BAB IV
STRATEGI PEMASARAN DAN PENINGKATAN JUMLAH PESERTA

BIMBINGAN DI KBIH MULTAZAM DAN KBIH AL-THOYYIBAH

4.1. Perencanaan Strategi Pemasaran KBIH Multazam dan KBIH Al-

Thoyyibah.

Setiap lembaga dakwah beroperasi pada strategiSaeama untuk
optimalisasi kelembagaan. Strategi pemasaran yamgpleks ini selalu
berubah — ubah sebagai konsekuensi perubahan .s@&sgl strategi
pemasaran perubahan lingkungan dapat merupakaanggam — tantangan
baru. Hal ini memerlukan tanggapan dan cara pesgele yang baru pula
atau sebaliknya dapat berupa suatu peluang atauemkasan
mengembangkan usahanya. Dengan demikian strategasaean dalam
sebuah lembaga tidak dapat dilakukan hanya dengase$ sekali saja,
namun butuh proses panjang untuk membuat stragéegagaran yang sesuai
dengan kondisi lembaga tersebut. Strategi pemasaeambutuhkan proses
perencanaan terlebih dahulu.

Perencanaan strategi pemasaran yang dilakukan &lBH
Multazam berupa pengadaan rapat secara berkala datu bulan sekali.
Rapat ini dilakukan di rumah ketua KBIH. Hasil daapat ini adalah
nantinya akan dibawa dalam sebuah program kerjaHKBial serupa
dilakukan juga oleh KBIH Al-Thoyyibah dengan adanyapat rutin

pengurus setiap satu bulan sekali untuk menentustaategi-strategi



pemasaran guna pengembangan KBIH. Jika diperhaséeara lebih dalam
kedua KBIH ini telah melakukan proses rencana pabg&gan. Rencana
pengembangan adalah rencana yang digunakan untoknjokkan arah

tujuan lembaga. Dalam proses rapat yang dilakuletu& KBIH tersebut
dapat dilihat bahwa rencana pengembangan telahkudda untuk

memajukan lembaga tersebut. Strategi pemasaran talg ditentukan

bersama itulah yang menjadi sebuah bukti bahwaarenpengembangan
lembaga telah dilakukan.

Bagi lembaga atau organisasi harus waspada, sbedgkala akan
meneliti kembali tujuan, strategi dan taktiknya.nbega atau organisasi
dakwah akan mengandalkan strategi pemasaran sedistgan utama untuk
memonitor dan menyesuaikan diri dengan kondisi enakat yang
berubah-ubah. Sebagaimana yang dikatakan oleh iRad{¢987: 3) bahwa
tugas KBIH sebagai lembaga dakwah adalah memili rdalaksanakan
strategi pemasaran yang dapat membantu pencap@ian brganisasi serta
dalam menyesuaikan diri dengan perubahan lingkurfgimategi pemasaran
ini haruslah dikoordinasikan dan dikelola dengama gang baik.

Mengacu pada pengertian strategi pemasaran ddridaal Kahle
bahwa strategi pemasaran merupakan alat fundamgangl direncanakan
untuk mencapai tujuan organisasi atau lembaga dengengembangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melakarpyang dimasuki
dan program pemasaran yang digunakan untuk melgyasar sasaran

tersebut. Pengertian strategi pemasaran menurlitdanl Kahle tersebut
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dapat dipahami bahwa sebuah organisasi atau lemlyagg ingin
mengembangkan usahanya maka harus menentukangistpai®@asaran,
termasuk juga pada sebuah KBIH. Strategi pemagauag akan digunakan
terlebih dahulu dilakukan perencanaan strategi paraa.

