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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

Kota Banjarmasin terletak pada 3
o
,15 sampai 3

o
,22 lintang selatan dan 

114
o
,32 Bujur Timur, ketinggian tanah berada pada 0,16 m di bawah permukaaan 

laut dan hampir seluruh wilayah digenangi air pada saat pasang. Kota 

Banjarmasin berlokasi disisi Sungai Barito. Kota Banjarmasin nyaris terletak 

ditengah-tengah Indonesia. Kota Banjarmasin dibelah oleh Sungai Martapura dan 

dipemgaruhi oleh pasang surut air air laut Jawa, sehingga berpengaruh pada 

drainase kota dan memberikan ciri khas tersendiri terhadao kehidupan 

masyarakat, terutama pemanfaat sungai sebagai salah satu prasarana transportasi 

air, pariwisata, perikanan, dan perdagangan. 

Menurut data statistik 2001 dari seluruh luas wilayah Kota Banjarmasin 

yang kurang lebih 72 Km
2
  ini dapat dipersentasikan bahwa peruntukan tanah saat 

ini sekarang adalah lahan pertanian atau 3.111,9 ha, perindustrian 278,6 ha, jasa 

443,4 ha, dan pemukiman adalah 3.029,3 ha, dan lahan perusahaan seluas 336,8 

ha. Perubahan dan perkembangan wilayah terus terjadi seiring dengan 

pertambahan kepadatan penduduk dan kemajuan tingkat pendidikan serta 

penguasaan ilmu pengetahuan teknologi. 
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Total wilayah Kota Banjarmasin ± 72.00 Km
2
 terdiri dari: Banjarmasin 

Selatan luas 20,18 Km
2
, Banjarmasin Timur luas 11,54 Km

2
, Banjarmasin Barat 

13,37 Km
2
, Banjarmasin Tengah 11,66 Km

2
, dan Banjarmasin Utara 15,25 Km

2
. 

Masyarakat Kota Banjarmasin secara garis besar terdiri dari dua 

kelompok, yaitu: masyarakat pribumi dan pendatang. Kaum pribumi dalah Suku 

Banjar yang merupakan mayoritas dari total penduduk Provinsi Kalimantan 

Selatan. Suku Banjar terdiri dari Suku Banjar Pahuluan dan Suku Banjar Batang 

Banyu.  

PT. Albis Nusa Wisata berdiri pada 15 Mei 2004,
1
 dan berkantor pusat 

dijalan Jl. Bukit Duri Tanjakan No. 65 Rt. 01/Rw. 11 Tebet, DKI Jakarta, Jakarta 

Selatan 12840. Telp. 021-28543810/0856 1624 647 dan mempunyai tiga kantor 

cabang yang beralamat di Jl. Dr. Saharjo, sawo IV no. 31 A Jakarta Selatan, Jl. A. 

Yani Km. 36 Simpang Empat, Banjarbaru Kalimantan Selatan, Telp. (0511) 478 

1355/478 2377. Fax. (0511) 478 0348. Email: albis_nusa_wisata@yahoo.co.id 

dan kantor cabang di Jl. Pulau Laut No. 16 Banjarmasin 70114 Telp. (0511) 336 

4052/336 4053. Fax. (0511) 336 4053. 

Penulis melakukan penelitian pada PT. Albis Nusa Wisata yang 

mempunyai kantor cabang di Banjarmasin, tepatnya di Jl. Pulau Laut No. 16 

Banjarmasin 70114 Telp. (0511) 336 4052/336 4053. Fax. (0511) 336 4053. 

Dengan memberikan pelayanan terbaiknya PT. Albis Nusa Wisata 

mengembangkan pangsa pasarnya dalam hal penjualan tiket dari berbagai 

                                                           
1
Wawancara dengan Halid, profesi sebagai Karyawan Umrah PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin, Banjarmasin 15 November 2018 

mailto:albis_nusa_wisata@yahoo.co.id
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Maskapai Penerbangan Domestik maupun Internasional, sebagai Agent PT. Albis 

Nusa Wisata telah dipercaya oleh banyak Sub Agent di Kalimantan Selatan 

ataupun diluar Kalimantan.  

Visi dan Misi PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin adalah sebagai 

berikut:  

1. Visi 

“Menjadikan PT. Albis Nusa Wisata sebagai salah satu Agent 

Besar yang berskala nasional secara keseluruhan dengan 

mengedepankan pelayanan prima dalam segala bentuk servicenya 

baik dalam hal tiketing, tour ataupun pelayanan umroh dan haji”. 

