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ABSTRAK

M. Abd Karim Amiruddin, 2011: Penerapan Word of Mouth Sebagai Dampak
Pemasaran Di Jam'’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo.

Fokus Masalah yang diteliti dalam skripsi ini adalah untuk mengetahui Penerapan
Word Of Mouth Sebagai Dampak Pemasaran yang ada di Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun Sidoarjo.

Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Sedangkan untuk
memperoleh data dalam penelitian ini, penulis menggunakan pengumpulan data dengan
metode pengamatan (observasi), wawancara (interview), dan dokumentasi. Dalam
melakukan analisis data penulis menggunakan metode analisis domain. Kemudian untuk
mendapatkan keabsahan data penulis menggunakan Triangulasi. Diantaranya
menggunakan teori promosi penjualan yang berupa sponsorship yang menyatakan
sponsor cukup dikenal manifestasinya yang besar dan lebih terbuka seperti iklan yang
berkaitan dengan peristiwa olahraga. Ini juga digunakan pada sgumlah aplikasi yang
lebih kecil dan lebih lokal.

Kesimpulan yang dihasilkan dalam penelitian ini adalah Dari hasil penelitian
dengan judul “Penerapan Word Of Mouth Sebagai Dampak Pemasaran di Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo” yang telah dilakukan oleh di Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo: (1) Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun menerapkan pemasarannya berdakwah dengan melantunkan ciri kas syair
sholawat atau pujian yang indah dengan sempurna agar orang yang melihat dan
mendengarnya dengan mudah mengenal Kun Fayakun dan orang yang pertama mau
membicarakan Kun Fayakun kepada orang banyak. Maka dari itu kepercayaan
masyarakat bisa menjadikan Kun Fayakun lebih berkreasi dan maju. Hal ini merupakan
Syi’ar Dakwah Islamiyah.

(2). Anggota maupun konsumen Jam’'iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun
menerapkan Word Of Mouth Sebagai Dampak Pemasaran yang bertujuan untuk
berdakwah.

Berdasarkan hasil pendlitian diatas, membuktikan bahwa Word of Mouth
mampu memberikan kekuatan nilai pemasaran. Peneliti menganalisa dari hal
tersebut adalah bahwa penerapan Word of Mouth cenderung memberikan sesuatu
hasi| yang lebih, dengan upaya atau usaha yang lebih dari target atau standar yang
ditentukan.
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar belakang

Di zaman modern ini perkembangan bisnis sangatlah cepat. Begitu
juga dalam dunia bisnis musik maupun nada dan dakwah sholawat tak
lagi memfokuskan pada satu obyek, seperti pemasaran lagu nada sholawat
melalui soundtrack film. Hal ini sangat berbalik dengan pemasaran lagu
nada sholawat pada zaman dahulu yang hanya dipasarkan pada kegiatan
rohani seperti, pesta pernikahan, Walimatul khitan, dan lain sebagainya.
Lagu nada sholawat pada zaman ini tak lagi dilantunkan atas dasar niat
suka rela untuk membaca sholawat dengan tujuan untuk meramaikan atau
mengisi acara hajatan tersebut. Tetapi, bagi para anggota Yyang
membawakan lagu nada sholawat bisa juga dijadikan sebagai mata
percaharian rizki. Hal seperti ini bagi agama tidak didapatkan suatu
larangan yang menyatakan bahwa mencari rizki dengan cara melantunkan
nada sholawat tidak diperbolehkan. Atas dasar ini dunia bisnis
beranggapan bahwa segala sesuatu kegiatan yang menghasilkan uang atau
komersil maka kegiatan tersebut disebut bisnis.

Bisnis adalah salah satu upaya manusia untuk mempertahankan
dan melangsungkan kehidupan. Para manusia mempunyai cara tersendiri
diantaranya adalah berbisnis, salah satu kunci bisnis terletak pada sistem
pemasarannya. Apa yang disebut sebagai pemasaran (marketing)

sebenarnya lebih dari sekedar mendistribusikan barang dari produsen
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pembuatannya kepada para konsumen pemakainya. Berkaitan dengan ini
hal yang sama telah dialami oleh Jam’iyyah al-BanjariKun Fayakun
Sidoarjo yaitu dengan secara tidak langsung dimulai dari awal berdirinya
pada tahun 2007 hingga saat ini, secara teori keeksisan Jam’iyyah al-
BanjariKun Fayakun Sidoarjo dalam membawakan lagu nada sholawat
menggunakan metode word of mouth. Baik dari sisi anggota maupun
madh’u (orang yang mengundang) secara tidak langsung telah
memasarkan Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo
melalui cerita ke cerita (mulut ke mulut) yang dalam hal ini disebut
dengan teori word of mouth. Pemasaran sesungguhnya meliputi semua
tahapan, yakni mulai dari penciptaan produk hingga pelayanan purna jual
setelah transaksi penjualan itu sendiri terjadi. Salah satu tahapan dalam
pemasaran tersebut adalah periklanan. Tahapan-tahapan tersebut bagaikan
mata rantai yang saling berhubungan dan jalinannya akan terputus jika
salah satu mata rantai itu lemah. Dengan demikian, periklanan merupakan
tahap yang sangat penting, sama pentingnya dengan mata rantai yang lain
dari proses pemasaran. keberhasilan mata rantai yang satu sangat
menentukan keberhasilan yang lain.

Produk barang atau jasa itu sendiri, baik penamaannya,
pengemasannya, penetapan harga, dan distribusinya, semuanya tercermin
dalam kegiatan periklanan yang sering kali disebut sebagai darah
kehidupan bagi suatu organisasi. Tanpa adanya periklanan, berbagai

produk barang atau jasa tidak akan dapat mengalir secara lancar ke para
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distributor atau penjual apalagi sampai ke tangan para konsumen atau
pemakainya.

Keberhasilan dari suatu perekonomian secara rasional banyak
ditentukan oleh kegiatan-kegiatan periklanan dalam menunjang usaha
penjualan yang menentukan kelangsungan hidup produksi pabrik-pabrik,
terciptanya lapangan pekerjaan, serta adanya hasil yang menguntungkan
dari seluruh uang yang telah diinvestasikan. Apabila proses itu terhenti,
maka terjadilah resesi. Hal ini dibuktikan oleh kenyataan bahwa negara-
negara yang makmur senantiasa disemarakkan oleh kegiatan-kegiatan
periklanan yang gencar. Sedangkan di negara-negara dunia ketiga dan
Rusia (sebagai wakil negara-negara sosialis), dimana dasar
perekonomiannya masih lemah dan kegiatan periklanannya masih berada
pada taraf minimum, lapangan kerja begitu sulit didapat sehingga begitu
banyak kaum muda yang potensial tidak dapat menemukan sumber
nafkah’.

Pada dasarnya pemasaran yang ditimbul secara klasik yakni dari
mulut ke mulut pemasaran (word of mouth marketing), juga disebut
ucapan iklan mulut, merupakan bentuk yang belum dibayar atas promosi
lisan atau tertulis di mana pelanggan yang puas memberitahu orang lain

betapa mereka seperti bisnis, produk, layanan, atau suatu acara’.

! Frank Jefkins, 1988, Periklanan, Jakarta:Erlangga, hal.7
*http://translate.google.co.id/translate?hl=id&sl=en&u=http://en.wikipedia.org/wiki/Word-of-
mouth_marketing&ei=EFqcTe.
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Di era globalisasi ini banyak sekali kita jumpai berbagai macam
musik maupun nada dan dakwah yang dengan tujuan untuk mencari
popularitas atau sebagai alat mencari keuntungan didalamnya, dengan
begitu masyarakat bisa memilih ingin mendapatkan hiburan yang
bernafaskan Islami atau tidak, itu tergantung yang menginginkannya, ada
juga seseorang yang berjiwa seni yang berangkatnya memang dari bakat
dalam mengembangkan kreatifitas, untuk mengenalkan kretifitasnya
kepada orang banyak. Dari sekian banyak kreatifitas manusia, penulis
menyinggung tentang adanya Jam’iyyah sholawat al-Banjari yang
bernama Kun Fayakun, Jam’iyyah ini lahir pada 4 tahun yang lalu sampai
sekarang, kelompok ini terkesan apa adanya karena di dalamnya
terkandung nilai kekeluargaan yang sangat erat, meskipun para anggotanya
dari berbagai kota dari Surabaya, Gresik, dan Sidoarjo, tetapi karena
keinginan dari setiap individu untuk terus menghidupkan kelompok
tersebut bisa terus berkembang. Jam’iyyah Kun Fayakun ini bisa terus
berkembang karena adanya dorongan dari nilai syi’ar Islam yang tergolong
bisa mewujudkan kesenian Islami. Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun Sidoarjo menggunakan musik dengan alat yang sangat

tradisional.

Seni terbang al-Banjari adalah sebuah kesenian khas islami yang
berasal dari Kalimantan. Iramanya yang menghentak, rancak dan variatif

membuat kesenian ini masih banyak digandrungi oleh pemuda-pemudi
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hingga sekarang. Seni jenis ini bisa disebut pula aset atau ekskul terbaik di
pondok-pondok pesantren Salafiyah. Sampai detik ini seni hadrah yang
berasal dari kota Banjar ini bisa dibilang paling konsisten dan paling
banyak diminati oleh kalangan santri, bahkan saat ini di beberapa kampus
mulai ikut menyemarakkan jenis musik ini.

Hadrah al-Banjari masih merupakan jenis musik rebana yang
mempunyai keterkaitan sejarah pada masa penyebaran agama Islam oleh
Sunan Kalijaga, Jawa. Karena perkembangannya yang menarik, kesenian
ini seringkali digelar dalam acara-acara seperti maulid nabi, isra’ mi’raj
atau hajatan semacam sunatan dan pernikahan. Alat rebananya sendiri
berasal dari daerah Timur Tengah dan dipakai untuk acara kesenian.
Kemudian alat musik ini semakin meluas perkembangannya hingga ke
Indonesia, mengalami penyesuaian dengan musik-musik tradisional baik
seni lagu yang dibawakan maupun alat musik yang dimainkan. Demikian
pula musik gambus, kasidah dan hadroh adalah termasuk jenis kesenian
yang sering menggunakan rebana.

Keunikan musik rebana termasuk banjari adalah hanya terdapat
satu alat musik yaitu rebana yang dimainkan dengan cara dipukul secara
langsung oleh tangan pemain tanpa menggunakan alat pemukul. Musik ini
dapat dimainkan oleh siapapun untuk mengiringi nyanyian dzikir atau
sholawat yang bertemakan pesan-pesan agama dan juga pesan-pesan
sosial budaya. Umumnya menggunakan bahasa Arab, tapi belakangan

banyak yang mengadopsi bahasa lokal untuk kresenian ini.
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Jadi, sebagai generasi penerus kita harusnya berbangga hati karena
dapat menjaga apa yang telah di ajarkan oleh nabi sebelumnya. Akhirnya,
mari kita bersama melestarikan kesenian Islami ini. Nabi Muhammad
SAW. juga tidak pernah melarang ’seni’. Kita jadikan rebana ini sebagai
wahana untuk menggapai cinta-Nya serta meraih syafaatnya sehingga
kelak menjadi ummat yang selamat.

