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BAB IV 

HASIL PENELITIAN 

 

A. Gambaran Umum Obyek Penelitian  

1. Sejarah Berdirinya PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

 

 

 

 

 

 

 

 

    Gambar 4.1 Kantor PT. Nur Ramadhan Wisata 

PT. Nur Ramadhan Wisata adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa 

perjalanan haji dan umroh, sejarah berdirinya dari sebuah Pesantren Hamalatul 

Qu’ran menuju kebangkrutan. Dan setelah itu ada sebuah perusahaan Arta Wicaksana 

Rajasa (AWR) yang bergerak di bidang gas dan perminyakan mereka ingin membuat 

CSR (Corporate sosial responcibility) dan mengembalikan semua uang ke umat dan 

sebagai ladang amal usaha. Karena berhubungan baik dengan pesantren ini maka 

dibentuknya sebuah bisnis untuk menyelamatkan pesantren Hamalatul Qura’n dari 

kebangkrutan, yaitu berupa Travel Umroh yang bernama PT. Ceria Patria Wisata 

pada tahun 2002, karena izin PT Ceria Patria Wisata hanya bisa bergerak dan 
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melayani ibadah umroh, maka kami melebarkan bisnis pelayanan untuk ibadah Haji. 

Pada tahun 2006 PT. Nur Ramadhan Wisata resmi mendapatkan ijin dari Depag. 

Sebagian dari pendapatan dari Nur Ramadhan diberikan pada Pesantren Hamalatul 

Qur’an. Dan sekarang banyak santri yang mendapat prestasi beasiswa untuk kuliah di 

Mesir, Saudi Arabia, dan Negara Islam lainya. Pesantren ini memfokuskan santrinya 

untuk menjadi Hafidz Quran. Dalam hal ini para santri sangat membantu PT. Nur 

Ramadhan Wisata saat berada di Saudi Arabia, sehingga PT. Nur Ramadhan Wisata 

tidak kekurangan tenaga kerja bantuan saat membimbing jemaah Haji dan Umroh. 

PT. Nur Ramadhan Wisata adalah penyelenggara haji khusus dan umroh dengan 

izin operasional resmi dari Departemen Agama Pusat, dengan Nomor Izin Haji 

D/222/2004. 

Untuk dapat melayani para tamu Allah secara lebih luas, PT. Nur Ramadhan 

Wisata telah membuka kantor-kantor di seluruh Indonesia. Berdasarkan data yang 

telah kami catat, selama tahun 2007 kami dipercaya untuk memberangkatkan 1066 

jemaah umroh dan 183 jemaah haji khusus, sedangkan tahun 2008 kami dipercaya 

melayani dan memberangkatkan 1248 jemaah umroh dan 241 jemaah haji khusus. 

Kemudian untuk tahun 2009 kami dipercaya melayani dan memberangkatkan 1320 

jemaah umroh dan 309 jemaah haji khusus.  

PT. Nur Ramadhan Wisata merupakan salah satu amal usaha untuk men support 

Pondok Pesantren yang kami kelola, tepatnya di daerah Yogyakarta "Hamalatul 

Qur'an" dan di Cisarua Bogor “Wadi Mubarok”. Adapun hasil dari penyelenggaraan 

ibadah ini sepenuhnya akan kami salurkan untuk kepentingan da'wah dan seluruh 
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kegiatan pondok pesantren, yaitu dengan cara membebaskan biaya pendidikan, biaya 

hidup, dan biaya asrama bagi santri putra dan putri dengan jenjang pendidikan 

tingkat SMP dan SMA, serta pendidikan tinggi di Timur Tengah (Mesir, Madinah, 

Cairo) sebagai para penghafal Al-Qur.an dan mencetak karakter Islami. 

PT. Nur Ramadhan Wisata adalah biro perjalanan haji dan umroh yang hanya 

fokus pada pemberangkatan umroh dan haji plus. Perusahaan telah mendapatkan 

kuota yang sudah ditetapkan oleh pemerintah untuk program haji plus, biasanya 

perusahaan yang memberangkatkan haji dengan layanan haji plus memiliki 

eksklusifitas sendiri dari pemerintah dalam hal kuota. PT. Nur Ramadhan Wisata 

tidak menjual tiket dan hotel untuk perjalanan tour lainnya seperti agen tiket lainnya, 

tapi PT. Nur Ramadhan Wisata menawarkan tour lain yang biasanya termasuk 

kedalam paket setelah program umroh selesai. Oleh karena itu target konsumen 

perusahaan adalah menengah keatas untuk haji plus dan semua kalangan untuk 

umroh. 

Selama 10 tahun menjalankan amanah pelayanan ini, PT. Nur Ramadhan Wisata 

telah memberangkatkan ribuan jemaah baik umroh ataupun haji, dan belum 

mengalami masalah dan komplain dari jemaah yang berarti. Bahkan banyak 

mendapatkan kepercayaan dan kerjasama dari lembaga dan perusahaan, di antaranya 

jajaran direktur  PT XL, Hotel Ibis, PT. Wonokoyo Bungkul, PT. KWSG, PT. Semen 

Gresik, Perusahaan Property Grand Lagoon, dll. 

Pembimbing haji dan umroh di PT Nur Ramadhan Wisata sangat mahir dalam 

dunia Islam, karena kebanyakan dari mereka adalah lulusan dari Jeddah, Riyadh, dan 

Libya yang memang khusus menekuni ajaran-ajaran Islam dan para da’i yang 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

memiliki track record moral yang baik sesuai sunnah dan tuntunan Nabi Muhammad 

SAW. Kelebihannya lagi adalah koneksi pertemanan yang berjalan sangat kuat dari 

dulu hingga saat ini, maka dari itu PT Nur Ramadhan Wisata juga mendapatkan 

banyak calon jemaah dari ikatan tersebut. Para pembimbing yang mayoritas 

mengenyam pendidikan agama baik formal maupun informal, sudah terbiasa 

melakukan da’wah Islam diberbagai tempat. Hal itu membuat perjalanan ibadah 

umroh dan haji terbingkai dalam suasana syari’ah. Pengetahuan pembimbing akan 

setiap wilayah di Mekkah, Medinah dan Jeddah juga memberikan manfaat bagi para 

tamu Allah dalam perjalanan ibadah. Pembimbing haji dan umroh PT. Nur Ramadhan 

Wisata diantaranya: 

1. Ustadz mifdhol abdurrachman, Lc 

2. Ustadz Agus Andryanto, Lc 

3. Ustadz Didik Harianto, Lc. MA 

4. Ustadz Abdul Wachid, Lc 

5. Ustadz Muhammad Muslim, Lc 

6. Ustadz Abdul Latif, Lc 

7. Ustadz Hamzah Kuwat Parasetya,Ss 

8. Ustadz Ahmad Taufik, SE.I 

2. Status Hukum Biro Perjalanan Umroh dan Haji 

Status hukum biro perjalanan umroh dan haji PT. Nur Ramadhan Wisata adalah 

sebagai berikut : 

a. Nama Perusahaan  : PT. Nur Ramadhan Wisata  

b. Nama Dagang   : PT. Nur Ramadhan Wisata (NR) 
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c. S/IUP   : 59/09-04/PDN/V/2011 

d.  NPWP   : 02.145.929.2-609.001 

e. Ijin Haji Khusus  : D/222/2000 

 

3. Struktur dan Tugas Divisi PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

 

Gambar 4.2 Struktur dan tugas devisi 

Sebagai biro perjalanan wisata PT. Nur Ramadhan Wisata mempunyai susunan 

dewan komisaris dan direksi serta karyawan yang tidak berbeda dengan biro 

perjalanan wisata yang lain, struktur organisasi sebagai berikut : 

Komisaris Utama   : H. Awang Djohan Abidin 

Direktur Utama  : H. Mifdhol Abdurrachman, LC 

Kepala Cabang   : Hj. Ninis Rachmawati S.Psi. Psikolog. 

Manajer Keuangan  :  Tatok Kushartanto 
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Manajer Pemasaran  :  Maslahah 

Tim Handling  :  Abdurochim dan Sutopo 

Deskripsi pekerjaan masing-masing adalah sebagai berikut: 

Komisaris bertanggung jawab untuk menyusun kebijakan perusahaan, melakukan 

rekrutmen pasar dan membuat program bersama dengan pimpinn lainnya. Kepala 

Cabang bertanggung jawab atas pengarahan karyawan dan tanggung jawab secara 

umum. Direktur operasional bertugas mengawasi mengatur kegiatan haji dan umroh, 

pengaturan jadwal, dan pembayaran gaji karyawan. Bagian marketing bertugas 

menangani iklan, presentasi di depan konsumen, dan sosialisasi produk. Bagian 

administrasi bertugas menangani dokumentasi, kelengkapan syarat-syarat 

keberangkatan haji ataupun umroh. Bagian keuangan bertugas menangani penagihan 

dan pencatatan keuangan yang masuk dan keluar. Bagian handling bertugas 

menangani pengurusan visa, tiket, dan book hotel. Berikut adalah tanggung jawab 

masing-masing pemangku kepentingan dalam menjalankan perusahaan. 

