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1. PENDAHULUAN
Ibadah haji merupakan rukun Islam yang ke lima, hukumnya wajib dilaksanakan sekali dalam seumur
hidup bagi setiap orang Islam yang telah memenuhi syarat Istithoah baik dari segi biaya, fisik, mental
serta jaminan keamanan selama melaksanakan ibadah haji. Adapun pengertian umrah, kata umrah
berasal dari I'timar yang berarti ziarah, yakni menziarahi ka’bah dan berthawaf disekilingnya,
kemudian bersa’l antara shafa dan marwah, serta mencukur rambut (tahalul) tanpa wukuf di Arafah.
Dalam buku Bimbingan Manasik Haji Departemen Agama RI, umrah ialah berkunjung ke baitullah
untuk melakukan thawaf, sa’i dan bercukur demi mengharapkan ridha Allah. Umrah dapat
dilaksanakan kapan saja kecuali pada waktu — waktu yang dimakruhkan Arafah, Nahar, dan Tasyrik.
Industri perjalanan ibadah umrah, telah mengalami pertumbuhan yang pesat setiap
tahunnya, seiring dengan meningkatnya minat masyarakat untuk melaksanakan ibadah umrah.
Namun, pertumbuhan ini juga meningkat dengan meningkatnya persaingan diantara penyedia
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layanan umrah. Travel dituntut untuk terus mengembangkan inovasi terhadap produk yang
dipasarkan sesuai perkembangan zaman, untuk terus memenuhi kebutuhan konsumen. Hal ini
dilakukan agar travel terus mendapatkan perhatian calonjamaah agar produk yang dip asarkan dapat
bernilai tinggi dan menciptakan kepuasaan konsumen. Dalam konteks ini, strategi diferensiasi
mendorong perusahaan untuk mampu menemukan keunikan tersendiri dalam pasar yang menjadi
sasarannya, keunikan produk yang diutamakan ini memungkinkan suatu perusahaan untuk menarik
minat konsumen sebesar-besarnya(hany salsabila, 2021).

Maka perusahaan harus mampu membuat strategi dalam memasarkan produknya, melihat
jamaah yang semakin meningkat. Strategi adalah cara untuk mencapai tujuan jangka panjang. Oleh
karena itu, strategi ini sangat penting bagi perusahaan untuk mencapai tujuannya sendiri. Strategi
pemasaran dalam hal ini adalah dengan cara memperkenalkan produk kepada pelanggan yang
merupakan calon jamaah umrah. Sedangkan menurut Kotler, startegi pemasaran adalah konsep
pemasaran yang digunakan untuk mencapai tujuan pemasaran. Strategi pemasaran mencakupi
strategi khusus yang terkait dengan jumlah pasar sasaran, penentuan posisi, bauran pemasaran,
dan biaya pemasaran. Untuk menetapkan strategi pemasaran, perusahaan terlebih dahulu harus
melihat bagaimana kondisi dan situasi pasar. Perusahaan harus memahami kebutuhan segmen
pasar dan mencari keunggulan biaya tau diferensiasi dalam segmen pasar. Hal tersebut penting bagi
perusahaan karena berhasil atau tidaknya strategi pemasaran berhubungan dengan keuntungan
yang akan dicapai perusahaan.

Menurut James A.F. Stoner mendefinisikan bahwa manajemen adalah sebuah proses yang
meliputi perencanaan, pengorganisasian, pengarahan dan pengawasan usaha-usaha para anggota
organisasi dan pengguna sumberdaya organisasi lainnya agar suatu tujuan organisasi yang telah
ditetapkan dapat di percaya(Safitri, 2021). Manajemen merupakan sebuah proses yang diawali dari
proses planning (perencanaan), organizing (pengorganisasian), actuating (pelaksanaan), dan
controlling (pengawasan) atau disebut dengan POAC. Proses POAC tersebut diterapkan melalui
sumber daya yang terdapat didalam sebuah perusahaan atau organisasi(Haikhal, 2024).

