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MOTTO 
 

إِنَّ ٱللَََّّ لَ يُغَيِّرُ مَا بِقَوْمٍ حَتَّىٰ 

 .…يُغَيِّرُوا۟ مَا بِأَنفُسِهِمْ   
 

Artinya: "Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan suatu kaum sebelum 

mereka mengubah keadaan diri mereka sendiri". (QS : Ar-Ra’d: 11).
1

 
 

 

 فِي فَانْتَشِرُوا الصَّلَةُ  قُضِيَتِ  فَإِذَا
 اللََّّ  وَاذْكُرُوا اللَِّّ  فَضْلِ  مِنْ  وَابْتَغُوا الْرَْضِ 

 ....تُفْلِحُونَ  لَعَلَّكُمْ  كَثِيرًا
 

Artinya: “Apabila telah ditunaikan shalat, Maka bertebaranlah kamu di muka 

bumi dan carilah karunia Allah dan ingatlah Allah banyak-banyak supaya kamu 

beruntung”. (Q.S. Al-Jumu’ah: 10).
2

 

 

                                                 
1Kementrian Agama RI, Alqur’an Dan Terjemahnya, (Jakarta: CV. Pustaka Agung Harapan, 

2006), 337. 
2 Ibid, 554. 
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ABSTRAK 

 

Muhammad khalili,  Dr. Nurul Widyawati IR, Sos., M.S.i 2019: Analisis penerapan 

Integrated Marketing Communication Dalam Meningkatkan Penjualan Buku 

Metode Al-Bidayah. 

Penjualan buku Metode Al-Bidayah pada awalnya dilakukan menggunakan 

Penjualan langsung dan hanya beberapa buku saja yang terjual, kemudian di dalam 

mempromosikan bukunya pondok pesantren Al-Bidayah menerapkan konsep 

Integrated Marketing Comunication yang terdiri dari aspek Periklanan, Penjualan 

personal, Promosi penjualan, Hubungan masyarakat, Penjualan langsung, Acara dan 

pengalaman dapat meningkatkan penjualan buku Metode Al-Bidayah, Dalam 

penggunaan Integrated Marketing Comunication dilakukan dengan dua cara, yaitu 

secara online pemasaran buku Metode Al-Bidayah menyediakan website untuk 

memudahkan konsumen dalam memasuki market place, toko online, Youtube, 

dengan pembuatan video promosi yang dalam setiap minggunya akan dilakukan 

syuting tentang bedah buku dan penerapan buku Metode Al-Bidayah, yang nantinya 

akan dishare di media-media sosial, Secara offline pondok pesantren Al-Bidayah 

juga melakukan bedah buku di pesantren-pesantren yang tersebar di daerah sekitar 

Jember, baik dalam undangan atau acara seminar-seminar, pemberian hadiah buku 

kepada pesantren yang dikunjungi, pamflet- pamflet yang disebar dalam pendidikan 

formal dan pendidikan non-formal, perguruan tinggi yang tersebar di Jember dan 

luar Jember. 

Fokus penelitian dalam skripsi ini adalah: 1. Bagaimana analisis penerapan 

IMC dalam penjualan buku Metode Al-Bidayah ? 2. Apa kendala penerapan IMC 

dalam meningkatkan  penjualan buku Metode Al-Bidayah ?  

Tujuan penelitian ini adalah : 1. Mendeskripsikan analisis penerapan IMC 

dalam penjualan buku Metode Al-Bidayah. 2. Mendeskripsikan kendala penerapan 

IMC dalam meningkatkan  penjualan buku Metode Al-Bidayah  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif. Penentuan 

informannya mengunakan teknik purposive. Sedangkan untuk pengumpulan data 

menggunakan observasi, wawancara dan dokumentasi. Data yang telah diperoleh 

kemudian dianalisa menggunakan reduksi data, kemudian penyajian data, dan 

verifikasi/penarikan kesimpulan. Untuk pengujian keabsahan data menggunakan 

triangulasi sumber. 

Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa: 1) secara garis besar Penerapan 

IMC yang ada di Pondok Al-Bidayah dilakukan dengan menggunakan  dua cara 

yakni secara offline dan online,yang telah memberikan manfaat yg besar, hal ini 

terbukti dari peningkatan penjualan buku. 2) Terdapat dua kendala besar dalam 

pelaksanaan IMC yang ada di Pondok Al-Bidayah yang pertama kendala personal 

meliputi kemampuan mempengaruhi konsumen melalui komunikasi langsung secara 

berhadapan dengan pelanggan dan calon pembeli dinilai masih kurang baik,dan  

pengetahuan tentang pembuatan konten dan copy writting dari tim media dinilai 

masih kurang baik dalam upanya menarik calon pembeli. kendala teknis meliputi 

kendala didalam pembuatan video promosi, pelatihan,kendala pemasaran langsung. 

