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A. Latar Belakang Masalah

Perkembangan perekonomian dunia yang semakin cepat setiap tahunnya
secara otomatis mendorong peningkatan perekonomian berbagai negara di seluruh
belahan dunia. Tidak hanya negara-negara maju yang mengalami meningkatan
ekonomi tetapi juga negara berkembang seperti halnya Indonesia. Peningkatan
perekonomian Indonesia berdasarkan data yang dilansir oleh Badan Pusat Statistik
(BPS) melalui situs resminya menyatakan bahwa peningkatan perekonomian
Indonesia pada triwulan 111 2017 tumbuh sebesar 5,06 persen.?

Peningkatan perekonomian mendorong ketatnya persaingan dalam dunia
usaha, baik itu usaha dalam bidang jasa maupun dagang. Persaingan usaha dapat
dikatakan sebagai suatu bentuk kompetisi yang terjadi di antara para pengusaha
atau penjual untuk mendapatkan sasaran pasar yang dikehendakinya. Persaingan
usaha yang didorong oleh peningkatan perekonomian mewajibkan setiap
perusahaan mempunyai strategi atau perencanaan yang handal dalam mengatasi
persaingan usaha yang muncul. Penyusunan perencanaan strategi perusahaan
diharapkan memberi arahan terhadap kegiatan perusahaan yang menyeluruh.

Strategi perusahaan menjadi penentuan dasar tujuan jangka panjang
perusahaan dengan menggunakan cara-cara tertentu untuk mencapai tujuan dari

perusahaan. Strategi perusahaan memiliki tujuan untuk menentukan keseluruhan

! https://www.bps.go.id, pada 22 November 2017 pukul. 14.47.
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sikap perusahaan terhadap pertumbuhan dan cara perusahaan dalam mengelola
bisnisnya.?

Strategi perusahaan memberi pengaruhi dalam menentukan masa depan
perusahaan. Strategi tidak hanya digunakan dalam manajemen organisasi
perusahaan tetapi juga digunakan dalam pemasaran produk perusahaan. Strategi
yang digunakan dalam memasarkan suatu produk perusahaan dikenal sebagai
strategi pemasaran. Menurut Sofjan Assauri strategi pemasaran merupakan
serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan serta aturan yang memberikan arahan
kepada usaha pemasaran suatu perusahaan dari waktu ke waktu, terutama sebagai
tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan
dagang yang selalu berubah.®

Strategi pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mengurangi resiko
perusahaan dalam menghadapi persaingan usaha terdiri dari strategi integrasi,
strategi intensif, strategi defensif, dan strategi diversifikasi.* Strategi integrasi
merupakan strategi yang menghendaki perusahaan untuk melakukan pengawasan
yang lebih terhadap distributor, pemasok, dan pesaing melalui akuisisi, merger,
atau membuat perusahaan sendiri. Tujuan dari strategi ini adalah supaya
perusahaan mampu mengendalikan persaingan pasar.® Strategi intensif merupakan
strategi yang digunakan perusahaan untuk meningkatkan konsumen melalui

peninngkatan posisi persaingan produk-produk perusahaan. Tujuan dari strategi

2 Ricky W. Griffin dan Ronald J. Ebert. Bisnis, terj. Sita Wardhani, (Jakarta: Erlangga,
2007), him. 157.

3 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2010), him.
168-169.

4 Husein Umar, Strategic Management in Action, Cet. ke-5, (Jakarta: PT Gramedia Pustaka
Utama, 2008), him. 35

5 lbid., him. 44.