2. Misi 

“Mampu mengembangkan pangsa pasar dengan optimal dengan 

memberikan pelayanan serta fasilitas-fasilitas terbaik bagi para 

pelanggan di seluruh nusantara.”
2
 

 

 

 

 

 

                                                           
2
Dilihat pada PT. Albis Nusata Wisata Banjarmasin (PT. ANW). “PT. Albis Nusa 

Wisata Tour dan Travel ”.Situs resmi PT. Albis Nusata Wisata Banjarmasin (PT. ANW). 

https://ihram.asia/travel-umroh/albis-tours-travel-umroh-haji. (07 Nopember 2018). 

https://ihram.asia/travel-umroh/albis-tours-travel-umroh-haji
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3. Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

4.1 Gambar Struktur Organisasi PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

 

 

B. PENYAJIAN DATA 

1. Strategi Pemasaran pada Biro Perjalanan Ibadah Haji dan Umrah 

PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

H. Kasrani 

Komisaris Utama 

Utami Dewi 

Direktur 

Utama 

M. Riza Paluppi 

Direktur 

M. Roni Karmani 

Direktur  
M. Randi Ramadhan 

Direktur  

Yasir 

Aditya 

Manager 

Umrah & 

Haji 

Syafrizal 

Manager 

Ticketing 

Fitriani C.P 

Manager Keuangan 

Umum 

M. Husni Thamrin 

Manager HRD & GA 

Emma 

Yulianti 

Spv. umrah 

Ujang Rusnadi 

Spv. Haji 

Hafiez 

Spv. Accounting  

Antung Hasna 

Cashier 

Dini Amelia 

Spv. Domestik 

Tri Handayani 

Spv. 

International 

Regina O. Putri 

Spv. HRD 
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Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, 

terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan 

sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran 

perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta 

alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi 

lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah.
3
 

Dalam strategi pemasaran PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

menggunakan teori Philip Kotler untuk mencapai tujuan dan keberasilan 

perusahaan. Pemasaran meliputi:
4
 

a. Produk (product) 

Produk adalah barang atau jasa yang bisa ditawarkan dipasar untuk 

mendapatkan perhatian, permintaan, pemakaian atau konsumsi yang dapat 

memenuhi keinginan atau kebutuhan. Pembuatan produk lebih baik 

diorientasikan pada keinginan pasar atau selera konsumen, misalnya dalam 

hal mutu, kemasan dan lain-lainnya. Produk adalah barang atau jasa yang 

dapat diperjualbelikan atau ditawarkan, agar menarik perhatian konsumen 

sehingga mampu memuaskan keinginan dan kebutuhan. 

                                                           
3
Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, hlm. 167 

 
4
Wawancara dengan Tika, profesi sebagai Karyawan PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin, Banjarmasin 15 November 2018 
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Produk PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin merupakan produk 

pelayanan, yaitu pelayanan pemberangkatan haji, umrah, dan wisata 

muslim. Berdasarkan teori Philip Kotler pelayanan adalah aktifitas atau 

manfaat yang ditawarkan oleh satu pihak, yang tidak berwujud dan tidak 

menghasilakan kepemilikian apapun. Produk pelayanan yang dimaksud 

seperti perbankan, jasa penerbangan, hotel, konsultasi, adalah bisnis yang 

berbasis pelayanan.
5
 

Dalam penjualan produk haji dan umroh, PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin menjual produk mereka dengan berbagai macam variasi. PT. 

Albis Nusa Wisata Banjarmasin mengembangkan produk mereka dalam 

berbagai pilihan sesuai dengan kebutuhan pasar yang berbeda-beda. 

Dibawah ini rincian macam-macam produk yang ditawarkan oleh PT. 

Albis Nusa Wisata Banjarmasin. 

Adapun produk-produk yang ditawarkan oleh PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin, adalah:
6
 

1) Haji Plus 

PT. Albis Nusa Wisata sudah mempunyai izin Haji dengan 

nomor 81/2018. Hotel yang digunakan hotel bintang lima, di 

Mekkah Pullman Zam-zam/setaraf dan di Madinah Al Aqeeq 

                                                           
5
Taufiq Amir, Dinamika Pemasaran Jelajahi dan Rasakan. (jakarta: Raja Grafindo 

Persada 1993) hlm. 9 

 
6
Brosur PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 2018 
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Millenium/setaraf. Adapun persyaratan  pendaftaran haji plus 

(ONH) pada PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin, yaitu: 

a) Mengisi formulir pendaftaran 

b) Pasfoto (terbaru) berwarna dengan fokus wajah 80% 

(background putih dan untuk wanita berjilbab), ukuran 

3x4 sebanyak 10 lembar 

c) Ukuran 4x6 sebanyak 10 lembar 

d) Fotocopy KTP dan KK 3 lembar 

e) Fotocopy surat nikah 3 lembar 

f) Surat keterangan sehat. (puskesmas/dokter) 

g) Menyerahkan uang muka untuk disetor ke Depag US 

h) Membayar uang muka sebesar $4.500  

i) Pelunasan (tahun keberangkatan) 

j) Fotocopy passport WNI yang masih berlaku minimal 7 

bulan. (nama tercantum dalam passport minimal 3 suku 

kata) 

Harga Sudah Termasuk: 

a) Tiket pesawat PP kelas ekonomi 

b) Visa Haji 

c) Hotel dekat dengan Majidil Haram/Nabawi 

d) Pembimbingan Ibadah 

e) Makan prasmanan 3x sehari (menu Indonesia) 

f) Transportasi Ziarah & Guide 
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g) Air Zam-zam @ 5 liter 

h) Airport Tax & Handling 

i) Perlengkapan umroh: koper, tas passport, kain ihram, 

baju seragam, mukena, buku manasik & do‟a, buku 

perjalanan, kartu identitas. 