Berbicara tentang Kun Fayakun yang mana peneliti tertuju pada
Jam’iyyah yang bertempat di kota Sidoarjo ini, sudah bisa mewarnai dunia
nada dan dakwah yang bernuansa sholawat khususnya di Propinsi Jawa
Timur, dengan bermodalkan musik klasik, karena dari mulut kemulut,
Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo bisa dikenal orang
banyak. Mulai keunikannya apalagi anggotanya juga dari berbagai daerah
yang mana masyarakat akan gampang mengenalnya®. Seperti contoh: di
wilayah Ngagel Surabaya tepatnya di jalan Bagong Ginayan Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo, telah mendapatkan respon
yang positif, di wilayah Madura Tepatnya di daerah Sampang Utara juga
mendapatkan respon yang positif, di wilayah Krian Sidoarjo juga
mengharapkan di bentuk rutinan sholawat setiap satu bulan sekali di
masjid al-Falah. di daerah Nganjuk Tepatnya di kecamatan Lohceret juga
merespon secara positif dan juga daerah lainnya yang tidak peneliti
sebutkan. Wujud respon positif dari masyarakat kepada Jam’iyyah

Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo adalah dengan mengadakan

*Hasil wawancara dengan salah satu Pimpinan Jam’iyyahal-Banjari Kun Fayakun Taman Sidoarjo.
Ustadz Syarif , Rabu, 11 Mei 2011.
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rutinan sholawat atau setiap ada acara mereka mengundang Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo sebagai pengisi acara tersebut.
Jika melihat latar belakang terbentuknya Jam’iyyah al-BanjariKun

Fayakun Sidoarjo adalah sebagai berikut;

Nama : Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun
Tempat : Kali Bader Taman Sidoarjo
Tahun : 2007

Sejarah Singkat terbentuknya, dimulai dari sebuah Jam’iyyah
Sholawat dari masjid ke masjid, dari musholla kemusholla. Yang tanpa
disadari Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo di dengar
oleh banyak masyarakat yang akhirnya masyarakat punya niatan untuk
mengundang dari kelompok tersebut dalam acara hajatan atau yang
lainnya. Begitu banyaknya aktifitas job / undangan, Jam’iyyah Sholawat
al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo punya niatan untuk mengikuti lomba al-
Banjari. Oleh karenanya dalam persyaratan lomba al-Banjari, bagi setiap
group harus mempunyai nama. Maka dari itu terbentuklah nama yakni
Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun. Yang pada saat itu masih
beranggotakan 6 orang, yang kemudian secara berangsur mengalami
penambahan anggota menjadi 15 orang yang terstruktur hingga saat ini.
Adapun aktifitas rutin saat ini adalah melatih anak didik yang kurang lebih
berjumlah 200 orang, yang terbagi diberbagai daerah atau kota seperti di
Kedurus Surabaya, Taman Sepanjang Sidoarjo, Driyorejo Gresik, maupun

mendatangi undangan dari berbagai jenis acara. Dengan begitu seringnya
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Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo mengikuti festival

Sholawat di JaJam’iyyahbanyak prestasi yang di raihnya, antara lain

sebagai berikut :

Lomba Festival Sholawat al-Banjari
No Tempat Peringkat | Wilayah | Tahun
1 Kampus ITS Surabaya Juara Il | Se-Jatim | 2008
2 Kampus UNIPDU Peterongan Juara | Se-Jatim | 2009
Jombang
3 Sanggar Seni Sidoarjo Juara | Sidoarjo | 2009
4 Taman Pinang Sidoarjo Juara | Sidoarjo | 2010
5 IAIN Sunan Ampel Surabaya Juara Il | Se-Jatim | 2010
6 Gebyar Jawa Pos Ramadhan Juara | Se-Jatim | 2010
JI. Sencaki Ampel Surabaya
7 Masjid Al-Akbar Surabaya Juara Il Se-Jatim | 2011
8 | Ponpes Mahasiswa al-Jihad Surabaya | Juara Il Se-Jatim | 2011

dan masih banyak yang lain tentang prestasi-prestasi Jam’iyyah Sholawat

al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo yang tidak bisa peneliti sebutkan.”

* Dokumentasi Jam’iyyahal-Banjari Kun Fayakun, Hasil wawancara bersama sekretaris
Jam’iyyahmas Anam, 05 Mei 2011.
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. Rumusan Masalah

Berdasarkan permasalahan pada latar belakang diatas, maka dapat ditarik

suatu rumusan masalah :

1. Bagaimanakah penerapan pemasaran di Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun Sidoarjo?

2. Bagaimanakah dampak pemasaran word of mouth terhadap

perkembangan Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo?

. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui penerapan pemasaran di Jam’iyyah Sholawat al-
Banjari Kun Fayakun Sidoarjo.

2. Untuk mengetahui dampak pemasaran word of mouth terhadap

perkembangan Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo.

. Manfaat penelitian
1. Manfaat teoritis
Bahan masukan dan acuan bagi perkembangan word of mouth di
Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo.
2. Manfaat Praktis
a. Untuk memenuhi gelar S1
b. Dengan adanya hasil penelitian ini di harapkan dapat memberikan
bagi Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo dalam

meningkatkan pemasaran word of mouth sebagai upaya
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peningkatan pemasaran di Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun Sidoarjo.

c. Sebagai bahan khasanah perpustakaan dan sebagai bahan untuk
menambah wawasan bagi mahasiswa Kkhususnya Jurusan
Manajemen Dakwah di bidang MSDM pada umumnya.

d. Bisa menjadi teladan atau contoh bagi lembaga-lembaga Islam,

meskipun penerapan polanya di obyek yang berbeda.

D. Definisi konsep

1. Word of Mouth Marketing adalah kegiatan pemasaran yang
dilakukan oleh sebuah merek agar konsumen membicarakan,
mempromosikan, dan mau menjual merek kita kepada orang lain.”

2. Pemasaran adalah kombinasi dari berbagai tahapan atau elemen
yang diperlukan mulai dari tahap perencanaan sampai tahap
eksekusi atau pelaksanaan keseluruan operasi pemasaran®.

3. Periklanan adalah sebagai sebuah pengiriman pesan melalui suatu
media yang dibayar sendiri oleh pemasang iklan’. Menurut pak
renald kasali dalam buku periklanan menyatakan tujuan periklanan
mengandung misi komunikasi. Beliau juga mendevinisikan
periklanan adalah suatu komunikasi masa dan harus dibayar untuk

menarik kesadaran, menanamkan informasi mengembangkan

% Sumardi, Marlin, Melina, 2011, Killed By The Power Of Word Of Mouth Marketing, Jakarta:
PT.Gramedia Pustaka Utama, hal, 67-74

® Frank Jefkins, 1988, Periklanan, Jakarta:Erlangga, hal.8

" Tom brannam, 2005, Integrated Marketing Communications, Jakarta:PPM., hal.51
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sikap, atau pengharapkan adanya suatu tindakan yang
menguntungkan bagi pengiklan®.

Dengan demikian proses komunikasi sebagaimana
paragrap diatas diutarakan merupakan salah satu penerapan word
of mouth. Disatu sisi tujuan pemasaran bukanlah suatu yang
bertentangan dengan tujuan periklanan karena tujuan periklanan
merupakan suatu tugas komunikasi yang harus menunjang tujuan
pemasaran. Tetapi, secara nyata kegiatannya berbeda sama sekali.
Jadi dapat disimpulkan tujuan periklanan bukanlah semata-semata

komunikasi.

I. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan merupakan urutan sekaligus kerangka
berfikir dalam penulisan skripsi, untuk lebih mudah memahami penulisan
skripsi ini, maka disusunlah sistematika pembahasan, antara lain:
Bab I, pendahuluan tentang gambaran umum yang meliputi: konteks
penelitian, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi
konsep dan sistematika pembahasan.
Bab I1, bab tersebut kerangka teoritik, berisikan tentang kajian penelitian

terdahulu yang relevan, yang meliputi: pengertian word of mouth, proses

® Renald kasali, 1995, Manajemen Periklanan , Jakarta:Pustaka Utama Grafiti.hal.51
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word of mouth, tujuan dan kegunaan dari adanya word of mouth, yang
mengadakan word of mouth, unsur-unsur yang ada dalam word of mouth
serta kendala dalam word of mouth

Bab Ill, metode penelitian yang menjelaskan tentang pendekatan dan
jenis penelitian, wilayah penelitian, jenis dan sumber data, tahap-tahap
penelitian, teknik pengumpulan data, teknik analisis data, serta teknik
keabsahan data.

Bab IV, mengenai gambaran umum lokasi penelitian, penyajian data
yang memaparkan fakta-fakta mengenai masalah yang diangkat dan
analisis data. Data yang telah dianalisis dan diuji keabsahan datanya
dibandingkan dengan teori. Hasil uraian tersebut tertulis dalam sub bab
pembahasan.

Bab V, penutup, pada bab tersebut yang memaparkan tentang kesimpulan

serta rekomendasi.



BAB 11
KERANGKA TEORITIK
A. Penelitian Terdahulu yang relevan
Dalam penelitian ini, peneliti menampilkan dua penelitian yang relevan
bagi judul yang kami teliti, yaitu:

1. Yan Arso Taufig. Mahasiswa STIKOM Profesi Indonesia yang

menyelesaikan skripsi pada tahun 2010 merupakan mahasiswa dari
Jurusan Program Studi lImu Komunikasi yang melakukan riset
tentang;
“APLIKASI WORD OF MOUTH SEBAGAI SARANA
KOMUNIKASI PEMASARAN DALAM MEMPUBLIKASIKAN
PRODUK STARBIO PLUS (Studi Kasus: PT. Lembah Hijau
Multifarm, Solo)”

Penelitian ini bertujuan untuk melihat bagaimana aplikasi
word of mouth diterapkan oleh PT. LHM dan mengamati ketepatan
penggunaan aplikasi word of mouth. Obyek yang diteliti adalah
aplikasi word of mouth sebagai sarana komunikasi pemasaran
dalam mempublikasikan produk Starbio Plus.

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
kualitatif ~bersifat deskriptif. Dalam penelitian ditemukan
bagaimana sajakah PT. LHM menerapkan teknik word of mouth

dalam memasarkan dan mempublikasikan produk-produknya.

-13-
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Peneliti juga menemukan bagaimana PT. LHM melakukan teknik
memancing word of mouth Terakhir®.

Persamaan : peneliti terdahulu memakai metode kualitatif, dan
memberikan kesimpulan peneliti juga menemukan bahwa aplikasi
word of mouth sudah tepat didalam memasarkan produk-produk
PT. LHM karena telah memberikan hasil-hasil yang sangat
signifikan.

