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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang

Islam adalah agama dakwah, yaitu agama yang menyerukan kepada 

umatnya dan menyiarkan Islam kepada seluruh umat manusia sebagai rahmat 

seluruh alam. Agama yang menjamin terwujudnya kebahagiaan dan 

kesejahteraan umat manusia, bilamana ajaran Islam yang mencakup semua 

aspek kehidupan yang dijadikan sebagai pedoman hidup dan dilaksanakan 

dengan sungguh-sungguh.1

Proses tranformasi nilai-nilai luhur agama Islam yang terdapat dalam 

Al-Qur’an dan Hadist membutuhkan upaya yang sungguh-sungguh dan  

sistematis untuk mewujudkan kehidupan yang harmonis,  sebagaimana yang 

dikehendaki Allah SWT. Upaya melakukan pembumian ajaran-ajaran agama 

Islam tersebut seringkali disebut kegiatan dakwah berdasarkan pengertiannya 

secara etimologi dakwah berasal dari bahas Arab da’a-yad’u-da’wah yang 

berarti panggilan ajakan atau seruan.2 Sedangkan secara istilah dakwah adalah 

seruan untuk mengikuti sesuatu dengan cara dan tujuan tertentu.3 Seruan 

mengikuti sesuatu mengandung makna menjalankan segala perintah sesuai Al-

qur’an dan Hadist, dimana keduanya mengajarkan tentang manusia yang 

                                                           
1 Abd. Rosyad Shaleh, Manjemen Dakwah Islam, (Jakarta: Bulan Bintang, 1997).  hal. 

1
2 Asmuni Syukir, Dasar-dasar Strategi Dakwah Islam (Surabaya: Al-Ikhlas,1983), 

hal. 17
3 Siti Sumijati, Urgensi Pengembangan Komunikasi dan Penyiaran Islam, (Bandung: 

Benang Merah prees, 2004), hal. 7
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berakhlakul karimah dan jaga sebagai makhluk sosial yang membutuhkan satu 

sama lain dalam rangka melaksanakan tolong menolong sesama manusia, 

orang-orang yang telah mendapatkan karunia Allah SWT dalam bentuk rizqi 

yang banyak kemudian memberikan sebagian rizqinya kepada pihak-pihak 

yang membutuhkan. 

Tujuan dakwah adalah mengajak umat manusia kedalam sistem Islam 

dengan mewujudkan khoirul ummah yang memperoleh ridho Allah SWT yang 

dilaksanakan mengaktualisasikan materi dakwah yang dapat diterapkan secara 

sistematis. Hakikat dakwah bukan hanya sekedar mengajak dengan ceramah 

(Mauidlotul Hasanah), ataupun dengan tulisan, tetapi dakwah yang penting 

adalah amaliyahnya dalam kehidupan sehari-hari dan harus dihadapi dengan 

arif bijaksana. 

Anjuran tolong menolong sesama manusia dibumi sesuai dengan pesan 

ilahi yang termaktub dalam al-qur’an surat Al-Maidah ayat 2; yang berbunyi: 
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Artinya: 

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu melanggar syi'ar-
syi'ar Allah, dan jangan melanggar kehormatan bulan-bulan haram, jangan 
(mengganggu) binatang-binatang had-ya, dan binatang-binatang qalaa-id, dan 
jangan (pula) mengganggu orang-orang yang mengunjungi Baitullah sedang 
mereka mencari kurnia dan keredhaan dari Tuhannya dan apabila kamu telah 
menyelesaikan ibadah haji, Maka bolehlah berburu. dan janganlah sekali-kali 
kebencian(mu) kepada sesuatu kaum karena mereka menghalang-halangi 
kamu dari Masjidilharam, mendorongmu berbuat aniaya (kepada mereka). dan 
tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan takwa, dan 
jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. dan 
bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah Amat berat siksa-
Nya.(Surat Al- Maidah ayat 2)4

Dalam mengelola organisasi atau lembaga sosial dibutuhkan adanya 

donatur. karena donatur merupakan salah satu komponen yang sangat penting 

didalam mengembangkan suatu lembaga sosial atau lembaga-lembaga lainnya. 

Dengan adanya donatur, maka suatu lembaga sosial atau organisasi akan 

mendapatkan dana yang cukup untuk pelaksanaan suatu program pencapaian 

tujuan yang telah ditetapkan oleh lembaga atau organisasi. 

                                                           
4 Departemen Agama RI, Al Qur’an dan Terjemahannya.(Semarang: PT Tanjung Mas 

Inti, 1992)
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Sebagaimana halnya dengan Yayasan Al-Jihad Surabaya yang 

berorientasi di bidang jasa pelayanan masyarakat dan pendidikan. Yang 

merupakan lembaga yang peduli terhadap pembangunan umat melalui layanan 

sosial keagamaan. Sesuai dengan tujuan dakwah, Yayasan Al-Jihad Surabaya 

merupakan wadah dalam mengajak, dan menyeru umat untuk mengamalkan 

sebagian harta mereka untuk menyantuni anak-anak yatim piatu, fakir miskin,  

serta berbagai kegiatan sosial lainnya yang diridhoi Allah SWT. 

Dari sini dapat dilihat bahwasannya setiap organisasi ataupun lembaga 

pada prinsipnya sama, yaitu membutuhkan sebuah manajemen. Seperti halnya 

untuk menarik perhatian orang-orang agar menjadi donatur tetap di Yayasan 

Al-Jihad Surabaya juga membutuhkan strategi promosi yang baik untuk 

menunjang pengembangan Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Adapun peneliti memilih Yayasan Al-Jihad Surabaya sebagai objek 

penelitian, karena berdasarkan pertimbangan-pertimbangan tertentu. Pertama, 

berdasarkan pandangan penulis Yayasan tersebut mengalami perkembangan 

yang sangat pesat dilihat dari bertambahnya jumlah anak yatim, santri dan 4 

asrama, yang berdiri pada tahun 1999 sampai saat ini, kedua Yayasan Al-Jihad 

merupakan suatu lembaga pendidikan yang memiliki donatur terbanyak, 

dibandingkan dengan Yayasan sekitarnya, jumlah donatur yang semula hanya 

376 sekarang menjadi 677 donatur sehingga semakin berkembang dan mulai 

banyak yang mengenal Yayasan Al-Jihad Surabaya melalui promosi di Radio 

El Victor. 
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Melihat betapa pentingnya strategi promosi melalui Radio El Victor 

dalam menarik orang-orang untuk menjadi donatur di Yayasan Al - Jihad 

Surabaya, yang melatar belakangi dilakukan penelitian. Sehingga kita dapat 

mempelajari dan mengkaji bagaimana strategi promosi dalam peningkatan 

jumlah donatur Yayasan Al - Jihad Surabaya melalui strategi promosi dalam 

acara bengkel hati di Radio El Victor. 

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan batasan masalah yang telah diuraikan 

sebelumnya, maka rumusan masalah peneliti adalah: 

Bagaimana Strategi promosi peningkatan donatur Yayasan Al-Jihad 

Surabaya melalui acara bengkel hati di Radio El Victor? 

C. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk menggambarkan strategi promosi 

melalui Radio el victor  dalam meningkatkan jumlah donatur Yayasan Al - 

Jihad Surabaya. 

D. Manfaat Penelitian

1. Manfaat teoritis 

Dengan adanya penelitian ini, diharapkan dapat bermanfaat dan 

ilmu pengetahuan khususnya pengetahuan tentang strategi promosi dalam 

suatu lembaga atau organisasi. 
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2. Manfaat secara praktis 

a. Bagi objek penelitian 

Diharapkan mampu memberikan kontribusi pemikiran bagi 

Yayasan Al-Jihad Surabaya mengenai strategi promosi melalui Radio 

el victor dalam menarik perhatian masyarakat untuk menjadi donatur 

tetap. 

b. Bagi peneliti 

Penelitian ini merupakan kesempatan bagi penulis untuk 

menerapkan teori-teori yang diperoleh selama perkuliahan dalam 

praktek pada lembaga yang nyata. 

E. Definisi Konsep

Konsep atau pengertian, merupakan salah satu unsur pokok dari penelitian. 

Konsep sebenarnya adalah definisi secara singkat dari sekelompok fakta atau 

gejala yang menjadi pokok perhatian.5Untuk menghindari kemungkinan 

adanya kesalah pahaman dalam memahami penelitian ini dan guna 

mempermudah memahaminya, berikut ini akan dipaparkan beberapa istilah 

yang dijadikan judul dalam penelitian ini, antara lain: 

1. Strategi Promosi 

                                                           
5 Koentjoroningrat, Metode Penelitian Masyarakat, (Jakarta: Gramedia Pustaka 

Utama, 1994), hal. 21
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Strategi promosi terdiri dari dua kata yaitu strategi dan promosi. 

Untuk memudahkan pemahaman, penulis akan menjelaskan satu persatu. 

Strategi adalah rencana-rencana dan tindakan terpadu yang digunakan 

untuk mencapai tujuan-tujuan dasar dari suatu organisasi bisnis atau non 

bisnis. 6ataupun strategi merupakan satu kesatuan yang komprehensip dan 

terpadu yang menghubungkan kondisi internal agar tujuan perusahaan 

tercapai.7

Sedangkan promosi adalah arus informasi atau persuasi suatu arah 

yang dibuat untuk mengrahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan 

yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran.8

Strategi promosi adalah strategi fungsional yang berisikan rencana-

rencana fungsional dan berjangka lebih pendek yang berfungsi untuk 

menerjmahkan strategi korporasi yang telah ditetapkan.9 Jadi strategi 

promosi yang dimaksud dalam penelitian ini adalah menerapkan rencana-

rencana promosi dan tindakan terpadu yang digunakan untuk mencapai 

tujuan-tujuan dasar dari Yayasan dengan menggunakan strategi 

komunikasi (memperkenalkan, mempopulerkan nama Yayasan beserta 

program programnya) ke masyarakat agar lebih mudah memperoleh dana. 

2. Peningkatan Donatur 

                                                           
6 Christoper Pass dan Bryan Lowes, Kamus Lengkap Bisnis, (Jakarta: Erlangga, 1999), 

hal. 569
7 Napa J. Awat, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Liberty, 1989), hal. 20
8 Basu Swasta, Manajemen Pemasaran Moderen, (Yoyakarta: Liberty, 1997), hal. 349
9 Muhammad Ismail Y. dan M. Karebet widjajakusuma, Manajemen Strategis 

Perspektif Islam, (Jakarta: PT. Khoirul Bayan, 2003), h 73
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Peningkatan donatur: proses, pembuatan cara meningkat (usaha, 

kegiatan dan sebagainya).10 Sedangkan donatur adalah orang yang secara 

tetap memberikan sumbangan berupa uang kepada suatu perkumpulan.11

3.  Yayasan Al- Jihad 

Yayasan Al - Jihad adalah suatu lembaga sosial yang berada di 

Surabaya.  

4. Bengkel Hati 

Bengkel hati adalah suatu program acara kerohanian di Radio el 

victor Surabaya.12

5. Radio el victor 

 Adalah suatu alat media komunikasi yang berada di Jalan Raya 

Jemur Sari no 21. 

F. Sistematika Pembahasan

Bab I: Pendahuluan. Bab ini disajikan dengan tujuan agar pembaca dapat 

mengetahui secara jelas latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan 
                                                           

10 Y.S parjo, kamus Populer,(Surabaya: Beringin Jaya. 1997),hal.24
11 Tim penyusun Kamus Pusat Bahasa, Kamus besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Bali, 

Pustaka, 2002), h. 273
12 Sumber Data: wawancara dengan KH. Syukro jazilan, selaku Nara sumber 

Radio el victor, pada tanggal 29 mei 2012. 
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penelitian, manfaat penelitian, definisi konsep, serta sistematika pembahasan 

dalam penelitian ini. 

Bab II: Kajian Teori yang terdiri dari beberapa sub, yaitu terkait dengan 

konsep-konsep yang diambil dari permasalahan, yang meliputi; pengertian 

promosi, manfaat promosi, tujuan promosi, faktor-faktor yang mempengaruhi 

promosi, promosi sebagai proses komunikasi dalam manajemen pemasaran, 

promosi dibidang jasa non profit, promosi sebagai kegiatan dakwah, strategi 

promosi, serta kajian kepustakaan penelitian. 

Bab III; Metode Penelitian. Bab ini membahas secara detail mengenai 

metode yang digunakan dalam upaya penelitian ini yang terdiri dari: 

pendekatan dan jenis penelitian, unit analisis dan tahapan penelitian. 

Pembahasan ini sengaja disajikan untuk memberikan gambaran secara utuh 

mengenai metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini. Sehingga 

hasil penelitian ini nantinya diharapkan dapat menjawab rumusan masalah 

yang telah di formulasikan pada sub bab rumusan masalah diatas. 

Bab IV: Gambaran Umum Yayasan Al-Jihad Surabaya, meliputi sejarah 

singkat, visi dan misi, struktur organisai, sarana dan prasarana dan program-

progam yang ada di Yayasan Al-Jihad Surabaya. Penyajian data mengenai 

strategi promosi melalui Radio el victor serta hasil penelitian sesuai dengan 

yang ada dilapangan  

Bab V: Penutup. Bab ini merupakan pembahasan terakhir dalam penelitian 

ini di dalamnya berisi pembahasan mengenai simpulan dari keseluruhan proses 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

10

penelitian. Disamping itu dalam bab ini juga disajikan saran yang ditujukan 

bagi para peneliti selanjutnya berkaitan dengan hasil penelitian ini.  

BAB II 

KAJIAN TEORITIK 

A. Penelitian Terdahulu yag Relevan 

1. Siti Rohana Hidayati Penelitian yang berjudul “ Promosi lembaga amil 

zakat terhadap muzakki dan donatur di Rumah zakat indonesia  DSUQ 

Surabaya, 2006 fakultas dakwah jurusan manajemen dakwah. 
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Hasil penelitiannya ini adalah perbedaannya, sekripsi ini 

membahas startegi pemasaran berupa periklanan, dan publisitas. 