Jabatan Tanggung jawab 

 

 

Komisaris 

(Pemangku Kepentingan 1) 

 Menyusun kebijakan 

 Membuat program bersama-sama 

dengan pimpinan lainnya 

 Melakukan rekruitmen pasar 

 Pemasaran 

 Bimbingan 

  Mengatur kegiatan haji dan umroh 
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Direktur Operasional 

(Pemangku Kepentingan 2) 

 Pengaturan jadwal 

 Pembelian tiket 

 Booking hotel 

 Pembayaran gaji karyawan 

Kepala Cabang 

(Pemangku Kepentingan 3) 

 Pengarahan 

 Tanggung jawab secara umum 

  Tabel 4.1 Tanggung jawab pemangku kepentingan 

Pemangku kepentingan lainnya yaitu karyawan, pemasok, pelanggan, bank, 

lingkungan, serta masyarakat luas. Walaupun sudah ada tanggung jawab masing-

masing, karena perusahaan ini adalah perusahaan keluarga, maka pembagian tugas 

juga terkadang merangkap satu dengan yang lainnya. Hal tersebut dapat memudahkan 

proses bisnis karena semua pemangku kepentingan akan mengetahui semua 

keseluruhan prosesnya. 

4. Proses Haji dan Umroh PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa haji dan umroh adalah dua ibadah 

dalam bentuk mengunjungi Baitullah (Ka’bah) untuk melakukan perbuatan-perbuatan 

dan syarat-syarat tertentu dengan tujuan mendapat ridha-Nya.
1
 

proses bisnis yang terjadi dalam kegiatan umroh dan haji adalah sebagai berikut: 

 

 

 

 

                                                           
1
H. Deden Hafid Usman, dkk, 2014. Panduan Doa-Dzikir Haji&Umroh. Jakarta. Ruang  kata imprint Kawan 

Pustaka, hal.2-3 
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Gambar 4.3 Proses Bisnis PT. Nur Ramadhan Wisata 

Penjelasan mengenai proses bisnis : 

a. Merekrut calon jemaah 

Perusahaan menyebarkan informasi dengan penggunaan website. Di PT. Nur 

Ramadhan Wisata Surabaya terdapat info mengenai kegiatan perusahaan dan 

contact person para partner di berbagai daerah, sehingga para costumer bisa 

mendapatkan informasi tambahan dari para partner PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya untuk menggunakan jasa PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya. Partner 

di berbagai daerah juga sama kerjanya dengan mencarikan calon jemaah untuk 

perusahaan dan perusahaan memberikan sejumlah bonus untuk partner mereka. 

PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya sangat mengandalkan the power of word of 

Haji dilakukan 1 bulan sebelum 

keberangkatan 

Merekrut Calon Jemaah 

Proses Dokumentasi 

Pendaftaran 

Manasik 

Pemberangkatan Jemaah 

Pelaksanaan Haji atau Umroh 

Umroh dilakukan 1 minggu sebelum 

keberangkatan 
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mouth dalam merekrut calon jemaah diluar sana. Dimana para pelanggan lama 

bisa merekomendasikan kepada keluarga atau saudara dekat mereka untuk 

menggunakan jasa PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya dan juga karena adanya 

pemberian diskon apabila seorang calon jemaah menggunakan jasa PT. Nur 

Ramadhan Wisata Surabaya berdasarkan atas rekomendasi dari alumni jemaah. 

1) Proses dokumentasi 

(a) Dokumentasi Haji Plus 

Daftar antrian Haji Plus PT. Nur Ramadhan Surabaya bersama 

pembimbing utama. Untuk mendapat Nomor Porsi BPIH (Biaya 

Penyelenggaraan Ibadah Haji) cukup dengan menyetorkan BPIH Awal 

USD 4500 ke rekening PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya+ copy 

dokumen: KTP, KK, Surat Nikah, Foto close up. Bukti setor + copy 

dokumen dikirimkan ke email, paling lambat insya Allah setelah 1 pekan 

Nomor BPIH sudah diperoleh oleh calon jemaah haji plus. Dokumen 

dikumpulkan ke perusahaan dimana selanjutnya perusahaan yang akan 

mengurus dengan menyerahkan dokumen para calon jemaah ke 

kementrian agama RI. Dokumen yang dibutuhkan antara lain: 

(1) Mengisi formulir pendaftaran 

(2) Fotokopi KTP dan Kartu Keluarga masing-masing 2 lembar 

(3) Fotokopi paspor 3 suku kata, paspor berlaku minimal 1 tahun 

(4) Pas Foto ukuran : 3x4 = 30 lembar, 4x6 = 20 lembar 

Background warna putih, fokus 80% nampak kepala, dan badan 20%. 

(5) Fotokopi Akte Kelahiran atau Ijazah 
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(6) Fotokopi Buku Nikah (bila berangkat suami istri) 

Untuk jama'ah dari luar kota mohon memberikan alamat dan nomer 

telepon di Jakarta. 

(7)  Surat keterangan pemeriksaan kesehatan dari instansi terkait disertai 

hasil pemeriksaan Laboratorium dan hasil Rontgen. 

(8) Membayar uang muka $ 4.500 

(9) Membuat surat kuasa dan surat pernyataan ber materai Rp. 6000,. 

Untuk pengurusan haji plus 

(b) Dokumentasi Umroh 

(1) Mengisi Formulir Pendaftaran 

(2) Pasport Berlaku minimal 1 tahun dan nama dalam paspor minimal 3 

kata 

(3) Fotokopi KTP dan KK (2 lembar) 

(4) Surat nikah asli dan akte kelahiran 

(5) Foto terbaru background putih, close up 80% wajah, badan 20%, 3X4 

= 6 lembar dan 4X6 = 6 lembar 

(6) Buku Kuning Vaksinisasi meningitis dari dinas kesehatan pelabuhan 

(KKP) 

(7) Membayar uang muka $ 500 

(8) Khusus jemaah resiko tinggi diharuskan ada pendamping keluarga 

(9) Semua persyaratan umroh diserahkan paling lambat 1 bulan 

keberangkatan. 
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2) Pendaftaran 

Setelah proses dokumentasi maka perusahaan memproses seluruh 

dokumen para calon jemaah ke Kementrian Agama RI. Pendaftaran Umroh 

selalu buka sampai dengan bulan Ramadhan dan buka kembali 2 bulan setelah 

haji dibuka. Semua proses pendaftaran diurus oleh PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya, yang pertama adalah dengan meminta surat blanko SPPH ke 

departemen agama, setelah diisi kemudian mengirim sejumlah dana ke bank 

yang ditujukan untuk departemen agama. Setelah itu calon jemaah resmi 

terdaftar dan mendapatkan nomor kuota atau kursi. Menunggu jadwal atau 

kepastian tanggal keberangkatan dan tahun yang telah diatur oleh departemen 

agama. 

3) Manasik 

Manasik yang dimaksud adalah bimbingan yang diberikan oleh para 

pembimbing di PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya. Manasik umroh dan haji 

biasanya dilakukan di aula hotel berbintang di Jakarta atau bisa juga dengan 

pelayanan khusus dari para pembimbing dengan mendatangi langsung 

kediaman atau rumah para calon jemaah sesuai dengan perjanjian yang telah 

disepakati oleh kedua pihak sebelumnya. Manasik haji dilakukan 1 bulan 

sebelum hari keberangkatan dan manasik umroh dilakukan 1 minggu sebelum 

hari keberangkatan. 

4) Pemberangkatan Jemaah 

Setelah semua dokumen lengkap dan sudah ada izin dari pemerintah 

dengan adanya izin umroh atau nomor porsi haji maka jemaah dapat 
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melakukan manasik haji dan umroh lalu calon jemaah bersiap untuk jadwal 

keberangkatan sesuai yang telah ditentukan. Biasanya PT. Nur Ramadhan 

Wisata Surabaya mengadakan meeting point pada hari keberangkatan dengan 

sedikit pemberian arahan di suatu restaurant di Bandara Soekarno Hatta. 

5) Pelaksanaan haji atau umroh 

Melakukan ibadah umroh kapan saja sesuai yang dijadwalkan oleh 

pemerintah yang diberitahukan kepada perusahaan dan para jemaah. Ibadah 

haji plus dijalankan pada musim haji yaitu setahun sekali. 

5. Profil Tenaga Pemasaran PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

a. Tenaga Pemasaran 1   : Bapak Ustadz Mufthy Labib Lc. 