Lingkungan perusahaaan biasanya terdiri dari dua komponen pokok, yaitu lingkungan
eksternal dan internal. Lingkungan eksternal merupakan segala sesuatu yang berada di luar
perusahaan dan berpotensi memberikan dampak padanya. Oleh karena itu, untuk berfungsi dan
bersaing dalam lingkungan, manajer harus memahami secara penuh dan tepat. Untuk mengatasi
kemungkinan dan risiko yang akan dihadapi oleh perusahaan, perlu dilakukan penilaian terhadap
lingkungan eksternal(Awaliya et al., 2023). lingkungan internal merupakan proses di mana
perencana strategi menganalisis berbagai aspek perusahaan, seperti pemasaran dan distribusi
perusahaan, penelitian dan pengembangan, produksi dan operasi, sumber daya dan karyawan
perusahaan, serta faktor keuangan dan akuntansi untuk menentukan di mana perusahaan memiliki
kemampuan yang penting sehingga perusahaan memanfaatkan peluang dengan cara yang paling
efektif dan dapat menangani ancaman di dalam lingkungan(Sudiantini, 2022)

Analisis SWOT (strength, weakness, opportunity, treads) adalah salah satu metode dalam
melakukan penyusunan strategi perusahaan melihat kondisi lingkungan perusahaan baik itu
lingkungan eksternal maupun internal. Analisis SWOT lebih menekankan kepada bagaimana
kekuatan dan kelemahan perusahaan dalam menghadapi peluang ancaman yang ada. SWOT
merupakan akronim dari Strength (kekuatan), Weakness (kelemahan), Opportunites (peluang),
Threats (ancaman). Analisis SWOT pada umumnya berfungsi sebagai alat analisis dalam
perusahaan sebagai planning strategy dengan melihat sumber daya dan mengenali kekuatan,
kelemahan, peluang dan ancaman akan sangat membantu terkait dengan mewujudkan visi dan misi
perusahaan(Maharani & Susanti, 2021). Manfaat menggunakan metode analisis SWOT, vyaitu:
Analisis SWOT dapat membantu melihat suatu persoalan dari empat sisi yang menjadi dasar sebuah
analisis persoalan yaitu kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman. Dan Analisis SWOT mampu
memberikan hasil berupa analisis yang cukup tajam sehingga mampu memberikan arahan ataupun
rekomendasi untuk mempertahankan kekuatan sekaligus menambah keuntungan berdasarkan sisi
peluang yang ada, sambil mengurangi kekurangan dan juga menghindari ancaman(Renfiana, 2022).

Mempromosikan suatu barang atau jasa dalam perusahaan, diperlukan pendekatan yang
sederhana serta variabel yang biasa disebut sebagai bauran pemasaran (marketing mix)(Yahdikalla,
2022). Marketing mix merupakan sekumpulan variabel-variabel marketing yang digunakan
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perusahaan untuk mengejar target penjualan yang diinginkan. Faktor-faktor yang mempengaruhi
strategi marketing mix yaitu ada produk, harga, tempat dan promosi(Melati, 2021).

Strategi pemasaran adalah yang memberikan panduan yang jelas tentang kegiatan yang
akan diimplementasikan untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Dengan pendekatan ini
perusahaan dapat memperkuat posisinya dalam pasar. Rencana pemasaran merupakan rangkaian
target, sasaran, kebijakan, dan peraturan yang memberikan panduan bagi kegiatan pemasaran dari
waktu ke waktu(Meliana et al., 2024). Strategi menetapkan kerangka bisnis perusahaan dan
pedoman koordinasi operasional untuk memungkinkan perusahaan beradaptasi dan mempengaruhi
lingkungan yang selalu berubah, strategi bisnis meliputi ekspansiregional, mengembangkan produk,
masuk pasar, akusisi likuidasi dan diverifikasi. Strategi adalah faktorutama untuk memajukan usaha,
kepemimpinan perusahaaan untuk posisi pasar bergantung pada strategi perusahaan untuk
menjalankan bisnis, strategi merupakan faktor utama untuk diterapkan guna mencapai target
perusahaan, baik mengenai tujuan yang mudah maupun yang sulit(Agung Saputra et al., 2023) .