Perbedaan : peneliti terdahulu memilih sarana komunikasi
pemasaran dalam mempublikasikan produk Starbio Plus di PT.
LHM sebagai obyek penelitian, adapun peneliti saat ini memilih
Jam’iyyahSholawat al-Banjari Kun Fayakun di Sidoarjo sebagai
obyek penelitian.

2. Nur Hidayati, Mahasiswi IAIN Sunan Ampel Surabaya yang
menyelesaikan skripsi pada tahun 2010 merupakan mahasiswi dari
Jurusan Manajemen Dakwah yang melakukan riset tentang;
“STRATEGI PEMASARAN KERAJINAN ROTAN PADA CV.
WAHYU ANUGERAH SEJATI DI GRESIK”

Penelitian ini bertujuan untuk melihat bagaimana aplikasi straregi
pemasaran rotan yang diterapkan oleh CV. Wahyu Anugerah Sejati
Gresik dan mengamati ketepatan penggunaan aplikasi Pemasaran
Rotan pada masyarakat. Obyek yang diteliti adalah aplikasi strategi

pemasaran sebagai sarana pemasaran rotan / kerajinan tangan.

s http://gadingmale.multiply.com/journal/item/182/Abstrak. penulis,Yan Arso Taufiq
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Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode
kualitatif bersifat deskriptif. Dalam penelitian ini ditemukan
strategi pemasaran pada CV. Wahyu Anugerah Sejati Gresik
dengan memfokuskan strateginya melalui strategi bauran
pemasaran untuk memasarkan dan mempublikasikan produk-
produknya.

Persamaan : peneliti terdahulu memakai metode kualitatif, dan
memberikan kesimpulan peneliti juga menemukan bahwa aplikasi
strategi pemasaran sudah tepat didalam memasarkan produk-
produk CV. Wahyu Anugerah Sejati Gresik karena telah
memberikan hasil-hasil yang sangat baik bagi konsumen.
Perbedaan : peneliti terdahulu memilih sarana Strategi pemasaran
dalam produk rotan CV. Wahyu Anugerah Sejati Gresik sebagai
obyek penelitian, adapun peneliti  saat ini  memilih
Jam’iyyahSholawat al-Banjari Kun Fayakun di Sidoarjo sebagai
obyek penelitian.
B. Jenis-Jenis Teori Pemasaran
a) Word of Mouth adalah tindakan penyediaan informasi oleh konsumen
kepada konsumen lain.
Word of Mouth sendiri terbagi atas dua jenis, yaitu:
1) Organic Word of Mouth adalah Word of Mouth yang terjadi
secara alami. Orang-orang yang merasa senang dan puas pada

sebuah produk, memiliki hasrat alami untuk membagi
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dukungan dan antusiasme mereka. Mereka inilah yang akan

menjadi advokad bagi produk produk tersebut. Tapi, walau

terjadi secara alami, bukan berarti Kita hanya bisa pasrah dan
menyerahkan semua pada pelanggan.

2) Amplified Word of Mouth adalah Word of Mouth yang terjadi
by design oleh perusahaan. Word of Mouth jenis ini terjadi
ketika pemasar / perusahaan melakukan kampanye yang
dirancang untuk mendorong atau memperepat Word of Mouth
pada konsumen.

Sekarang peneliti ingin menjelaskan apa yang dimaksud dengan
Word of Mouth Marketing, Menurut (Word of Mouth Marketing
Association) yang merupakan badan resmi WOMM:

Word of Mouth Marketing adalah kegiatan pemasaran yang
dilakukan oleh sebuah merek agar konsumen membicarakan,
mempromosikan, dan mau menjual merek kita kepada orang lain.

Word of Mouth Marketing juga ada tingkatannya. Jadi, tidak
hanya sampai pada tahap bahwa produk kita sudah dibicarakan orang.
Jika sekedar dibicarakan, hasil yang kita dapatkan hanya ““mouth-
share.” Padahal, agar aktifitas WOMM bisa berdampak bagi bisnis,
kita harus sampai pada level promotion, kita memenangkan ““heart-
share” mereka; dan jika sampai level selling, kita memenangkan

“market-share™.
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Sebelum sampai pada pembahasan tentang ketiga tingkatan
WOMM tersebut di bab-bab selanjutnya, berikut pengantarnya.
Banyak pemasar mengaku atau merasa sudah melakukan praktik
WOMM. Namun, pada kenyataannya, apa yang mereka lakukan baru
WOMM level 1, yaitu tentang talking. Dan talking disini maksudnya
adalah berhasil membuat orang-orang membicarakan produk Kita.
Lalu, apa dampaknya bagi kita ? jawabannya masih sebatas kata
“mungkin”. Mungkin banyak orang yang tepat (memiliki banyak
teman dan memiliki pengaruh kuat terhadap teman-temannya)
membicarakannya. Mungkin banyak orang yang jadi tertarik ingin
membeliny, mungkin mereka membicarakan produk kita secara positif.
Jadi, kesimpulannya adalah: mungkin. Apalah artinya? Apakah anda
bisa membuat laporan pada bos anda dengan mengatakan, “mungkin,
produk kita akan laku?” tentu tidak. Oke, tapi pertanyaannya,
bagaimana cara untuk meningkatkan kemungkinan dampak positif itu
bagi bisnis kita?

menurut pengarang buku The Power of word of mouth
menjelaskan bahwa ada tiga tahapan yang pertama, Talking. Kedua,
Promoting. Ketiga, Selling.

Membicarakan level yang pertama yakni talking ini, kita harus
melakukannya dengan langkah-langkah jitu, yaitu menentukan talkers
dan memberikan topics. Kita akan membahasnya lebih rinci pada bab

berikutnya. Kedua, kita juga harus beranjak dari level talking ke level-
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level berikutnya, yaitu, promoting dan selling. Sebab, kedua level itu,
dampak bisnis positif yang nyata! level promoting di level ini, kita
harus bisa memberdayakan para profitable talkers agar membicarakan
produk kita secara positif. Dan, tidak berhenti sampai disitu saja, para
talkers juga harus hanya bisa memperkuat sikap positif orang lain
terhadap produk kita. Bagaimana caranya agar profitable talkers yang
juga sudah kita bekali dengan cerita menarik mau melakukan promosi
kepada teman atau keluarganya? Kita harus membekali mereka dengan
alat-alat yang memungkinkan mereka untuk mentranfer pesan kepada
orang lain. Dan yang ketiga membahas selling di level ini, harus lebih
maju lagi. Para talkers yang kita miliki tidak hanya harus
mempromosikan produk Kkita. Lebih dari itu, mereka juga harus
mengusahakan terjadinya perubahan perilaku pada orang yang mereka
ajak bicar. Konkritnya, mengupayakan terjadinya buying action atau
switching action. Kedua perilaku inilah yang pada akhirnya harus jadi
target kita dalam usaha WOMM kita®.

Pemasaran dari mulut ke mulut (Word of Mouth) terjadi jika
konsumen membicarakan tentang suatu produk, baik sisi negatif
maupun positifnya. Perbandingan sisi negatif dan positifnya berbeda-

beda tergantung jenis usaha.

10 Sumardi, Marlin, Melina, 2011, Killed By The Power Of Word Of Mouth Marketing, Jakarta:
PT.Gramedia Pustaka Utama, hal, 67-74.
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b) Pengertian Pemasaran
Pada tahun 1985, American Marketing Association
mengajukan definisi ini: “Pemasaran adalah proses perencanaan dan
pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, dan distribusi dari
ide, barang, serta jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan
tujuan-tujuan individu dan organisasi.”™*

Sedangkan definisi lain, menyebutkan bahwa pemasaran
adalah sebuah proses sosial dan manajerial yang dengannya individu-
individu dan tim-Jam’iyyahmemperoleh apa yang mereka butuhkan
dan mereka inginkan dengan menciptakan dan saling mempertukarkan
produk-produk dan nilai satu sama lain. Tujuan pemasaran adalah
untuk membuat penjualan berlebihan. Tujuannya adalah untuk
mengetahui dan memahami pelanggan dengan sebaik-baiknya
sehingga kita dapat menghasilkan produk dan jasa yang sesuai dan
terjual dengan sendirinya. *2

Menurut W Stanton pemasaran adalah sistem keseluruhan
dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang
dapat memuaskan kebutuhan pembeli maupun pembeli potensial.*®

Dengan memahami kemudian menggambungkan barbagai

pendapat diatas dapatlah ditarik kesimpulan bahwa pemasaran adalah :

" philp Kotler & Gary Armstrong, 1997, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Erlangga, Jakarta, hal..24
12 philp Kotler......, hal. 3

'3 http://ciku.typepad.com/blog/2009/12/definisi-pemasaran-dan-manajemen-pemasaran.html. Di
akses 10-03-2011
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“Usaha yang terpadu untuk mengembangkan rencana strategi yang
diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan pembeli,
guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba”.

Jelaslah bahwa pemasaran mencakup berbagai kegiatan
secara terpadu. Artinya, untuk memperoleh hasil yang maksimal
meningkatnya penjualan dan akhirnya meningkatnya laba segala
kegiatan dilakukan bersama-sama, saling berhubungan dan saling

mempertimbangkan satu sama lain. *

1) Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah sebagai analisa,
perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian atas program-
program yang dirancang untuk menciptakan, membangun
dan menjaga pertukaran yang menguntungkan dengan
pembeli  sasaran  untuk  mencapai  tujuan-tujuan
organisasional.*®

Menurut Kotler manajemen pemasaran adalah
penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan
program-program yang bertujuan menimbulkan pertukaran
dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai

tujuan pemasaran.

4 Marwan Asri, 1991, Marketing, UPP-AMP YKPN, Yogyakarta, hal. 15
15 Philp Kotler & Gary Armstrong, 1997, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Erlangga, Jakarta, hal. 10
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Manajemen pemasaran dirumuskan sebagai suatu
proses manajemen yang meliputi  penganalisaan,
perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan kegiatan
pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan. Kegiatan ini
bertujuan menimbulkan pertukaran yang diinginkan, baik
yang menyangkut barang dan jasa, atau benda-benda lain
yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial, dan
kebudayaan. Proses pertukaran dapat ditimbulkan baik oleh
penjual, maupun pembeli yang menguntungkan kedua belah
pihak. Penentuan produk, harga, promosi dan tempat untuk
mencapai tanggapan yang efektif disesuaikan dengan sikap
dari perilaku konsumen, dan sebaliknya sikap dan perilaku
konsumen dipengaruhi sedemikian rupa sehingga menjadi

sesuai dengan produk-produk perusahaan®.

2) Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah logika pemasaran yang
dengannya unit usaha berharap dapat mencapai tujuan
pemasarannya. Strategi pemasaran adalah pengambilan
keputusan-keputusan tentang biaya pemasaran, bauran
pemasaran, alokasi pemasaran dalam hubungan dengan

keadaan lingkungan yang diharapkan dan kondisi

18 Basu Swastha Dharmmesta dan T. Hani Handoko, 2000, Manajemen Pemasaran, BPFE-
Yogyakarta, Yogyakarta, Hal. 4-5
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persaingan. Dalam strategi pemasaran, ada tiga faktor utama
yang menyebabkan terjadinya perubahan strategi dalam
pemasaran yaitu : Daur hidup produk, posisi persaingan
dipasar, dan situasi ekonomi.'’

Strategi pemasaran mengandung dua faktor
yang terpisah tetapi berhubungan dengan erat yakni:

a. Target market, yaitu suatu individu
konsumen yang homogen, yang merupakan sasaran
perusahaan.

b. Marketing Mix, yaitu variabel-variabel
pemasaran yang dapat dikontrol, yang akan dikombinasikan
oleh perusahaan untuk memperoleh hasil yang maksimal.

Kedua faktor ini berhubungan erat. Target market
merupakan suatu sasaran yang akan dituju, sedangkan
marketing mix merupakan alat untuk menuju sasaran
tersebut.™®

Strategi pemasaran dapat dipandang sebagai salah
satu dasar dari suatu perencanaan, karena dengan suatu
perencanaan perusahaan mampu menentukan tujuan atau

arah kemana perusahaan itu akan melangkah. Tidak jarang

Y http://ciku.typepad.com/blog/2009/12/definisi-pemasaran-dan-manajemen-pemasaran.html.

Di akses tgl 10-03-2011

¥ Marwan Asri, 1991, Marketing, UPP-AMP YKPN, Yogyakarta, Hal. 30
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terjadi, baik dan buruknya rencana menunjukkan baik
buruknya perusahaan dan manejemennya.
3) Konsep Pemasaran
Konsep Pemasaran ialah konsep yang merupakan
bisnis yang muncul belakangan. tenaga pemasaran yang
kuat promosi yang gencar dan produk yang secara teknis
bermutu, ternyata tidak menjamin keberhasilan perusahaaan
dalam jangka panjang. Hal ini mungkin disebabkan
terutama oleh perubahan kondisi persaingan dan tuntutan
konsumen. Dalam kondisi persaingan yang semakin ketat,
konsumen memiliki berbagai alternatif untuk memenuhi
kebutuhan yang sejenis. Oleh sebab itu konsumen akan
memilih produk yang dianggap mampu memberikan nilai
kepuasan tertinggi.
Konsep pemasaran memiliki  beberapa
filosofi :
a. Fokus pasar. Penerapan filosofi ini menuntun
(atau mengharuskan) para pemasar menentukan
secara jelas pasar sasaran yang di tuju.
b. Orientasi dan kepuasan konsumen. Para
pemasar harus bisa menempatkan diri seolah-
olah dirinya adalah konsumen, bukan produsen.

Dengan meempatkan diri sebagai konsumen,



-37 -

pemasar akan berada pada posisi yang lebih
baik untuk memahami kebutuhan dan keinginan
konsumen akan produk tertentu.

c. Pemasaran yang terkoordinasi pemasaran harus
terkoordinasi diantara semua bagian dalam
perusahaan. Sebagai contoh, jika manajemen
memutuskan pemberian diskon untuk produk-
produk tertentu, semua staf pemasaran harus
diberitahu. Dengan disebarkannya informasi
kebijakan tersebut memungkinkan diambilnya
tindakan yang seragam, dari kasir, pramuniaga
sampai dengan supervisor dibawah manajemen.

d. Orientasi laba, salah satu tujuan jangka pendek
perusahan  adalah  mendapatkan  tingkat
keuntungan tertentu. Memulai keuntungan yang
diperoleh perusahaan mungkin memiliki dana
untuk mengembangkan perusahaan. Dengan
demikian tujuan pemasaran adalah bukan
sekedar untuk meningkatkan volume penjualan
melainkan lebih ditujukan untuk mendapatkan

tingkat keuntungan yang layak®®.

¥ Gugup Kismono, 2008, Bisnis Pengantar,Yogyakarta:BPFE-Yogyakarta, hal,298-299
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a. Direct mail merupakan suatu teknik komunikasi yang
mengalami pertumbuhan sangat pesat sejak abad 18. Karena
bagi sebagian besar pelaku pasar, direct mail merupakan
teknik komunikasi yang paling mudah di ukur ketimbang
teknik-teknik lainnya. Dengan menggunakan teknik ini
relative lebih mudah untuk membuat suatu sistem catatan
total biaya pengiriman dari bagian tertentu pasar sasaran.

Pemasaran langsung (direct marketing) dapat
menjangkau seluruh audiens dengan baik, tergantung
bagaimana teknik penyampaiannya.. dalam hal ini, berbagai
komentar yang berhubungan dengan iklan perlu
diperhatikan.  Selain pemasaran langsung metode
penyampaian lainnya adalah direct mail. Kecenderungan
sifat konsumen yang ada di pasar sangat beragam. Kita
mengelompokkan audiens tersebut berdasarkann usia, jenis
kelamin, letak geografis, gaya hidup, perilaku, riwayat
pembelian, serta berbagai faktor lainnya. Kita dapat
mengggunakan direct mail untuk semua tipe audiens.
Namun, satu hal yang perlu di ingat adalah kecenderungan
kalangan bisnis kerap tidak memberikan data secara detail
atau tidak melakukan up-dated atas daftar konsumen

potensial.
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Bagaimanapun, semakin besar audiens dan semakin
luas jangkauannya akan semakin sulit untuk mencapai
efektivitas biaya direct mail. Namun, ini hanya berlaku
untuk merek-merek tertentu.

Direct mail mudah dan cepat mendapat respon.
Kalaupun ada kemungkinan keterlambatan respon, itu
sangat kecil. Dengan direct mail kita dapat memperbaiki
penjualan serta dapat memenuhi pesanan dalam waktu
yang sangat singkat. Namun, untuk menguatkan teknik ini,
kita harus benar-benar memperhatikan perkembangan dan
waktu produksi. Jika waktu sebagai esensinya, maka iklan
hitam putih pada pers nasional dan surat kabar barangkali
lebih tepat karena dapat diubah dalam waktu satu atau dua
hari. Sementara kampanye direct mail memerlukan waktu®.

b. Pemasaran database pada dasarnya merupakan suatu
perluasan dari, kegiatan direct mail secara sederhana
pemasaran database mencakup pengumpulan semua kontak
perusahaan dan menyusunnya menjadi suatu data base yang
berisikan semua informasi yang kita perlukan mengenai
setiap pelanggan atau calon pelanggan. Jam’iyyah al-
BanjariKun Fayakun Sidoarjo menggunakan database

sebagai media informasi kepada peminat nada sholawat

2 Tom brannam, 2005,/ntegrated Marketing Communications, Jakarta:PPM. hal.115
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yang bertujuan untuk memberikan secara keseluruhan bait-
bait nada sholawat yang dilantunkan.

Relationship Marketing pada tahap ini berarti jaminan
bahwa merek kita akan terus memenuhi apa yang di
harapkan oleh konsumen jadi disini kita melihat terjadinya
respositioning musiman. Pada tahap praktis menjalin
hubungan jadi menemukan cara loyalitas pelanggan
terhadap merek dan produk dan jasa kita dari sinilah
timbulnya relationship marketing dan banyak sekema
loyalitas lainnya yang kita kenal sekarang. relationship
marketing bagi Jam’iyyah al-BanjariKun Fayakun Sidoarjo
merupakan suatu keharusan untuk mempertahankan merek
dalam hal ini “Kun Fayakun” dengan memberikan syair
maupun nada sholawat yang selalu bervariasi disetiap
saat’’.

Dalam Buku lain pemasaran juga bisa di katakan
sebagai media Periklanan, Periklanan adalah sebagai sebuah
pengiriman pesan melalui suatu media yang dibayar sendiri
oleh pemasang iklan?. Dalam buku lain dijelaskan iklan
adalah bagian dari bauran promosi (promotion mix) bauran
promosi adalah bagian dari bauran pemasaran (marketing

mix). Secara sederhana iklan didevinisikan sebagai pesan

2 Tom brannam, 2005,/ntegrated Marketing Communications, Jakarta:PPM,hal,51-56

22 Tom brannam,
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yang menawarkan suatu produk yang ditujukan kepada
masyarakat lewat suatu media®. Dan hal ini juga ada

dampaknya yang ada dua, yaitu:

a. Kekuatan
Iklan mampu mengatasi pesan dan proporsisi paling
kompleks sekalipun. Didalam buku strategi promosi
pemasaran iklan merupakan alat-alat promosi yang
paling tepat dipakai untuk membangun suatu program
penjualan yang efektif®* .
b. Kelemahan
Teknik periklanan sering kali mengalami kesulitan
memberikan bukti kontribusinya secara kongkrit.
Kelemahan terbesar dalam periklanan khususnya word
of mouth berasal dari sifat manusia itu sendiri, Kkita
kerap menganggap diri kita sedang dijual.
3. Jam’iyyah adalah kelompok / group.
4. Sholawat adalah lantunan syair, lagu, pujian-pujian yang di
lantunkan kepada nabi Muhammad dan para sahabat-sahabatnya.
5. Al-Banjari adalah bagian dari alat musik rebana yang terbuat dari

bahan kayu dan kulit kambing yang di bentuk seperti mangkok dan

dilengkapi lempengan besi kuningan untuk bisa mengeluarkan

23 Renald Kasali, 1995, Manajemen Periklanan, Jakarta:Pustaka Utama Grafiti, hal.9
2 A. Hasyimi Ali, 2004, Strategi Promosi Pemasaran,Jakarta:Rineka Cipta,hal.5
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suara musik yang indah.yang umumnya berdiameter 31 cm.
umumnya masyarakat mengenal dengan sebutan terbang al-
Banjari.

Kun Fayakun Adalah Identitas sebagian nama Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari yang berada di kota Sidoarjo. Kun fayakun ini
dikatakan Al-Banjari Kun Fayakun karena menggunakan musik
tradisional yang umumnya orang mengatakan “terbang Banjari”
Jam’iyyah ini menggunakan kata-kata Kun Fayakun karena di
samping unik juga sebagai Sabda Illahi. Yang di ambil dari surat
yasin.

. Sidoarjo adalah kota / tempat dimana Jam’iyyah ini bernaung.

Dan mengembangkan potensinya.



BAB I11

Metode Penelitian

A. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Dalam penelitian ini, jenis yang digunakan adalah jenis studi
kasus, yaitu pengujian insentif, menggunakan berbagai sumber bukti,
terhadap suatu entitas tunggal yang dibatasi oleh ruang dan waktu.
Pada umumnya, studi kasus dihubungkan dengan sebuah lokasi.
Tujuan studi kasus adalah meningkatkan pengetahuan mengenai
peristiwa-peristiwa komunikasi kontemporer yang nyata dalam
konteksnya. *’Dengan  menggunakan jenis studi kasus ini lebih
menekankan analisisnya terhadap sebuah kasus yang diamati dengan
serta dengan tujuan mengetahui seluas-luasnya tentang obyek
penelitian melalui perolehan data dan pemberian informasi yang

berkaitan dengan penerapan word of mouth.

