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MOTTO 
 

"Bangun kesuksesan dari kegagalan. Keputusasaan dan kegagalan adalah dua batu 

loncatan yang paling baik menuju kesuksesan." 

 

 - Dale Carnegie 
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PEDOMAN TRANSLITERASI 

 

A. Transliterasi Arab-Latin  

Transliterasi kata-kata bahasa Arab yang dipakai dalam sebuah penulisan 

skripsi ini didasarkan pada “Pedoman Transliterasi Arab-Latin” yang dimana 

untuk peraturan tersebut dikeluarkan berdasar pada Keputusan Bersama Menteri 

Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor 158 

Tahun 1987.  

Berikut penjelasan pedoman tersebut : 

1. Kata Konsonan  

Kata konsonan bahasa Arab yang terdapat di dalam sistem tulisan 

Arab ini dilambangkan dengan berbagai huruf dalam transliterasi ini untuk 

sebagian dilambangkan dengan berbagai huruf dan untuk lainnya yang  

dilambangkan dengan berbagai tanda, serta untuk sebagian lagi yaitu 

campuran antara huruf dan tanda baca. Dibawah ini daftar huruf Arab itu dan 

Transliterasinya dengan huruf latin. 

Huruf 
Nama 

Huruf 
Nama 

Arab Latin 

 Alif Tidak dilambangkan ا
Tidak 

dilambangkan 

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت

 Sa S ث
s (dengan titik 

diatas ) 

 Jim J Je ج

 Ha H ح
ha (dengan titik 

dibawah) 

 Kha Kha Ka dan ha ك

 Dal D De د

 Zal Z ذ
Zet (dengan titik 

dibawah 

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز
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 Sin S Es س

 Syin Sy Es dan ye ش

 Sad S ص
Es (dengan titik 

dibawah) 

 Dad D De ض

 Ta T Te ط

 Za Z Zet ظ

 ‘ Ain‘ ع
Koma terbalik 

diatas 

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El لأ

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ‘ Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

 

2. Vokal 

Vokal adalah tata urutan bahasa Arab yakni seperti bahasa 

Indonesia, yang terdiri dari sebuah vokal tunggal  atau monoflong dan 

juga vokal rangkep atau diftong.  

3. Vokal Tunggal  

Vokal tunggal adalah vokal bahasa Arab yang dimana 

dilambangkan dengan tanda atau harakat transliterasinya seperti dibawah 

ini :  

4. Vokal Rangkap  

Vokal Rangkap adalah vokal bahasa Arab yang dilambangkan 

dengan  lambang berupa gabungan harakat dan huruf , untuk 

transliterasinya seperti dibawah ini :  
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Huruf 
Nama 

Huruf 
Nama 

Arab Latin 

 Fathah dan ya Ai a dan i -َي

 Fathah dan wau Au a dan u -ََو

 

5. Vokal Panjang (maddah)  

Vokal panjang atau biasa disebut dengan maddah yang 

dilambangkan dengan harakat dan huruf transliterasinya yakni berupa 

huruf dan juga tanda seperti contoh dibawah ini :  

Huruf 
Nama 

Huruf 
Nama 

Arab Latin 

 Fathah dan Alif Ā a dan garis di atas اََ

 Fathah dan ya’ Ā a dan garis di atas يََ

 Kasrah dan ya’ Ī i dan garis di atas ي

 Dhammah dan wau Ū u dan garis di atas وَ 

 

6. Ta Marbutah  

Transliterasi yang digunakan untuk ta marbutah ada dua yaitu:  

1) Ta marbutoh hidup 

Ta marbutoh hidup atau ta yang mendapat harakat fathah, kasrah 

dan dhammah, untuk transliterasinya adalah (t)  

2) Ta marbutoh mati  

Ta marbutoh mati yaitu ta yang mendapat harakat sukun, dan untuk 

transliterasinya adalah (h)  

3) Jika pada kata yang terakhir dengan ta marbutah diikuti oleh kata 

yang menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu 

terpisah, maka untuk itu ta marbutah itu ditranslitkan dengan ha (h) 

contoh : مَدرَْسَةٌَالثَّناَوِيَّة  Madrasah Al-tsanawiyah 
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ABSTRAK 
 

"Analisis Strategi Digital Marketing Dalam Upaya Meningkatkan Keputusan Pembelian Pada 

Perusahaan Perialanan di Sunan Tour and Travel Sragen" 

Bertambahnya muslim di Indonesia memiliki potensi yang sangat besar dalam melaksanakan 

ibadah umeah. Hal ini menjadi peluang bisnis bagi para travel umrah untuk mempromosikan 

jasa untuk bisa meningkatkan penjualan Penelitian in bertujuan untuk menganalisis dampak 
dari digital marketing terhadap keputusan pembelian paket umrah pada PT Sunan Tour and 

Travel. Selain itu, penelitian in menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan deskriptif 

serta menggunakan teknik pengumpulan data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Berdasarkan hasil penelitian in dapat disimpulkan bahwa digital marketing yang dilakukan 
oleh Sunan Tour and Travel belum berdampak pada keputusan pembelian, karena mash 

kurangnya informasi dan keaktifan akun Instagram Sunan Tour and Travel. 

 

 

Kata Kunci : Digital Marketing, Keputusan Pembelian, Travel Umrah 

 

  



11 

 

ABSTRACT 

 

 
"Digital Marketing Strategy Analysis in an Effort to Increase Purchasing Decisions in Travel 

Companies in Sunan Tour and Travel Sragen" 

The increasing number of Muslims in Indonesia has enormous potential in carrying 

out umeah worship. This is a business opportunity for Umrah travellers to promote services to 
increase sales. This study aims to analyze the impact of digital marketing on the decision to 

purchase Umrah packages at PT Sunan Tour and Travel. In addition, this study uses qualitative 

methods with a descriptive approach and uses data collection techniques through observation, 

interviews and documentation. 

Based on the results of this study, it can be concluded that digital marketing carried 

out by Sunan Tour and Travel has not had an impact on purchasing decisions, because there is 

still a lack of information and the activity of Sunan Tour and Travel's Instagram account. 

 

 

Key Word : Digital Marketing, Purchase Decision, Umrah Travel 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1  Latar Belakang 

Perkembangan teknologi dan informasi telah mengalami kemajuan yang sangat 

pesat serta memberikan kemudahan dan kenyamanan dalam penggunaan teknologi 

informasi kepada masyarakat luas. Saat ini perkembangan teknologi sudah tidak dapat 

dipisahkan lagi dari kehidupan masyarakat. Informasi yang terjadi di berbagai belahan 

dunia kini telah dapat langsung kita ketahui berkat perkembangan teknologi. Hal ini 

karena banyaknya kemajuan teknologi yang masuk kedalam keseharian masyarakat. 

Perkembangan teknologi ini telah banyak  mengubah kehidupan masyarakat dari 

semua peradapan dan budaya. Perubahan ini juga berdampak signifikan terhadap 

perubahan nilai-nilai dalam masyarakat. Terutama orang-orang dengan budaya dan 

adat timur seperti Indonesia.  

Salah satu bentuk kehebatan teknologi yakni Internet merupakan  inovasi yang 

besar. Internet menggabungkan banyak fungsi baru. Ini tidak hanya mengubah cara 

individu berbisnis satu sama lain, tetapi juga sifat manusia sosial. Faktanya, populasi 

pengguna internet aktif secara teratur. Jadi ketika tumbuh dalam populasi yang aktif 

secara ekonomi, internet menjadi alat yang paling berpengaruh dalam bisnis.1 Berikut 

adalah Table 1 Pengguna Internet di Indonesia pada tahun 2018-2022. 

 

                                                             
1 Rita Komalasari, Puji Pramesti, dan Budi Harto, “Teknologi Informasi E-Tourism Sebagai 

Strategi Digital Marketing Pariwisata,” Altasia: Jurnal Pariwisata Indonesia 2, no. 2 (1 Februari 2020): 
163–70, https://doi.org/10.37253/altasia.v2i2.559. 
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Table 1 : Tabel pengguna internet di Indonesia pada tahun 2018-2022 

 

 

Dari Table 1 dijelaskan bahwa di Indonesia merupakan negara dengan populasi 

pengguna internet terbesar di dunia. Menurut laporan We Are Social, terdapat 204,7 

juta pengguna internet di Indonesia per Januari.2 Data diatas berguna sebagai acuan   

pengambilan   keputusan   strategi   penjualan. Pesatnya perkembangan dunia digital 

dan internet tentu juga berimbas pada dunia pemasaran, tren pemasaran di dunia beralih 

dari yang semula konvensional menjadi digital.3  

Kini transaksi secara online sudah menjadi hal yang biasa dikalangan 

masyarakat,  termasuk pada perusahaan perjalanan. Mereka menawarkan berbagai 

macam jasa perjalanan melalui online dari mulai melalui Whatsapp, Instagram dan 

Facebook. Disini konsumen dapat memilih jasa yang diinginkan tanpa harus   datang  

ke kantor perusahaan. Dunia bisnis melihat perkembangan tersebut sebagai sebuah 

peluang besar untuk membesar target pemasaran melalui internet yang biasa kita sebut 

                                                             
2 BPS, “Proporsi Individu yang Menggunakan Internet Menurut Provinsi 2017-2019,” 
https://www.bps.go.id/indicator/27/1225/1/proporsi-individu-yang-menggunakan-internet-
menurut-provinsi.html, 2021. 
3 Alshaf Pebrianggara dan Dewi Komalasari, Buku Ajar Digital Marketing (Umsida Press, 2021), 13, 
https://doi.org/10.21070/2021/978-623-6081-38-9. 
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dengan Digital Marketing, dimana Internet  bukan hanya untuk hiburan dan mencari 

informasi tetapi juga bisa sebagai alat pemasaran sebuah produk maupun jasa secara 

online yang dinamakan dengan Digital Marketing. Munculnya beberapa aplikasi media 

sosial semakin mudah dan lebih efisien dalam menjangkau konsumen. Seperti yang 

dijelaskan oleh andy prasetyo wati dkk dalam buku yang berjudul “Digital Marketing” 

menjelaskan; Strategi digital marketing membantu pemasar untuk menganalisis 

konsumen dan membuat keputusan  berdasarkan informasi yang mereka terima 

langsung dari konsumen. Pemasar dapat memastikan bahwa strategi yang diterapkan 

sudah relevan dengan bisnis yang dijalankan.4  

Digital marketing juga dapat digunakan untuk menyebarluaskan informasi apa 

saja yang bersangkutan dengan produk yang ditawarkan, baik itu barang maupun jasa. 

Karena Informasi yang disebarluaskan tersebut bisa membantu pelanggan untuk 

membeli. Informasi yang akurat, disampaikan pada waktu yang tepat dan dengan cara 

yang benar, akan menciptakan nilai tambah yang besar.5 

Informasi juga dapat membantu pelanggan supaya lebih efektif dalam proses 

penggunaan suatu produk atau layanan. Keinginan dan harapan pelanggan selalu 

berkembang dan cenderung meningkat kuantitas dan kualitasnya dari seiring 

berjalannya waktu. Oleh karena itu keberadaan informasi sangat membantu untuk 

meyakinkan calon konsumen.6 Informasi sangat penting bagi masyarakat Indonesia, 

karena dengan informasi masyarakat Indonesia bisa mengetahui berita terkini, tetapi 

kini banyak berita bohong atau biasa dibilang berita hoax yang tersebar dan 

mempengaruhi pola pikir masyarakat, seperti berita tentang pembatalan jamaah haji ke 

tanah suci, sempat beredar berita bohong di beberapa media sosial terkait pembatalan 

keberangkatan haji, mengingat ibadah haji yang dilakukan sekali setahun dengan 

                                                             
4 Andy Prasetyo Wati, Jefry Aulia Martha, dan Aniek Indrawati, Digital Marketing, 1 ed. (kab. 
Malang: Edulitera, 2020). 
5 Handi Irawan, Smarter Marketing Moves (Jakarta: PT Elex Media Komputindo, 2004), 17. 
6 Irawan, 18. 
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antrian yang sangat lama, menjadi perbincangan yang sangat sensitif jika terdengar ada 

berita pembatalan keberangkatan haji.  

Indonesia merupakan sebuah negara dengan penduduk beragama Islam 

terbanyak di dunia berdasarkan katadata.com, jumlah penduduk Indonesia pada tahun 

2021 populasi Muslim terbesar 250 juta jiwa.7 Berikut adalah tabel  Error! Reference s

ource not found. yang menampilkan populasi  Muslim Terbesar di dunia menurut 

RISSC pada tahun 2021 : 

Tabel 1: table  populasi  Muslim Terbesar di dunia menurut RISSC pada tahun 2021 

 

     Sumber  : KataData 

 

Dari penjelasan Error! Reference source not found. Dilihat Negara Indonesia m

enduduki peringkat pertama untuk populasi penduduk yang beragama Islam. Hal ini 

mengakibatkan banyaknya antrian porsi Haji yang dilaksanakan setahun sekali. 

Haji adalah Rukun Islam yang ke lima yang harus dilaksanakan oleh umat Islam 

jika sudah dianggap mampu dari segi apapun. Ibadah haji sendiri dilaksanakan satu 

                                                             
7 Databoks, katadata.co.id * 
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tahun sekali, dan pada bulan tertentu. Inilah yang membuat ibadah haji memiliki 

antrian yang panjang. Sesuai dengan data kementrian agama antrian ibadah haji di Jawa 

Tengah yang saat ini antrian mencapai 36 tahun dengan jumlah porsi 13.776 jamaah8, 

banyak masyarakat indonesia yang berbondong bondong mendaftarkan dirinya untuk 

melaksanakan ibadah umrah dahulu selagi menunggu antrian haji yang sangat lama. 

Ibadah umrah sama halnya dengan haji, yaitu ibadah yang diperintahkan langsung oleh 

sumber utama Islam yaitu Al-Qur’an. wajib sekali seumur hidup bagi yang mampu. 

Hal ini sesuai dengan apa yang telah dijelaskan dalam firman Allah dalam Qur’an surah 

al-Baqarah ayat 196 : 

َ ق وا ِ ل َحْ َت لََ َوَ ۖ َِ ي دْ هَ َالْ نَ َمِ رَ سَ َيْ ت َاسْ ا مَ َ َف ت مْ رْ صِ َأ حْ ِنْ إ َ َف ۚ َ ِ ََلِِلَّّ ة رَ مْ ع  لْ ا وَ َ جَّ حَ الْ َ وا مُّ ِ َت أ وَ

َ نَْ َمِ ٌ ة َ ي ْ د فِ َ َف هِ سِ ْ أ َرَ نْ َذًىَمِ أ َ هِ ِ َب َوْ َأ ا يضً رَِ َمَ مْ ك  نْ َمِ نَ ا َكَ نْ مَ َ َف ۚ َ ه  َّ ل حِ َمَ ي  دْ هَ َالْ غَ ل  ْ ب َ َي َّىٰ ت َحَ مْ ك  وسَ ء  ر 

َ ۚ َِ ي دْ هََ َالَْ نَ َمِ رَ سَ َيْ ت اَاسْ مَ َ َف ِ ج  حَ
ْ ال لَىَ ِ َإ ِ ة رَ مْ ع  الَْ ِ َب َّعَ ت َمَ َت نْ مَ َ َف ت مْ نْ َمِ َأ ا َ ِذ إ َ َف ۚ َ كٍ س  َن  َوْ َأ ةٍ َ ق َ د َصَ َوْ َأ امٍ َ ي صِ

َ نْ مَ َلَِ كَ لِ
َٰ َذ ۗ َ ٌ ة َ ل مِ ا ٌَكَ ة رَ شَ َعَ كَ لْ ِ َت ۗ َ ت مْ عْ جَ َرَ َا ذ ِ َإ ةٍ عَ بْ سَ َوَ ِ ج  حَ

ْ ال َفِيَ مٍ ا َّ َي َأ َةِ ث َلََ َث ام  َ ي صِ َفَ دْ جِ َ ي َ مْ َ َل نْ مَ َ ف

ََابَِ ق عِ يد َالْ دِ َشَ َ َاللََّّ َنَّ َأ وا م  َ ل اعْ َوَ َ َّق واَاللََّّ ات َوَ ۚ َ مِ ا رَ حَ ْ ال َ دِ جِ سْ مَ الْ يَ رِ اضِ َحَ ه  ل  َهْ أ َ نْ ك  َ َي مْ َ  ل

Art inya : dan semupurnakanlah ibadah haji dan umrah karena Allah. 

Jika kamu terkepung (terhalang oleh musuh atau karena sakit), maka 

(sembelihlah) korban yang mudah didapat, dan jangan kamu mencukur 

kepalamu, sebelum korban sampai di tempat penyembeli han, jika ada di 

antara kamu sakit atau gangguan di kepala (lalu ia cukur), maka wajiblah 

atasnya berfid-yah yaitu : berpuasa atau bersedekah atau berkorban,. 

Apabila kamu telah (merasa) aman, maka bagi siapa yang ingin 

mengerjakan umrah sebelum haji (didalam haji), (wajiblah ia menembelih) 

korban yang mudah didapat, tetapi jika ia tidak menemukan (binatang 

korban atau tidak mampu), maka wajib berpuasa tiga hari dalam masa haji 

dan tujuh hari apabila kamu telah pulang kembali. Itulah sepuluh (hari) 

yang sempurna. Demikian itu (kewajiban membayar fidyah) bagi orang -

orang yang keluarganya tidak berada disekitar Masjidil Haram (orang -

orang yang bukan penduduk kota Mekah). Dan bertakwalah kepada Allah 

dan ketahuilah bahwa Allah sangar keras hukumannya.  

Sesuai dengan data tersebut banyak perusahaan jasa perjalanan haji dan umrah 

yang menawarkan berbagai paket (program) untuk mengantarkan konsumennya dalam 

melaksanakan umrah. Kini banyak bermunculan jasa perjalanan Umrah dan haji, 

                                                             
8 https://haji.kemenag.go.id/v4/waiting-list , diakses selasa, 15 november 2022  
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fenomena ini tak luput dari persaingan bisnis yang ketat, dengan berbagai macam paket 

dengan fasilitas yang beraneka ragam, dari mulai paket VVIP hingga paket Hemat, 

mereka saling berlomba lomba untuk mendapatkan calon jamaah. 

Tujuan utama suatu perusahaan yaitu meningkatkan penjualan agar 

mendapatkan keuntungan, perusahaan jasa perjalanan haji dan umrah juga 

menggunakan banyak strategi untuk meningkatkan penjualan jasa untuk 

memberangkatkan jamaah terutama jamaah umrah. Banyak strategi pemasaran yang 

mereka gunakan, dari mulai menggunakan digital marketing atau pemasaran melalui 

internet hingga pemasaran melalui WOM atau biasa disebut dengan pemasaran dari 

mulut ke mulut. Dengan menggunakan strategi pemasaran yang baik akan banyak 

calon jamaah yang tertarik untuk ikut menggunakan jasa perjalanan haji dan umrah 

tersebut. 

Pada perusahaan jasa perjalanan umrah dan haji yaitu PT. Sunan Tour and 

Travel yang merupakan salah satu  perusahaan perjalanan yang berasal dari Kabupaten 

Sragen Jawa tengah. PT Sunan Tour and Travel berdiri pada tahun 2017, Sunan Tour 

and Travel sudah memiliki izin PPIU (Penyelenggara Perjalanan Ibadah Umrah) untuk 

menjadi syarat perusahaan untuk memberangkatkan jamaah Umrah ke tanah suci. 

Sunan Tour and Travel memiliki banyak program wisata lokal maupun Internasional, 

namun Sunan Tour and Travel lebih fokus pada penjualan seat perjalanan Umrah. 

Banyak dari masyarakat Sragen yang tertarik menggunakan jasa pelayanan perjalanan 

umrah di Sunan Tour and Travel Dengan  menggunakan teknologi, Sunan Tour and 

Travel menjaring konsumennya melalui sosial media seperti whatsapp, Instagram  dan  

facebook.  Sunan Tour and Travel telah memiliki izin resmi Penyelenggara Perjalanan 

Ibadah Umrah (PPIU) yang berkantor pusat di Kabupaten Sragen sesuai dengan data 

PPIU pusat Jawa Tengah per Februari 2022.9  

                                                             
9 https://jateng.kemenag.go.id/wp-content/uploads/2022/02/DATA-PPIU-Pusat-Jawa-Tengah-
Februari-2022.pdf  

https://jateng.kemenag.go.id/wp-content/uploads/2022/02/DATA-PPIU-Pusat-Jawa-Tengah-Februari-2022.pdf
https://jateng.kemenag.go.id/wp-content/uploads/2022/02/DATA-PPIU-Pusat-Jawa-Tengah-Februari-2022.pdf
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Terdapat penelitian yang dilakukan Penelitian yang dilakukan adapun 

Penelitian oleh Sangkot Salamah (2017) menunjukkan strategi marketing pada Wahana 

Mitra Wisata sudah baik, dan bisa mempengaruhi keputusan pembelian paket 

perjalanan umrah pada Wahana Mitra Wisata .10 Selain itu ada Penelitian oleh Yusril 

Ramadhan (2021) penelitian ini membahas tentang pengembangan bentuk Strategi E-

Marketplace Umroh.com Dalam Meningkatkan Kesadaran Masyarakat Agar 

Menggunakan Aplikasi Umroh.com. Persamaan dengan penelitian ini adalah penelitian 

tersebut juga membahas tentang digital merketing tetapi pada penelitian ini objek yang 

digunakan adalah e-commerce.11 

Penelitian selanjutnya oleh Khoirina Isthi Syahidah (2020) yang membahas 

tentang bagaimana penerapan digital marketing dalam pemasaran umrah pada Azka 

Tours dan Travel di Tangerang selatan. Persamaaan penelitian ini dengan yang penulis 

akan teliti adalah pada pembahasan digital marketing dalam pemasaran paket umrah.12 

penelitian ini membahas tentang pengaruh digital marketing dan brand activation 

terhadap buying decision paket umrah dan haji  pada biro jasa tour and travel persada 

Indonesia.13 

Penelitian oleh Isna Khayatus Sa’adah (2019) yang membahas tentang 

hubungan antara promosi online dengan keputusan pembelian paket umrah dan 

seberapa besar nilai hubungan promosi online dengan keputusan pembelian paket 

umrah, selain itu penelitian ini juga membahas tentang seberapa besar pengaruh 

promosi online terhadap keputusan pembelian paket umrah PT. Grasindo Tour and 

                                                             
10 Sangkot Salamah, “Strategi Digital Marketing PT Wahana Wisata (Wahana Haji Umrah)” (Skripsi, 
Jakarta, UIN Syarif Hidayatullah, 2017). 
11 Yusril Ramadhan, “Pengembangan E-Marketplace Umroh.com Dalam Penyelenggaraan Umroh: 
Perspektif Manajemen Strategi” (Skripsi, Semarang, UIN Walisongo Semarang, 2021). 
12 Khoirina Ishthisyahida, “Penerapan Digital Marketing Dalam Pemasaran Umroh pada Azkia Tours and 
Travel” (Skripsi, Jakarta, UIN Syarif Hidayatullah, 2020). 
13 Fitriani Istiqomah, “Pengaruh Digital Marketing dan Brand Activation Terhadap Buying Decision 
Paket Umrah dan Haji Pada Jasa Tour & Travel Persada Indonesia Surabaya” (Skripsi, Surabaya, UIN 
Sunan Ampel, 2021). 
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Travel.14 Selanjutnya  Penetian oleh Muhammad Iqbal (2021) penelitian ini membahas 

tentang bagaimana implementasi digital marketing dalam meningkatkan jumlah 

jamaah umrah dan wisata muslim PT Azza Barokah Madinah di masa COVID-19 dan 

membahas tentang faktor pendukung dan faktor penghambat kegiatan digital 

marketing pada PT Azza Barokah Madinah.15 Adapun penelitian oleh Abdullah 

Syaddad (2021) penelitian ini menjelaskan tentang analisis pengaruh dari celebrity 

endorsement dan kualitas pelayanan islami terhadap keputusan pembelian jasa travel 

umrah dengan mediasi kepercayaan.16 

Sebagai agen perjalanan umrah yang ingin memberikan pelayanan yang 

terbaik. Untuk memenuhi kebutuhan jamaah terhadap perjalanan spiritual ke Makkah 

dan Madinah, Sunan Tour and Travel membangun hubungan dan komunikasi yang 

baik kepada pelanggan serta memikirkan pemasaran yang tepat untuk mencapai 

keberhasilan usahanya. Fenomena tersebut, dan melihat kondisi perkembangan 

teknologi informasi yang semakin pesat pertumbuhan teknologi informasi yang 

semakin pesat pertumbuhannya saat ini. 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian secara lebih spesifik untuk mengetahui penerapan digital marketing  dalam 

pemasaran umrah pada Sunan Tour and Travel. Maka peneliti bertujuan untuk 

melakukan penelitian dengan judul “Analisis Strategi Digital Marketing Dalam 

Upaya Meningkatkan Keputusan Pembelian Pada Perusahaan Perjalanan di 

Sunan Tour and Travel Sragen ”  

                                                             
14 Isna Khayatus Sa’adah, “Pengaruh Promosi Online Terhadap Keputusan Pembelian Paket Umrah di 
PT. Prada Grasindo Tour & Travel Cabang Gresik” (Skripsi, Surabaya, UIN Sunan Ampel, 2019). 
15 Muhammad Iqbal, “Implementasi Digital Marketing Dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah Umrah dan 
Wisata Muslim Pada PT Azza Barokah Madinah Jakarta Timur di Masa Pandemi” (Skripsi, Jakarta, UIN 
Syarif Hidayatullah, t.t.). 
16 Abdullah Syaddad, “Keputusan Pembelian Jasa Travel Umrah : Analisis Celebrity Endorsment dan 
kualitas Pelayanan Islami Dengan Mediasi Kepercayaan” (Skripsi, Bandung, Universitas Pendidikan 
Indonesia, t.t.). 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka perumusan masalah dari 

penelitian ini adalah : 

1. Bagaimana bentuk strategi Digital Marketing pada perusahaan jasa perjalanan 

di PT. Sunan Tour and Travel dalam meningkatkan penjualan? 

2. Bagaimana dampak Digital Marketing pada Sunan Tour and Travel dalam 

meningkatkan keputusan pembelian calon jamaah umrah Sunan Tour and 

Travel? 

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan penelitian 

1) Untuk mengetahui Strategi digital marketing pada Sunan Tour and Travel 

dalam meningkatkan keputusan pembelian calon jamaah umrah. 

2) Untuk mengetahui dampak Digital Marketing  terhadap  keputusan  

pembelian jasa perjalanan Sunan Tour and Travel. 

2. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan oleh peneliti agar bermanfaat pada 

kemudian hari baik untuk seluruh masyarakat pada umumnya dan untuk : 

1) Manfaat Teoritis 

Diharapkan dapat menjadi bahan referensi dalam penelitian selanjutnya 

mengenai analisis strategi digital marketing dan mampu memberikan 

tambahan wawasan tentang strategi digital marketing . 

2) Manfaat Praktis 

a. Bagi Sunan Tour and Travel Diharapkan dapat menjadi bahan acuan 

bisnis dalam menerapkan hukum islam pada operasi  bisnisnya 

terutama dalam hal digital marketing. 
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b. Bagi Audiensi 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi 

pihak audiensi  terutama yang berkaitan dengan digital marketing, 

dan dapat menambah wawasan serta pengetahuan dalam bidang 

manajemen pemasaran. Khususnya mengenai digital marketing 

terhadap keputusan pembelian konsumen. 