Jabatan : Pemilik Ponpes Paciran (KBIH Masy’aril Haram) 

Wilayah Pemasaran  : Lamongan dan Surabaya 

b. Tenaga Pemasaran 2  : Bapak Ustadz Faisal Haqiqi 

Jabatan   : Ketua Muhammadiyah Rungkut 

Wilayah Pemasaran  : Surabaya dan Sidoarjo 

c. Tenaga Pemasaran 3  : Bapak Ustadz Faisol Amma 

Jabatan   : KBIH Fahama 

Wilayah Pemasaran  : Lamongan 

d. Tenaga Pemasaran 4  : Bapak Ustadz Khoiruddin 

Jabatan   : Pemilik Pondok Ummul Quro’ 

Wilayah Pemasaran  : Surabaya 
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e. Tenaga Pemasaran 5  : Bapak Ustadz Muhaimin 

Jabatan   : Pemilik pondok Muhammadiyah  

Wilayah Pemasaran  : Babad Lamongan 

B. Penyajian Data  

1. Strategi Pemasaran PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

Strategi pemasaran dalam membangun perusahaan harus mempunyai strategi 

pemasaran yang baik dan mencapai tujuan PT. Nur Ramadhan Wisata mempunyai 

strategi pemasaran yang berbeda dari travel-travel haji dan umroh yang lain. PT. Nur 

Ramadhan Wisata sengaja membuat perbedaan agar menjadi suatu ciri dan untuk 

memperoleh jemaah haji dan umroh secara signifikan. Strategi penggunaan Ustadz  

ini sangat menarik dan paling dominan di PT. Nur Ramadhan Wisata karena dapat 

menambah jumlah jemaah. Namun ada beberapa strategi pemasaran di PT. Nur 

Ramadhan Wisata antara lain: 

a) Brosur  

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.4 Brosur PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 
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Brosur merupakan keterangan berupa buku yang berisi informasi keterangan 

edaran. Dalam artian brosur ini merupakan alat untuk memberikan informasi dan 

keterangan tentang suatu objek. Secara umum brosur yang digunakan sebagai 

sarana beriklan memiliki fungsi yang informative. Artinya bahwa brosur harus 

bisa membawa informasi dari produk atau jasa yang tengah ditawarkan. Fungsi 

kedua adalah advertising, artinya brosur menjadi bagian yang penting sebagai 

media beriklan, sehingga membuat brosur dengan menarik dan unik sehingga 

mampu menarik konsumen. Fungsi iklan yang ketiga adalah identifikasi, design 

brosur yang menarik dan komunikatif akan membuat konsumen mudah 

menemukan dan mengenali perusahaan yang di miliki. Selain itu brosur yang 

menarik akan memberikan prestise dan kredibilitas tersediri bagi perusahaan yang 

dimiliki. Dengan demikian, akan memudahkan anda dalam melakukan pemasaran 

bagi setiap produk atau jasa yang anda jual, jadi ada baiknya. Dalam setiap desain 

brosur yang dibuat harus benar-benar mewakili perusahaan yang anda miliki. 

Produk jasa yang ditawarkan antara lain:  

(1) Haji Khusus 

(2) Umroh Regular 9 hari/12 hari 

(3) Paket Umroh + Aqsha 

(4) Paket Umroh + Istanbul  

(5) Paket Umroh + Mesir 

(6) Paket Umroh + Pernikahan  
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Pada tahun 2000 ada paket umroh + Cina namun ternyata peminatnya sangat 

minim maka saat rapat dan tahun ke tahun mengadakan evaluasi pertambahan 

atau eliminasi paket umroh dan haji yang di minati jemaah. 

b) Majalah dan Televisi  

Perkembangan media informasi berkembang semakin pesat. Jenisnya pun 

beragam, di antaranya media cetak, media elektronik seperti televisi dan radio, 

televisi dipandang sebagai bentuk periklanan media siaran yang didalamnya 

terdapat berbagai informasi dan hiburan bagi halayak. 

Dalam proses mensosialisasikan produk dibidang jasa PT. Nur Ramadhan 

Wisata selain menggunakan brosur juga menggunakan media informasi lainnya 

seperti televisi dan majalah sebagai alat pemasaran. Dalam hal ini media yang 

digunakan adalah Majalah Nurani dan TV9.73. 

Perencanaan media merupakan suatu rangkaian kegiatan penyampaian pesan 

promosi pada sasaran atau pengguna suatu produk. Perencanaan media 

merupakan suatu proses yang berisi sejumlah keputusan yang harus dibuat, dari 

bermacam-macam kemungkinan atau perubahan, sebagai pengembangan suatu 

rencana media.  

Perencanaan media yang dipersiapkan dengan baik akan menghasilkan 

komunikasi yang efektif sehingga pesan yang disampaikan akan mendapat 

perhatian lebih besar dari target audience. Proses perencanaan media bukanlah 

suatu hal yang mudah. Mengingat begitu banyak pilihan jenis media mulai dari 

televisi, surat kabar, radio, majalah, dan sebagainya. Selain itu masih banyak 
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media kategori lainnya seperti pemasaran langsung, media interaktif dan 

sebagainya. 

c) Pameran Haji  

Pameran Haji adalah sarana komunikasi antara PT. Nur Ramadhan Wisata 

dengan masyarakat untuk memperkenalkan lembaga dan sarana untuk 

memasarkan produk dari lembaga kepada masyarakat. 

Berkaitan dengan itu PT. Nur Ramadhan Wisata melakukan pameran setiap tahun 

sekali paska pemberangkatan haji yang bertempat di Cito dan Royal Plaza. 

Desain stand pameran mempunyai ciri khas tersendiri yaitu tenda khas timur 

tengah warna merah maroon dan kuning emas. Dengan secara berkala strategi 

pameran ini dapat menghasilkan keuntungan yaitu mengetahui perbandingan 

harga, kualitas, seragam, pelayanan dan kepopuleran dengan travel-travel lain. 

Keuntungan yang kedua yaitu PT. Nur Ramadhan Wisata dapat bertemu langsung 

dengan calon jemaah yang akan mendaftar, baik itu jemaah yang masih awam 

atau jemaah yang sudah pernah menggunakan jasa PT. Nur Ramadhan Wisata. 
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Gambar 4.5 Stand PT. Nur Ramadhan Wisata 

Tujuan dari adanya pameran ini yaitu untuk mengenalkan lembaga PT. Nur 

Ramadhan Wisata serta memperkenalkan tentang semua layanan yang ada dalam 

lembaga kepada masyarakat, supaya masyarakat mengerti lebih jelas tentang PT. 

Nur Ramadhan Wisata dan produk layanan yang ada selain dari brosur, radio dan 

televisi. 

Pameran termasuk jenis metode penyuluhan yang menggunakan pendekatan 

massal. Melalui pendekatan ini mempunyai manfaat yang dapat diperoleh dari 

pelaksanaan pameran, yaitu bisa berkomunikasi secara langsung kepada 

masyarakat, membangkitkan dan mengarahkan perhatian khalayak/konsumen 

kepada subyek yang dipamerkan, sehingga dengan demikian menarik minat 

banyak orang. 

d) Reuni Haji  

Reuni haji merupakan silaturahmi antar alumni jemaah haji yang di 

pertemukan kembali dalam suatu tempat untuk menjalin komunikasi.Reuni haji 

PT. Nur Ramadhan Wisata diadakan untuk menjalin silaturahmi antar jemaah 

haji.acara reuni PT. Nur Ramadhan Wisata diadakan dua bagian, adalah sebagai 

berikut :  

(1) Reuni Akbar  

Reuni akbar dilakukan setiap tahun sekali yang dihadiri oleh semua 

alumni jemaah haji PT. Nur Ramadhan Wisata mulai dari awal tahun 

berdirinya PT. Nur Ramadhan Wisata, acara ini sebagai wujud menjalin tali 

silaturahmi dan persaudaraan antar muslim.  
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(2) Reuni Angkatan  

Reuni angkatan haji adalah pertemuan alumni jemaah haji setiap angkatan, 

acara ini berbeda dengan reuni akbar, acara ini hanya dihadiri oleh alumni 

jemaah haji angkatan tertentu. Dalam acara ini tidak menentu dalam waktu 

dan tempat, tergantung alumni jemaah haji untuk melakukan reuni. Reuni 

angkatan dilakukan atas usul dari beberapa alumni jemaah haji yang kemudian 

menghubungi koordinator alumni jemaah haji, jadi setiap angkatan alumni 

jemaah haji sudah terbentuk setelah kepulangan dari tanah suci Mekkah. 

Setelah berkomunikasi dari beberapa alumni jemaah haji dengan koordinator, 

kemudian koordinator menghubungi PT. Nur Ramadhan Wisata untuk 

menyebarkan undangan kepada alumni jemaah haji angkatan tersebut melalui 

surat undangan dan sms. 

Reuni merupakan hal yang penting untuk menjalin komunikasi dan tali 

silaturahmi dari pihak jemaah haji dengan pihak PT. Nur Ramadhan Wisata 

untuk terus berkomunikasi dan menjalin persaudaraan antar muslim, dengan 

adanya acara ini juga bisa di jadikan untuk membangun kepercayaan bagi 

jemaah apabila ada keinginan untuk berkunjung kembali ketanah suci 

Mekkah. Dan juga dengan adanya reuni bisa sebagai alat informasi bagi 

masyarakat lain melalui alumni jemaah haji. 
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2. Tentang Haji Regular dan Haji Plus 

Keberadaan Haji Plus menjadi alternatif masyarakat untuk berangkat haji lebih 

cepat, tidak harus menunggu belasan tahun atau bahkan puluhan tahun baru 

berangkat.Jemaah yang ingin berangkat dalam antrian yang tidak begitu panjang, bisa 

melakukannya melalui haji plus (saat ini masa tunggu untuk haji plus di DKI Jakarta 

adalah 7 tahun).  Haji Plus dan Reguler mempunyai kesamaan pada proses 

pendaftaran. Pendaftaran sama-sama dilakukan Kementrian Agama, namun pada 

proses keberangkatan dan kepulangan, Haji Plus ditangani oleh Travel Agent Khusus 

yang berizin dan jelas namun tetap dalam pengawasan Kementrian AgamaRI.
2
 

Seperti yang dikatakan oleh mbak maslahah sebagai marketing manajer, 

“kalo untuk 20 tahun baru bisa berangkat itu untuk KBIH haji nya 

pemerintah, kalo haji plus itu 6-7 tahun sudah bisa berangkat.karena peminat 

masyarakat banyak ke haji pemerintah regular biayanya murah  antrinya juga 

lama semakin banyak pendaftar makin lama. Kalo plus ya peminat nya yang 

ber-uang saja ada yang saking kepinginya memang jadi berangkat dengan 

haji plus”.
3
 

 