ini adalah untuk meningkatkan pangsa pasar perusahaan melalui produk yang
sudah ada atau melalui pembuatan varian produk.® Strategi defensif merupakan
strategi yang digunakan untuk mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan
dengan menggabungkan beberapa perusahaan menjadi perusahaan baru yang
terpisah dari perusahaan induk, menjual aktiva yang dimiliki perusahaan, atau
menjual seluruh aset perusahaan yang dapat dihitung nilainya. Tujuan dari strategi
ini adalah untuk mempertahankan perusahaan saat pengalami kebangrutan.’
Strategi  diversifikasi merupakan strategi perusahaan untuk memperluas
operasionalnya dengan berpindah ke industri yang berbeda atau menghasilkan
produk yang bervariasi. Strategi ini dapat dilakukan pada bidang usaha yang
terkait ataupun yang tidak terkait. Tujuan dari strategi ini untuk melayani
konsumen yang sudah merasakan kejenuhan terhadap produk yang lama sehingga
perusahaan membuat produk baru agar perusahaan dapat bertahan dipasaran.®
Contoh perusahaan yang menerapkan strategi diversifikasi dalam usahanya
adalah PT Arminareka Perdana. PT Arminareka Perdana merupakan salah satu
perusahaan jasa yang bergerak pada travel umroh dan haji plus yang ada di
Indonesia dan berdiri sejak tahun 1990. Perusahaan ini beralamatkan di Gedung
Menara Salemba Lt5 Jalan Salemba Raya No.05, Jakarta Pusat. Strategi
diversifikasi yang dilakukan oleh PT Arminareka Perdana adalah dengan
membuka anak cabang perusahaan baru yakni Arminareka Pharmasia Pratama.
Tidak seperti PT Arminareka Perdana yang bergerak dalam bidang travel umroh

dan haji plus. Arminareka Pharmasia Pratama bergerak pada penjualan produk-

® 1bid., him. 45-46.
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produk yang berkaitan dengan perjalanan umroh dan haji. Produk yang dijual oleh
Arminareka Pharmasia Pratama antara lain seperti skincare, lotion, kerudung dan
sebagainya yang berkaitan dengan perjalanan umroh dan haji.° Pendirian
Arminareka Pharmasia Pratama dilatarbelakangi karena keinginan PT Arminareka
Perdana untuk tetap bisa bertahan dalam persaingan usaha. Sehingga dibukalah
Arminareka Pharmasia Pratama dengan tujuan untuk meminimalisir resiko akibat
adanya travel haji dan umroh yang banyak di tutup pada tahun 2016-2017.

PT Arminareka Perdana memiliki perjalanan bisnis yang cukup mumpuni
jika dilihat dari pendiriannya sejak tahun 1990. Hal ini dibuktikan dengan
pemberangkatan jamaahnya yang mencapai 5.000 jamaah pertahunnya.'® Berikut

data peningkatan jamaah PT Arminareka Perdana dari 5 (lima) tahun terakhir:

Tabel 1.1
Tahun Jamaah
2013 27.200
2014 21.860
2015 30.398
2016 31.000
2017 38.000

Sumber: data jamaah PT Arminareka Perdana

Berdasarkan angka peningkatan jamaah di atas dapat di lihat bahwa strategi
pemasaran yang diterapkan selama ini berjalan sangat efektif. Strategi pemasaran
yang diterapkan sebelumnya oleh PT Arminareka Perdana adalah Strategi
pemasaran melalui sistem pemasaran jaringan atau lebih di kenal dengan sistem
Multi Level Marketing. Multi Level Marketing (MLM) merupakan sebuah metode

pemasaran barang atau jasa dengan sistem penjualan langsung melalui progam

® Wawancara dengan Bapak Azis (Staf Marketing PT Arminareka Perdana Tulungagung),
18 Februari 2018.
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pemasaran yang bertingkat, dimana mitra usaha mendapatkan komisi usaha dan
bonus penjualan dari hasil penjualan produk perusahaan yang dilakukan sendiri
atau dengan anggota jaringan berkelompok.!!