 

2) Umroh Plus 

Umroh plus merupakan umroh yang dilakukan seperti 

umrah biasanya, namun ada tambahan ke negara yang memang 

ditentukan dan lebih spesifikasinya untuk mengajak jamaah 

mengunjungi berbagai tempat bersejarah dalam perkembangan 

Islam maupun mengunjungi negara yang memiliki daya tarik 

tersendiri untuk dijadikan wisata. 

PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin menyediakan umroh 

plus city tour Turkey 1D, dengan program 10 hari by Turkey 

Airlines. Hotel bintang tiga yang digunakan di Mekkah yaitu 

Concorde Al Khair dan di Madinah yaitu Azka Al Safa, dengan 

klasifikasi harga terbagi menjadi tiga bagian, pertama sekamar 

berempat: Rp. 29.300.000. kedua sekamar bertiga: Rp. 31. 800.00 

dan ketiga sekamar berdua: Rp. 34. 500.000 dengan keberangkatan 

Januari 2019. 

PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin juga menyediakan 

umroh plus dengan program 9 hari by Le Meridien. Hotel bintang 
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lima Le Meridien dan Concorde Taiba dengan harga sebesar Rp. 

25.950.000/ pax, PT. Albis Nusa Wisata juga menyediakan paket 

ekonomis hotel di Mekkah Fajr Al Badee 1 dan di Madinah 

Mubarak Silver sudah termasuk perlengkapan dan visa, dengan 

harga Rp. 24.950.000. 

3) Umrah Reguler 

PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin menyediakan beberapa 

paket umroh reguler dengan klasifikasi, umroh 9 hari dimulai dari 

harga Rp. 24.950.000, umroh 12 hari dimulai dari harga Rp. 

26.500.000, dan umroh 13 hari dimulai dari harga Rp. 27.000.000. 

Berikut adalah tabel daftar harga paket umrah reguler PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin untuk 2019: 

PAKET HOTEL HARGA 

 MEKKAH MADINAH QUAD TRIPLE DOUBLE 

STD PULLMAN 

ZAM-ZAM 

(SETARAF) 

AL AQEEQ 

MILLENIU

M 

(SETARAF) 

Rp. 25.950.000 Rp. 27.000.000 Rp. 29.000.000 

ECO BURJ AL 

JIWAR 

(SETARAF) 

CONCORD

E TAIBA 

(SETARAF) 

Rp. 24.950.000 Rp. 26.200.000 Rp. 27.800.000 

 

Sumber: Brosur umrah PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

Tabel 4.1 Paket Umrah 09 Hari PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 
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PAKET HOTEL HARGA 

 MEKKAH MADINAH QUAD TRIPLE DOUBLE 

STD PULLMAN 

ZAM-ZAM 

(SETARAF) 

AL AQEEQ 

MILLENIUM 

(SETARAF) 

Rp. 31.000.000 Rp. 31.500.000 Rp. 33.500.000 

ECO BURJ AL 

JIWAR 

(SETARAF) 

CONCORDE 

TAIBA 

(SETARAF) 

Rp. 26.500.000 Rp. 27.500.000 Rp. 29.000.000 

 

Sumber: Brosur umrah PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

Tabel 4.2 Paket Umrah 12 Hari PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

 

PAKET HOTEL HARGA 

 MEKKAH MADINAH QUAD TRIPLE DOUBLE 

STD PULLMAN 

ZAM-ZAM 

(SETARAF) 

AL AQEEQ 

MILLENIUM 

(SETARAF) 

Rp. 32.000.000 Rp. 33.000.000 Rp. 35.500.000 

ECO BURJ AL 

JIWAR 

(SETARAF) 

CONCORDE 

TAIBA 

(SETARAF) 

Rp. 27.000.000 Rp. 28.000.000 Rp. 29.500.000 

 

Sumber: Brosur umrah PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

Tabel 4.3 Paket Umrah 13 Hari PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

 

 

 

 

 



62 
 

 
 

a) Syarat dan Ketentuan 

(1) Pendaftaran dinyatakan sah apabila pembayaran dilakukan melalui 

rekening perusahaan (an. PT. Albis Nusa Wisata) 