Sedangkan yang ditulis peneliti saat ini adalah membahas strategi 

promosi dalam menarik minat masyarkat untuk menjadi donatur tetap di 

Yayasan Al-Jihad Surabaya. Sedangkan persamaannya adalah sama-

sama membahas tentang strategi yang diterapkan untuk mencapai suatu 

tujuan organisasi. 

2. Nur Azizah, Penelitian yang berjudul “ Strategi Pemasaran Produk 

Cahaya Amanah Surabaya. 2010 fakultas dakwah jurusan manajemen 

dakwah. 

Hasil penelitian ini adalah perbedaannya skripsi ini membahas 

tentang strategi bauran pemasaran yang meliputi strategi produk dan jasa 

yang memberikan pelayanan pada konsumen. Sedangkan yang ditulis ini 

adalah strategi promosinya agar nasabah tertarik menabung di koperasi. 

Sedangkan persamaannya adalah sama-sama membahas tentang strategi 

yang diterapkan untuk mencapai tujuan organisasi. 

B. Kerangka Teori 

1. Tinjauan Tentang Strategi 

a. Pengertian Strategi 
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Didalam literatur bisnis, istilah Strategi memang dapat mempunyai 

arti yang bermacam-macam, namun esensinya tidak jauh berbeda. Secara 

singkat strategi merupakan postur ekstern, yakni sikap perusahaan dalam 

menghadapi lingkungan eksternalnya atau keadaan sekelilingnya.13

Dari sini dapatlah dikatakan bahwa strategi itu merupakan satu 

kesatuan rencana yang komprehensip dan terpadu yang menghubungkan 

kondisi internal perusahaan dengan situasi lingkungan eksternal agar 

tujuan perusahaan dapat tercapai. 

Gabriel Amin Silahi menyatakan bahwa strategi adalah rencana yang 

merupakan satu kesatuan (unifed), bersifat luas (comprehensive) dan 

terpadu (integrated) yang mengharapkan keunggulan-keunggulan strategi 

organisasi terhadap tantangan-tantangan lingkungan.14

Suryana menyatakan bahwa strategi adalah perencanaan (plan), pola 

(patern), posisi (position), perspektif (perspectif), dan permainan atau 

taktik (play), dan dapat dipaparkan sebagai berikut: 

1). Strategi adalah Perencanaan (plan)

Konsep strategi tidak lepas dari aspek perencanaan, arahan atau 

acuan gerak langkah perusahaan untuk mencapai suatu tujuan di masa 

depan. Akan tetapi, tidak selamanya startegi adalah perencanaan ke masa 

depan yang belum dilaksanakan. 

                                                           
13 Napa J. Awat, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: Liberty, 1989), h. 20
14 Gabriel Amin Sillahi, Strategi Manajemen, (Sidoarjo: Citramedia, 2003), h 7
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Strategi juga menyangkut segala sesuatu yang telah dilakukan 

dimasa lampau, misalnya pola pola perilaku bisnis yang dilakukan di masa 

lampau. 

2). Strategi adalah Pola (patern)

Startegi adalah pola ”strategi is patern” yang selanjutnya disebut 

sebagai ”intended strategy”, karena belum dilaksanakan dan berorientasi 

ke masa depan atau disebut juga sebagai “realized strategy” karena telah 

dilakukan perusahaan. 

1) Strategi adalah Posisi 

Strategi sebagai posisi cenderung melihat ke bawah, yaitu kesuatu 

titik bidik dimana produk tertentu bertemu dengan pelanggan dan melihat 

keluar yaitu meninjau berbagai aspek lingkungan eksternal. 

2) Strategi adalah Perspektif (perspectif)

Jika dalam pola dan posisi cenderung meihat ke bawah dan keluar, 

maka sebaliknya dalam perspektif cenderung lebih melihat ke dalam yaitu 

ke dalam organisasi dan keatas yaitu melihat grand vision dari perusahaan. 

3) Strategi adalah Permainan atau Taktik (play)

Strategi adalah Sumber manuver tertentu untuk memperdaya 

pesaing, suatu merk misalnya mengeluarkan merk kedua agar posisinya 
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tetap kukuh dan tidak tersentuh, karena merk-merk pesaing akan sibuk 

melawan merk kedua tersebut.15

b. Alternatif-alternatif Strategi 

Strategi itu bermula dari alternatif-alternatif, kemudian salah satunya 

dipilih alternatif yang dianggap paling sesuai, ada empat alternatif strategi 

yaitu: 

1). Strategi Stabilitas 

Strategi stabilitas ini dijalankan apabila perusahaan itu: 

a).Terus menerus melayani publik dalam sektor-sektor yang telah 

ditetapkan pada definisi bisnisnya. 

b). Terus menerus mengejar sasaran yang sama seperti yang telah 

tercapai pada waktu yang lalu, menyesuaikan tingkat prestasi agar 

sama pada tahun yang lalu. 

c).Keputusan-keputusan strategi utamanya diarahkan pada perbaikan 

tambahan tugas fungsional. 

2). Strategi pertumbuhan  

Strategi pertumbuhan ini ditetapkan apabila perusahaan itu: 

a). Sasarannya ditingkatkan melebihi hasil ekstrapolasi masa yang lalu. 

                                                           
15 Suryana, kewirausahaan,(Jakarta: salmba Emapat, 2006), h 129-130
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b). Melayani publik dalam produk yang sama atau menambahnya. 

c).Keputusan strateginya dipusatkan pada penambahan prestasi 

fungsional yang utama. 

3). Strategi Putar Haluan dan Pengurangan 

 Dalam strategi putar haluan dapat berbentuk: 

a). Strategi putar haluan (Tunaround Strategi) ini biasanya karena 

adanya resensi atau depresi ekonomi secara menyeluruh. Dalam hal 

ini perusahaan dapat melakukan: 

(1). Pengurangan Biaya 

(2). Peningkatan Pendapatan 

(3). Pengurangan Aktiva melalui penjualan tahan lama yang tidak 

layak untuk menuju strategi pertumbuhan. 

b). Strategi pembebasan dilakukan apabila strategi putar haluan belum 

menyelesaikan masalah. Caranya ialah melepaskan ataupun 

menjual satu atau beberapa unit bisnis yang dianggap tidak 

produktif karena pertumbuhannya tidak memadai. 

c). Strategi likuidasi terpaksa dilakukan apabila perusahaan itu terus 

menerus bangkrut. Artinya perusahaan dengan segera menutup 

usahanya, sebab para pemegang saham akan lebih menguntungkan 

utuk likuidasi dari pada tetap dibuka. 
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d). Strategi perusahaan tawanan terjadi bila suatu perusahaan menjual 

lebih dari 75% produknya kepada satu pelanggan dan pelanggan itu 

menjali hubungan dengan perusahaan independent lainnya. 

e). Strategi Kombinasi  

 Strategi perusahaan akan menggunakan strategi kombinasi apabila: 

(1). Keputusan-keputusan strategi utama perusahaan dipusatkan 

pada beberapa strategi induk, seperti: strategi stabilitas, startegi 

pertumbuhan, dan strategi pengurangan, pada saat yang sama, 

atau beberapa strategi itu pada saat yang berbeda. 

(2). Sasarannya dan sektor-sektor yang dilayani sama.16

Didalam marketing mix ada empat komponen yang tercakup dalam 

kegiatan marketing mix ini yang terkenal dengan sebutan 4P, yaitu: 

1. Product 

Product adalah merupakan titik sentral dari kegiatan 

marketing produk ini bisa berupa barang dan dapat pula berupa 

jasa. 

2. Price 

Masalah kebijaksanaan harga adalah turut menentukan 

keberhasilan pemasaran produk. Kebijaksanaan harga dapat 

                                                           
16 Napa J, Awat, Manajemen Strategi, (Yogyakarta: Liberty, 19889), h. 72-78
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dilakukan pada setiap tingkatan distribusi, seperti oleh 

produsen, oleh grosir dan retailer (pedagang eceran) 

3. Place/distribution 

Sebelum produsen memasarkan produknya, maka sudah 

ada perencanaan tentang pola distribusi yang akan dilakukan. 

Di sini penting sekali perantara  dan pemilihan saluran 

distribusinya. Perantara ini adalah sangat penting karena dalam 

segala hal mereka berhubungan dengan konsumen. 

4. Promotion  

Promosi pada zaman pemasaran modern sekarang ini tidak 

dapat diabaikan. Promosi ini sangat berkembang pada masa 

“selling concept” di mana produsen sangat mengandalkan, 

sangat memberi harapan tinggi akan meningkatnya penjualan 

dengan mempergunakan promosi. Pada akhir-akhir ini para 

produsen mulai memperhatikan selera mereka, dengan cara 

membuat barang yang memenuhi needs dan want konsumen. 

Produsen sudah melihat jendela, tidak lagi melihat kaca. 

Dengan kata lain produsen mulai memperhatikan produk yang 

sesuai dengan keinginan konsumen.17

c. Strategi dalam Siklus Kehidupan Produk 

                                                           
17 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa Edisi Revisi,

(Bandung: Alfabeta, 2009), h.205-210
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Sebuah produk mengalami siklus kehidupan yang dimulai dengan 

masa introduksi atau pengenalan, pertumbuhan, kejenuhan dan akhirnya 

menurun (introduksi, growth, maturity, deciline). Pada setiap tahap ini 

berbagai strategi dapat dilaksanakan. Dan untuk penjabaran strategi dalam 

siklus kehidupan produk di atas yaitu, pada tahap pengenalan (introduksi),

dapat dilakukan strategi antara lain: 

1. Berusaha selalu memperbaiki penampilan produknya. 

2. Menyebarkan barang sebanyak-banyaknya keseluruh toko sehingga 

semua toko dapat diisi, tentu ini harus sesuai dengan sifat barangnya. 

3. Kemudian berusaha untuk mendorong agar barang-barang yang sudah 

masuk kedalam toko (sell-in), dapat berjualan dengan segera (sell-out),

dengan cara memasang iklan dengan cara promosi lainnya dimana-mana 

secara gencar. 

Pada tahap pertumbuhan (growth), dimana produk lagi disenangi 

oleh konsumen dan omzet penjualan terus meningkat , strategi yang 

harus dilakukan ialah: 

1. Usahakan terus menerus mencari segmen baru, agar penjualan makin 

meningkat. Ini berarti harus meningkatkan jumlah salesmen, dan 

armada pengangkutan ke daerah yang lebih jauh. 

2. Selalu memperbaiki mutu produk, dengan penampilan yang tetap 

menarik, atau kita dapat menciptakan produk baru. 
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3. Pertimbangkan strategi menurunkan harga terhadap barang-barang 

yang harganya tinggi, agar dapat tercapai oleh konsumen golongan 

menengah atau rendah. 

Pada tahap kejenuhan (matury) produk sudah mulai agak jenuh, 

konsumen mulai bosen, mereka menunggu-nunggu produk baru. 

Sifat manusia selalu akan bosan jka diberi barang-barang itu saja, 

mereka menginginkan variasi lain, dalam hal ini produsen dapat 

melakukan strategi sebagai berikut: 

1. Berusaha mencari segmen kecil atau marketi niche atau relung-

relung pasar, yang belum terisi o;eh produknya dengan harapan 

agar dapat ditarik konsumen baru. 

2. Menciptakan produk dengan kemasan besar, shingga jumlah 

penjualan tetap meningkat. 

3. Memperbaiki penampilan roduk dengan sesuatu yang baru, 

dengan sedikit perbaikan. 

Pada tahap penurunan (decline), keadaan produk mulai 

menyedihkan, karena permintaan konsumen sangat menurun. Jika 

yang tidak tertolong lagi akan menyebabkan produk tersebut 

ditinggalkan oleh konsumen, dan strategi yang dapat digunakan 

adalah: 
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1. Jika gejalahnya sudah parah, terpaksa anggaran promosi 

dikurangi, agar pengeluaran dapat tertekan. 

2. Pusatkan perhatian pada pasar yang masih ada harapan dapat 

menyerap produk sedangkan pasar lainnya diabaikan saja. 

3. Strategi terakhir adalah hentikan pasaran produk dan 

menciptakan produk lain, yang akan mulai diintroduksi lagi.18

2. Promosi

a. Pengertian promosi 

Kepemimpinan merupakan inti dari strategi, kata Jack Trout. Tidak 

seorang pun akan mengikuti anda jika anda tidak tahu ke mana anda akan 

melangkah. Menurut Drucker, fondasi dari kepemimpinan yang efektif 

adalah memikirkan visi dan misi organisasi, mendefinisikannya dan 

menegakkan secara jelas dan nyata. Pemimpin menetapkan tujuan, 

menentukan prioritas serta menetapkan memonitor standar. Sedangkan 

menurut Toni Busan dalam buku “The Power Of Spiritual Intelegence”,

visi didefinisikan sebagai kemampuan berfikir merencanakan masa depan 

dengan bijak dan imajinatif, menggunakan gambaran mental tentang 

situasi yang dapat dan mungkin terjadi di masa mendatang19

                                                           
18 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa Edisi Revisi,(Bandung: 

Alfabetha, 2009). h. 212-213
19 M. Suyanto, Strategic Manajemen, (Yogyakarta:CV. Andi Offest, 2007), hal. 127
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Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu 

program pemasaran dalam kehidupan sehari-hari timbul suatu kenyataan 

bahwa meskipun produk atau jasa sangat besar manfaatnya bagi 

konsumen, akan tetapi produk ataupun jasa tersebut tidak dapat mencari 

sendiri calon konsumen. Produsen harus kreatif untuk menciptakan 

permintaan konsumen. Setelah timbul permintaan, permintaan tersebut 

dipelihara serta dikembangkan secara sistematis dan terencana. Agar 

dapat menciptakan permintaan, produsen harus melakukan 

pemberitahuan sekaligus pengenalan produk atau jasanya kepada calon 

konsumen bahwa produk atau jasanya telah beredar dan dipasarkan. 