1.4 Metode Penelitian  

1. Jenis  dan Pendekatan Penelitian 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode kualitatif, jenis 

menelitian ini termasuk penelitian lapangan yaitu penelitian yang dilakuakan 

secara sistematis dengan mengangkat data yang ada di lapangan. orientasi hasil 

dari penelitian kualitatif adalah berupa deskripsi, interepertasi dan tentative-

situasional. Dari hasil penelitian kualitatif akan menemukan teori-teori dasar baru. 

Dapak dalam kehidupan adalah untuk mengatasi suatu masalah yang spesifik dan 

terfokus.17 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis, mendeskripsikan dan 

menggambarkan strategi digital marketing di PT. Sunan Tour and Travel dalam 

meningkatkan keputusan pembelian. 

 

2. Data dan Sumber Data 

Berdasarkan sumbernya, penelitian dikelompokkan menjadi dua jenis 

yaitu data primer dan data sekunder. 

a. Sumber Data Primer 

Sumber data primer atau data tangan pertama adalah sumber yang 

diperoleh langsung dari subyek penelitian dengan menggunakan alat 

pengukuran atau alat pengambilan data langsung pada subjek sebagai sumber 

                                                             
17 Adhi Kusumastuti dan Ahmad Mustamil Khoiron, Metode Penelitian Kualitatif (Lembaga Pendidikan 
Sukarno Pressindo, 2019). 
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informasi utama yang dicari oleh peneliti.18 Sumber data Primer dalam 

penelitian ini adalah direktur Utama, marketing dan pengelolan akun media 

sosial pada PT. Sunan Tour and Travel. 

b. Sumber Data Sekunder 

Sumber data sekunder atau data tangan kedua adalah data yang diperoleh 

melalui pihak lain, tidak langusng diperoleh oleh peneliti dari subyek 

penelitiannya. Sumber data sekunder biasanya berwujud data dokumentasi atau 

data laporan yang telah tersedia. 

 Sumber data sekunder dalam penelitian ini adalah dokumen, wawancara 

calon dan alumni jamaah umrah dan akun sosial media seperti akun 

whatsapp,facebook dan instagram Sunan Tour and Travel. Data sekunder dalam 

penelitian ini memiliki keterkaitan dengan hasil wawancara dengan pihak yang 

diyakini memiliki keterkaitan dengan akun Sunan Tour and Travel. Seperti 

direktur utama, marketing , selain itu dokumen profil, laporan tahunan, buku dan 

hasil penelitian yang bersangkutan dengan penelitian ini. 

1.5 Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian kualitatif secara umum mencakup 

observasi, wawancara dan analisis dokumen. Sumber-sumber data yang berbeda-beda 

ini kemudian dibandingkan dengan teknik data lain dalam suatu proses yang disebut 

triagulasi.19 Adapun teknik dalam pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan  

 

1. Observasi 

Observasi merupakan pengamatan dan pencatatan terhadap fenomena yang 

diteliti. Secara umum setiap observasi yang dilakukan tercakup dalam tiga dimensi, 

yaitu : partisipan, nonpartisipan overt dan covert, serta alamiah dan buatan.20 Observasi 

                                                             
18 Saifuddin Azwar, Metode Penelitian (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 1998), 91. 
19 abdussamad, zuchri, Metode Penelitian Kualitatif (CV. syakir Media Press, 2021), 55. 
20 Leslie Tobing, Modul Observasi (Universitas Pembangun Jaya, 2011), 6. 
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dilakukan untuk memperkaya data, pada penelitian ini observasi dilakukan pada saat 

wawancara. Dalam penelitian ini bersifat langsung, yakni peneliti langsung mengamati 

media yang digunakan dalam strategi digital marketing yang dilakukan oleh PT Sunan 

Tour and Travel seperti facebook, instagram dan status whatsapp dan juga melakukan 

kunjungan ke kantor pusat PT. Sunan Tour and Travel. 

Peneliti melakukan teknik observasi sebagai pendukung teknik wawancara 

sebagai teknik pengumpulan data. Ini didasari karena observasi yang dilakukan oleh 

peneliti juga akan memastikan apakah hasil wawancara itu benar adanya. 

 

2. Wawancara 

Wawancara merupakan tanya jawab yang dilakukan oleh peneliti dan 

responden peneliti terutama jika wawancara dilakukan dengan informan kunci yang 

memiliki peran yang signifikan dalam suatu kelompok.21 Dalam penelitian ini peneliti 

melakukan teknik wawancara. 

 

3. Analisis dokumen  

Dalam penelitian ini studi dokumentasi akan mendukung hasil dari wawancara 

dan observasi. Ketiga teknik data ini saling berkaitan dan saling mendukung untuk 

bukti kebenaran penelitian ini benar-benar dilakukan. Oleh karena itu peneliti memakai 

teknik wawancara, observasi dan dokumentasi dalam pengumpulan data penelitian ini.  

1.6 Uji Keabsahan Data 

Uji keabsahan data dalam penelitian ini melalui uji kredibilitas  dengan 

menggunakan triangulasi. Triangulasi adalah teknik untuk  mengecek kebenaran 

informasi dengan sesuatu yang lain dengan cara membandingkan hasil wawancara 

dengan subjek penelitian.22 

 

                                                             
21 abdussamad, zuchri, Metode Penelitian Kualitatif, 55. 
22 Lexy J Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2004), 330. 
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Denzim membedakan empat jenis triangulasi, Antara lain  triangulasi sumber, 

metode, penelitian dan teori, tapi peneliti hanya menggunakan triangulasi sumber dan 

metode. Triangulasi sumber mengacu pada membandingkan dan memeriksa 

kepercayaan informasi yang diperoleh dari sumber yang berbeda dengan menggunakan 

teknik yang sama dalam penelitian kualitatif. Triangulasi metode artinya 

membandingkan dan memverivikasi hasil wawancara dan observasi untuk memperoleh 

hasil yang sama, jika kesimpulan kedua metode sama maka validitas ditegakkan.23 

 

1.7 Teknik Analisis Data 

Analisis dilakukan sepanjang penelitian dan dilakukan terus-menerus dari awal 

sampai akhir penelitian. Pengamatan tidak mungkin tanpa analisis dan tafsiran untuk 

mengetahui apa maknanya. Analisis dilakukan untuk mengembangkan hipotesis dan 

teori berdasarkan data yang diperoleh.24 

Data dalam penelitian kualitatif dianalisis melalui membaca dan meriview data 

observasi dan transkrip wawancara untuk mendeteksi tema-tema dan pola-pola hasil 

dalam bentuk naratif.25 Menutur Silalahi, data merupakan hasil pengamatan dan 

pengukuran empiris yang mengungkapkan fakta tentang karakteristik dari suatu gejala 

tertentu dari suatu fenomena yang melalui pengamatan. Istilah “data” merupakan 

bentuk jamak yang menunjuk pada satu kelompok observasi. Bentuk tunggal dari 

“datum” yang menunjukkan beberapa bagian dari observasi.26 

Untuk menganalisis data yang telah terkumpul melalui hasil wawancara 

mendalam maka cara yang digunakan adalah dengan teknik triagulasi data. Seluruh 

data tersebut dikumpulkan agar mudah dibaca dan diinterpresentasikan. 

                                                             
23 Moleong, 330. 
24 abdussamad, zuchri, Metode Penelitian Kualitatif, 110. 
25 abdussamad, zuchri, 103.  
26 Adhi Kusumastuti dan Ahmad Mustamil Khoiron, Metode Penelitian Kualitatif, 29–30. 
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1.8 Sistematika Penulisan 

Penelitian ini dituliskan dalam enam bagian, yang terdiri dari bagian 

pendahuluan, tinjauan teori, profil atau gambaran umum lembaga, data dan temuan, 

analisis penelitian dan diakhiri dengan kesimpulan dan saran sebagai berikut : 

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini berisi alasan mengapa penelitian ini menarik untuk dilakukan dan untuk apa 

penelitian ini dilakukan, bab ini terdiri dari 5 sub yang memaparkan/mengurai tentang 

Latar Belakang Penelitian, Rumusan masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, 

Sistematika Penulisan, bab ini bertujuan untuk memberikan gambaran umum mengenai 

isi tulisan secara keseluruhan. 

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini menguraikan tentang tinjauan pustaka yang meliputi landasan teori yaitu 

Pengertian Digital Marketing, Penelitian Terdahulu, Kerangka Pemikiran, Hipotesis.  

BAB III : METODE PENELITIAN 

Bab ini menjelaskan menganai gambaran umum obyek yang akan diteliti, dibagian ini 

memuat karakteristik yang dimiliki oleh obyek penelitian. 

BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi mengenai Penyajian Data, Analisis Data dan Interpresentasi Data dari 

hasil temuan yang diperoleh selama proses penelitian yang dilakukan. Hasil Penelitian 

yang berupa data statistik yang akan diinterpresentasikan dan pembahasan yang dikaji 

secara mendalam sehingga mendapatkan sebuah analisis dari hipotesa penelitian. Bab 

ini bertujuan untuk menjawab mengemukakan hasil rumusan masalah yang telah 

dikemukakan oleh penulis. 
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BAB V : PENUTUP 

Bab ini berisi kesimpulan yang telah diperoleh dari hasil penelitian dan saran 

yang dapat dijadikan sebagai pertimbangan bagi peneliti selanjutnya.
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 
 

 

2.1 Manajemen 

Manajemen adalah ilmu dan seni mengatur proses pemanfaatan sumber daya 

manusia dan sumber-sumber lainnya secara efektif dan efesien untuk mencapai suatu 

tujuan tertentu.27 Manajemen adalah suatu ilmu juga seni untuk membuat orang lain 

mau dan bersedia berkerja untuk mencapai tujuan yang telah dirumuskan bersama oleh 

sebab itu manajemen memerlukan konsep dasar pengetahuan, kemampuan untuk 

menganalisis situasi, kondisi, sumber daya manusia yang ada dan memikirkan cara 

yang tepat untuk melaksanakan kegiatan yang saling berkaitan untuk mencapai 

tujuan.28 

Berdasarkan pengertian manajemen tersebut, dapat disimpulkan mengenai 

fungsi-fungsi dari manajemen itu sendiri, yaitu:29 

1. Merencanakan, berarti memilih dan menentukan langkah-langkah kegiatan 

yang akan datang yang diperlukan untuk mencapai sasaran, dilakukan sesuai 

urutan-urutan yang telah diatur. Sehingga, perencanaan dimaksudkan untuk 

menjembatani antara sasaran yang akan diraih dengan situasi awal 

2. Mengorganisasi, dapat diartikan sebagai segala sesuatu yang berhubungan 

dengan cara bagaimana mengatur dan mengalokasikan kegiatan serta sumber 

daya untuk mencapai sasaran secara efisien. Pengaturan peranan dijabarkan 

menjadi pemvagian tugas, tanggung jawab dan otoritas. Atas dasar tersebut, 

selanjutnya dilakukan penyusunan struktur organisasi. 

                                                             
27 Widjaja et al., Manajemen Produksi dan Operasi. (Batam: Yayasan Cendikia Mulia Mandiri, 2022) 
28 Nanik Kustinginsih & Ali Farhan, Manajemen Keuangan: Dasar-Dasar Pengelolaan Keuangan. 
(Sidoarjo: Global Care, 2022) 
29 Dwi Wismantoro, Manajemen Konstruksi Profesional. (Sleman: Deepublish, 2020) 
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3. Memimpin, yaitu mengarkan atau mempengaruhi sumber daya manusia dalam 

organisasi agar mau bekerja dengan efisien untuk mencapai tujuan atau sasaran 

yang telah ditentukan. 

4. Mengendalikan, yaitu menuntun atau memantau, mengkaji dan bila perlu 

melakukan koreksi agar sesuai dengan perencanaan atau sasaran yang telah 

ditentukan. Dalam fungsi ini hasil pelaksanaan kegiatan selalu diukur dan 

dibandingkan dengan rencana. 

5. Staffing, yaitu proses pengadaan tenaga, jumlah maupun kualifikasi yang 

diperlukan untuk pelaksanaan kegiatan, termasuk perekrutan, pelatihan, dan 

penyeleksian untuk menempati posisi-posisi dalam organisasi. 

2.2 Manajemen Sumber Daya Manusia 

Manajemen Sumber Daya Manusia (SDM) merupakan berbagai bentuk 

manajemen yang dapat diaplikasikan pada manusia seperti pembinaan dan 

pengembangan untuk meningkatkan kemampuan atau skill pada sumber daya manusia 

itu sendiri.30 Manajemen SDM merupakan suatu ilmu yang bertujuan untuk mengatur 

atau mengontrol sumber daya manusia untuk dapat memberikan peranan secara efisien 

dan efektif serta dapat digunakan secara maksimal untuk mencapai tujuan atau visi 

bersama perusahaan. Berdasarkan definisi tersebut, Manajemen SDM dapat diartikan 

sebagai ilmu yang mempelajari untuk mengatur atau meningkatkan sumber daya 

manusia untuk memberikan kemampuan secara individu secara optimal dan efisien 

dengan menerapkan fungsi-fungsi manajemen.31 

Berbagai Kegiatan tentu saja harus diupayakan oleh perusahaan untuk memiliki 

SDM yang mampu bekerja secara efektif dan efisien guna untuk mewujudkan tujuan 

perusahaan. menyebutkan bahwa terdapat beberapa prinsip dasar manajemen SDM, 

yaitu: 

                                                             
30 Suryani, N.K & John, Manajemen Sumber Daya Manusia: Tinjauan Praktis. (Bandung: Nilacakra, 
2019) 
31 Nathaniel, R, Manajemen Sumber Daya Manusia. (Pulung: Uwais Inspirasi Indonesia, 2022) 
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1) Sumber daya manusia merupakan harta yang paling penting dalam suatu 

organisasi atau perusahaan, sedangkan manajemen yang efektif merupakan 

kunci bagi keberhasilan perusahaan atau organisasi. 

2) Keberhasilan perusahaan sangat mungkin dicapai jika peraturan-peraturan yang 

diterapkan oleh manajemen memberikan sumbangsih terhadap perencanaan 

dan tujuan perusahaan. 

3) Budaya dan nilai yang dimiliki perusahaan mempengaruhi suasana dan perilaku 

manajerial, hal tersebut dapat memberikan pengaruh yang besar terhadap hasil 

pencapaian yang diperoleh oleh perusahaan. 

4) Manajemen SDM berhubungan dengan integrasi, hal ini berarti semua anggota 

perusahaan tersebut terlibat dan bekerja sama dalam mencapai tujuan 

perusahaan. 

Sejarah manajemen SDM tersebut tidak dapat dipisahkan dari manajemen pada 

umumnya, dalam setiap kegiatan atau aktivitas perusahaan pasti akan terjadi masalah 

dan problematika seiring waktunya.32 Terdapat tiga praktik atau pendekatan yang dapat 

dilakukan untuk mengatasi permasalahan-permasalahan yang muncul dalam kegiatan 

atau aktivitas perusahaan, yaitu:33 

1) Pendekatan mekanis 

Pendekatan ini memiliki konsep bahwa tenaga kerja dikelompokkan sebagai 

modal yang merupakan faktor produksi. Oleh karena itu, pemberi kerja 

berupaya untuk memperoleh tenaga kerja yang murah namun bisa 

dimanfaatkan semaksimal mungkin untuk memperoleh keuntungan yang lebih 

besar. 

2) Pendekatan paternalisme 

                                                             
32 Suprihanto, J & Putri, L.P, Manajemen Sumber Daya Manusia. (Yogyakarta: Gadjah Mada University 
Press, 2021) 
33 Padli, H.A, Manajemen Sumber Daya Manusia: MSDM (Banjarmasin: Poliban Press, 2020) 
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Pendekatan ini memiliki konsep yang menganggap manajemen sebagai 

pelindung bagi tenaga kerja, sehingga berbagai usaha dilakukan oleh pemberi 

kerja untuk dapat membantu para tenaga kerja dalam menuntaskan masalah 

3) Pendekatan sistem sosial 

Pendekatan ini memandang bahwa manajemen SDM merupakan sesuatu yang 

komplek, oleh karena itu manajemen selalu memperhitungkan faktor-faktor 

lingkungan dalam memecahkan masalah. Pendekatan ini memiliki konsep 

bahwa setiap ada masalah yang muncul, maka akan diselesaikan dengan solusi 

yang minim resiko, baik bagi pihak tenaga kerja maupun bagi pemberi kerja. 

Praktik manajemen SDM memiliki fungsi – fungsi operasional yang meliput: 

1) Perencanaan tenaga kerja. 

2) Pengembangan tenaga kerja. 

3) Penilaian prestasi kerja. 

4) Pemberian kompensasi. 

5) Pemeliharaan tenaga kerja baik dalam aspek ekonomi maupun aspek non-

ekonomi 

Topik penelitian ini adalah perilaku konsumen dalam proses pengambilan 

keputusan pembelian. Pembelian diawali dengan pengenalan kebutuhan, kemudian 

diikuti dengan pencarian informasi, evaluasi, pembelian, kemudian evaluasi pasca 

pembelian. Penelitian ini menganalisis proses pengambilan keputusan dari tahap 

pencarian informasi hingga pembelian dilakukan dalam konteks e-commerce. 

Berdasarkan pada ruang lingkup ini, teori yang menjadi landasan studi ini adalah teori 

keputusan pembelian konsumen. Consumer decision model yang juga dikenal dengan 

sebutan Engel-Blackwell-Miniard Model pertama kali dikembangkan pada tahun 1968 

oleh Engel, Kollat, dan Blackwell, secara terus menerus direvisi. Model dibentuk dari 

enam poin proses pengambilan keputusan: munculnya kebutuhan, diikuti dengan 

pencarian informasi, baik secara internal maupun eksternal, evaluasi alternatif, 

pembelian, konsumsi, dan evaluasi pasca pembelian. Keputusan pembelian ini 
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dipengaruhi oleh tiga faktor utama, pertama stimuli yang diperoleh dari upaya 

pemasaran. Kedua, variabel lingkungan eksternal yang terdiri atas budaya, kelas sosial, 

pengaruh orang lain, keluarga, dan situasi. Ketiga, variabel individu yang terdiri atas 

sumber daya konsumen, motivasi, pengetahuan, sikap, kepribadian, nilai, dan gaya 

hidup.  

Consumer Decision Model menjadi penting dalam penelitian ini karena 

dipergunakan untuk menjelaskan pengambilan keputusan pembelian, baik dengan 

karakteristik kompleks maupun sederhana. Permasalahan konsumsi yang kompleks 

memerlukan pencarian informasi eksternal yang lebih ekstensif. Sementara 

permasalahan pembelian yang sederhana dapat hanya bergantung pada pencarian 

internal dari memori atau pengalaman terdahulu. 

2.3 Strategi Marketing 

2.3.1 Pengertian manajemen Strategi 

Kesuksesan perusahaan sangat ditentukan oleh ketelitian produsen dalam 

kepuasan kepada sasaran yang ditentukannya oleh produk yang dihasilkan, 

perusahaan menciptakan, membangun dan memjaga  kepercayaan pelanggan 

terhadap produk, dengan upaya pemasaran yang diarahkan kepada konsumen, 

yaitu target pasar yang dituju. Pengetahuan strategi dalam manajemen telah 

berkembang dari waktu ke waktu, manajemen strategi terdiri dari keputusan dan 

tindakan yang menerapkan strategi yang menyebabkan persaingan unggul antara 

organisasi dan lingkungannya. Strategi ini memiliki banyak aspek, beberapa aspek 

yang terpenting akan dijelaskan di bawah ini :34 

 Tujuan atau maksud dari strategi harus bertimdak sebagai kekuatan pendorong 

untuk masa yang akan datang. Peran startegi adalah untuk menetapkan, 

mengklarifikasi atau menyempurnakan tujuan. 

                                                             
34 Lantip Diat Prasojo, Manajemen Strategi (Yogyakarta: UNY Press, 2018), 19. 
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  Strategi sebagai rencana umum, strategi juga memperhatikan bagaimana 

tujuan dapat dicapai. 

 Strategi sebagai cara untuk memenangkan persaingan dengan cara 

mengalahkan pesaing dalam suatu persaingan. karena itu diperlukan strategi 

untuk tetap unggul atau pemenang. 

 Strategi sebagai bagian dari manajemen, strategi memiliki hubungan yang erat 

dengan manajemen dan membuat pengaturan merupakan salah satu tugas para 

pemimpin. Startegi tergantung pada pemimpinnya, jika pemimpin berubah 

strategi secara langsung akan berubah. 

 Strategi sebagai penembapat posisi masa depan, tujuan strategi memposisikan 

perusahaan untuk masa depan agar siap menghadapi ketidakpastian. Salah satu 

cara untuk mencapainya hal ini adalah membuat  membuat perusahaan lebih 

bisa untuk beradaptasi. 

 Strategi sebagai kemampuan untuk membangun, strategi sebagai model 

perilaku yang dihasilkan dari budaya yang tertanam. Setiap perusahaan 

memiliki budaya yang berbeda. 

2.3.2   Pengertian marketing/ Pemasaran 

Pemasaran yang sukses membangun permintaan atas jasa sehingga 

menciptakan lapangan kerja. Istilah pemasaran / marketing sering dipertukarkan 

dengan istilah penjualan, distribusi ataupun perdagangan. Pemasaran merupakan 

konsep yang menyeluruh, sedangkan penjualan distribusi dan perdagangan hanya 

merupakan salah satu bagian atau kegiatan dalam sistem pemasaran secara 

keseluruhan35 

                                                             
35 Marissa Grace Haque Fawzi dkk., Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi (Tangerang 
Selatan: Pascal Books, 2022), 7. 
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Pasar adalah “sekelompok pembeli potensial dengan kebutuhan dan 

keinginan dan daya beli untuk dipuaskan” (Bumett, 2008), pasar dapat 

menunjukan pada : 36 

a) Orang  

Karena pertukaran melibatkan dua atau lebih orang, wajar untuk memikirkan 

pasar sebagai orang, individu, atau kelompok, jelas tanpa  adanya orang untuk 

membeli dan mengonsumsi jasa, tidak akan ada sedikit alasan untuk 

pemasaran. 

b) Sebuah Tempat 

Berpikir tentang pasar sebagai tempat “pasar” adalah praktek yang banyak 

dilakukan pada masyarakat umum. Lokasi seperti itu memang ada karena 

wilayah geografis dimana perdagangan terjadi. 

c) Sebuah entitas ekonomi 

Kotler dan Amstrong (2004) mengemukakan lima jenis orientasi manajemen 

pemasaran : 

1. Konsep produksi berpendapat bahwa para konsumen akan menyukai produk-

produk yang tersedia luas dan sangat terjangkau harganya. 

2. Konsep Produk berpendapat bahwa para konsumen tidak akan membeli 

produk-produk yang menawarkan kualitas, kinerja, serta fitur-fitur inovatif 

yang terbaik. Dengan kata lain dengan faktur utama yang menyokong 

keberhasilan pemasaran adalah kualitas produk. 

3. Konsep penjualan berpendapat bahwa para konsumen tidak akan membeli 

produk-produk perusahaan dalam jumlah yang cukup jika diakukan upaya 

promosi dalam skala besar. 

4. Konsep pemasaran berpendapat bahwa pencapaian sasaran organisasi 

tergantung kepada pemahaman akan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran 

                                                             
36 Mimin Yatminiwati, Manajemen Strategi (Lumajang: Widya Gama Press, 2019), 4. 
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dan seberapa mampu perusahaan memenuhinya dengan cara yang lebih 

efektif dan efisien dibanding dengan para pesaingnya. 

5. Konsep pemasaran bernuansa sosial berpendapat bahwa perusahaan harus 

mengetahui kebutuhan, keinginan dan minat pasar yang dijadikan sasaran, 

serta menyampaikan kepuasan yang diinginkan oleh mereka secara lebih 

efektif dan efisien dari pada para pesaing dengan cara yang mempertahankan 

atau memperbaiki kesejahteraan konsumen dan masyarakat. 

2.3.3  Strategi Marketing 

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk atau jasa  

dengan menggunakan rencana dan trik tertentu untuk meningkatkan penjualan. 

Strategi pemasaran juga dapat diartikan sebagai rangkaian usaha perusahaan untuk 

mencapai tujuan tertentu, karena peluang menjual penawaran terbatas pada 

mereka yang mengetahuinya. Strategi Menurut Kotler dan Armstrong (2008), 

strategi peasaran adalah logika pemasaran dimana unit bisnis berharap dapat 

menciptakan nilai dan manfaat dari hubungan dengan konsumen. Sedangkan 

Kurtz (2008) mengatakan bahwa strategi pemasaran adalah program keseluruhan 

perusahaan untuk menentukan pasar sasaran dan memuaskan konsumen dengan 

membangun kombinasi elemen dari bauran pemasaran, produk, distribusi, 

promosi dan harga.37  

Pendapat lain tentang pengertian strategi pemasaran menurut para ahli 

dikemukakan oleh Philip Kotler (2008) strategi pemasaran adalah keseluruhan 

program perusahaan dalam menentukan target pasar dan memuaskan dalam 

menentukan target pasar dan memuaskan konsumen dengan membangun 

kombinasi elemen dari marketing mix, produksi, distribusi, promosi dan harga. 

Tjiptono mengungkapkan strategi pemasaran merupakan alat fundamental yang 

dirancang untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan 

keunggulan daya saing yang berkesinambungan melewati pasar yang dimasuki, 

                                                             
37 Fawzi dkk., Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi, 10. 



40 

 

dan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar target tersebut. 

Menurut Staton, pengertian strategi pemasaran adalah sesuatu yang melingkupi 

semua sistem yang memiliki hubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan 

menentukan harga hingga mempromosikan dan menyalurkan produk baik barang 

maupun jasa yang dapat memuaskan konsumen.38 

Beberapa pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran 

adalah serangkaian usaha dan aturan yang menjadi acuan dalam pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu serta alokasinya dalam menghadapi lingkungan 

dan keadaan persaingan yang selalu berubah. Salah satu langkah awal dalam 

membuat strategi pemasaran yang baik, perusahaan perlu terlebih dulu 

mendefinisikan pasar yang ingin dibidik melalui serangkaian kegiatan yang lazim 

disebut STP atau segmenting, targeting, dan positioning. 

 

1. Segmenting (Segmentasi Pasar) 

Segmentasi pasar merupakan suatu usaha melakukan pemetaan dan 

pengelompokan terhadap konsumen perusahaan yang dapat diidentifikasikan 

dengan keinginan, daya beli, lokasi geografis, perilaku pembelian dan 

kebiasaan pembelian yang serupa. Mengenai segmentasi, kasali39 

menyebutkan :  

“Segmentasi adalah suatu proses mengelopokkan pasar (heterogen) ke 

dalam kelompok-kelompok potensial customer yang memiliki kesan 

kebutuhan dan kesamaan karakter yang memiliki respons yang sama dalam 

membelanjakan uangnya.”  

Segmentasi ditujukan agar perusahaan dapat melayani konsumen 

dengan lebih baik dan memperbaiki posisi kompetitif perusahaan. 

                                                             
38 Fawzi dkk., 11. 
39 Rhenald Kasali, Membidik Pasar Indonesia:Segmentasi, Targeting dan Positioning (Jakarta: Gramedia 
Pustaka Utama, 1998), 119. 
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Keuntungan dengan lebih baik dan memperbaiki posisi kompetitif 

perusahaan. Keuntungan dari melakukan segmentasi adalah : 

a. Mendesain produk-produk yang lebih responsif terhadap kebutuhan 

pasar. 

b. Menganalisan pasar, segmentasi membantu mendeteksi siapa saja yang 

akan menggerogoti pasar produknya. Perusahaan tidak hanya harus 

berhati-hati terhadap produk yang sama yang dihasikan oleh perusahaan 

tetapi juga terhadap alternatif produk atau produk substitusi. 

c. Menemukan peluang pasar, dengan mengetahui peta pasar, perusahaan 

dapat mengetahui segmen pasar mana yang belum dikerjakan dan dapat 

merencanakan produk serta strategi pemasaran yang sesuai dengan 

segmen pasar. 

d. Menguasai posisi yang superior dan kompetitif. 

e. Menemukan strategi komunikasi yang efektif dan efisien. 