 

Kata kunci: Integrated Marketing Comunication 
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ABSTRACT 

 

Muhammad Khalili, Dr. Nurul Widyawati IR, Sos., M.S.i 2019: Integrated 

Marketing Communication Analysis in Increasing the Sales of Al-Bidayah Method 

Books. 

The sale of the book Al-Bidayah Method was initially carried out using 

direct sales and only a few books were sold, then in promoting its book Al-Bidayah 

Islamic Boarding School applied the concept of Integrated Marketing 

Communication consisting of aspects of Advertising, Personal Sales, Sales 

Promotion , Public relations, direct sales, events and experience can increase the 

sales of the book Al-Bidayah Method, in the use of Integrated Marketing 

Communication conducted in two ways, namely online marketing book Al-Bidayah 

Method provides a website to facilitate consumers in entering the market place, 

online shop, Youtube, by making promotional videos which every week will be 

filmed about book review and application of the book Al-Bidayah Method, which 

will be shared on social media, offline Al-Bidayah Islamic boarding school as well 

as discussing the book in scattered Islamic boarding schools the area around Jember, 

both in invitations or seminars, giving book prizes to the pesantren visited, 

pamphlets distributed in formal education and non-formal education, universities 

spread in Jember and outside Jember. 

The focus of the research in this paper was: 1. How was the analysis of the 

application of IMC in the sale of the book Al-Bidayah method? 2. What were the 

obstacles to the implementation of the IMC in increasing the sales of books on the 

Al-Bidayah method? 

The objectives of this study were to: 1. Describe the analysis of the 

application of IMC in the sale of the book Al-Bidayah method. 2. Describe the 

constraints on the implementation of the IMC in increasing the sales of books on the 

Al-Bidayah method. 

This study used a descriptive qualitative approach. Determination of 

informants using purposive techniques. The data collection used observation, 

interviews and documentation. Data was then analyzed using data reduction, data 

presentation, and verification / conclusion. The validity of data was tested by source 

triangulation. 

The results of the study showed that: 1) broadly the application of the IMC in 

Pondok Al-Bidayah was done using two ways namely offline and online, which 

haved provided great benefits. This was evident from the increase in book sales. 2) 

There were two major obstacles in the implementation of the IMC in Pondok Al-

Bidayah, the first personal constraints included the ability to influence consumers 

through direct communication in the face of customers and prospective buyers were 

considered still not good, and knowledge of content creation and copy writting from 

the media team was considered still not good in its efforts to attract prospective 

buyers. Technical constraints included obstacles in making promotional videos, 

training, direct marketing constraints. 

 

Keywords: Integrated Marketing Communication 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. LATAR BELAKANG 

Secara sederhana dapat dikemukakan bahwa yang dimaksud dengan 

komunikasi bisnis adalah komunikasi yang digunakan dalam dunia bisnis 

yang mencakup berbagai macam bentuk komunikasi, baik secara verbal 

maupun secara non verbal, seorang komunikator bisnis yang baik disamping 

harus memiliki kemampuan komunikasi yang baik, juga harus mampu 

menggunakan berbagai macam alat atau media komunikasi yang ada untuk 

menyampaikan pesan bisnis kepada orang lain secara efektif dan efisien, 

sehingga tujuan penyampaian pesan-pesan bisnis bisa tercapai.
2
 Paradigma 

komunikasi yang ada selama ini, dinilai hanya mementingkan upaya 

perusahaan dalam memikat konsumen dengan mengandalkan iklan dan 

promosi semata, tetapi dengan munculnya berbagai inovasi pada piranti 

komunikasi, memaksa perusahaan untuk dapat berimprovisasi kepada 

komunikasi pemasaran yang telah terpadu.  

(Integrated Marketing) adalah pembahasan tentang pembauran dan 

penyesuaian kegiatan pemasaran untuk memaksimalkan efek penyampaian 

pesan yang dilakukan.
3
 Komunikasi pemasaran yang terpadu (Intregrated 

Marketing Communication), menurut Four As (The American Association of 

Advertising Agency), adalah konsep perencanaan komunikasi pemasaran yang 

mengakui nilai tambah dari perencanaan komprehensif yang mengkaji peran 

                                                           
2 Djoko Purwanto, Komunikasi Bisnis (Jakarta: Penerbit Airlangga, 2006), 4. 
3 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran (Jakarta: PT Indeks Kelompok Gramedia, 2005), 270.   