Sedangkan pendekatan penelitian yang digunakan adalah
pendekatan penelitian kualitatif, yaitu penelitian yang bermaksud
untuk memahami fenomena tentang apa yang dialami oleh subjek
penelitian misalnya perilaku, persepsi, motivasi, tindakan dan lain-

lain®. Dengan menggunakan pendekatan kualitatif ini lebih

»Rhenald Kasali, 2008, Riset Kualitatif dalam public relations & marketing communication,
Yogyakarta: Bentang, hal. 162
% pjus A. Partatanto, 1994, Kamus llmiah Populer , Surabaya: Arkola, hal 94

-30-
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menekankan analisanya terhadap fenomena yang diamati dengan

menggunakan cara berfikir formal dan argumentatif.

B. Obyek Penelitian
Obyek penelitian yang dipilih dalam penelitian ini ialah Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo yang beralamatkan di JI.

Kali Bader Rt.03 Rw.02 Taman Sidoarjo.

C. Jenis Data dan Sumber Data
a. Data adalah kenyataan atau keterangan atau bahan dasar
yang dipergunakan untuk menyusun hipotesa atau segala sesuatu
yang akan diteliti®’.  Dalam hal ini data yang diperoleh ialah latar
belakang Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo,
visi  misinya, tujuan, lokasinya, fasilitasnya,  struktur
kepengurusannya, jumlah personilnya, daftar kegiatannya,
perkembangan dan kemajuannya, kinerja personil Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo serta penerapan word

of mouth.

b. Jenis Data Berdasarkan jenisnya, data dibagi menjadi dua,
yaitu:
1). Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari

sumbernya, diamati dan dicatat untuk pertama kalinya®.

“exy y. J. Moleong, 2008, Metode Penelitian kualitatif , Bandung: Remaja Rosdakarya, hal 8
% Lexy y. J. Moleong, 2008, Metode Penelitian kualitatif, Bandung: Remaja Rosdakarya, hal 84
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Dalam hal ini data yang dihimpun adalah tentang
bagaimana penerapan word of mouth di Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo, jumlah
karyawannya serta perkembangan dan kemajuannya. Dalam
hal ini data dapat diperoleh melalui permintaan keterangan-
keterangan kepada pihak yang bersangkutan, yaitu
pimpinan atau manajer Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun Sidoarjo dan para personilnya. Dan data tersebut
berupa jawaban atas pertanyaan-pertanyaan yang diajukan
melalui wawancara langsung.

2). Data sekunder yaitu data yang bukan diusahakan
sendiri pengumpulannya oleh peneliti®®. Dalam hal ini data
yang dihimpun adalah tentang profil Jam’iyyah Sholawat
al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo, meliputi latar belakang
berdirinya, struktur kepengurusannya, fasilitasnya, visi dan
misinya, serta daftar kegiatannya. Data ini diperoleh dari
pihak lain, tidak langsung diperoleh peneliti dari subyek

peneliti dan biasanya diperoleh dari dokumentasi.

3). Sumber data adalah salah satu hal yang paling vital
dalam penelitian. dalam mengunakan atau memahami

sumber data, maka data yang diperoleh juga akan meleset

# Lexy y. J. Moleong, 2008, Metode Penelitian kualitatif, Bandung: Remaja Rosdakarya, hal 86
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dari yang diharapkan® Adapun data yang nantinya akan
dipakai untuk melengkapi data tersebut adalah: Informan,
yaitu orang-orang yang memberikan informasi tentang
segala yang terkait dalam penelitian. Peneliti mendapatkan
informasi dari Ustadz Syarif Hidayatullah. Beliau selaku
koordinator Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun
Sidoarjo beserta para personilnya dan informan dari pihak
luar dalam hal ini adalah tokoh masyarakat (Kyai Ach.

Basuki dari Wonosalam Jombang).

% Burhan Bungin, 2001, Metodelogi Penelitian Sosial , Surabaya: Airlangga University Press,hal.34
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D. Tahap-tahap Penelitian

Adapun tahap-tahap penelitian yang akan dilakukan

adalah®":
Tahap-tahap e Menyusun proposal penelitian skripsi di
Penelitian Manajemen Dakwah
e Memilih Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun Sidoarjo sebagai obyek penelitian
e Mengurus perizinan dari Dekan
Taha e Menjajaki dan menilai lapangan sejauh ini
Pra-La a?} an > peneliti sudah berpartisipasi.
pang e Memilih informan sebagai salah satu sumber

data primer
e Menyiapkan perlengkapan penelitianseperti
note book, flash disk, kamera.

Tahap Pekerjaan e Memahami latar belakang dan persiapan diri
Lapangan =>» e Memasuki lapangan

4{ e Berperan serta sambil mengumpulkan data

Tahap Analisis
Data

3.1 Bagan Tahap-tahap penelitian

E. Teknik Pengumpulan Data

Ada berbagai macam teknik pengumpulan data dalam
proses penelitian, akan tetapi yang digunakan peneliti dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

Pengamatan (Observasi). Pengamatan (observasi) adalah

suatu proses yang kompleks yang tersusun dari berbagai proses

31Leny. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: Remaja Rosdakarya, 2008), hal. 125
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biologis dan psikologis, dua diantaranya yang terpenting adalah
proses-proses pengamatan dan ingatan®’. Atau alat pengumpulan
data yang dilakukan dengan cara mengamati dan mencatat secara
sistematik gejala-gejala yang diteliti®*. Teknik pengumpulan data
dengan observasi digunakan bila penelitian berkenaan dengan
perilaku manusia, proses kerja, gejala-gejala alam dan bila
responden yang diamati tidak terlalu besar. Dari hasil pengamatan
(observasi) dapat diperoleh gambaran yang lebih jelas tentang
masalahnya. Dengan menggunakan pengamatan (observasi) ini,

peneliti mendapatkan data tentang:

a. Tempat atau letak geografis Jam’iyyah Sholawat al-
Banjari Kun Fayakun Sidoarjo.

b. Kegiatan Aktif (Kinerja Personil) yang dilaksanakan
Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo.

c. Situasi dan kondisi Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun

Fayakun Sidoarjo.

Wawancara (Interview) adalah metode tanya jawab
dengan seseorang untuk suatu pembicaraan. Metode dalam konteks
ini berarti proses memperoleh suatu fakta atau data dengan
melakukan komunikasi langsung (tanya jawab secara lisan) dengan

responden penelitian, baik secara temu wicara atau menggunakan

25 giyono, 2006, Metode Penelitian Administrasi , Bandung: Alfabeta, hal. 166
*Cholid Narbuko dan Abu Ahmadi, 1997, Metodologi Penelitian, Jakarta: Bumi Aksara, hal. 70
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teknologi komunikasi (jarak jauh)*. Wawancara digunakan sebagai
teknik pengumpulan data apabila peneliti ingin melakukan studi
pendahuluan untuk menemukan permasalahan yang harus diteliti,
dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden
yang lebih mendalam dan jumlah respondennya sedikit atau kecil®.
Selain itu wawancara ini dapat dipakai untuk melengkapi data yang
diperoleh melalui observasi. Dalam kajian ini peneliti berhasil
melakukan wawancara dengan Ustadz Syarif Hidayatullah. Beliau
selaku pimpinan Jam’iyyah al-Banjarikun Fayakun beserta para
personilnya, untuk menjaga kevalidan informasi. Dalam teknik
wawancara peneliti menggunakan bentuk semi conductered artinya,
mula-mula peneliti menanyakan sederetan pertanyaan yang sudah
terstruktur kemudian satu persatu diperdalam dalam pemberian
keterangan lebih lanjut, dengan demikian jawaban yang diperoleh
bisa meliputi semua variabel, dengan keterangan yang lengkap dan
mendalam®. Dengan menggunakan wawancara (interview) ini,
peneliti mendapatkan data tentang: penerapan word of mouth

a) Latar belakang berdirinya Jam’iyyah Sholawat al-

Banjari Kun Fayakun Sidoarjo
b) Bagaimanakah penerapan pemasaran di Jam’iyyah

Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo.

$Supardi, 2005, Metodologi Penelitian Ekonomi dan Bisnis,Yogyakarta: U1l Press, hal. 121
®Sugiyono, 2006, Metode Penelitian Administrasi , Bandung: Alfabeta, hal. 157
*Muhammad Nazir, 1999, Metode Penelitian Jakarta: Ghalian Indonesia, hal. 75
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Bagaimana penerapan word of mouth dalam Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo

Jumlah personil Jam’iyyah Jam’iyyah Sholawat al-
Banjari Kun Fayakun Sidoarjo

Perkembangan dan kemajuan Jam’iyyah Sholawat al-
Banjari Kun Fayakun Sidoarjo

Dampak word of mouth terhadap strategi pemasaran
kelompok sholawat oleh personil dalam Jam’iyyah al-
BanjariKun Fayakun Sidoarjo

Kendala penerapan word of mouth dalam Jam’iyyah al-

BanjariKun Fayakun Sidoarjo

Dokumentasi adalah mencari data mengenai hal-hal atau

variabel yang berupa bahan-bahan tertulis seperti catatan, transkrip,

buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen, rapat, agenda, film,

otobiografi, dan lain sebagainya®’.

Dengan  menggunakan  dokumentasi  ini,  peneliti

mendapatkan data tentang:

Company profile (profil organisasi) Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo
Struktur kepengurusan Jam’iyyah Sholawat al-Banjari

Kun Fayakun Sidoarjo

¥’Suharsini Arikunto, 1992, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek ,Yogyakarta:

RinekaCipta, hal. 200
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c. Daftar kegiatan Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun Sidoarjo

d. Visi dan misi Jam’iyyah al-BanjariKun Fayakun
Sidoarjo

e. Tujuan Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun

Sidoarjo

Untuk lebih memudahkan, maka ditabulasikan sebagai berikut:

Tabel 3.1

Teknik Pengumpulan Data

No Obyek Data TPD Sumber Data

1. Seja_rah berdirinya Jam’iyyah Sholawat al- W Pengurus
Banjari Kun Fayakun

2. | Letak geografis Jam’iyyah Sholawat al-Banjari W+0 Pengurus
Kun Fayakun

3. | Visi dan misi Jam’iyyah Sholawat al-Banjari W+D Profil
Kun Fayakun

4. | Struktur organisasi Jam’iyyah Sholawat al- .