Seperti yang dikemukakan oleh Assauri40, pembagian segmentasi 

menjadi empat variabel segmentasi utama bagi konsumen. Variabel 

segmentasi yang umum digunakan adalah variable geografis, demografis 

psikografis, dan pelaku. 

2. Targeting 

Menurut Kotler dalam menetetapkan target pasar perusahaan dapat 

mempertimbangkan lima pola product specialization. Berdasarkan yang telah 

disebutkan diatas dapat dijelaskan sebagai berikut : 

1) Single Segment Concentration 

Merupakan perusahaan dapat memilih satu segmen saja. 

Perusahaan lebih bisa mencapai posisi yang kuat disatu segmen, dengan 

pengetahuan yang baik terhadap kebutuhan segmen sehingga bisa 

diperoleh keuntungan. Namun, konsentrasi di satu segmen mempunyai 

                                                             
40 Sofjan Assauri, Manajemen pemasaran : dasar, konsep & strategi (Jakarta: Rajawali Pres, 2017), 64. 
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potensi risiko yang cukup besar, sehingga alasan inilah yang mendasari 

perusahaan untuk memilih lebih dari satu segmen. 

2) Selective Specialization 

Perusahaan menyeleksi beberapa segmen. Segmen yang dipilih 

mungkin tidak saling berhubungan atau membentuk sinergi, tetapi 

masing-masing dari segmen menjajikan keuntungan. Strategi ini lebih 

dipilih oleh perusahaan untk menghindari kerugian, walau salah satu 

segmennya tidak produktif, tetapi perusahaan tetap memperoleh 

pendapatan dari segmen yang lain. 

3) Produk Specialization 

Perusahaan berkonsentrasi membuat produk khusus. Melalui 

perusahaan membangun reputasi yang baik di produk yang spesifik. 

Namun risikonya tetap ada, yaitu apabila terjadi kekurangan bahan 

untuk pembuatan produknya atau keterlambatan melakukan perubahan 

teknologi. 

4) Market Specialization 

Perusahaan berkonsentrasi melayani berbagai kebutuhan dalam 

kelompok tertentu. Perusahaan memperoleh reputasi yang kuat dan 

menjadi channel untuk semua produk baru yang dibutuhkan dan 

dipergunakan oleh kelompok tersebut. Risiko akan kerugian akan 

timbul apabila kelompok tadi mengurangi pembelian atau 

kebutuhannya 

5) Full Marketing Coverage 

Full Market Coverage adalah berusaha melayani semua 

kelompok dengan produk yang dibutuhkan. Namun, hanya perusahaan 

besar yang bisa melakukannya. Untuk menciptakan kepuasan 

konsumen, pemasar dapat melakukan diferensiasi, namun diferensiasi 

dapat meningkatkan biaya perusahaan.  
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3. positioning  

penentuan posisi dimulai dari suatu produk, barang atau jasa : sebuah 

perusahaan, sebuah instansi, atau bahkan seseorang. Namun penentuan posisi 

bukanlah apa yang dilakukan perusahaan terhadap produk melainkan terhadap 

pikiran prospek calon konsumen. Bisa dikatakan perusahaan menempatkan 

produk didalam pikiran prospek. 

 Dengan sebutan lain, perusahaan menempatkan produk didalam 

pikiran. Hal ini diperkuat dengan pernyataan Philip Kotler, penentuan posisi 

dapat didefinisikan sebagai berikut : “penentuan posisi adalah cara merancang 

penawaran dan citra perusahaan sehingga menempati tempat khusus dan 

dihargai dalam benak pelanggannya.” 

Dalam pemasaran sebuah produk atau jasa, perusahaan melakukan 

pemasaran strategi menggunakan bauran pemasaran (marketing mix). Bauran 

pemasaran menurut Kotler adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan 

perusahaan untuk terus-menerus mencapai tujuan pemasarannya di pasar. 

Menurut Mc. Charty41, kombinasi aspek-aspek strategi pemasaran atau 

yang lebih dikenal dengan 4P dalam bauran pemasaran adalah : 

1) Produk  

Produk tidak hanya pengertian fisik saja, melainkan juga perlengkapan, 

pemasangan, manfaat, instruksi pemakaian, pembungkus dan 

perawatannya. Produk adalah kumpulan atau satuan atribut yang secara 

bersamaan memuaskan kebutuhan seseorang baik yang berwujud 

maupun yang tidak berwujud, termasuk bungkus, warna, prestise, 

manfaat dan sebagainya. 

2) Harga 

Harga adalah jumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan 

sejumlah produk dan jasa. Harga juga dapat mempengaruhi besarnya 

                                                             
41 Joseph P. Cannon, Pemasaran dasar : pendekatan manajerial global (Jakarta: Salemba Empat, 2009). 
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volume penjualan dan laba yang ingin dicapai perusahaan. Tujuan 

penjual dalam penetapan harga : 

 Meningkatkan penjualan 

 Mempertahankan dan memperbaiki market share 

 Stabilitas harga 

 Mencapai lama maksimum 

3) Saluran distribusi 

Saluran distribusi dimana terdapat seperangkat lembaga yang 

melakukan semua kegiatan atau fungsi yang digunakan untuk 

menyalurkan produk dan status kepemilikannya dari produsen ke 

konsumen. 

4) Promosi 

Promosi adalah arus informasi semua jenis kegiatan pemasaran untuk 

mengarahkan seseorang atau organisasi agar menciptakan pertukaran 

dalam pemasaran serta mendorong permintaan. 

Strategi pemasaran mempunyai peranan penting dalam sebuah 

perusahaan karena berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi 

perusahaan, baik itu harga barang maupun jasa. Ada tiga faktor penentu 

nilai harga barang dan jasa, yaitu :42 

a) Produksi  

b) Pemasaran 

c) Konsumsi 

2.3.4 Konsep Strategi Marketing 

Konsep strategi pemasaran tidak dapat dilepaskan dari konsep orientasi 

manajemen pemasaran yang lahir di Amerika Serikat. Konsep ini didasarkan 

pada pemahaman pemahaman para pakar maupun praktisi pemasaran terhadap 

                                                             
42 Fawzi dkk., Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi, 10. 
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kebutuhan-kebutuhan dan keinginan-keinginan para konsumen dari masa ke 

masa.43 Konsep inti dalam pemasaran diantaranya:44 

a) Kebutuhan, keinginan dan permintaan. Kebutuhan adalah syarat hidup dasar 

manusia. Kebutuhan akan menjadi keinginan ketika diarahkan ke objek 

tertentu. Permintaan adalah keinginan akan produk-produk tertentu yang 

didukung oleh kemampuan untuk membayar. 

b) Pasar sasaran,  positioning dan segmentasi. Seorang pemasar jarang dapat 

memuaskan semua orang dalam satu pasar. Oleh karena itu pemasar 

memulai dengan membagi pasar ke dalam segmen-segmen. Mereka 

membuat profil dari kelompok-kelompok pembeli yang berbeda yang 

mungkin lebih menyukai bauran produk dan jasa yang beragam. 

c) Penawaran dan merek. Penawan dapat berupa suatu kombinasi produk, jasa, 

informasi dan pengalaman. Merek merupakan suatu penawaran dari sumber 

yang diketahui. 

2.3.5 Fungsi dan Tujuan Strategi Marketing 

Strategi pemasaran mempunyai empat garis besar sebagai fungsi dari 

strategi pemasaran, diantaranya : 

1. Meningkaltkaln motivalsi untuk melihalt malsal depaln 

Straltegi pemalsalraln berupalyal untuk memotivalsi malnaljemen perusalhalaln 

algalr berpikir daln melihalt malsal depaln dengaln calral yalng berbedal. Hall ini salngalt 

diperlukaln untuk menja lgal kelalngsungaln perusalhalaln untuk mengikuti ritme 

palsalr, nalmun terkaldalng perusalhalaln jugal halrus memiliki gebralkaln denga ln 

sesualtu yalng balru. 

2. Koordinalsi pemalsalraln yalng lebih efektif 

                                                             
43 Fawzi dkk., 34. 
44 Muhammad Yusuf Saleh dan Miah Said, konsep dan Strategi Pemasaran (Makassar: CVSah Media, 
2019), 9. 
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Setialp perusalhalaln palsti memiliki straltegi pemalsalralnnyal sendiri. Straltegi 

pemalsalraln ini berfungsi mengaltur alralh jallalnnyal perusalhalaln sehingga l 

membentuk tim koordinalsi yalng lebih efektif daln tepalt salsalraln. 

3. Merumuskaln tujualn perusalhalaln 

Palral pelalku usalhal tentunyal ingin melihalt dengaln jelals alpal tujualn 

perusalhalaln merekal. Dengaln aldalnyal straltegi pemalsalraln malkal pelalku usalhal 

alkaln terbalntu untuk membualt detalil tujualn yalng alkaln dicalpali, balik jalngkal 

pendek malupun jalngkal palnjalng. 

4. Pengalwalsaln kegialtaln pemalsalraln 

Dengaln aldalnya l straltegi pemalsalraln malkal perusalhalaln alkaln memiliki 

stalndalr prestalsi kerjal palral alnggotalnya l. Dengaln demikialn, pengalwalsaln kegialtaln 

palral alnggotal alkaln lebih mudalh dipalntalu untuk mendalpaltkaln mutu daln kuallitals 

kerjal yalng efektif. 

 

2.3.6 Contoh Strategi Marketing 

Beberalpal straltegi pemalsalraln yalng populer berikut ini bisal diteralpkaln : 

1. Palrtnership 

 Malrketing palrtnership memiliki sejumlalh keuntungaln, contohnya l 

berkolalboralsi dengaln pihalk lalin. Straltegi pemalsalraln ini dinilali muralh da ln 

lebih berpelualng untuk berhalsil 

2. Bekerjal salmal dengaln Influencer 

 Influencer kini salngalt mempengalruhi dalyal talri pembeli, dengaln jalngkalualn 

followers yalng besalr, influencer bisal mempromosikaln sualtu produk dengaln 

luals. 

3. Meliba ltkaln Kalryalwaln 

 Meliba ltkaln kalryalwaln untuk mempromosikaln sualtu produk, dengaln 

membualt iklaln yalng dibualt oleh kalryalwaln memiliki efek galndal. Dengaln 

membualt iklaln alkaln membualt kalryalwaln dengaln senalng halti 
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menyebalrlualskaln iklaln tersebut, kalryalwaln jugal alkaln meralsal balnggal salalt 

dilibaltkaln perusalhalaln dallalm proyek perusalhalaln. 

4. Menjalgal Pelalnggaln Lalmal 

 Perusalhalaln yalng balik aldallalh perusalhalaln yalng selallu memalnja lkaln 

pelalnggaln lalmal, merekallalh yalng palling loyall dallalm menggunalkaln produk 

perusalhalaln.. Memberikaln bonus khusus untuk pelalnggaln la lmal untuk 

menjallin hubungaln alntalral perusalhalaln daln pelalnggaln, pelalnggaln lalma l 

bialsalnyal menjaldi yalng palling loyall mempromosikaln produk yalng mereka l 

alnggalp memualskaln.45 

2.3.7 Pengertian Digital Marketing 

Pesaltnyal perkembalngaln teknologi, dunial digitall daln internet tentu juga l 

berimbals paldal dunial pemalsraln. Tren pemalsalraln didunial berallih yalng beralwa ll 

dalri pemalsalraln konvensionall menjaldi digitall. Straltegi digitall malrketing ini lebih 

menjalnjikaln kalrenal memungkinkaln palral callon pelalnggaln potensiall untuk 

memperoleh segallal malcalm informalsi mengenali produk altalu jalsal daln bisa l 

bertralnsalksi lalngsung melallui internet. Digitall malrketing aldallalh kegialta ln 

promosi daln pencalrialn palsalr melallui medial sosiall secalral online denga ln 

memalnfalaltkaln berbalgali salralnal seperti medial sosiall.46  

Semalkin balnyalk oralng menggunalkaln internet, bidalng pemalsalraln digita ll 

telalh berkembalng dengaln cepalt. Prevallensi ponsel menjaldi penyebalb tingkalt 

konsumsi ini. Tetalpi halnyal sedikit oralng perusalhalaln yalng menyaldalri malnfalalt 

pemalsalraln digitall. Straltegi pemalsalraln digitall aldallalh metode yalng digunalka ln 

oleh pelalku bisnis untuk memalksima llkaln potensi inisialtif pemalsalraln digita ll 

merekal salalt ini. Setialp bisnis memiliki straltegi pemalsalraln digitall unik yalng 

didalsalrkaln paldal persyalraltaln daln tujualn yalng halrus dipenuhi. Profesiona ll 

pemalsalraln dalpalt mengevallualsi konsumen daln lalngsung membualt penilalia ln 

                                                             
45 Fawzi dkk., Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi, 15. 
46 Pebrianggara dan Komalasari, Buku Ajar Digital Marketing, 13. 
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dengaln balntualn metode pemalsalraln digitall. sehinggal pemalsalr dalpalt memalstika ln 

teknik yalng dialdopsi sesuali dengaln jenis orgalnisalsi ya lng dijallalnkaln.47 

Digitall malrketing aldallalh istilalh umum untuk pemalsalraln balralng altalu jalsa l 

yalng ditalrgetkaln, terukur daln interalktif dengaln menggunalkaln teknologi 

digitall.48 Menurut Kotler daln Almstrong (2004) digitall malrketing  merupalkaln 

pemalsalraln yalng dilalkukaln melallui sistem komputer online interalktif, yalng 

menghubungkaln palral pelalnggaln dengaln penjuall secalral elektronik. Yalng 

membedalkaln digitall malrketing dengaln pemalsalraln lalinnyal yalitu perbedalaln 

peralngkalt yalng digunalkaln. Straltegi digitall malrketing alkaln membalntu pemalsalr 

untuk mengalnallisis konsumen daln membualt keputusaln berdalsalrkaln informalsi 

yalng diperoleh dalri konsumen secalral lalngsung, sehinggal pemalsalr bisa l 

memalstikaln balhwal straltegi yalng diteralpkaln sudalh relevaln dengaln bisnis yalng 

dijallalnkaln. 

2.3.8 Pengertian Strategi Digital Marketing 

Menurut Chalffey daln Ellis-Chaldwick (2019) menyaltalkaln balhwa l 

straltegi digitall malrketing diperlukaln untuk memberikaln alralhaln yalng konsisten 

untuk alktivitals pemalsalraln online perusalhalaln, sehinggal alktivitals tersebut 

berintegralsi dengaln alktivitals pemalsalraln lalinnyal daln mendukung tujualn bisnis 

secalral keseluruhaln.49 Chalffeney jugal menyaltalkaln balhwal straltegi digitall 

malrketing memiliki balnyalk kesalmalaln dengaln tujualn utalmal straltegi pemalsalraln 

secalral konvensionall. 

Sponder daln Khaln (2021) mengaltalkaln straltegi digitall malrketing alkaln 

memberikaln petunjuk malsal depaln untuk kegialtaln pemalsalraln, straltegi digitall 

malrketing jugal alkaln melibaltkaln alnallisis lingkungaln externall perusalhalaln, 

sumber dalyal internall daln kemalmpualn untuk menginformalsikaln straltegi.  

2.3.8.1 Elemen Strategi Digital Marketing 

                                                             
47 Wati, Martha, dan Indrawati, Digital Marketing, 12. 
48 Wati, Martha, dan Indrawati, 11. 
49 Rosdiana Sijabat dkk., Bisnis Digital (Bandung: Media Sains Indonesia, 2022), 158. 
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Digitall malrketing aldallalh straltegi pemalsalraln modern yalng 

efektifitalsnyal daln efisiensinyal dalpalt dikaltalkaln lebih unggun 

ketimbalng malrketing traldisionall. Terdalpalt kendallal-kendallal dallalm 

malrketing traldisionall seperti mengukur impresi daln perjalnjia ln. 

Mengukur daltal tersebut alkaln lebih mudalh dilalkukaln dengaln 

melalncalrkaln straltegi digitall malrketing. Straltegi digitall malrketing, 

dalpalt dimalksimallkaln dengaln mengintegrsikaln beberalpal kekualtaln 

elemen utalmal dallalm digitall malrketing. Elemen- elemen utalma l 

tersebut aldallalh konten, sosiall medial, community web, mobile alpps, 

sealrch enguine, daln CRM sytem.50  

Lalngkalh alwall dallalm menjallalnkaln straltegi digitall malrketing  

aldallalh dengaln menyusun altalu isi dalri website dengaln menyaljikaln 

informalsi menalrik balik berupal alrtikel segalr altalu tips-trik dallalm 

pemilihaln produk yalng dibutuhkaln pelalnggaln daln jugal penalmbalhaln 

multimedial interalktif yalng dalpalt mempermudalh dallalm pertukalraln 

informalsi ke pelalnggaln. Setelalh penyusunaln konten dikemals dengaln 

balik malkal optimallisalsali mesin pencalri ya lng halrus difokuskaln dengaln 

tujualn algalr website dalpalt dialkses daln ditemukaln dengaln mudalh oleh 

pelalnggaln melallui mesin pencalri google. Untuk memperluals 

jalngkalualn promosi medial sosiall daln mobile alpps merupalkaln solusi 

dalpalt dijallalni. 

Dilihalt dalri besalrnyal penggunal smalrtphone di Indonesial malka l 

pelualng palsalr tersebut dalpalt diisi untuk memenuhi talrget penjuallaln. 

Menjalgal hubungaln balik dengaln pelalnggaln aldallalh hall yalng tidalk 

dalpalt dipungkiri. Dengaln mengirim kalrtu ucalpaln, penalwalraln berkallal, 

sertal komunikalsi yalng dijallin balik dalri emalil altalu telephone dalpalt 

                                                             
50 Thomas Joseph, Apps The Spirit of Digital Marketing 3.0 (Jakarta: Elek Media Komputindo, 2011), 
103. 



50 

 

mengumpulkaln daltal-daltal alkuralt untuk tujualn pemalsalraln jalngka l 

palnjalng.51 

1. Konten 

Konten dallalm digitall malrketing bukalnlalh menalwalrkaln produk 

secalral lalngsung nalmun malnfalalt dalri penalwalraln produk secalral 

lalngsung memberikaln malnfalalt dalri penalwalraln produk tersebut. 

Konten yalng dalpalt disaljikaln meliputi tips daln trik yalng dikemals 

dengaln balhalsal yalng sesuali dengaln talrget konsumen, kemudialn diolalh 

menjaldi berbalgali kelualraln alntalral lalin :52 

a) Alrtikel  

b) Vidio 

c) Interalctive Multimedial 

 

2. Mesin penca lri 

Sebualh alkses internet yalng bialsal digunalkaln untuk mencalri 

daltal. Berikut beberalpal straltegi algalr halla lmaln web dalpalt muncul di 

hallalmaln pertalmal Google. 

a) Optimallisalsi Kaltal Kunci 

Melalkukaln riset kaltal kunci yalng merupalkaln palngsal palsalr yalng 

lebih spesifik. Google  sebalgali penyedial mesin pencalri terpopulalr 

mesin riset kaltal kutal kunci graltis, melalkukaln riset malkal dalpalt 

ditentukaln kaltal kunci yalng berhubungaln dengaln bisnis, negalral da ln 

balhalsal alsall konsumen yalng ditalrgetkaln. 

b) Optimallisalsi Hallalmaln Website 

                                                             
51 Joseph, 105. 
52 Joseph, 105. 
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Mengoptimallkaln situs web aldallalh dengaln calral menggunalka ln 

kaltal kunci yalng sesuali dengaln konten yalng aldal di setialp hallalmaln 

web yalng aldal. 

c) Korelalsi kaltal Kunci dengaln konten 

Google salngalt melihalt korelalsi alntalral situs web daln kaltal kunci 

yalng digunalkaln, dengaln korelalsi yalng balik malkal alkaln berpengalruh 

dengaln alrus pengunjung situs daln semalkin tinggi pengunjung situs 

malkal semalkin nalik peringkalt situs web daln secalral otomaltis juga l 

malkin dipercalyal oleh mesin pencalri. 

d) Domalin Straltegi 

Domalin straltegi membeli domalin yalng berhubungaln dengaln 

bisnis daln berkoleralsi dengaln kaltal-kaltal kunci yalng sudalh dipilih 

kemudialn domalin tersebut dihubungkaln lalngsung ke web utalmal daln 

alkaln muncul paldal urutaln teraltals. 

 

 

 

e) Review 

Direlevalsikaln oleh situs web yalng memiliki web yalng memilki 

ralngking tinggi malkal alkaln membualt mesin pencalri malkin percalya l 

daln menalikaln situs web berdalsalrkaln kaltal kunci tersebut. 

3. Community Web 

Web 2.0 dibualt dallalm bentuk sebualh web komunitals yalng fitur 

utalmalnyal berupal falsilitals komunikalsi dual alralh seperti forum, diskusi 

daln lalin-lalin. Pemilihaln komunikalsi kalrenal memiliki tingkalt 

kesetialaln daln kepercalyalaln yalng tinggi alntalral alnggotal, sementalral 

pemilik situs bertindalk sebalgali moderaltor web komunitals tersebut  

4. Media l Sosiall 
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Digitall Malrketing 3.0 tidalk lepals dalri peraln medial sosiall 

sebalgali falktor penunjalng daln penyebalr informalsi kalrenal memiliki 

kekualtaln dallalm menyebalrkaln informalsi dengaln salngalt cepalt. Dengaln 

begitu mengintegralsi media l sosiall daln web 2.0 halrus dilalkukaln 

dengaln mencocokkaln profil konsumen talrget alpalkalh sesuali dengaln 

profil penggunal medial sosiall yalng dipilih. Sosiall medial daln jejalring 

sosiall memiliki beberalpal fungsi daln keuntungaln sebalgali berikut :53 

a) Menciptalkaln identitals  

b) Salralnal promosi bentuk balru 

c) Salralnal riset : mencalkup riset kuallitaltif daln kualntitaltif. Riset 

kualntitaltif bisal berupal polling, sedalngkaln riset kuallitaltif dalpalt berupa l 

pernyaltalaln. Sumber kualntitaltif dalpalt berupal donloalds, followers, 

online revenue, sociall bookmalrk, palgeview, sumber kuallitaltif dalpalt 

berupal diskusi online, online reutaltion, relaltionship daln perjalnjialn 

dengaln followers. 

d) Salralnal komunikalsi aludiens 

e) Malnaljeriall reputalsi 

5. Mobile Alpp 

Teknologi ini dalpalt dimalnfalaltkaln untuk mendekaltkaln diri 

dengaln konsumen. Mobile mengindikalsikaln sesualtu yalng mudalh 

bergeralk, mudalh berpindalh daln mudalh dibalwal. Salalt mendengalr 

mobile malkal dalpalt mengalsosialsikalnnyal sebalgali telepon seluler, 

sebualh allalt yalng salngalt dibutuhkaln daln tidalk pernalh lepals dalri 

kehidupaln malnusial. 

6. System CRM 

                                                             
53 Feri Sulianta dan Dominikus Juju, Data Mining Meramalkan Bisnis Perusahaan (Jakarta: PT Elex 
Media Komputindo, 2010). 
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Penggunalaln system CRM (Customer Relaltion Malnalger) 

untuk memalksimallkaln hubungaln dengaln konsumen algalr terjalga l 

dengaln balik. Bukaln halnya l sebelum menja ldi konsumen, tetalpi juga l 

setelalh menjaldi konsumen. Sistem ini alkaln membalntu mendalpaltkaln 

daltal yalng alkuralt pelalnggaln sehinggal dalpalt dimalnfalaltkaln secalra l 

malksimall untuk kepentingaln pemalsalraln dallalm jalngkal walktu yalng 

palnjalng. 

2.3.8.2 Jenis-jenis Srategi Digital Marketing 

Chalffy daln Ellis- Chaldwick (20019) menyaltalkaln berbalgali jenis 

straltegi digitall malrketing sebalgalimalnal diuralikaln sebalgali berikut :54 

1. Proposisi Pelalnggaln balru (Produk daln Halrgal), yalitu komunikalsi 

online yalng berkalitaln lalngsung dengaln penalwaln produk altalu 

lalyalnaln balru yalng alkaln menghalsilkaln pendalpaltaln.  

2. Alkuisisi Pelalnggaln altalu Pemalsalraln Straltegis, merupalkaln proyek 

straltegis yalng diralncalng untuk menginga ltkaln kemalmpualn daln 

memberikaln teknik pemalsalraln online yalng berbedal yalng 

bertujualn untuk menalrik pelalnggaln balru. 

3. Konversi Pelalnggaln daln Straltegi Pengalla lmaln Pelalnggaln 

merupalkaln investalsi dallalm fitur pelalnggaln balru yalng diralncalng 

untuk melibaltkaln aludience daln meningkaltkaln ralsio konversi da ln 

nilali raltal-raltal pesalnaln. Fungsionallitals balru seperti toko online 

balru : spesia ll fungsionall, misallnyal pemeriksalaln stok merupalkaln 

straltegi yalng bertujualn untuk meningkaltkaln pengallalmaln merek 

pelalnggaln. 

4. Pengembalngaln Pelalnggaln daln Straltegi Pertumbuhaln, investalsi 

untuk meningkaltkaln pengallalmaln daln penya lmpalialn penalwalraln 

produk daln lalyalnaln kepaldal pelalnggaln yalng sudalh aldal. 
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5. Medial Sosiall, Konten Pemalsalraln altalu Sosiall Bisnis dalpalt 

mendukung alkuisisi, konversi daln referensi. Stra ltegi bisnis sosia ll 

yalng lebih luals jugal mencalkup peningkaltaln produk daln lalyalnaln. 

6. Sumber Dalyal daln Straltegi Pengelolalaln, perubalhaln malnaljemen 

pemalsalraln dengaln fikus paldal medial daln teknologi digitall. 

2.4 Umrah 

2.4.1 Sejarah Umrah 

Kotal malkkalh sebalgali kotal utalmal yalng alkaln dikunjungi oleh jalmalalh yalng 

hendalk melalksalnalkaln ibaldalh halji daln umralh. Didorong oleh semalkin 

meningkaltnyal kesaldalraln beralgalmal, jugal semalkin malju falsilitals tralnsportalsi yalng 

bisal memudalhkaln perjalla lnaln kalum muslim ke Alralb Saludi untuk beribaldalh ke 

Balitullalh, malkal balgi kalum muslim yalng malmpu dallalm malteri merekal alkaln 

beralngkalt ke Mekkalh mengunjungi Balitullalh untuk menunalikaln ibaldalh umralh, 

sebelum merekal melalksalnalkaln halji.55 

Perlu diketalhui sejalralh umralh selalmal malsal kepemimpinaln Nalbi 

Muhalmma ld salw, umalt muslim dilalralng memalsuki wila lyalh talnalh suci Malkkalh 

sehinggal tidalk memiliki halk untuk menjallalnkaln ibaldalh halji daln umralh paldal talhun 

628 M Nalbi Muhalmmald salw membualt keputusaln untuk pergi ke Malkkalh algalr 

merekal bisal melalkukaln zialralh. Nalbi Muhalmmald daln pengikutnyal dihentikaln di 

Hudalibiyalh daln ditolalk malsuk oleh kalum Quralisy. Nalbi muhalmmald Salw menolalk 

menggunalkaln kekeralsaln untuk memalsuki Mekkalh sehinggal negosialsi dilalkukaln, 

kesepalkaltaln dibualt daln ditalndaltalngalni sehubungaln dengaln mengunjungi Mekkalh 

daln perjallalnaln itu dikenall dengaln “perjalnjialn Hudalibiyya lh”. Perjallalnaln ini 

ditalndaltalngalni selalmal 10 talhun sebalgali perjalnjialn untuk perdalmalia ln di alntalral 

kedual belalh pihalk. 
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Ibaldalh umralh pertalmal aldallalh zialralh pertalmal yalng dilalkukaln Nalbi 

Muhalmma ld Salw bersalmal 2000 oralng dallalm rombongalnnyal, setelalh migralsi ke 

Maldinalh, kejaldialn tersebut terjaldi saltu talhun setelalh perjalnjialn Hudalibiyya lh paldal 

talhun 628 M daln ibaldalh umralh pertalmal berlalngsung selalmal 3 halri.56 

2.4.2 Pengertian Umrah 

Umralh secalral balhalsal beralrti berzialralh altalu mengunjungi tempalt tertentu. 