Namun sesuai ketetapan pemerintah melalui Undang Undang Perdagangan
Nomor 7 Tahun 2014 yang mengatur bahwa bisnis travel Umrah dan Haji dalam
bentuk sistem pemasaran jaringan tidak diperbolehkan. Maka PT Arminareka
Perdana merubah strategi pemasaran dengan menghapus sistem Multi Level
Marketing (MLM) yang dimulai pada tanggal 17 Februari 2018 dan menggantinya
dengan sistem referal.}> Sistem referal merupakan strategi bisnis yang
menawarkan insentif kepada konsumen tetap atau pelanggan perusahaan agar
bersedia mengajak orang lain untuk ikut serta bergabung menjadi konsumen.

Pelaksanaan sistem referal ini merujuk pada pemanfaatkan loyalitas
konsumen atas perusahaan. Pelaksanaan sistem referal memiliki artian bahwa
perusahaan memanfaatkan pelanggan yang dimilikinya sebagai salah satu sarana
pemasaran perusahaan. Sehingga untuk memudahkan pelaksaan sistem referal ini
perusahaan harus memanfaatkan pelanggan untuk mencari informasi lebih lanjut
tentang budaya tempat tinggal calon konsumen baru, jaringan sosial masyarakat
calon konsumen baru, insentif yang akan diberikan kepada pelanggan, serta iklim

bisnis perusahaan.}* Melalui adanya pencarian informasi tersebut diharapkan

11 Kuswara, Mengenal MLM Syariah, (Tangerang: Amal Actual, 2005), him. 17.

12 Wawancara dengan Bapak Azis (Staf Marketing PT Arminareka Perdana Tulungagung),
18 Februari 2018.

13 Fandy Tjiptono, Gregorius Chandra, Pemasaran Strategik: Mengupas Pemasaran
Strategik, Branding Strategy, Customer Satisfaction, Strategi Kompetitif hingga e-Marketing,
Edisi 2, (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2012), hIm.379.
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perusahaan bisa dengan mudah meraih konsumen yang telah menjadi sasaran
pasar serta perusahaan akan dengan mudah meraih kepuasan konsumen karena
perusahaan telah mengetahui hal-hal yang diinginkan konsumen baru. Sistem
referal bekerja melalui mekanisme kerja yakni konsumen pertama memberikan
anjuran kepada calon konsumen untuk ikut serta bergabung menjadi konsumen
sebuah perusahaan melalui interaksi sosial yang terdapat dalam kehidupan
masyarakat. Kemudian, konsumen atau selanjutnya disebut jamaah pada PT
Arminareka Perdana yang berhasil mendapatkan jamaah baru untuk ikut serta
bergabung menjadi jamaah pada PT Arminareka Perdana maka oleh pihak PT
Arminareka Perdana akan di beri insentif sebesar Rp. 1.500.000.%°

Perubahan sistem pemasaran yang dijalankan oleh PT Arminareka Perdana
Tulungagung dari yang mulanya menerapkan sistem multi level marketing
kemudian berganti menjadi sistem referal seperti yang telah dipaparkan di atas
dapat memberikan dampak perubahan terhadap kinerja perusahaan. Dampak
perubahan terhadap kinerja perusahaan tersebut terlihat pada perubahan perilaku
kerja berdasarkan ekonomi Islam. Ekonomi Islam mengajarkan bahwa kinerja
perusahaan haruslah memegang teguh prinsip kebenaran dan kejujuran dalam
menjalankan kegiatan operasional perusahaan dengan dilandasi keinginan agar
orang lain mendapatkan kebaikan serta kebahagian.'®

Tidak mudah memang mengganti sistem pemasaran dalam strategi

pemasaran yang sudah berjalan bertahun-tahun pada sebuah perusahaan. Apalagi

15 Wawancara dengan Bapak Azis (Staf Marketing PT Arminareka Perdana Tulungagung),
18 Februari 2018.

16 Yusuf Qardawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam, (Jakarta: Gema Insani, 1995), him.
178.



dapat dikatakan bahwa strategi pemasaran yang dijalankan selama ini cukup
efektif dalam memajukan perusahaan. Oleh sebab itu untuk mengetahui langkah-
langkah PT  Arminareka Perdana dalam menghadapi perubahan strategi
pemasaran, faktor-faktor yang pendukung dan penghambat penerapan strategi
pemasaran serta penerapan perubahan strategi pemasaran tersebut dalam
pandangan ekonomi Islam maka diadakanlah penelitian berikut ini dengan judul
“Analisis Strategi Pemasaran Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) PT
Arminareka Perdana Tulungagung Dalam Menghadapi Persaingan Usaha Pasca

Penerapan Sistem Multi Level Marketing Menurut Perspektif Ekonomi Islam”.