Strategi diferensiasi merupakan strategi yang dapat menghasilkan keuntungan di atas rata -
rata dalam suatu persaingan industri. Strategi ini mampu menciptakan posisi aman untuk kekuatan
persaingan yang berbeda dengan strategi keunggulan biaya. Tanpa mengabaikan faktor biaya,
strategi ini menjadikan biaya bukan sebagai target utama(hany salsabila, 2021)

Persaingan bisnis adalah perjuangan antara orang atau kelompok orang tertentu (kelompok
sosial) dengan tujuan memenangkan atau mencapai hasil kompetitif tanpa ancaman atau kontak
fisik dari orang lain. Salah satu strategi bersaing adalah dengan menerapkan strategi diferensiasi.
Hal ini bertujuan untuk menciptakan produk yang dianggap unik dan menarik bagi konsumen
perusahaan. Diferensiasiadalah suatu strategi untuk membuat produk yang dapat dianggap b erbeda
dan memiliki keunggulan dan ditujukan untuk menarik perhatian konsumen.

Persaingan dalam dunia bisnis merupakan suatu dinamika sendiri yang tidak dapat dihindari,
bagi beberapa pembisnis persaingan berkonotasi negatif karena bisa mengancam bisnis karena
takut akan berkurangnya profit. Persaingan yang sehat akan memberikan hal yang baik bagi para
pembisnis(Hafid et al., 2023)

Persaingan bisnis yang ketat seperti saat ini membuat pelaku bisnis selalu berusaha untuk
mempertahankan usahanya dan bersaing untuk mencapai tujuan yang diharapkan(Setiawan &
Hanipah, Mei AlfianiSyaifuddin, 2024). Dalam upaya menghadapi persaingan bisnis, travel haji dan
umroh menggunakan strategi pemasaran dengan menawarkan berbagai pilihan paket umrah yang
menarik. Dalam hal ini peneliti lebih memilih fokus pada strategi diferensiasi produk dengan
penawaran berbagai variasi produk dan fasilitas yang menarik yang memiliki perbedaan dengan
para pesaing untuk mendapatkan calon jamaah. Peneliti ingin mengetahui lebih dalam mengenai
strategi diferensiasi produk umrah yang diterapkan pada PT. Travel Wafdullah Tamu Mulia Cabang
Bengkulu yang bertujuan untuk menghadapi persaingan bisnis travel haji dan umrah.

PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu memiliki strategi pemasaran yang memiliki
keunikan dan perbedaan dengan travel haji dan umrah lainnya, nantinya akan menciptakan
pandangan baik kepada para calon jamah. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui bagaimana
tahapan-tahapan strategi diferensiasi produk umroh pada PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang
Bengkulu.

2. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode penelitian deksriptif kualitatif, yang merupakan metode yang
menghasilkan data kualitatif deskriptif yang diungkapkan dalam bentuk kalimat serta uraian-uraian,
bahkan dapat berupa cerita pendek pada beberapa data tertentu, serta dapat menunjukan
perbedaan dalam bentuk jenjang atau tingkatan walaupun tidak jelas batas-batasnya.

Penelitian ini dilakukan didi PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu yang beralamat
diJl. Adam Malik Raya RT.023 RW.008 Kelurahan Cempaka Permai kecamatan Gading Cempaka
Kota Bengkulu. Adapun informan penelitian ini adalah kepala cabang dan admin PT. Wafdullah
Tamu Mulia Cabang Bengkulu. Informan penelitian kualitatif yaitu informan penelitian yang
memahami informasi tentang objek penelitian.