1 

 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

2 

 

strategis masing masing bentuk komunikasi-misalnya iklan, respon langsung, 

promosi penjualan, dan humas (hubungan masyarakat)- serta memadukannya 

untuk meraih kejelasan pesan, konsistensi, dan dampak komunikasi maksimal 

melalui keterintegrasian pesan yang ada. 

The Northwestern University’s Medill Scholl of Jurnalism  menberikan 

definisi IMC sebagai proses mengelola semua sumber-sumber informasi 

menyangkut produk/pelayanan, dimana seorang pelanggan yang memiliki 

proses didorong sedemikian rupa agar perilakunya tergerak untuk 

mewujudkan penjualan dan membentuk loyalitas konsumen, secara singkat 

komunikasi pemasaran terpadu adalah penyatuan perencanaan, tindakan, dan 

koordinasi pada semua wilayah komunikasi pemasaran dan juga memahami 

konsumen menyangkut apa sesungguhnya tanggapan konsumen. Pendekatan 

model komunikasi pemasaran terpadu, membantu perusahaan 

mengidentifikasi metode yang paling tepat dan efektif dalam berkomunikasi 

dan membangun dengan konsumen mereka, begitu juga para pemegang 

kepentingan lain seperti pegawai, investor, kelompok kepentingan dan publik 

pada umumnya. Model komunikasi pemasaran terpadu mencoba untuk 

mengintregrasikan semua unsur bauran promosi yang ada dengan asumsi 

bahwa tidak ada satu unsurpun yang terpisah untuk mencapai pemasaran yang 

efektif.
4
 

Pondok Pesantren Al-Bidayah Tegal Besar Kecamatan Kaliwates, 

Kabupaten Jember, adalah Pondok Pesantren yang berlokasi di Jalan Moh. 

                                                           
4 Agus Hermawan, Komunikasi  Pemasaran (Jakarta: Penerbit Airlangga, 2012), 52.   
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Yamin No. 3b. Didirikan oleh Dr. KH. Abdul haris, M.Ag, memiliki visi 

lembaga yang menginginkan generasinya menjadi orang yang mahir dalam 

bidang bahasa Arab dan bahasa Inggris, mencetak santri yang mampu 

membaca kitab dengan baik melalui pendekatan Nahwu dan Shorof, yang 

nantinya diharapkan dapat menjadi seorang muslim yang baik yang 

berkualitas dari segi moralitas dan berkualitas dari segi intelektualitas dengan 

menegakkan prinsip-prinsip ajaran Islam. Dalam merealisasikan keinginan 

tersebut Pondok Pesantren Al-Bidayah menciptakan sebuah metode buku 

tersendiri untuk dapat mempermudah proses pembelajaran santri dalam 

mempelajari ilmu Nahwu dan Shorof, dan hasilnya memang terbukti, santri 

yang usia pembelajaran yang relatif masih muda dapat menjawab pertanyaan 

pertanyaan yang berkaitan dengan ilmu Nahwu dan Shorof.
5
 

Awal mula kehadiran Pondok Al-Bidayah lebih dikenal oleh 

masyarakat sebagai sebuah Pondok yang lebih fokus di bidang bahasa Arab, 

terutama tata bahasa. Buku-buku yang telah diterbitkan sudah banyak beredar 

di tengah masyarakat tidak hanya kawasan Jember, namun sudah merambah 

ke sejumlah daerah sekitar Jember seperti Banyuwangi, Bondowoso, 

Bitubondo, Lumajang dan lain-lain. Pondok Al-Bidayah mendapatkan izin 

penerbitan buku-buku Metode Al-Bidayah pada tanggal 28 November 2017, 

di usia yang masih dibilang sangat muda,
6
 tetapi telah ribuan buku yang telah 

terjual, tercatatat dari bulan Januari hingga bulan Oktober 2018 penjualan 

buku Metode Al-Bidayah telah mencapai 6421 buku. 

                                                           
5 http://wikimapia.org/11897443/id/PP-Al-Bidayah 
6 Ahmad Faizal, wawancara, Jember, 5 Oktober 
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Dilihat dari segi pemasaran, buku Metode Al-Bidayah pada awalnya 