Perencanaan dapat diklasifikasikan sebagai berigut:Rencana
pengembangan, yakni rencana yang menunjukkan ajiadntdari lembaga,
b) Rencana laba, yaitu fokus pada laba/ keuntutgyabaga, c) Rencana
pemakai, yaitu cara memasarkan jasa dari lembaganatmasuki pasaran
dengan cara yang lebih baik. Dalam hal ini KBIH Mahm sudah
melakukan rencana pengembangan yakni berupa pe&ksaapat dengan
pengurus yang dilakukan setiap satu bulan sekaljpaRini dilakukan di
rumah ketua KBIH Multazam. Pendapat-pendapat yalagrantinya akan
disepakati bersama. Hasil dari kesepakatan bersaimgkan dituangkan
dalam sebuah program kerja. Perencanaan straiedilakukan berupaya
untuk mencapai tujuan organisasi atau lembaga. shikdegi pemasaran
yang digunakan sesuai maka akan menjadikan kemajaag baik pada
sebuah lembaga tersebut.

KBIH Multazam menggunakan strategi pemasaran dengan
memanfaatkan para jamaah haji yang telah mendkonbingan di KBIH
Multazam pada tahun sebelumnya. Sebagaimana ykatakin oleh ketua
KBIH bahwa : "dalam memasarkan KBIH Multazam, kamemanfaatkan
para jamaah haji yang telah mengikuti bimbinganap@thun sebelumnya.

Kami meminta kepada jamaah haji tersebut agar mergiasikan



kelebihan-kelebihan KBIH Multazam kepada calon jamhaji lain. Hal ini

kami lakukan agar calon jamaah haji tertarik setnmereka mendaftar di
KBIH Multazam. Selain itu kami juga mengedarkan flamatau brosur
agar dapat menarik minat para calon jamaah haj kg& bimbingan di

KBIH Multazam” (Hasil wawancara dengan ketua KBIHulkhzam, K.H

Suyuthi Muslih di desa Karangdowo, Weleri, Kendatla tanggal 31 Mei
2010).

Jika diperhatikan lebih dalam maka apa yang dilakuéleh KBIH
Multazam telah menggunakan teori strategi pemasdaanTull dan Kahle
bahwa strategi pemasaran merupakan alat fundamgangl direncanakan
untuk mencapai tujuan organisasi atau lembaga dengengembangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan melakarpyang dimasuki
dan program pemasaran yang digunakan untuk melgyasar sasaran
tersebut. Ketika KBIH Multazam membina hubungaik lokengan jamaah
haji yang telah mengikuti bimbingan, maka hal ikiam menimbulkan
banyak keuntungan bagi KBIH. Dalam proses ini jamdm®ji yang
mengikuti bimbingan di KBIH Multazam menginformaaik kelebihan
KBIH Multazam agar calon jamaah haji tertarik mdwgi bimbingan.
Tujuan dari KBIH Multazam dapat tercapai dengarcaga pemasaran yang
telah ditentukan. Salah satu rencana strategi Farasyang ditentukan
adalah dengan pemanfaatan jamaah haji yang telagikaé bimbingan.

Apabila diperhatikan dalam misi, iklapublic relation release, dan

pelayanan pelanggan yang diterapkan, maka semalitpak bahwa
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semakin banyak lembaga yang menyertakan komitmahtkthadap upaya
meningkatkan kepuasan pelanggan. Kepuasan peladggah memberikan
beberapa manfaat, diantaranya hubungan antara rselensbaga dan
pelanggan menjadi harmonis, memberikan dasar yaikgbagi pembelian
ulang, dan terciptanya loyalitas pelanggan, selinggembentuk suatu
rekomendasi dari mulut ke muluivgrd of mouth) yang menguntungkan
bagi lembaga atau organisasi tersebut. KBIH Maltajuga mengerahkan
para pengurus agar mendata orang-orang yang akaonaikan ibadah
haji, di desa-desa. Melalui cara inilah KBIH Mubi@z dapat mengarik
perhatian para calon jamaah haji.