(2) Membayar uang muka sebesar IDR 10.000.000 / pax 

(3) Pelunasan biaya paket dan tambahan, 30 hari sebelum keberangkatan 

(4) Pas foto warna 4x6 sebanyak 6 lembar, 3x4 sebanyak 6 lembar 

(background putih, close up 80% dan tidak berkacamata) 

(5) Paspor asli yang masih berlaku minimal 7 bulan sebelum keberangkatan 

dan nama di paspor minimal 3 suku kata 

(6) Menyerahkan buku kuning (sudah melakukan suntik 

meningitis/vaksinansi) 

(7) Bagi jemaah beresiko tinggi, berangkat ibadah umroh wajib didampingi 

oleh keluarga 

(8) Harga sewaktu-waktu dapat berubah sesuai dengan kondisi dan ketentuan 

yang berlaku / nilai kurs pada saat itu tanpa mengurangi nilai ibadah 

4) Wisata Muslim 

a) Wisata Muslim Eropa Barat 10 hari, twin sharing Rp. 

37.980.000 perpax. Program perjalanan yaitu: Milan-Zurich-

MT. Titlis-Lucirne-Frankfurt-Cologne-Paris 

b) Wisata Muslim Jepang 6 hari, twin sharing Rp. 19.890.000. 

program perjalanan yaitu: Haneda-Tokyo-Asakusa-Harajuku-

MT.Fuji-Gotemba-Tokyo-Odaiba-Shibuya-Shinjuku 
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c) Wisata Muslim Morocco-Portugal 12 hari. Start from Rp. 

40.980.000. program perjalanan yaitu: Casablanca-Marrakesh-

Rabat-Tanger-Sevilla-Tarifa-Lisbon-Sintra-Cordoba-Granada-

Alhambra-Madrid. 

d) Wisata Muslim Korea 6 hari. Twin sharing Rp. 12.980.000 

perpax. Program perjalanan yaitu: Seoul-Nami Island-MT. 

Sorak-Seoul City Tour 

Harga paket sudah termasuk: tiket pesawat P/P Economy Class (non-

refundable, non-endorsable, non-reroutable berdasarkan harga tiket group atau 

harga promosi lainnya) Driver & Tranportasi A/C, Tours, dan Transfer beserta 

makan dan minum. 

Harga paket belum termasuk: kelebihan bagasi sesuai ketentuan 

penerbangan, buat baru/perpanjangan paspor, tour/makan/minum tambahan diluar 

program, telephone bill, payview TV, mini bar, laundry dll, biaya bersifat pribadi, 

tour tambahan (optional) yang mungkin diadakan selama perjalanan, biaya 

kelebihan berat barang-barang bawaan diatas 20kg (excess baggage), bea masuk  

bagi barang-barang yang dikenakan oleh bea & cukai di Jakarta maupun di 

Negara-negara yang dikunjungi. 

Persyaratan dan ketentuan: 

(1) Down payment minimum Rp. 5.000.000,- per peserta dan tidak dapat 

dikembalikan (down payment non-refundble) 



64 
 

 
 

(2) Pendaftaran tanpa disertai deposit bersifat tidak mengikat dan dapat 

dibatalkan tanpa pemberitahuan terlebih dahulu kepada pesera 

(3) Pendaftaran ditutup 4 minggu sebelum jadwal keberangkjatan atau apabila 

qouta peserta telah terpenuhi 

(4) Pelunasan biaya tour dilakukan 14 hari sebelum tanggal keberangkatan 

(5) Pendaftaran yang dilakukan kurang dari 15 hari sebelum tanggal 

keberangkatan harus langsung dibayar lunas 

(6) Airport tax internasional & fuel surcharge, biaya visa dan asuransi 

perjalanan dapat berubah sewaktu-waktu tanpa pemberitahuan terlebih 

dahulu dan akan disesuaikan kepada peserta sebelum keberangkatan 

(7) Jadwal tour dapat berubah sewaktu-waktu mengikuti kondisi yang 

memungkinkan dengan tanpa mengurangi isi dalam acara tour tersebut. 

Apabila dalam periode tour dikota-kota yang dikunjungi sedang 

berlangsug pameran/konferensi maka akan  diganti dengan hotel-hotel lain 

yang setaraf dikota-kota terdekat 

(8) Bagi pendaftar yang berusia diatas 70 tahun atau memiliki keterbatasan 

fungsi anggota tubuh atau indera atau keterbatasan secara mental, wajib 

didampingi oleh anggota keluarga , teman atau saudara yang bertanggung 

jawab selama perjalanan tour 

Visa: Kedutaan mempunyai keputusan mutlak atas pengajuan visa 

dan pihak travel tidak bisa menentukan kepastian apakah visa ditolak atau 

diterima. Pihak travel agent hanya bisa membantu mengajukan atau 

memproses permohonan visa tersebut sesuai dokumen yang diperlukan. 
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Penolakan dokumen oleh pihak Kedutaan atau revisi kelengkapan 

dokumen pengajuan visa merupakan keputusan pihak kedutaan, segala 

keterlambatan kelengkapan dokumen bukan menjadi tanggung jawab 

travel agent. Biaya visa tetap harus dibayarkan walaupun visa tidak 

disetujui oleh Kedutaan, demikian juga jika terdapat biaya lain seperti 

pembatalan hotel, kereta dan atau tiket pesawat yang terjadi karena adanya 

tenggat waktu belum tentu sesuai dengan waktu penyelesaian proses visa 

dari Kedutaan, dan juga biaya tour lainnya maka akan dibebankan kepada 

peserta tour. 