B. Fokus Penelitian

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dapat dikemukakan fokus
penelitian yakni :
1. Bagaimana strategi pemasaran kelompok bimbingan ibadah haji (KBIH) PT
Arminareka Perdana Tulungagung dalam menghadapi persaingan usaha pasca
penerapan sistem multi level marketing?
2. Apa saja faktor pendukung dan faktor penghambat penerapan strategi
pemasaran kelompok bimbingan ibadah haji (KBIH) PT Arminareka Perdana
Tulungagung dalam menghadapi persaingan usaha pasca penerapan sistem multi
level marketing?
3. Bagaimana penerapan strategi pemasaran kelompok bimbingan ibadah haji

(KBIH) PT Arminareka Perdana Tulungagung dalam menghadapi persaingan



usaha pasca penerapan sistem multi level marketing menurut perspektif ekonomi

Islam?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan fokus penelitian di atas maka tujuan dari diadakannya
penelitian berikut ini yakni:
1. Untuk menganalisa strategi pemasaran kelompok bimbingan ibadah haji
(KBIH) PT Arminareka Perdana Tulungagung dalam menghadapi persaingan
usaha pasca penerapan sistem multi level marketing.
2. Untuk menganalisa faktor pendukung dan faktor penghambat penerapan
strategi pemasaran kelompok bimbingan ibadah haji (KBIH) PT Arminareka
Perdana Tulungagung dalam menghadapi persaingan usaha pasca penerapan
sistem multi level marketing.
3. Untuk menganalisa penerapan strategi pemasaran kelompok bimbingan ibadah
haji (KBIH) PT Arminareka Perdana Tulungagung dalam menghadapi persaingan
usaha pasca penerapan sistem multi level marketing menurut perspektif ekonomi

Islam.

D. Kegunaan Hasil Penelitian
Adapun penelitian berikut ini diharapkan mampu memberi manfaat antara

lain:



1. Secara teoritis

Secara teoritis kegunaan penelitian ini memberikan sebuah konsep bahwa strategi
pemasaran sangat berpengaruh dalam perusahaan. Sehingga apabila salah satu
sistem dari strategi pemasaran tersebut di ubah oleh kebijakan yang ada maka
perusahaan harus sigap membuat inovasi strategi pemasaran yang baru jika
perusahaan ingin mempertahankan eksistensinya di pasaran. Ketika perusahaan
berhasil membuat inovasi strategi pemasaran yang sesuai dengan perubahan yang
terjadi maka kemungkinan besar perusahaan dapat dipastikan mampu bertahan
dalam persaingan usaha dan segala perubahan yang terjadi di pasaran.

2. Secara praktis yakni:

a. Bagi Institut dan fakultas, secara akademis diharapkan mampu memberi
manfaat dalam peningkatan khasanah ilmu pengetahuan sehingga dapat dijadikan
acuan dalam penelitian dimasa depan.

b. Bagi Perusahaan, penelitian ini diharapkan mampu menjadi acuan untuk
meningkatkan pelayanan bagi jamaahnya di masa mendatang. Serta dapat
dijadikan sebagai tolak ukur perkembangan bisnisnya.

c. Bagi masyarakat, penelitian ini diharapkan mampu memberi arahan dalam
memilih travel haji dan umroh yang amanah serta legal secara hukumnya.