 Pak agus juga dapat menyatakan, 

“ memang dinegara kita kedua model pemberangkatan haji ada yang dari 

pemerintah dikelola secara keseluruhan yaitu haji rehuler yang antrianya 

sangat panjang dikarenakan yg pertama harganya lebih ekonomis 

sehingga ee apa peminatnya lebih banyak dan daftar berangkatnya lebih 

lama sedangkan haji plus itu lebih sedikit dan daftar tunggunya lebih 

cepat sekitar 7-8 tahun dikarenakan haji plus yang pertama tidak seratus 

persen dikelola oleh pemerintah, pemerintah hanya mengelola untuk 

kuotanya saja, adapun operasional nya fasilitas itu diserahkan ke travel 

                                                           
2
 Al-Hijaz Paket Umroh . http://www.alhijazpaketumroh.com/2016/04/paket-haji-khusus-onh-plus-kuota-depag-

ri.html (diakses 20 Juli 2016  pkl 22:34) 
3
 Hasil Wawancara dengan informan 2, pada 15 Juli 2016 pukul  09.48 WIB di via telfon 

http://www.alhijazpaketumroh.com/2016/04/paket-haji-khusus-onh-plus-kuota-depag-ri.html
http://www.alhijazpaketumroh.com/2016/04/paket-haji-khusus-onh-plus-kuota-depag-ri.html
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haji dan umroh hanya saja status pemerintah sebagai pengawas dalam 

lembaga Negara tsb”.
4
 

Pernyataan diatas mengungkapkan perbedaan antara haji regular dan haji plus 

terpaut jauh antara jarak berangkat.Haji regular 17-20 tahun baru bisa berangkat 

sedangkan haji plus 6-8 tahun. Regular sangat lama karena harganya yang ekonomis 

dan banyak peminat. Sedangkan haji plus harganya lumayan tinggi dan peminatnya 

sedikit. 

Berbeda dengan reguler, mulai dari pendaftaran hingga kepulangan diurus oleh 

Kementrian Agama. 

"Yang membedakan antara Haji Plus dan Reguler ini adalah pada masa 

pelaksanaan haji. Haji khusus (plus), masa pelaksanaan haji lebih cepat 

yakni 25 atau 27 hari.Sedangkan haji reguler, mencapai 38 atau 40 hari." 

 

Haji Plus memiliki masa pelaksanaan yang lebih singkat dibanding Haji Reguler, 

namun dari segi pembiayaan, haji plus ini lebih mahal. 

"Yang menjadikan Haji Plus ini lebih mahal adalah fasilitasnya. Fasilitas yang 

diberikan kepada jemaah Haji Plus akan lebih nyaman dari pada Haji Reguler" 

Fasilitas bagi Jemaah Haji Plus, seperti hotel lebih mewah, jarak ke Madinah, 

Arafah dan lainnya lebih dekat. Untuk jemaah Haji Khusus, akan disediakan makanan 

dengan prasmanan dimana pun posisi mereka. Fasilitas tersebut berbeda jauh dengan 

jemaah haji biasa. 

Penetapan biaya Haji BPIH ditentukan oleh Kementrian Agama beserta komisi 

VIII DPR RI. Mereka berunding dan berdiskusi untuk dapat menyepakati dan 

                                                           
4
 Hasil Wawancara dengan informan 1, pada 15 Juli 2016 pukul 09.51 WIB di via telfon 
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menetapkan rata-rata direct cost Biaya Penyelenggaraan Ibadah Haji untuk tahun 

yang akan dijalani. Hasil keputusan tentang biaya ini dapat menjadi lebih besar atau 

lebih kecil dari Biaya BPIH tahun sebelumnya. 

Setelah kesepakatan terjadi, maka mereka akan membuat atau menyiapkan draft 

keputusan presiden untuk segera di tandatangani presiden. Dan setelah resmi 

ditandatangani oleh presiden, selanjutnya adalah menetapkan waktu pelunasan BPIH. 

Penetapan ini berlaku untuk BPIH ONH Plus dan BPIH Reguler. 

Komponen BPIH antara lain adalah digunakan untuk membayar Ticket, Airport 

Tax dan Passenger Service dan termasuk didalamnya adalah komponen Indirect Cost, 

Biaya pemondokan di Tanah Suci dan Living Allowance. Kemudian ada juga 

komponen biaya indirect cost yang dimanfaatkan untuk mengantisipasi perubahan 

nilai mata uang rupiah terhadap USD dan hal-hal lainya yang bersifat Force Majeure. 

3. Arsip Jemaah Haji dan Umroh PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

a. Arsip Haji Plus 2007-2015 

Pada tahun Total Jemaah Haji Plus 

2007 10 orang jemaah 

2008 2 orang jemaah  

2009 8 orang jemaah 

2010 18 orang jemaah 

2011 22 orang jemaah 

2012 25 orang jemaah 

2013 20 orang jemaah 

2014 26 orang jemaah 
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Tabel 4.2 Arsip Jemaah Haji Plus 

 

b. Arsip Umroh 2006 – 2015 

 

Pada Tahun Total Jemaah Umroh 

2006 53 orang jemaah 

2007 26 orang jemaah 

2008 53 orang jemaah 

2009 100 orang jemaah 

2010 387 orang jemaah 

2011 462 orang jemaah 

2012 328 orang jemaah 

2013 335 orang jemaah 

2014 301 orang jemaah 

2015 285 orang jemaah 

       Tabel 4.3 Arsip Jemaah Umroh 

Berdasarkan tabel di atas dapat dikatakan bahwa jumlah jemaah haji plus pada PT. 

Nur Ramadhan Wisata Surabaya dari tahun 2007-2015 mengalami naik turun. Dari 

jangka waktu tersebut paling besar jemaah yang berangkat pada tahun 2014 dengan 26 

2015 10 orang jemaah 
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orang jemaah. Dan arsip data jemaah umroh dari tahun 2006-2015 mengalami kenaikan 

yang cukup signifikan dari jangka waktu tersebut pada tahun 2011 jemaah terbanyak 

berangkat dengan 462 orang. 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran pada PT. Nur 

Ramadhan dengan penggunaan Ustadz dapat meningkatkan jumlah jemaah dari tahun 

ketahun akan tetapi ada beberapa strategi pemasaran yang berbeda yang dilakukan oleh 

PT. Nur Ramadhan dengan penetapan harga. Harga Paket Haji Plus $ 10.950  (27 hari) 

kaps 2 orang, $ 10.550 (27 hari) kaps 3 orang dan $ 10.050 (27 hari) kaps 4 orang. Hal ini 

jelas mempengaruhi jumlah jemaah PT. Nur Ramadhan Wisata. 

C. Pembahasan Hasil Penelitian (Analisis Data) 

1. Strategi Penggunaan Ustadz sebagai Tenaga Pemasaran PT. Nur Ramadhan 

Wisata Surabaya 

Dalam membangun strategi pemasaran didalam perusahaan, PT. Nur Ramadhan 

mempunyai suatu perbedaan yang dianggap sebagai salah satu keunggulan yang bisa 

dibuat sebagai menarik calon jemaah haji agar bisa memakai pelayanan jasa di PT. 

Nur Ramadhan Wisata. PT. Nur Ramadhan Wisata sengaja membuat perbedaan agar 

bisa menjadi kekhasan tersendiri dan bisa dijadikan nilai tambah dalam pendapatan 

perusahaan. Perbedaan ini sangat penting karena akan menjadi suatu nilai positif 

untuk organisasi tersebut. Strategi pemasaran penggunaan ustadz sebagai tenaga 

pemasaran dianggap mampu menjadi strategi yang unggul untuk mencapai target 

penjualan jasa PT. Nur Ramadhan Wisata.  

Strategi ini seperti teori yang dikemukakan oleh Fajar Laksana tentang distributor 

atau perantara “saluran distribusi adalah serangkaian organisasi yang terkait dalam 

semua kegiatan yang digunakan untuk menyalurkan produk dan status pemiliknya 
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dari produsen ke konsumen. Pengertian ini menunjukan bahwa melalui perusahaan 

dapat menggunakan lembaga atau perantara untuk dapat menyalurkan produk atau 

jasa kepada konsumen akhir”.
5
 

Seperti yang diungkapkan Bapak Ustadz Agus, 

“karena bisnis haji dan umroh  ini tidak terlepas dengan masalah agama. 

Baik itu fiqih maupun akidah, karena haji dan umroh adalah ritual agama 

dan dimana orang-orang tidak akan bisa menyampaikan agama ini 

melainkan seorang ustadz atau dai sehingga hubungan sangat erat sekali 

antara travel haji dan umroh dengan ustadz ataupun para dai.”
6
 

Pernyataan diatas bisa dijelaskan karena bisnis haji dan umroh ini tidak terlepas 

dengan agama maka perantara sebagai tenaga pemasaran yaitu tokoh agama/ustadz 

yang mendapatkan calon jemaah dengan melalui media dakwahnya. Karena itu erat 

kaitanya perusahaan travel haji dan umroh dengan seorang ustadz. 