Strategi pemasaran yang digunakan KBIH Al-Thoyyildempir
sama dengan apa yang dilakukan oleh KBIH Multazaituydengan cara
memanfaatkan para jamaah haji yang telah melakbkabingan ibadah
haji di KBIH ini. Karena pelayanan yang dilakukamlkl Al-Thoyyibah
memuaskan, maka banyak jamaah haji yang mengajak @maah haji
yang sedang mencari KBIH untuk mengikuti bimbingsin KBIH Al-
Thoyyibah. Hal ini membuktikan bahwa menjalin konkasi dengan
jamaah haji yang telah melakukan bimbingan sangapemgaruh pada
kegiatan pemasaran KBIH. Membina hubungan baik @emgamaah haji
yang telah mengikuti bimbingan sangat berpengaadata proses perekrutan
peserta bimbingan. Jika hal yang baik ditanamkdandaliri jamaah haji

yang telah mengikuti bimbingan, maka citra baikakan dengan sendirinya
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menarik simpati jamaah haji untuk menginformasikpada peserta
bimbingan lainnya.

Selain itu KBIH Al-Thoyyibah juga melakukan penyedra brosur
serta pamphlet agar calon jamaah haji yang jauhbddunim mengetahui
KBIH Al-Thoyyibah dapat mengetahui keberadaan KBeksebut.

Di era yang semakin canggih seperti sekarang iBJHKAl-
Thoyyibah juga berusaha memasarkan KBIH dengan gugradkan media
internet, berupaBlog dan Website agar dapat menarik minat dari calon
jamaah haji agar mengikuti bimbingan di KBIH Al-Tlyibah. Hasil kerja
keras para pengurus dalam memasarkan KBIH ini &anynembuahkan
hasil yang baik, terbukti dengan semakin banyakayan jamaah haji yang
mendaftar dan mengikuti bimbingan di KBIH Al-Tholgih. Hal ini sesuai
dengan teori dari Peter, J. P dan Olson J. C badtvedegi pemasaran
merupakan bagian dari lingkungan yang terdiri atasysangan fisik dan
sosial. Termasuk di dalam rangsangan tersebut lagaladuk dan jasa,
materi promosi (iklan), tempat pertukaran (tookrang dan informasi
tentang harga (label yang tertempel pada prodwtangitnya penerapan
strategi pemasaran melibatkan penempatan rangsangaebut di
lingkungan konsumen agar dapat mempengaruhi afééagnisi, dan
perilaku merekaStrategi pemasaran yang dilakukan KBIH Al-Thoyyibah
melalui internet merupakan wujud bahwa KBIH Al-Thtyah berusaha
untuk memasarkan KBIH dengan menempatkan rangsdisjfaan sosial

yang sesuai dengan keadaan zaman. Hal ini dilakukger strategi



pemasaran ini mampu mempengaruhi perilaku konsufoalon jamaah
haji), sehingga nantinya calon jamaah haji tersedkdan tertarik dan
mengikuti bimbingan di KBIH Al-Thoyyibah.

Kedua KBIH tersebut sudah melakukan proses penmassamun
hasil akhir yang menentukan bisa bertahan lebilguingdalah bagaimana
cara melayani dengan baik untuk calon jamaah Kajiika calon jamaah
haji mengikuti bimbingan di KBIH ini, sudah pastkeea menilai sejauh
mana pelayanan yang dilakukan KBIH dalam membimlmalpn jamaah
haji. Strategi pemasaran haruslah tetap digunakeim KBIH agar calon
jamaah haji dapat mengetahui keberadaan KBIH tetsebmun satu hal
yang harus diperhatikan secara lebih dalam adalagailmana
mempertahankan kualitas dari bimbingan calon jambajn Sehingga
terciptanya kemajuan KBIH tersebut oleh kuantitaler jamaah haji yang
mengikuti bimbingan. Dengan banyaknya calon janteghyang mengikuti
bimbingan, bukan menjadikan merosotnya semangaja kdari para
pengurus. Justru hal inilah yang menjadi motivashgurus agar lebih
semangat melayani calon jamaah haji, sebagai wkgmdajuan lembaga
atau organisasi.