belum dikenal oleh masyarakat secara menyeluruh, Untuk itu diperlukan 

promosi untuk mengenalkan produk/komoditi apa saja yang dapat di 

manfaatkan oleh konsumen, Promosi ini dilakukan baik melalui penjualan 

langsung, melalui para alumni, media cetak, maupun media elektronik. Dalam 

hitungan bulan buku Metode Al-Bidayah sudah menjadi daya tarik bagi 

Pondok Pesantren yang ada di tempat lain, dengan di kenalkannya produk 

yang diperjualbelikan dapat menarik konsumen yang beragam dan 

menyeluruh di Indonesia, bahkan pemasaran buku Metode Al-Bidayah juga 

diminati oleh konsumen dari Malaysia dan Singapura.
7
 

Dalam penggunaan komunikasi pemasarannya dari periklanan, 

penjualan langsung, penjualan personal, acara dan pengalaman serta promosi 

penjualannya digunakan dengan dua cara yaitu secara online dan offline, 

secara online pemasaran Metode Al-Bidayah menyediakan website untuk 

memudahkan konsumen, memasuki market place, toko online, Youtube, 

dengan pembuatan video promosi yang dalam setiap minggunya dilakukan 

syuting tentang bedah buku dan penerapan buku Metode Al-Bidayah, dalam 

kajian ilmu Nahwu yang nantinya akan dishare di media media sosial, 

Facebook, Instagram, Youtube, dll, Secara offline Pondok Pesantren Al-

Bidayah juga melakukan komunikasi pemasarannya dengan bedah buku di 

Pesantren-pesantren yang tersebar di sekitar Jember, acara seminar-seminar, 

pemberian hadiah buku kepada Pesantren yang dikunjungi, pamflet-pamflet 

                                                           
7 Hadi Mubarak, wawancara, Jember, 5 Oktober 
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yang disebar dalam pendidikan formal, pendidikan non-formal, perguruan 

tinggi yang tersebar di Jember dan luar Jember. 

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk mengadakan 

penelitian yang berjudul :Analisis penerapan integrated marketing 

communication dalam meningkatkan penjualan buku metode al-bidayah. 

B. FOKUS PENELITIAN 

Penelitian ini memfokuskan pada analisis penerapan integrated 

marketing communication dalam meningkatkan penjualan buku Metode Al-

Bidayah. Adapun fokus penelitian antara lain: 

1. Bagaimana analisis penerapan IMC dalam penjualan buku Metode Al-

Bidayah ? 

2. Apa kendala analisis IMC dalam meningkatkan  penjualan buku Metode 

Al-Bidayah ? 

C. TUJUAN PENELITIAN 

Tujuan penelitian juga berhubungan secara fungsional dengan rumusan 

masalah penelitian, yang dibuat secara spesifik, terbatas, dan dapat diperiksa 

dengan hasil penelitian.
8
 Berpedoman pada masalah yang dirumuskan, 

penelitian ini bertujuan untuk: 

1. Mendeskripsikan analisis penerapan IMC dalam penjualan buku Metode 

Al-Bidayah ? 

2. Mendeskripsikan kendala analisis IMC dalam meningkatkan  penjualan 

buku Metode Al-Bidayah ? 

                                                           
8Andi Prastowo, Metode Penelitian Kualitatif dalam Perspektif Rancangan Penelitian (Jogjakarta: 

ARRUZZ MEDIA, 2011), 154. 
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D. MANFAAT PENELITIAN 

Manfaat penelitian berisi tentang kontribusi apa yang akan diberikan 

setelah selesai melakukan penelitian. Kegunaan dapat berupa kegunaan yang 

bersifat teoritis dan kegunaan praktis, seperti kegunaan bagi penulis, instansi 

dan masyarakat secara keseluruhan.
9
 Kegunaannya dapat berupa kegunaan 

yang bersifat teoritis dan kegunaan praktis: 

1. Manfaat Teoritis 

Dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

wawasan keilmuan tentang penerapan komunikasi pemasaran yang 

teintegritas dan dapat digunakan sebagai salah satu bahan bahan rujukan 

atau referensi bagi pihak lain yang akan melakukan penelitian selanjutnya 

atau para pembaca. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi peneliti 

Menambah wawasan tentang pengetahuan mengenai 

komunikasi pemasaran secara riil dan sangat berguna untuk 

pengembangan dalam pengaplikasikan teori-teori yang telah dipelajari 

selama kuliah, yang telah penulis dapat selama ini di bangku kuliah. 

Khususnya pengetahuan tentang pemasaran, serta dapat menjadi 

penelitian ilmiah yang memenuhi syarat sebagai laporan atau tugas 

akhir untuk memperoleh gelar Sarjana Strata (S1). 

 

                                                           
9 IAIN Jember, Pedoman Penulisan Karya Ilmiyah (Jember: IAIN Jember Press, 2017), 45. 
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b. Bagi instansi IAIN Jember 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai koleksi 

yang bermanfaat bagi para pembaca khususnya mahasiswa baik 

sebagai pengetahuan maupun sebagai referensi untuk para peneliti 

selanjutnya. 

c. Bagi masyarakat secara keseluruhan 

Diharapkan bisa menambah wawasan bagi para pembaca dalam 

menambah pengetahuan maupun memberikan pemahaman mengenai 

pemasaran khususnya komunikasi pemasaran yang terpadu. 