Disamping itu, produsen harus meyakinkan bahwa produk atau 

jasa yang dimiliki dapat memberikan banyak manfaat bagi calon 

konsumen dan calon konsumen tersebut disarankan membeli dan 

menggunakan produk atau jasanya. Setelah timbul kesadaran atau 

keyakinan dari calon konsumen, maka mereka akan mencoba produk 

atau jasa yang ditawarkan. Usaha yang dilakukan produsen adalah 

sebagian dari kegiatan promosi. 

William shoell menyatakan bahwa promosi usaha yang dilakukan 

oleh marketer, berkomunikasi dengan calon audiens, komunikasi adalah 

suatu proses membagi ide, informasi, atau perasaan audiens.20

b. Fungsi Promosi 

                                                           
20 Bukhori Alma, Manajemen Pemasaran dan pemasaran jasa edisi revisi, h. 179
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Ada tiga fungsi dalam menjalankan kegiatan promosi yaitu: 

1. Mencari dan mendapatkan perhatian dari calon pembeli. Perhatian 

calon pembeli harus diperoleh karena ini merupakan titik awal proses 

pengambilan keputusan pembelian barang atau jasa. 

2. Menciptakan dan menumbuhkan interest pada diri calon pembeli. 

Perhatian yang sudah diberikan oleh seseorang, mungkin akan 

dilanjutkan dengan tahap berikutnya, atau mungkin berhenti. Tahap 

selanjutnya adalah timbulnya rasa tertarik atas barang atau jasa yang 

ditawarkan. 

3. Mengembangkan rasa ingin calon pembeli untuk memiliki barang 

yang ditawarkan. Hal ini merupakan kelanjutan dari tahap 

sebelumnya. Setelah seseorang tertarik pada sesuatu maka timbul rasa 

ingin memilikinya. Dan bila ia merasa mampu dalam hal harga, cara 

pemakaian dan sebagainya maka rasa ingin ini semakin besar dan 

akan diikuti oleh suatu keputusan positif.21

c. Tujuan Promosi 

Tujuan utama promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi, 

serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran 

pemasarannya. Secara rinci  ketiga tujuan promosi tersebut adalah 

sebagai berikut: 

                                                           
21 Marwan Asri, Marketing, (Yogyakarta: AMP YKPN, 1991), h. 357-358
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1. Menginformasikan dapat berupa: 

a. Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk baru. 

b. Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk. 

c. Menyampaikan perubahan harga pada pasar. 

d. Menjelaskan cara kerja suatu produk.  

e. Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan. 

f. Meluruskan kesan yang keliru  

g. Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli. 

h. Membangun citra pembeli. 

2. Mempengaruhi pelanggan sasaran untuk: 

a. Membentuk pilihan merek. 

b. Mengalihkan pilihan ke merek tertentu 

c. Mengubah presepsi pelanggan terhadap atribut produk. 

d. Mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga. 

e. Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga atau 

salesman. 

3. Mengingatkan dapat terdiri atas: 
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a. Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan 

dibutuhkan dalam waktu dekat. 

b. Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk 

perusahaan. 

c. Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan. 

d. Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk 

perusahaan. 

d. Bauran Promosi 

Meskipun secara umum bentuk-bentuk promosi memiliki fungsi 

yang sama, tetapi bentuk-bentuk tersebut dapat dibedakan berdasarkan 

tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas khusus itu sering disebut bauran 

promosi. 

1). Personal selling  

Personal selling adalah komuniksi langsung (tatap muka) antara 

penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada 

calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk 

sehingga mereka akan mencoba dan membelinya. Sifat-sifat personal 

selling antara lain: 

a). Personal confrontation, yaitu adanya hubungan yang hidup, 

langsung, dan interaktif antara dua orang atau lebih. 
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b). Cultivation, yaitu sifat yang memungkinkan berkembangnya segala 

macam hubungan, mulai dari sekedar hubungan jual beli sampai 

dengan suatu hubungan yang lebih akrab. 

c). Respanse, yaitu situasi yang seolah-olah mengharuskan pelanggan 

untuk mendengar, memperhatikan dan menanggapi. 

 Aktivitas personal selling memiliki beberapa fungsi yaitu sebagai 

berikut: 

a). Prospecting. Yaitu mencari pembeli dan menjalin hubungan dengan 

mereka. 

b). Targeting, yaitu mengalokasikan kelangkaan waktu penjual demi 

pembeli. 

c). Communication, yaitu memberi informasi mengenai produk 

perusahaan kepada pelanggan. 

d). Selling yaitu mendekati, mempresentasikan dan mendemonstrasikan, 

mengatasi penolakan, serta menjual produk kepada pelanggan. 

e). Servicing, yaitu memberikan berbagai jasa dan pelayanan kepada 

pelanggan. 

f). Information gathering, yaitu melakukan riset dan intelijen pasar. 

g). Allocating, yaitu menentukan yang akan dituju. 
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Penjual yang ditugaskan untuk melakukan personal selling harus 

memenuhi kriteria-kriteria sebagai berikut: 

a). Salesmanship yaitu Penjual harus memiliki pengetahuan tentang 

produk dan menguasi seni menjual, seperti cara mendekati pelanggan 

memberikan presentasi dan demonstrasi, mengatasi penolakan 

pelanggan dan mendorong pembelian 

b).Negotiating yaitu penjual harus mempunyai kemampuan untuk 

bernegoisasi tentang syarat-syarat penjualan. 

c).Relationship marketing yaitu penjual harus tahu cara membina dan 

memelihara hubungan baik dengan para pelanggan. 

2). Massa selling, terdiri atas periklanan dan publisitas 

Massa selling merupakan pendekatan yang menggunakan media 

komunikasi untuk menyampaikan informasi kepada khalayak ramai dalam 

satu waktu. Metode ini memang tidak fleksibel personal selling namun 

merupakan alternatif yang lebih murah untuk menyampaikan informasi 

khalayak (pasar sasaran) yang jumlahnya sangat banyak dan tersebar luas. 

Ada dua bentuk utama massa selling. Yaitu periklanan dan publisitas. 

a). Periklanan 
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Iklan merupakan salah satu bentuk promosi yang paling banyak 

digunakan perusahaan dalam mempromosikan produknya. Paling tidak 

ini dapat dilihat dari besarnya anggaran belanja iklan yang dikeluarkan 

setiap perusahaan untuk merek-merek yang dihasilkan. 

Iklan adalah bentuk komunikasi tidak langsung, yang didasari pada 

informasi tentang keunggulan atau keuntungan suatu produk, yang 

disusun sedemikian rupa sehingga menimbulkan rasa menyenangkan 

yang akan merubah seseorang untuk melakukan pembelian. AMA 

(American Marketing Association) mendefinisikan iklan sebagai semua 

bentuk bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikan ide, 

barang atau jasa secara non personal oleh sponsor yang jelas. 

Sedangkan yang dimaksud dengan periklanan adalah suatu proses yang 

meliputi penyiapan perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan iklan.22

Menurut Drs. Basu Swasta Periklanan adalah komunikasi non 

individu, dengan sejumlah biaya, melalui berbagai media yang 

dilakukan oleh perusahaan, lembaga, non lembaga, non laba serta 

individu-individu.23 Iklan memiliki empat fungsi utama yaitu 

menginformasikan, mempengaruhi, menyegarkan informasi serta 

menciptakan suasana yang menyenangkan. Suatu iklan memiliki sifat-

sifat sebagai berikut: 

                                                           
22 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi II, (Yogyakarta: Andi. 1997), h. 221-226
2323 Marius P, Angipora, Dasar-Dasar Pemasaran, h 229
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(1). Public Presentation: iklan memungkinkan setiap orang menerima 

pesan yang sama tentang produk yang diiklankan. 

(2). Pervasiveness, pesan iklan yang sama dapat diulang-ulang untuk 

memantapkan penerimaan informasi. 

(3). Amplified Expressiveness, iklan mampu mendramatisasi perusahaan 

dan produknya melalui gambar dan suara untuk menggugah dan 

mempengaruhi perasaan khalayak.  

(4). Impersonality, iklan tidak bersifat memaksa khalayak untuk 

memperhatikan dan menanggapinya, karena merupakan 

komunikasi satu arah. 

Iklan dapat diklasifikasikan berdasarkan berbagai aspek yaitu: 

  1).Dari Aspek Isi Pesan 

a). Product advertaising, yaitu yang berisi informasi produk (barang 

dan jasa) suatu perusahaan. Ada dua jenis iklan yang termasuk dalam 

kategori ini, yaitu: 

(1). Direct action advertising, yaitu iklan produk yang didesain 

sedemikian rupa untuk mendorong tanggapan segera dari 

khalayak atau pemirsa. 

(2). Indirect action advertasing, yaitu iklan produk yang di desain 

untuk menumbuhkan permintaan dalam jangka panjang.  



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

29

b). Institutional advertising, yaitu iklan yang didesain untuk memberi 

informasi tentang usaha bisnis pemilik iklan dan membangun 

goodwill serta image positif bagi organisasi institusional advertasing 

terdiri atas: 

(1). Patronage advertasing, yakni iklan yang menginformasikan 

usaha bisnis pemelik iklan. 

(2). Public service advertaising (iklan layanan masyarakat) yakni 

iklan yang menunjukkan bahwa pemilik iklan adalah warga yang 

baik, karena memiliki kepedulian terhadap masyarakat dan 

lingkungan.  

2). Dari Aspek Pemilik Iklan 

Ada dua jenis iklan berdasarkan aspek pemilik iklan, yaitu: 

a). Vertical cooperative advertaising, yaitu iklan bersama para anggota 

saluran distribusi, misalnya diantara produsen. Pedagang grosir, agen dan 

pengecer. 

b). Horizontal cooperative advertising, yaitu iklan bersama dari beberapa 

perusahaan sejenis. 

3).Dari Aspek Tujuan 

a). Pioneering Advertising, yaitu iklan yang berupaya menciptakan 

permintaan awal  
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b). Competitive Advertising, yaitu iklan yang berupaya mengembangkan 

pilihan pada merek tertentu. Ada suatu bentuk iklan yang secara 

terang-terangan menunjukkan kelebihan produk merek tertentu 

dibandingkan produk merek lain 

c). Reminder Advertising, yaitu iklan yang berupaya meletakkan nama atau 

merek produk tertentu dibenak khalayak. 

b). Publisitas 

Publisitas adalah bentuk penyajian dan penyebaran ide, barang dan 

jasa secara non personal, yang mana orang atau organisasi yang 

diuntungkan tidak membayar untuk itu. Publisitas merupakan pemanfaatan 

nilai-nilai berita yang terkandung dalam suatu produk untuk membentuk 

citra produk yang bersangkutan.pada garis besarnya, publisitas dapat 

dipisahkan kedalam kedua kriteria yaitu: 

(1). Publisitas Produk, yaitu publisitas yang ditujukan untuk 

menggambarkan atau memberitahukan kepada masyarakat atau 

konsumen tentang suatu produk beserta penggunaannya. 

(2). Publisitas Kelembagaan, yaitu publisitas yang menyangkut tentang 

organisasi pada umumnya.24

                                                           
24 Marius P. Angipora, Dasar-dasar Pemasaran, h.239
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e. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Kegiatan Promosi 

Dalam pelaksanaan kegiatan promosi, manajemen tidak terlepas 

dari berbagai faktor yang mempengaruhinya dalam menentukan 

kombinasi yang terbaik dari variable-variabel promotional mix. Menurut 

J. Stanto faktor-faktor yag mempengaruhinya antara lain: 

1). Dana yang Tersedia 

Suatu perusahaan dengan dana cukup, dapat membuat program 

periklanan lebih berhasil guna dari pada perusahaan dengan sumber 

dana yang terbatas. Dan bagi perusahaan kecil atau yang keuangannya 

lemah akan lebih mengendalikan periklanan daripada penggunaan 

personal selling. 

2). Sifat Pasar 

Beberapa sifat pasar yang mempengaruhi promotional mix ini 

meliputi: 

a). luas geografis pasaran 

Suatu perusahaan yang mempunyai pasar lokal, mungkin 

sudah menggunakan personal selling saja, tetapi bagi perusahaan 

yang mempunyai pasar nasional tidak harus menggunakan 

periklanan. 

b). jenis pelanggan 
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Strategi promosi yang dilakukan oleh perusahaan juga 

dipengaruhi oleh jenis sasaran yag hendak dicapai perusahaan, 

apakah pemakai industri pelanggan rumah tangga atau perantara. 

Program promosi yang diarahkan kepada pengecer, tentunya akan 

menampilkan lebih banyak personal selling daripada dalam 

program yang diarahkan ke konsumen.  

c). kosentrasi pasar  

di sini yang perlu diertimbangkan oleh perusahaan adalah 

jumlah keseluruhan jumlah pembeli, dimana makin sedikit calon 

pembeli makin efektif personal selling dibandingkan dengan 

periklanan. 

d). Sifat Produk 

Suatu Perusahaan akan memerlukan strategi promosi yang 

berbeda, antara prosuk konsumsi dan produk insustri, dalam 

mempromosikan barang konsumsi juga macam-macam, apakah 

barang convinien, shoping atau barang special. 

e).Tahap dalam Daur Hidup Produk 

Seperti yang diketahui tahap daur kehidupan suatu produk 

terdiri dari empat tahap yaitu: 

1). Introduction (tahap perkenalan) perusahaan mengenalkan 

produk baru atau saat memasuki daerah pemasaran yang baru, 
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biasanya kegiatan promotion harus lebih ditonjolkan untuk 

menarik lapangan. 

2). Growth (tahap pertumbuhan) dimana para pelanggan mulai 

menyadari faedah produk dan kegiatan penjualan mulai 

meningkat dengan pesat maka kegiatan promosi adalah untuk 

menstimulasi permintaan selektif terhadap merk tertentu dan lebih 

menekankan pada pentingnya periklanan. 