Sedalngkaln secalral syalr’i beralrti mengunjungi Balitullalh di Mekkalh Al Mukalrralma lh 

untuk mengerjalkaln thalwalf, sal’i,  daln kemudialn talhallul dengaln syalralt-syalralt yalng 

telalh ditentukaln daln walktunyal tidalk ditentukaln, aldal walktu-walktu yalng 

dimalkruhkaln untuk melalksalnalkaln ibaldalh umralh yalitu seperti halri Alralfalh, Nalhalr 

daln halri Talsyrik.57 Umralh secalral balhalsal yalitu dengaln kaltal ‘Umralh yalng beralrti A l-

Ziyalralh  yalitu berkunjung altalu mendaltalngi sualtu tempalt altalu seseoralng. Secalra l 

istilalh, kaltal Umralh didallalm ilmu fiqih didefinisikaln oleh jumhur Ulalmal, Umralh 

merupalkaln talwalf mengelilingi kal’balh. 

Ibaldalh umralh sekila ls memalng seperti ibaldalh halji, tetalpi umralh tidalk bisa l 

disalmalkaln dengaln ibaldalh halji yalng sifaltnyal waljib, umralh lebih singkalt dalri paldal 

halji daln lebih sedikit pulal almallalnnya l. Ibaldalh umralh jugal dalpalt dibedalkaln menjaldi 

dual malcalm yalitu, umralh yalng dilalkukaln sewalktu-walktu daln umralh yalng dilalkukaln 

bersalma l dengaln ibaldalh halji, sehinggal dilalkukaln paldal bulaln halji.58 Umralh tidalk 

bisal diwalkilkaln meskipun halji mengalndung almallaln-almallaln umralh.59 

Produk aldallalh segallal sesualtu yalng dalpalt ditalwalrkaln kepaldal palsalr untuk 

mendalpaltkaln predaltion, dimiliki, digunalkaln altalu dikonsumsi, yalng meliputi 

balralng secalral fisik, jalsal, kepribaldialn, tempalt, orgalnisalsi daln galgalsaln altalu bualh 

                                                             
56 Nur Annisa Fitrah, “Haji dan Umrah Dalam Kajian Fiqh” (Skripsi, Bengkulu, Universitas Islam Negeri 
Fatmawati  Sukarno, 2022), 60. 
57 Imam Jazuli, Buku pintar haji dan umrah : panduan super lengkap manasik haji & umrah berdasarkan 
6 mazhab, Cetakan II (Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2017), 54. 
58 Sholihin As Suhaili, Tuntunan super lengkap haji & umrah, Cetakan I (Jakarta: Cahaya Ilmu, 2018), 3. 
59 Miti Yarmunida, Fiqh haji dan umrah : tinjauan teori dan praktik, Cetakan I (Yokyakarta: Pustaka 
Pelajar, 2017), 3. 
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pikiraln.60 Sejallaln dengaln definisi yalng telalh diteralngkaln, malkal dalpalt dialrtikaln 

produk sesualtu yalng ditalwalrkaln paldal konsumen balik itu balralng malupun jalsal yalng 

bisal dikonsumsi, dipalkali altalu diralsalkaln. Produk dallalm penelitialn ini aldallalh sebua lh 

jalsal yalng ditalwalrkaln oleh perusalhalaln jalsal perjallalnaln umralh Sunaln Tour alnd 

Tralvel.  

1. Dasar Hukum Umrah 

Ibaldalh umralh salmal hallnyal dengaln ibaldalh halji yalng merupalkaln ibaldalh dengaln 

perintalhnyal lalngsung dalri kitalb suci All – Qur’aln. Balhkaln palral ulalmal fiqih berbeda l 

pendalpalt terdalpalt hukum melalksalnalkaln ibaldalh umralh. Terdalpalt perbedala ln 

pendalpalt dikallalngaln ulalma l mengenali hukum umralh balgi malzhalb Halnalfi daln 

Malliki, umralh hukumnyal sunalh mualkkaldalh  altalu ditekalnkaln pengerjalalnnyal. 

Sedalngkaln balgi ma lzhalb Syalfi’I daln Halmballi, hukum ini sesuali dengaln yalng telalh 

dijelalskaln dallalm kitalb All-Qur’aln suralh all-Balqalralh alyalt 196: 

َ وْسَك مَْحَت َىَيبَْل غََالْهَدْي  ء  َوَلَََتحَْلِق وْاَر  ََِۗفاَِنَْا حْصِرْت مَْفَمَاَاسْتيََْسَرََمِنََالْهَدْيِۚ َوَالْع مْرَةََلِِلّ  واَالْحَجَّ وَاتَِمُّ

نَْصِياَمٍَاوََْصَدقََةٍَاوَََْن س كٍََۚفاَِذََآَامَِنْت مََْۗفَمَنَْتمََتَّعََ أسِْهَٖفََفِديَْةٌَم ِ نَْرَّ رِيْضًاَاوََْبِهَٖٓاذَىًَمِ  مَحِلَّهََٗۗفَمَنَْكَانََمِنْك مَْمَّ

َِوَسَبْعَةٍَاِذََاَرَجَعْت مََْۗتلِْكََ َفَمَنَْلَّمَْيجََِدَْفصَِياَم َثلَٰثةََِايََّامٍَفىَِالْحَج  َِفَمَاَاسْتيَْسَرََمِنََالْهَدْيِۚ باِلْع مْرَةَِاِلَىَالْحَج 

الْعِقاَبَِ َََشَدِيْدَ  َاللَّ  اَانََّ وْٓ ََوَاعْلَم   عَشَرَةٌَكَامِلَةٌَۗذٰلِكََلِمَنَْلَّمَْيَك نََْاهَْل هَٗحَاضِرِىَالْمَسْجِدَِالَْحَرَامََِۗوَاتَّق واَاللَّ 

Alrtinyal : Daln sempurnalkalnlalh ibaldalh halji daln umralh kalrenal Alllalh. Tetalpi jikal 

kalmu terkepung (oleh musuh), malkal (sembelihlalh) haldyu yalng mudalh didalpalt, daln 

jalngaln kalmu mencukur kepallalmu, sebelum haldyu salmpali di tempalt 

penyembelihalnnyal. Jikal aldal di alntalral kalmu yalng salkit altalu aldal galnggualn di 

kepallalnyal (lallu dial bercukur), malkal dial waljib berfidyalh, yalitu berpualsal, 

bersedekalh altalu berkurbaln. Alpalbilal kalmu dallalm kealdalaln almaln, malkal balralng 

sialpal mengerjalkaln umralh sebelum halji, dial (waljib menyembelih) haldyu yalng 

mudalh didalpalt. Tetalpi jikal dial tidalk mendalpaltkalnnyal, malkal dial (waljib) berpualsal 

tigal halri dallalm (musim) halji daln tujuh (halri) setelalh kalmu kemballi. Itu seluruhnyal 

sepuluh (halri). Demikialn itu, balgi oralng yalng kelualrgalnyal tidalk aldal (tinggall) di 

sekitalr Malsjidilhalralm. Bertalkwallalh kepaldal A lllalh daln ketalhuilalh balhwal A lllalh 

salngalt kerals hukumaln-Nyal. 

 

Selalin dallal All – Qur’aln, umralh jugal dijelalskaln dallalm haldist-haldist Nalbi Salw. 

Hall ini sebalgalimalnal salbdal Ralsulullalh Salw : 

                                                             
60 Rambat Lupiyoadi dan Dedy A. Hamdani, Manajemen Pemasaran Jasa, Ed 2 (Jakarta: Salemba Empat, 
2011), 58. 



57 

 

َرَس ولََاَللََّصَلىَاللهَعَليَْهَِوََعَنَْ :َأنََّ عَنْهَ   َ َفيَِدَِسََأنَسٍََرَضِيَاللََّّ دََلَّمََاَعْتمََرََأرَْبَعََع مَرَِگ ل ه نَّ يَْالْح 

ديَْبيَِةَِفيَِذيََالْتعَْتدَ ،َوََع مْرَةًَمِنََالْمََ تبْلََِِفيَِذِيَالْتعَْدةََِوَع َيْبيَِةِ،َأوََْزَمَنََالْح  رَنَةََحَيْث قَسَمَِمْرَةًَمِنَْجِعَْامَِالْم 

تِهَِ نيَْنٍَفِيَذِيَالْقَعْدةَِ،َوََع مْرَةًَحَجَّ  غَنئَِمَح 

Alrtinyal : “Alnals r.al mengaltalkaln balhwal Ralsulullalh Salw. berumralh empalt kalli yalng 

semualnyal dibulaln Dzulqoidalh, kecualli umralh yalng menyertali halji belialu. 

Pertalmal, umralh paldal malsal Hudalibiyalh didallalm bukaln Dzulqalidalh. Kedual, umralh 

paldal talhun berikutnyal jugal didallalm talhun bulaln Dzulqalidalh. Ketigal, umralh dalri 

Ji’ronalh ketikal belialu membalgikaln halrtal ralmpalsaln dalri peralng Hunalin jugal 

dallalm bulaln Dzulqalidalh. Keempalt, umralh yalng menyertali halji belialu (tidalk di 

bulaln Dzulqalidalh)”. (HR. Muslim). 

 

Diriwalyaltkaln dalri Albu Ralzin AlL Uqalli, balhwal ial daltalng kepaldal Nalbi Salw, 

lalli berkaltal “alyalhku sudalh tual rentaln, tidalk malmpu melalksalnalkaln halji, umralh 

altalupun berkendalral”. Malkal belialu bersalbdal : 

َعَنَْأََبيِْكََوَاَعْتمَِرَْ جَّ  ح 

Alrtinyal : “Berhaljilalh daln lalsalnalkaln umralh untuk alyalhmu’ 

 

Salmal hallnyal dengaln rukun halji, tukun umralh jugal merupalkaln sualtu perkalral 

altalu perbualtaln yalng halrus dilalkukaln ketikal melalksalnalkaln ibaldalh umralh. Rukun 

umralh aldal tigal, sebalgalimalnal di aldal dual pendalpalt ulalmal yalng berbedal, aldal yalng 

menyebutkaln tigal rukun daln sebalgialn ulalmal aldal yalng menyebutkaln aldal empalt 

rukun umralh, yalitu :61 

1. Ihralm 

Ihralm aldallalh bernialt mengerjalkaln umralh, ihralm selalin bernialt untuk 

memulali malsuk ibaldalh umralh jugal ihralm dalri miqalt, yalng mencalkup miqalt 

zalmaln (walktu) daln miqalt malkaln (tempalt),62 miqalt merupalkaln sesualtu yalng 

dibaltalsi/terbaltals, yalng berkalitaln dengaln tempalt altalu walktu. Dallalm ibalda lh 

umralh miqalt aldallalh baltals walktu daln tempalt yalng telalh ditetalpkaln oleh syalral’ 

sebalgali galris mulali sekalligus finish.63 

                                                             
61 Muhammad bin Qasim bin  Muhammad Al-Gharabil Abu Abdillah Syamsuddin, Terjemah Kitab Fathul 
Qorib (Fath Al-Qarib) (Malang: Pondok Pesantren Al-Khoirot, 2020), 135. 
62 Muhammad Noor, “Haji dan Umrah,” Jurnal Humaniora dan Teknologi 4 (2018). 
63 Luki Nugroho, Miqat di Jeddah Tidak Sah? (Jakarta Selatan: Rumah Fiqih Publishing, 2018), 9. 
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Sunnalh sebelum melalksalnalkaln ihralm dengaln malndi, menggunalkaln 

wewalngialn, meralpikaln ralmbut kumis daln memotong kuku. Untuk palkalialn 

ihralm untuk lalki-lalki menggunalkaln palkalialn yalng tidalk dija lhit, mulali dalri 

palkalialn salmpali allals kalki daln jugal tidalk diperbolehkaln menggunalkaln penutup 

kepallal dengaln bendal alpalpun, sedalngkaln untuk perempua ln memalkali palkalia ln 

seperti hallnyal shallalt, yalitu menutup semual baldaln kecualli walja lh daln telalpalk 

talngaln.64 

2. Thalwalf 

Thalwalf merupalkaln sallalh saltu rukun umralh, selalin itu thalwalf aldallalh 

ibaldalh tersendiri yalng sunalh dilalkukaln setialp salalt. Thalwalf jugal bisal dilalkukaln 

salalt tidalk menjallalnkaln ibaldalh umralh. Dengaln tujualn untuk menghidupkaln 

syia lr malsjidil halralm, disalmping untuk itu memperoleh palhallal yalng besalr. 

Pelalksalnalaln thalwalf halji daln umralh paldal umumnya l salmal saljal yalitu salmal-salma l 

mengelilingi kal’balh kal’balh sebalnyalk tujuh kalli. Putalraln pertalmal yalng dimula li 

dalri haljalr alswald dengaln melalwaln jalrum jalm. Sehinggal paldal salalt sedalng 

melalkukaln thalwalf, kal’balh selallu beraldal di sebelalh kiri jalma lalh.  

 

 

 

3. Sal’i 

Sal’i merupalkaln kegialtaln berlalri-lalri kecil altalu berjallaln dialntalral bukit 

shalfal daln Malrwalh. Berjallaln bolalk ballik sebalnya lk tujuh kalli dalri bukit shofa l 

kebukit malrwalh daln seballiknyal. 

4. Talhalllul  

Talhalllul dilalkukaln paldal salalt palral jalmalalh sudalh melalksalnalkaln prosesi 

thalwalf daln sal’i. Jalmalalh waljib menutup umralh merekal dengaln melalkukaln 

talhalllul. Talhalpaln ini jalmalalh mencukur sebalgialn ralmbut merekal untuk jalmalaln 
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lalki-lalki aldal yalng lebih memilih untuk mencukur seluruh ralmbut mereka l 

hinggal botalk. Sedalngkaln jalmalalh walnit memilih mencukur sebalgialn ralmbut 

merekal didallalm hijalb 

5. Tertib  

Tertib bisal dialrtikaln dengaln setialp jalma lalh melalksalnalkaln seluruh 

ralngkalialn ibaldalh umralh dalri alwall salmpali alkhir altalu mulali ihralm hingga l 

talhalllul. Semual kegialtaln dila lkukaln secalral urut, tenalng daln teraltur oleh jalmalalh 

talnpal menimbulkaln kegalduhaln jalmalalh lalin salalt beribaldalh. 

 

2. Wajib Umrah 

Waljib umralh merupalkaln kewaljibaln yalng halrus dilalkukaln daln ditalalti, kalrena l 

alpalbilal waljin umralh tidalk dilalksalnalkaln malkal alkaln membalyalr dendal berupal dalm. 

Berikut aldallalh waljib umralh, yalitu :65 

1. Nialt Ihralm dalri Miqalt 

Ihralm daln Miqalt dibalgi menjaldi dual yalitu : 

a. Miqalt Malkalni, merupalkaln baltalsaln yalng ditentukaln berdalsalrkaln tempalt 

 waljin untuk berihralm 

b. Miqalt Yalmalni, merupalkaln baltals walktu yalng diperolehaln untuk memulali 

nialt 

2. Meninggallkaln Lalralngaln Ihralm 

a. Mencukur ralmbut 

b. Memotong kuku 

c. Menutup kepallal balygi lalki-lalki daln menutup waljalh balygi perempualn 

d. Memalkali palkalialn yalng membentuk lekuk tubuh 

e. Memalkali walngi-walngialn setelalh bernialt ihralm 

f. Membunuh hewaln dalralt yalng hallall dima lkaln 

g. Melalkukaln khidbalh altalu alkald nikalh 
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h. Melalkukaln hubungaln sualmi istri 

 

3. Sunah Umrah 

Ibaldalh umralh halmpir salma l hallnyal dengaln ibaldalh halji ya lng memiliki 

beberalpal sunalh yalng terdalpalt didallalmnyal. Sunalh dalri ibaldalh umralh alntalral lalin: 

1. Malndi salalt ihralm 

2. Memalkali minyalk walngi sebelum nialt ihralm 

3. Mengucalpkaln kallimalt tallbiyalh dengaln mengeralskaln sualral balygi lalki-lalki 

daln balgi walnital cukup terdengalr oleh dirinyal sendiri. 

4. Melilitkaln kalin ihralm kebalgialn pundalk sebelalh kiri daln membialrkaln pundalk 

kalnaln terbukal melallui balwalh ketialk balgi lalki-la lki. 

5. Mempebalnyalk zikir daln doal 

6. Meminum alir zalm-zalm 

7. Mencium haljalr alswald jikal memungkinkaln 

8. Menyentuh haljalr alswald jikal memungkinkaln 

9. Menyentuh rukun yalmalni talnpal mencium 

10. Paldal salalt beraldal di alntalral rukun yalmalni daln haljalr alswald  

 

 

4. Syarat Umrah 

Yalitu ihralm, thalwalf, sal’i, daln mencukur altalu memotong ralmbut menurut 

sallalh saltu dalri dual pendalpalt, daln ini Oralng-oralng yalng diwaljibkaln menjalla lnkaln 

umralh halnya llalh yalng memenuhi syalralt-syalralt yalitu :  

1. Beralgalmal Islalm  

Beralgalmal Islalm merupalkaln syalralt mutlalq balgi oralng yalng alkaln melalksalnalkaln 

umralh. Sementalral balgi oralng kalfir altalu murtald tidalk diwaljibkaln untuk 
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mengerjalkaln umralh.Kalrenal itu oralng yalng yalng tidalk beralgalmal Islalm tidalk 

waljib diberlalkukaln hukum sunnalh untuk melalkukaln Umralh. 

2. Beralkall Sehalt 

Oralng Islalm yalng beralkall yalitu yalng bisal membedalkaln malnal yalng balik daln 

malnal yalng buruk. Oralng yalng memiliki galnggualn terhaldalp kejiwalalnnya l tidalk 

diwaljibkaln untuk mngerjalkaln umralh. 

3. Balligh 

Oralng yalng balligh beralrti oralng yalng sudalh mencalpali usial dewalsal. Sementalral 

balgi alnalk-alnalk yalng belum memalsuki usial balligh, tetalpi sudalh melalksalnalkaln 

ibaldalh umralh malkal ibaldalh yalng dilalkukaln tetalp dialnggalp salh. Talndal balligh 

balgi lalki-lalki aldallalh sudalh mengallalmi mimpi balsalh daln balgi perempualn 

sudalh mengelualrkaln dalralh halid.  

4. Merdekal 

Seoralng yalng merdekal yalitu merekal yalng tidalk menjaldi budalk, beralrti tidalk 

budalk belialn altalu halmbal salhalyal yalng terkalit oleh tugals kewaljibaln yalng 

dibebalnkaln oleh tualnnyal. 

5. Malmpu  

Syalralt yalng kelimal aldallalh malmpu, yalng dima lksudkaln dengaln malpu disini 

aldallalh malmpu dalla lm segi fisik sertal dalri segi finalnsia ll. Dalri segi fisik aldallalh 

palral callon jalmalalh umralh halrus dallalm kealdalaln sehalt rohalni daln jalsma lninya l. 

Sedalngkaln dalri segi finalnsiall yalitu salnggup dallalm memenuhi daln mencukupi 

yalng alkaln dikelualrkaln untuk keberalngkaltaln daln bialyal untuk kelualrgal yalng 

ditinggallkaln. 

2.5 Keputusan Pembeli 

2.5.1 Pengertian Keputusan Pembelian 

Keputusaln konsumen untuk membeli altalu tidalk membeli sualtu produk 

altalu jalsal merupalkaln alspek yalng penting balgi pemalsalr. Keputusaln tersebut 

sekalligus menunjukkaln seberalpal efektif sebualh progralm pemalsalraln yalng 
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direncalnalkaln oleh palral pemalsalr berhalsil mempengalruhi prilalku pembelia ln 

konsumen.66 

Keputusaln pembelialn merupalkaln pemikiraln dimalnal individu 

mengevallualsi berbalgali piliha ln daln memutuskaln pilihaln paldal sualtu produk 

dalri sekialn balnyalk piliha ln. Menurut Kotler & Almstrong (2014), keputusaln 

pembelialn aldallalh talhalp dallalm proses pengalmbilaln keputusaln pembeli di malna l 

konsumen benalr-benalr membeli. Keputusaln pembelialn merupalkaln sualtu 

proses pengalmbilaln keputusaln konsumen alkaln pembelialn yalng 

mengombinalsikaln pengetalhualn untuk memilih dual altalu lebih allternaltif sualtu 

produk yalng tersedial dipengalruhi oleh beberalpal falktor seperti kuallitals, halrgal, 

lokalsi,promosi, kemudalhaln, lalyalnaln daln lalin-la lin.67 

Pengalmbilaln keputusaln oleh konsumen untuk melalkukaln pembelia ln 

produk altalu jalsal dialwalli dengaln aldalnyal kesaldalraln altals pemenuhaln kebutuhaln 

altalu keinginaln daln konsumen jugal menyaldalri aldalnyal malsallalh selalnjutnyal, 

malkal konsumen alkaln melalkukaln beberalpal talhalp yalng paldal alkhirnyal salmpali 

paldal talhalp evallualsi setelalh pembelialn. Keputusaln pembelialn dialmbil setelalh 

memallui beberalpal perhitungaln daln pertimbalngaln konsumen. Sebelum pilihaln 

diputuskaln, aldal beberalpal talhalpaln yalng dilalkukaln oleh konsumen. Proses 

keputusaln pembelialn yalng spesifik terdalri dalri urutaln kejaldialn berikut : 

pengenallaln malsallalh kebutuhaln , pembalrialn informalsi, evallualsi allternaltif, 

keputusaln pembelialn daln perilalku setelalh pembelialn produk.68 

2.5.2 Struktur Keputusan Pembelian 

Dallalm perusalhalaln struktur keputusaln pembelialn aldallalh hall yalng 

penting, kalrenal sesudalh menentukaln kebutuhaln daln mempunyali keinginaln 

alkaln produk tertentu. Konsumen dihalralpkaln untuk memunculkaln keputusaln 

                                                             
66 Mashur Razak, Perilaku Konsumen (Makassar: Alauddin University Press, 2016), 203. 
67 Rudy Irwansyah dkk., Perilaku Konsumen (Bandung: Widia Bhakti Persada, 2021), 13. 
68 Irwansyah dkk., Perilaku Konsumen. 
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untuk membeli. Aldal delalpaln struktur pembelialn yalng mempengalruhi 

konsumen :69 

1. Keputusaln tentalng jenis produk  

Dallalm setialp pengalmbila ln keputusaln mengenali pembeli sualtu produk, 

halrus memperhaltikaln malnal kebutuhaln yalng penting di dalhulukaln daln 

jumlalh ualng yalng kital punyali sesuali dengaln pendalpaltaln rumalh talnggal, 

jugal menetalpkaln daln menggunalkaln berbalgali kriterial evallualsi termalsuk 

halrgal, merek, kuallitals daln lalin-lalin paldal salalt membualt keputusaln 

pembelialn. Daln alpalbilal kinerjal setialp allternaltif sebalgalimalnal situalsi 

konsumen dallalm menentukaln piliha ln dengaln melihalt berbalgali alspek yalng 

aldal di dallalmnyal alpal saljal yalng terkalit hinggal mempengalruhi tingkalt 

pembelialn. 

Konsumen dalpalt memutuskaln untuk membelalnjalkaln ualngnyal untuk 

membeli produk halndphone altalu tujualn lalin selalin melalkukaln pembelialn. 

palral pemalsalr halrus memusaltkaln predaltion paldal konsumen yalng 

dihalralpkaln memutuskaln untuk membeli produk halndphone dalri allternaltif 

lalin yalng merekal pertimbalngkaln ualngnyal untuk membeli halndphone altalu 

keperlualn lalin.  

 

 

2. Keputusaln tentalng kalralkteristik produk 

Konsumen memutuskaln untuk membeli produk halndphone denga ln 

bentuk tertentu (ukuraln, mutu, coralk daln lalin-lalin). Perusalhalaln halrus 

menggunalkaln riset pemalsalraln untuk mengetalhui kesukalaln konsumen 

untuk memalksimumkaln dalyal talrik merek produk halndphone, seperti 

malhalsiswal menentukaln kalralkteristik dalri halndphone yalng diinginkaln 

                                                             
69 Anang Firmansyah, Perilaku Konsumen (Sikap dan Pemasaran) (Sleman: Deepublish Publisher, 2018), 
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yalitu calmeralphone, comunicaltor, kemalmpualn memproses cepalt falsilitals 

yalng lengkalp) 

3. Keputusaln tentalng merek 

Konsumen memutuskaln merek yalng alkaln dialmbil. Perusalhalaln halrus 

mengetalhui balgalimalnal konsumen memilih sebualh merek. Misallnya l 

berdalsalrkaln informalsi yalng dihimpun, malhalsiswal tersebut memilih untuk 

mendalpaltkaln halndphone merek Salmsung. Limal kondisi di balwalh ini 

mendorong pengalmbilaln keputusaln penetalpaln merek. 

a. Produk alkaln mudalh dikenalli jikal menggunalkaln merek altalu talndal 

merek. 

b. Produk dipersepsika ln mempunyali nilali tertinggi untuk ha lrgalnya l. 

c. Kuallitals daln stalndalr mudalh dipertalhalnkaln. 

d. Permintalaln altals kelals produk umum cukup besalr sehinggal dalpalt 

mendukung ralntali regionall, nalsionall malupun internalsionall. 

Pengembalngaln malssal yalng salngalt menentukaln keberhalsila ln merek 

untuk mendukung bialsaly overheald iklaln daln aldministralsi itu penting. 

e. Terdalpalt skallal ekonomi. 

4. Keputusaln tentalng penjuallaln 

Konsumen memutuskaln dima lnal alkaln membeli, perusalhalaln halrus 

mengetalhui balgalimalnalkonsumen memilih penjuall tertentu. Misallnya l 

malhalsiswal tersebut mempunyali pilihaln membeli di toko  elektronik, toko 

khusus altalu algen tertentu. Hall palling mudalh yalng dalpalt alndal lalkukaln 

untuk meningkaltkaln penjallaln daln mendalpalt keuntungaln yalng signifikaln 

dalri bisnis aldallalh dengaln memperlebalr talrget bisnis. Jalngaln talkut dengaln 

penalmbalhaln bialyal ketikal alkaln memperlebalr bisnis di alreal balru. Oleh 

kalrenal itu , perusalhalaln halrus melalkukaln riset terlebih dalhulu, mulali dalri 

talrget palsalr, halrgal salmpali balgalima lnal persalingaln di daleralh tersebut. 