Seperti yang diungkapkan Mbak Maslahah sebagai Manajer Marketing, 

“karena Nur Ramadhan dari awal adaah ingin mensejahterakan santri-

santri pondok, seperti yg saya sampaikan diawal memang untuk santri-

santri yang hafidz. Kalo tenaga pemasaran memang kita menawarkan 

para ustadz-ustadz untuk mencoba satu kali pelayanan seperti travel-

travel lain. Pasti mereka juga memburu seorang tokoh masyarakat untuk 

pemasaran mereka, efektif sekali gitu soalnya jika kita memakai tokoh 

masyarakat kan yang dipercaya itu bukan PT. Nur Ramadhan nya rata-

rata masyarakat kan taunya ustadz ini ikut beliau ikut ngaji baik 

dikampung maupun relasi-relasi beliau, akhirnya mereka tau bagaimana 

Nur Ramadhan itu jadi ustadznya mempercayakan bimbingan umrohnya 

kepada Nur Ramadhan dengan berjalan nya waktu kita kan 

mengedepankan bimbingan dengan pelayanan akhirnya mereka nyaman 

                                                           
5
 Fajar, Laksana, 2008. Manajemen Pemasaran,edisi pertama.Yogyakarta: Graha Ilmu, hal.123 

6
 Hasil Wawancara dengan informan 1, pada 12 Mei 2016 pukul  10.54 WIB di Kantor PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya. 
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secara tidak langsung taun ke taun mereka akan kembali ke Nur 

Ramadhan”
7
prosentase strategi penggunaan ustadz efektif 45%, brosur 

dan radio 40%, sedangkan 15% pameran di mall. 

Pernyataan diatas menyebutkan bahwa dengan tenaga pemasaran ini sangat efektif 

untuk meningkatkan jumlah penghasilan perusahan dengan minat calon jemaah haji dan 

umroh yang di peroleh ustadz-ustadz. Strategi ini dianggap efektif karena PT. Nur 

Ramadhan Wisata adalah fasilitator para ustadz. PT. Nur Ramadhan Wisata 

mengedepankan bimbingan dan pelayanan sehingga calon jemaah akan merasa nyaman 

dan ingin menggunakan layanan jasa PT. Nur Ramadhan Wisata lagi. Dengan prosentase 

itu maka strategi penggunaan ustadz efektif menambah nilai pendapatan perusahaan. 

Adapun cara untuk menarik minat jemaah tentu setiap ustadz mempunyai cara 

sendiri-sendiri ini termasuk dalam teori yang menurut Gitosudarmo pemasaran adalah 

“suatu kegiatan yang mengusahakan agar produknya yang dipasarkan dapat diterima dan 

disenangi oleh pasar”.
8
  

Seperti yang dinyatakan oleh Bapak Ustadz Agus, 

“macem-macem jadi mereka ini karena dari awal mereka sudah punya 

bimbingan haji maka mereka punya alumni-alumni setiap bulan mereka 

bertemu dalam pengajian alumni haji, dari situ kan dari mulut ke mulut 

saya buka umroh, ada juga alumni yang awalnya arisan lalu berangkat 

                                                           
7
 Hasil Wawancara dengan informan 2, pada 15 Juli 2016  pukul 09.48 WIB via telfon  

8
 Indriyo Gito sudarmo, 2001. Manajemen Pemasaran. Edisi ke-2.BPFE.Yogyakarta.Hal 1. 
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umroh sambil reuni bersama dulu tahun 96-98 kita haji bersama pada 

tahun 2012 kita umroh bersama maka mudah dari mulut ke mulut”
9
 

Pernyataan diatas mengungkapkan para ustadz mempunyai bimbingan haji untuk 

membimbing calon jemaah atau alumni-alumni haji. Dari situ dengan mulut ke mulut 

akan mempermudah calon jemaah berkomunikasi dengan jemaah lain untuk mengetahui 

tentang pelayanan jasa PT. Nur Ramadhan Wisata. Menurut teori Gito sudarmo 

pemasaran “suatu kegiatan yang mengusahakan agar produknya yang dipasarkan dapat 

diterima dan disenangi oleh pasar”, ini sama hal nya dengan ustadz yang mengusahakan 

agar produk jasa nya diterima dan disenangi oleh calon jemaah dengan cara yang 

berbeda-beda. 

Dibenarkan oleh Bapak Ustadz Faisol Amma, 

“yah lewat mulut ke mulut aja, jadi mereka kumpul ditempat saya mereka 

mau berangkat dengan siapa itu tergantung saya” 
10

 

Menurut teori yang dikemukakan Kotler dan Keller  Word Of Mouth (WOM) atau 

komunikasi dari mulut ke mulut merupakan proses komunikasi yang berupa pemberian 

rekomendasi baik secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau jasa 

yang bertujuan untuk memberikan informasi secara personal.
11

 Komunikasi mulut ke 

mulut merupakan salah satu saluran komunikasi yang sering digunakan oleh perusahaan 

yang memproduksi baik barang maupun jasa karena komunikasi dari mulut ke mulut 

                                                           
9
 Hasil Wawancara dengan informan 1, pada 12 Mei 2016 pukul  10.54 WIB di Kantor PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya. 
 
10

 Hasil Wawancara dengan informan 6, pada 11 Juni 2016 pukul  10.18 WIB di via telfon 
11

 Kotler dan Keller, 2007, Manajemen Pemasaran, Edisi Kedua Belas, Jilid 1 dialih bahasakan oleh Benjamin Molan, 
Jakarta, PT. Indexs hal.204  
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dinilai sangat efektif dalam kelancaran proses pemasaran dan mampu memberikan 

keuntungan kepada perusahaan. 

Pernyataan diatas dengan teori WOM (Word Of Mouth) yang di kemukakan oleh 

Kotler dan Keller sama halnya dengan yang dikemukakan Bapak Ustadz Faisol Amma, 

komunikasi kepada calon jemaah akan menarik minat jemaah, dan ketika calon jemaah 

sudah mendapat pelayanan akan merekomendasikan ke calon jemaah lainya. 

Ada strategi untuk menarik minat jemaah seperti yang dikemukakan Bapak Ustadz Faisal 

Haq, 

“selama ini saya minta brosur, terus saya antar kerumahnya baru dia ke 

travel sendiri, ada yang gak bisa minta bantuan saya passport ini itu” 

“banyak orang yang grapyak itu juga pengaruh untuk bisa mencari 

jemaah. Seorang kyai belum tentu juga bisa mencari jemaah, memang 

skill nya beda. Harus mempunyai skill market yang jitu kalo disurabaya 

lain dengan di desa. Kalo didesa gitu masih bisa mengandalkan ustadz 

kyai pondok kalo Surabaya yah yang skill mengajak seperti kemaren wali 

murid anak saya 8 orang mau umroh kita arahkan ke PT. Nur Ramadhan 

Wisata”. 

“bukan lewat pengajian, kebetulan lewat relasi-relasi kebetulan saya 

sendiri kan dipengurusan muhammadiyah kebetulan saya Ketua 

Muhammadiyah Rungkut lalu banyak yang ingin tau, lalu orang-orang 

bertanya”
12

 

Pernyataan diatas mengemukakan bahwa Bapak Ustadz Faisal Haq menarik minat 

calon jemaah dengan menyebar brosur pada relasi-relasi dan dengan cara komunikasi 

yang ramah dan mempunyai skill komunikasi yang baik akan mempengaruhi calon 

jemaah lebih niat pergi haji atau umroh dengan memakai jasa PT. Nur Ramadhan Wisata. 

Selain itu Bapak Faisal Haq juga menggunakan relasi-relasi dalam kepengurusan nya di 
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 Hasil Wawancara dengan informan 4, pada 3 Juni 2016 pukul 09.45 WIB di Kediaman Bapak Faisal Haq. 
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Muhammadiyah Rungkut untuk memberi info tentang haji dan umroh dan diarahkan ke 

PT. Nur Ramadhan Wisata. 

Begitu pula dengan strategi menarik minat calon jemaah yang dilakukan oleh Bapak 

Ustadz Muhaimin, 

“yah pertama kan, teman teman kita saya juga banyak, kemudian saya 

sendiri juga mudzir dari pesantren muhammadiyah punya asset punya  

murid dan pastinya punya wali murid. Lalu di infokan barang kali ada 

wali murid yang mau umroh terus teman-teman juga banyak ketika kita 

berangkat haji itu punya kelompok tertentu itu kita bisa hubungi juga”
13

 

Pernyataan diatas mengutamakan relasi-relasi untuk memberi info kepada calon 

jemaah, dengan menjadi ketua Pondok Pesantren Muhammadiyah maka ustadz 

mempunyai massa seperti murid dan calon wali murid. Sehingga para calon jemaah 

sudah percaya dengan pelayanan jasa yang diarahkan oleh ustadz, karena beliau tokoh 

agama. 