3). Maturity (tahap kedewasaan) periklanan digunakan sebagai 

alat himbauan, bukan sekedar informasi saja, tahap kedewasaan 

yang ditandai dengan persaingan sangat tajam, mengharuskan 

perusaan menyediakan dana yang lebih besar untuk membiayai 

kegiatan promosi. 

4). Decline (tahap penurunan) diamana situasi pasar ditandai 

dengan menurunkan tingkat penjualan dan laba, maka semua 

kegiatan promosi harus dikurangi, kecuali jika hendak 

menghidupkan kembali produk tersebut di pasar.25

f.Promosi Sebagai Kegiatan Dakwah 

Dakwah merupakan aktifitas mengajak atau menyeru manusia ke 

jalan kebaikan dan kebenaran agar mereka memperoleh kebahagiaan dunia 

dan akhirat. Hal ini sesuai dengan Firman Allah dalam Surat Ali Imron 

ayat 110: 
                                                           

25 Marius P. angipora, dasar-dasar pemasaran, hal 242-245
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Artinya : kamu adalah umat yang terbaik yang dilahirkan untuk 
manusia, menyuruh kepada yang ma'ruf, dan mencegah dari yang munkar, 
dan beriman kepada Allah. Sekiranya ahli kitab beriman, tentulah itu lebih 
baik bagi mereka, di antara mereka ada yang beriman, dan kebanyakan 
mereka adalah orang-orang yang fasik26.

 Tujuan Kegiatan Promosi Yayasan Sosial Al-Jihad  adalah 

Menumbuhkembangkan kesadaran masyarakat khususnya kaum muslimin 

untuk senantiasa mengingat Allah swt dengan mengerjakan perintah-Nya dan 

menjauhi larangan-Nya, jadi jelaslah promosi yang dilakukan Yayasan Sosial 

Al-Jihad  merupakan bentuk manifestasi dari kegiatan dakwah yakni menyeru 

atau mengajak pada masyarakat dalam Amar Ma’ruf  Nahi Mungkar 

(menjalankan pokok ajaran Islam yakni mengajak masyarakat untuk 

mengumpulkan dana Infaq atau Shodaqoh Yayasan Sosial Al-Jihad  

Surabaya). 

                                                           
26 Departemen Agama RI, Al Qur’an dan Terjemahannya.(Semarang: PT Tanjung 

Mas Inti, 1992)
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3. Tinjauan tentang strategi promosi 

a. Pengertian strategi promosi 

Strategi promosi adalah tindakan perencanaan, implementasi, dan 

pengendalian, komunikasi dari organisasi kepada pelanggan dan sasaran 

lainnya. Strategi promosi mengkombinasikan periklanan, penjualan 

personal, promosi penjualan, publisitas, hubungan masyarakat dan 

pemasaran langsung dalam suatu program dan koordinasi untuk 

berkomunikasi dengan pembeli dan pihak lainnya yang mempengaruhi 

keputusan pembelian.27

b. Strategi pokok dalam strategi promosi 

Strategi pokok dalam promosi dibagi menjadi enam macam yaitu: 

1). Strategi pengeluaran promosi 

Anggaran promosi merupakan bagian dari anggaran pemasaran. 

Namun demikian tidak ada standart yang pasti mengenai seberapa 

besar pengeluaran untuk promosi yang harus dialokasikan. Faktor 

penyebabnya adalah pengeluaran promosi itu bervariasi tergantung 

pada produk atau situasi pasar. Meskipun banyak kesulitan yang 

ditemui dalam menentukan besarnyaanggaran promosi ini, banyak 

praktisi yang membuat rulo-of-thumb yang terbukti dapat digunakan 

dalam penentuan besarnya pengeluaran untuk promosi, yaitu: 

                                                           
27 Lingga Purnama, Strategic Marketing Plan, (Jakarta:PT gramedia Pustaka umum, 

2004), h.150
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a). Marrginal Appoach

pendekatan ini memberi jalan keluar bahwa pengeluaran 

optimal untuk masing-masing metode promosi ditentukan dengan 

kondisi MR=MC (Marginal Revenue= Marginal Cost)

b). Breakdown Method, metode ini terdiri dari beberapa macam, 

yaitu: 

(1).Parcentage-of-Sales Approach, dalam pendekatan ini 

besarnya anggaran promosi ditentukan berdasarkan 

presentase tertentu dari penjualan (tahun lalu atau prediksi 

tahun depan). Pendekatan ini sederhana, gampang dipahami, 

dan memberikan fleksibilitas terhadap pengeluaran total 

perusahaan, 

(2).Affordable, dalam metode ini biasanya anggaran promosi 

ditetapkan berdasarkan perkiraan manajemen mengenai 

kemampuan keuangan perusahaan. 

(3). Return-Of-investment Approach, dalam pendekatan ini 

pengeluaran promosi dianggap sebagai investasi. Oleh karena 

itu, besarnya anggaran promosi yang sesuai ditentukan 

dengan membandingkan tingkat return yang diharapkan dan 

tingkat return yang diinginkan. 
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(4). Competitive-parity Approach, dalam pendekatan ini 

anggaran promosi suatu perusahaan harus sesuai atau sama 

dengan pengeluaran promosi pesaingnya. 

c). Build-Up Method, dalam penentuan anggaran ini dilakukan 

dengan cara menentukan tujuan-tujuan iklan, personal selling, dan 

sales promotion dari setiap lini produk, menentukan tugas-tugas 

yang harus dilakukan dan besarnya biaya untuk mencapai tujuan-

tujuan tersebut. Jumlah biaya total dari tugas-tugas pencapaian 

tujuan tersebut merupakan biaya promosi perusahaan. 

2). Strategi bauran promosi. 

Strategi ini berupaya memberikan distribusi yang optimal 

dari setiap metode promosi. Tugas tersebut tidaklah mudah 

mengingat efektifitas masing-masing metode berbeda dan yang 

paling repot, setiap metode kadang-kadang tumpang tindih 

dengan metode yang lain. 

3). Strategi pemilihan media. 

Pemilihan setiap media dipengaruhi oleh faktor-faktor 

seperti ciri produk, jenis pesan, pasar sasaran, luas dan jenis 

distribusi, anggaran, strategi iklan pesaing, serta keunggulan dan 

kekurangan media itu sendiri. Selain itu pemilihan media juga 

tergantung pada tujuan pengiklanan, bisa menggunakan media 

surat kabar, majalah, TV, Radio, dan lain sebagainya. 
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4). Strategi copy iklan. 

Strategi copy iklan berfungsi untuk menjelaskan manfaat 

produk dan memberi alasan kepada pembacanya mengapa harus 

membeli produk tersebut. Copy yang efektif haruslah menarik, 

spesifik, mudah dimengerti, singkat, bisa dipercaya.  

5). Strategi penjualan. 

Yang dimaksud strategi penjualan adalah memindahkan 

posisi pelanggan ke tahap pembelian (dalam proses pengambilan 

keputusan) melalui penjualan tatap muka. 

6). Strategi Motivasi dan Penyediaan Tenaga penjual. 

Maksudnya adalah dalam penyediaan diperlukan untuk 

memastikan bahwa sales people bekerja dengan baik, 

menempatkan sales people pada lokasi kerja yang tepat, memberi 

pelatihan, dan sebagai saluran komunikasi antara atasan dan 

bawahan.28

4. Pengembangan Donatur 

Pengembangan donatur terdiri dari dua kata yaitu pengembangan dan 

donatur. Pengembangan atau mengembangkan dapat berarti menjadi 

berkembang (maju, sempurna, dan sebagainya).29 Sedangkan donatur adalah 

                                                           
28 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi Kedua, (Yogyakarta: Andi, 1997), h. 

233-254
29 W.J.S Poerwadarminto, Kamus Umum Bahasa Indonesia, h.474
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orang yang secara tetap memberikan sumbangan berupa uang kepada suatu 

perkumpulan.30

BAB III 

METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Metode penelitian merupakan ilmu yang mempelajari alat untuk 

penelitian. Penelitian ini menjelaskan bagaimana strategi promosi melalui 

Radio el victor. Untuk itu penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif, 

Penelitian kualitatif merupakan metode penelitian yang mencoba 

memaparkan secara analitik terhadap suatu keadaan. Gejala individu maupun 

kelompok tertentu. Oleh karena itu penelitian ini menggunakan metode 

kualitatif karena penelitian ini akan menyajikan secara langsung fakta yang 

ada di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Sedangkan jenis penelitian yang digunakan adalah diskriptif. Jenis 

diskriptif ini digunakan untuk mendiskripsikan masalah-masalah aktual 

sebagaimana adanya pada saat penelitian dilaksanakan, yaitu menggambarkan 

atau menguraikan bagaimana sebenarnya strategi promosi melalui Radio el - 

                                                           
30 Tim Penyusun Kamus Pusat Bahasa, Kamus Besar Bahasa Indonesia, h.273
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viktor  Yayasan Al-Jihad Surabaya dalam menarik perhatian masyarakat agar 

menjadi donatur tetap. 

Jadi alasan penelitian menggunakan pendekatan dan jenis penelitian 

kualitatif  diskriptif  karena untuk mendapatkan informasi sebanyak mungkin 

dan data dari informan yang sesuai dengan apa yang diteliti. Disamping itu 

penelitian kualitatif berguna untuk mendiskriptifkan fenomena yang 

melahirkan teori. Dan data yang dikumpulkan merupakan faktor yang paling 

penting dalam penelitian. 

B. Objek penelitian  

Lokasi penelitian yang dijadikan obyek atau sasaran dalam penelitian ini 

adalah mengenai Yayasan Al-Jihad Surabaya melalui strategi promosi dalam 

acara bengkel hati di Radio el victor. 

C. Jenis Data 

Dalam suatu penelitian ada dua jenis data yang selalu menjadi inti dari 

penelitian. Kedua jenis itu adalah primer dan skunder 

1. Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari sumbernya, diamati 

dan dicatat untuk pertama kalinya. Dalam hal ini data yang dihimpun 

adalah tentang bagaimana strategi untuk peningkatan jumlah donatur 

Yayasan Al-Jihad Surabaya melalui acara bengkel hati di Radio el victor. 

Data ini diperoleh dari pihak pengurus Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

2. Data skunder adalah data yang yang bukan diusahakan sendiri 

pengumpulannya oleh peneliti,  misalnya dari majalah, keterangan-
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keterangan publikasi lainnya. Dalam data skunder ini data yang dihimpun 

adalah data tentang visi dan misinya, perkembangan dan kemajuan 

organisasi, data jumlah donatur, perkembangan Yayasan Al-JJihad 

Surabaya, struktur organisasi, tujuan umum serta program kerja Yayasan 

Al-Jihad Surabaya. 

D. Sumber Data

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini bersumber pada : 

a) Sumber data primer, yaitu  pengurus Yayasan Al-Jihad Surabaya, 

pengurus dana sosial (dasa), donatur serta pendengar radi el victor. 

b) Sumber data sekunder adalah sumber data yang diperoleh dari 

dokumen, arsip, laporan, dan lain-lain. 

E. Tahap-Tahap Penelitian 

1. Tahap pra lapangan 

Ada enam kegiatan yang dilakukan oleh peneliti dalam tahap ini 

kegiatan tersebut diuraikan sebagai berikut: 

a) Menyusun Rancangan Penelitian 

Rancangan penelitian yang dimaksud adalah proposal 

penelitian. Dalam penelitian ini ditempatkan pada bab I yang berisi 

tentang konteks penelitian, fokus penelitian, tujuan penelitian, definisi 

konsep, telaah kepustakaan dan teori. 

b) Memilih Lapangan Penelitian 
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Peneliti memilih penelitian khususnya  pada peningkatan 

jumlah donatur Yayasan Al-Jihad Surabaya melalui strategi promosi 

dalam acara bengkel hati di Radio el victor. 

c)  Mengurus Perizinan 

Pertama yang perlu diketahui oleh peneliti adalah siapa saja 

yang berkuasa dan berwenang memberikan izin bagi pelaksanaan 

penelitian. Dalam penelitian ini peneliti cukup mengurus perizinan 

pada fakultas dakwah IAIN Sunan Ampel Surabaya untuk 

mendapatkan data tentang peningkatan jumlah donatur Yayasan Al-

Jihad Surabaya melalui strategi promosi dalam acara bengkel hati di 

Radio el victor. 

d) Menjajaki dan Memilih Lapangan  

Tahap ini belum sampai pada titik yang menyingkap bagaimana 

peneliti masuk lapangan, namun telah menilai keadaan lapangan dalam 

hal-hal yang tertentu. Pada tahap  ini baru orientasi lapangan. 

e) Memilih dan Memanfaatkan Informasi 

Informasi merupakan orang dalam latar penelitian. Dalam hal ini 

peneliti memilih informan yang akan memberikan data atau informasi 

yang memberikan data atau informasi mengenai permasalahan yang 

akan dibahas. Informan itu adalah ketua Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

f) Menyiapkan Peralatan Penelitian 

Peneliti tidak hanya menyiapkan peralatan tetapi juga alat-alat 

untuk penelitian yaitu seperangkat alat tulis. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

43

2. Tahap pekerjaan lapangan 

Tahap ini terdiri dari : 

a. Memahami Latar Penelitian dan Persiapan Diri 

Untuk memahami tahap ini, peneliti perlu memahami  konteks 

penelitian terlebih dahulu, kemudian peneliti mempersiapkan diri baik 

secara mental maupun fisik agar nantinya di saat peneliti terjun ke 

lapangan semua kegiatan interview  dapat berjalan dengan baik dan 

lancar. 