Keputusaln tentalng jumlalh produk 
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5. Keputusaln tentalng walktu pembelialn 

Konsumen memutuskaln jumlalh produk yalng alkaln dibeli. Perusalhalaln 

halrus mempertimbalngkaln balnyalknyal produk tersedial untuk konsumen 

sesuali keinginaln konsumen yalng berbedal-bedal. Konsumen dalpalt 

mengalmbil keputusaln tentalng seberalpal balnyalk produk yalng alkaln 

dibelinyal paldal sualtu salalt. Perusalhalaln halrus mempersialpkaln balnyalk 

produk sesuali dengaln keinginaln yalng berbedal-bedal dalri palral pembeli.  

6. Keputusaln tentalng walktu pembelialn 

Konsumen memutuskaln kalpaln halrus membeli dalri falktor kalpaln alkaln 

membeli daln kesempaltaln yalng tersedial. Perusalhalaln halrus mengetalhui 

falktor-falktor yalng mempengalruhi konsumen dallalm penentualn walktu 

pembelialn, yalng jugal mempengalruhi perusalhalaln dallalm mengaltur walktu 

produksi, pemesalnaln, periklalnaln daln sebalgalinyal. Konsumen dalpalt 

mengalmbil keputusaln tentalng kalpaln ial halrus melalkukaln pembelialn. 

Menurut Sustisnal (2002) situalsi pembelialn aldallalh lingkungaln altalu sualsalna l 

yalng dialla lmi ketikal membeli produk daln jalsal, situalsi pembelialn alkaln 

mempengalruhi pembelia ln. 

7. Keputusaln tentalng calral pembalyalraln 

Konsumen emutuskaln mode pembalyalraln yalng disualiknyal balik dengaln 

pembalyalraln online malupun offline, perusalhalaln halrus mengetalhui alpa l 

yalng alkaln mempengalruhi dallalm penwalraln pembalyalraln seperti diskon 

untuk pembelialn tunali, kemudalhaln menggunalkaln kredit dengaln bunga l 

rendalh daln lalin-lalin. 

8. Keputusaln tentalng pelalyalnaln 

Sesualtu calral utalmal pemalsalr untuk dalpalt membedalkaln perusalhalaln lalin 

aldallalh dengaln konsisten menyalmpalikaln mutu pelalyalnaln yalng lebih tinggi. 

Setialp pemalsalr halrus saldalr balhwal mutu pelalyalnaln yalng balik dalpalt 

memberikaln keunggulaln bersaling yalng kualt. Pelalyalnaln aldallalh sualtu 
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kegialtaln altalu urutaln kegialtaln yalng terjaldi dallalm interalksi lalngsung alntalral 

seseoralng dengaln oralng lalin daln menyedialkaln kepualsaln konsumen. 

2.5.3 Faktor-Faktor yang Memepengauhi Keputusan Pembelian 

Keputusaln konsumen dipengalruhi oleh balnyalk falktor, balik pengalruh 

yalng sifaltnyal internall, malupun falkor dalri lualr konsumen. Pengalruh yalng 

sifaltnyal internall, malupun falktor dalri lualr konsumen.70 Menurut Zerres (2003) 

perubalhaln formalsi sikalp daln perilalku konsumen merupalkaln interalksi 

kompleks alntalral falktor individuall konsumen, falktor lingkungaln daln malrketing 

mix  dimalnal konsumen mengevallualsi ralngsalngaln daln selalnjutnyal ralngsalngaln 

mempengalruhi sikalp. Model perilalku pembelialn yalng dikembalngkaln oleh 

kotler & Almstrong (2001) mengmukalkaln balhwal perilalku konsumen 

dipengalruhi oleh ralngsalngaln yalng terdiri dalri ralngsalngaln pemalsalraln (produk, 

halrgal, salluraln pemalsalraln daln promosi) sertal ralngsalngaln lalin yalng terdiri dalri 

falktor ekonomi, teknologi, politik daln budalyal.71 

Engel (2000) mengaltalkaln paldal talhalp pembelialn, konsumen 

memperoleh allternaltif yalng dipilih altalu penggalnti yalng dalpalt diterimal bila l 

diperlukaln. Evallualsi yalng telalh dilalkukaln membalwal konsumen untuk 

melalkukaln pembelia ln. Jikal ial mengallalmi kegalgallaln untuk melalkukaln 

pembelialn produk altalu jalsal yalng diinginkaln altalu allternaltif yalng diinginkaln, 

konsumen melalkukaln pembelialn ke allternaltif lalin altalu allternaltif penggalnti 

yalng malsih dalpalt diterimal. 72 

Konsumen menggunalkaln pemecalhaln malsallalh yalng terbaltals ketika l 

merekal mela lkukaln sedikit usalhal untuk memenuhi kebutuhaln tersebut. Hall ini 

sering dilalkukaln oleh konsumen ketikal membeli sualtu produk yalng telalh 

merekal gunalkaln sebelumnyal. Pemecalhaln malsallalh sebalgali proses kognitif 

                                                             
70 Razak, Perilaku Konsumen, 204. 
71 Razak, 205. 
72 Firmansyah, Perilaku Konsumen (Sikap dan Pemasaran), 32. 
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tingkalt tinggi ya lng memerlukaln modulalsi daln kontrol lebih dalri keteralmpila ln 

rutin. Falktor-falktor yalng mempengalruhi pemecalhaln malsallalh :73 

a. Allternaltif-allternaltif dibedalkaln engaln calral yalng relevaln, misallnya l 

pembelialn rumalh, allternaltif pemiliha ln aldallalh lingkungaln (nyalmaln, almaln, 

bebals balnjir, bersih altalu alkses yalng mudalh) 

b. Tersedial walktu yalng cukup untuk mempertimbalngaln yalng mendalla lm 

untuk membeli sualtu produk altalu jalsal 

c. Terdalpalt tingkalt keterlibaltaln yalng tinggi ya lng menyertali pembelia ln sualtu 

produk 

d. Terdalpalt keterlibaltaln lingkungaln dallalm membeli. 

2.5.4 Jenis-jenis perilaku keputusan pembelian 

Menurut kotler (2003) keputusaln pembelialn yalng dilalkukaln oleh 

seseoralng terbalgi menjaldi beberalpal jenis perilalku pembelialn, yalitu :74 

a. perilalku pembelia ln yalng rumit 

perilalku ini terdiri dalri tigal lalngkalh proses, alwallnyal konsumen 

mengembalngkaln keyalkinaln tentalng produk tertentu, kedual, konsumen 

membalngun sikalp tentalng produk tersebut, yalng ketigal yalitu konsumen 

membualt pembelialn yalng cermalt. 

 

 

b. perilalku pembelia ln penguralng tidalk nyalmaln 

konsumen terkaldalng salngalt terlibalt dallalm pembelialn, nalmun merekal halnya l 

melihalt sedikit perbedalaln alntalr merek. Dallalm situalsi ini, setelalh pembelialn 

konsumen mungkin alkaln mengallalmi tidalknyalmalnaln kalrenal meralsalkaln 

aldalnya l fitur yalng tidalk mengenalkkaln altalu mendengalr kalbalr yalng 

                                                             
73 Firmansyah, 31. 
74 Irwansyah dkk., Perilaku Konsumen, 10. 
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menyenalngkaln tentalng merek alin daln alkaln sialgal terhaldalp informalsi yalng 

mendukung keputusalnnyal. 

c. perilalku pembelia ln kalrenal kebialsalaln 

Keterlibaltaln konsumen rendalh sertal tidalk aldalnyal perpedalaln alntalr merek 

yalng signifikaln. Konsumen memilih merek kalrenal sesualtu kebialsalaln, 

bukaln kalrenal keloyallitalsaln terhaldalp merek. 

d. perilalku pembelia ln yalng mencalri valrialsi 

Beberalpal situalsi pembelialn ditalndali oeh keterlibaltaln konsumen yalng 

rendalh tetalpi perbedalaln alntalr merek signifikaln. Dallalm situalsi ini konsumen 

sering melalkukaln perallihaln merek, alkaln tetalpi hall ini terjaldi kalrena l 

konsumen mencalri valrialsi, bukaln kalrenal ketidalkpualsaln.  

2.5.5 Proses Keputusan Pembelian Konsumen 

Pengalmbilaln keputusaln pembelia ln merupalkaln proses pembelialn yalng 

dilallui oleh semual konsumen alkhir yalng dimuali dalri timbulnyal kebutuhaln 

salmpali kepaldal peralsalaln salalt setelalh melalkukaln pembelialn sualtu produk altalu 

jalsal.75 Untuk melalkukaln pembelia ln, konsumen palsti melalkukaln proses 

keputusaln pembelialn. Menurut Kotler alnd Alrmstrong (2008) penjelalsaln 

tentalng keputusaln pembelialn aldallalh :76 

1. Pengenallaln Kebutuhaln  

Proses pembelialn dimulali salalt pembeli menyaldalri aldalnyal kebutuhaln. 

Pembeli meralsalkaln aldalnyal perbedalaln alntalral kealdalaln alktuall daln 

sejumlalh kealdalaln yalng diinginkaln. Kebutuhaln ini disebalbkaln kalrena l 

aldalnya l ralngsalngaln internall malupun eksternall. Palral pemalsalr perlu 

mengidentifikalsi kealdalaln yalng memicu kebutuhaln tertentu. Dengaln 

mengumpulkaln informalsi dalri sejumlalh konsumen, palral pemalsalr dalpalt 

mengindentifikalsi ralngalngaln yalng sering membalngkitkaln minalt alkaln 

                                                             
75 Razak, Perilaku Konsumen, 206. 
76 Irwansyah dkk., Perilaku Konsumen, 12–13. 
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kaltalgori produk tertentu. Palral pemalsalr kemudialn dalpalt menyusun 

straltegi pemalsalraln yalng malmpu memicu minalt konsumen 

2. Pencalrialn Informalsi  

Konsumen yalng ingin memenuhi kebutuhalnnyal kaln terdorong untuk 

mencalri informalsi produk. Pencalrialn informalsi terdiri dalri dual jenis 

menurut tingkaltalnnyal. Pertalmal aldallalh predaltion yalng meningkalt, yalng 

ditalndali dengaln pencalrialn informalsi secalral alktif ya lng dilalkukaln dengaln 

mencalri informalsi dalri segallal sumber. Sumber informalsi konsumen 

digolongkaln ke dallalm empalt kelompok, yalitu : 

al. sumber pribaldi   : kelualrgal, temaln, tetalnggal, kenallaln 

b. sumber komersil  : iklaln, penjulal, pengecer, paljalngaln di 

toko. 

c. sumber publik  : media l malsal, orgalnisalsi pemberi 

peringkalt 

d. sumber pengallalmaln : penalngalnaln, pengkaljialn daln 

pemalkalia ln produk. 

3. Evallualsi Allternaltif  

Setelalh  pencalrialn informalsi, konsumen alkaln menghaldalpi sejumla lh 

pilihaln mengenali produk yalng sejenis. Pemilihaln allternaltif ini melallui 

beberalpal talhalp sualyu proses evallusi tertentu. Sejumlalh konsep dalsalr 

alkaln membalntu memalhalmi proses ini. Yalng pertalmal aldallalh sifalt-sifalt 

produk, balhwal setialp konsumen memalndalng sualtu produk sebalga li 

himpunaln dalri sifalt altalu ciri tertentu daln disesualikaln denga ln 

kebutuhalnnyal. 

4. Keputusaln Pembelialn 

Dallalm talhalp evallualsi, konsumen membentuk preferensi alntalr merek 

dallalm kumpulaln pilihaln. Konsumen jugal membentuk malksud untuk 

membeli merek  yalng disukali. Dallalm melalksalnalkaln malksud pembelialn, 
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konsumen dalpalt membentuk limal sub keputusaln : merek, penyallur, 

kualntitals, walktu daln metode pembalyalraln. 

5. Perilalku Palscal Pembelialn  

Keputusaln pembelia ln merupalkaln fungsi kedekaltaln alntalral galralpaln da ln 

kinerjal alnggalpaln produk. Jikal kinerjal tidalk memenuhi halralpaln, 

konsumen kecewal, jikal memenuhi halralpaln malkal konsumen puals. 

Peralsalaln ini menentukaln alpalkalh pelalnggaln membeli produk kemballi 

daln menjaldi pelalnggaln setial.   

2.5.6 Keterlibatan Konsumen dan Pembuatan Keputusan Konsumen 

Pembualtaln keputusaln konsumen tidalk lepals dalri peraln konsumen. 

Keterlibaltaln konsumen aldallalh tingkalt kepentingaln pribaldi yalng diralsalkaln 

altalu minalt dibalngkitkaln oleh stimulus di dallalm situalsi spesifik. Menurut 

Mowen (1995) mengemukalkaln balhwal tingkalt keterlibaltaln konsumen dallalm 

pembelialn dipengalruhi oleh kepentingaln personall yalng diralsalkaln yalng 

ditimbulkaln oleh stimulus. Sehinggal tingkalt keterlibaltaln konsumen dalla lm 

pengalmbilaln keputusaln ditentukaln oleh alpalkalh dial meralsal penting altalu tidalk 

dallalm pengalmbilaln keputusaln pembelialn. Dengaln demikialn aldal konsumen 

yalng memiliki keterlibaltaln yalng tinggi daln aldal yalng memiliki keterlibaltaln 

yalng rendalh dallalm sualtu pembelialn.77 Menurut Alssalel (1992) keterlibaltaln 

tinggi tergalntung paldal : 

 

1. Alpalkalh produk itu penting balgi konsumen. Dallalm hall ini alpalkalh produk 

itu menjaldi citral diri balgi konsumen, seperti kepemilikaln mobil 

merupalkaln simbol staltus daln identitals diri. 

2. Alpalkalh produk itu secalral terus-menerus daln menalrik balgi konsumen. 

Seperti kesaldalraln konsumen paldal mode menyebalbkaln pembelia ln 

terhaldalp palkalialn. 

                                                             
77 Razak, Perilaku Konsumen, 236. 
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3. Alpalkalh produk membalwal risiko. Produk-produk yalng mempunyali risiko 

tinggi balik dalri keualngaln malupun rrsiko sosiall, seperti pembelialn rumalh, 

mobil, komputer daln sebalgalinyal yalng bia lsal dikaltalgorikaln produk dengaln 

halrgal malhall. 

4. Mempunyali daltal talrik emosiall, seperti konsumen yalng menyukali seni 

alkaln terdorong untuk membeli produk yalng mengalndung seni. 

5. Alpalkalh produk-produk itu bisal diidentifikalsikaln paldal normal-normal 

kelompok. Seperti produk-produk yalng menjaldi simbol kelompok. 

Seperti mobil Mercedes, mobil BMW daln lalin sebalgalinyal. 
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BAB III 

PEMBAHASAN 

 

3.1 Profil Sunan Tour and Travel 

3.1.1 Sejarah Berdirinya PT Sunan Tour and Travel 

PT. Sunaln Tour alnd Tralvel merupalkaln sebualh perusalhalaln yalng bergeralk di 

bidalng jalsal Tralvel Umralh daln Islalmic Tour. PT Sunaln Tour nald Tralvel berdiri palda l  

25 Malret 2017 yalng berkalntor pusalt di JL. RAl Kalrtini no.3 Malgero Sralgen Tengalh, 

Kalb. Sralgen. PT Sunaln Tour alnd Tralvel dipimpin oleh Ibu H. Evi Fedialrti selalku 

direktur. Sebelum terbentuknyal PT Sunaln Tour alnd Tralvel, perusalhalaln ini 

berpengallalmaln menjaldi pengurus sallalh saltu KBIH selalmal 7 talhun yalng membualt 

perusalaln ini mulali mengembalngkaln bisnis umralh. Setelalh menjallalni menjaldi 

pengurus KBIH perusalhalaln ini mulali bergeralk paldal ralnalh dunial Umralh, Suna ln 

mulali bergeralk dengaln menjallalnkaln kalntor calbalng yalng ber izin, dengaln begitu 

perusalhalaln ini lebih mengenall dunial bisnis umralh. 

Seiring dengaln berjallalnnyal walktu, tumbuh balnyalk pesaling bisnis di industri 

halji daln umralh yalng mengalkibaltkaln balnyalknyal oralng yalng tidalk bertalnggung 

jalwalb dengaln mengaltalsnalmalkaln tralvel umralh daln halji. Kalrenal sebalb itu Suna ln 

Tour alnd Tralvel bergeralk untuk berkecimpung di dunial tralvel umralh daln halji untuk 

menguralngi aldalnyal penipualn umralh, selalin kalrenal aldalnya l ralsal ingin selallu haldir 

untuk berkunjung ke Balitullalh merupalkaln sallalh saltu yalng mendorong perusalhalaln 

untuk mendirikaln izin PPIU.    

3.1.2 Visi, Misi dan Tujuan Sunan Tour and Travel 

Setialp perusalhalaln palsti memiliki visi daln misi untuk mendalpalt tujualn dalri 

perusalhalaln tersebut. Aldalpun visi daln misi dalri PT Sunaln Tour alnd Tralvel : 

a. Visi 

Menjaldi biro perjallalnaln umralh daln halji yalng halndall, almaln daln terpercalyal 

dengaln menalwalrkaln stalndalr pelalyalnaln terbalik 
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b. Misi 

1. Memberikaln pelalyalnaln profesiall daln terbalik kepaldal custumer 

2. Meningkaltkaln kuallitals kerjalsalmal dengaln pihalk terkalit dallalm 

 penyelengalralaln ibaldalh Umralh  

3. Mengedepalnkaln sema lngalt daln ralsal kekelualrgalaln dallalm berkomunikalsi 

dengaln palral jalmalalh sebalgali konsumen sehinggal terjallin hubungaln yalng 

dekalt daln salling percalyal. 

3.1.3 Struktur Organisasi Sunan Tour and Travel 

Menurut Sulistio daln Budi, berpendalpalt balhwal struktur aldallalh keralngka l 

orgalnisalsi yalng merupalkaln visuallisalsi dalri tugals, fungsi, galris wewenalng daln 

talnggung jalwalb, jalbaltaln daln rumalh pejalbalt sertal baltals-baltals formall dallalm hall alpa l 

orgalnisalsi itu beropralsi.78 Berikut struktur orgalnisalsi  Sunaln Tour alnd Tralvel : 

1. Direktur Utalmal  : HJ. Evi Fedialrti, SE 

2. Direktur   : Ifi Sumedi 

3. Komisalris Utalmal : Chalndry Yonalthaln 

4. Komisalris  : Alntri Triwalhyuni 

5. Tiketing    : Ridwaln 

Setialp jalbaltaln Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki tugals malsing-malsing, nalmun 

dialntalral pemegalng jalbaltaln selallu aldal balntumembalntu disalalt sallalh saltu alnggotal 

mengallalmi kesulitaln. 

3.2 Analisis Strategi Digital Marketing Sunan Tour and Travel 

Sualtu perusalhalaln memiliki straltegi untuk menjallalnkaln perusalhalnnya l, kalrena l 

paldal dalsalrnyal tujualn perusalhalaln aldallalh memberikalnkepualsaln kepaldal pembeli da ln 

malsyalralkalt yalng lalin dallalm pertukalralnnyal untuk mendalpaltkaln sejumla lh lalma l, altalu 

perbalndingaln alntalral pengalhsilaln daln bialyal yalng menguntungkaln. Straltegi pemalsalraln 

jugal merupalkaln sebualh lalngkalh dallalm mencalpali kesuksesaln sualtu perusalhalaln dimalna l 

                                                             
78 Sulistio Budi dan Budi Waspa Kusuma, Birokrasi Publik (Perspektif Ilmu Administrasi Publik) (Bandar 
Lampung: CV Badranaya, 2009), 29. 
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aldalnya l straltegi pemalsalraln yalng dilalkukaln oleh sebualh perusalhalaln tersebut. 

Malsyalralkalt alwallnyal tidalk talhu alkaln informalsi alpal saljal yalng terdalpalt paldal perusalhalaln 

tersebut alkaln menja ldi talhu alkiba lt dengaln aldalnyal straltegi pemalsalraln yalng dila lkukaln 

oleh perusalhalaln tersebut. Algalr usalhal yalng dijalla lnkaln dalpalt berjallaln optimall. Hall yalng 

terpenting aldallalh straltegi, dengaln straltegi yalng dimiliki oleh perusalhalaln malka l 

perusalhalaln tersebut dalpalt berjallaln dengaln balikdaln malmpu menghaldalpi pesaling dunia l 

bisnis seperti dallalm penelitialn ini dimalnal Sunaln Tour alnd Tralvel halrus dalpalt bersaling 

dengaln usalhal yalng semalkin malju daln usalhal yalng terkenall, oleh sebalb itu untuk dalpalt 

unggul secalral kompetitif dengaln salingalnnyal seperti usalhal yalng lalinnya l. 

Paldal balgialn ini alkaln dipalpalrkaln halsil daln alnallisal penelitialn melallui walwalncalra l 

mendallalm, dokumentalsi daln observalsi. Nalralsumber yalng diwalwalncalrali ya litu tiga l 

oralng nalralsumber beralsall dalri internall perusalhalaln Sunaln Tour alnd Tralvel daln tujuh 

konsumen. Sunaln Tour alnd Tralvel dengaln sosiall medialnyal terus berusalhal memberikaln 

pelalyalnaln terbalik kepaldal jalmalalh umralh dengaln mempromosikaln produknyal kepalda l 

malsyalralkalt dengaln meneralpkaln pemalsalraln secalral online berbalsis digitall altalu yalng 

bialsal disebut dengaln digitall malrketing. 

3.2.1 Program yang di Tawarkan Sunan Tour and Travel 

Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki du jenis jalsal perjallalnaln, yalng pertalmal aldallalh 

jalsal perjallalnaln wisaltal domestik daln Internalsionall, yalng kedual aldallalh jalsal perjallalnaln 

ibaldalh Umralh daln Halji, beberalpal produk altalu progralm yalng ditalwalrkaln kepaldal callon 

wisaltaln daln callon jalmalalh, dialntalralnyal : 

A. Wisaltal Domestik daln Internalsionall 

1) Wisaltal Religi Grup 

Progralm ini dibualt untuk sualtu Grup yalng ingin melalksalnalkaln wisaltal religi seperti 

berzialralh kepaldal wallialllalh di berbalgali malcalm daleralh di pulalu jalwal daln maldural, 

dengaln falsilitals menyesualikaln grup tersebut, dengaln stalndalr falsilitals sudalh 

termalsuk alrmaldal, konsumsi daln alkomodalsi. 
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2) Wisaltal Religi progralm Bulalnaln 

PT. Sunaln Tour alnd Tralvel jugal membukal progralm wisaltal religi setialp bulalnnya l, 

setialp bulaln bisal memberalngkaltkaln 16 – 50 jalmalalh dengaln tujualn yalng beralga lm 

setialp bulalnnyal. Sunaln Tour alnd Tralvel menyedialkaln falsilitals mulali dalri 

alkomodalsi, alrmaldal, tour lealder yalng mumpuni, konsumsi daln jugal buku tuntunaln 

berzialroh. Duralsi perjalla lnaln mulali dalri 1 halri salmpali 2 halri lalmalnya l. 

B. Progralm Perjallalnaln Ibaldalh Umralh 

1. Umralh Grup 

Umralh Kelompok aldallalh umralh khusus bersalma l kelualrgal besalr, kolegal kerja l 

altalu kelompok orgalnisalsi. Umralh kelompok tersebut memiliki falsilitals tergalntung 

dengaln request callon jalmalalh. Perusalhalaln, beberalpal falsilitals yalng didalpaltkaln 

jalmalalh yalitu : 

1) 9/13 dalys umralh  

2) Perlengkalpaln Umralh lengkalp (Koper, Tals Palspor, baltik seralgalm dll) 

3) Jalmalalh dalpalt menentukaln jalralk hotel daln alkomodalsi sendiri 

4) Jalmalalh dalpalt menentukaln malskalpali yalng ingin digunalkaln 

5) Jalmalalh dalpalt menentukaln sendiri walktu keberalngkaltaln umralh 

6) Bisal menentukaln jumlalh jalmalalh yalng alkaln beralngkalt 

7) Tour lealder dalri Indonesial daln Muthalwif  yalng sialp membimbning jalmalalh. 

 

2. Umralh Alwall Musim 

Umralh ini dilalksalnalkaln setelalh musim halji selesali, kalrenal salalt musim halji 

jalmalalh yalng ingin melalksalnalkaln umralh belum diizinkaln sebelum musim halji 

selesali, progralm umralh alwall musim ini bertalrget palsalr kepaldal kallalngaln lalnsia l 

kalrenal progralm ini memiliki keunggulaln dengaln jalralk hotel yalng dekalt, algalr bisa l 

memudalhkaln jalmalalh lalnsial untuk bisal fokus beribaldalh di talnalh suci, progralm ini 

mempunyali falsilitals sebalgali berikut : 
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1) Jalralk hotel yalng dekalt 

2) Malskalpali talnpal tralnsit 

3) Tour Lealder yalng talnggalp daln cekaltaln 

4) Jaldwall kegialtaln yalng tidalk terlallu paldalt, mengingalt fisik lalnsia l yalng tidalk 

seperti salalt malsih mudal 

 

3. Umralh Spesiall Malulid 

Sudalh jelals dalri judul progralm ini, perbedalaln dalri progralm yalng lalin, umra lh 

spesiall malulid memiliki halri yalng lebih balnyalk di kotal Maldinalh dibalnding di kotal 

Malkkalh dengaln tujualn algalr lebih balnyalk berzialralh kepaldal balgindal Rosulullalh, 

progralm ini ditujukaln kepaldal kallalngaln menengalh kealtals, kalrenal progralm ini 

mengalwalli kegialtaln di kotal Maldinalh terlebih dalhulu, mengingalt selisih halrgal tiket 

dengaln lalnding di kotal Maldinalh lebih besalr dibalnding lalnding di kotal Jeddalh, 

progralm ini memiliki progralm unggulaln yalitu : 

1) Lalnding di Kotal Maldinalh 

2) Kunjungaln ke Thalif 

3) Lebih lalmal di Kotal Maldinalh 

4) Malskalpali Premium 

 

4. Umralh Libur Alkhir Talhun 

Progralm Umralh Libur alkhir talhun dialdalkaln paldal bulaln Desember di 

pertengalhaln altalu salalt libur sekolalh, progralm ini ditujukaln kepaldal callon jalmalalalh 

yalng ingin beribaldalh umralh sekalligun berlibur bersalmal kelualrgal  talnpa l 

menguralngi alktifitals sekolalh alnalk yalng malsih sekolalh, progralm ini memiliki 

kelebihaln yalitu progralm ralmalh alnalk, dimalnal proses perjallalnaln yalng tida lk 

membualt lelalh palral jalmalalh. Mulali dalri malskalpali premium, perjallalnaln dalri malkkalh 

ke maldinalh menggunalkaln keretal cepalt Halralmalin yalng bisal menempuh perjallalnaln 

selalmal 2,5 jalm saljal dengaln walktu normall 6-7 jalm perjallalnaln menggunalkaln bis.  



77 

 

3.2.2 Kelebihan Sunan Tour and Travel 

Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki keunggulaln, balik dallalm segi pela lyalnaln 

malupun salralnal daln pralsalralnal ibaldalh umralh. Aldalpun beberalpal keunggulaln Sunaln Tour 

alnd Tralvel sebalgali berikut : 

1. Telalh berizin resmi Kementrialn Algalmal Republik Indonesial, PPIU 154 Talhun 

2021 

2. Hotel lebih dekalt 

3. Malskalpali Berkuallitals 

4. Palsti Beralngkalt 

5. Dialdalkaln malnalsik Umralh 

6. Tour Lealder yalng sudalh tersertifikalsi 

7. Tour Lealder daln Muthalwif  berpengallaln daln mumpuni 

8. Komunikalsi yalng balik kepaldal Jalmalalh 

9. Tralnsportalsi yalng memaldali sehinggal tidalk menggalnggu berjallalnalnnyal kegialtaln 

umralh. 

