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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kelompok bimbingan ibadah haji (KBIH) merupakan s
organisasi dakwah yang bertugas untuk membimbimg palon jama’ah
haji agar dapat melaksanakan ibadah haji sesug@gadesyarat dan rukun
haji dan nantinya akan menjadi haji yang mabrur.

Selayaknya organisasi lain KBIH juga mempunyai tt&an atau
manajemen organisasi yang mengadopsi dari iimuakoislam, terutama
tentang strategi pemasaran. Demi kelancaran prbosebingan serta
efisiennya kinerja dari sebuah KBIH tersebut, sfyatpemasaran sangat
berpengaruh.

Karena organisasi merupakan sebuah kesatuan yadigi teari
sejumlah komponen vyang berinterelasi, dimana pemgan serta
koordinasinya merupakan kunci-kunci bagi upaya nksimaasi kerja serta
mengoptimasi efesiensi secara keseluruhan (Win20@4: 46 - 56). Maka
Pendirian sebuah organisasi maupun lembaga tidp&t dipisahkan dari
tujuan-tujuan yang ingin dicapai oleh seseorangpuawsekelompok orang,
begitupula dengan KBIH.

Salah satu fungsi organisasi sendiri adalah sebagaiah atau
sarana dengan berbagai kelengkapannya untuk mencp@a-tujuan yang

diinginkan oleh pendiri atau penggagas organisasebut. Oleh sebab itu,



maka kegiatan dalam sebuah organisasi akan sesabggkesinambungan
dan berdasarkan pada alur konsep yang telah diemmgebelumnya.

Dalam praktiknya, KBIH juga menggunakan fungsi-fsing
manajemen sebagaimana (George R. Terry) mengata&ihwa fungsi-
fungsi manajemen terdiri dari perencanaan, pergsgsian, pelaksanaan,
dan pengawasan. Perencanaan merupakan tahapamgdipgti kegiatan
penuangan ide-ide dasar yang identik dengan pesmemionsep organisasi
yang terangkum dalam visi dan misi organisasi. papangorganisasian
secara umum merupakan fase penempatan sumber daysiendan sarana
pendukungnya secara berkesesuaian sehingga dapanjarey keberhasilan
kerja organisasi serta meminimalisir kesalahan y@deqat merugikan atau
menghambat pencapaian tujuan organisasi. Tahagspel@an adalah fase
di mana hasil pengorganisasian sebuah organisdsiksa@akan konsep
maupun ide-ide yang telah ditentukan sebelumnyandaivujud kerja
organisasi untuk mewujudkan tujuan organisasi. pglemgawasan sebagai
tahap akhir merupakan fase yang meliputi prosegaweasi terhadap kerja-
kerja organisasi. Biasanya tahap ini juga diikuéhgn proses evaluasi
kerja (Terry, 2009: 72 - 76).

Salah satu kegiatan yang sangat berpengaruh daleosesp
kelancaran majunya KBIH adalah strategi pemasarau marketing
strategic yang memang memiliki peran yang tidak kecil dalgnoses
pengenalan dan pengembandaiand KBIH hingga ukuran kesuksesan

tercapai. Strategi pemasaran merupakan alat fungaim@ng direncanakan



untuk mencapai tujuan organisasi atau lembaga dengengembangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melakarpyang dimasuki
dan program pemasaran yang digunakan untuk melgyasar sasaran
tersebut (Tull dan Kahle, 1990: Tjiptono, 1997).

Proses pemasaran KBIH tidak dapat berjalan sebek#fgika tidak
menggunakan strategi. Kata "strategi” adalah turudari kata dalam
bahasa Yunanistrattgos Adapun straigos dapat diterjemahkan sebagai
'komandan militérpada zaman demokrasi Athena. Strategi merupalato s
seni menggunakan kecakapan dan sumber daya sugdmisasi untuk
mencapai sasarannya melalui hubungannya yang fefiekigan lingkungan
dalam kondisi yang paling menguntungkan (Salus861201).