Jika peneliti memanfaatkan dan berperan maka hendaknya 

hubungan akrabnya antara subyek dan peneliti dapat dibina. Dengan 

demikian peneliti dengan subyek penelitian dapat bekerjasama, dan 

bertukar pikiran informasi.31

Penampilan peneliti hendaknya juga diperhatikan, peneliti 

harus menyesuaikan penampilan dengan kebiasaan adat dan tata cara 

kultur latar belakang. 

b. Memasuki Lapangan 

Untuk memasuki lapangan, peneliti mencari data atau 

informasi yang berkaitan dengan masalah-masalah yang dijadikan 

focus penelitian. Sebelumnya peneliti harus memahami konteks 

lapangan yang dijadikan objek penelitian terlebih dahulu,baru setelah 

itu peneliti menyiapkan diri untuk terjun langsung ke lapangan. Dalam 

hal ini peneliti harus menempatkan diri dengan keakraban hubungan, 

                                                           
31 Lexy J. Moleong, metodologi penelitian kualitatif…………..hal 95
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menjaga sikap dan petuh pada aturan lapangan serta menggunakan 

bahasa yang mudah dimengerti agar dapat memudahkan dalam 

mencari informasi. 

Hubungan yang perlu dibina adalah hubungan antara peneliti 

dan subyek yang melebur sehingga seolah-olah tidak ada lagi dinding 

pemisah diantara keduanya.32

Pada tahap ini peneliti berbaur dengan anggota Pengurus 

Yayasan Al-Jihad Kota Surabaya dan para pegawainya agar peneliti 

dengan mudah mengumpulkan data. 

c. Berperan serta mengumpulkan data 

Sebagaimana telah dijelaskan, peran peneliti pada lokasi 

penelitian memang harus dibatasi, namun tidak menutup 

kemungkinan apabila ada waktu luang dan peneliti bisa 

melakukannya, maka penelitian terlibat langsung dalam kegiatan 

yang sedang terjadi dalam lokasi penelitian serta mengumpulkan 

dan mencatat data yang diperlukan dan kemudian dianalisa secara 

intensif.33

F. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  

a. Observasi 

                                                           
32 Lexy J. Moleong, metodologi penelitian kualitatif…………..hal 96
33 Lexy J. Moleong, metodologi penelitian kualitatif…………..hal 102-103
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Yang dimaksud dengan observasi adalah mengamati dan mendengar 

dalam rangka memahami, mencari jawaban terhadap fenomena-fenomena 

yang ada.34 Teknik ini digunakan untuk mengetahui dan mencatat secara 

langsung tentang: 

1. Letak geografis Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

2. Kondisi atau situai Yayasan Al-Jihad Surabaya 

3. Fasilitas yang dimiliki dan digunakan Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

b. Wawancara 

Wawancara adalah sebuah dialog yang dilakukan oleh pewawancara 

untuk memperoleh informasi dari informan atau responden.35 Teknik ini 

digunakan untuk memperoleh data tentang: 

1. Program-program Yayasan Al-Jihad Surabaya 

2. Bentuk-Bentuk kegiatan Promosi Yayasan Al-Jihad Surabaya 

3. Tujuan Yayasan Al-Jihad Surabaya 

4. Proses penyusunan perencanaan kegiatan promosi 

5. Kegiatan promosi yang sudah dijalankan Yayasan Al-Jihad Surabaya 

c. Dokumentasi 

                                                           
34 Imam Suprayogo dan Tobroni, Metodologi Penelitian Sosial Agama, (Bandung: PT. 

Remaja Rosda Karya, 2001), hal.167.
35 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta: 

Rineka Cipta. Cet. 13, 1998), hal.145.
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Dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data yang diperoleh 

melalui dokumen-dokumen dan cenderung menjadi data sekunder. 

Penggunaan dokumentasi adalah dengan cara mengumpulkan data 

meliputi data tertulis misalnya buku-buku, majalah, dokumen, foto, dan 

sebagainya. Dalam penelitian ini dokumentasi yang digunakan berupa 

dokumen tentang strategi promosi melalui Radio el victor dalam acara 

bengkel hati untuk meningkatkan jumlah donatur di YayasanAl-Jihad 

Surabaya. 

G. Teknik Analisis Data

Analisis data adalah proses mengorganisasikan dan mengurutkan data ke 

dalam pola, kategori dan satuan uraian dasar sehingga dapat ditemukan tema 

dan dapat dirumuskan hipotesis kerja seperti yang disarankan data. 

Tujuan analisis adalah menyempitkan dan membatasi penemuan hingga 

menjadi satu data yang teratur, serta tersusun lebih berarti. Adapun tujuan 

analisis data penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana strategi 

promosi peningkatan jumlah donatur Yayasan Al-Jihad Surabaya melalui acara 

bengkel hati di Radio el victor. 

Dalam analisis dan penelitian menggunakan analisis domain. Tehnik 

analisis domain digunakan untuk menggambarkan objek penelitian secara 

umum atau di tingkat permukaan, namun relative utuh tentang ojek penelitian. 

Untuk analisis domain, terlebih dahulu harus ditentukan pola hubungan 

semantik. Ada sembilan hubungan semantic yang bersifat universal yang dapat 
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digunakan yaitu: jenis, ruang, sebab akibat, rasional, lokasi, kegiatan, cara 

sampai ke tujuan, fungsi urut dan atribut. 

Dalam analisis domain ada enam langkah yaitu: memilih pola semantic 

tertentu atas dasar informasi, menyiapkan lembaran kerja tehnik analisis 

domain, memilah data sehingga terlihat kesamaan tertentu yang 

dikelompokkan dalam kategori tertentu, mencari konsep induk dan kategori 

simbolik dan domain tertentu sesuai dengan pola hubungan semantic, 

menjawab pertanyaan struktural untuk masing-masing domain, dan membuat 

draf daftar keseluruhan domain dari seluruh data yang ada. 

H. Teknik Keabsahan Data

Dalam penelitian kualitatif haruslah ilmiah. Untuk menjaga keilmiahan 

tersebut dapat dilihat dari data yang ada karena kesalahan mungkin terjadi pada 

peneliti sendiri atau informan. 

Untuk mengurangi kesalah tersebut penliti mengecek kembali sebelum 

proses dalam bentuk laporan yang disajikan agar tidak terjadi kesalahan, maka 

dilakukan teknik data sebagai berikut: 

1) Memperpanjang Keikutsertaan  

Hal ini dilakukan untuk memperkuat pengumpulan data dengan kata 

lain supaya data yang terkumpul benar-benar valid dan dapat 

dipertanggungjawabkan. 

2) Ketekunan Pengamatan 
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Ketekunan pegamatan bertujuan meneliti objek secara cermat dan 

terperinci untuk memperoleh kedalaman serta terhindar dari kesalahan 

interpretasi terhadap data yang ada. Ketekunan pengamatan ini dilakukan 

peneliti dengan cara sebagai berikut : 

a) Menanyakan kembali data hasil wawancara dengan informan buat 

keabsahan data 

b) Mengoreksi kembali hasil catatan dokumen penelitian dengan yang 

ada di lapangan 

3) Triangulasi  

Triangulasi merupakan teknik pemeriksaan data yang memanfaatkan 

sesuatu yang lain di luar data itu untuk keperluan pengecekan atau sebagai 

pembanding data, dalam hal ini dicapai dengan jalan  

a) Membandingkan data dengan hasil wawancara 

b) Membandingkan dengan apa yang dikatakan orang dan apa yang 

dikatakan pribadi 

c) Membandingkan pendapat, perspektif seseorang dengan berbagai 

pendapat atau pandangan orang lain 

d) Membandingkan wawancara dengan isi suatu dokumen 

Maka dengan demikian peneliti ini tidak cukup mengandalkan data dari 

hasil penelitian lapangan tapi juga dari sumber lain penelitian.   
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BAB IV 

PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA 

A. Gambaran Umum Yayasan Al-Jihad Surabaya 

1. Letak Geografis Yayasan Al-Jihad Surabaya 
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Yayasan Al-Jihad Surabaya berlokasi di Jemursari Utara III/IX 

kecamatan Wonocolo Surabaya, lokasi Yayasan Al-Jihad ini sangat 

strategis dan mudah dijangkau karena posisinya berdekatan dengan Jalan 

Raya Jemursari, kurang lebih sekitar 100 M dari jalan raya tersebut. Untuk 

lebih jelasnya letak geografis Yayasan Al-Jihad Surabaya adalah: 

a. Sebelah utara berbatasan dengan Wonocolo. 

b. Sebelah timur berbatasan dengan Jalan Raya Jemursari. 

c. Sebelah selatan berbatasan dengan Jalan Raya Ngawinan. 

d. Sebelah barat berbatasan dengan Jalan Jemur Wonosari.36

2. Sejarah Awal Berdirinya Yayasan Al-Jihad Surabaya 

Pada tahun 1982 adalah tahun  dimulainya Taman Pendidikan Al-

Qur’an yang bernama “Roudlotul Ta’limil Qur’an” yang diasuh oleh 

Bapak Drs. H. Soerowi dan Bapak Achmad Syafuddin. Tepatnya pada 

tanggal 30 Maret 1982 di rumah beliau berdua yang beralamat di Jalan 

Jemurwonosari Gg. Lebar no. 88-A dan no. 99 Surabaya.

 Dan pada tahun 1983, Seiring melajunya waktu, tahun ini 

membawa angin yang menghembuskan semakin hidupnya syi’ar agama 

Islam dalam bertambahnya santri setiap bulannya. Sehingga menuntut 

adanya penambahan Ustadz/dzah penegak kalimatullah berjumlah lima 

orang, yaitu dari Mahasiswa IAIN Sunan Ampel-Alumnus Pondok 

Pesantren Tambak Beras Jombang yang diorganisir oleh IMABAYA 

                                                           
36 Sumber Data: wawancara dengan Bapak H. Nasir, selaku ketua Yayasan 

AL-Jihad Surabaya, pada tanggal 29 mei 2012. 
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(Ikatan Mahasiswa Bahrul Ulum Surabaya). Sedangkan santri yang 

tercatat saat itu berjumlah 75 anak.

Sekitar tahun 1984 Rupanya, Allah menghendaki bumi ini terus 

dipenuhi dengan dentuman dan kumandang Ta’limil Qur’an di TPA 

tersebut. Dengan bertambahnya santri menjadi kurang lebih 200 anak, 

sehingga harus menambah guru lagi dari Mahasiswa asal Bojonegoro 

sebanyak 10 orang,  yang masih aktif kuliah di Fakultas Tarbiyah IAIN 

Sunan Ampel Surabaya. Adapun tempat untuk mengaji juga bertambah, 

yaitu di Musholla “Al-Ikhlas” milik bapak Muhammad Anwar. 

Pada tahun 1985 Melihat tuntutan dan kebutuhan umat Islam 

terhadap keimanan dan keislaman semakin terasa meningkat, selain 

Roudlotul Ta’limil Qur’an, maka kemudian didirikanlah :  

1. Pengajian ibu-ibu seminggu sekali. 

2. Pengajian tafsir al-Qur’an setiap hari sabtu (Ba’da shalat shubuh). 

3. Jama’ah dzikir (istighosah) tiap malam minggu bulan terakhir. 

 Yang diasuh langsung oleh Bapak Drs. KH. Moch. Imam 

Chambali 

Pada tahun 1996 Dengan meningkatnya jumlah santri menjadi 300 

anak, maka muncullah pemikiran pengasuh Drs. KH. Imam Chambali 

untuk mendirikan “Yayasan Al-Jihad” yang di prakarsai oleh : 

Pendiri   : H. Achmad Saifoeddin, H. Abdullah Suwaji, H.Habib 
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Ketua   : Drs. KH. Moch. Imam Chambali 

Sekretaris  : Drs. H. Soerowi 

 Akte Notaris Zuraida Zain, SH. Tgl. 23 Juli 1996 No 22 Rekening 

Bank Muamalat Cabang Raya Darmo – Surabaya Nomor : 701.0010515. 

 Berdirinya Yayasan Al-Jihad di Jemurwonosari Surabaya, 

membuat salah seorang pendiri Yayasanyaitu H. Abdullah Suwaji 

mewakafkan tanah seluas 60 M2 untuk didirikan pondok pesantren. 

Dengan modal tanah wakaf tersebut,  Yayasan Al-Jihad bisa membeli dan 

memperluas tanah disekitarnya sebanyak 387 M2 dengan cara gotong 

royong diantara para pengurus, jama’ah pengajian dan para dermawan.  

Pada tahun 1997 Pada tahun ini, dibangunlah pondok pesantren 

berlantai III diatas tanah seluas 387 M2 yang didanai oleh para dermawan, 

sumbangan masyarakat dan para jama’ah pengajian.   

Pada tahun 1998 Tepat pada tanggal 22 Maret 1998 Pondok 

Pesantren Mahasiswa Al-Jihad diresmikan oleh Bapak Brigjen Polisi H. 

Goenawan (Wakapolda) Jakarta Pusat saat itu. Sekaligus sebagai 

penyumbang dana terbanyak (ratusan juta rupiah).

Pada tahun 1998-2012 Al-Jihad memiliki perkembangan sebagai 

berikut: 

1.  Selama kurun waktu ini, perkembangan pondok sebagai berikut :  
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 - Tanah pondok kurang lebih seluas 1.321 M2 

 - Bangunan gedung  

2.  Tanah yang sudah ada bangunannya seluas 887 M2 berupa : 

-  Gedung PPM Al-Jihad (putra) III lantai, tingkat 1 digunakan untuk 

masjid, tingkat II dan III digunakan asrama santri putra. 

-  Tiga gedung PPM Al-Jihad (putri), gedung 1 dibangun III lantai 

dan gedung II proses peningkatan bangunan 

-  Gedung kantor Yayasan Al-Jihad 

-  Di bangun gedung baru untuk asrama anak yatim putra-putri di 

lantai II dan lantai III untuk santri putri.  

-  Menambah luas tanah seluas 434 M2, dengan harga per meter Rp. 

650.000 jumlah harga = 434 x 650.000 = Rp. 282.100.000 (dua 

ratus delapan puluh dua juta ribu rupiah) 

3.  Penghuni pondok: 

- Santri putra sebanyak 195 Mahassiswa 

- Santri putri sebanyak 315 Mahasiswi 

- Anak yatim (putra-putri) sebanyak 17 anak. 