Teknik pengumpulan data penelitian adalah wawancara, observasidan dokumentasi. Teknik
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan teknik analisis SWOT
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dengan pendekatan kualitatif, yaitu Strenghts, Weakness, Opportunities dan Threaths. Analisis
SWOT bertujuan untuk memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun
dapat meminimalkan kelemahan (weakness) dan ancaman (threaths).

Analisis ini dilakukan dengan menggunakan alat kumpul data yaitu pedoman observasi,
wawancara serta dokumentasi. Dengan tahapan sebagai berikut : Mengelompokkan data yang telah
didapat untuk diproses, Melakukan analisis SWOT, Memasukkan ke dalam matriks SWOT,
Menganalisis strategi-strategi dari matriks SWOT, Merekomendasikan strategi yang telah dibuat
kepada pihak pengelola. Adapun tabel matriks Analisis SWOT sebagai berikut:

Tabel 1.1. Matriks SWOT

IFE
Kekuatan (S) Kelemahan (W)
EFE
Peluang (O) Strategi SO (Strategi yang memanfaatkan Strategi WO (Strategi yang meminimalkan
kekuatan dan memanfaatkan peluang).  kelemahan dan memanfaatkan peluang).
Ancaman (T) Strategi ST (Strategi yang menggunakan Strategi WT (Strategi yang meminimalkan
kekuatan dan mengatasi ancaman). kelemahan dan menghindari ancaman)

Alternatif strategi adalah hasil dari matrik analisis SWOT yang menghasilkan berupa Strategi SO,
WO, ST dan WT. Alternatif strategiyang dihasilkan minimal 4 buah strategi sebagai hasil dari analisis
matrik SWOT.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Segmentasi

Segmentasi yang dilakukan PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu yaitu membuat berbagai
variasi produk Umroh (reguler, plus, gold, spesial, full ramadhan) dengan sasaran segmentasinya
adalah umat muslim. PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu menggunakan segmentasi
dengan menyebarkan tim syiar di berbagai tempat di Sumatra, dari kelurahan hingga pendesaan.

Targeting

PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu memiliki target pasar sasaran untuk calon Jemaah
umroh dari umur 1 tahun sampai 80 tahun. PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu
menargetkan produk umrohnya kepada calon jamaah umroh tanpa melihat latar belakang dan
pendidikan atau pekerjaan, dengan fokus pada paket umroh yang berkualitas, aman, dan nyaman
serta pelayanan yang baik untuk meningkatkan kepuasaan konsumen. Target yang diterapkan agar
bisa menjadi nilai unggul dari pesaingnya, dengan target yang tepat akan menciptakan minat calon
Jemaah umroh untuk memilih Travel Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu sebagai biro
perjalanan ibadah umrohnya.

Positioning (Penetapan posisi)

PT. Wafdullah Tamu Mulia cabang Bengkulu melakukan positioning dengan mengutamakan
kualitas dan pelayanan yang terbaik dari segi, produk yang menarik, fasilitas, akomodasi,
transportasi, mutthawif, pembimbing, pendamping dari daerah sampai pulang dan tour leader. Hal
ini menjadikan travel wafdullah tamu mulia cabang Bengkulu tetap berpegang teguh dengan prinsip
yang dimiliki dan berinovasi menghadirkan paket umroh yang unik dan berkualitas, membedakan
produk dengan pesaing dan meningkatkan kepuasaan jaamah(Wardani, 2023)

Analisis Diferensiasi
Analisis diferensiasi merupakan proses yang dilakukan PT. Wafdullah Tamu Mulia cabang Bengkulu
untuk mengembangkan produk umroh yang unik dan membedakan dari travel lain, perusahaan
dapat meningkatkan keunggulan bersaing yang kompetitif dalam suatu industri yang sama.
a. Konten
PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu memiliki produk yang berbeda dengan
pesaingnya, yaitu seperti perusahaan yang menyediakan pendamping khusus untuk setiap
grub jamaah umroh, dengan 2-3 pendamping setiap grub. Pendamping bertugas untuk
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membantu dan memfasilitasi jamaah selama proses ibadah umroh, dengan adanya
pendamping khusus ini dapat membedakan perusahaan dari pesaingnya.