Henry Mintzberg mendefinisikan strategi sebagai yau: strategi
sebagai perspektif, strategi sebagai posisi, giratebagai perencanaan,
strategi sebagai pola kegiatan, dan strategi selpeggapuan (ploy) yaitu
muslihat rahasia. Strategi sebagai perspektif yadtmategi dalam
membentuk misi, kemudian misi menggambarkan pet$gedpada semua
aktivitas. Strategi sebagai posigiaitu mencari pilihan untuk bersaing.
Strategi sebagai perencanaan, yaitu strategi mekemtujuan performansi
perusahaan. Strategi sebagai pola kegiatan, ydkategi dibentuk suatu
pola, yaitu umpan balik dan penyesuaian (httpatsgika.wordpress.com/
2007/ 06/ 24/ pengertian-strategi/, 10 Maret 2010 )

Strategi dibutuhkan oleh semua lembaga termasukbdgen

keuangan syariah dan bahkan diperlukan oleh indivithlam upaya



mencapai tujuan karena adanya strategi yang ddiaatdirencanakan akan

mudah untuk mencapai suatu sasaran yang diperl@knbeberapa alasan

utama tentang pentingnya peranan strategi bagidgelatau organisasi

yaitu:

a) Memberikan arah jangka panjang yang dituju

b) Membantu lembaga atau organisasi beradaptasi padabghan-
perubahan yang terjadi

c) Membuat suatu organisasi menjadi efektif

d) Mengidentifikasi keunggulan komparatif suatu orgasi dalam
lingkungan yang beresiko

e) Aktifitas yang tumpang tindih akan dikurangi

f) Keengganan untuk berubah dari karyawan lama dapaiaagi

g) Keterlibatan antar karyawan dalam pembuatan straakgn lebih
memotivasi mereka pada tahap pelaksanaan

h) Kegiatan pembuatan strategi akan mempertinggi kggnamorganisasi

tersebut untuk mencegah munculnya masalah dimagpakan datang
(Wahyudi, 1996: 19)

Beberapa langkah yang perlu dilakukan KBIH dalanrumgiskan

strategi, yaitu :

1.

Mengidentifikasi lingkungan yang akan dimasuki okBIH di masa
depan dan menentukan misi perusahaan untuk mene#payang

dicita-citakan dalam lingkungan tersebut.



2. Melakukan analisis lingkungan internal dan eksteumauk mengukur
kekuatan dan kelemahan serta peluang dan ancamag gkan
dihadapi oleh KBIH dalam menjalankan misinya.

3. Merumuskan faktor-faktor ukuran keberhasilan (kegcess factors)
dari strategi-strategi yang dirancang berdasarkalisis sebelumnya.

4. Menentukan tujuan dan target terukur, mengevahmdiagai alternatif
strategi dengan mempertimbangkan sumberdaya yamgikili dan
kondisi eksternal yang dihadapi.

5. Memilih strategi yang paling sesuai untuk mencapgian jangka
pendek dan jangka panjang (http://jurnal-sdm.blogspm/ 2009/ 08/
konsep-strategi-definisi-perumusan.html, 10 Maré€ll®. Dengan
demikian, keberhasilan proses pemasaran KBIH yangumnya
diindikasikan dengan respon positif masyarakat gkomen) terhadap
produk jasa maupun barang yang ditawarkan mentilikiungan yang
erat dengan pendapatan organisasi yang nantinyat daenjadi
pertanda keuntungan atau kerugian bagi KBIH itulsen

Fungsi pemasaran secara umum ialah agar secarauntengkan
terjadi penjualan produk baik dalam bentuk baramagpan jasa di pasaran
yang sudah dimasuki sedemikian rupa sehingga tupnganisasi tersebut
tercapai. Strategi fungsional di bidang pemasaranjawli penuntun dalam
melakukan berbagai aktivitas pemasaran sehinggaisten bukan hanya
dengan strategi dasar yang telah ditentukan, atapitjuga dengan strategi

berbagai bidang fungsional lainnya. Teori pemasgeeny sangat sederhana



pun selalu menekankan bahwa dalam kegiatan pemaksaras jelas siapa
yang menjual, dimana, bilamana, bagaimana dan dalamah apa dan
kepada siapa (Siagian, 2003: 210).

Pemasaran KBIH tidak hanya sekali jalan dan beraklengan
penjualan produk barang atau jasa melainkan meampgkoses yang
bersambung dan menjadi upaya untuk mewujudkangenilebih baik dari
masyarakat kepada organisasi atau perusahaardeleghn demikian dapat
dipastikan bahwasanya proses pemasaran KBIH akaln gerjalan seiring
dengan kepentingan dan kebutuhan KBIH akan pengattaa masyarakat
(calon jamaah).