E. DEFINISI ISTILAH 

Definisi istilah berisi tentang istilah-istilah yang menjadi titik pusat 

peneliti untuk dijadikan sebagai acuhan dalam penelitiannya agar tidak terjadi 

kesalah fahaman yang diharapkan oleh peneliti.
10

 Istilah yang terkandung 

dalam judul sebagai berikut: 

1. integrated marketing communication adalah proses pengembangan dan 

implementasi berbagai bentuk komunikasi persuatif kepada pelanggan dan 

calon pelanggan secara berkelanjutan, tujuannya IMC adalah 

mempengaruhi atau memberikan efek langsung kepada perilaku khalayak 

sasaran yang dimilikinya. IMC menganggap seluruh sumber yang dapat 

menghubungkan pelanggan dan calon pelanggan dari produk atau jasa dari 

suatu merek dan perusahaan adalah jalur yang potensial untuk 

menyampaikan pesan yang ada dimasa yang mendatang, lebih jauh lagi 

                                                           
10 Tim Penyusun, Pedoman  Penulisan Karya Tulis Ilmiah (Jember : STAIN Jember Press, 2015), 

45. 
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IMC menggunakan semua bentuk komunikasi yang relevan serta yang 

dapat diterima oleh pelanggan dan calon pelanggan, dengan kata lain 

proses IMC berawal dari pelanggan atau calon pelanggan kemudian 

berbalik kepada perusahaan untuk menentukan dan mendefinisikan bentuk 

dan metode yang perlu dikembangkan dalam program komunikasi yang 

persuasif.
11

 

F. SISTEMATIKA PEMBAHASAN 

Sistematika pembahasan berisi deskripsi alur pembahasan skripsi yang 

dimulai dari bab pendahuluan hingga pada bab penutup
12

. Adapun sistematika 

yang dimaksud adalah sebagai berikut: 

BAB I yaitu pendahuluan, yang berisi tentang latar belakang masalah, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, ruang lingkup 

penelitian, definisi operasional, asumsi penelitian, hipotesis, metode 

penelitian. 

BAB II yaitu kajian kepustakaan, yang berisi penelitian terdahulu dan kajian 

teori 

BAB III yaitu penyajian data dan analisis, yang memuat didalamnya 

gambaran objek penelitian, penyajian data, analisis dan pengujian hipotesis, 

dan pembahasan 

BAB IV yaitu penutup atau kesimpulan dan saran, yang berisi kesimpulan 

dan saran-saran. 

Bagian akhir : Daftar pustaka, pernyataan keaslian tulisan, dan lampiran-

lampiran. 

                                                           
11 Terence A. Shimp, Periklanan Promosi Aspek Tambahan Komunikasi Terpadu (Jakarta: 

Penerbit Airlangga, 2003),  23. 
12  Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D (Bandung: Alfabeta. 2014) , 45. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

A. Penelitan Terdahulu 

Pada bagian ini peneliti mencantumkan berbagai hasil penelitian 

terdahulu yang terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan, kemudian 

membuat ringkasannya, baik penelitian yang sudah terpublikasikan atau belum 

terpublikasikan, Berikut beberapa penelitian-penelitian terdahulu yang masih 

memiliki relevansi terhadap permasalahan-permasalahan yang dilakukan oleh 

peneliti yaitu: 

a. Andi Nadia Radinka, Mahasiswa Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik 

Program Pasca Sarjana, Universitas Indonesia yang berjudul “Analisis 

Penerapan Integrated Marketing Communication pada Produk Berbasis 

Teknologi dalam Membangun Keputusan Pembelian” (Studi Kasus 

Pemasaran Produk Elektronik Panasonic).
11

 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji bagaimanakah Integrated 

Marketing Communication (IMC) yang terdiri dari advertising, personal 

selling, sales promotion, public relations & publicity, direct marketing, 

serta interactive marketing dapat mendorong terjadinya keputusan 

pembelian konsumen produk elektronik rumah tangga, data yang 

digunakan pada penelitian ini adalah data primer yang didapat dari 

                                                           
11

 Andi Nadia Radinka, “Analisis Penerapan Integrated Marketing Communication pada Produk 

Berbasis Teknologi dalam Membangun Keputusan Pembelian” (Studi Kasus Pemasaran 

Produk Elektronik Panasonic) (Tesis: Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Program Pasca 

Sarjana, Universitas Indonesia 2012). 

9 
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kuesioner, sedangkan data sekunder diperoleh dari buku teks, internet dan 

jurnal.  