b. Konteks
PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu melakukan penawaran produk umroh dengan
cara mempromosikan produk umroh melalui media sosial, seperti instagram, tiktok, facebook,
youtube serta media RBTV. Dan promosi melalui media cetak brosur dan menyebarkan tim
syiar.

c. Insfratruktur
PT. Wafdullah tamu Mulia Cabang Bengkulu memiliki sumber daya manusia seperti,
penasehat, Pembina, kepala cabang, administrasi, digital marketing, ustadz/ustadzah, devisi
manasik, pemasaran, humas, perlengkapan, pembimbing, pendamping, tour leader dan tim
syiar. Perusahaan memiliki fasilitas yang sesuai.

Uji Sustainable Diferensiasi

Perusahaan fokus pada pengembangan produk yang unik dan tidak mudah ditiru oleh pesaing. PT.
Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu menciptakan kualitas pelayanan umroh dengan
melakukan manasik umroh sebelum berangkat, sekaligus memperkenalkan muthawif dan
pendamping kepada jamaah umroh. Program ini bukan hanya untuk meningkatkan kesiapan dan
kenyaman, tetapi juga untuk menjalin kekeluargaan antara jamaah dan pendamping serta muthawif.

Komunikasi

PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu mengkomunikasikan produk diferensiasiyang dimiliki,
dengan penyebaran tim syiar yang aktif, serta menciptakan tampilan brosur ibadah umroh yang
menarik, dan berbagai bonus yang ditawarkan, fasilitas yang unggul serta memanfaatkan
pemasaran lewat media sosial untuk dilihat para calon jamaah mengenai produk-produk unggulan
yang dimiliki. Strategi komunikasi dapat meningkatkan citra perusahaan, menarik lebih banyak calon
jamaah umroh. Berikut adalah tabel perolehan data jamaah umroh PT. Wafdullah Tamu Mulia
Cabang Bengkulu.

Tabel 1.2
Data Jamaah Umroh PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu Periode Tahun 2022-2024
Tahun Jumlah Jamaah Umroh
2022 45
2023 259
2024 454

(sumber : Kantor Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu)

Berdasarkan perolehan tabel jamaah umroh, menunjukkan bahwa jamaah umroh pada PT.
Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu mengalami kenaikan dimulai dari pembukaan cabang di
kota Bengkulu pada tahun 2022, hingga tiap tahunnya mengalami kenaikan dengan bertambahnya
jumlah jamaah yang mendaftar ibadah umroh di PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu.
Sehingga, tahapan strategi diferensiasi produk umroh pada PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang
Bengkulu tepat dengan sasarannya.

Matriks Analisis SWOT

Analisis SWOT menggunakan Matriks SWOT yang menggabungkan antara faktor internal yaitu
kekuatan dan kelemahan dengan faktoreksternal yaitu peluang dan ancaman sehingga terbentuklah
alternatif strategi yang dari gabungan keduanya yaitu SO (Strength Opportunities), ST (Strength
Threaths), WO (Weakness Opportunities) dan WT (Weakness Threaths). Berikut di bawah ini matriks
SWOT, vyaitu :
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Tabel 1.3
Matriks SWOT PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu
Strength (Kekuatan) Weakness (Kelemahan)
¢ Hanya memiliki kantor
Berdiri pada tahun 2016, dan cabang satu di Sumatra,
membuka cabang di Bengkulu pada yaitu Bengkulu.
tahun 2022, hal ini semakin e Kurangnya tim syiar di
Internal memperkuat posisi perusahaan. berbagai daerah Sumatra.
Memiliki tim syiar yang aktif dalam
promosikan produk umroh
Eksternal

Opportunity (Peluang)
Memiliki berbagai variasi
produk umroh, seperti
umroh plus, umroh
reguler, umroh vip,
umroh spesial dan
umroh plus Turki.
Memiliki paketunggulan.