Prinsip-prinsip strategi pemasaran dalam Islam rajnkan bahwa
kejujuran adalah faktor utama yang dapat menentkkarmajuan organisasi
atau lembaga. Seorang muslim harus bersikap jupau adilarang
menggunakan sumpah palsu sebagaimana dalam hexdkistp

Muslim:

L _ ax . s A &// <y “,L",’:
ol Aass wmlel) Bk Gl ok clog ale o s i Jsls JG
Artinya:

Nabi bersabda:Sumpah palsu mendatangkan keluasan tetapi
menghilangkan keuntungan®.

Dari hadits tersebut dapat dipahami dalam memprikaios
(memasarkan) produk atau jasa, seorang muslim tidd&h berlebihan
dengan sumpah palsu tetapi harus realistis. Kajiaadilakukan dengan

penuh bombastis, dapat menyesatkan dan mengecdukeumen. Jika



suatu saat konsumen menyadari akan kebohongan puoaiuk atau jasa,
maka secara pasti mereka akan meninggalkannyaathii® produksi akan
mengalami penurunan, tentu saja keuntungan akaakserkecil ( Diana,
2008: 219).

Kesuksesan Nabi Muhammad SAW dalam berbisnis disindleh
dua hal pokok yaitu kepribadian yang amanah dapeteaya, serta
pengetahuan dan keterampilan yang mumpuni. Prpreigip yang telah
dibangun oleh Rasulullah SAW merupakan prinsip yangersal serta
tidak terbatas oleh ruang dan waktu. Hal itu mekapgprinsip-prinsip dan
strategi—strategi yang telah dicontohkan RasululBAW. Jika ingin
mendapatkan keuntungan dan keberkahan secara barsaMamun tetap
diperlukan kesungguhan, kedisiplinan dan keyakinantuk terus
mengaplikasikannya karena pasti akan banyak godian tantangan
(Hafidhuddin dan Tanjung, 2003: 54)

Berdasarkan penjelasan di atas, maka dapat dikebalwwasanya
perkembangan kemajuan dan adanya kepercayaan maketyadkepada
organisasi usaha salah satunya bergantung kepasesgpemasaran. Tidak
jarang organisasi usaha yang sudah lama malangntaredi kalah
kepercayaan dari masyarakat dengan organisasi ugai lebih baru
kemunculannya. Hal ini seperti terjadi di lingkung&elompok Bimbingan
Ibadah Haji (KBIH) di Kendal, khususnya KBIH Multan dan KBIH Al-
Thoyyibah. Dari segi usia organisasi, KBIH Multazdebih tua karena

lebih dahulu berdiri, tepatnya tahun 2002, dibagkiam dengan KBIH Al-



Thoyyibah yang baru berdiri tahun 2005. Akan tetpké dilihat dari
jumlah jamaah haji periode 2007 yang mempercaydlkaingan ibadah
hajinya kepada kedua KBIH tersebut, maka KBIH Aby¥ibah lebih
unggul dibandingkan dengan KBIH Multazam, yakni §@ma’ah
berbanding 35 jama’ah.

Selain berbeda dalam segi jumlah pada periode Z@#Bandingan
terbalik juga terlihat dari perolehan jama’ah d2007 hingga 2009. KBIH
Al-Thoyyibah mengalami peningkatan jumlah jama’ammtingan haji
sebanyak 50 jama’ah dari semula 30 orang menjador88g (Rohman,
2007: 11). Sedangkan KBIH Multazam justru mengalgmeinurunan
kepercayaan masyarakat yang diindikasikan dengamumenya jumlah
masyarakat yang menjadi jama’ah bimbingan haji darorang menjadi 35
orang (Muslih, 2007: 12). Sebagaimana telah dig@asmengenai proses
pemasaran, maka perbedaan kuantitas kepercayagaraiad di dua KBIH
tersebut tentu tidak dapat dilepaskan dari kuatiteetegi pemasarannya.