2. Peran Ustadz Sebagai Tenaga Pemasaran PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

Didalam buku Achmad Faqih Kotler mengatakan tenaga pemasaran adalah 

seseorang yang mencari sumber daya dari orang lain dan bersedia menawarkan sesuatu 

sebagai imbalannya.
14

 Peran tenaga pemasaran di PT. Nur Ramadhan Wisata sangat 

penting untuk kemajuan perusahaan dan memperoleh jemaah. Di PT. Nur Ramadhan 

Wisata Ustadz mempunyai peran sebagai tenaga pemasaran freelance. Seperti yang 

diungkapkan oleh Bapak Agus, 

“kalo yang sudah berjalan karena ini freelance hanya kawan-kawan saja 

jadi kontrak kerja resmi tidak ada munkin mereka juga tidak mau terikat 
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 Hasil Wawancara dengan informan 7, pada 22 Juni 2016 pukul  09.44 WIB via telfon 
 
14

 Achmad Faqih, 2010. Manajemen Agribisnis. Yogyakarta, Dee Publish, hal. 42 
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karena mereka bisnis ditravel lain mereka ada yang fee nya lebih besar. 

Kecuali itu cabang kita, kita tunjuk di lamongan saya bikin sub-cabang 

wilayah jawa timur saya bikin dilamongan, saya bikin KBIH atas nama 

Nur Ramadhan dan menjual produk kita. Maka dapet MOU yang jelas”
15

 

Pernyataan diatas mengungkapkan bahwa ustadz sebagai tenaga pemasaran di PT. 

Nur Ramadhan ini adalah marketing freelance yang tidak terikat kontrak kerja resmi 

karena setiap ustadz yang bisnis travel tidak mau terikat dengan kontrak kerja, mereka 

bisa mencari travel lain yang mendapat fee lebih besar. Namun jika mereka sudah 

punya KBIH yang jelas maka akan mendapat MOU yang jelas pula dari PT. Nur 

Ramadhan Wisata. 

Seperti yang dinyatakan manajer marketing mbak maslahah, 

“kita penjualan secara langsung, ataupun melalui penawaran kepada 

pihak-pihak instansi atau kepada pondok-pondok pesantren. Disitu kita 

tidak mengikat seperti apa yah system kontrak atau MOU atau apa tapi 

lebih banyak ke freelance itu tadi. Kalo yang menggunakan MOU itu 

biasanya pihak instansi jadi mereka satu kali berangkat kami buat MOU 

untuk satu kali. Kalo dia masih ingin bekerja sama dengan Nur ramadhan 

Mou itu akan kita buat ulang lagi dengan harga yang berbeda. Soalnya 

kalo dari instansiitu tiap tahun dia itu mengagendakan keberangkatan 

buat karyawan-karyawan mereka.”
16

 
 

Pernyataan diatas menyatakan pemasaran di PT. Nur Ramadhan bisa dalam bentuk 

langsung maupun tidak langsung.Sasaran utama tenaga pemasaran pada ustadz yang 

ada dalam instansi perusahaan maupun pondok pesantren.Dan ustadz yang menjadi 

tenaga pemasaran tidak terikat kontrak kerja, namun ustadz menjadi tenaga pemasaran 

freelance. Tenaga pemasaran freelance adalah ustadz yang mencari jemaah namun tidak 
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 Hasil Wawancara dengan informan 1, pada 12 Mei 2016 pukul  10.54 WIB di Kantor PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya. 
 
16

 Hasil Wawancara dengan informan 2, pada 12 Mei 2016 pukul  12.46 WIB di Kediaman Ibu Maslahah 
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terikat kontrak kerja, target jemaah dan wilayah pemasaran, seperti yang di benarkan 

oleh Bapak Ustadz Labib, 

 

“…kalo freelance bisa membandingkan harga, yang pasti yang mana 

yang aman yang mana kalo agen itu kan digaji mendapat gaji mendapat 

fasilitas kantor setiap yang datang ke nur ramadhan…”
17

 

 

Pernyataan diatas menyatakan kebanyakan ustadz yang menjadi tenaga kerja 

freelance karena tidak terikat kontrak kerja, mereka bisa membandingkan harga antara 

PT. Nur Ramadhan dengan travel haji dan umroh lainya.Sehingga, mereka dapat 

memperoleh laba dan bisa memberikan harga sesuai kemampuan calon jemaah.Hal ini 

juga dibenarkan oleh bapak ustadz Faisal haq, 

 

“endak ada, iya marketing freelance. Ada jemaah nelfon ada yg mau 

berangkat saya arahkan. Selama ini saya pas dengan pelayanan nya  tata 

cara ibadahnya pas . ndak ada pembagian wilayah saya dari tandes dari 

sini dan lain-lain.”
18

 

Pernyataan diatas mengatakan tidak ada kontrak kerja dan pembagian wilayah, ustadz 

Faisal haq termasuk ustadz yang menjadi tenaga pemasaran freelance. Ada calon jemaah 

yang menelfon untuk pergi haji atau umroh dan di arahkan ke PT. Nur Ramadhan Wisata. 
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 Hasil Wawancara dengan informan 3, pada 16 Mei 2016 pukul  11.16 WIB di Universitas Islam Negeri Sunan 

Ampel Surabaya.  
18

 Hasil Wawancara dengan informan 4, pada 3 Juni 2016 pukul  09.45 WIB di Kediaman Bapak Faisal Haq. 
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Tidak ada pembagian wilayah setiap ustadz kadang ada permasalahan disini, seperti yang 

dikatakan pak ustadz faisal haq, 

“…ya kita kemaren mau ngasih masukan, cari tokoh-tokoh bisa membuat 

jemaah itu tertarik terus bagian pemasaran nya per Surabaya timur, barat, 

selatan jangan bikin orang seperti Surabaya utara , sini timur yah saya.
19

 

Pernyataan diatas mengungkapkan bahwa pak Faisal Haq dapat memberi saran kepada PT. 

Nur Ramadhan agar dapat membatasi wilayah dan menentukan setiap ustadz akan memasarkan di 

wilayah mana saja. Karena jika tidak ditentukan akan merugika ustadz-ustadz yang terlanjur 

memasarkan kepada wilayah tersebut dan ustadz lain juga memasarkan menyebabkan 

kebingungan terhadap jemaah dan ustadz itu sendiri.  

Biasanya perusahaan menggunakan partisipan saluran distribusi untuk melaksanakan 

tugas-tugas pemasaran yang tidak dapat dilakukan sendiri oleh produsen secara efektif 

atau efisien. 

Pedagang grosir (wholesaler) dapat dibedakan menjadi merchant wholesalers (berhak 

penuh atas barang yang dijual). Agent dan broker (tidak memiliki hak milik atas barang 

yang dijual), serta kantor pusat dan kantor cabang produsen.
20

 

Didalam teori ini ada macam macam distributor atau perantara sebagai tenaga 

pemasaran untuk mendapatkan konsumen. PT. Nur Ramadhan Wisata menggunakan 

ustadz sebagai tenaga pemasaran yang berbeda dari pedagang grosir, agen dan broker 

melainkan marketing freelance. Marketing freelance disini berarti seseorang sebagai 

tenaga pemasaran jasa tidak mempunyai batasan wilayah, tidak ada kontrak kerja dan 
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 Hasil Wawancara dengan informan 4, pada 3 Juni 2016 pukul  09.45 WIB di Kediaman Bapak Faisal Haq. 
 
20

 Fandy, Tjiptono. 2008. Pemasaran Strategik. Yogyakarta. C.V ANDI OFFSET, hal.58 
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tidak terikat waktu dan target konsumen. Mereka bisa membandingkan harga pendapatan 

yang akan didapat dengan travel-travel lain. Dan strategi ini cukup efektif karena dapat 

meningkatkan jumlah calon jemaah PT. Nur Ramadhan Wisata. 

 

3. Kriteria Ustadz menjadi Tenaga Pemasaran PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

Menurut Wright et al yang dikutip Andreas Budihardjo mengemukakan beberapa 

kriteria sumber daya manusia agar perusahaan dapat bersaing dalam lingkungan bisnis 

yang kompetitif antara lain: a) sumber daya manusia harus memberi nilai tambah bagi 

perusahaan, b) sumber manusia harus unggul dan kompeten (talented), c) sumber daya 

manusia harus tidak dapat digantikan.
21

 Dengan demikian, untuk menghadapi lingkungan 

usaha yang semakin kompetitif, selain strategi kreatif yang harus dijalankan, sumber daya 

manusia dituntut memiliki nilai-nilai kompetitif yang tinggi antara lain kreatif dan 

inovatif serta memiliki komitmen yang tinggi, berjiwa intrapreneurship serta kemauan 

belajar secara terus menerus.  

 Seperti yang diungkapkan mbak maslahah 

“rata-rata yang masuk ke Nur Ramadhan itu memang kebanyakan tokoh-

tokoh agama. Sehingga mencari jemaah nya kan lebih mudah…”
22

 

 Pernyataan diatas adalah kriteria ustadz yaitu menjadi tokoh agama. Menjadi tokoh 

agama akan memudahkan ustadz menginfokan tentang haji dan umroh sehingga calon jemaah 

tertarik beribadah melalui layanan jasa PT. Nur Ramadhan Wisata. Seperti teori diatas bahwa 
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 Andreas Budihardjo, 2011. Organisasi Menuju Pencapaian Kinerja Optimum, Jakarta, Prasetia Mulia Business 

School, hal.70  
22

 Hasil Wawancara dengan informan 2, pada 12 Juni 2016 pukul  12.46 WIB di Kediaman Ibu Maslahah. 
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kriteria sumber daya manusia harus yang multi talent agar mudah mendapatkan calon konsumen 

dan memberi nilai tambah kepada perusahaan. 