Pembatalan:  

(1) 4 minggu sebelum keberangkatan dikenakan biaya sebesar 25% dari harga 

paket 

(2) 3 minggu sebelum keberangkatan dikenakan biaya 50% dari harga paket 

(3) 2 minggu sebelum keberangkatan biaya sebesar 75% dari harga paket 

(4) 1 minggu sebelum keberangkatan dikenakan biaya sebesar 100% dari 

harga paket 

Biaya-biaya pembatalan tersebut juga berlaku bagi: 

(1) Peserta yang mengganti tanggal keberangkatan atau paket/jenis tour 

(2) Peserta yan terlambat memberikan persyaratan visa dari batas waktu yang 

telah ditentukan PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin dan mengakibatkan 

peserta tidak dapat berangkat tepat pada waktunya karena permohonan 

visanya masih diproses oleh Kedutaan 
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(3) Pembatalan yang dilakukan oleh salah satu pihak (peserta atau PT. Albis 

Nusa Wisata Banjarmasin) karena bencana alam, perang, wabah penyakit, 

aksi teroris atau keadaan “Force Majeure” lainnya, maka ketentuan-

ketentuan diatas dapat berubah sewaktu-waktu tanpa pemberitahuan 

terlebih dahulu, tergantung dari kebijakan pihak airlines, hotel dan agent 

diluar negeri 

(4) PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin berhak membatalkan pendaftaran 

peserta tour yang belum membayar uang muka atau pelunasan sesuai batas 

waktu yang telah ditentukan PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

(5) Bila permohonan visa ditolak, sedangkan tiket sudah diterbitkan sebelum 

permohonan visa disetujui, karena keharusan sehubungan dengan tenggat 

waktu yang ditentukan pihak airlines, maka biaya visa tidak dapat 

dikembalikan dan peserta tetap dikenakan denda pembatalan dan 

administrasi sesuai dengan kondisi terkait pihak airlines, hotel dan agent 

diluar negeri 

(6) Uang muka pendaftaran peserta tidak dapat dikembalikan bila peserta 

melakukan pembatalan secara sepihak 

Pengembalian Uang: 

(1) Tiket pesawat udara, kereta api, dan transportasi lainnya serta akomodasi 

yang tidak terpakai tidak dapat diuangkan kembali (non-refundble) 

(2) Bila calon peserta tour berhalangan/sakit sebelum tanggal keberangkatan 

yang dijadwalkan maka pengembalian uang/biaya pembatalan, akan 

mengacu kepada pasal pembatalan 
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(3) Bila ada pelayanan dalam paket yang tidak digunakan oleh para peserta 

dikarenakan berhalangan atau sakit selama perjalanan, para peserta tidak 

berhak menuntut uang kembali 

(4) Bagi peserta tour yang tidak dizinkan masuk atau dikenakan biaya 

tindakan deportasi oleh pihak imigrasi Negara setempat (walaupun sudah 

memiliki visa), atau yang ditolak oleh perusahaan penerbangan, atau 

dalam perjalanan menderita sakit, atau ada kelainan jiwa, atau dalam 

perjalanan mengalami kecelakaan, yang terpaksa harus kembali atau 

menyimpang dari perjalanan yang telah ditentukan dalam acara tour, atau 

terpaksa membatalkan sebagian/hampir seluruh perjalanan setelah 

keberangkatan, tidak berhak atas pengembalian uang atau bentuk 

pengembalian lain apapun atas jasa-jasa yang belum atau tidak digunakan. 

 

b. Harga (price) 

Harga merupakan komponen pemasaran yang langsung 

mempengaruhi persepsi konsumen, reaksi pemerintah, permintaan dan 

penawaran serta berujung pada pencapaian sasarab profil perusahaan. 