Dari hasil analisis yang diuji didapat public relations dan direct 

marketing berpengaruh positif dan paling mempengaruhi terhadap 

keputusan pembelian produk elektronik. Sedangkan advertising, personal 

selling, sales promotion serta interactive marketing juga berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian produk elektronik rumah tangga 

tetapi tidak setinggi dua bauran komunikasi lainnya. Hal ini berarti 

keputusan pembelian produk elektronik rumah tangga lebih dipengaruhi 

oleh public relations dan direct marketing. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing 

Communication). 

Adapun perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang akan  

dilakukan oleh peneliti adalah metode penelitiannya. Metode yang 

dilakukan dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, 

sedangkan metode yang digunakan peneliti ialah metode kualitatif. 

b. Dian Adi Perdana, Mahasiswa Jurusan Manajemen Dakwah (MD) UIN 

Walisongo Semarang yang berjudul “Analisis Manajemen Pemasaran 
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Produk Melalui Metode Integrated Marketing Communication di Rumah 

Zakat Kantor Cabang Semarang”.
12

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan manajemen 

pemasaran produk yang melalui metode Integrated Marketing 

Communication yang menggunakan enam elemen pada metode Integrated 

Marketing Communication yaitu Advertising, Sales Promotion, Direct 

Selling, Public Relation, Marketing Interactive dan Personal Selling serta 

mengetahui faktor-faktor yang menjadi pendukung dan penghambat dalam 

memasarkan produk yang dihadapi oleh Rumah Zakat kantor cabang 

Semarang. 

Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif sebagai 

pendekatan dalam penelitian guna memperoleh data dan menggunakan 

metode analitik sebagai teknik analisis data. Teknik pengambilan data 

dalam penelitian ini menggunakan observasi, interview dan dokumentasi. 

Penelitian ini yaitu deskriptif yang tidak menggunakan perhitungan, 

sehingga akan menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau 

lisan dari orang-orang selaku narasumber dan perilaku yang diamati. 

Analisis data menggunakan teknik Induktif yang upaya mencari dan 

menata data secara sistematis, yaitu berupa reduksi, verifikasi dan 

kesimpulan data agar mudah dikelola dan dilaporkan secara sistematis, 

koheren dan komprehensif. Teknis analisis data penelitian yang dilakukan 

dalam penelitian ini adalah menggunakan metode Analitik. 

                                                           
12

 Dian Adi Perdana, “Analisis Manajemen Pemasaran Produk Melalui Metode Integrated 

Marketing Communication di Rumah Zakat Kantor Cabang Semarang” (Skripsi: Program 

Studi Manajemen Dakwah (MD) UIN Walisongo Semarang 2015).  
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Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

(Integrated Marketing Communication). Selain itu, penelitian ini juga 

memiliki pendekatan yang sama yaitu pendekatan kualitatif. 

Adapun perbedaannya yaitu pada objek kajiannya. Penelitian ini 

berfokuskan pada (Integrated Marketing Communication), di Rumah 

Zakat kantor cabang Semarang, sedangkan yang akan peneliti bahas yaitu 

mengenai Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing 

Communication) di Pondok Al-Bidayah. 

c. M. Kholid Mawardi, Mahasiswa Fakultas Ilmu Administrasi, Universitas 

Brawijaya Malang yang berjudul “Pengaruh Integrated Marketing 

Communication Dan Public Relations Terhadap Citra Merek Dan 

Keputusan Pembelian” (Survei Pada Pengunjung Harris Hotel & 

Conventions Malang).
13

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menjelaskan 

pengaruh Integrated Marketing Communication (IMC) dan Public 

Relations terhadap Citra Merek dan Keputusan Pembelian. Penelitian ini 

merupakan penelitian eksplanasi dengan menggunakan pendekatan 

kuantitatif. Sampel yang diambil sebanyak 100 orang responden yang 

merupakan pengunjung Harris Hotel & Conventions Malang. Metode 

pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan instrumen data 

                                                           
13

 M. Kholid mawardi, “Pengaruh Integrated Marketing Communication dan Public Relations 

Terhadap Citra Merek dan Keputusan Pembelian” (Survei Pada Pengunjung Harris Hotel & 

Conventions Malang ), (Jurnal: Fakultas Ilmu Administrasi, Universitas Brawijaya Malang 

2016). 
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kuesioner. Analisis yang digunakan adalah analisis deskriptif dan analisis 

jalur. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah simple random 

sampling. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa dapat diketahui dari nilai 

signifikansi F dari semua jalur bernilai <0,05, sehingga semua hipotesis 

nol dalam penelitian ini ditolak yang berarti setiap jalur mempunyai 

pengaruh yang signifikan. Integrated Marketing Communication (IMC) 

terhadap Citra Merek memiliki nilai Beta sebesar 0,485. Public Relations 

terhadap Citra Merek memiliki nilai Beta sebesar 0,518. Integrated 

Marketing Communication (IMC) terhadap Keputusan Pembelian 

memiliki nilai Beta sebesar 0,332. Public Relations terhadap Keputusan 

Pembelian memiliki nilai Beta sebesar 0,452. Citra Merek terhadap 

Keputusan Pembelian memiliki nilai Beta sebesar 0,457. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing 

Communication). 