Strategi pemasaran yang berhasil umumnya bertumpda p
pelanggan (jamaah haji). Strategi pemasaran mkdibatpenempatan
rangsangan fisik dan sosial di lingkungan konsumagar dapat

mempengaruhi afeksi, kognisi, perilaku dan minataka. Peter, J. P dan
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Olson, J. C, (1999) merepresentasikan hal ini daleda analisis

konsumen seperti gambar berikut:

Afeksi dan Kognisi

STRATEGI
PEMASARAN

Penerapan roda analisis konsumen di atas belgisildel dan dapat
membantu memahami konsumen serta mengembangksgspamasaran
pada berbagai tingkatan. Fleksibelitas roda asalisbonsumen ini
memungkinkan roda analisis konsumen secara pradgiat diterapkan pada
masyarakat, industri, segmen pasar atau indivichslkmen yang berbeda
(Triton, 2008: 47-48). Roda analisis ini sangattpenbagi sebuah lembaga
ketika ingin menentukan strategi pemasarannya. tegirapemasaran
ditentukan dengan berbagai analisis lingkungan yéglgh diketahui
bersama-sama. Dalam sebuah KBIH, perilaku konsypaan jamaah haji)
sangat menentukan keberhasilan strategi pemasarandjlakukan KBIH.
Jika KBIH dapat mengerti akan kebutuhan para cgdomaah haji maka

dapat berdampak positif bagi kemajuan KBIH. Namebatiknya jika
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4.2.

KBIH tidak dapat mengerti akan kebutuhan calon gmhaji maka dapat
mendapatkan nilai buruk dan akan berdampak mundusepuah KBIH

tersebut.

Keunggulan Bersaing yang di Pilih KBIH Multazam dan KBIH Al-

Thoyyibah.

Strategi pemasaran yang jitu harus dibarengi demgmancanaan
daya saing organisasi atau lembaga yang handaldigioyang bangkrut
pada sebuah lembaga sebagian besar disebabkampesahkan kembali
dana investasi yang telah ditanamkan investor. rdakal ini adalah
kepercayaan dari jamaah haji yang telah mengikunbingan.

Daya saing strategis ini perlu dipahami keterkay@n dengan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan, hdiunaikan oleh pakar
manajemen strategis (Hitt, Ireland dan Hoskiss88,712-3):

1) Daya saing strateg(strategic competitiveness) dapat terwujud apabila
sebuah lembaga atau organisasi dengan baik meramaskta

menerapkan strategi pencipta nilai.

2) Pada saat organisasi atau lembaga menerapkargsteasebut, dan
organisasi atau lembaga pesaing tidak secara lhesk@sungan
menerapkannya, serta organisasi atau lembagadakirhampu
meniru keunggulan strategi tersebut, artinya leratmagmiliki

keunggulan bersaing yang berkesinambungan (Tr2008: 97-98).
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Keunggulan bersaing yang dimiliki oleh KBIH Multamaadalah
KBIH Multazam mempunyai banyak peserta bimbingaaddh haji yang
telah mengikuti bimbingan di KBIH Multazam, sehilagmi menjadi daya
saing terhadap KBIH lain. Banyaknya jamaah hajigyaelah mngikuti
bimbingan menjadi sebuah strategi pemasaran tersebdgi KBIH
Multazam, untuk merekrut massa (calon jamaah hajj).| Hal ini terbukti
dengan banyaknya calon jamaah haji yang mendataganh indikasi
mendapatkan informasi dari jamaah haji yang telahgikuti bimbingan di
KBIH Multazam.

KBIH Multazam juga mempunyai daya saing yang dalidtat dari
sarana dan prasarana yang dimiliki dalam melayasieqa bimbingan
ibadah haji. Sarana dan prasarana ini yang medggh saing tersendiri
bagi para calon jamaah haji, sehingga nantinya dlacglon jamaah haji
yang tertarik mengikuti bimbingan di KBIH Multaza@idukung dengan
adanya tenaga pembimbing yang kompeten sehinggamim citra baik
KBIH Multazam.