Threat (Ancaman)
Ancaman yang di hadapi
PT. Wafdullah Tamu Mulia
Cabang Bengkulu yaitu
menghadapi pesaing yang
menawarkan harga paket
umroh yang tidak rasional.

Memiliki kualitas fasilitas yang baik
untuk kenyamanan jamaah.
Keberangkatan jamaah tepat waktu.
Memiliki pendamping khusus 2-3
setiap grub keberangkatan jamaah
umroh.

Mempromosi produk umroh lewat
sosial media

dan media RBTV.

SO
Mengembangkan strategi pemasaran
produk umroh.

Menciptakan produk yang menarik
dan berbeda dari pesaing.

ST
Meningkatkan kepercayaan jamaah,
bahwa tawaran tersebut tidak masuk
akal untuk produk dengan harga 23
juta free satu.

WO
Bisa membangun kantor
cabang di pulau Sumatra
agar menarik minat calon
jamaah
Memperluas jangkauan
pasar, sehingga
perusahaan memiliki
potensi besar untuk
menarik lebih banyak
jamaah umroh.

WT
Membangun strategi
pemasaran yang menarik,
di kantor cabang Bengkulu

Matriks SWOT Internal dan Eksternal
Untuk menentukan nilai faktor dalam pembuatan matriks SWOT, vyaitu terdiri dari faktor internal dan

faktor eksternal :
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Matriks SWOT Internal
Tabel 1.4
Hasil perhitungan bobot Faktor Strategi Internal
PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu

Faktor-Faktor Strategi Internal Bobot (a) Rating (b) Skor (axb)
Kekuatan (S)
1. Berdiri pada tahun 2016, dan membuka cabang di 0,15 4,00 0.60

Bengkulu pada tahun 2022, hal ini semakin
memperkuat posisi Perusahaan.

2. Memiliki tim syiar dalam promosikan produk umroh 0,13 4,00 0,50

3. Memiliki kualitas fasilitas yang baik untuk kenyamanan 0,15 4,00 0,60
jamaabh.

4. Keberangkatan jamaah tepat waktu. 0,15 4,00 0,60

5. Memiliki pendamping khusus 2-3 setiap grub 0,15 4,00 0,60
keberangkatan jamaah umroh.

6. Mempromosi produk umroh lewat sosial media dan 0,15 4,00 0,60
media RBTV.

Total kekuatan 0,88 3,50

Kelemahan (W)

1. Hanya memiliki kantor cabang satu di Sumatra, yaitu 0,05 3,00 0,15
Bengkulu.

2. Kurangnya tim syiar di berbagai daerah Sumatra. 0,08 2,00 0,15

Total Kelemahan 0,13 0,30

Total 1,00 3,80

Matriks SWOT Faktor Eksternal
Tabel 1.5
Hasil Perhitungan Bobot Faktor Eksternal
PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu

Faktor-faktor strategi eksternal Bobot (a) Rating (b) Skor (axb)
Peluang (O)
1. Memiliki berbagai variasi produk umroh, seperti 0,27 4,00 1,09

umroh plus,umrohreguler,umroh vip, umroh spesial
dan umroh plus Turki.

2. Memiliki paket unggulan. 0,27 3,00 0,82
3. Melakukan penjualan lewat online 0,27 2,00 0,55
Total Peluang 0,82 2,45

Ancaman (T)
1. Ancaman yang di hadapi PT. Wafdullah Tamu Mulia 0,18 2,00 0,36
Cabang Bengkulu yaitu menghadapi pesaing yang
menawarkan harga paket umroh yang tidak rasional.
Total Ancaman 0,18 0,36
Total 1,00 2,82

Berdasarkan hasil analisis SWOT tersebut, maka dihasilkan diperhitungan dan grafik analisis X dan Y sebagai
berikut:
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Gambar 1. Kuadran SWOT

Berdasarkan hasil analisis diagram SWOT diatas didapatkan sumbu X dan Y. garis lurus pada
diagram menunjukkan bahwa titik koordinat pada kuadran I, yang menandakan bahwa situasi
menguntungkan di mana PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu memiliki kekuatan dan
peluang yang dapat di manfaatkan. Hal itu cocok menggunakan strategi SO untuk terus
mengembangkan travel perjalanan ibadah haji dan umroh.