Harga adalah jumlah keseluruhan nilai yang dipertukarkan 

konsumen untuk manfaat yang didapatkan atau digunakan atas produk dan 

jasa. Disamping untuk mensukseskan program pemasaran, tak berlebihan 

bila mengatakan unsur harga ini menentukan hidup matinya persahaan.
7
 

                                                           
7
Taufiq Amir, Dinamika Pemasaran Jelajahi dan Rasakan. (jakarta: Raja Grafindo 

Persada 1993) hlm. 163 
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Berdasarkan harga yang ditentukan PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin, program umroh pada dasarnya bergantung pada fasilitas, 

kamar hotel, dan lama perjalanan. Jadi yang membedakan tersebut adalah 

fasilitas yang diterimanya, lama perjalanan, dan jumlah orang (sendiri, 

berdua, kelompok dan keluarga). Dengan demikian dapat disimpulkan 

yang membedakan dari setiap program yang ditawarkan adalah: 

1) Fasilitas dan layanan 

2) Jumlah orang perkamar 

3) Lamanya perjalanan 

4) Banyaknya tujuan tambahan 

5) Umroh plus dan umroh ramadhan 

PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin membagi harga produk 

berdasarkan pendapatan konsumen menjadi dua bagian, yaitu untuk 

menengah kebawah (middle low) dan menengah keatas (middle up). 
8
 

 

c. Distribusi (ditribution) 

Distribusi adalah aktifitas perusahaan untuk menyediakan produk 

bagi konsumen sasaran.
9
 Distribusi merupakan kegiatan ekonomi yang 

menjembatani kegiatan produksi dan konsumsi sehingga baran dan jasa 

                                                           
8
Ratna, Karyawan PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin, Wawancaea Banjarmasin 15 

November 2018 

 
9
Philip Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, (Jakarta: Intermedia 1987), hlm. 8 
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dapat sampai ketangan konsumen.
10

 “Targeting, acquiring, and retaining 

the ‘right’ customers is at the core of many successful service firms”
11

 atau 

“menargetkan, memperoleh, dan mempertahnkan pelanggan „benar‟ 

adalah inti dari banyak perusahaan layanan yang sukses.” Keputusan 

distribusi menyangkut kemudahan akses terhadap jasa bagi para pelanggan 

potensial, keputuan ini juga meliputi keputuan lokasi fisik.
12

 Syarat 

mendistribusikan barang atau jasa haruslah menentukan dimana tempat 

yang strategis agar produk yang dijual mendapatkan akses yang mudah 

oleh para konsumen dalam setiap urusan transaksi. 

Dalam sektor jasa PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin, untuk 

meningkatkan jamaah bisa dengan mendapatkan jamaah baru atau 

mempertahankan jamaah yang pernah mengikuti program PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin. 

PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin dalam proses distribusinya 

telah mempersiapkan sistem dan pendukung, diantaranya: 

(1) Mempunyai data jamaah yang akan dihubungi atau dikunjungi 

(2) Mempunyai daftar alumni jamaah atau calon jamaah  

Adapun cara-cara distribusi yang diterapkan oleh PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin melalui saluran distribusi pemasaran, diantaranya: 

                                                           
10

Delia Hutabarat, Ekonomi, (Jakarta: Erlangga, 1981), hlm. 8 

 
11

Christopher Lovelock dan Jochen Wirtz, Service Marketing People, Technology, 

Strategy (Boston: Pearson, 2011), hlm. 316 

 
12

Fandy Tjiptono, Manajemen Jasa, (Yogyakarta: Andy Offset 2000), hlm. 31 
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(1) Melalui direct selling atau penjualan langsung memasarkan 

produknya dikantor perorangan atau dicabang pembantu 

(2) Melakukan penjualan langsung dan memberikan brosur. 

Dengan demikian untuk mempertahankan jamaah PT. Albis 

Nusa Wisata Banjarmasin mempunyai daftar alumni dan data 

jamaah agar dapat menghubungi konsumen kembali. 

 

d. Promosi (promotion) 

Promosi adalah kegiatan untuk menginformasikan produk, 

membujuk konsumen agar tidak melupakan produk. Sementara bagi 

konsumen, promosi adalah komunikasi antara produsen dan konsumen.
13

 

Kegiatan dalam promosi ini pada umumnya adalah periklanan, personal 

selling, promosi penjualan, pemasaran langsung, serta hubungan 

masyarakat dan publisitas.
14

 

Setiap perusahaan memiliki cara promosi yang berbeda karena 

mereka mengeluarkan produk-produk yang berbeda dengan segmen pasar 

yang berbeda pula. PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin sebagai biro 

perjalanan ibadah haji dan umroh, serta wisata muslim mempunyai cara-

cara promosi tersendiri, salah satunya dengan melakukan penawaran harga 

kepada sub-sub agent travel haji, umroh, dan wisata muslim. 

                                                           
13

Bilson Simamora, Memenangkan Pasar dengan Pemasaran, (Jakarta: PT. Gramedia 

Pustaka, 2001), hlm. 13  

 
14

M. Fuad dkk, Pengantar Bisnis, (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka, 2000), hlm.130  
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PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin tetap memperhatikan pada 

kemampuan perusahaan untuk memenuhi kebutuhan jamaah, karena yang 

menjadi prioritas adalah kepuasan para jamaah sehingga mereka akan 

secara tidak langsung memasarkan produknya kepada pasar dan menjadi 

marketer perusahaan. PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin memasarkan 

melalui media cetak (brosur dan koran) media sosial (broadcast grup 

whatsapp, instagram dan web),via telepon, dan iklan spanduk. 