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penutisaksud untuk
melaksanakan penelitian terkait dengan proses earagli dua KBIH
tersebut dalam meningkatkan jumlah perolehan jambimbingan ibadah
haji. Penelitian itu sendiri akan penulis laksamakdengan judul
“Peningkatan Jumlah Calon Jamaah Haji Di Kelompok Bimbingan
Ibadah Haji (KBIH) Melalui Strategi Pemasaran (Studi Komparasi
KBIH Multazam Dan KBIH Al-Thoyyibah Kabupaten Kendal Tahun

2007 - 2009)".



1.2 Rumusan Masalah
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Dari latar belakang di atas dan untuk memfokuslarelitian, maka

penulis memusatkan pada tiga rumusan masalah sdisait :

1)

2)

3)

Bagaimana perencanaan strategi pemasaran KBIH ddnitalan KBIH
AL-Thoyyibah?

Apa keunggulan bersaing yang dipilih KBIH Multazaan KBIH Al-

Thoyyibah?

Bagaimana implementasi perencanaan strategi peamas@rsebut
terhadap keunggulan bersaing KBIH Multazam dan KBA#

Thoyyibah?

Tujuan Pendlitian

Tujuan dari penelitian ini tidak lain adalah untukenemukan

jawaban atas rumusan masalah yang diajukan, yakni:

1)

2)

3)

Untuk mengetahui perencanaan strategi pemasandBIei Multazam
dan KBIH Al-Thoyyibah melalui strategi pemasaran.

Untuk mengetahui keunggulan bersaing yang dipilBIHK Multazam
dan KBIH Al-Thoyyibah.

Untuk mengetahui implementasi perencanaan strafggnasaran
tersebut terhadap keunggulan bersaing KBIH Multadam KBIH Al-

Thoyyibah.
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Manfaat Penelitian

1) Manfaat teoritis yang dapat diperoleh dari peraiiiini ialah penelitian
ini diharapkan mampu menjadi tambahan dan medidaeding dalam
khazanah keilmuan di bidang Manajemen Dakwah, ks
berkaitan dengan KBIH.

2) Manfaat Praktis yang dapat diperoleh dari penalitiai adalah
penelitian ini dapat dijadikan sebagai salah satare bagi pengelola
KBIH untuk lebih memperhatikan bagaimana cara meankas KBIH

tersebut agar lebih diminati oleh para jamaah haji.

Tinjauan Pustaka

Untuk menghindari kesamaan dalam penelitian inikanpenulis
menyajikan beberapa penelitian yang relevan dempgduml yang penulis
teliti.

1) Rahmat Hidayat (1999)Penerapan Konsep Pemasaran (Marketing)
dalam Dakwah Islam (Telaah terhadap Dakwah Nabi &uomad
SAW) “

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui konsepmasaran
(Marketing secara umum dan penerapannya dalam dakwah Istaita,
untuk mengetahui penerapan konsep pemasaran daffiatdn dakwah
Nabi Muhammad SAW.

Penelitian ini mendapatkan suatu hasil yaitu setewatis penerapan
atau pemanfaatan konsep marketing sangatlah memukgberhasilan

dakwah. Nabi Muhammad SAW telah menggunakan kordemsep



2)
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pemasaran dalam dakwahnya walau masih dalam wajgl sederhana
sesuai dengan situasi dan kondisi saat itu.

Kudriatiningsih (2002),Aplikasi Metode Dakwah dalam Pemasaran
Takaful (Studi Analisis PT. Asuransi Takaful Solo).

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejaunareplikasi metode
dakwah dalam pemasaran Takaful pada P.T Asurarsifdladi Solo.
Serta untuk mengetahui faktor apa saja yang merpadghambat
dalam pelaksanaan dakwah pada asuransi Takaful Solo

Hasil dari penelitian ini ialah metode dakwah yatigkukan dalam
pemasaran Takaful Solo menggunakan beberapa metudea lain
dengan metode bil hikmah, metode mujadalah, metodeidhotul
hasanah, metode propaganda, metode home visit @édodentanya
jawab, serta disesuaikan dengan objek atau mad’daj@m rangka
mengembangkan ekonomi islam. Kemudian anggapan @alswansi
mengandung tuntutan palsu dan macam - macam kegeuran
merupakan faktor utama yang menghambat kegiatawataldalam
pemasaran Takaful di Solo, sehingga perlu perhdighk karyawan
maupun pengemban amanat. Serta konsep pertanggyagarsejalan
dengan islam terutama dalam bidang muamalah, dilkaer strategi
dakwah yang tepat dalam pemasaran Takaful di Saliby dengan