Hal serupa juga dilakukan oleh KBIH Al-Thoyyibahendan
mengedepankan strategi pemasaran KBIH serta pelaylepada peserta
bimbingan ibadah haji. Walaupun umur dari KBIH Atdyyibah masih
tergolong muda dibanding dengan KBIH Multazam namdalam
eksistensinya KBIH Al-Thoyyibah berusaha keras kintnengenalkan
kepada khalayak umum tentang keberadaan dan keanggeunggulan

KBIH melalui strategi pemasaran yang dipakai.
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4.3.
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Wujud dari usaha keras diatas adalah strategi @earasKBIH
dengan memanfaatkan jamaah haji yang telah memdionbingan di
KBIH Al-Thoyyibah untuk menginformasikan kepada aaljamaah haji
lain agar masuk atau mendaftar di KBIH Al-ThoyyibdPada awalnya
KBIH Al-Thoyyibah mencari sendiri calon jamaah hafNamun lama
kelamaan, ketika sudah ada jamaah haji yang pemneaidgikuti bimbingan
di KBIH Al-Thoyyibah maka pihak KBIH meminta jamadiaji tersebut
untuk menginformasikan keberadaan dan keungguldfl KB
Implementasi Perencanaan Strategi Pemasaran Tersebut Terhadap

Keunggulan Bersaing.

Perencanaan strategi pemasaran yang dilakukan &lBH
Multazam dapat membuahkan hasil yang signifikangdenbanyaknya
peserta bimbingan ibadah haji yang mendaftar. iRatajpelatihan berupa
materi dan praktek yang dilakukan ketua KBIH kepagdma pengurus
memberikan dampak yang positif.

Dalam berbagai bidang usaha posisi seorang ketua pgmimpin
adalah tonggak kekuatan organisasi atau lembagja. fandurnya sebuah
organisasi sangat bergantung pada proses pengankiejautusan seorang
pemimpin. Ketika pemimpin sudah tidak mampu menkia@ripengarahan-
pengarahan serta motivasi kepada pengurus makaismgatersebut akan
mngalami penurunan tingkat semangat kinerja persguBerbeda halnya
ketika pemimpin tersebut memimpin dengan penuh Bgata dan

mempunyai banyak gagasan serta pengarahan-pengakaipada para
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pengurus maka tingkat semangat kerja akan semakibuh dan nantinya
akan menjadi kemajuan organisasi.

Proses perencanaan strategi pemasaran, seorargk@iid sangat
berperan karena keputusan yang akan diambil adakn keputusan yang
akan mengarahkan pada maju atau mundurnya organiSastegi
pemasaran yang KBIH Al-Thoyyibah lakukan sudah menkbn dampak
yang baik bagi kelangsungan majunya KBIH. Stragegmasaran yang
KBIH Al-Thoyyibah lakukan tidak hanya sekali danrdiehir begitu saja,
namun dengan waktu yang cukup panjang dan bersfas menerus
(continue).

Penentuan strategi pemasaran ini harus sesuai rdekgadisi
organisasi atau lembaga tersebut. Maka dari itager@nalisis SWOT juga
sangat dibutuhkan untuk mengetahui posisi dan pgipeluang KBIH.
Aspek-aspek yang perlu dipertimbangkan dalam as&¥/OT @rength=
kekuatan, Weaknesses= kelemahan, Opportunities= peluang-peluang,
Threats= ancaman) KBIH Multazam dan KBIH Al-Thoyyibah aalal

sebagai berikut:

Analisis Internal

Kekuatan: K elemahan
« Kompetensi inti? * Ketidakjelasan arah strategi?
« Kecukupan sumberdaya * Posisi persaingan lemah?
modal * Fasilitas KBIH ketinggalan?

. Apakah diingat * Kelemahan manajerial dakill?




konsumen/ jamaah » Kesalahan kompetensi inti?
dengan baik? * Problem operasi internal?
» Dikenal sebagai
pemimpin yang baik?
» Bebas dari tekanan
persaingan?
» Ketepatan teknologi?
» Keunggulan biaya?
« Keunggulan bersaing?
* Innovasi jasal/ pelayanan?

* Ketrampilan manajemen?

Ancaman-ancaman:
* Pesaing baru masuk pasar?