Jumlah d iatas selalu berubah, data tersebut merupakan data terbaru 

pada bulan Mei 2012. Pada tanggal 15 April 2000, H. Saimi Saleh atas 

nama Yayasan Al-Jihad Surabaya membuka secara resmi :  
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1. Penerimaan Santri Mahasiswa Pondok Pesantren Al-Jihad 

2. Undian Haji Pondok Pesantren Al-Jihad 

Tahun 2000 inilah awal mula kepengurusan santri. Dan yang 

mengemban amanah sebagai ketua adalah ustadz Khoirul Adhim, S.Hi 

selama dua periode. Terpilihnya beliau adalah atas mandat langsung dari 

pengasuh waktu itu. 

Pada tahun 2002-2003 Lambat laun tapi pasti, estafet 

kepengurusan pun dilakukan sebagai bentuk dari organisasi yang 

demokratis. Dimana ketua dipilih dari, oleh dan untuk santri. Akhirnya, 

terpilihlah ustadz Moh. Ikhwan, S.S selama satu periode. 

Pada tahun 2003-2005, seiring dengan bertambahnya jumlah santri, 

maka bertambah berat tugas yang diemban oleh pengurus. Maka 

dibentuklah kepengurusan periode berikutnya, yang ternyata, berdasarkan 

keputusan musyawarah santri bahwa kepengurusan berlangsung selama 

dua periode. Sebagai ‘Presiden’ pada waktu itu adalah ustadz T. Abdul 

Hamid, S.Hi. 

Pada tahun 2005-2006 Sebagai masyarakat santri yang terus-

menerus belajar tanpa henti. Keputusan santri untuk masa kepengurusan 

cukup satu periode pun terulang kembali. Yaitu Pada masa kepengurusan 

ustadz Moh. Ali Hasan, S.Pdi.  

Perlu dicatat, bahwa sebuah keberhasilan organisasi bukan dinilai 

seberapa lama kepengurusan tersebut berlangsung. Akan tetapi, 
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masyarakat yang dipimpin itulah yang menjadi tolak ukur. Sejauhmana 

keberadaan keperngurusan itu bisa dirasakan kehadirannya oleh seluruh 

komponen masyarakat santri dalam rangka mengatur keseimbangan dan 

keharmonisan demi tujuan, visi & misi yang telah dicetuskan.  

Pada tahun 2006-2007 sejarah setahun silam, bersamaan dengan 

peringatan hari Ibu pada 1 Mei 2006, saat itu pula pada senin malamnya 

ba’da isya’ berlangsung pemilihan ketua baru, kepengurusan periode 

2006-2007. dan terpilih sebagai ketua adalah Farhan, tercatat sebagai 

Mahasiswa Fakultas Dakwah IAIN Sunan Ampel Surabaya yang pada 

waktu itu sedang duduk disemester VI. Akhirnya pelantikan kepengurusan 

periode ini dilaksanakan pada sabtu (06/05/06) setelah pengajian subuh 

oleh pengasuh di Aula PPM Al-Jihad, bersamaan dengan periode 

kepengurusan putri pada waktu itu. 

Pada tanggal 22 Maret 2007 Pondok Pesantren Mahasiswa Al-

Jihad Surabaya telah berusia 9 tahun. Dan hingga kini tercatat sekitar 300-

an santri putra-putri yang berasal dari berbagai daerah  Jawa dan luar 

Jawa. Serta santri alumnni berjumlah sekitar 60-an, yang telah diadakan 

temu santri alumni untuk pertamakalinya pada ahad (08/04/07) di Aula 

PPM Al-Jihad sekitar pukul 13.00 WIB dan atau pasca pengajian umum 

dalam rangka peringatan Maulid Nabi Muhammad 1428 H yang lalu dan 

pada tahun 2012 jumlah alumninya kurang lebih sudah mencapai 400 an. 

3. Visi dan Misi Yayasan Al-Jihad  
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 Adapun visi dan misi Yayasan Al-Jihad, salah satunya tertuang 

dalam visi dan misi pondok pesantren Al-Jihad yaitu :  

Visi

a. Muhafadhotu ‘ala qadimis-shaalih wal ahdzu bil jadiidil ashlah, yaitu 

mengikhtiarkan pondok pesantren mahasiswa Al-Jihad Surabaya 

menjadi lembaga pendidikan berkarakter Islam yang akan menjadi 

tempat bertemunya unsur tradisionalis dengan modernis. 

b. Membangun mental dan mencerdaskan kehidupan bangsa. 

c. Mengimplementasikan fungsi khalifah Allah dimuka bumi 

(diwujudkan dalam sikap proaktif, kreatif, dan inovatif) yang dibangun 

atas dasar keikhlasan dan akhlakul karimah. 

Sedangkan untuk misi Yayasan Al-Jihad Surabaya adalah: 

a. Melaksanakan dan meningkatkan pendidikan, pengajaran, dan dakwah. 

b. Menyiapkan sumber daya manusia yang memiliki Ghirah Islamiyah 

(semangat keIslaman) yang tinggi dalam melaksanakan ajaran agama. 

c. Mempersiapkan kader-kader pemimpin umat (mundzir 

qaum)yangmutafaqqih fiddin  sebagai ilmuwan/akademisi ataupun 

praktisi yang berkompeten untuk melaksanakan dakwah Bil khoir 

amar ma’ruf Organnahi mungkar indzar qaum37

4. Struktur Organisasi Yayasan Al-Jihad 

 Struktur organisasi pengurus Yayasan Al-Jihad Surabaya 

diorganisasikan dalam bentuk lembaga Yayasan yang mempunyai 
                                                           

37Dokumen resmi Yayasan Al-Jihad Surabaya.
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struktur- struktur dari tingkat atas sampai ke bawah yang disusun dengan 

pola yang jelas dalam pembagian tugas dan wewenag agar tidak terjadi 

kesimpangsiuran tanggung jawab masing- masing bagian atau devis yang 

tidak hanya kepada atasannya namun kepada Dzat Yang Maha Mengetahui 

juga Maha Adil. Berorganisasi berarti menyusun sedemikian rupa, 

sehingga merupakan bentuk team work  yang baik antara pemimpin dan 

bawahannya guna mencapai tujuan yang ditetapkan dan diinginkan serta 

mengharap ridha Allah SWT.   

  Struktur organisasi merupakan alat yang digunakan untuk 

menetapkan bagian kegiatan dalam suatu lembaga guna mencapai tujuan 

lembaga tersebut. Hal ini sangatlah penting karena akan mempermudah 

bagi seorang pemimpin untuk bekerjasama dengan baik sampai dengan 

susunan pengurus yang ada dibawahnya sesuai yang diharapkan. 

 Adapun susunan pengurus Yayasan Al-Jihad Surabaya adalah 

sebagai berikut38:

Keterangan : 

1. Pembina  

a. Mengesahkan anggaran rumah tangga serta perubahan anggaran 

dasar Yayasan. 

                                                           
38 Dokumen resmi Yayasan Al-Jihad Surabaya
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b. Memberikan saran dan pendapat dalam penyusunan rancangan dan 

perubahan anggaran dasar, anggaran rumah tangga serta dalam 

penyusunan program kerja dan anggarannya. 

2. Pengawas  

 Mengawasi seluruh kegiatan Yayasan Al-Jihad Surabaya dan 

memberi saran 

3. Ketua

a. Lebih aktif dalam mengkoordinir seluruh kegiatan 

b. Setiap bulan memberikan pembinaan laporan keuangan kepada 

setiap bidang. 

c. Menginformasikan kegiatan santri kepada orang tua santri 

mengenai kegiatan ibadah santri sesuai perrnyataan ketika 

mendaftar. 

4. Sekretaris 

a. Menyelesaikan AD/ART Yayasan. 

b. Mengaktifkan kegiatan dikantor Yayasan Al-Jihad. 

c. Orang yang masuk Islam diberikan buklu tuntunan sholat dan 

sajadah dan sewaktu-waktu dikunjungi. 

d. Menyelesaikan masalah perizinan Yayasan 

5. Bendahara 

a. Membuat laporan keuangan setiap bulan. 

b. Melunasi pembelian tanah dan bangunan kantor. 

c. Mengusahakan SPP santri tidak ada yang nunggak 
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6. Bidang pendidikan 

 Khusus program untuk menunjang akademis belum ada hasil 

yang terukur kualitasnya. Seperti intensif bahasa inggris dengan 

ukuran Toefl. 

7. TPQ 

 Para pengajar belum optimal dalam proses mengajar para santri 

khususnya memanfaatkan waktu dan ketepatan waktu mulai belajar 

para santri 

8. Panti Asuhan  

a. Mengusahakan agar anak yatim berprestasi 10 besar disekolah 

dengan belajar yang didampingi ustad/ustadah yang berkualitas 

b. Memberikan pelayanan tempat yang memadai, seperti tempat tidur, 

ruang belajar. 

9. KBIH Briyan Makkah 

 Mengadakan manasik haji satu bulan sekali, mengikuti 

pameran haji, mendorong para alumni mengadakan silaturrohim mulai 

angkatan tahun 2001. 

10. Dana Sosial 

a. Donatur  harus selalu bertambah setiap bulan. 

b. Laporan keuangan disusun tepat waktu. 

c. Target donator 1000 orang. Majalah DASA terbit tepat waktu satu 

bulan sekali. 

11. Pembangunan 
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 Mengusahakan melakukan pembangunan pondok, 

mengusahakan untuk tidak lagi kekurangan air dengan menghidupkan 

sumur yatim dan memasang PDAM di setiap bangunan. Kebocoran di 

lantai pondok dapat dihentikan. 

12. Masjid 

13. Pengajian ibu-ibu 

14. Pengajian istigasah malam sabtu bulan terakhir 

Berusaha meningkatkan dan mengoptimalkan kuantitas jamaah. 

15. Koperasi 

16. Keamanan 

17. Pembantu umum 

 Membantu dan memfasilitasi semua pelaksanaan kegiatan 

Yayasan Al-Jihad.39

B. Penyajian Data  

 Dalam penyajian data ini peneliti akan menggambarkan data yang 

diperoleh dari hasil observasi di lapangan, interview dan dokumentasi untuk 

membantu kevaliditasan data. 

 Peneliti akan memaparkan secara rinci dari masing-masing data yang 

diperoleh dari Yayasan Al-Jihad Surabaya, mengenai stategi promosi dalam 

peningkatan donatur  Yayasan Al-Jihad Surabaya melalui bengkel hati di 

Radio El victor, yaitu;  

                                                           
39 Dokumen Resmi Yayasan Al-Jihad Surabaya
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1. Terbentuknya Lembaga dana sosial di Yayasan Al-Jihad Surabaya 

Dengan membaca “Bismillah Hirrahmanirrahim” Pada hari Sabtu 

tanggal 14 Juli 2001 Bapak H. Gunawan secara resmi telah membuka panti 

asuhan di Yayasan Al-Jihad Surabaya, sejak pada tanggal itulah Yayasan 

Al-Jihad menerima anak yatim piatu dari berbagai penjuru Indonesia. 

Semua biaya dan kebutuhan sehari-hari anak yatim piatu akan ditanggung 

oleh pihak Yayasan. 

Dengan berdirinya panti Asuhan di Yayasan Al-Jihad, masyarakat 

luas telah mengetahuinya dan berkeinginan untuk membantu Yayasan 

dalam membiyai kebutuhan anak panti asuhan sehari-hari, pada waktu itu 

masyarakat sangat antusias dalam mengeluarkan shadaqahnya untuk 

membantu anak panti asuhan yang ada di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Dengan semangat masyarakat itulah akhirnya pengurus Yayasan 

membentuk sebuah pengurus dana sosial, yang dimana kepengurusannya 

itu dibawah naungan Yayasan Al-Jihad Surabaya, yang menjabat sebagai 

ketua dana sosial atau disebut direktur dana sosial adalah Bapak Drs. KH. 

M. Syukron Djazilan Badri, M.Ag.40 Dana Sosial Al-Jihad Surabaya di 

bawah bimbingan dan arahan Bpk. Drs. KH. Moch. Imam Chambali 

memberikan layanan bagi masyarakat luas yang ingin menyalurkan zakat, 

infaq atau shadaqoh. Adapun layanan yang disediakan adalah zakat mall 

                                                           
40 Sumber Data wawancara, Drs. KH. M. Syukron Djazilan Badri, M.Ag, 

sebagai direktur dana sosial (dasa),  , Surabaya, tanggal 19 Juni, 2012.
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(zakat harta), zakat fitrah, infaq, shadaqoh, donatur tetap, wakaf dan 

hibah.41

2. Struktur kepengurusan dana sosial Al-Jihad Surabaya 

Adapun struktur kepengurusan dana sosial Al-Jihad Surabaya 

sebagai berikut: 

Penanggung Jawab : Yayasan Al-Jihad 

Pembina  : Drs. KH. Moch. Imam Chambali 

      H. Naser, S. E 

      H. Abdullah Suwadji 

Direktur Dasa  : Drs. KH. M. Sukron Djazilan Badri, M. Ag 

Staf Ahli  : Hj. Luluk Chumaidah, S. H 

      Drs. H. Ilhamullah Sumarkhan F., M.Ag 

      Drs. Syaiful Jazil, M.Ag 

      Drs. H. Miftahul Huda 

Sekretaris   : Moch. Ikhwan, M.Si 

Bendahara  : Moch.Ali Hasan, S.Pd. I 

Pimpinan Redaksi : Moch. Hayatur Rahman 

                                                           
41 Majalah dana sosial Al-Jihad Edisi 46, 3
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Reporter   : M. Syamsul Rizal 

Layout Designer : Moch. Aflah 

Tim Juru Pungut : Abdul Wafi Ali, S.Pd. I,  Moch. Jumari, S.Pd. I, 

Fajar Aris Saputra S.Pdi, Moch. Imam Syafi’i, Ali 

Mahfudin, Rahmatullah, Rahmatul Izza, Insiyah, 

Arifatul Hilmiyah, Siti Nur Faizah. 