mengkonstruksikan wilayah dakwah yang akan digarap.
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3) Adnin Mufattahah (2008)Manajemen Penyelenggaraan Bimbingan
Ibadah Haji pada Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KB Nahdlatul
Ulama (NU) Kota Semarang.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sisteday@nan haji yang
dilakukan oleh Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIHdi Kota
Semarang, serta mengetahui bagaimana tanggapaanalkegy(jama’ah
haji) terhadap implementasi sistem pelayanan @Gkh KBIH Kota
Semarang.

Dari penelitian ini dapat disimpulkan hasil penaht yaitu antara lain
sebagai berikut Pertama bahwa keberadaan KBIH semakin diminati
oleh jama’ah haji Kota Semarang. Pada tahun 20@8, skluruh
jama’ah haji Kota Semarang yang berjumlah 2526 qyréid persennya
atau sebanyak 1789 orang jama'ah haji mengikutiHKBdisanya
sekitar 33 persen atau sebanya 882 orang jamawag tydak ikut
KBIH. Diprediksikan bahwa ke depan, peran KBIH akerap penting
selama belum ada upaya yang signifikan untuk mepager dan
meningkatkan pelayanan terhadap jama’ah haji olemepintah
(Depag) selaku penyelenggara haji, khusus dalanpémlbinaan dan
pembingan jama’ah haji.Kedug terdapat kecenderungan pola
hubungan KBIH dengan jama’ah haji dari bersifat siowal menuju
relasi fungsional-rasionaKetiga hubungan kemitraan antara KBIH
dengan pemerintah (Depag) sebagai penyelenggarebdrajda pada

titik terendah. Hal ini disebabkan oleh munculnykag dan perilaku
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saling curiga dan tidak percaya pada masing-masimak. Hubungan
kemitraan yang rendah ini disebabkan karena seringterjadi
diskoordinasidan diskomunikatifyang dilakukan oleh KBIH dalam
berbegai even penyelenggaraan haji. Selain itu gigababkan oleh
model kemitraan diantara keduanyietiga hubungan kemitraan
sesama KBIH cukup baik dan kondusif, iklim kompetetau
persaingan masih dalam batas kewajaran. Hal tersdpat terjadi
karena peran forum komunikasi KBIH se Kota semaranigskipun
perannya begitu optimal, namun forum tersebut mampuaciptakan
komunikasi antar pengelola KBIH. Disamping itu, gudisebabkan
iklim pertemanan diantara para pengelola KBIH dikSemarang.

Dari ketiga penelitian diatas, maka peneliti ingielakukan penelitian
dengan judul peningkatan jumlah calon jamaah halkKBIH melalui
strategi pemasaran, kesamaan dari penelitian tdreelalah dari seqi
pemasarannya karena dengan menggunakan strategssem yang

baik maka jumlah calon jamaah haji semakin meningka

1.6 Metodologi Pendlitian
Untuk memudahkanproses pelaksanaan penelitian, maka penulis
memilih dan menerapkan metode penelitian lapangag persifat kualitatif
yang meliputi :
1. Spesifikasi Penelitian
Penelitian yang akan dilaksanakan ini adalah ptaeli

lapangan yang berbasis pada jenis penelitian |gmangialitatif.
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Disebut sebagai penelitian lapangan karena datg g#umpulkan
berasal dari lapangan (hasil wawancara, dokumentagupun
observasi) dan bukan berasal dari literatur kepasta Sedangkan
maksud dari dasar kualitatif adalah bahwa penelitia menggunakan
azas-azas penelitian kualitatif di mana tidak djpeekan kaidah-
kaidah statistik yang merupakan dasar dari peaelkuantitatif.

Metode analisis yang penulis gunakan dalam penelitian ini
adalah analisis deskriptif dan analisis indukt¥etode analisis
deskriptif ini bertujuan menggambarkan secara miats fakta dan
karakteristik bidang-bidang tertentu secara faktleml cermat dengan
menggambarkan keadaan atau status fenomena.(ArKLOR3: 228)

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini ahdal
pendekatan komparasi. Maksudnya adalah dalam ni@lakanalisa
terhadap permasalahan yang menjadi objek penetiidasarkan pada
perbandingan data lapangan yang ditunjang dengami-téeri
manajemen pemasaran sebagai pedoman perbandingan.