Pemasaran mempunyai peranan penting bagi keberhasilan sebuah 

perusahaan dalam mencapai tujuan yang telah ditetapkan, karena 

didalamnya berisi gambaran atau pedoman yang jelas dan terarah tentang 

apa yang dilakukan dalam menggunakan kesempatan peluang yang ada. 

Pemasaran dibutuhkan untuk menentukan konsumen yang akan dituju 

sehingga diketahui kepuasan yang diharapkan oleh konsumen. 

Pemasaran merupakan cara atau jalan yang digunakan agar dapat 

membuat atau menjual barang atau jasa yang sesuai dengan kondisi 

perusahaan dan sesuai dengan selera sasaran konsumen yang akan 

ditujuan. 

Cara pemasaran pada PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin adalah 

sebagai berikut: 

(1) Mempromosikan melalui media sosial: broadcast grup 

whatsapp dan web 

(2) Mempromosikan melalui media cetak: koran dan brosur 
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(3) Memasang iklan spanduk 

(4) Direct seling (penjualan langsung) adalah metode penjualan 

barang atau jasa kepada konsumen dengan cara tatap muka 

secara langsung. 

 

2. Faktor Pendukung dan Penghambat dalam Proses Memasarkan 

Produk Jasa Haji dan Umrah PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

Dalam menjalankan suatu usaha, tentunya semua produsen 

menginginkan tercapainya tujuan. PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

merupakan perusahaan dibidang jasa, tentunya memiliki tujuan untuk 

memajukan perusahaan dan menjual produk-produknya. Untuk itu 

diperlukan suatu cara atau kegitatan agar dapat memperkenalkan 

produknya ke masyarakat umum yaitu dengan cara melakukan strategi 

promosi. 

Dalam menjalankan kegiatan pemasaran tentunya dipengaruhi oleh 

beberapa faktor yang dapat mendukung kelancaran proses pemasaran, 

namun satu sisi juga dapat menghambat. Untuk mengetahui faktor-faktor 

apa saja yang menjadi pendukung dan penghambat kegitan pemasaran. 

Maka dalam hal ini penulis menggunakan analisi SWOT (Strength, 
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Weakness, Oppurtunity, dan Threat) yaitu, Kekuatan, Kelemahan, 

Peluang, dan Ancaman.
15

  

Untuk mengetahui faktor-faktor yang menjadi pendukung dan 

penghambat, sebuah perusahaan dapat diketahui dalam kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin.
16

 

1. Faktor Pendukung 

a. Kekuatan (Strength) 

Kekuatan merupakan kondisi yang terdapat dalam organisasi 

atau perusahaan yang ada, kekuatan yang dianalisis merupakan faktor 

yang terdapat dalam tubuh organisasi atau perusahaan yang 

bersangkutan. 

PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin mempunyai kekuatan 

dibanding dengan perusahaan biro perjalanan ibadah haji dan umroh 

lainnnya, yaitu menjadi provider visa, provider tiket, dan provider 

hotel. 
17

 

1) Provider Visa adalah agent visa dengan tidak perlu lagi 

membeli visa ditempat lain, sehingga jamaah tidak perlu 

kwatir dengan keamanan visa pada PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin.  

                                                           
15

Freddy Rangkuti, Analisi SWOT Teknik Membenah Kasus Bisnis, (Jakarta: PT. 

Gramedia Pustaka Utama, 1997), hlm. 19 

 
16

Wawancara dengan Tika, profesi sebagai Karyawan PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin, 15 November 2018 

 
17

Wawancara dengan Ratna, profesi sebagai Karyawan PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin, Banjarmasin 15 November 2018 
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2) Provider Tiket adalah agent tiket langsung pada perusahaan 

yang sudah mendapatkan izin 

3) Provider Hotel yaitu PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

sudah bekerja sama dengan hotel-hotel yang ada di Mekkah 

dan Madinah  

Faktor yang mempengaruhi berkembangnya PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin: 

1) Memberikan kualitas pelayanan terbaik kepada konsumen, 

dan terus meningkatkan kualitas pelayanan serta menambah 

fasilitas 

2) Fasilitas ruangan kantor yang menarik dan memadai, 

sehingga membuat konsumen merasa nyaman 

3) Lokasi yang strategis tidak terlalu jauh dari jalan raya, dan 

bersampingan dengan Kementrian Agama Banjarmasin 

sehingga memudahkan dalam proses pembuatan surat 

rekomendasi umroh 

4) Fasilitas kantor yang cukup lengkap untuk kepentingan 

pekerjaan 

5) Perusahaan biro perjalanan ibadah haji umroh dan wisata 

muslim yang tersebar dibeberapa wilayah Indonesia 

6) Memiliki kerjasama dengan hotel yang memiliki tempat 

pertemuan yang berstandar internasional dan kerjasama 

dengan biro perjalanan wisata lainnya. 
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b. Peluang (opputunity) 