* Peningkatan pelayanan dari

masing-masing KBIH
Peluang-peluang:
. * Perubahan peraturan pemerintah?
* Memasuki pasar atau

e Tekanan persaingan meningkat?
segmen baru?
* Perubahan kebutuhan/ keingina

=]

* Pertumbuhan pasar
dari calon jamaah?
cepat?
» Para pesaing merasa puyas
dengan posisinya?

* Kemampuan bergerak

lebih baik?




Dari tabel diatas dapat digunakan sebagai dasak unenyusun
Matrik SWOT. Matrik SWOT @rength= kekuatan, Weaknesses=
kelemahan,Opportunities= peluang-peluangThreats= ancaman) adalah
suatu alat yang penting yang dapat membantu paranajera
mengembangkan tipe strateginya yang terdiri darpankemungkinan,
yaitu: perpaduan antara kekuatan-peluang (SO), agegm antara
kelemahan-peluang (WO), perpaduan antara kekuatzarvean (ST),
perpaduan antara kelemahan-ancaman (WT). Menentéddeor kunci
lingkungan internal dan eksternal merupakan baggag paling sulit dalam
mengembangkan Matrik SWOT dan memerlukan pertimdnailygng bagus,
dan tidak ada satupun yang terbaik dari masingmggsrpaduan tersebut.

Matrik SWOT KBIH Multazam bisa digambarkan sebdgsaiikut:

Srength (kekuatan)-S: Weaknesses (kelemahan)-
1. Banyak narasumber/ | W:

pembimbing haji yang 1. Kurang

kompeten memperhatikan
dibidangnya. kebutuhan calon
2. Sudah lama berdiri, jamaah.

sehingga banyak 2. Kurang adanya

jamaah yang ikut koordinasi antara
bimbingan. masing-masing
3. Sudah mempunyai pengurus.

fasilitas yang cukup | 3. Kekeliruan proses

memadai. pemasaran.
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Opportunity Strategi SO : (GunakanStrategi WO: (Atas
(peluang)-O: kekuatan untuk kelemahan untul
memanfaatkan adanyamengambil manfag

1. Jamaah haji
yang telah
mengikuti
bimbingan.

2. Letak KBIH

satu dengan

peluang-peluang).

1. Memanfaatkan jamaal
haji yang sudah
pernah mengikuti

bimbingan di KBIH

hl. Melakukan
pembenahan intern
pengurus agar tidak

terjadi kelesuan kerja.

adanya peluang-peluang).

Multazam. 2. Mengkaji ulang
yang lainnya strategi pemasaran
jauh. yang dipakai.
Threats (ancaman)-Strategi ST: (GunakapStrategi WT:
T: kekuatan untuk (Meminimkam kelemaha

1. Banyak KBIH-
KBIH yang
berdiri.

2. Peraturan

menghindari ancaman).
1. Meningkatkan kualitas
bimbingan kepada

calon jamaah haji.

pemerintah yang
sering berubah-

ubah.

. Semangat tingg

dari KBIH baru.

dan hindari ancaman).
1. Meningkatkan
kinerja para
pengurus dalam

mengelola KBIH.
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Pada kotak SO (kekuatan-peluang), sebuah orgaritasiembaga
seharusnya memanfaatkan kekuatan internal untukganesil manfaat
peluang-peluang dari lingkungan eksternal. Ketuanbkga tersebut
menginginkan organisasinya berada pada posisi tsep@r dimana
kekuatan-kekuatan internal dapat dimanfaatkan unto&manfaatkan
peristiwa-peristiva dan kecenderungan lingkunganstezkal yang
emnguntungkan organisasi atau lembaga tersebut.

Pada kotak WO (kelemahan-peluang), organisasi legjzi
mengurangi kelemahan internal organisasi dan mebijamanfaat peluang-
peluang eksternal. Kadang-kadang terdapat peluahgupg lingkungan
eksternal, namun organisasi menghadapi kelemahdarn@ah yang
menghambat organisasi untuk mengeksploitasi pelpah@n tersebut.

Pada kotak ST (kekuatan-ancaman), organisasi-@@sinipada
posisi ini seharusnya menggunakan kekuatannya umgmkghindari atau
mengurangi dampak dari ancaman lingkungan ekstelNahun ini tidak
berarti bahwa organisasi yang kuat harus menghauahag@iman lingkungan
eksternal secara langsung.