Sumber dan Jenis Data
Data penelitian ini dapat dibedakan menjadi duarkebk yaitu :
a) Data Primer
Jenis dan sumber data primer, yakni data utama yang
berkaitan dengan pokok masalah penelitian yang naata
tersebut diambil dari sumber data utama. (Azwa®8191). Data

primer dalam penelitian ini adalah data terkait géem strategi
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pemasaran KBIH. Sumber data primer dalam peneliigadalah
KBIH Multazam dan KBIH Al-Thoyyibah. Data diperoletari
Ketua dan pengurus KBIH.
b) Data Sekunder
Jenis dan sumber data sekunder, yakni data yang
mendukung data utama dan diambil bukan dari suratsmna.
(Hadi, 1998: 11). Data sekunder dalam penelitiaradalah data
yang berkaitan dengan KBIH Al-Thoyyibah dan Multaza
seperti profil maupun struktur organisasi dan jbgdhal yang
berhubungan dengan strategi pemasaran secara uiData.
berupa dokumen-dokumen, arsip dan majalah.
Pengumpulan Data
Proses pengumpulan data penelitian juga dipengdarienis
sumber data. Dikarenakan jenis sumber data dalaelipan ini adalah
orang (person) dan kertas atau tulisan (paper) maké& memperoleh
dan mengumpulkan data digunakan teknik-teknik saitdaeyikut :
a. Wawancara
Teknik wawancara adalah suatu teknik pengumpuléa da
yang dilakukan dengan melakukan percakapan dengeanes
informasi secara langsung (tatap muka) dengan rnujuatuk
memperoleh keterangan dari seseorang yang releragad yang
dibutuhkan dalam penelitian ini (Koentjoroningrag81: 162).

Wawancara dalam penelitian ini dilakukan kepadau&KefBIH



b.

C.
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Multazam dan KBIH Al-Thoyyibah serta kepada paragah haji
yang mengikuti bimbingan di kedua KBIH tersebut.
Dokumentasi

Dokumentasimerupakan teknik pengumpulan data yang
berorientasi kerja pada data-data yang berbentukushkap
seperti buku, majalah, surat kabar, gambar, mauptofoto
(Arikunto, 2006: 231). Dokumen-dokumen yang akan
dikumpulkan meliputi buku-buku yang berkaitan dendeori
strategi pemasaran.

Observasi

Dalam menggunakarmetode observasi cara yang paling
efektif adalah melengkapinya dengan format ataanku
pengamatan sebagai instrumen. Format yang disuesisi ibem —
item tentang kejadian atau tingkah laku yang digaikdn akan
terjadi (Arikunto, 2006: 229). Observasi yang akdifakukan
peneliti ialah dengan mengamati bagaimana Ketuapegagurus
KBIH memasarkan KBIH tersebut.

Adalah penting bagi pengamat atawbserver untuk
memainkan berbagai peran yang sesuai dengan sitladi
hingga derajat tertentu mereka juga melakukan pelage kesan
di hadapan subjek penelitiannya, untuk mencapaimggn yang
cukup nyaman dengan orang — orang yang mereka .amati

Keterjagaan hubungan antara peneliti dan pihak yaiteiti



merupakan kunci penting keberhasilan penelitiamera hanya
dengan memelihara hubungan itulah peneliti dapdibhatedunia
di sekeliling subjek penelitian dengan menggunakaoamata
subjek penelitian. Oleh karena itu dalam laporamepian,
mekanisme hubungan antara pengamat dan pihak yanati
termasuk problem yang dihadapi ketika memasukialorang —
orang yang diteliti, biasanya disinggung oleh péin@Vulyana,
2006: 176).
4. Analisa Data
Proses analisa data dimulai dengan menelaah selfiatahyang
tersedia dari berbagai sumber, yaitu dari wawangeagamatan yang
sudah dituliskan dalam catatan lapangan, dokumgmadgyy dokumen
resmi, gambar dan sebagainya (Moleong, 2006: 2Béhggunaan
metode ini memfokuskan penulis pada adanya usaét orenganalisa
seluruh data (sesuai dengan pedoman rumusan maseladgai satu

kesatuan dan tidak dianalisa secara terpisah.
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Setelah data terdeskripsikan langkah selanjutnya adalah

menganalisisnya dengan menggunakan metode analisiktif yaitu
berangkat dari fakta-fakta atau peristiwa yang Wkeusditarik
generalisasi yang bersifat umum.(Hadi, 2004 : 42)

Teknis analisis data dengan model interaktif, y&argiri dari
beberapa komponen analisis yaitu : reduksi dataygjean data dan

penarikan kesimpulan (Miles, 1992: 20).