10. Aldalnyal pertemualn Allumni jalmalalh Umralh 

 

3.3 Proses Produksi 

Produksi aldallalh sualtu alktivitals yalng dila lkukaln untuk mengubalh input menjaldi 

output altalu dalpalt dipalhalmi engaln kegialtaln untuk menalmbalh nilali paldal sualtu balralng 

altalu jalsal dengaln melibaltkaln falktor produksi sebalgali inputnyal. Produk Sunaln Tour alnd 

Tralvel merupalkaln produ yalng berbentuk pelalyalnaln yalng menghalruskaln melalyalni 

konsumen dengaln balik.79 

Aldal beberalpal lalngkalh produksi pembua ltaln progralm perjallalnaln : 

 

 

 

                                                             
79 Maharani Lutfiah Damayanti, “Teori Produksi,” Universitas Muhammadiyah Sidoarjo, 2020. 
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1. Booking tiket pesalwalt 

  Salalt alkaln membualt palket perjallalnaln khususnyal perjallalnaln umralh,Sunaln Tour 

alnd Tralvel  sudalh booking tiket terlebih dalhulu algalr bisal memalstikaln kepalda l 

konsumen alkaln palsti beralngalkalt. 

2. Collecting jalmalalh daln perlengkalpalm 

Sunaln Tour alnd Tralvel open memalstikaln jalmalalh sudalh lunals daln juga l 

memalstikaln semual perlengkalpaln seperti koper, tals palspor, seralgalm dll sudalh 

diterimal oleh callon jalma lalh. 

3. Mempersialpkaln palspor daln valksin miningitis 

Syalralt untuk penerbalngaln internalsionall halrus memiliki palspor, daln jika l 

membualt palspor untuk penerbalngaln Alralb Saludi dihalruskaln untuk memiliki buku 

kuning, buku kuning bisal didalpaltkaln jikal sudalh melalkukaln suntik valksin 

miningitis. Stalff Sunaln Tour alnd Tralvel mengecek sialpal saljal yalng belum suntik 

valksin Miningitis, a lkaln dialntalr daln diproseskaln untuk suntik, setela lh mempunyali 

buku kuning stalff mengecek jalmalalh yalng belum mempunya li palspor altalu sudalh 

mempunyali palspor teta lpi sudalh kaldalluwalrsal, malkal alkaln dibalntu untuk proses ke 

imigralsi terdekalt.  

4. Malnifest daln Roomlist 

Malnifest jalmalalh daln roomlist hotel halrus disialpkaln sebelum malnalsik umralh, 

malnifest bermalnfalalt untuk menyesualikaln jalmalalh yalng palsti beralngkalt daln untuk 

mengalbsen jalmalalh balik salalt di Indonesial malupun salalt di Alralb Saludi. Roomlist 

untuk membalgi kalmalr jalmalalh salalt di hotel, sesuali dengaln malhromnya l, altalu sesuali 

dengaln kelualrgalnyal, algalr memudalhkaln untuk berkomunika lsi. Fungsi roolist juga l 

untuk mengkondisika ln jalmalalh algalr tidalk berebut, menginga lt kalmalr yg tersedia l 

kaldalng beraldal berjaluhaln saltu salmal lalin, kalrenal tergalntung dengaln ketersedialaln 

kalmalr hotel tersebut. 
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5. Visal daln Alsuralnsi 

Visal umralh waljib dimiliki oleh jalmalalh sebelum memalsuki imigralsi balndalral, 

jikal jalmalalh belum mempunyali visal otomaltis tidalk diperbolehkaln beralngkalt, 

dengaln begitu Sunaln Tour alnd Tralvel menyialpkaln visal balgi jalmalalh melallui 

kerjalsalmal dengaln provider visal di Alralb Saludi. Selalin Visal Alspek yalng penting 

salalt memberalngkaltkaln umralh jalmalalh yalitu alsuralnsi. Alsuralnsi kesela lmaltaln, 

kesehaltaln, kehila lngaln laln lalin sebalgalinyal, algalr menghindalri kerugialaln yalng 

balnyalk Sunaln Tour a lnd Tralvel menggunalkaln alsuralnsi. 

6. Hotel, halndling daln caltering 

Beberalpal bulaln sebelum keberalngkaltaln jalma lalh Perusalhalaln menentukaln Hotel 

untuk jalmalalh paldal salalt di Alralb Saludi, perusalhalaln memesaln hotel sesuali dengaln 

palket yalng alkaln diberalngkaltkaln, balik dalri bintalng, jalralk hotel, hinggal falsilitals 

hotel.  Tidalk lupal dengaln caltering yalng alkaln bekerjal salmal dengaln Sunaln Tour alnd 

Tralvel, tidalk semual hotel memiliki tim ca ltering, terkaldalng aldal hotel yalng 

menggunalkaln perusalhalaln caltering dalri lualr, dengaln demikialn Sunaln Tour a lnd 

Tralvel jugal memalstikaln alpalkalh calteringnyal sudalh aldal altalu belum, untuk 

meningkaltkaln pelalyalnaln daln kepualsaln jalma lalh Sunaln Tour alnd Tra lvel 

menggunalkaln caltering yalng menyesualikaln dengaln seleral Indonesial, khususnya l 

malsalkaln jalwal, kalrenal balnyalk dalri Jalma lalh Sunaln Tour alnd Tra lvel beralsall dalri 

pulalu Jalwal.  

Halndling merupalkaln proses penalngalnaln daln lalyalnaln terhaldalp penumpalng 

paldal salalt di termina ll balndalr udalral balik keberalngkaltaln malupun salalt kepulalngaln, 

halndling salngalt membalntu perusalhalaln salalt dibalndalral, halndling ini bertugals untuk 

memalsukkaln koper jalmalh umralh ke balgalsi pesalwalt, daln jugal mengalntalrkaln 

jalmalalh dalri mulali cek tiket sa lmpali salalt di rualng tunggu.  

7. Pemberalngkaltaln   

Sunaln Tour alnd Tra lvel salalt halri keberalngkaltaln selallu menyialpkaln berkals-

berkals daln keperlualn lalinnya l seperti konsumsi, a lrmaldal daln perallaltaln lalinnyal yalng 
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dibutuhkaln salalt keberalngkaltaln, jalmalalh selallu diingaltkaln alkaln kesehaltaln. Setia lp 

keberalnkaltaln Sunaln Tour alnd Tralvel palsti aldal tour lealder yalng bertugals 

mengalralhkaln jalmalalh mulali dalri beralngkalt dalri Indonesial salmpali kemballi lalgi ke 

Indonesial. 

8. Evallualsi 

Setelalh melalkukaln kepulalngaln jalmalalh ke talnalh alir, tealm Sunaln Tour a lnd 

Tralvel melalkukaln evallualsi saltu keberalngkaltaln yalng sudalh selesali, seperti kenda lla l 

yalng diallalmi selalmal perjallalnaln, perubalhaln peralturaln yalng aldal, hinggal jalmalalh 

yalng bermalsallalh, dengaln evallusi dalpalt memperbaliki daln meningkaltkaln kuallitals 

pelalyalnaln untuk keberalngkaltaln selalnjutnyal.  

3.4 Rencana Kegiatan Pemasaran Sunan Tour and Travel 

Perencalnalaln paldal talhun pertalmal Sunaln Tour alnd Tralvel melalkukaln promosi, 

balik promosi melallui online malupun offline, termalsuk dengaln pemalsalngaln balliho di 

sepuluh titik di wilalyalh kalbupalten Sralgen, paldal talhun kedual Sunaln Tour alnd Tralvel 

mulali berusalhal untuk meningkaltkaln jumlalh konsumen dengaln meningkalt kuallitals daln 

pelalyalnaln sertal menalmbalh salralnal promosi, disalmping itu Sunaln Tour alnd Tralvel juga l 

menalmbalh kalntor calbalng di kalbupalten  Semalralng, kalb. Ngalwi daln Yogyalkalrtal. Paldal 

talhun ketigal Sunaln Tour alnd Tralvel merencalnalkaln untuk membua lt perizinaln 

penyelenggalralaln ibaldalh halji khusus. 

3.5 Strategi Pemasaran Sunan Tour and Travel 

Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki straltegi pemalsalraln yalng digunalkaln untuk 

meningkaltkaln penjuallaln, Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki straltegi khusus untuk 

mengalmbil halti palral callon jalmalaln alntalral lalin dengaln : 

1) Personall Selling dengaln menjallin hubungaln balik hinggal dalpalt menciptalkaln ralsa l 

almaln balik dalri konsumen balru malupun konsumen lalmal, balnyalk callon jalma lalh yalng 

mendaltalngi kalntor Sunaln Tour alnd Tralvel untuk menalnya lkaln kepalstialn beralngkalt, 

kalrenal malralknyal penipualn umralh membualt malsyalralkalt yalng yalng malu 

melalksalnalkaln umralh menjaldi halti-halti dallalm memilih jalsal perjalla lnaln umralh yalng 
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almaln. Sunaln Tour alnd Tralvel yalng sudalh memiliki izin PPIU untuk 

memberalngkaltkaln jalmalalh umralh ke Talnalh Suci. Selalin itu Sunaln Tour alnd Tralvel 

jugal selallu menginfokaln perkembalngaln kebijalkaln daln sualsalnal di Alralb Saludi 

dengaln demikialn callon jalalmalalh bisal mempunyali balyalngaln sebelum beralngkalt. 

2) Grup Selling penjuallaln kepaldal kelompok malsyalralkalt altalu maljelis pengaljia ln daln 

kelompok bimbingaln ibaldalh umralh daln halji (allumni). Straltegi Sunaln Tour alnd 

Tralvel dengaln grup selling ini salngalt efektif, kalrenal dengaln sekalli sosiallisalsi bisa l 

mendalpaltkaln tidalk halnyal saltu jalmalalh talpi hinggal puluhaln jalma lalh sekalligus. 

Straltegi ini sering digunalkaln oleh Sunaln Tour alnd Tralvel untuk progralm Grup 

yalng alrtinyal saltu kelompok keberalngkaltaln merupalkaln temaln saltu maljelis 

pengaljialn altalu saltu kelompok malsyalralkalt tersebut. 

3) Mengaldalkaln altalu mengikuti palmeraln daln membalgikaln brosur yalng berisi promosi 

altalu diskon. Di palmeraln Sunaln Tour alnd Tralvel memberikaln berbalgali ma lca lm 

promo menalrik, seperti potongaln halrgal hinggal jutalaln rupialh, salmpali haldialh umra lh 

graltis balgi yalng beruntung, talnpal disaldalri balnyalk pengunjung yalng mendaltalngi 

stalnd Sunaln Tour alnd Tralvel. Setialp pengunjung jugal alkaln diberi sebualh souvenir 

graltis. 

3.6 Wilayah Pemasaran dan Jalur Distribusi 

Pemalsalraln wilalya lh allalt untuk membentuk keuntungaln internall dalri daleralh, 

investalsi daln falktor pembengunaln ekonomi, meningkaltkaln dalyal talrik deralh secalra l 

keseluruhaln. Wilalyalh perlu untuk membedalkaln diri dalri yalng lalin untuk menegalskaln 

individuallitals merekal daln keralkteristik khals dallalm mengejalr berbalgali tujualn ekonomi 

politik daln sosio- psikologis.80 Distribusi merupalkaln kegialtaln penyalmpalialn produk 

salmpali ke talngaln si pemalkali altalu konsumen paldal walktu yalng tepalt. Salluraln distribusi 

salngalt diperlukaln kalrenal produsen menghalsilkaln produk dengaln memberikaln 

kegunalaln bentuk balgi konsumen setelalh salmpali ke talngaln konsumen.81 

                                                             
80 Himawan Sardju, “Pemasaran Wilayah,” Fakultas Ekonomi Universitas Khairun, 2018. 
81 Sofjan Assauri, Strategic Management (Depok: Rajawali Pres, 2017), 58. 
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Wilalyalh Pemalsalraln Sunaln Tour aln Tralvel meliputi wilalya lh kalb. Sralgen sebesalr 

50% , Solo Ralyal 30% daln daleralh lalin sebesalr 20%, Kalb. Sralgen memiliki persentalse  

tertinggi kalrenal letalk kalntor pusalt beraldal di Sunaln Tour alnd Tralvel, selalin itu 

merupalkaln saltu-saltunyal kalntor pusalt perusalhalaln perjallalnaln Umralh di Kalb. Sralgen.   

Jallur pendistribusialn Produk palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel aldal beberalpal jallur 

alntalral lalin :  

1) Individu 

Pendistribusialn melallui individu salngaltlalh efektif dallalm pemalsalraln Sunaln 

Tour alnd Tralvel,  dengaln mempromosikaln melallui sosiall media l altalu iklaln balliho yalng 

terpalsalng di beberalpal titik, balnyalk callon jalmalalh yalng lalngsung daltalng ke kalntor 

Sunaln Tour alnd Tralvel daln mendalftalrkaln dirinyal untuk membeli palket umralh Suna ln 

Tour alnd Tralvel 

Tidalk jalralng merekal mengaljalk oralng tual,saludalral, tetalnggal malupun temaln kerjalnya l 

untuk ikut sertal umralh bersalma l Sunaln Tour alnd Tralvel. Dengaln ini Sunaln Tour alnd 

Tralvel melalkukaln pemalsalraln Word of Mouth altalu pemalsalraln dalri mulut ke mulut. 

Selalin itu aldal jugal yalng mengaljukaln diri menjaldi algen Sunaln Tour alnd Tralvel, yalng 

membalwal callon jalmalalh umralh bersalmal Sunaln Tour alnd Tralvel. 

2) KBIH 

KBIH merupalkaln Kelompok Bimbingaln Ibaldalh Halji daln Umralh, 

pendistribusial mela llui KBIH merupalkaln calral efektif untuk menjalring jalmalalh algalr ikut 

sertal dallalm progralm palket umralh grup Sunaln Tour alnd Tralvel, daln jugal untuk 

pembelialn palket umralh berulalng paldal allumni jalmalalh umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. 

Dengaln mendalpaltkaln halrgal khusus untuk allumni Sunaln Tour alnd Tralvel. 

3) Maljelis Pengaljia ln 

Maljlis Pengaljialn merupalkaln palsalr yalng tepalt untuk mempromosikaln palket 

umralh Sunaln Tour alnd Tralvel, balnya lk maljlis Pengaljialn yalng mendalftalrkaln diri untuk 

mengikuti palket umralh grup bersalmal temaln maljelis pengaljialn tersebut. Selalin itu 
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jalmalalh jugal bisal mengikuti palket umralh yalng sudalh disedialkaln oleh Sunaln Tour alnd 

Tralvel.  

4) Pondok pesalntren 

Pondok pesalntren memilki peraln penting dallalm pendistribusialn palket umralh 

Sunaln Tour alnd Tralvel, dalri pondok pesalntren Sunaln Tour alnd Tralvel bisa l 

mendalpaltkaln callon jalmalalh umralh, balik dengaln progralm grup malupun palket yg telalh 

disedialkaln oleh Sunaln Tour alnd Tralvel, balnyalk dalri murid altalu walli salntri yalng turut 

ikut mendalftalrkaln diri mengikuti palket umralh bersalmal Sunaln Tour alnd Tralvel malupun 

palket grup yg dialdalkaln oleh kyali altalu pondok pesalntren tersebut. 

Lokalsi pendalftalraln Sunaln Tour alnd Tralvel beraldal di Kalb. Sralgen daln Kotal. Solo 

sebalgali kalntor Calbalngnyal, selalin itu pendalftalraln jugal bisal dilalkukaln paldal algen-algeng 

resmi yalng aldal di beberalpal titik di jalwal tengalh daln jalwal timur, khususnyal di Solo 

Ralyal.  

3.7 Bugdet Pemasaran 

Menentukaln Budget pemalsalraln paldal perusalhalaln merupalkaln perkalral yalng waljib 

Pengelualraln pemalsalraln yalng dikelualrkaln oleh Sunaln Tour alnd Tralvel alntalral lalin : 

1. Pemalsalralng balliho  

Sunaln Tour alnd Tralvel memalsalng iklaln melallui balliho di beberalpal titik di wilalyalh 

solo ralyal, menggunalkaln balliho yalng straltegis untuk bisal dilihalt oleh malsyalralkalt 

dengaln jelals, seperti di perembaltaln lalmpu lallu lintals altalupun pun di sisi jallaln yalng 

ralmali dilewalti. Bialsalnya l Sunaln Tour alnd Tralvel memalsalng salmpali 10 titik balliho algalr 

pemalsalraln bisal meluals di wilalyalh yalng dituju. 

2. Pembualtaln brosur 

Selalin mencetalk brosur daln flalyer Sunaln Tour alnd Tralvel jugal menyebalrkaln 

melallui medial sosiall terutalmal melallui story whaltsalpp kalrenal balnyalk callon jalmalalh 

yalng menggunalkaln whaltsalpp. Menyebalrkaln brosur daln flalyer promosi yalng dicetalk 

alkaln disebalrkaln salalt aldal event, altalu salalt CFD (calr free daly). 
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3. Mengikuti palmeraln 

Balnyalk event orgalnizer yalng dialdalkaln gunal untuk mempromosikaln sualtu 

produk, tidalk terkecualli untuk mempromosikaln progralm umralh, Sunaln Tour alnd 

Tralvel jugal beberalpal kalli mengikuti palmeraln umralh, dengaln mengikuti palmeraln 

Sunaln Tour alnd Tralvel bisal mendalpaltkaln pengunjung stalnd yalng halnya l bertalnyal saljal, 

balnyalk callon jalmalalh yalng lalngsung mendalftalrkaln diri untuk mengikuti umralh 

bersalma l Sunaln Tour alnd Tralvel. 

Tidalk halnyal mendalpaltkaln callon jalmalalh balru, palmeraln jugal memberi haldialh 

balgi pesertal yalng mengikuti palmeraln yalng mendalpaltaln rekor tertinggi, seperti 

pengunjung terbalnyalk, pendalftalr terbalnya lk daln jugal tralnsalksi terbalnya lk daln lalin 

sebalgalinyal. Pemilihaln pemenalng alkaln dipilih salalt palmeraln alkaln beralkhir.  

4. Pengelualraln BBM 

Pengelualraln BBM untuk kunjungaln ke algen di beberalpal daleralh. Tujualn 

mengunjungi algen di beberalpal daleralh untuk sosiallisalsi kepaldal callon jalmalalh yalng 

mendalftalrkaln diri melallui algen tersebut, selalin untuk mengaljalk callon jalmalalh algalr 

menyebalrlualskaln palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel kepaldal saludalral daln oralng-oralng 

terdekaltnyal, dengaln demikialn Sunaln Tour alnd Tralvel bisal menyebalrkaln informalsi 

secalral luals paldal saltu titik saljal. 

Jikal ditotall budget per Bulalnaln Sunaln Tour alnd Tralvel bisal menghalbiskaln 

15.000.000 untuk promosi daln jugal memperkenallkaln Sunaln Tour alnd Tralvel kepalda l 

malsyalralkalt. Jikal saltu talhun budget pemalsalraln menjaldi 180.000.000, jikal dihitung 

dengaln keuntungaln pertalhun ikla ln balliho salngalt membalntu kalrenal lebih balnyalk 

malsyalralkalt yalng melihalt, mengingalt Sunaln Tour alnd Tralvel saltu-saltunyal kalntor pusalt 

yalng beraldal di kalb. Sralgen. 

3.8 Sosial Media Promosi Sunan Tour and Travel 

Sunaln Tour alnd Tralvel merupalkaln perusalhalaln jalsal yalng halrus memiliki 

pelalyalnaln yalng balik, termalsuk dallalm pelalyalnaln promosi melallui  sosiall medial. Sunaln 

Tour alnd Tralvel memiliki beberalpal alkun sosiall medial, dialntalralnyal Falcebook, 
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Instalgralm daln Whaltsalpp, malsing-malsing sosiall medial tersebut memiliki peraln malsing-

malsing dallalm memalsalrkaln produk Sunaln Tour alnd Tralvel. Pertalmal Falcebook 

memiliki konten berupal vidio daln foto jalmalalh salalt menunalikaln umralh, salmal hallnya l 

dengaln Instalgralm, instalgralm jugal menalmpilkaln vidio daln foto jalmalalh umralh, tetalpi 

perbedalaln paldal alkun Instalgralm Sunaln Tour alnd Tralvel dengaln alkun Falcebooknya l 

lebih berkembalng Instalgralm, kalrenal postingaln di instalgralm lebih tertaltal, komunikaltif 

daln terdalpalt info terkini, selalin falcebok daln instalgralm aldal whaltsalpp, dialntalral sosiall 

medial dialtals whaltsalpp yalng palling berperaln dallalm pemalsalraln produk umralh, 

pemalsalraln melallui whaltsalpp bisal melallui grup daln story whaltsalpp. Balnyalk callon 

jalmalalh yalng membooking kursi palket umralhyalng sedalng dipromosikaln setelalh 

melihalt story whaltsalpp, tidalk jalralng jugal aldal callon jalmalalh yalng mempromosikaln 

kemballi palmflet iklaln yalng di shalre melallui grup daln story whaltsalpp. 

Penggunaan sosial media Whatsapp pada Sunan Tour and Travel dinilai sudah 

sangat aktif, banyak pendaftar umrah yang tau informasi mengenai program umrah 

terbaru melalui Whatsapp, selain itu koordinasi melalui whatsapp jauh lebih mudah, 

dari mulai pemberkasan hingga DP bisa dilakukan melalui whatsapp, cukup dengan 

mengirimkan foto KTP, KK, buku nikah, akta kelahiran dan juga DP sebesar 5 juta 

saja jamaah sudah bisa mendapatkan seat umrah pada program yang dipilih jamaah. 

Banyak jamaah dari luar kota bahkan luar negeri yang mendaftar belalui whatsapp, 

kelebihan whatsapp yaitu banyak digunakan oleh masyarakat, penggunaan yang mudah 

dan bisa dugunakan 24 jam. Maka dari itu banyak calon jamaah umrah yang nyaman 

mendaftar dan memproses pendaftaran umrah melalui whatapp 

Sunan Tour and Travel selain menggunakan whatsapp juga menggunakan 

Instagram, banyak konten-konten kegiatan jamaah umrah yang di unggah pasa akun 

Instagram Sunan Tour and Travel, tujuannya agar banyak calon jamaah umrah yang 

termotivasi dan ingin mendaftarkan diri bergabung umrah bersama Sunan Tour and 

Travel Sragen. Akun Instagram Sunan Tout and Travel juga terdapat banyak 

penawaran khusus seperti umrah promo dengan potongan harga untuk menarik calon 
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jamaah umrah agar segera mendaftar di Sunan Tour and Travel. Strategi ini dinilai 

efektif dalam menjaring calon jamaah umrah melalui Instagram, dengan begitu jamaah 

bisa langsung menghubungi narahubung yang nomornya sudah tercantum pada akun 

Instagram Sunan Tour and Travel.  

 

3.8.1 Fasilitas Sosial Media 

Medial sosiall merupalkaln sallalh saltu perkembalngaln teknologi yalng 

salngalt membalntu di bidalng bisnis, Sunaln Tour alnd Tralvel menggunalkaln media l 

sosiall sebalgali allalt promosi palket yalng ditalwalrkaln daln memperkenallkaln bralnd 

Sunaln Tour alnd Tralvel  kepaldal malsyalralkalt Sunaln Tour alnd Tralvel juga l 

menggunalkaln media l sosiall untuk memfalsilitalsi malsyalralkalt yalng ingin 

mengetalhui tentalng Sunaln Tour alnd Tralvel, kalrenal di medial sosiall tersebut 

terdalpalt berbalgalima lcalm info yalng disaljikaln oleh Sunaln Tour alnd Tralvel.  

Balnyalk info yalng disaljikaln di media l sosiall yalng dalpalt memfalsilitalsi 

pengunjung alkun medial sosiall Sunaln Tour alnd Tralvel, seperti paldal alkun 

instalgralm Sunaln Tour alnd Tralvel, terdalpalt kontalk person yalng bidal dihubungi 

jikal aldal callon jalmalalh yalng ingin mendalftalr malupun halnyal balru bertalnya l 

tentalng Sunaln Tour alnd Tralvel, dengaln sekalli klik bisal lalngsung berallih ke 

alkun whaltsalpp Sunaln Tour alnd Tralvel, dengaln calral ini salngalt memudalhkaln 

callon jalmalalh untuk menghubungi Sunaln Tour alnd Tralvel. Aldal jugal allalmalt 

lengkalp kalntor Sunaln Tour alnd Tralvel yalng bermalnfalalt untuk menginfokaln 

allalmalt kepaldal callon jalmalalh algalr tidalk tersesalt, allalmalt lengkalp jugal memiliki 

tujualn untuk memperkualt kepercalyalaln callon jalmalalh yalng malsih meralguka ln 

kebenalraln jikal Sunaln Tour alnd Tralvel aldallalh perusalhalalaln yalng sudalh memilki 

izin resmi.  

Sunaln Tour alnd Tralvel menggunalkaln sosiall medial tidalk halnyal untuk 

mempromosikaln jalsal perjalnaln umralh saljal, pemberialn informalsi terbalru tentalng 

umralh jugal melallui medial sosiall, seperti paldal salalt callon jalmalalh yalng alkaln 
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beralngkalt, halrus mengurus berka ls daln jugal mengikuti malnalsik umralh yalng 

diselenggalralkaln oleh Suna ln Tour alnd Tralvel, malkal penyebalraln informalsi 

terkalit persialpaln alkaln diumumkaln melallui medial sosiall whaltsalpp grup sesuali 

kelompok palket jalmalalh tersebut.calral ini memudalhkaln jalmalalh algalr bisal secalra l 

cepalt mengetalhuin info updalte terbalru tentalng persialpaln keberalngkaltaln umralh. 

Sunan tour and Travel menggunakan beberapa sosial media belum 

maksimal, karena seperti penggunaan facebook  belum bisa menarik predation 

para calon jamaah umrah, akum facebook Sunan Tour nad Travel juga 

cenderung kurang  aktif, dengan alasan sekarang masyarakat lebih banyak 

menghabiskan waktunya untuk melihat konten di Instagram. Mesin pencarian 

Sunan Tour and Travel juga belum optimal Karena saat calon jamaah umrah 

mengetik “Umrah Sragen” alamat Sunan Tour belum muncul paling atas, masih 

ada travel-travel umrah lain yang muncul. Review  pada Maps Sunan Tour and 

Travel sudah baik, tidak ada yang memeberi ranting renndah, karena disaat 

ranting rendah itu juga bisa mempengaruhi rangking ada mesin pencarian. 
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BAB IV 

ANALISIS 

 

4.1 Analisis Pengambilan Data Analisis Strategi Digital Marketing pada 

Perusahaan Perjalanan Umrah 

Dunial digitall diprediksi alkaln menjaldi point krusiall balgi seluruh alktivitals 

malnusial. Termalsuk alktivitals bisnis. Beberalpal indikaltor yalng bisal digunalkaln salalt 

ini alntalral lalin naliknyal pengelualraln iklaln digitall.82 Digitall malrketing yalng di 

lalksalnalkaln oleh sunaln Tour alnd Tralvel sudalh sesuali dengaln teori yalng telalh 

dijelalskaln oleh berthon pitt daln Waltson (1996) yalng menjelalkaln balhwal digitall 

malrketing sebalgali sebualh allalt yalng membentuk hubungaln, sebualh medium untuk 

mempertemukaln daln memfalsilitalsi interalksi daln palral penjuall daln pembeli.83 

4.1.1 Analisis Konsep Strategi 

berdalsalrkaln halsil walwalncalral dengaln Direktur Utalmal PT. Sunaln Tour 

alnd Tralvel paldal 15 November 2022 melallui medial Whaltsalpp, peneralpaln straltegi 

pemalsalraln yalng dilalkukaln Sunaln Tour alnd Tralvel yalitu dengaln memilih 

merumuskaln palsalral yalng dituju dengaln menggunalkaln segmentalsi, talreting daln 

positioning. Selalin itu dengaln mengembalngkaln malrketing mix yalng terdiri dalri 

empalt unsur utalmal yalitu produk, halrgal, distribusi, promosi, malnusial, proses daln 

salralnal fisik yalng bertujualn untuk menalrik callon jalmalalh daln mempertalhalnkaln 

allumni jalmalalh umralh. 

