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ABSTRAK 

 

NOVIYANTI SALASABILAH. NIM 2411907898. Strategi Pemasaran Produk 

Umrah Dalam Meningkatkan Jumlah Jamaah PT AtTiin Nabila Utama Bogor 
 

Era globalisasi memaksa dunia usaha untuk bersaing di pasar global, membuat 

persaingan bisnis semakin ketat, baik domestik maupun internasional. Perusahaan di 

bidang jasa pariwisata harus menyusun strategi pemasaran yang efektif untuk tetap 

kompetitif. Indonesia sebagai negara dengan mayoritas penduduk Muslim, memiliki 

potensi besar dalam bisnis perjalanan ibadah umrah. PT AtTiin Nabila Utama Bogor 

salah satu biro perjalanan umrah di Kota Bogor berusaha mengembangkan strategi 

untuk tetap kompetitif di tengah persaingan yang ketat dengan cara membandingkan 

harga dan kualitas produk yang ditawarkan oleh travel umrah lain di kota tersebut. 

 

Tujuan diadakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 

perkembangan usaha PT AtTiin Nabila Utama Bogor. Adapun jenis penelitian yang 

dilakukan adalah penelitian kualitatif dan deskriptif dengan mengumpulkan data 

menggunakan kuesioner dengn jumlah sample 7 orang. Pengolahan data 

menggunakan analisis data Internal Factor Evaluation (IFE), External Factor 

Evaluation (EFE), matriks Internal-Eksternal (IE), analisis SWOT, dan Quantitative 

Strategic Planning Matrix (QSPM). 

 

Berdasarkan dari hasil identifikasi didapatkan 16 faktor internal dan 14 faktor 

eksternal yang dapat digunakan dalam menilai kondisi PT AtTiin Nabila Utama 

Bogor saat ini. Dari hasil pengolahan data, total skor bobot pada matriks Internal 

Factor Evaluation (IFE) yaitu 2,7 dan total skor bobot pada matriks External Factor 

Evaluation (EFE) yaitu 3,0. Lalu total skor dari bobot matriks IFE dan EFE 

dimasukan kedalam matriks Internal-Eksternal (IE), sehingga diketahui bahwa posisi 

perusahaan PT AtTiin Nabila Utama Bogor berada pada sel I dan sel II. Kemudian 

dibuat alternatif strategi menggunakan matriks SWOT. Selanjutnya alternatif strategi 

yang telah diperoleh dari matriks IE dan matriks SWOT diberikan skor daya tarik 

terhadap faktor-faktor utama kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman untuk 

memperoleh prioritas strategi yang akan dijalankan oleh pemiliki atau manager 

cabang PT AtTiin Nabila Utama Bogor. Berdasarkan hasil pada tahap keputusan 

diperoleh strategi yang memiliki prioritas tertinggi yaitu strategi “Meningkatkan 

fasilitas yang aman dan nyaman serta meningkatkan citra perusahaan yang baik 

dengan bekerjasama dengan influencer atau tokoh agama terkenal untuk dapat 

menjangkau segmen pasar baru yang terus bermunculan karena pertumbuhan 

ekonomi dan gaya hidup masyarakat”. 

 

Kata kunci: Strategi pemasaran, produk umrah, internal factor evaluation 

(IFE), external factor evaluation (EFE), matriks internal eksternal (IE), analisis 

SWOT, dan quantitative strategic planning matrix (QSPM). 
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ABSTRACT 

 

NOVIYANTI SALASABILAH. NIM 2411907898. Marketing Strategy for Umrah 

Products in Increasing the Number of Pilgrims of PT AtTiin Nabila Utama Bogor 
 

The era of globalization forces the business world to compete in the global market, 

making business competition increasingly fierce, both domestically and 

internationally. Companies in the field of tourism services must develop effective 

marketing strategies to remain competitive. Indonesia, as a country with a majority 

Muslim population, has great potential in the Umrah travel business. PT AtTiin 

Nabila Utama Bogor one of the Umrah travel agencies in Bogor City is trying to 

develop a strategy to remain competitive in the midst of intense competition by 

comparing the price and quality of products offered by other Umrah travel in the 

city. 

 

The purpose of this study was to determine and analyze the business development of 

PT AtTiin Nabila Utama Bogor. The type of research conducted is qualitative and 

descriptive research by collecting data using a questionnaire with a sample size of 7 

people. Data processing uses data analysis of Internal Factor Evaluation (IFE), 

External Factor Evaluation (EFE), Internal-External (IE) matrix, SWOT analysis, 

and Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). 

 

Based on the identification results, 16 internal factors and 14 external factors were 

obtained which can be used in assessing the current condition of PT AtTiin Nabila 

Utama Bogor. From the results of data processing, the total weight score in the 

Internal Factor Evaluation (IFE) matrix is 2.7 and the total weight score in the 

External Factor Evaluation (EFE) matrix is 3.0. Then the total score of the weights 

of the IFE and EFE matrices is entered into the Internal-External (IE) matrix, so that 

it is known that the position of the company PT AtTiin Nabila Utama Bogor is in cell 

I and cell II. Then an alternative strategy is made using the SWOT matrix. 

Furthermore, alternative strategies that have been obtained from the IE matrix and 

SWOT matrix are given an attractiveness score to the main factors of strength, 

weakness, opportunity and threat to obtain strategic priorities that will be carried 

out by the owner or branch manager of PT AtTiin Nabila Utama Bogor. Based on the 

results at the decision stage, the strategy that has the highest priority is the strategy 

“Improve safe and comfortable facilities and improve a good corporate image by 

collaborating with influencers or well-known religious figures to be able to reach 

new market segments that continue to emerge due to economic growth and people's 

lifestyles”. 

 

Keywords: Marketing strategy, Umrah products, internal factor evaluation (IFE), 

external factor evaluation (EFE), internal external matrix (IE), SWOT analysis, 

and quantitative strategic planning matrix (QSPM). 
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