S D Profil

Banjari Kun Fayakun

5. Susqngn pengurus Jam’iyyah Sholawat al- W+ D Pengurus
Banjari Kun Fayakun

6. | Program kegiatan organisasi Jam’iyyah W4D Pengurus /
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Anggota

7. | Perkembangan Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun w Pengurus
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F. Teknik Analisis Data

Analisis data adalah upaya yang dilakukan dengan jalan
bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milah
menjadi  satuan-satuan yang dapat dikelola, mencari dan
menemukan pola dan memutuskan apa yang dapat diceritakan
kepada orang lain®. Analisis data ini bertujuan untuk mengetahui
word of mouth sebagai strategi pemasaran di Jam’iyyah Sholawat
al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo. Adapun teknik analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data kualitatif,
mengikuti konsep yang diberikan Miles dan Huberman yaitu suatu
aktivitas yang meliputi data reduction, data display, dan conclusions
drawing / verification. Untuk lebih memahami teknik tersebut,

maka akan dijelaskan sebagai berikut®:

a. Data Reduction
Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal
yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting,
dicari tema dan polanya. Dalam hal ini, ketika peneliti
memperoleh data dari lapangan dengan jumlah yang cukup
banyak. Maka perlu segera dilakukan analisis data melalui

reduksi data. Adapun hasil dari mereduksi data, peneliti

%8_exy J. Moleong, 2008, Metodologi Penelitian Kualitatif, Bandung: Remaja Rosdakarya, hal.

248

39Sugiyono, 2007, Memahami Penelitian Kualitatif,Bandung: Alfabeta, hal. 89
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telah memfokuskan pada bidang penerapan word of mouth
sebagai strategi pemasaran di Jam’iyyah Sholawat al-
Banjari Kun Fayakun Sidoarjo. Hal ini dilakukan peneliti
dengan mengamati serta meninjau kembali hasil wawancara
yang akan dilakukan dengan pihak Jam’iyyah Sholawat al-
Banjari Kun Fayakun dan orang-orang yang bersangkutan
dengan pelaksanaan word of mouth sebagai strategi

pemasaran di Jam’iyyah sholawat tersebut.

Data Display

Setelah data direduksi, selanjutnya peneliti
mendisplaykan data yang berarti mengorganisir data,
menyusun data dalam suatu pola hubungan sehingga
semakin mudah difahami. Dalam hal ini, peneliti
memfokuskan pada beberapa metode penerapan word of
mouth sebagai strategi pemasaran di Jam’iyyah Sholawat
al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo yang berupa penilaian
word of mouth yang berorientasi masa lalu (skala peringkat,
checklist, peristiwa kritis, peninjauan lapangan, tes dan
observasi) dan penilaian kemajuan personil yang
berorientasi masa depan (penilaian diri sendiri, penilaian
olen bawahan, penilaian rekan sejawat, penilaian
psikologis, pendekatan manajemen berdasarkan

sasaran/MBO). Hal ini dilakukan peneliti karena dipandang
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memiliki kaitan dengan penerapan word of mouth yang
dilakukan oleh pihak Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun Sidoarjo selaku objek / lokasi penelitian. Dengan
demikian, hasil dari data display ini mampu memudahkan
peneliti dalam upaya pemaparan dan penegasan
kesimpulan.
C. Conclusions Drawing / Verification

Langkah ketiga dalam analisis data kualitatif
menurut  Miles dan Huberman adalah penarikan
kesimpulan. Dalam hal ini, peneliti berusaha dan berharap
kesimpulan yang dicapai mampu menjawab rumusan
masalah yang telah dirumuskan sejak awal yaitu yang
berkaitan dengan penerapan word of mouth di Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo yang telah
dilakukan oleh pihak Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun

Fayakun.

G. Teknik Keabsahan Data
Dalam penelitian ini peneliti memakai pendekatan
kualitatif, untuk memeriksa keabsahan data yang dikumpulkan oleh
peneliti. Pemeriksaan terhadap keabsahan data pada dasarnya, selain
digunakan untuk menyanggah balik apa yang dituduhkan kepada

penelitian kualitatif yang mengatakan tidak ilmiah, juga merupakan
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sebagai unsur yang tidak terpisahkan dari tubuh pengetahuan
penelitian kualitatif. Keabsahan data merupakan konsep penting
yang diperbaharui dari konsep kesahihan (validitas) dan keandalan
(realibilitas) selain itu, keabsahan data adalah bahwa setiap keadaan
harus  memenuhi:  mendemonstrasikan nilai yang benar,
menyediakan dasar agar hal itu dapat diterapkan, memperbolehkan
keputusan luar yang dapat dibuat tentang konsistensi*.

Teknik yang digunakan adalah Triangulasi yang artinya
pemeriksaan keabsahan data yang menggunakan sesuatu yang lain
diluar data itu untuk keperluan pengecekan atau sebagian
perbandingan terhadap data itu. Jadi triangulasi merupakan cara
terbaik untuk menghilangkan perbedaan-perbedaan konstruksi
kenyataan yang ada dalam konteks suatu studi sewaktu
mengumpulkan data tentang berbagai kejadian dan hubungan dari
berbagai pandangan. Maksud dari triangulasi disini adalah data
wawancara diperiksa dalam  keabsahan data, kemudian
dibandingkan dengan hasil pengumpulan data yang lain, seperti
observasi dan dokumentasi. Adapun langkah-langkah yang
ditempuh dalam tahap triangulasi ini adalah**:

a. Peneliti melakukan pengecekan tentang hasil dari
pengamatan wawancara, maupun hasil data yang diperoleh

dengan cara lain (observasi dan dokumen). Pengecekan

“OLexy J. Moleong, 2008, Metodologi Penelitian Kualitatif , Bandung: Remaja Rosdakarya, hal.

320-321

“bid., hal. 330-332
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dilakukan kepada pihak-pihak yang terlibat dalam penerapan
word of mouth yang ada di Jam’iyyah sholawat al-Banjari
Kun Fayakun, terutama kedua metode yang diterapkan.
Orang-orang tersebut yakni penanggung jawab pelaksanaan
penerapan word of mouth di Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun Sidoarjo serta para personilnya yang terlibat
dalam penerapan word of mouth di Jam’iyyah Sholawat al-
Banjari Kun Fayakun Sidoarjo maupun para konsumen yang
mengundang Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun.
Mengajukan berbagai macam variasi pertanyaan

Penulis meneliti apa yang dikatakan orang tentang Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo, secara umum
dengan mengecek data yang sudah ada apakah sesuai atau

tidak.



BAB IV

HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum Obyek Penelitian

1. Sejarah Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kunfakun

Berawal dari begitu menjamurnya hiburan atau seni musik
yang bernafaskan Islami pada saat ini mengakibatkan lahirnya
generasi baru dalam hal seni sholawat, yang berlatar belakang dari
setiap individu untuk membangun image masyarakat yang lebih
positif dengan membuat komunitas jam’iyyah sholawat untuk
mengharap syafa’at Nabi Muhammad SAW. kelak supaya
masyarakat menjadi tentram dan bahagia dalam mengarungi
perjalanan di zaman akhir ini.

Dari situlah Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Lahir pada tahun
2007 di bulan Juli akhir, pada tanggal 22. yang pada awalnya bernama
al-Mutakhorrijin (yakni, orang yang keluar) artinya, menurut mas
nizar : salah satu personil Kun Fayakun yang masih aktif beliau
memaparkan bahwa “orang yang keluar” itu sebagai alumni / lulusan
madrasah aliyah tempatnya yang ada di Madrasah Muallimin-
Mualimat Pondok Pesantren Bahrul ‘Ulum Tambakberas Jombang.*
al-Mutakhorrijin yang pada awalnya cuma mempunyai enam personil

yang awalnya juga dari teman alumni yang setiap harinya kumpul

*? Hasil wawancara dengan salah satu personil Jam’iyyah Sholawat Al-Banjari Kun Fayakun
Taman Sidoarjo. Ustadz Nizar , ahad , 08 Mei 2011

-44-
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bersama di warung kopi, tetapi berangkat dari hobbi yang sama yakni
bisa banjarian (jawa:terbangan). Akhirnya al-Mutakhorrijin membuat
kumpulan majlis sholawat dari masjid ke masjid, dari musholla ke
mushola, kumpulan ini melakukan sholawatan sebagai rutinitas untuk
menyambung tali silaturrohim diantara mereka. Alhamdulillah sampai
saat ini mereka tetap melakukan hal ini sebagai wadah penyalur bakat
dan hobbi. Begitu juga sebagai pengamalan ilmu untuk syi’ar dakwah
Islam.

Selanjutnya pergantian nama yang awalnya al-Mutakhorrijin
menjadi Kun Fayakun itu dari salah satu ide jernih dari salah satu
personil, yang sekarang menjabat sebagai manajer Kun Fayakun yang
bernama Ustadz Syarif beliau Sowan ke salah satu penasehat Kun
Fayakun beliau adalah KH. Abd Mizan yang bertempat tinggal di
gresik, beliau berkata bahwa setiap nama mengandung arti yang
sangat mendalam, karena nama mengandung do’a. yang akhirnya
Jam’iyyah ini mengenalkan kretifitasnya kepada orang banyak, dan
terciptalah sebuah nama unik yang penuh filosofi tinggi dengan nama
Kun Fayakun. Yang di ambil dari firman Allah yang berbunyi:

2 2 7 2 27 2 Eﬁ‘:f _
(T OGS oad Uty oof Lk 315

T 7 s f

[BEI

Artinya, Sesungguhnya keadaan-Nya apabila Dia menghendaki
sesuatu hanyalah berkata kepadanya: "Jadilah!" Maka terjadilah ia.**

43 Al-Qur’an, Yasin,82.
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kelompok ini lahir pada 4 tahun yang lalu sampai sekarang,
kelompok ini terkesan apa adanya karena di dalamnya terkandung
nilai kekeluargaan yang begitu erat, meskipun para anggotanya dari
berbagai kota dari Surabaya, Gresik, dan Sidoarjo, tetapi karena
keinginan dari setiap individu untuk terus menghidupkan kelompok
tersebut bisa terus berkembang.**

Al Banjari Kun Fayakun ini bisa terus berkembang karena
adanya dorongan dari nilai syi’ar Islam yang tergolong bisa
mewujudkan kesenian Islami yang sangat menarik. Jam’iyyah al-
BanjariKun Fayakun Sidoarjo menggunakan musik dengan alat
tradisional yang terbuat dari bahan dasar kayu dan kulit, masyarakat
lebih mengenalnya dengan istilah “terbang” al-Banjari murni tanpa
menggunakan komponen elektrik sama sekali. Jam’iyyah yang
bertempat di kota Sidoarjo ini sudah bisa mewarnai dunia nada dan
dakwah yang bernuansa sholawat khususnya di Propinsi Jawa Timur,
dengan bermodalkan musik Kklasik, karena dari mulut kemulut (word
of mouth), Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo bisa
dikenal orang banyak. Mulai keunikannya apalagi anggotanya juga
dari berbagai daerah yang mana masyarakat akan gampang

mengenalnya.®

** Hasil wawancara dengan salah satu Pimpinan Kun Fayakun Sidoarjo. Ustadz Syarif , jumat , 13

Mei 2011

“® Hasil wawancara dengan salah satu anggota Kun Fayakun Sidoarjo. Ustadz Amar , ahad , 15