Situasi yang menjadi peluang dan dapat memberikan 

perkembangan bagi PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin dimasa depan 

adalah pasar yang berkembang. Sejak PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin mengikuti setiap di adakannya pameran travel dan paket 

wisata domestik internasional, serta ditambah dengan main power 

yang berkompeten, jumlah jamaah PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

semakin meningkat dari tahun ke tahun.  

Pada tahun 2017 tercatat ±1.800 jamaah yang menggunakan 

jasa PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin.
18

 Tidak hanya itu 

keberhasilan peningkatan jumlah jamaah pada tahun 2017, juga di 

dukung dengan pelayanan  PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin yang 

selalu berusaha untuk meningkatkan mutu dan kualitas pelayanan 

terhadap calon jamaah atau alumni jamaah dengan cara memberikan 

pelayanan terbaik yang sesuai dengan keinginan konsumen dan selalu 

menjalin tali silaturahmi kepada konsumen. 

2. Faktor Penghambat 

a. Kelemahan 

Kelemahan merupakan kondisi yang terdapat dalam organisasi, 

proyek atau konsep bisnis yang ada. Kelemahan yang dianalisis 

                                                           
18

Wawancara dengan Emma Yuliantika, profesi sebagai Spv. Umrah PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin, Banjarmasin 15 November 2018 
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merupakan faktor yang terdapat dalam tubuh organisasi, proyek atau 

bisnis itu sendiri. 

Kelemahan yang dimiliki PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin 

saat ini adalah produk yang tidak dapat dibedakan dengan produk 

kompetitor karena sama-sama menawarkan jasa perjalanan ibadah haji 

dan umrah, harga yang relatif tinggi dengan fasilitas yang ditawarkan 

sangat memadai, sedangkan banyak travel lain menawarkan dengan 

harga relatif lebih rendah disertai fasilitas yang seadanya.  

1) Travel yang baru berdiri sehingga belum terlalu dikenal 

oleh konsumen. 

2) Banyak travel jasa perjalanan haji, umrah, dan wisata 

agama yang menawarkan harga dengan murah. 

 

b. Ancaman 

Ancaman datang dari luar dan dapat mengancam eksistensi 

perusahaan dimasa depan, ancaman yang dimiliki PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin saat ini adalah kompetitor yang semakin banyak 

dengan menawarkan harga yang relatif lebih rendah dibanding PT. 

Albis Nusa Wisata Banjarmasin.  

Arahan untuk mempertahankan kekuatan dan menambah 

keuntungan dari peluang yang ada, sekaligus mengurangi kekurangan 

dan menghindari ancaman. Karena kelemahan yang disembunyikan 

atau kekuatan yang tidak tergambarkan dengan baik akan membuat 
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arahan menjadi tidak bisa digunakan pada PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin diatas, maka didapat hasil sebagai berikut: 

1) Kesamaan produk layanan PT. Albis Nusa Wisata 

Banjarmasin dengan produk kompetitor karena sama-sama 

menawarkan jasa perjalanan ibadah haji dan umrah dapat 

diatasi dengan memberikan pelayanan yang berbeda. PT. 

Albis Nusa Wisata Banjarmasin memberikan kenyamanan 

dalam pelayanan kepada pelanggan yang datang langsung 

ke kantor. Ancaman persaingan harga dengan kompetitor 

dapat di atasi dengan selalu memberikan fasilitas terbaik 

dan seimbang dengan harga yang ditawarkan kepada 

konsumen 

2) Pembatasan kouta haji oleh pemerintah memang menjadi 

salah satu kendala bagi setiap penyelenggara ibadah haji 

khusus (PIHK). Namun perlu diingat bahwa perjalanan 

ibadah haji adalah aktivitas ibadah yang selalu ada, bahkan 

kian bertambah peminatnya. Dengan pasar yang 

berkembang PT. Albis Nusa Wisata Banjarmasin dapat 

mengatasi hal ini. Pemerintah tentu akan menambah jumlah 

kouta untuk PIHK, jika jumlah kouta nasional bertambah. 

Dengan demikian faktor pendukung pada PT. Albis Nusa 

Wisata Banjarmasin adalah kualitas pelayanan yang baik, 

lokasi yang strategis, dan menjadi provider visa sehingga 
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tidak perlu membeli visa ditempat lain. Sedangkan faktor 

penghambat yaitu banyaknya travel  bergerak dibidang 

yang sama dengan harga yang relatif rendah. 