3. Prosedur Penghimpunan Dana Sosial (DASA) Al-Jihad Surabaya 

Menjadi seorang donatur di suatu lembaga panti asuhan merupakan 

salah satu impian seseorang, menjadi donatur untuk kebaikan merupakan 

hal yang mulia di hadapan Allah SWT, apalagi ada suatu pepatah yang 

mengatakan tangan di atas lebih baik dari pada tangan di bawah.  

Adapun di Yayasan Al-Jihad Surabaya telah membuka layanan dana 

sosial bagi donatur yang akan menyalurkan hartanya, di mana para donatur 

bisa menyalurkan infaq, shadaqoh, zakat mall dan hibahnya kepada 

Yayasan Al-Jihad. Sebelum para calon donatur menjadi donatur di 

Yayasan Al-Jihad, para donatur terlebih dahulu mengisi formulir 

pendaftaran menjadi donatur Yayasan Al-Jihad, adapun yang akan menjadi 

donatur tetap mengisi formulir pendaftaran menjadi donatur, sedangkan 

yang menjadi donatur insedentil tidak mengisi formulir pendaftar. Di 

Yayasan Al-Jihad menjadi seorang donatur ada dua pilihan yaitu menjadi 

donatur tetap dan donatur tidak tetap (insedentil),  adapun prosedur 

penghimpunan dananya yaitu: 
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1. Para donatur bisa didatangi dirumahnya masing-masing oleh petugas 

Yayasan, dalam kali ini yang menjadi petugasnya adalah anggota juru 

pungut donatur dana sosial Yayasan Al-Jihad.  

2.    Para donatur bisa mendatangi kantor Yayasan Al-Jihad Sendiri. 

3. Bisa menyumbang pada waktu pengajian setiap malam minggu akhir 

bulan di Yayasan Al-Jihad. 

Setiap donatur yang sudah menshadaqohkan hartanya, baik donatur 

tetap dan donatur tidak tetap (insedentil) akan diberi kwitansi oleh anggota 

juru pungut (jungut) dan akan diberi majalah donatur dana sosial. Adapun 

di dalam majalah dana sosial pada halaman terakhir ada laporan perolehan 

uang dari donatur.  

4. Dampak bagi pengurus Yayasan dan pengurus Dana Sosial  

Selain mempunyai dampak bagi masyarakat luas, dana sosial (dasa) 

di Yayasan Al-Jihad Surabaya berdampak bagi pengurus Yayasan sendiri, 

adapun dampak dari dan sosial bagi Yayasan sebagai berikut: Pihak 

Yayasan merasa terbantu dalam hal segi ekonomi untuk membina panti 

asuhan serta anak asuh yang dipelihara Yayasan dan infrastrukturnya, 

Yayasan Al-Jihad semakin lebih dekat dengan masyarakat karena di dalam 

dana sosial ada majalah dana sosial yang setiap bulannya terbit dan 

dibagikan kepada para donatur secara gratis serta Yayasan Al-Jihad bisa 

lebih terkenal di masyarakat dengan adanya dana sosial. 42 Dengan 

banyaknya donatur yang menyumbang di Yayasan Al-Jihad Surabaya 
                                                           

42 Sumber Data: wawancara dengan Bapak Ikhwan, selaku Pengurus Yayasan 
AL-Jihad Surabaya, pada tanggal 12 juni 2012.
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sebagai timbal baliknya pada saat ini Yayasan Al-Jihad menyediakan 

layanan membantu orang sakit sampai meninggal dengan ambulan bagi 

masyarakat luas yang membutuhkan dengan tanpa dipungut biaya. 

Segala usaha memang adanya promosi terutama dalam peningkatan 

donatur yang dananya dikelola untuk anak yatim dan anak asuh. Oleh 

karena itu, Yayasan Al-Jihad Surabaya mulai banyak melakukan kegiatan 

promosi dengan cara menghimbau masyarakat untuk mengeluarkan 

sebagian hartanya untuk anak yatim guna mencari donatur. Kegiatan 

promosi yang dilakukan Yayasan Al-Jihad Surabaya mencapai tujuan yang 

diinginkan yaitu meningkatnya jumlah donatur setiap bulannya. Sehingga 

program-program layanan kemanusiaan dan dakwah Yayasan Al-Jihad 

Surabaya dapat berjalan dengan baik.  

Yayasan Al-Jihad Surabaya mempunyai salah satu program kerja 

unuk mengadakan kegiatan promosi dalam pengembangan donatur. 

Kegiatan promosi yang dilakukan melalui bentuk komunikasi dari media 

elektronik yaitu melalui Radio el victor Surabaya dalam peningkatan 

donatur. Selain itu juga promosi yang dilakukkan bertujuan untuk 

memberikan edukasi dan dakwah kepada masyarakat pada umumnya, dan 

para donatur pada khususnya. Promosi yang dilakukkan dengan cara 

mensosialisasikan program layanan sosial dan dakwah Yayasan Al-Jihad 

Surabaya sebagai berikut. 

a. Bidang Sosial 
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1. Pengasuhan 40 anak yatim dan anak asuh 

Yayasan Al-Jihad Surabaya mengasuh 40 anak yatim dan 

anak asuh di dalam Asrama panti asuhan. 40 anak yatim piatu dan 

anak asuh di ambil dari daerah Surabaya dan luar Surabaya yang 

masih duduk di bangku sekolah dasar sampai sekolah menengah 

pertama. 

2.  Ambulance gratis untuk donatur dan umum 

Ambulance Yayasan Al-Jihad Surabaya merupakan layanan 

ummat, karena itu diopersionalkan nirlaba atau tidak mencari 

keuntungan akan tetapi para donatur dan jama’ah hanya mengganti 

uang transport dan driver. Fungsi Ambulance Al-Jihad bukan 

hanya untuk mengantar janazah akan tetapi juga untuk mengantar 

orang yang sakit. 

b. Bidang Pendidikan dan Dakwah 

1. Pondok Pesantren Mahasiswa Al-Jihad 

  Pondok pesantren ini sebagai salah satu upaya berdakwah 

kepada masyarakat, dan untuk santrinya kebanyakan dari mahasiswa 

IAIN Snan Ampel Surabaya. Dipesantren ini bisa menimba ilmu 

agama dan menambah keyakinan dalam beribadah kepada Allah 

SWT.untuk saat ini seluruh santri berjumlah 450 santri dan santri 

tersebut tidak hanya dari Surabaya tapi juga dari luar Surabaya 

2. Bimbingan Majlis Dzikir Rahmatan Lil Alamin 
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  Program ini diselenggarakan sebagai salah satu upaya 

dakwah Yayasan Al-Jihad Surabaya yang dilaksanakan setiap 

minggu akhir bulan. Kegiatan ini diisi dengan istigosah dan 

tausyiyah dari penceramah, majlis ini telah beranggotakan jama’ah 

kurang lebih 1000 orang, insya Allah akan bertambah tiap bulannya. 

3. Dakwah dengan Multimedia (SMS Center) 

  SMS Center yaitu sebuah kajian Islam dengan teknologi 

multimedia. Kelebihannya dari dakwah ini yakni jama’ah akan 

mendapat ilmu tanpa kemajlis ilmu, tetapi Cuma membaca dan 

memahaminya. Sehingga jama’ah akan bertambah imannya, baik 

akhlaknya.  

4. Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) 

  Kelompok Bimbingan Ibadah Haji  Yayasan Al-Jihad 

Surabaya akan membimbing para calon jama’ah haji dalam 

penyempurnaan rukun Islam seutuhnya, berbeda dari manasik haji, 

jama’ah tidak hanya mengetahui rukun, wajib, sunnah haji tetapi 

jama’ah juga akan memperoleh materi pemantapan iman, menata 

hati, hikmah-hikmah dari rukun haji serta menjaga kemabruran haji. 

5. Penerbitan majalah dana sosial Al-Jihad 

  Setiap bulan majalah dana sosial Al-Jihad hadir dirumah 

donatur. Majalah dana sosial Al-Jihad adalah majalah dakwah 

khusus untuk para donatur Al-Jihad yang banyak memiliki khazanah 

ilmu yang tidak basi sampai kapanpun, karena majalah dana sosial 
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Al-Jihad berisi tentang kisah-kisah Islami, Firman Allah SWT dan 

Hadist, kisah hikmah, seruan untuk shadaqah dan berinfaq. 

Sehingga, isi majalah ini bisa menyentuh para pembacanya dan 

dapat mendorong ummat untuk selalu memperbaiki diri. Majalah 

dana sosial Al-Jihad  diberikan secara gratis kepada para donatur 

setiap bulannya. 

6. Pengajian ibu-ibu. 

  Pengajian ibu-ibu ini dilaksanakan setiap hari minggu sore 

pukul 16.00 WIB. Sebelum diisi ceramah agama biasanya jamaah 

diajak untuk berdzikir terlebih dahulu kemudian setelah dzikir baru 

mendengarkan tausyiah dari kyai-kyai yang mengisi pengajian ibu-

ibu. Pengajian ibu-ibu disini bersifat umum dan semua berhak untuk 

mengikutinya. Selain pengajian, ibu-ibu bisa mendapatkan hadiah 

setelah diundi oleh pengurus ibu-ibu. 

7. Taman Pendidikan Al-Qur’an 

  Salah satu program pendidikan yang ada di Yayasan Al-

Jihad Surabaya adalah Taman Pendidikan Al-Qur’an. Pendidikan 

tersebut berlangsung mulai pukul 15.30 WIB sampai dengan pukul 

17.00 WIB hal ini bersifat umum mulai dari TK,SD, sampai SMP 

dan tenaga pengajarnya diambil dari santri mahasiswa Al-Jihad 

Surabaya sendiri dan pengurus Yayasan. 

c. Bidang Usaha 

1. Koperasi Al-Jihad Surabaya  
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  Yayasan Al-Jihad Surabaya memiliki koperasi yang 

fungsinya untuk mencari dana tambahan demi perjuangan yang telah 

dikembangkan, juga berfungsi sebagai tambahan dari uang donatur 

demi biaya anak yatim dan anak asuh panti asuhan Al-Jihad.  

  Bentuk kegiatan promosi Yayasan Al-Jihad Surabaya 

dalam hal ini menggunakan media elektronik yaitu media Radio el 

victor dalam acara bengkel hati yang berada di Jalan Raya Jemur 

Sari, Karena dengan menggunakan Rado El victor masyarakat bisa 

mendengarkan. 

  Dalam kegiatan promosi, kegiatan promosi Yayasan Al-

Jihad Surabaya dalam hal ini juga mengalami hambatan yaitu kurang 

efektifnya anggota jungut dalam mengambil dana dari donatur 

sehingga banyak donatur tetap yang mengeluh karena sampai tiga 

bulan tidak diambil. Dari sini bisa mengakibatkan donatur berkurang 

dan uang yang dihasilkan satu bulan sekali tidak maksimal. 

  Kegiatan promosi yang sudah dijalankan oleh Yayasan Al-

Jihad Surabaya dengan menggunakan media Radio el victor dalam 

acara bengkel hati dapat menarik masyarakat untuk menjadi donatur 

tetap karena dilihat dari setiap bulannya banyak yang menjadi 

donatur tetap hal tersebut dapat dilihat sebelum adanya promosi 

berjumlah 376 donatur kemudian setelah adanya promosi berjumlah 

677 donatur. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

70

5. Strategi promosi yang dilakukan dalam meningkatkan jumlah 

donatur Yayasan Al-Jihad Surabaya melalui acara bengkel hati di 

Radio el victor. 

a. Strategi pemilihan media  

  Strategi pemilihan media yang dilakukan Yayasan Al-Jihad 

Surabaya bertujuan untuk memilih media yang tepat untuk kampanye 

iklan dalm rangka membuat masyarakat, umat, atau calon donatur 

tahu, mengenal, paham, menentukan sikap menjadi donatur tetap. 

Strategi pemilihan media yang dilakukan Yayasan Al-Jihad Surabaya, 

yaitu Radio el victor yang berada di Jalan Raya Jemur sari no 21. 

Yayasan Al-Jihad Memilih media Radio el victor dalam 

memplubikasikan kegiatan-kegiatannya. Dalam media ini actual dan 

menjelaskan secara rinci mengenai keberlangsungan kegiatan kegiatan 

yang diselenggarakan cara: 

b. Strategi pelayanan donatur  

  Strategi pelayanan yang digunakan oleh Yayasan Al-Jihad 

Surabaya terhadap donatur ada tiga.  

  Pertama, pelayanan dalam pengambilan atau serah terima 

dana, shadaqah, zakat, infaq dan dana sosial lainnya dari donatur ke 

Yayasan Al-Jihad Surabaya. Pelayanan yang diberikan dalam serah 

terima dana tersebut yaitu: 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

71

1). Pelayanan yang ramah dan fasilitas penunjang yang memadai 

terhadap donatur yang akan menyumbang terhadap Yayasan Al-

Jihad Surabaya. 

2). Adanya juru pungut untuk mengambil donatur kepada donatur 

yang hendak menyumbang sehingga para donatur tidak dating ke 

kantor Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

3). Para donatur bisa mengirim infaqnya melalui rekening Bank jatim 

cabang utama Surabaya, nomor 001 725 9997 

Kedua pelayanan SMS Center yang dikirim setiap hari rabu dan 

jum’at sehingga jama’ah bisa menerima siraman-siraman rohani.  

Ketiga pelayanan donatur dengan memberikan Majalah dana 

sosial Al-Jihad Surabaya. Yayasan Al-Jihad Surabaya memilih majalah 

dana sosial Al-Jihad dalam promosi, karena majalah dana sosial Al-

Jihad tersebut memuat program-program, dokumentasi segala kegiatan 

sehingga calon donatur lebih banyak mengetahui tentang Yayasan Al-

Jihad Surabaya. 