Mei 2011.
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Dengan begitu banyaknya permintaan mengisi acara dari
berbagai macam acara yang ada pada masyarakat, memudahkan
Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun bisa lebih mudah
menerapkan strategi pemasaran dengan menampilkan berbagai macam
jenis lantunan sholawat hal itu tanpa disadari oleh Kun Fayakun,
masyarakat bisa cepat mengenal Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun karena ada dorongan ketertarikan ketika melihat penampilan
Jam’iyyah ini, seperti ungkapan Pak Taat bahwa beliau sangat puas
karena bisa menjadikan seni sholawat lebih menarik. disamping beliau
menjadi pimpinan kepala yayasan di SDI Sabilillah Sidoarjo beliau
mengatakan bahwa sholawat ini bisa lezat bila dirakan karena
didukungnya sound sistem atau pengeras suara yang sangat merdu,
kami sangat bangga mengenal group Kun Fayakun karena mereka bisa
memberikan hal yang klasik untuk di jadikan hiburan di dunia yang
serba modern ini“®. maka berangkat dari hal itu segi ungkapan positif
dari berbagai pihak sudah sangat kenyang setiap kita selesai tampil.*’
Wacana dalam hal positif pasti juga berkaitan dengan hal negatif
karena yang membuat kita maju adalah sebuah kritikan yang
membangun seperti yang dikatakan oleh Pak Thohir beliau kurang
puas karena beliau ada kesalahan dalam menyewa sound sistem yang

mengakibatkan kefatalan dalam penampilan Jam’iyyah ini, dan Pak

*® Hasil Wawancara dengan madh’u Kun Fayakun Pak Taat. 21 Mei 2011..
" Hasil wawancara dengan personil Kun Fayakun, Ust. Anam. 25 mei 2011.
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Thohir juga menginginkan mengundang lagi Jam’iyyah ini. Kun
Fayakun juga sering membuat orang kecewa karena terkadang
terlambat atau tidak tepat waktu yang berakibatkan pada acara inti
yang molor dari jam maupun job yang telah ditentukan. Kepercayaan
masyarakat kepada Jam’iyyah ini sangat seimbang dari segi positif
dan negatif yang saling berkaitan peneliti mendapatkan hasil
wawancara dari konsumen yang dulu pernah kecewa oleh Kun
Fayakun, waktu itu acara walimatul arsy’ Pernikahan anaknya yang
kedua beliau berkata:

Pak Farid : al-Banjari Kun Fayakun sangat mengecewakan
keluarga kami.

Peneliti ~ : Maksudnya mengecewakan gimana pak?

Pak Farid : tidak kecewa gimana mas, uda saya sewakan
sound dan panggung, yang menurut saya soundnya itu yang biasanya
dipakek untuk Orkesan mas” tetapi dari Kun Fayakun personil yang
datang hanya lima orang. jadi, menurut saya Jam’iyyahini tidak
mempunyai tanggung jawab.

Peneliti : Kok bisa hanya orang lima pak, padahal
Jam’iyyahini kan personilnya banyak dan menurut saya professional
sekali dalam mengkoordinir personilnya.

Pak Farid : itu kan kata mas. Mereka beralasan bahwa

temannya kehujanan, waktu perjalanan kerumah saya. Dan bagi saya
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alasan itu tidak logis sekali, kan mereka bisa menyewa mobil atau
naik angkutan. Kalau uda janji kan harus ditepati mas.

Peneliti  : iya pak.*®

Dari hasil riset yang dilakukan penulis maka tidak semua
konsumen al-Banjari Kun Fayakun beranggapan positif. Ada juga
yang beranggapan negatif. Peneliti mendapatkan riset yang sama
tentang dampak segi negatif yang di timbulkan dari word of mouth
karena tidak semua yang disampaikan orang itu baik tetapi ada juga
yang mengatakan tidak baik tentang Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun.

Dengan modal kepercayaan masyarakat maupun Kritikan
maupun dukungan masyarakat Jam’iyyah ini bisa berkembang lebih
bagus, seperti yang dikatakan pak Bashori beliau sangat mengagumi
Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun karena disamping
lantunan sholawatnya yang indah dan juga ketika di undang,
Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun sangat memperhatikan
memberikan nuansa berdakwah melalui tembang syair Islami yang
dipadukan dengan seni Islami. Inilah yang bisa membuat hati saya
bangga karena Kun Fayakun mampu menghipnotis para
pendengarnya. Untuk bertujuan demi mencintai kanjeng Rosul

Muhammad SAW. Maka dari pak Bashori siap mempromosikan

8 Hasil Wawancara dari konsumen Kun Fayakun Pak Farid Sedati Sidoarjo 18 mei 2011
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kepada para saudaranya apabila ingin mengundang Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun ini.*®

Pada dasarnya untuk tujuan bersama, demi mensyi’arkan agama

Allah dengan jalan bersholawat. Allah berfirman dalam al-Qur’an

Surat Al-Ahzab :56

Ale ) a ) Tl LT G f e stial 33N alll )

1¢$’Sa F3 \ }’/ :3

Sungguhnya Allah dan malaikat-malaikat-Nya bershalawat untuk Nabi.

Hai orang-orang yang beriman, bersalawatlah kamu untuk Nabi dan
ucapkanlah salam penghormatan kepadanya.

Jam’iyyah  Sholawat al-Banjari Kun Fayakun bisa
berkembang karena adanya variasi-variasi atau kreasi seni memukul
terbang, agar lebih menarik di dengar oleh masyarakat atau konsumen.
Itulah modal yang utama disamping itu Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun mengubah bagian-bagian lirik lagu, intonasi disetiap
nada sya’ir yang dikumandangkan. Dan hal inilah yang bisa di buat
contoh oleh generasi-generasi baru kelompok Sholawat yang lainnya.

Akhir-akhir ini personil Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun
Fayakun banyak mendapatkan tawaran mengajar di berbagai lembaga
pendidikan di Sidoarjo karena anggapan dari pihak sekolah tentang
menumbuhkan minat dan bakat, karena banyak manfaatnya antara lain
ialah bisa mengisi extrakulikuler pada jadwal selain pelajaran utama

di setiap sekolahan. Sholawat Al-Banjari pada saat ini merambah

* Hasil Wawancara bersama pak bashori Surabaya Konsumen Kun Fayakun pada tanggal.04 Juni

2011
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kesekolahan mulai SD, MI, SMP, Tsanawiyah, SMA, Aliyah, Maupun
perguruan Tinggi. Dari sebagian sekolahan menganggap penting
karena dibagian inilah mereka bisa mengajarkan kepada anak didiknya
supaya bisa berkreasi seni sholawat dan hal terpenting supaya bisa
mencontoh suri tauladan Nabi Muhammad SAW. Dan mengharap
Syafa’atnya kelak di hari kiamat, Dari sekian banyaknya jadwal
penampilan, Alhamdulillah untuk masalah pelatihan bisa tetap
berjalan dengan lancar, karena mayoritas personil Jam’iyyah Sholawat
al-Banjari Kun Fayakun bisa menguasai tentang sholawatan maupun

banjarian.

B. Penyajian Data
1. Lokasi atau Letak Geografis
Obyek penelitian yang dipilih dalam penelitian ini ialah

Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo

Alamat - JI. Kali Bader Rt.15 Rw.03 Taman Sidoarjo.
Pendiri : KH. Abd Mizan
Tahun : 2007

2. Batas-Batas Geografis
Adapun batas-batas letak lokasi Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun Sidoarjo.

a. Sebelah Utara : bersebelahan kampus YPM Sepanjang Sidoarjo
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b. Sebelah Selatan : bersebelahan Pertigaan Geluran Taman Sidoarjo
c. Sebelah Timur : bersebelahan Pasar Sepanjang Baru

d. Sebelah Barat : bersebelahan Desa Tawang Sari Sidoarjo™

3. Visi, Misi dan Tujuan al-Banjari Kun Fayakun
a. Visi:

1) Menggali dan Menumbuh kembangkan minat dan
bakat seni sholawat khususnya Sholawat al-Banjari
sebagai wujud tanggung jawab moral dalam
melestarikan seni budaya Islam di Indonesia.

2) Menghidupkan Syi’ar Dakwah Islam melalui Seni
Pembacaan Sholawat yang diiringi seni al-banjari
sebagai  penyemangat dalam  mempublikasikan

dakwahnya Nabi Muhammad SAW.

b. Misi:
1) Menjadikan seni sebagai sarana untuk lebih mencintai
Allah SWT, Nabi Muhammad SAW sebagai
Rosulullah, dan sesama manusia.
2) Pelaksanaan Syi’ar Dakwah Islamiyah sebagai amanah

Allah SWT, dan Nabi Muhammad SAW sebagai

*® Hasil observasi di Lokasi Al-Banjari Kun Fayakun, pada tanggal 3 Juni 2011
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Rosulullah, dengan bersholawat kepada Nabi

Muhammad SAW yang di iringi hadrah al-Banjari.

c. Tujuan berdirinya al-Banjari Kun Fayakun:

1) Mewujudkan cendekiawan muslim yang bertagwa dan
berakhlag mulia, sehat jasmani dan rohani, cerdas |,
cakap, dan terampil, penuh percaya diri, memiliki
kepribadian yang kuat, berwatak pejuang, memiliki
kemampuan untuk  mengembangkan diri  dan
keluarganya serta bertanggung jawab atas pembangunan
ummat dan bangsa berdasarkan iman dan tagqwa serta

perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi.>*

! pj Kutip dari Dokumentasi Kun Fayakun .
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3. Struktur Organisasi al-Banjari Kun Fayakun

[ Penasehat 1
v
[ Pelindung }
v
[ Pembimbing J
; v v
‘ Sekretaris j [ Ketua ’ ‘ Bendahara
[ Devisi-Devisi ]
v
[ Pelatihan ’
v
v L Humasy Perlengkapan

‘ Vokal ] [ Banjari ’

v

Anggota




- 68 -

4. Susunan Pengurus Anggota al-Banjari Kun Fayakun

Penasehat
Pelindung
Pembimbing
Ketua
Sekretaris
Bendahara
Devisi-Devisi

Pelatihan Banjari

Pelatihan Vokal

Humasy

Perlengkapan

Anggota

: KH. Abd Mizan

: KH. Shofwan

: KH. Syamsuddin, Ustadz Musthofa Amin
: Ustadz M. Syarif HD.