Konsep straltegi pemalsalraln Sunaln Tour alnd Tralvel sesuali dengaln 

kebutuhaln daln keinginaln palral callon konsumen. Kebutuhaln, keinginaln daln 

permintalaln salling berhubungaln, Salalt Sunaln Tour alnd Tralvel melalkukaln 

pembualtaln palket selallu disesualikaln dengaln tujualn palsalr, terkaldalng Sunaln Tour 

                                                             
82 Pebrianggara dan Komalasari, Buku Ajar Digital Marketing, 13. 
83 Pierre Berthon, Leyland F. Pitt, dan Richard T. Watson, “The World Wide WEB As an Advertising 
Medium,” Jurnal of Adversiting Research 36, no. 1 (1996), 
https://doi.org/10.1017/S0021849996960067. 
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alnd Tralvel jugal membualt voting altalu sualral dalri callon jalmalalh malupun responden 

whaltsalpp story algalr bisal menentukaln dengaln kebutuhaln, keinginaln daln 

permintalaln callon jalmalalh Sunaln Tour alnd Tralvel. 

4.1.2 Analisis Strategi Pemasaran 

Straltegi pemalsalraln merupalkaln seralngkalialn usalhal daln alturaln yalng menjaldi 

alcualn dallalm pemalsalraln perusalhalaln sertal allokalsi dallalm menghaldalpi lingkungaln 

daln kealdalaln persalingaln yalng selallu berubalh. Perusalhalaln perlu mendefisinikaln 

palsalr yalng menjaldi salsalraln perusalhalaln mela llui kegialtaln yalng bialsal disebut 

dengaln segmentalsi, talrgeting daln positioning. Untuk penjalbalraln mengenali 

straltegi pemalsalraln palsal Sunaln Tour alnd Tralvel sebalgali berikut:84 

a. Segmentalsi 

Segmentalsi ditujukaln algalr perusalhalaln dalpalt melalyalni konsumen dengaln 

lebih balik daln memperbaliki posisi kompetitif perusalhalaln. Keuntungaln dengaln 

lebih balik daln memperbaliki posisi kompetitif perusalhalaln. Sunaln Tour alnd tralvel 

memproduksi palket perjallalnaln umralh dengaln balnyalk pertimba lngaln, termalsuk 

memberikaln sesuali kebutuhaln callon jalmalalh yalng alkaln beralngkalt umralh bersalmal 

Sunaln Tour alnd Tralvel. Dengaln mengalnallisal palsalr Sunaln Tour alnd Tralvel dalpalt 

menjalgal perusalhalaln dalri pesaling, kalrenal Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki 

allternaltif pembedal algalr palsalr tidalk dialmbil oleh pesaling. 

Sunaln Tour alnd Tralvel jugal selallu mencalri celalh palsalr yalng kosong, yalng 

malsih jalralng menjaldi tujualn palsalr oleh perusalhalaln jalsal umralh lalinnyal, terutalma l 

di wilalyalh kalbupalten Sralgen yalng malsih belum aldal pesaling kalntor  pusalt berizin 

resmi.  Selalin mencalri celalh kosong palsalr, Sunaln Tour alnd Tralvel jugal memiliki 

straltegi komunikalsi yalng efektif, setialp callon jalmalalh disalralnkaln untuk daltalng 

lalngsung ke kalntor salalt pendalftalraln, gunal untuk menguralngi kesalla lhpalhalmaln, 

callon jalmalalh jugal alkaln meralsalkaln kenyalma lnaln daln meningkaltkaln ralsal 

kepercalyalaln kepaldal Sunaln Tour alnd Tralvel.  

                                                             
84 Fawzi dkk., Strategi Pemasaran Konsep, Teori dan Implementasi, 10. 
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Segmentalsi dibalgi menjaldi empalt valrialbel yalitu geogralfis, demogralfis, 

psikogralfis  daln perila lku. 

1) Segmentalsi geogralfis 

Segmentalsi geogralfis digunalkaln untuk mengklalsifikalsikaln palsalr 

berdalsalrkaln lokalsi yalng alkaln mempengalruhi bialyal operalsionall daln jumla lh 

permintalaln secalral berbaldal. Dallalm segmentalsi geogralfi.segmentalsi palsalr ini 

dilalkukaln dengaln mengelompokkaln konsumen menjaldi balgialn palsalr menurut 

skallal wilalyalh altalu letalk geogralfis yalng dalpalt dibedalkaln berdalsalrkaln  : 

a. Wilalyalh 

Sunaln Tour alnd Tralvel beraldal di wilalya lh kalbupalten Sralgen, secalra l 

geogralfis kalbupalten Sralgen beraldal di perbaltalsaln Alntalral Jalwal Tengalh daln jalwal 

Timur. Kalbupalten Sralgen berdekaltaln dengaln kotal Solo yalng ralmali alkaln berbalgali 

malcalm sektor ekonomi, termalsuk perusalhalaln jalsal perjallalnaln umralh, Sunaln Tour 

alnd Tralvel terdalpalt paldal kalbupalten Sralgen yalng sebelumnyal belum aldal 

perusalhalaln jalsal perjallalnaln umralh yalng memiliki izin resmi, dengaln hall ini Sunaln 

Tour alnd Tralvel yalkin bisal meyalkinkaln kepaldal callon jalmalalh yalng alkaln 

menggunalkaln jalsal perjallalnaln umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. 

b. Iklim 

Wilalyalh kalbupalten Sralgen beraldal di daltalraln dengaln ketinggialn raltal-raltal 

109 M dialtals permukalaln lalut. Sralgen mempunyali iklim tropis dengaln suhu halrialn 

yalng berkisalr Alntalral 19-31 C. Sunaln Tour alnd Tralvel menyesualikaln suhu di alralb 

Saludi yalng cocok untuk beribaldalh, jikal bertepaltaln dengaln suhu palnals altalu dingin 

malkal Sunaln Tour alnd tralvel salngalt mengingaltkaln jalmalalh untuk selallu menjalga l 

stalminal algalr bisal menjallalnkaln ibaldalh dengaln lalncalr. 

c. Kotal altalu desal 

Jalmalalh Sunaln Tour alnd Tralvel beralsall dalri berbalgali malcalm daleralh nalmun 

didominalsi oleh malsya lralkalt kalbupalten Sralgen, wilalyalh kalbupalten sralgen 

didominalsi oleh sektor pertalnialn, khususnyal pertalnialn talnalmaln palngaln. Hall ini 
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ditunjalng oleh lualsnyal lalhaln pertalnialn salwalh, hall ini membualt Sunaln Tour alnd 

Tralvel berusalhal menyikalpi sesuali dengaln kondiri malsing-malsing laltalr belalkalng  

callon jalmalalh umralh bisal nyalmaln umralh bersalmal Sunaln Tour alnd Tralvel, 

disebutkaln oleh ibu Alntri salalt walwalncalral “balnyalnyalk jalmalalh Sralgen ya lng 

memintal untuk dibalrengkaln dengaln jalmalalh Sralgen, kaldalng kallalu aldal jalmalalh 

dalri lualr Sralgen gal malu”. Sunaln Tour alnd Tralvel selallu menalwalrkaln palket 

umralh yalng sesuali dengaln daleralh alsall callon jalmalalh. 

2) Segentalsi demogralfis 

Dallalm segmenalsi demogralfis, palsalr dibalgi menjaldi kelompok-kelompok 

berdalsalrkaln valrialble-valrialbel demogralfis, Sunaln Tour alnd Tralvel menya lsalr 

kepaldal callon jalmalalh umur 40-70 talhun menyesualikaln umur jalmalalh Sunaln Tour 

alnd Tralvel menggunalkaln hotel di Alralb Saludi ya lng jalralknya l lebih dekalt dengaln 

malsjid algalr jalmalalh tidalk lelalh salalt berjalmalalh sholalt limal walktu. Kebalnyalkaln 

jalmalalh Sunaln Tour alnd Tralvel berjenis kelalmin perempualn, pendistribusial 

melallui pengaljia ln ibu-ibu yalng mempengalruhi jenis kelalmin ya lng balnyalk 

menggunalkaln jalsal perjallalnaln umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. Penghalsilaln jugal 

menjaldi penentu palket Sunaln Tour alnd Tralvel, jalmalalh yalng memilih  palket yalng 

sesuali dengaln budget yalng dimiliki, seperti pemilihaln palket 9 halri altalu 13 halri 

yalng dalri halrgal terdalpalt selisih, balgi yalng memiliki penghalsilaln menengalh 

kealtals cenderung memilih palket 13 halri yalng halrgalnyal lebih tinggi. Sunaln Tour 

alnd Tralvel menyalsalr kepaldal semual kallalngaln malsyalralkalt talnpal melihalt kelals 

sosiall, Sunaln Tour alnd Tralvel selallu berusalhal menyesualikaln dengaln alpal yalng 

dibutuhkaln callon jalmalalalh daln memberi salraln daln malsukaln sesuali alpal yalng 

dibutuhkaln oleh callon jalmalalh. 

3) Segmentalsi psikogralfis 

Segmentalsi psikologralfis, segmen palsalr ini dila lkukaln dengaln 

mengelompokkaln altalu pembeli menjaldi balgialn palsalr menurut valrialble-valrialbel 

polal altalu galyal hidup  daln kepribaldialn. Sunaln Tour alnd Tralvel selallu 
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menyesualikaln dengaln kepribaldia ln callon jalmalalhnyal, terutalmal salalt pembalgialn 

kalmalr hotel di Alralb Saludi, kalrenal jikal kepribaldialn altalu galyal hidup yalng terla ll 

jaluh alntalr jalmalalh malkal alkaln aldal kesenjalngaln sosiall altalu aldal malsallalh-malsallalh 

yalng alkaln terjaldi.   

4) Segmentalsi perilalku 

Dallalm segmentalsi perilalku palsalr diklalrifikalsi dallalm kelompok-kelompok 

yalng dibedalkaln berdalsalrkaln pengetalhualn, sikalp, penggunalaln altalu respon 

terhaldalp sualtu produk, valrialble ini dilihalt dalri tinggalt penggunalaln, staltus 

keloyallalnn daln sikalp terhaldalp produk, Sunaln Tour alnd Tralvel memprioritalskaln 

pelalyalnaln kepaldal callon jalmalalh yalng malsih ralgu balik dalri halrgal, pelalyalnaln altalu 

falsilitals ya lng telalh di sedialkaln, dengaln sikalp prioritals tersebut jalmalalh alkaln 

meralsal istimewal daln alkaln loyall kepaldal perusalhalaln.  

a.  Talrgeting 

 Talrgeting altalu salsalraln palsalr merupalkaln kegialtaln mengevallualsi daln 

memilih palsalr yalng alkaln dijaldikaln salsalraln penalwalraln jalsal perjallalnaln 

umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. Mengevallualsi dalyal Talrik malsing-malsing 

segmen menggunalkaln valrialble-valrialbel yalng dalpalt mengkualntifikalsi 

kemungkinaln permintalaln dalri setialp segmen , bialyal melalyalni setialp 

segmen, bialya l memproduksi produk jalsal yalng diinginkaln pelalnggaln daln 

kesesualia ln Alntalral kompetensi perusalhalaln daln pelualng palsalr salsalraln. 

Talrget setialp palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki perbeda laln, 

kalrenal setialp palket memiliki progralm khusus yalng berbedal disetialp 

palketnyal, aldal palket yalng menya lsalr paldal usia l lalnjut usial aldal jugal palket 

yalng menyalsalr palsal usial 30-50 talhun.85 

komposisi palket umralh sela llu menyesualikaln dengaln alpal yalng di calri 

balnyalk oralng, malkal dalri pencalrialn alrmaldal daln hotel jugal membualt 

penyesuialn yalng cocok untuk talrget callon jalmalalh. seperti palket dengaln 

                                                             
85 Antri, Strategi Pemasaran Pada Sunan Tour and Travel, Whatsapp, 20 November 2022. 
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pelalyalnaln  hotel terdekalt,  lebih cocok untuk malnulal, palket-palket ini 

ditalwalrkaln jikal aldal callon jalmalalh yalng alkaln bergalbung altalu sekedalr 

bertalnyal , malkal customer Cervice Sunaln Tour alnd Tralvel alkaln 

mengalralhkaln paldal palket tersebut. 

b. Positioning 

Straltegi positioning merupalkaln falktor utalmal dallalm meningkaltkaln 

kekualtaln posisi palsalr perusalhalaln di sualtu palsalr tertentu dibalndingkaln 

dengaln pesaling-pesalingnal. Positioning waljib dilalkukaln sualtu perusalhalaln 

sebelum melalkukaln straltegi bralnding. Jaldi positioning aldallalh sualtu usalha l 

mempengalruhi pikiraln konsumen salsalraln terhaldalp produk yalng 

ditalwalrkaln sehinggal alkaln membentuk persepsi yalng dalpalt membalngun 

perusalhalalnnyal dengaln mela lkukaln komunikalsi-komunikalsi tertentu. 

Penentu posisi perusalhalaln dimulali dalri sualtu produk jalsal, nalmun 

penentu posisi bukalnlalh alpal yalng dilalkukaln perusalhalaln terhaldalp produk 

melalinkaln terhaldalp pemikiraln callon konsumen, Sunaln Tour alnd Tralvel 

halrus bisal menentukaln keinginaln konsumen dallalm pemalsalraln sebualh jalsal. 

Perusalhalaln melalkukaln straltegi pemalsalraln menggunalkaln malrketing mix, 

menurut Mc. Chalrty86 kombinalsi alspek-alspek straltegi pemalsalraln dallalm 

baluraln pemalsalraln yalitu : 

 Produk 

Produk merupalkaln kumpulaln altribut yalng secalral bersalmalaln 

memualskaln kebutuhaln seseoralng balik yalng berwujud malupun yalng 

tidalk berwujud, termalsuk bungkus walrnal, malnfalalt daln sebalgalinyal. 

Produk jalsal Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki beberalpal jenis palket 

umralh, dengaln pilihaln lalmal walktu umralh terdalpalt Sembilaln halri daln 

tigalbelals halri, kelebihaln palket Sembila ln halri aldallalh halrgal yalng lebih 

muralh dibalnding palket tigalbelals halri, paldal palket Sembilaln halri 

                                                             
86 Joseph P. Cannon, Pemasaran dasar : pendekatan manajerial global. 
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jalmalalh bisal memalksimallkaln ibaldalh, palket Sembilaln halri memiliki 

kegialtaln lebih paldalt dalri paldal peket 13 halri. Sedalngkaln palket 

tigalbelals halri memiliki walktu yalng cukup longgalr, jalmalalh bisal lebih 

explore tempalt-tempalt yalng aldal di dekalt hotel altalu di sekitalr malsjid, 

palket ini bialsalnyal menjaldi falvorite balgi jalmalalh lalnsial yalng ingin 

menikmalti walktu yalng lalmal di Alralb Saludi. Nalmun palket ini memiliki 

halrgal yalng relaltive lebih tinggi dibalndingkaln palket Sembilaln halri. 

Piliha ln moment terdalpalt palket alwall ralmaldhaln, palket lalilaltur 

qodalr, palket syalwall, palket alwall musim, palket dual kalli juma lt, palket 

maluled, palket liburaln, palket alwall talhun daln palket milald. Palket palket 

tersebut memiliki perbedalaln malsing-malsing. Palket alwall romaldlon 

dilalkukaln salalt menjelalng romaldlon hinggal pertengalhaln romaldlon, 

jalmalalh umralh bisal mela lksalnalkaln umralh salalt pualsal daln salalt malla lm 

halri jalmalalh berjalmalalh solalt talralwih di malsjid. Bialsalnyal yalng 

menggunalkaln palket ini dalri usial 30- 50 talhun, kalrenal untuk 

menunalikaln umralh di bulaln ralmaldlaln halrus memiliki fisik yalng sehalt. 

Palket lalilaltul qodalr dilalkukaln mulali pertengalhaln bulaln suci ralmaldhaln 

hinggal setelalh lebalraln, palket ini bialsalnyal berjumlalh 13 halri daln 

melewalti dual kalli jumalt, palket ini menya lsalr palal lalnsial yalng malsih 

memiliki fisik yalng balik, palket ini mempunyali kelals VIP dengaln hotel 

yalng dekalt tepalt didepaln malsjid.  

Palket umralh syalwall dilalkukaln paldal bulaln syalwall, palket ini 

lebih focus paldal lalnsial daln balgi jalmalalh yalng meralntalu, algalr bisa l 

beralngkalt umralh bersalmal kelualrgal salalt pulalng lebalraln, selalnjutnya l 

aldal palket alwall musim, yalng dima lksud alwall musim merupalkaln palket 

yalng dilalkukaln setelalh musim halji, palket ini menyalsalr paldal ekonomi 

menengalh kebalwalh, dengaln halrgal muralh dengaln falsilitals yalng malsih 

mumpuni, jalralk hotel jugal malsih dekalt. Palket 2x jumalt, jugal 
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menyalsalr paldal kallalngaln menengalh kebalwalh dengaln umur kisalraln 

40-70 talhun, dengaln caltaltaln jikal aldal jalmalalh lalnsial daln memiliki fisik 

yalng lemalh malkal waljib didalmpingi oleh alnalk altalu keralbaltnyal untuk 

menjalgal jalmalalh lalnsial tersebut, algalr tidalk merepotkaln temaln 

sekalmalrnyal. 

Palket maluled dialdalkaln salalt bulal maluled, palket ini bialsalnya l 

berjumla lh 13 halri, kalrenal aldal progralm alrbalin di malsjid nalbalwi yalng 

menghalruskaln sholalt limal walktu selalmal seminggu di malsjid nalbalwi, 

salsalralnnyal kepaldal sualtu kelompok altalu kelualrgal yalng ingin 

beribaldalh umralh bersalmal, selalnjutnyal aldal palket liburaln daln palket 

alwall talhun, palket ini halmper salmal dengn perbedalaln walktu 

keberalngkaltalnnya l saljal yalng berbedal. Palket ini ditujukaln kepalda l 

kelualrgal altalu kelompok yalng ingin berlibur dengaln menunalikaln 

ibaldalh umralh, daln disalsalrkaln paldal ekonomi menengalh kealtals Kalrena l 

halrgal tiket pesalwalt yalng sedikit nalik kalrenal paldal salalt moment liburaln 

alkhir talhun. 

 Palket milald aldallalh palket yalng diralncalng khusus untuk 

meralyalkaln halri jaldi Sunaln Tour alnd Tralvel, palket milald memiliki 

keunikaln yalitu memiliki halrgal yalng salngalt muralh daln balnyalk promo, 

palket ini disalsalrkaln paldal perusalhalaln yalng ingin memberi haldialh 

kalryalwalnnyal untuk beribaldalh umralh, palket ini aldallalh palket yalng 

memiliki jumlalh jalmalalh palling balnyalk dibalndingkaln palket-palket 

yalng lalin. Palket ini jugal menyalsalr paldal jalmalalh yalng lalnjut usia l 

kalrenal memiliki tour lealder yalng balnyalk daln bisal lebih mengalwalsi, 

meski demikialn Sunaln Tour alnd Tralvel tetalp menyalralnkaln kepaldal 

kelualrgal jalmalalh yalng rentaln untuk didalmpingi. 

Proses produksi palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel yalng 

pertalmal aldallalh menentukaln konsep perjallalnaln ibaldalh umralh yalng 
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alkaln diberalngkaltkaln, setelalh menentukaln konsep sunaln Tour alnd 

Tralvel alkaln mengaltur alkomodalsi, perlengkalpaln jalmalalh, daln lalyalnaln 

yalng alkaln digunalkaln salalt di Alralb Saludi. 

 Pencalrialn tiket pesalwalt alkaln menjaldi yalng pertalmal dipalstikaln 

sebelum menentukaln talnggall keberalngkaltaln jalmalalh, pembelialn tiket 

balik salalt beralngkalt malupun salalt kepulalngaln, pemilihaln kuallitals 

pesalwalt salngalt diutalmalkaln untuk meningkaltkaln kepualsaln pelalyalnaln 

paldal jalmalalh. Setelalh memalstikaln pesalwalt, proses selalnjutnyal aldallalh 

memalstikaln kalmalr hotel yalng tersedial balik salalt di kotal Malkkalh 

malupun di kotal Maldinalh, jalralk hotel dengaln malsjidil halrom altalu 

malsjid Nalbalwi halrus diperhaltikaln, balnyalk dalri pengallalmaln 

keberalngkaltaln sebelumnyal jalmalalh mengeluh kalrenal jalralk dalri hotel 

dengaln malsjid yalng berjalralk jaluh, malkal dalri itu Sunaln Tour alnd 

Tralvel mengusalhalkaln mencalri hotel yalng jalralknyal dekalt dengaln 

malsjid. 

 Halrgal 

Halrgal merupalkaln jumlalh ualng yalng dibutuhkaln untuk 

mendalpaltkaln sejumlalh palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. Halrgal 

jugal mempengalruhi besalrnyal volume penjuallaln daln lalbal yalng ingin 

dicalpali perusalhalaln. Sunaln Tour alnd Tralvel menentukaln besalr halrga l 

palket umralh setelalh menyelesalikaln proses produksi palket umralh. 

Penentualn halrgal yalng tepalt dalpalt meningkaltkaln penjualla ln paldal 

perusalhalaln. Berikut talble talbel sealt keberalngkaltaln Umralh PT. Sunaln 

Tour alnd Tralvel : 
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Talbel ini menjelalskaln dalri mulali walktu keberalngkaltaln dalri 

mulali 7 September hinggal 17 Desember yalng sudalh beralngkalt daln 11 

Jalnualri hinggal alwall bula ln Syalwall yalng belum diberalngkalt, nalma l 

palket, rute, malskalpali, hotel, halrgal, jumlalh jalmalalh daln jumlalh palket 

halri, Sunaln Tour alnd Tralvel selallu menyesuialkaln halrgal kepaldal 

konsumennyal, dengaln perhitungaln yalng tepalt malkal kuotal jalmalalh 

disetialp palket alkaln terpenuhi. Dallalm talbel tersebut halrgal setialp palket 

berbedal-bedal, tergalntung dengaln falsilitals daln alkomodalsi yalng 

digunalkaln, aldalpun falktor yalng mempengalruhi halrgal palket umralh 

Sunaln Tour alnd Tralvel, paldal palket liburaln yalng beralngkalt paldal 17 

Desember 2022 dengaln palket Sembilaln halri, palket ini memiliki halrga l 

33.600.000 per oralngnyal, palket ini dipengalruhi oleh moment liburaln 

alkhir talhun yalng membualt tiket pesalwalt lebih malhall dalri bialsalnyal, 

selalin itu palket ini jugal menggunalkaln pesalwalt Saludi alirlines yalng 

menghalruskaln beralngkalt lewalt Jalkalrtal, malkal alkaln menalmbalh bialya l 

paldal tralnsportalsi talmbalhaln yalitu pesalwalt domestic dalri balndalral Aldi 

Soemalrmo menuju balndalral Soekalrno Halttal di Jalkalrtal. 

Berbedal dengaln palket regulalr yalng beralngkalt paldal 10 

September 2022 yalng memiliki halrgal yalng relaltive muralh untuk palket 

13 halri, palket ini memiliki jalmalalh menengalh kebalwalh dengaln  
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 Salluraln distribusi 

Salluraln distribusi terdalpalt seperalngkalt lembalgal yalng 

melalkukaln semual kegialtaln altalu fungsi ya lng digunalkaln untuk 

menyallurkaln produk daln staltus kepemilikalnnyal dalri produsen ke 

konsumen. Salluraln distribusi salngalt diperlukaln kalrenal produsen 

menghalsilkaln produk dengaln memberikaln kegunalaln bentuk balgi 

konsumen setelalh salmpali ke talngaln konsumen.87 Sunaln Tour alnd 

Tralvel memiliki salluraln distribusi palket umralh meliputi di wilalya lh 

kalb. Sralgen sebesalr 50%, Solo 30% daln daleralh lalin sebesalr 20%. 

Salluraln distribusi palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel memiliki 

beberalpal pembalgialn jallur yalng pertalmal individu, pendistribusialn 

melallui individu dengaln mempromosikaln melallui sosiall medial daln 

iklaln balliho yalng dipalsalng dibeberalpal titik, balnyalk callon jalmalalh 

yalng melihalt daln mencobal daltalng ke kalntor Sunaln Tour alnd Tralvel 

untuk mendalftalrkaln dirinyal untuk ikut umralh bersalmal Sunaln Tour 

alnd Tralvel 

Kedual yalitu pendistribusialn melallui KBIH, dengaln menjalring 

allumni jalmalalh Umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. Balnyalk dalri allmni 

jalmalalh yalng ingin mendalftalrkaln diri umralh kemballi bersalmal Sunaln 

Tour alnd Tralvel, tidalk jalralng jugal allumni ja lmalalh Sunaln Tour alnd 

Tralvel mengaljalk salnalk saludalral, tetalnggal hinggal temaln kerjal. Ketigal 

Sunaln Tour alnd Tralvel mendistribusikaln melallui maljelis, balnyalk 

jalmalalh maljelis pengaljialn yalng mempercalyali Sunaln Tour alnd Tralvel 

untuk mengikuti palket umralh grup. Keempalt melallui pondok 

pesalntren,  penditribusialn melallui pondok pesalntren Sunaln Tour alnd 

Tralvel bekerjalsalmal dengaln pengalsuh pesalntren tujualn, 

                                                             
87 Sofjan Assauri, Manajemen pemasaran : dasar, konsep & strategi, 58. 
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pendistribusialn ini bisal disebut dengaln promosi melallui public figur 

yalng mempunyali balnya lk malssal. 

Sunaln Tour a lnd Tralvel jugal memiliki Algen yalng tersebalr di 

wilalyalh Sralgen malupun dilualr wilalyalng Sralgen,algen tersebut 

membalntu pendistribusia ln palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel, algen 

jugal mempermudalh jalmalalh untuk proses pendalftalraln umralh, dalmpalk 

aldalnya l algen tersebut Suna ln Tour alnd Tralvel bisal memberalngkaltkaln 

saltu rombongaln halsil pendistribusia ln dalri algen tersebut, raltal-raltal 

algen mendalpaltkaln 20 hinggal 40 jalmalalh setialp keberalngkaltaln, dengaln 

aldalnya l algen menjaldi sallalh saltu falktor yalng berpengalruh paldal 

peningkaltaln jumlalh jalma lalh setialp talhunnyal. Menjaldi algen yalng 

memalsalrkaln jalsal perjalnaln umralh Sunaln Tour alnd Tralvel juga l 

mendalpaltkaln faledalh per saltu jalmalalhnyal, setialp algen alkaln 

mendalpaltkaln faledalh sebesalr 1.000.0000,- setialp mendalpaltkaln saltu 

jalmalalh ya lng berhalsil mendalftalr di Sunaln Tour alnd Tralvel, faledalh ini 

alkaln didalpaltkaln salalt callon jalmalalh halsil pendistribua lsin algen tersebut 

sudalh melunalsi seluruh  pemba lyalraln . 