Majalah dana sosial Al-Jihad Surabaya juga merupakan media 

ilmu dakwah karena didalamnya memuat berbagai rubric Islami 

diantaranya rubrik tafakur, nuansa Qolbu, cahaya Islami. Yang 

semuanya itu mengajak pada kesejukan bersilam, pemurnian tauhid, 

penataan hati, menggugah amal sholih dan meninggalkan yang 

mungkar. 

c. Strategi dengan cara membentuk kepercayaan donatur  
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  Startegi membentuk kepercayaan donatur disini di siarkan 

pada saat KH. Syukron Jazilan mengisi cerama agama disitu beliau 

menjelaskan mengenai uang dari hasil donatur adalah untuk 

dikembang seperti halnya layanan Aqiqah karena setiap bulannya bisa 

mencapai 90 orang yang Aqiqah di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

  Disisi lain uang dari para doantur digunakan untuk 

pembangunan gedung Yayasan Al-Jihad Surabaya empat lain selain 

itu juga buat biaya hidup dari anak-anak yatim dan anak asuh yang 

berada di Asrama yatim piatu. Hal ini sebagai wujud pembentukan 

kepercayaan masyarakat atau donatur atas amanah yang telah 

diberikan kepada Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

d. Dengan cara sales promotion (promosi penjualan) melalui Radio el 

victor inilah Yayasan Al-Jihad dipromosikan sehingga masyarakat 

bisa mengenal dan tahu adanya Yayasan Al-Jihad Surabaya sehingga 

banyak masyarakat yang menjadi donatur di Yayasan Al-Jihad 

Surabaya.dengan menjelaskan sebagai berikut: 

a. Fakta-fakta yang terjadi di Yayasan Al-Jihad Surabaya seperti 

halnya saat ini Yayasan Al-Jihad Surabaya sedang proses 

pembangunan gedung empat lantai. 

b. Penggunaan dana yang diperoleh dari donatur tetap. 

c. Keberkahan menyalurkan sebagian hartanya untuk disumbangkan 

kepada Yayasan Al-Jihad Surabaya. 
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d. Yayasan Al-Jihad Surabaya tidak bisa membalas kecuali dengan 

do’a.43

  Untuk pelaksanaan strategi promosi setiap hari senin pukul 

setengah tujuh sampai pukul delapan oleh KH.Syukron Jazilan 

bersamaan beliau mengisi siraman-siraman rohani pada saat itu juga 

diselingi dengan promosi mengenai bentik atau program-program 

yang ada di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

  Yayasan Al-Jihad Surabaya memilih media Radio el victor 

Surabaya dalam promosinya karena cakupan pasarnya luas, tepat 

waktu, sangat dipercaya, dan diterima luas oleh khalayak. Sehingga 

banyak masyarakat yang menjadi tahu tentang Yayasan Al-Jihad 

Surabaya serta kegiatan-kegiatan yang sudah terealisasi. 

C. Analisis Data 

Strategi promosi peningkatan jumlah donatur Yayasan Al-Jihad 

Surabaya melalui acara bengkel hati di Radio El victor Berdasarkan penyajian 

data di atas, maka peneliti dapat menganalisis sebagai berikut: 

Strategi promosi yang dilakukan oleh Yayasan Al-Jihad Surabaya 

adalah dengan cara mempromosikan dan mensosialisasikan program-program 

sosial dan dakwahnya. Hal ini sesuai dengan ttujuan promosi dalam buku 

strategi pemasaran oleh Fany Tjiptono yaitu: menginformasikan jasa-jasa yang 

disediakan oleh organisasi atau perusahaan, sehingga masyarakat mengetahui 

dan mengenal Yayasan Al-Jihad Surabaya dan akhirnya masyarakat khalayak 
                                                           

43 Sumber data: wawancara dengan Kh. Syukron jazilan selaku Nara Sumber di Radio 
el victor  pada tanggal 23 juni 2012.
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tertarik untuk berpartisipasi dalam program tersebut dengan menjadi donatur 

di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Strategi yang digunakan oleh Yayasan Al-Jihad Surabaya dalam 

meningkatkan jumlah donatur yaitu: strategi pemilihan media dengan acara 

bengkel hati di Radio el victor, strategi pelayanan donatur, pembentukan 

kepercayaan donatur dan sales promotion. Yayasan Al-Jihad Surabaya 

menggunakan empat pokok dalam strategi promosi yaitu: Strategi pemilihan 

media, Strategi pelayanan donatur, Pembentukan kepercayaan donatur dan 

Sales promotion.  

1. Strategi Pemilihan Media 

Strategi pemilihan Media yang dilakukan oleh Yayasan Al-Jihad 

Surabaya bertujuan untuk memilih media yang tepat untuk 

mengkampanyekan iklan seperti adanya  Majelis Dzkir Rahmatan Lil 

Alamin, KBIH, Ambulance gratis, serta Anak Yatim dalam rangka 

membuat masyarakat menjadi tahu, paham, menentukan sikap, dan 

akhirnya menjadi donatur tetap di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Pemilihan setiap media dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti, jenis 

pesan atau copy iklan pasar sasaran, luas dan jenis distribusi, anggaran 

serta keunggulan dan kekurangan media itu sendiri. Selain itu pemilihan 

media juga tergantung juga pada tujuan pengiklanan, yang merupakan 

pintu gerbang dari seluruh kegiatan dalam program pengiklanan. Hal ini 

sesuai dengan teori Fandy Tjiptono di dalam buku strategi pemasaran 
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yaitu, bahwa pemilihan media memerlukan dua keputusan, yaitu media 

apa yang akan digunakan dan sasaran media apa yang dipakai. 

2. Strategi Pelayanan Donatur 

Strategi pelayanan donatur di Yayasan Al-Jihad Surabaya ada tiga 

hal:

Pertama, pelayanan dalam pengambilan dana dari donatur oleh juru 

pungut bisa berupa zakat, infaq, shadaqah, dan dana sosial dari donatur 

Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Kedua, pelayanan SMS Center yang dikirim kepada jamaah atau 

donatur setiap hari Rabu dan Jum’at. 

Ketiga pelayanan donatur dengan memberukan majalah dana sosial 

Al-Jihad sebagai media dakwah secara gratis kepada donatur setiap 

bulannya serta selalu adanya komunikasi antara pengurus Yayasan sosial 

Al-Jihad Surabaya dengan donatur melalui telepon, untuk menanyakanan 

apakah para donatur suda mendapatkan majalah donatur Al-Jihad dan 

bagaimana tanggapan para donatur mengenai isi majalah tersebut. 

Dengan adanya pelayanan yang baik maka Yayasan Al-Jihad 

Surabaya semakin dikenal oleh masyarakat luas sehingga mempermudah 

masyarakat untuk menjadi donatur di Yayasan Al-Jihad Surabayadan 

mempercepat pertumbuhan donatur di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 
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Semua pelayanan yang diberikan Yayasan Al-Jihad Surabaya 

kepada donatur bertujuan untuk mempererat tali silaturahmi baik antar 

Yayasan dengan Donatur, maupun antar donatur dengan donatur (ummat 

Islam). 

3. Strategi Pembentukan Kepercayaan Donatur. 

Strategi pembentukan kepercayaan donatur jadi uang dari para 

donatur digunakan untuk pembangunan empat lantai selain itu juga 

digunakan untuk mencukupi kebutuhan anak-anak yatim dan ank asuh 

baik kebutuhan sekolah atau yang lainnya. Disisi lain banyak donatur yang 

menitipkan Aqiqah di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Sehingga banyak pelanggan yang menjadi donatur di Yayasan Al-

Jihad Surabya banyaknya pelanggan yang menjadi donatur di Yayasan Al-

Jihad Surabaya disebabkan para donatur mendengar dari Radio el victor. 

Melalui Radio el victor disini berjalan secara efektif apabila kualitas sudah 

teruji dan terpercaya oleh masyarakat. Sebagaimana yang dikatakan oleh 

Basu Swasta bahwa penjualan perorangan adalah interaksi antara individu, 

saling bertemu muka yang tunjukkan untuk menciptakan, memperbaiki, 

menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 

menguntungkan dengan pihak lain. 

4. Sales Promotion. 

Sales promotion yang dilakukan oleh Yayasan Al-Jihad Surabaya 

bertujuan untuk memiliki sales promotion yang tepat dalam rangka 
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membuat masyarakat menjadi tahu, paham dan akhirnya menjadi donatur 

tetap di Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Pemilihan setiap promosi dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti 

jenis pesan yang disampaikan di dalam Radio El victor, pasar sasaran dan 

luas jenis distribusi, anggaran serta keunggulan dan kekurangan promosi 

itu sendiri, selain itu pemilihan promosi juga tergantung pada tujuan 

didalam penyampaian isi pesan ataupun brosur itu sendiri. Hal ini sesuai 

dengan teori Buchari Alma didalam buku Manajemen pemasaran dan 

pemasaran jasa Edisi Revisi, yaitu bahwa pemilihan sales promotion 

memerlukan dua kegiatan alat promosi lain yaitu sales promotion dan 

public relation. Yang mana tugasnya memberikan ajakan kepada calon 

konsumen untuk mengenal dan membeli produk, sedangkan sales 

promotion mengajak mereka agar membeli sekarang.44

Tujuan digunakan sales promotion ialah: menarik pembali baru, 

member hadiah atau penghargaan kepada konsumen atau langganan lama, 

meningkatkan daya pembelian ulang dari konsumen lama, menghindarkan 

konsumen lari ke merek lain, mempopulerkan merk atau meningkatkan 

loyalitas, meningkatkan volume penjualan jangka pendek dalam rangka 

memperluas “Market Share” jangka panjang. 

Oleh karena itu sales promotion adalah keinginan menawarkan 

insentif dalam periode tertentu untuk mendorong keinginan calon 

                                                           
44 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa Edisi Revisi,

(Bandung: Alfabeta, 2009), h.2011
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konsumen, para penjual atau perantara. Disisi lain untuk peningkatan 

jumlah donatur tidak hanya menggunakan Radio El-Victor tetapi juga 

menggunakan strategi periklanan dan publisitas dalam meningkatkan 

jumlah donatur. Seperti halnya menggunakan spanduk, brosur, dan SMS 

center. Sehingga para donator di yayasan Al-Jihad Surabaya semakin 

tertarik untuk mendonasikan sebagian harta miliknya dengan keyakinan 

harta tersebut akan tersalurkan pada yang membutuhkan. 
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BAB V 

PENUTUP

A. Kesimpulan 

Setelah penulis melakukan pengelolaan dan analisis data sebagaimana 

penulis simpulkan, seluruhnya dari hasil yang dicapai baik yang diperoleh dari 

interview, observasi, serta dokumentasi. Hal ini penulis lakukan untuk 

mempermudah pembaca dalam mengamati variabel-variabel yang penulis teliti. 

Adapun hasil kesimpulannya adalah sebagai berikut: 

Strategi promosi peningkatan jumlah donatur Yayasan AL-Jihad 

Surabaya melalui acara bengkel hati di Radio El victor yaitu: 

Yayasan Al-Jihad Surabaya memilih Radio el victor untuk 

mempromosikan Yayasan Al-Jihad karena jangkauannya yang sangat luas dan 

bisa didengarkan oleh khalayak umum. 

Pertama, yaitu strategi pelayanan donatur yang meliputi: pelayanan 

dalam pengambilan atau serah terima dana, shodaqah, infaq, zakat an dana 

sosial lainnya.  

Kedua, pelayanan SMS center sebagai siraman rohani berupa kajian-

kajian Islam yang dikirim setiap hari rabu dan jum’at untuk para jamaah 

Yayasan Al-Jihad Surabaya. Serta pelayanan donatur dengan pemberian 

majalah dana sosial Al-Jihad sebagai media dakwah kepada donatur setiap 
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bulannya . strategi pelayanan donatur bermanfaat untuk menjaga dan 

mempertahankan donatur, bahkan donatur nantinya akan menjadi loyal dan 

dapat merekomendasikan ke tempat-tempat supaya menjadi donatur tetap di 

Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Ketiga, yaitu pelayanan donatur dengan memberikan majalah setiap 

satu bulan sekali sebagai bentuk laporan tentang penggunaan dana yang telah 

diberikan oleh para donatur Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

Keempat yaitu dengan cara sales promotion dalam acara bengkel hati 

Yayasan Al-Jihad Surabaya menggunakan Radio el victor untuk 

mempromosikan program-program yang ada di Yayasan Al-Jihad Surabaya 

karena dengan menggunakan Radio bisa memperluas jaringan. 

Dengan cara-cara tersebut ternyata dapat menarik minat donatur yang 

mulanya hanya berjumlah 376 donatur kemudian setelah adanya promosi 

tersebut, jumlah donatur meningkat menjadi 677 donatur. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang diambil oleh peneliti, 

materi peneliti member saran-saran untuk disampaikan kepada pihak Yayasan 

Al-Jihad Surabaya yaitu: 

1. Hendaknya Yayasan Al-Jihad Surabaya mempunyai manajer promosi 

sehingga setiap devisi bisa melakukan kegiatan promosi yang efektif dan 

efesien. 
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2. Hendaknya Yayasan Al-Jihad Surabaya menambah program program yang  

dapat meningkatkan layanan kemanusiaan dan dakwah. 

3. Hendaknya Yayasan Al-Jihad Surabaya menggunakan media internet dalam 

promosi yaitu dengan memiliki wabsate. Hal ini sebagai sasaran promosi 

sehingga banyak masyarakat yang mengenal Yayasan Al-Jihad Surabaya. 

C.  Keterbatasan Penelitian

Dalam penulisan skripsi ini penulis mengalami keterbatasan 

penelitian karena nara sumber di Radio el victor yaitu KH. Syukron 

Jazilan sulit untuk ditemui karena padatnya jadwal mengisi cerama agama. 

sehingga dalam menggali data dan wawancara beliau harus menunggu 

waktu yang luang,  sehingga dari sini penulis harus menunggu untuk 

wawancara dan menggali data.  
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