: Ustadz Samsul Arifin

: Ustadz Nizar Zulmi

: Ustadz Alfan
Ustadz Hammad
Ustadz Saiful Anam

: Ustadz Ma’ruf
Ustadz Ahmad
Ustadz Viki Imyani
Ustadzah Icha

: Ustadz Mujadid

: Ustadz Anang Suroso
Ustadz Fahrudi Subhan

: Ustadz Nadif
Irwan Adi Putra
Muttagin
Roni

Ainur Rafi

Saifuddin Zuhry
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Jumlah personil yang pada awalnya hanya enam orang, saat ini

sudah mencapai lima belas orang, dan lima belas orang itu setiap orang

nya mempunyai aktiftas pembinaan banjari tiga group, dihitung sampai

sekarang mencapai angka yang luar biasa yakni kurang lebih dua ratus

orang. yang bisa menyerap ilmu tentang sholawat dari Jam’iyyah

Sholawat al-Banjari Kun Fayakun.*?

6. Daftar Kegiatan dan Kenerja Personil al-Banjari Kun Fayakun

a. Selain undangan walimahan kelompok ini kerjasama dengan

pemuda masjid untuk diajak bersama-sama majlisan sholawat

dan forum silaturrohim antar teman sholawat maupun teman

alumni dari Pondok Pesantren Bahrul Ulum, hal ini dilakukan

pada setiap Jum’at legi. Yang di gilir dari setiap masjid yang

mau di tempati untuk majlisan sholawat, begitu banyaknya

aktifitas Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun bisa

dilihat pada tabel agenda dibawah ini:

Jadwal Undangan di bulan terakhir.

AGENDA JOB BULAN JUNI

Tanggal

Acara

Tempat

11

Pengajian Umum

Pondok Jati Sidoarjo

12

Resepsi Pernikahan

Prambon Sidoarjo

>? Hasil wawancara dengan salah satu Pimpinan Kun Fayakun Sidoarjo. Ustadz Syarif , Jum’at , 13

Mei 2011




-70 -

18 Wisuda TK Al-Akbar Surabaya
19 Wisuda SD Villa Pacet Mojokerto
23 Walimahan Trosobo Sidoarjo
24 Walimatul Arsy’ Geluran Sepanjang
25 Resepsi Pernikahan | Jati Kalang Sidoarjo
26 Majlis Hadrah Tambakberas Jombang
Ngarak 40 pasang | Tambakberas Jombang
27 pengantin &
pengajian umum
28 Harlah TPQ/MADIN | Bambe Driyorejo Gresik
30 Walimatul Khitan Kedurus Surabaya
AGENDA JOB BULAN JULI
Tanggal | Acara Tempat
1 Selapan Wage Sidoarjo
4 Walimatu Khitan Bambe Driyorejo Gresik
7 Walimatul Arsy Sepanjang Sidoarjo
9 Resepsi Pernikahan | Sepanjang Tani Sidoarjo
10 Lomba Banjari Ubhara Surabaya
14 Walimatul Arsy Wisma Bungurasih Sda.
16 Resepsi Pernikahan | Rungkut Surabaya
16 Lomba al-Banjari Bulak Banteng Shy.
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17 Pengajian Umum Sampang Utara Madura
21 Gebyar Sholawat SDI Sabilillah

23 Pengajian Umum Bambe Driyorejo Gresik
24 Pengajian Umum Wadung Asri Rungkut Sby
26 Haflah Akhirsanah Sepande Candi Sidoarjo

Dokumentasi Kun Fayakun.

Melakukan aktifitas pelatihan di sekolah-sekolah Islam yang

ada program extra kulikulernya tentang sholawat al-banjari,

pelatihan pada pemuda-pemudi remaja masjid dan pemuda-

pemudi Nahdlotul ‘Ulama.

7. Tempat Bimbingan atau Pelatihan yang dilakukan al-Banjari

Kun Fayakun. Mulai berdiri hingga sekarang.

a.

Group Hadrah al-Muhibbin, TPQ dan Madrasah Diniyah

Miftahul Ulum Gresik

Group Hadrah al-Banjari al-Mahfudz Sidoarjo

Group Hadrah Bismillah SMA Wakhid Hasyim YPM Sidoarjo

Group Hadrah Zero Faza Candi Sidoarjo

Group Hadrah Fa’fuanna Jemursari Surabaya

Group Hadrah az-Zahrah SMK YPM 2 Sidoarjo

>3 Hasil wawancara dengan salah satu Bendahara Kun Fayakun. Ustadz Nizar Zulmi, Sabtu , 14

Mei 2011
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g. Group Hadrah al-Amin Gresik

h. Group Hadrah al-Hasbuna Sukodono Sidoarjo

i. Group Hadrah Remaja Masjid Darul Falah Geluran Taman
Sidoarjo

j.  Group Hadrah Al-Muttaqin Surabaya

k. Dan masih banyak yang tidak bisa disebutkan oleh informan
karena begitu banyaknya tempat pelatihan yang di lakukan

oleh Sholawat al-Banjari Kun Fayakun.>

8. Keunggulan Jam’iyyah al-BanjariKun Fayakun
a. Mampu memberikan penyegaran nuansa baru pada setiap lirik
maupun nada lagu yang dilantuntan. Yang diambil dari sya’ir
timur tengah maupun tembang jawa.
b. Dengan modal kekuatan dorongan dari hobbi Jam’iyyahini,
memberikan tuntutan dalam bersyi’ar nada dan dakwah bukan
tontotan dalam bersyi’ar nada dan dakwah. Yang mengacu

pada ajaran Nabi Muhammad SAW.

>* Hasil wawancara dengan salah satu anggota Jam’iyyahAl-Banjari Kun Fayakun Taman
Sidoarjo. Ustadz Alfan, Selasa, 17 Mei 2011
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c. Personil Kun Fayakun bisa memberikan nuansa baru di bidang
seni baca sholawat dan memukul Hadrah al-Banjari
(terbang:jawa) kepada generasi muda dan melakukan

pelatihan setiap minggunya kepada semua anak didiknya.

C. Analisis Data

Langkah Selanjutnya Peneliti akan Menganalisis data yang penulis
peroleh dari hasil penelitian yang dikaitkan dengan teori tentang
Penerapan Word Of Mouth Sebagai Dampak Pemasaran di Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun Sidoarjo. dari penyajian data yang
terkumpul maka peneliti dapat menyimpulkan bahwa di Jam’iyyah
Sholawat al-Banjari Kun Fayakun, seluruh kegiatan dapat dinilai dari visi
dan misi sebagai berikut:

a. Visi:

1) Menggali dan Menumbuh kembangkan minat dan bakat
seni sholawat khususnya Sholawat al-Banjari sebagai
wujud tanggung jawab moral dalam melestarikan seni
budaya Islam di Indonesia.

2) Menghidupkan Syi’ar Dakwah Islam melalui Seni
Pembacaan Sholawat yang diiringi seni al-Banjari
sebagai  penyemangat dalam  mempublikasikan

dakwahnya Nabi Muhammad SAW.
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b. Misi:
1) Menjadikan seni sebagai sarana untuk lebih mencintai
Allah  SWT, Nabi Muhammad SAW sebagai
Rosulullah, dan sesama manusia.
2) Pelaksanaan Syi’ar Dakwah Islamiyah sebagai amanah
Allah SWT, dan Nabi Muhammad SAW sebagai
Rosulullah, dengan  bersholawat kepada Nabi

Muhammad SAW yang di iringi hadrah al-Banjari.

Dari hasil penelitian, dalam Penerapan Word Of Mouth Sebagai
Dampak Pemasaran di Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun
Sidoarjo dilakukan dengan beberapa prosedur. Diantaranya menggunakan
teori promosi penjualan yang berupa sponsorship yang menyatakan
sponsor cukup dikenal manifestasinya yang besar dan lebih terbuka seperti
iklan yang berkaitan dengan peristiwa olahraga. Ini juga digunakan pada
sejumlah aplikasi yang lebih kecil dan lebih lokal.

Dengan demikian visi dan misi Jam’iyyah al-Banjari Kun Fayakun
merupakan pusat dari keseluruhan kegiatan yang akan dilakukan pada saat
ini dan untuk akan datang. Dengan menggunakan word of mouth sebagai
media sponsorship, maka teori yang bisa didapat selama dalam masa
penelitian adalah “word of mouth merupakan media yang kebenarannya

tergantung kepada sumber —sumber yang menyampaikan”. “word of mouth
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merupakan dampak pemasaran yang sangat mudah dilaksanakan oleh

setiap pelaku bisnis.”

BAB V
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PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari hasil penelitian dengan judul “Penerapan Word Of Mouth
Sebagai Dampak Pemasaran di Jam’iyyah al-BanjariKun Fayakun
Sidoarjo” yang telah dilakukan oleh peneliti dalam melaksanakan
penelitian di Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun maka

peneliti menyimpulkan sebagai berikut :

1. Jam’iyyah Sholawat al-Banjari Kun Fayakun menerapkan
pemasarannya berdakwah dengan melantunkan ciri kas syair
sholawat atau pujian yang indah dengan sempurna agar orang
melihat dan mendengar mudah mengenal Kun Fayakun dan
orang yang pertama mau membicarakan Kun Fayakun kepada
orang banyak. Maka dari itu kepercayaan masyarakat bisa
menjadikan Kun Fayakun lebih berkreasi dan maju. Hal ini

merupakan Syi’ar Dakwah Islamiyah.

2. Anggota maupun konsumen Jam’iyyah Sholawat al-Banjari
Kun Fayakun menerapkan Word Of Mouth Sebagai Dampak

Pemasaran yang bertujuan untuk berdakwah.

-63-
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B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian diatas, membuktikan bahwa
Word of Mouth mampu memberikan kekuatan nilai pemasaran.
peneliti menganalisa dari hal tersebut adalah bahwa penerapan Word
of Mouth cenderung memberikan sesuatu hasil yang lebih, dengan
upaya atau usaha yang lebih dari target atau standar yang ditentukan.
Bagi peneliti selanjutnya, harapan peneliti saat ini adalah
adanya penelitian tentang kebenaran sumber prilaku dan muatan berita

yang disampaikan melalui pemasaran Word Of Mouth.

C. Keterbatasan Penelitian

Tidak bisa dipungkiri, peneliti dalam hal ini penulis merasa ada
hal-hal yang kurang terkait dari proses total penelitian.

Penelitian ini dirasa kurang bisa maksimal karena peneliti tidak
bisa mendapatkan akses data yang lebih, mengingat sifat organisasi yang
sangat selektif dan hati-hati dalam memberikan data yang kepada peneliti.
Karena itu barang kali akan menjadi maksimal bilamana meneliti di
organisasi yang eksklusif seperti ini, peneliti akan datang sebaiknya bisa
masuk menjadi anggota atau personil sementara sebelum melakukan
risetnya, dan dalam penelitian sebaiknya tidak tertuju pada satu titik
permasalahan yaitu judul yang diajukan, tetapi peneliti lebih bisa
mengembangkan atau merubah judul sesuai masalah yang terjadi di objek

penelitian atau di lokasi penelitian.
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