Adapun perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang akan  

dilakukan oleh peneliti adalah metode penelitiannya. Metode yang 

dilakukan dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, 

sedangkan metode yang digunakan peneliti ialah metode kualitatif. 
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d. Rebekka Rismayanti, Mahasiswi Jurusan Ilmu Komunikasi, Universitas 

Gadjah Mada yang berjudul “Integrated Marketing Communications 

(IMC) di PT Halo Rumah Bernyanyi”.
14

 

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan efektivitas 

penerapan Integrated Marketing Communications (IMC) yang dilihat dari 

aspek segmentation, targeting dan positioning. Metode penelitian adalah 

studi kasus dengan menggunakan wawancara mendalam. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa penerapan IMC di PT Halo Rumah Bernyanyi dibuat 

dalam satu strategi dan tidak memerhatikan kompleksitas dari aspek 

segmentation, targeting dan positioning sebagai pedoman dasar. Langkah 

tersebut dinilai tidak efektif karena dapat mengakibatkan “kanibalisasi” 

antar brand, terlebih jika perhatian terhadap target konsumen diabaikan 

sebelum menyusun perencanaan IMC. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

(Integrated Marketing Communication). Selain itu, penelitian ini juga 

memiliki pendekatan yang sama yaitu pendekatan kualitatif. 

Adapun perbedaannya yaitu pada objek kajiannya, penelitian ini 

berfokuskan pada (Integrated Marketing Communication), di PT Halo 

Rumah Bernyanyi, sedangkan yang akan peneliti bahas yaitu mengenai 

Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing Communication) 

di Pondok Al-Bidayah. 

                                                           
14

 Rebekka Rismayanti, “Integrated Marketing Communications (IMC) di PT Halo Rumah 

Bernyanyi” (Jurnal: Program Studi Ilmu Komunikasi, Universitas Gadjah Mada, Malang 2016) 
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e. Ilvina Yeni Safitry, Mahasiswi Jurusan Administrasi Bisnis Program Studi 

Manajemen Bisnis, Politeknik Negeri Sriwijaya yang berjudul “Strategi 

Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing Communication) 

Pada Pt Asuransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera Palembang” Penelitian ini 

dilakukan pada PT Asuransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera yang berlokasi di 

Jl. Kapten A. Rivai No. 1A Palembang.
15

 

Dalam penelitian ini berisi tentang bagaimana strategi PT Asuransi 

Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera dalam memasarkan produk-produk 

asuransinya dengan menggunakan Komunikasi Pemasaran Terpadu (IMC). 

Metode yang digunakan adalah Analisis Data Deskriptif, metode Studi 

Kasus dan Teknik Survei. Metode penentuan sampel menggunakan 

metode Populasi dan Sampel, Populasi menunjukkan keseluruhan dari unit 

analisis. Dalam penelitian ini populasinya adalah pemegang polis atau 

nasabah PT Asuransi Jiwa Bringin Jiwa. Populasi yang dipilih di hitung 3 

bulan terakhir selama tahun 2015 yaitu sekitar 60 nasabah, dalam 

pemilihan sampel metode tabel Krejcie atas kesalahan 5%. Jadi sampel 

yang diperoleh itu mempunyai kepercayaan 95% terhadap populasi. 

Seperti yang terlihat dalam tabel di bawah ini, dengan populasi yang 

berjumlah 60 nasabah maka sampel yang dapat digunakan untuk 

penyeberan kuisioner adalah berjumlah 52 nasabah. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

                                                           
15

 Ilvina Yeni Safitry, “Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing 

Communication) Pada Pt Asuransi Jiwa Bringin Jiwa Sejahtera Palembang”  (Skripsi: 

Program Studi Manajemen Bisnis, Politeknik Negeri Sriwijaya 2016). 
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Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing 

Communication). 