Seperti yang dikatakan bapak ustadz labib  

“…yang dipilih itu kalo sudah biasa sekolah di timur tengah kemudian 

biasa ngurusi yah sudah mengerti yang pertama diliat adalah yg bisa 

mengurusi bisa ngurus bisa membimbing…”
23

 

Menurut pernyataan diatas kriteria ustadz di PT. Nur Ramadhan Wisata adalah ustadz 

yang sudah bersekolah di timur tengah seperti  kairo mesir. Karna sudah terbiasa dengan 

situasi dan kondisi di sana dan lancar berbahasa arab sehingga dapat berbicara dengan 

orang Arab saudi. Dan kriteria selanjutnya tentu saja seorang ustadz yang dapat 

mengurusi sejak awal calon jemaah daftar dan sampai menjadi pembimbing ditanah suci 

mekkah. 

Bapak ustadz Faisal Haq juga berkata, 

“harus yang energik-energik, muda-muda, jadi salah satu itu cuman yah 

harus punya wawasan yang lebih luwes“
24

 

Pernyataan diatas menyatakan bahwa kriteria ustadz menurut Pak Faisal Haq harus 

muda dan mempunyai energi fisik yang kuat karna menjadi marketing freelance haji dan 

umroh sangat menyita waktu dan tenaga karna dapat mengurusi jadwal keberangkatan, 

bolak-balik travel dan bisa mengurusi passport jemaah, dan lain-lain. Dan tentunya 
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 Hasil Wawancara dengan informan 3, pada 16 Mei 2016 pukul  11.16 WIB di Universitas Islam Negeri Sunan 

Ampel Surabaya 
24

 Hasil Wawancara dengan informan 4, pada 3 Juni 2016 pukul  09.45 WIB di Kediaman Bapak Faisal Haq. 
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mempunyai ilmu tentang haji dan umroh yang sangat luas untuk menjadi pembimbing 

calon jemaah haji dan umroh.  

Pak Faisal Haq juga menambahkan 

“endak juga, banyak orang yang grapyak itu juga pengaruh untuk bisa 

mencari jemaah. Seorang kyai belum tentu juga bisa mencari jemaah, 

memang skill nya beda. Harus mempunyai skill market yang jitu kalo 

disurabaya lain dengan di desa. Kalo didesa gitu masih bisa 

mengandalkan ustadz kyai pondok kalo Surabaya yah yang skill mengajak 

seperti kemaren wali murid anak saya 8 orang mau umroh kita arahkan ke 

PT. Nur Ramadhan Wisata.”
25

 

Pernyataan ini mengungkapkan bahwa kriteria selanjutnya harus mempunyai skill 

komunikasi yang baik. Ustadz tanpa skill komunikasi market yang kurang baik maka 

akan susah mendapatkan calon jemaah walaupun mempunyai massa yang banyak. 

Seperti yang dinyatakan Bapak Ustadz Faisol amma, 

“secara umum jadi pembing harus tau ilmunya yg pasti, kedua harus 

sudah pernah kesana jadi pembimbing yang baik jadi ada 2 syarat”
26

 

Pernyataan diatas menyatakan bahwa kriteria ustadz menjadi tenaga pemasaran harus 

mempunyai ilmu yang luas karena menjadi pembimbing calon jemaah harus mempunyai 

pengalaman dan ilmu tentang haji dan umroh yang matang, sehingga dapat membimbing 

sampai tanah suci. 
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 Hasil Wawancara dengan informan 4, pada 3 Juni 2016 pukul  09.45 WIB di Kediaman Bapak Faisal Haq. 
26

 Hasil Wawancara dengan informan 6, pada 11 Juni 2016 pukul  10.18 WIB di via telfon 
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Seperti yang dikatakan pak faisal Haq,  

“…yang jelas ustadz yang direkrut PT. Nur Ramadhan Wisata orang 

kredibel, orang-orang yang punya ilmu  ndak mungkin kita ee mengawal 

jemaah gak punya ilmu.”
27

 

Pernyataan diatas mengungkapkan kriteria ustadz yang menjadi tenaga pemasaran 

PT. Nur Ramadhan Wisata harus kredibel dan mempunyai ilmu atau wawasan yang luas. 

Menurut Nirwana people adalah orang yang memiliki andil dalam memberikan atau 

menunjukkan pelayanan yang diberikan kepada konsumen selama melakukan pembelian 

barang.
28

 

Seperti yang dinyatakan Bapak Ustadz Agus, 

“kualifikasinya yang harus punya massa, punya pondok gak punya massa 

yah percuma, punya pengajian tapi gak punya massa juga percuma. Dan 

biasanya diawali sebagai tokoh menjadi ustadz jadi gampangan nya 

orang yang omongan nya didengar gitu.Jadi cuman kebanyakan 

berkecimpung di dunia ibadah maka yang paling besar kemungkinanya 

para ustadz karena mereka tahu hukum, jemaah juga tidak hanya ingin 

tahu tour tapi tentang ibadah. Apalagi ustadz yang sudah punya pondok  

sudah dianggap Kyai lebih mudah untuk menarik jemaah.”
29

 

Pernyataan diatas menyebutkan kualifikasi ustadz sebagai tenaga kerja di PT. Nur 

Ramadhan Wisata yaitu harus yang mempunyai massa, seperti di pondok atau 

perusahaan. Dan sebagai tokoh agama mempermudah para ustadz untuk mencari calon 

jemaah dan sudah dipercaya. Dan para ustadz yang sudah berkecimpung di dunia bisnis 

travel haji dan umroh ini jelas matang dalam ilmu haji dan umroh. Yang diutamakan 
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 Hasil Wawancara dengan informan 4, pada 3 Juni 2016 pukul  09.45 WIB di Kediaman Bapak Faisal Haq. 
28

 Nirwana, 2004. Prinsip-prinsip Pemasaran Jasa, Malang, Penerbit Dioma, hal.48 
29

 Hasil Wawancara dengan informan 1, pada 12 Mei 2016 pukul  10.54 WIB di Kantor PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya 
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ustadz bahkan kyai yang sudah paham betul tentang agama dan bisa mudah mencari 

jemaah. Pernyataan diatas dengan teori Nirwana ada kaitan nya sebab “Dalam 

hubungannya dengan pemasaran jasa, maka people ikut andil dalam pelayanan agar calon 

jemaah dapat merasakan nyaman. Dengan people (ustadz) akan mempengaruhi jemaah 

untuk lebih percaya atas jasa travel PT. Nur Ramadhan Wisata. Tentu dengan talenta atau 

kemampuan komunikasi para ustadz untuk menarik minat jemaah. 

4. Pola Kerjasama bagi hasil antara Ustadz dan PT. Nur Ramadhan Wisata Surabaya 

Swastha mengungkapkan Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang 

dilakukan perusahaan dalam rangka mencapai tujuan yaitumempertahankan 

kelangsungan hidup, untuk berkembang, danmendapatkan laba
30

 sebagai tenaga 

pemasaran yang sudah berusaha menginfokan, mendistribusikan pelayanan jasa dan 

berusaha memuaskan pelayanan kepada calon jemaah haji dan umroh maka mereka juga 

mendapat penghasilan dalam kegiatan bisnis tersebut. Para ustadz mendapatkan 

penghasilan setiap mendapatkan jemaah haji dan umroh yang akan berangkat ke tanah 

suci. 

 Seperti yang dinyatakan Bapak Ustadz Agus, 

“Di bagi hasil kita punya MOU dengan harga kewajiban, tentu jika 

kewajibanya semakin bertambah maka haknya pun jadi lebih besar, jika 

kewajiban nya tidak begitu besar maka perolehanya juga tidak begitu 

besar.Dan ini bermacam-macam dan model ada yang mereka mandiri 

pokonya ini jemaah saya, saya hanya memakai lambangnya Nur 

Ramadhan ini adalah jemaah saya, Cuma saya gak punya travel maka PT 

Nur Ramadhan yang menfasilitasi.Yang membimbing siapa?Yang bimbing 

ya ustadz tadi tentunya karena dia mencari, membimbing dia ngasih 

manasik, dia yang nyiapin semuanya, maka lebih besar prosentase nya 
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ada yang memang biasanya hanya group mengumpulkan 50-100 orang 

kita tentukan satu tanggal berangkat.”
31

 

Pernyataan diatas mengungkapkan bahwa semakin banyak mendapatkan calon 

jemaah akan banyak pula hak yang akan didapatkan oleh ustadz. Karena mereka sudah 

mencari calon jemaah sampai dengan membimbing manasik dan keperluan haji dan 

umroh lainya. Sekitar sudah terkumpul 50-100 orang maka akan ditentukan satu tanggal 

keberangkatan pada bulan tertentu.  