4, PEMBAHASAN

Setelah melakukan penelitian mengenai strategi pemasaran yang digunakan PT. Wafdullah Tamu
Mulia Cabang Bengkulu. Penulis menemukan bahwa perusahaan menggunakan strategi diferensiasi
yang menawarkan berbagai produk umroh dan fasilitas yang menarik, yang berbeda dari
pesaingnya.
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Tabel 1.6
Tahapan — Tahapan Strategi Diferensiasi Produk Umroh
PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu

Teori Hasil Analisis
STP (Segmentation, Segmentation : Masyarakat Islam
Targeting, dan
Positioning) Targeting :

- Umur 1 Tahun - 80 Tahun
- Berbagai latar belakang pendidikan dan pekerjaan

Positioning :

mengutamakan kualitas dan pelayanan yang terbaik dari segi, produk yang
menarik, fasilitas, akomodasi, transportasi, muthawif, pembimbing, tour leader,
dan pendamping dari daerah sampaipulang ke tanah air. Serta memilikitempat
yang strategis.

Analisis Diferensiasi Konten :

PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu menawarkan beragam pilihan
paket umroh kepada calon jamaah umroh, sepertiumroh reguler,umroh plus,
umroh full ramadhan, umroh gold, umroh vip, umroh spesial dan umroh plus
Turki. Serta travel menyediakan pendamping khusus 2-3 untuk setiap grup,
dengan adamya pendamping khusus ini dapat membedakan perusahaan dari
pesaingnya.

Konteks :

PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu melakukan penawaran produk
umroh dengan cara promosi. Bentuk promosi yang di miliki perusahaan adalah
bisa lewat media sosial, seperti Instagram, Facebook, TikTok, dan Youtube.
Perusahaan juga promosi lewat media — media yang lain, seperti RBTV dan
menyebarkan tim syiar di berbagai tempatdari kelurahan sampai pendesaan.
Infarstruktur :

PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu mempunyai sumber daya
manusia, yaitu penasehat, Pembina, kepala cabang, admin, digital marketing,
ustadz/ustadzah, devisi manasik, pemasaran, humas, usaha, perlengkapan,
pembimbing, pendamping, tour leader dan tim syiar. Perusahaan juga memiliki
fasilitas yang sesuai dengan pilihan paket umroh

Uji Sustainable PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu menawarkan produk yang unik

Diferensiasi dan berbeda dari pesaingnya, memiliki pendamping yang berkualitas setiap
keberangkatan, muthawif serta melaksanakan program manasik umroh. PT.
Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu menawarkan potongan harga setiap
produk umroh, hal ini membuat perjalanan ibadah umroh terjangkau serta
memberikan nilai tambahan bagi jamaah.

Komunikasi PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu mengkomunikasikan produk
diferensiasi yang dimiliki, dengan menyebarkan tim syiar yang aktif dan
membuattampilan brosur umroh yang menarik dengan menawarkan beberapa
bonus, memiliki fasilitas yang unggul serta memanfaatkan pemasaran lewat
media sosial. Hal ini membuat citra perusahaan, menarik lebih banyak calon
jamaah umroh. Sehingga PT. Wafdullah TamuMulia Cabang Bengkulu mampu
bersaing di industri yang sama.

PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu menggunakan tahapan diferensiasi produk umroh
yang sangat baik dalam menghadapi persaingan bisnis travel umroh yang semakin ketat. Hal ini
membuat PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu meningkatkan kualitas layanan dan terus
mengembangkan produk umroh yang unik dan berbeda dari pesaingnya, sehingga dapat
mempertahankan keunggulan dalam bersaing.