d. Bagi Peneliti Selanjutnya, penelitian ini diharapkan mampu menjadi rujukan,
sumber informasi dan bahan referensi penelitian terutama yang berkaitan dengan

strategi pemasara sebuah perusahaa.
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E. Penegasan Istilah

Skripsi ini berjudul “Strategi Pemasaran Kelompok Bimbingan Ibadah Haji
(KBIH) Dalam Menghadapi Persaingan Usaha (Analisis Penghapusan Sistem
Multi Level Marketing Pada PT Arminareka Perdana Tulungagung)”. Untuk
menghindari kesalahpahaman terhadap pengertian yang dimaksud, maka perlu
adanya penegasan terhadap maksud dari judul skripsi secara terperinci adalah
sebagai berikut:
1. Strategi pemasaran adalah suatu proses mengalisa kesempatan-kesempatan,
memilih  tujuan, mengembangkan siasat, merumuskan rencana-rencana,
menjelaskan pelaksanaan dan pengawasan pemasaran suatu produk perusahaan.
Penerapan strategi pemasaran ditentukan melalui progam-progam pemasaran yang
spesifik seperti halnya melalui progam periklanan, progam penjualan, dan progam
pengembangan produk.’
2. Persaingan usaha merupakan bentuk kompetisi antar penjual yang berada
dalam suatu pasar yang sama dengan tujuan yang sama yakni untuk memperoleh
laba atau keuntungan, pangsa pasar, dan konsumen untuk mendapatkan penjualan
yang tinggi. Dasar hukum persaingan usaha tertera pada Undang Undang Nomor
5 Tahun 1999 yang mengatur tentang monopoli dan persaingan dagang tidak
sehat.8
3. Multi Level Marketing (MLM) atau sistem penjualan langsung berjenjang

merupakan cara penjualan barang atau jasa melalui jaringan pemasaran yang

17 Moekijad, Kamus Manajemen, (Bandung: Mandar Maju, 1990), him. 519.
18 Komisi Pengawas Persaingan Usaha Republik Indonesia, Jurnal Persaingan Usaha
Komisi Pengawas Persaingan Usaha, (Jakarta: KPPU, 2011), him. 5.
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dilakukan oleh perorangan atau badan usaha kepada sejumlah perorangan atau
badan usaha lainnya secara berturut-turut.®

4. Sistem referal merupakan strategi pemasaran yang dijalankan oleh perusahaan
melalui kekuatan kata yang disampaikan oleh seorang pelanggan untuk
mempengaruhi calon konsumen supaya ikut bergabung menjadi konsumen
perusahaan.?

5. Ekonomi Islam merupakan segala kegiatan perekonomian masyarakat yang
didasarkan pada Al-Qur’an dan Hadits serta memberikan arahan terbentuknya
kesejahteraan masyarakat melalui penerapan prinsip-prinsip  keimanan,
pengabdian, kerjasama, dan etika.?

6. Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) adalah kelompok organsasi sosial
atau dakwah yang bertugas untuk membimbing dan membina calon jamaah haji
agar dapat melaksanakan ibadah haji sesuai syarat dan rukun haji. Sebagaimana
yang telah diamanatkan dalam Undang-Undang Nomor 13 Tahun 2008 tentang
bimbingan jamaah haji. Pemerintah melalui Kementrian Agama bekerja sama
dengan kelompok bimbingan ibadah haji (KBIH) yang mana didalamnya dibentuk
sekelompok orang yang dibentuk oleh sekelompok yang dinilai mampu merawat,

mengelola, serta membimbing ibadah haji.?

19 Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syariah Marketing,(Bandung: PT
Mizan Pustaka, 2006), him. 139-140.

2 Francis A. Butle, “Word Of Mounth: Understanding And Managing Referral Marketing”,
Journal Of Strategic Marketing. VVol. 6. 1998. him. 243.

2l Dede Nurohman, Memahami Dasar-dasar Ekonomi Islam,(Yogyakarta: Teras, 2011),
him. 2-3.