Pada kotak WT (kelemahan-ancaman), organisasi-s@gnpada
posisi ini sebaiknya melakukan strategi bertahangyaecara langsung
diarahkan untuk mengurangi kelemahan internal dangmndari ancaman
lingkungan eksternal. Suatu organisasi berhadapangash sejumlah
ancaman eksternal dan kelemahan internal yang ngdamkan bagi

organisasi berada pada posisi sulit atau kritisrika, 2003: 179-181).
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Sedangkan matrik SWOT KBIH Al-Thoyyibah bisa digarkan

sebagai berikut:

Srength (kekuatan)-S:

1. Banyak narasumber/
pembimbing haji yang
kompeten dibidangnya.

. Mempunyai konsumen

(jamaah haji) yang merasa 2. Belum mempunyai kantor

puas akan pelayanan KBI
A-Thoyyibah.
. Sudah mempunyai fasilita

yang cukup memadai.

Weaknesses (kelemahan)-W:

1. Masih sedikitnya jamaah haj
yang mengetahui karena
KBIH Al-Thoyyibah baru
berdiri.

H  secara tetap.

192}

Opportunity
(peluang)-O:
1. Jamaah haji

yang telah
mengikuti
bimbingan.

. Letak KBIH
satu dengan
yang lainnya
jauh.

. Melemahnya
semangat
KBIH yang
berdiri lebih

lama.

SO

kekuatan untuk memanfaatk

Strategi

adanya peluang-peluang).

1. Mencoba melayani calon
jamaah haji secara optima

2. Memanfaatkan fasilitas
yang ada dalam proses

bimbingan.

(GunakanStrategi WO: (Atasi kelemahd

anintuk ~ mengambil  manfaat
adanya peluang-peluang).
1. Memanfaatkan jamaah haji
I.  yang sudah pernah
mengikuti bimbingan di
KBIH Al-Thoyyibah sebagai

bagian dari pemasaran.

Threats
(ancaman)-T:

1. Banyak

KBIH-KBIH

Strategi ST: (Gunaka
kekuatan untuk menghinda
ancaman).

1. Mempertahankan kualitas

WT:

rkelemahan

nStrategi (Meminimkan

dan hindari
ancaman).

1. Walaupun baru, namun
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2. Peraturan
pemerintah
yang sering
berubah-
ubabh.

yang berdiri.

bimbingan kepada para

calon jamaah haiji.

. Gunakan fasilitas yang ad

agar calon jamaah haji
lebih memahami proses
bimbingan dan agar citra
lebih baik akan tetap
tertanam dibenak para

calon jamaah haji.

D

buktikan bahwa team work
KBIH Al-Thoyyibah sangat
kuat dan mampu melayani

calon jamaah haji.

. Tanpa adanya kantor namu

proses administrasi serta

pendataan calon jamaah hg

tetap berjalan dengan baik.

=]

-

Uraian-uraian diatas cukup memberikan gambaran &#adwbuah

lembaga atau organisasi yang sudah lama berdushatap mempertahikan

strategi pemasaran yang sesuai dengan realita zé&dedangkan lembaga

atau organisasi yang baru berdiri juga tetap seatangnggunakan strategi-

strategi pemasaran demi suksesnya sebuah orgatussendiri.

Perencanaan strategi

pemasaran yang dilakukan ké&digl

tersebut harus seimbang dengan daya saing apadyaogramkan. Hal ini

juga tidak lepas dari SDM yang ada dalam sebuabdgm SDM yang kuat

dan sarana prasarana yang lengkap didukung dergdayapan yang baik

akan memberikan hasil yang optimal. SDM yang balk-{de cemerlang

ketua dan pengurus KBIH) sangat mendominasi keb#aha strategi

pemasaran KBIH. Ketika ide-ide ini terangkum daksbuah program kerja

maka implementasi dari perencanaan strategi pearas&an memberikan

dampak yang sangat baik bagi kemajuan KBIH.