Pernyataan dari Manajer Marketing dan Bapak Ustadz Muhaimin, 

“kalo fee nya sekitar 50 US dolar per kepala”
32

 

“biasanya nur ramadhan itu untuk kita dihargai sekian. Per kepala 

mendapat 100-150 dolar”
33

 

 Pernyataan dari Bapak Ustadz Khairudin, 

“fee yang saya dapat dari situ 50-100 dollar kalo gak salah per kepala, 20 

free 1kan itu. Saya waktu itu masukin 15 berarti kan satu kurang kalo gak 

salah waktu itu, jadi tidak bayar karna free satu tadi. Kalo ditanya maaf 

saya gak bisa kalo hanya ngomong”
34

 

Pernyataan diatas mengungkapkan ustadz sebagai tenaga pemasaran di PT. Nur 

Ramadhan Wisata akan mendapat fee (penghasilan) per kepala, atau per orang calon 

jemaah haji dan umroh. Penghasilan yang didapat sekitar 50-150 US Dollar tergantung 
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 Hasil Wawancara dengan informan 1, pada 12 Mei 2016 pukul  10.54 WIB di Kantor PT. Nur Ramadhan Wisata 

Surabaya 
32

 Hasil Wawancara dengan informan 2, pada 12 Mei 2016 pukul  12.46 WIB di Kediaman Ibu Maslahah 
33

 Hasil Wawancara dengan informan 7, pada 22 Juni 2016 pukul  09.44 WIB di via telfon 
34

 Hasil Wawancara dengan informan 5, pada 5 Juni 2016 pukul 11.27 WIB di Kediaman Bapak Ustadz Khairudin 

(Ponpes Ummul Quro) 
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seberapa banyak calon jemaah yang didapat dan seberapa besar kepengurusan yang 

dilakukan oleh ustadz. Jika ustadz hanya mengarahkan dan tidak membimbing calon 

jemaah dari awal maka sedikit pula pendapatan yang diperoleh ustadz. Seperti pernyataan 

Bapak Ustadz Agus, 

“, jadi yang tadi itu tidak manasik hanya membawa jemaah ke kita lalu 

kita yang ngurus , kita yang manasik kita yang ngurus semua nya maka 

dia secara kewajiban tidak terlalu sulit  tentunya hak nya sedikit”
35

 

Adapun sistem yang biasa di gunakan pada travel haji dan umroh termasuk PT. Nur 

Ramadhan Wisata yaitu sistem 20 free 1, maksut dari sistem tersebut adalah jika ustadz 

mendapatkan 20 calon jemaah haji dan umroh akan mendapat free menjadi pembimbing 

ke Baitullah Mekkah. Namun bukan berarti ustadz harus mencari 20 orang baru bisa 

mengarahkan ke PT. Nur Ramadhan, namun ustadz bisa hanya mengarahkan hanya 

dengan 3-10 orang calon jemaah namun tidak bisa membimbing calon jemaah sampai ke 

Baitullah, hanya mendapatkan fee perkepala tersebut.  

Pernyataan dari Bapak Ustadz Faisol Amma, 

“kalo memberangkatkan itu mencari yang bisa biaya nya sudah tercover 

ee pembimbingnya, pembimbingnya itu harus ada biaya. Kalo 20 orang 

bisa pembimbing 1dengan biaya tertentu,jadi seumpama biaya perorang 

1000 mungkin bisa jadi 1100  untuk pembimbingnya itu. Kalo di nur 

ramadhan yaitu biaya yang dipatok jadi 20 jemaah pembimbingnya 1jadi 

ada teman saya satu lulusan dari mekkah sana kalo berangkat berdua 

dengan teman saya itu paling tidak membawa jemaah sekitar 40 orang”.
36
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 Hasil Wawancara dengan informan 1, pada 12 Mei 2016 pukul  10.54 WIB di Kantor PT. Nur Ramadhan Wisata 
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Penyataan diatas mengemukakan ustadz Faisol dapat membimbing calon jemaah jika 

mendapatkan jemaah 20 orang, beliau akan bisa membimbing sampai baitullah. Biaya 

yang diambil dari per jemaah bisa lebih mahal karena untuk pembiayaan pembimbing 

sampai ke tanah suci.Jika beliau mengajak rekan untuk membimbing maka harus 

mendapat calon jemaah 40 orang karena system nya 20 free 1 tersebut. 

Pernyataan dari Bapak Ustadz Labib, 

“tergantung kalo gak ada pembimbing nya yah kita bimbing” 

“yah ustadz itu biasanya caranya kalo ada jemaah mendapat fee setiap 

jemaah atau per kepala kemudian dalam jumlah tertentu ada 

penggratisan satu untuk menjadi pembimbing. Bisa 15 orang atau 20 

orang atau kadang-kadang 10 orang tergantung dan itu dikasih harga 

dasar nur ramadhan dan kita kembangkan kita jual kepada santri-santri,  

jemaah itu dengan harga keuntungan untuk pesantren”.
37

 

Seperti yang dikemukakan diatas calon jemaah haji sekitar 10-20 orang dapat 

dibimbing oleh ustadz sampai ke Mekkah apabila memang tidak ada yang membimbing 

walau hanya 10 orang calon jemaah maka akan bisa membimbing sampai ke Mekkah 

tergantung dari PT. Nur Ramadhan Wisata, namun yang diutamakan adalah system 20 

free 1 untuk bisa membimbing ke Baitullah Mekkah. 

Pembagian fee antara $50-$150 bisa dijelaskan seperti yang dikatakan oleh mbak 

maslahah 

“Tergantung sama kesepakatan diawal ta, fee $50 itu dokumen, manasik, 

handling keberangkatan dan penjemputan dari pihak PT. Nur Ramadhan 

wisata. Tapi jika fee $100-$150 pihak PT. Nur Ramadhan Wisata untuk 

urusan dokumen terima beres tanpa berhubungan dengan jemaah satu 

persatu. Tanpa ada manasik dari pihak PT. Nur Ramadhan Wisata, 

melainkan dimanasik sendiri oleh ustadznya (Kepala Rombongan/ 
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Instansi). Lounge juga dihandle sendiri oleh ustadznya. Handling bandara 

keberangkatan plus kepulangan oleh pihak PT. Nur Ramadhan Wisata.” 
38

 

Pernyataan diatas mengungkapkan dengan jelas bagaimana cara mendapatkan fee 

antara $50-$150 yang didapatkan oleh para ustadz. Lebih banyak ustadz menghandle 

calon jemaah maka akan mendapatkan fee yang banyak pula, sebaliknya jika ustadz 

tidak memberi manasik dan tidak menghandle calon jemaah hanya membantu 

mengarahkan ke PT. Nur Ramadhan Wisata maka sedikit pula pendapatan yang 

diperoleh.  

Fee yang didapat oleh para ustadz tergantung dengan proses handling mereka 

terhadap calon jemaah, namun proses fee tetap perkepala. Seperti yang dijelaskan 

oleh Mbak Maslahah, 

“yah kan hitungan nya per kepala sayang, saya ngitung per kepala simple 

jadi kamu bawa banyak maupun sedikit yah tinggal misal $25 kali 100 

orang. Jadi gak ada bedanya sedikit maupun banyak, biasanya sih ada 

subsidi tertentu untuk biaya airportax kalo masalah harga itu bisa di otak 

atik tergantung kesepakatan diawal jadi kalo $25-$50 untuk ustadz itu 

karena kita menerima kotor mereka terima bersih, kalo pak faisol mereka 

rapi $75-$100 masuk ke saya sudah dokumen lengkap  sudah tersusun 

rapi tertata pra manifest, manifest sampe room hotel sana sampe lounge 

kita udah gak ngurusi karena mereka sudah handle sendiri kita hanya 

mengurusi  dokumen visa sama melayani dibandara PP itu saja”
39

 

Pernyataan diatas menjelaskan bahwa banyak fee yang didapat oleh ustadz hanya 

berdasar pada sebarapa besar handling mereka dalam mengurus calon jemaah bukan 

pada banyak atau sedikitnya calon jemaah yang sudah dibawa ke PT. Nur Ramadhan 

Wisata.  
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Ustadz dapat memark up harga dengan kesepakatan dan disetujui oleh pihak 

travel, seperti dijelaskan oleh Mbak Maslahah, 

“iya disetujui, jadi harga tidak boleh terlalu tinggi tetep harus sesuai 

dengan pasaran sekitar maks $100, yang ada meskipun ustadz mark up 

harga tidak mungkin lebih tinggi dari travel-travel lain karena kita itu  

memberikan harga ke ustadz yang sudah repeat order itu insyaallah 

minim sekali untuk keuntungan nya.
40

 

Pernyataan diatas menjelaskan bahwa memark up biaya kepada calon jemaah oleh 

ustadz diperbolehkan oleh pihak travel namun tidak boleh terlalu tinggi harganya 

hanya maksimal $100 tidak boleh lebih. Uang lebih dari $100 itu tidak hanya dibuat 

kepentingan ustadz. Seperti yang dijelaskan oleh mbak maslahah, 

“ehh mungkin gini tak, mereka boleh meng mark up harga sebenarnya 

tidak murni untuk pembimbing itu adalah uang lelah mereka bisa 

mengumpulkan bisa sampe 80-100 itu kan banyak mereka mungkin juga 

mempunyai orang orang yang juga membantu pelaksanaan selain ustadz 

tersebut, untuk menyiapkan perlengkapan seperti seragam, id card dan 

lain sebagainya. Jadi mereka selain mendapat fee dari nur ramadhan 

mereka bisa meng mark up sendiri bisa buat sewa bis, akomodasi PP 

Lamongan sampai Juanda”
41

 

Pernyataan diatas menjelaskan bahwa uang mark up senilai $100 itu tidak hanya 

untuk kepentingan ustadz namun untuk uang lelah karena ustadz sudah 

mengumpulkan banyak jemaah dan untuk keperluan seperti seragam, id card, sewa 

bis dan akomodasi PP Lamongan-Juanda dan lain sebagainya. 
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