22 Direktorat Jenderal Penyelenggaraan Haji dan Umrah, Kementrian Agama RI, Tuntunan
Manasik Haji dan Umrah, (Jakarta: Kementrian Agama Republik Indonesia, 2015), him. 1.
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7. Arminareka perdana adalah salah satu perusahaan jasa yang bergerak dalam
bidang penyelenggaraan ibadah umroh dan haji. PT Arminareka Perdana memiliki
pengalaman dalam beroperasi kurang lebih selama 27 tahun dan berdiri pada
1990. Arminareka perdana mempunyai visi misi yakni memasyarakatkan umroh
dan haji dengan membangun komunitas umat yang aktif, kreatif dan profesional,
penuh semangat dan tanggung jawab, serta mengutamakan kebersamaan dalam

Syiar di berbagai daerah di tanah air.?3

F. Sistematika Penulisan Skripsi

Skripsi berikut ini terdiri dari enam bab pembahasan, yaitu:

BAB | : Pendahuluan. Pendahuluan merupakan bab dasar dalam
pembahasan skripsi ini. Bab ini menjelaskan secara umum isi dari skripsi yang
meliputi: Latar Belakang Masalah, Fokus Penelitian, Tujuan Penelitian, Batasan
Masalah, Kegunaan Hasil Penelitian, Penegasan Istilah, dan Sistematika Penulisan
Skripsi.

Bab Il : Kajian Pustaka. Bab ini memuat tentang tinjauan pustaka atau buku-
buku teks yang berisikan teori-teori besar dan teori-teori dari penelitian terdahulu.
Teori-teori tersebut berguna sebagai landasan untuk menganalisa dan menjelaskan
sistem yang diteliti. Bab ini terdiri dari 6 (enam) sub bab yakni: Teori Strategi
Pemasaran, Persaingan Usaha, Multi Level Marketing, Kelompok Bimbingan

Ibadah Haji (KBIH), Ekonomi Islam serta Hasil Penelitian Terdahulu.

23 http://www.arminarekaperdana.com pada tanggal 07 Desember 2017 pukul 11.30.
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Bab 111 : Metode Penelitian. Bab ini berisikan Jenis Penelitian, Lokasi
Penelitian, Kehadiran Peneliti, Data dan Sumber data, Teknik Pengumpulan Data,
Teknik Analisis Data, Pengecekan Keabsahan Temuan, dan Tahap-tahap
Penelitian.

Bab IV : Pemaparan Data. Pemaparan Data berguna untuk menjawab
pertanyaan dalam fokus penelitian. Bab ini terdiri dari 3 (tiga) sub bab yakni:
Deskripsi Obyek, Pemaparan Data, dan Analisi Data.

Bab V : Pembahasan. Bab ini berisikan tentang analisis dengan cara
konfirmasi dan sintesis antara temuan penelitian dengan teori serta penelitian
terdahulu. Bab ini terdiri dari 3 (tiga) sub bab yakni: pembahasan tentang strategi
pemasaran Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) PT Arminareka Perdana
Tulungagung dalam menghadapi persaingan usaha pasca penerapan sistem multi
level marketing, pembahasan tentang faktor pendukung dan faktor penghambat
penerapan strategi pemasaran Kelompok Bimbingan Ibadah Haji (KBIH) PT
Arminareka Perdana Tulungagung dalam menghadapi persaingan usaha pasca
penerapan sistem multi level marketing, serta pembahasan tentang penerapan
strategi pemasaran kelompok bimbingan ibadah haji (KBIH) PT Arminareka
Perdana Tulungagung dalam menghadapi persaingan usaha pasca penerapan
sistem multi level marketing menurut perspektif ekonomi Islam.

Bab VI : Penutup. Bab ini terdiri dari 2 (dua) sub bab yakni: Kesimpulan,
dan Saran atau rekomendasi dari seluruh pemaparan masalah yang telah di bahas

pada bab-bab sebelumnya dalam penulisan skripsi ini.