 Promosi 

Promosi merupalkaln informaln semual jenis kegialtaln pemalsalraln 

untuk mengalralhkaln seseoralng altalu orgalnisalsi algalr menciptalkaln 

pertukalraln dallalm pemalsalraln sertal mendorong permintalaln. Sunaln 

Tour alnd Tralvel melalkukaln promosi balik melallui sosiall medial 

malupun secalral traldisionall. Promosi melallui medial sosiall Sunaln Tour 

alnd Tralvel lebih alktif paldal whaltsalpp daln instalgralm, terutalmal 

menggunalkaln story whaltsalpp, semalkin balnyalk yalng melihalt malkin 

balnyalk yalng talnyal alkaln promosi tersebut. Promosi traldisionall yalng 

digunalkaln Sunaln Tour alnd Tralvel menggunalkaln penyebalraln brosur 

kepaldal malsya lralkalt umum paldal salalt aldal event seperti calr free daly daln 
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salalt mengikuti palmeraln di pusalt perbelalnjalaln. Berikut aldallalh 

beberalpal brosur yalng dimiliki Suna ln Tour alnd Tralvel 

  

 

Galmbalr brosir tersebut menjela lskaln informalsi palket umra lh 

yalng ditalwalrkaln, palket umralh dual kalli jumalt sehalrgal 29.500.000 

selalmal 13 halri menggunalkaln pesalwalt Lionalir, informalsi tentalng 

palket umralh tersebut bisal tersalmpalikaln dengaln mudalh, desalin brosur 

yalng komunikaltif daln tertaltal dalpalt membualt pembalcal brosur terta lrik 

dengaln palket tersebut. Aldal jugal informalsi talmbalhaln untuk palket 

umralh progralm khusus seperti diba lwalh ini : 
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Aldal perbedalaln dalri brosur sebelumnya l, brosur ini menjela lskaln 

tokoh yalng alkaln membimbing umra lh di talnalh Suci, brosur seperti ini 

diralncalng khusus untuk progralm kelompok sesua li permintalaln algen 

altalu tokoh malsyalralkalt yalng ingin bekerjal salmal bersalmal Sunaln Tour 

alnd Tralvel. Kalrenal selalin mencalri falsilitals daln lalyalnaln yalng balik 

callon jalmalalh jugal mencalri pembimbing. 

4.1.3 Analisis Elemen Strategi Digital Marketing 

Digitall Malrketing menjaldi pemalsalraln yalng efektifitalsnyal unggul 

dibalndingkaln dengaln pemalsalraln traldisionall. Digitall malrketing dalpalt 

dimalksimallkaln dengaln mengintegralsikaln elemen utalmal. Dalri beberalpal elemen 

yalng aldal Sunaln Tour alnd Tralvel menggunalkaln sallalh saltu elemen straltegi digitall 

malrketing yalitu sosiall medial, peraln medial sosiall sebalgali falktor penunjalng daln 

penyebalr informalsi dengaln cepalt. Dengaln begitu mengintegralsi medial sosia ll 

halrus dilalkukaln dngaln menyesualikaln profil talrget konsumen alpalkalh sudalh sesuali 

dengaln profil penggunal medial sosiall yalng dipilih oleh perusalhalaln. 

Sunaln Tour alnd Tralvel telalh menyesualikaln profil konsumen talrget 

dengaln profil penggunal medial sosiall yalng miliki oleh talrget konsumen, balnya lk 

jalmalalh yalng terjalring kalrenal melihalt informalsi melallui media l sosiall Sunaln Tour 

alnd Tralvel, terutalmal paldal story whaltsalpp yalng dalpalt dengaln cepalt menyebalrkaln 

informalsi tentalng palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. Tour alnd Tralvel rutin 

membualt story whaltsalpp yalng mengalndung promosi palket umralh, balik dallalm 
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bentuk brosur digitall malupun dallalm bentuk tulisaln saljal, setelalh informalsi 

tersebut menyebalr palral callon jalmalalh umralh yalng penalsalralng dengaln palket 

tersebut mulali menalnyalkaln tentalng palket tersebut, tidalk jalralng setelalh bertalnya l 

callon jalmalalh tersebut lalngsung membeli palket umralh tersebut dengaln 

mendaltalngi kalntor Sunaln Tour alnd Tralvel untuk pengurusaln berkals pendalftalraln. 

Tidalk halnya l konsumen dalri wilalyalh kalbupalten Sralgen saljal, balnyalk 

callon jalmalalh ya lng beralsall dalri lualr kotal, balhkaln lualr negeri, informalsi alkaln 

salngalt mudalh dialkses oleh callon jalmalalh yalng beraldal di lualr kotal, selalin 

menggunalkaln story whaltsalpp Sunaln Tour alnd Tralvel jugal menggunalkaln 

instalgralm dallalm memalsalrkaln jalsalnyal, perbedal dengaln whaltsalpp, instalgralm 

lebih bisal menya lmpalikaln informalsi daln jugal konten kegialtaln jalmalalh umralh, 

callon jalmalalalh bisal dengaln mudalh mengetalhui kegialtaln alpal saljal yalng dilalkukaln 

paldal salalt umralh bersalmal Sunaln Tour alnd Tralvel.  

Alkun instalgralm mempunyali balnyalk konten menalrik yalng alka ln 

membualt callon jalmalalalh tertalrik untuk mendalftalrkaln diri, nalmun paldal 

kenyaltalalalnyal responden dalri konten instalgralm tersebut kuralng mengenal paldal 

talrget palsalr Sunaln Tour alnd Tralvel. Nalmun instalgralm dalpalt lebih 

menyebalrlualskaln informalsi terkalit Sunaln Tour alnd Tralvel kalren jalngkalualn yalng 

luals. Sunaln Tour alnd Tralvel menggunalkaln digitall malrketing sejalk dalri pertalmal 

didirikaln hall ini berdalmpalk paldal peningkaltaln jumlalh jalmalalh umralh Sunaln Tour 

alnd Tralvel. Dibalwalh ini terdalpalt gralfik yalng menjelalskaln kenalikaln jalmalalh 

umralh Sunaln Tour alnd Tralvel : 
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Gralfik tersebut menjelalskaln kenalikaln jalmalalh umralh Sunaln Tour alnd 

Tralvel dalri talhun 2017-2022, paldal talhun 2017 hingal 2018 Sunaln Tour alnd Tralvel 

mengallalmi peningkaltaln jalmalalh dalri 237 jalmalalh hinggal paldal talhun 2019 

mencalpali 503 jalmalalh. Nalmun paldal talhun 2020 Sunaln Tour alnd Tralvel 

mengallalmi penurunaln hinggal talhun 2021 kalrenal aldalnyal palndemic covid 19 yalng 

melalralng aldalnyal penerbalngaln menuju Alralb Saludi, selalin itu balnyalk kebijalkaln 

yalng melalralng memberalngkaltkaln umralh gunal memutus talli ralntali penyebalraln 

covid 19. Talhun 2022 terdalpalt peningkaltaln yalg signifikaln yalitu berjumlalh 441 

jalmalalh. Jumlalh ini belum bisal mengalla lhkaln totall jalmalalh paldal talhun 2018 kalrena l 

malsih balnyalk ketentualn ketentualn, seperti pembaltalsaln usial daln penderital 

penyalkit tertentu. 

 4.1.4 Analisis Dampak Digital Marketing Pada Keputusan Pembelian 

Sunan Tour and Travel 

Mengemukalkaln balhwal tingkalt keterlibaltaln konsumen dallalm pembelialn 

dipengalruhi oleh kepentingaln personall yalng diralsalkaln yalng ditimbulkaln oleh 

stimulus. Sehinggal tingkalt keterlibaltaln konsumen dallalm pengalmbila ln keputusaln 

ditentukaln oleh alpalkalh dial meralsal penting altalu tidalk dallalm pengalmbilaln 

keputusaln pembelia ln. Dengaln demikialn aldal konsumen yalng memiliki 

keterlibaltaln yalng tinggi daln aldal yalng memiliki keterlibaltaln yalng rendalh dallalm 
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sualtu pembelialn.  Berdalsalrkaln penelitialn daln pengalmaltaln mengenali dalmpalk 

straltegi digitall malrketing Sunaln Tour alnd Tralvel, malkal penulis mencoba l 

membualt alnallisis mengenali dalmpalk straltegi digitall malrketing paldal keputusaln 

pembelialn tersebut. Sunaln Tour alnd Tralvel sudalh menggunalkaln straltegi 

pemalsalraln yalng tepalt, straltegi malrketing berdalmpalk balik dallalm peningkaltaln 

penjuallaln dalri talhun ke talhun, keputusaln pembelialn jugal dipengalruhi oleh 

segmentalsi, talrgeting daln positiong perusalhalaln yalng tepalt alkaln berdalmpalk balik 

paldal keputusaln pembelialn, pemilihaln segmentalsi yalng tepalt, talrget palsalr yalng 

pals daln positioning yalng sesuali dengaln callon jalmalalh bisal menumbuhkaln ralsal 

nyalmaln daln loyall kepaldal jalmalalh. 

Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

yang di cetuskan oleh Kotler adalah Kemantapan membeli setelah mengetahui 

informasi produk. Oleh karena itu, Digital marketing dipercaya dapat membawa 

berbagai manfaat, khususnya pada era industri 4.0 seperti sekarang ini. Digital 

marketing diyakini dapat memberikan informasi secara transparan dan lengkap 

kepada calon jamaah haji atau calon konsumen yang akan menggunakan jasa 

Sunaln Tour alnd Tra lvel. Upaya – upaya digital marketing yang dilakukan oleh 

Sunaln Tour alnd Tralvel adalah seperti memberikan informasi – informasi terkait 

produk yang ditawarkan melalui media sosial seperti WhatsApp dan Instagram. 

WhatsApp dan Instagram merupakan salah satu media yang digunakan 

sebagai upaya digital marketing oleh Sunaln Tour a lnd Tra lvel. Media sosial 

Instagram adalah media sosial yang paling banyak diminati akhir-akhir ini, Suna ln 

Tour a lnd Tralvel yang bertujuan untuk memperkenalkan akun instagramnya 

kepada masyarakat maupun calon jamaah. Instagram Suna ln Tour alnd Tra lvel 

berfungsi untuk mempromosikan produk maupun program dan kegiatan yang 

ditawarkan Suna ln Tour alnd Tra lvel. Selain informasi mengenai produk umroh, 

program dan kegiatan, ada juga informasi mengenai profil perusahaan, izin 
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legalitas formal perusahaan, nomor telephone yang bisa dihubungi, alamat e-

mail, dan juga testimoni dari jamaah.  

Berdasarkan hal tersebut, dapat dilihat bahwa dalmpalk yalng terjaldi 

dallalm penggunalaln digitall malrketing yalng digunalkaln oleh Sunaln Tour alnd 

Tralvel sudalh berdalmpalk positif dengaln kenalikaln jalmalalh umralh yalng 

menggunalkaln jalsal perjallalnaln umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. Hall ini dibuktikaln 

dengaln kenalikaln jumlalh jalmalalh dalri talhun ketalhun, pemalsalraln Sunaln Tour alnd 

Tralvel yalng bisal diterima l oleh callon jalmalalh berupal brosur digitall ya lng dibualt 

story whaltsalpp oleh aldmin Sunaln Tour alnd Tralvel, lallu callon jalmalalh 

menghubungi aldmin jikal alkaln mendalftalrkaln diri umralh bersalmal Sunaln Tour alnd 

Tralvel, talk jalralng aldal jalmalalh yalng berebut sealt kuotal umralh kalrenal palket yalng 

salngalt sesuali dengaln kebutuhaln malsyalralkalt terutalmal paldal malsyalralkalt Sralgen.  

Nalmun sejaluh ini penggunalaln straltegi digitall malrketing ini belum 

malksimall kalrenal sesuali dengaln pernyaltalaln salalt walwalncalral bersalmal direktur 

utalmal Sunaln Tour alnd Tralvel konsumen lebih balnyalk mendalpaltkaln informalsi 

melallui tetalnggal, saludalral altalu temaln kerjal yalng sudalh pernalh ikut umralh 

bersalma l Sunaln Tour alnd Tralvel, belia lu menceritalkaln balhwal allumni jalma lalh 

umralh Sunaln Tour alnd Tralvel balnyalk yalng merekomendalsikaln kepaldal oralng 

terdekaltnyal untuk galbung bersalmal Sunaln Tour alnd Tralvel kalrenal pelalyalnaln 

yalng balik daln memualskaln jalmalalh umralh. Jaldi bisal disimpulkaln balhwal Sunaln 

Tour alnd Tralvel lebih berdalmpalk menggunalkaln pemalsalraln dalri mulut ke mulut 

altalu bialsal disebut dengaln (Word of Mouth), hall ini dikalrenalkaln balnyalk callon 

jalmalalh yalng sudalh lalnjut usial daln tidalk bisal menggunalkaln smalrtphone, malka l 

callon jalmalalh yalng sudalh lalnjut usial mendalpaltkaln informalsi halnyal melallui 

rekondalsi oralng terdekaltnyal secalral lalngsung altalu secalral traldisionall.   
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdalsalrkaln halsil alnallisis dalri walwalncalral mendallalm, observalsi daln 

dokumentalsi, sertal halsil alnallisis straltegi digitall malrketing yalng ditujukaln untuk 

meningkaltkaln keputusaln pembelialn Sunaln Tour alnd Tralvel, dalpalt disimpulkaln balhwa l 

digitall malrketing  Sunaln Tour alnd Tralvel cukup balik. Hall ini dalpalt diukur dalri halsil 

observalsi lalngsung melallui story whaltsalpp daln story Instalgralm yalng sudalh memenuhi 

stalndalr konten yalng balik, menyusunaln konten daln brosur informalsi terkalit palket Sunaln 

Tour alnd Tralvel. Straltegi malrketing yalng dilalkukaln Sunaln Tour alnd Tralvel sudalh 

berdalmpalk balik kepaldal konsumen dengaln aldalnyal peningkaltaln jalmalalh dalri talhun 

ketalhun, dengaln teraltur membualt konten daln brosur umralh terbalru membualt callon 

jalmalalh tertalrik daln memutuskaln untuk membeli palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel 

yalng tersedial. 

Pemalnfalaltaln sosiall medial yalng dilalkukaln oleh Sunaln Tour alnd Tralvel yalkni 

dengaln berpromosi melallui jejalring sosiall di Instalgralm daln Whaltsalpp memiliki 

sejumlalh keuntungaln yalitu lebih menghemalt bialyal daln efektif. Selalin itu, promo bisa l 

dilalkukaln lalngsung diliha lt oleh callon konsumen yalng ingin beralngkalt umralh. 

Pemilihaln instalgralm daln walhtalsalpp sebalgali prioritals oleh Sunaln Tour alnd Tralvel 

berlalndalskaln dalri lebih balnyalknyal callon jalma lalh yalng alktif paldal sosiall medial tersebut. 

Tingkalt kepercalyalaln Sunaln Tour alnd Tralvel ini beraldal paldal kaltalgori sedalng dimalna l 

palral jalmalalh cukup percalyal terhaldalp Sunaln Tour alnd Tralvel yalng merekal gunalkaln 

untuk melalksalnalkaln ibaldalh. Tingkalt kuallitals pelalyalnaln Sunaln Tour alnd Tralvel 

berdalmpalk  positif  terhaldalp pembelia ln palket umralh Sunaln Tour alnd Tralvel. 

5.2 Saran 

PT. Sunaln Tour alnd Tralvel merupalkaln perusalhalaln penyelenggalral perjallalnaln 

Umralh. Berdalsalrkaln pembalhalsaln peneliti mengenali alnallisis straltegi digitall malrketing 
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sertal kesimpulaln yalng telalh dialmbil oleh peneliti, malkal berikut beberalpal salraln dalri 

peneliti ya lng dihalralpkaln dalpalt memberikaln kontribusi untuk Sunaln Tour alnd Tralvel. 

 Sebalgali sallalh saltu bisnis yalng mudalh berbalsis digitall sudalh dijallalnkaln 

dengaln cukup balik, nalmun aldal beberalpal hall yalng perlu diperhalrikaln yalkni palda l 

penyaljialn konten algalr lebih terjaldwall dengaln balik daln berbalsis temaltik algalr tida lk 

monoton. Selalnjutnyal sosiall medial  yalng sudalh aldal sebaliknyal dikembalngkaln kemballi, 

kalrenal dalpalt menjaldi salralnal dalkwalh Sunaln Tour alnd Tralvel dengaln membualt konten 

bermualtaln islalmi daln menja ldi solusi terhaldalp permalsallalhaln syalr’I dallalm beribaldalh 

umralh. 
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LAMPIRAN 

 

 

Hasil Wawancara dengan Pihak Penyusun Strategi Digital Marketing PT. Sunan 

Tour and Travel. 

Hari /Tanggal   : Kamis 3 Oktober 2022 

Tempat Wawancara : Kantor PT. Sunan Tour and Travel  

 

Identitas Diri narasumber 1: 

a. Nama  : Evi Ferdiarti 

b. Jabatan  : Direktur Utama PT. Wahana Mitra Wisata  

1. Bagaimana gambaran umum perusahaan PT. Wahana Mitra Wisata ?  

Wahana pertama sekali berdiri 19 tahun yang lalu, kemudian diakuisisi oleh 

Bapak Muharrom tahun 2013 dengan langsung mengurus izin umrah dan lainnya 

secara bertahap sampai tahun 2015 sampai kami benar- benar siap launching di tahun 

2015, Alhamdulillah Kami adalah perusahaan yang bergerak dibidang 

penyelenggaraan ibadah haji dan umrah yang berinovasi memberikan pelayanan yang 

mengusung rasa aman, nyaman dan mudah pada para calon jamaahnya, terlihat dari 

segala aspek yang diberikan Wahana kepada jamaahnya. Dimulai dari perlengkapan, 

pelayanan handling saat di Bandara Soekarno Hatta, pemilihan hotel di Mekkah-

Madinah, akomodasi transportasi, maskapai penerbangan hingga menu makanan yang 

disajikan untuk para jamaahnya. Dalam memberikan pelayanan yang lebih baik kepada 

jamaahnya, PT. Wahana Mitra Wisata pada prinsipnya mempunyai semboyan 

“melayani dengan sepenuh hati, maka akan kembali melalui hati”, maksud nya adalah 

kita harus melayani tamu Allah dengan hati yang ikhlas dan datang dari hati, maka 

jamaah akan senang dan puas maka para jamaah akan kembali dengan senang hati pula 

bahkan membawa jamaah yang lain. 

2. Bagaimana Stategi pemasaran 4P Wahana Haji Umrah dirancang berdasarkan 

segmentasi, target, dan positoning?  
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Segmentasi pasar Wahanahajiumrah.com itu orang- orang yang ingin 

berangkat ke tanagh suci. Pada awal kami lebih memilih memasarkan produk berbasis 

online atau digital ini karena kami melihat bahwa saat ini kecenderungan orang 

memang sudah ke arah e-commerce dan sudah lumayan besar pengguna internet di 

masyarakat kita menurut hasil survei terakhir, walaupun tidak mereflesikan semuanya 

tetapi khusus nya di kota- kota besar, tingakat pendidikan tertentu dan orang yang 

memiliki penghasilan tertentu yang sudah mapan menggunakana akses tersebut, oleh 

karena nya kita langsung memutuskan strategi yang dipakai seperti ini. Targeting 

wahana orang- orang kota yang sudah mampu mengakses kamisecara online atau 

pengguna gadget yang terhubung dengan internet tanpa harus datang langsung ke 

kantor, pun kami menjamin kepastian nya setelah registrasi dengan notifikasi via 

email, sama halnya dengan bertansaksi di traveloka dan belanja online lainnya. jadi 

keterbukaan informasi itulah yang kami siapkan, ketika jamaah search disana jamaah 

bisa langsung dapat kepastian keberangkatan kapan, hotel nya apa, bus apa, bahkan 

jam berangkat dan jam kepulangan berapun sudah tau. Kalau kami beda dengan yang 

lain yakni kepastian fasilitas yang sesuai antara yang tercantum di web kami dengan 

yang sesungguhya kami berikan. Kalau di search di google ‘haji umrah’ maka akan 

muncu 

pencarian itu kami wahanahajiumrah.com di urutan top ten , kami pun 

menambahkan keyword pada SEO ‘haji dan umrah premium’ agar jamaah tau bahwa 

kami bukan sekedar memberi pelayanan umrah biasa namun adalah pelayanan dengan 

kelas premium. Dari segi produk orang sudah tidak akan bertanya lagi kami jualan apa, 

kami menambahkan kata ‘hajiumrah’ dalam web kami. Begitupun tampilan website 

kami sekarang banyak perubahan dengan sebelumnya, kami menyesuaikan dengan 

beberapa wesite e-commerce lain yang sedang in. menu ‘pilih keberangkatan’ 

menampilakn aspek legalitas dan promo- promo yang sedang berlangsung kami 

simpan di halaman utama. Begitu kami dalam menyususn infomasi produk paket 

umrah agar lebih spesifik melihat calon jamaah dan menunjukan bahwa kami menjual 

paket umrah. Untuk harga kami paling basic nya menawakan paket umrah ekonomi 

kelas premium, ekonomi nya saja premium gitu ya dengan harga 27 jutaan. Dan jika 

dibandingkan dengan paket umrah orang lain sekitar 21- 22 juta sudah bisa berangkat, 
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menyampaikan pesan bahwa wahana memiliki kelas berbeda dengan produk umrah 

yang ditawarkan dengan harga lebih murah dari ini. Dalam berpromosi kami 

bekerjasama dengan Google, facebook, dan instagram untuk beriklan selain itu 

memberikan promosi yang sifatnya sedang in misal seperti kemarin promo pilkada, 

promo nikah dan lainya. Setelah evaluasi promosi terbaik adalah promosi oleh alumni 

jamaah sendiri, Alhamdulillah karena kepuasan mereka atas pelayanan kami justru 

jamaah lah yang mempromosikan produk kami pada kerabat- kerabatnya.” 

 

Identitas Diri Narasumber 2  

a. Nama : Ginanjar Maulana  

b. Jabatan : Ketua Divisi IT Development  

1. Bagaimana reputasi web www.wahanahajiumrah.com sebagai alat pengimplemetasian 

startegi digital marketing Wahana Haji Umrah?  

Menurut anaisis Alexa, bahwa wahana berada di posisi top ten dalam 

pencarian di Google dengan keyword ‘Haji umrah’ yakni 46% menemukan website 

kami bersarakan pencarian tersebut, artinya website kami sudah cukup findable. 

Secara grafik, terus terjadi kenaikan jumlah pengunjung dibanding tahun sebelumnya. 

2. Bagaimana penerapan digital marketing di PT. Wahana Mitra Wisata? 

   Penerapan digital marketing ini dibuat untuk mempermudah calon jamaah 

yang ingin umroh atau haji dengan mendaftar sesimple mungkin. Adapun 

penerapannya adalah mengandalkan sebuah website yang memiliki fitur- fitur 

pelengkap yang dapat menjembatanai perusahaan dan calon jamah secara baik. antara 

lain fitur tersebut adalah Zopim (pesan yang terintegrasi langsung dengan website), 

menu ‘pilih keberangkatan’ yang menyediakan form registrasi secara online sampai 

tahap pembayaran  

3. Apa yang menjadi kompetitif adventage website PT. Wahana Mita Wisata dengan 

website travel umrah lainnya ? 

Disini kami menyediakan fasilitas sistem booking online secara langsung dan 

live chat ada admin yang siap menyapa pengunjung website kurang dari 1 menit 

sebagai tempat wadah komunikasi antar perusahaan dengan calon pelanggan harapan 
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dengan chat secara personal ini lebih mengikatkan calon jamah yang berkunjung 

sampai tahap closing 

 

Identitas Diri Narasumber 3:  

a. Nama  : Muhammad Naufal Rafi’uddin  

b. Jabatan  : Admin website dan admin Official akun Facebook dan Instagram PT. Wahan 

Mitra Wisata.  

1. Bagaimana digital marketing yang dilakukan ini mempengaruhi terhadap 

perkembangan website dan akun sosial media PT. Wahana Mitra Wisata?  

Alhamdulillah jumlah Follower PT. Wahana Mitra Wisata di Instagram 

hampir menembus 500 follower dengan rata- rata per posting 10- 20 likes, selain itu 

sebanyak 1.032 orang menyukai fanspage facebook Wahana. Untuk mencapai angka 

tersebut yang kami lakukan adalah hanya memposting beberapa artikel dan gambar 

yang kami buat sendiri, menyesuaikan dengan momen yang sedang hangat 

diperbincangkan.  

2. Strategi apa yang perlu diperhatikan saat ingin memproduksi konten marketing yang 

disukai oleh pembaca?  

a. Konten, karena kita bergerak dalam bidang haji dan umroh hal ini memberikan 

corak pada konten yang ingin diuplod yakni terfokus pada konten islami. Seperti 

kuote hadits dan sunnah, dan berita islami lainnya. Strateginya biasanya kami 

melalui beberapa tahap ya, antara lain: - Mengumpulkan konten-konten terbaik 

yang relevan. - Meningkatkan materi konten-konten - Membuat postingan agar 

mudah dibaca, hal ini untuk menghindari teks yang terlalu panjang,idealnya sekitar 

1000 kata, membuat paragraf yang pendek 3-5 paragraf dan dengan menyisipkan 

gambar yang cocok. - Membuat jadwal postingan, seperti pada jam- jam istirahat 

b. Memperhatikan waktu dalam memposting, saya memilih posting di waktu yang 

pas yakin di jam makan siang sekitar pukul 12 siang dan pulang kantor sekitar 

pukul 4 sore. c. Intensitas upload perhari, dua kali posting sehari maksimal. 

Seminggu 3 kali minimal. d. Mengupload yang segar, potongan hadits- hadits dan 

ayat- ayat Al- Qur’an yang sudah berikut animasi yang sesuai dengan konten dan 

akan di post sesuai jadwal yang telah ditentukan.gambar, biasanya kami membuat 
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konten gambar berbentuk animasi berisi pesan dakwah yang biasanya kami 

unggah di instagram.  

3. Konten adalah raja, bagaimana strategi konten Wahana disusun? 

 Membuat konten yang mampu menarik atau mengundang feedback baik like, 

share, komentar. 30% Biasanya dengan menyuguhkan konten berisi pertanyaann dan 

opini, 20% konten berisi promosi/ selling, konten mesti mengandung 30% edukasi 

informasi dan sisanya 20% diisi oleh foto dan video jamaah umrah Wahana  

4. Bagaimana konten ini di buat agar dapat memberi pengaruh terhadap pembaca nya?  

Penyusunan materi yang ada di website kita biasanya kami tim pembuat 

konten baik animasi dan artikel berita kerap menyambungkannya dengan topik yang 

sedang hangat dibahas, ya dengan asumsi berita atau konten yang kita buat relevan dan 

menarik buat dibaca. Kayak misalnya karna kan kita jualan produk umroh dan haji, 

maka kita pun buat konten- konten terkait haji dan umrah, engga cuma itu kita juga 

bikin animasi visualnya yang kita lalu share ke facebook dan instagram isi kontennya 

nuansa dakwah islami yang simple aja yang dekat dengan keseharian kita mba, ini 

salah satu cara biar konten kita gak monoton sama promo produk yang kita tawarkan 

dan karena Wahana punya misi dakwah juga yakni ingin mengedukasi jamaah dengan 

memberikan dengan menyelipkan informasi berupa artikel islami 
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