1.7 Sistematika Penulisan

Penyajian laporan hasil penelitian ini akan dipkpardalam tiga

bagian dengan penjelasan sebagai berikut:

1) Bagian awal yang berisikan cover, halaman persatupembimbing,

halaman pengesahan, halaman motto, halaman petsambizalaman

kata pengantar, halaman abstraksi, dan halamaar dsift

2) Bagian isi yang merupakan bagian inti dari lapohasil penelitian

yang berisikan lima bab dengan penjelasan sebagauh

Bab | adalah Pendahuluan yang isinya meliputi :

1.

2.

5.

6.

Latar Belakang

Rumusan Masalah

Tujuan dan Manfaat Penelitian

Telaah Pustaka

Metodologi Penelitian

Sistematika Penulisan

Bab Il Tinjauan Umum KBIH dan Strategi Pemasaramgyaeliputi :

1. Tentang KBIH meliputi :

a.

b.

Pengertian
Sejarah berdirinya KBIH

Syarat pendirian KBIH

. Hak dan kewajiban KBIH

Larangan dan sanksi KBIH

Tugas dan fungsi KBIH
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g. Pelayanan KBIH
h. Manfaat KBIH.
2. Tentang Strategi Pemasaran meliputi :

a. Pengertian

b. Jenis — jenis strategi pemasaran

c. Tujuan strategi pemasaran

Bab Il Strategi Pemasaran KBIH Multazam Dan KBIHThoyyibah
yang meliputi :
1. KBIH Multazam meliputi :

a. Sejarah perkembangan

b. Visi, misi dan tujuan

c. Struktur organisasi

d. Sarana dan prasarana

e. Alat peraga

f. Materi atau silabus materi

g. Strategi pemasaran KBIH yang terdiri dari:
1. Strategi pemasaran
2. Keunggulan bersaing
3. Pelaksanaan strategi pemasaran
4. Hasil pelaksanaan strategi pemasaran

h. data jamaah haji dari tahun 2007 sampai dengam t2000.

2. KBIH Al-Thoyyibah meliputi:

a. Sejarah perkembangan
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b. Visi, misi dan tujuan
c. Struktur organisasi
d. Sarana dan prasarana
e. Alat peraga
f. Materi atau silabus materi
g. Strategi pemasaran KBIH yang terdiri dari:
1. Strategi pemasaran
2. Keunggulan bersaing
3. Pelaksanaan strategi pemasaran
4. Hasil pelaksanaan strategi pemasaran
h. Data jamaah haji dari tahun 2007 sampai dengamt2009.
Persamaan dan Perbedaan Strategi Pemasaran KBtbizisiul dan
KBIH Al-Thoyyibah yang terdiri :
a. Persamaan Strategi Pemasaran KBIH Multazam dan K&{H
Thoyyibah
b. Perbedaan Strategi Pemasaran KBIH Multazam dan K&iH

Thoyyibah.

Bab IV Strategi Pemasaran dan Peningkatan Jumlabertae

Bimbingan di KBIH Multazam dan KBIH Al-Thoyyibah pg meliputi:

1.

Perencanaan Strategi Pemasaran KBIH Multazam dai K8
Thoyyibah.
Keunggulan Bersaing yang di Pilih KBIH Multazam d&BIH Al-

Thoyyibah.



3. Implementasi Perencanaan Strategi Pemasaran Ueisethadap
Keunggulan Bersaing
Bab V Penutup yang isinya meliputi
1. Kesimpulan hasil penelitian
2. Saran-saran
3) Bagian akhir yang isinya meliputi :
1. Daftar Pustaka
2. Lampiran-lampiran

3. Biodata Penulis
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