Analisis SWOT Strategi Diferensiasi Produk Umroh Dalam Menghadapi Persaingan Bisnis PT.
Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu

Menunjukkan pada analisis SWOT, bahwa perusahaan sangat kuat dalam memanfaatkan berbagai
kekuatan yang dimiliki serta strategi pemasaran perusahaan sudah mampu meningkatkan peluang
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yang ada, situasi ini sangat menguntungkan perusahaan strategi yang digunakan dalam kondisi ini
adalah mendukung perkembangan perusahaan.

Dalam strategi diferensiasi yang dilakukan PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu
memiliki faktor internal strength (kekuatan) dan faktor eskternal opportunity (peluang) yang lebih
besar, yaitu harus mengembangkan produk umroh yang unik dan membedakan dari travel lain,
peusahaan dapat meningkatkan keunggulan dalam bersaing. Selain itu, penting untuk perusahaan
terus meningkatkan kepuasan dan kemudahan jamaah dalam melaksanakan ibadah umroh Dengan
PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu dapat memanfaatkan teknologi yang canggih, hal ini
memudahkan perusahaan untuk mengembangkan produk umroh dengan menggunakan media
sosial ataupun media RBTV untuk dilihat para calon jamaah umroh mengenai produk — produk
unggulan yang dimiliki. Perusahaan harus meningkatkan reputasi yang sudah dibangun dan
pelayanan dengan jamaah yang baik, demikian perusahaan memiliki potensi yang besar dalam
menarik lebih banyak jamaah. Selain itu, perusahaan fokus menciptakan produk umroh yang
menarik dengan mengutamakan kualitas dan pelayanan yang terbaik).

5. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, yang telah dilakukan penulis menyimpulkan bahwa tahapan — tahapan
strategi diferensiasi produk umroh yang dilakukan PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu
menggunakan 4 tahap, yaitu : STP (segmentasi, targeting, positioning) yang di gunakan untuk
menentukan pasar dan tujuan mengidentifikasi sasaran, serta memberikan kualitas terbaik dan
kepuasaan dalam pelayanan. Analisis diferensiasi (konten, konteks, infrastruktur) adalah proses
untuk mengembangkan produk umroh yang unik dan membedakan dari pesaing, sehingga dapat
meningkatkan keunggulan bersaing. Uji sustainable diferensiasi yaitu perusahaan fokus pada
pengembangan produk yang unik dan tidak mudah untuk ditiru oleh pesaing. Komunikasi adalah
mengkomuikasikan produk diferensiasi yang dimiliki kepada masyarakat. Dengan menggunakan
tahapan strategi diferensiasi PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu membuat grafik
perkembangan jumlah jamaah terus mengalami perkembangan setiap tahunnya. Berdasarkan hasil
hitungan faktor eksternal mendapatkan hasil kondisi internal PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang
Bengkulu. Kondisi internal mendapatakan skor untuk kekuatan sebesar 3,50 dan faktor kelemahan
0,30 dengan nilai total skor faktorinternal sebesar 3,80 yang menunjukkan bahwa kekuatan lebih
besar dari pada kelemahan. Pada hasil Faktor eksternal PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang
Bengkulu memperoleh skor untuk faktor peluang sebesar 2,45 dan faktor ancaman sebesar 0,36
dengan nilai total skor eksternal sebesar 2,82 yang menunjukkan bahwa faktor peluang lebih besar
daripada faktor ancaman. Hal ini, PT. Wafdullah Tamu Mulia Cabang Bengkulu berada pada posisi
yang menguntungkan karena memiliki kekuatan dan peluang yang dapat dimanfaatkan dengan baik.
Sehingga cocok menggunakan strategi SO yaitu untuk terus mengembangkan travel perjalanan
ibadah umroh.
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