Adapun perbedaan penelitian ini dengan penelitian yang akan  

dilakukan oleh peneliti adalah metode penelitiannya. Metode yang 

dilakukan dalam penelitian ini menggunakan metode kuantitatif, 

sedangkan metode yang digunakan peneliti ialah metode kualitatif. 

f. Achmad Nurdiyanto Mahasiswa Jurusan Komunikasi, Program Studi Ilmu 

Komunikasi, Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya yang 

berjudul “Strategi Integrated Marketing Communication Dalam 

Mendapatkan Sponsorship Klub Sepak Bola” (Studi Deskriptif Kualitatif 

Pada Persebaya Surabaya).
16

 

Hasil penelitian menunjukan bahwa strategi Integrated Marketing 

Communications yang dilakukan Persebaya surabaya dilakukan dalam 2 

tahap yaitu perencanaan dan pelaksanaan, dalam tahap perencanaan dan 

pelaksanaan tersebut Persebaya Surabaya menggunakan strategi berupa 

periklanan, pemasaran langsung, promosi langsung, penjualan personal 

serta hubungan masyarakat. Faktor yang menunjang keberhasilan 

Persebaya Surabaya dalam mendapatkan sponsorship yaitu dengan media 

dan sosok Azrul Ananda sebagai Presiden Klub, faktor yang menghambat 

Persebaya Surabaya dalam mendapatkan sponsorship yaitu masa transisi 

yang dilakukan Persebaya Surabaya dari yang tidak diakui oleh PSSI dan 

                                                           
16

 Achmad Nurdiyanto, “Strategi Integrated Marketing Communication Dalam Mendapatkan 

Sponsorship Klub Sepak Bola” (Studi Deskriptif Kualitatif Pada Persebaya Surabaya) 

(Skripsi, Program Studi Ilmu Komunikasi, Universitas Islam Negeri Sunan Ampel Surabaya 

2017). 
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sekarang diakui PSSI. Pelaksanaan strategi Integrated Marketing 

Communications dijalankan secara optimal walaupun ada beberapa aspek 

yang terkendala akan tetapi lumayan banyak pihak sponsorship yang 

menjalin kerja sama. 

Penelitian yang dilakukan menggunakan metode penelitian 

deskriptif kualitatif dengan menguraikan secara deskriptif data primer dari 

hasil wawancara dan pencarian data-data sekunder dari observasi dan 

dokumentasi untuk lebih memahami fenomena-fenomena yang terjadi 

secara menyeluruh dan mendalam mengenai strategi Integrated Marketing 

Communications Persebaya Surabaya dalam mendapatkan sponsorship. 

Sedangkan teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori 

Marketing Mix (Bauran Pemasaran). 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

(Integrated Marketing Communication). Selain itu, penelitian ini juga 

memiliki pendekatan yang sama yaitu pendekatan kualitatif. 

Adapun perbedaannya yaitu pada objek kajiannya. Penelitian ini 

berfokuskan pada (Integrated Marketing Communication), di Persebaya 

Surabaya, sedangkan yang akan peneliti bahas yaitu mengenai Komunikasi 

Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing Communication) di Pondok Al-

Bidayah. 

g. Arini Feranisa, Mahasiswi Jurusan Manajemen, Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis, Universitas Lampung “Pengaruh Komunikasi Pemasaran Terpadu 
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Terhadap Ekuitas Merek (Studi Pada: Bank Rakyat Indonesia (BRI) 

Kantor Cabang Teluk Betung Bandar Lampung)
17

” 

Hasil penelitian menyimpulkan bahwa komunikasi pemasaran 

terpadu secara bersama-sama  berpengaruh terhadap ekuitas merek PT BRI 

(Persero) Cabang Teluk Betung, Hasil penelitian secara parsial diketahui 

iklan, promosi penjualan, acara dan pengalaman, penjualan pribadi, 

hubungan  masyarakat dan pemasaran langsung berpengaruh positif dan 

signifikan  terhadap ekuitas merek Bank BRI Cabang Teluk Betung, 

humas merupakan komunikasi pemasaran terpadu yang paling besar 

pengaruhnya terhadap ekuitas merek. 

Metode penelitian ini adalah kuantitatif dengan desain 

eksplanatory reasearch. Populasi penelitian ini adalah nasabah PT BRI 

(Persero) Tbk Kantor Cabang Teluk Betung Bandar Lampung yaitu 

sebanyak 100 responden melalui purposive sampling.. Teknik analisis data 

menggunakan regresi linier berganda. Pengumpulan data menggunakan  

teknik wawancara dan  riset lapangan (survei) dengan cara menyebarkan  

kuisioner  menggunakan  skala  likert  dengan  jenis ordinal (ordinal 

scale). 

Persamaan  penelitian ini dengan  penelitian yang dilakukan oleh  

peneliti adalah  pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing 

Communication). 

                                                           
17

 Arini Feranisa, “Pengaruh Komunikasi Pemasaran Terpadu Terhadap Ekuitas Merek (Studi 

Pada : Bank Rakyat Indonesia (Bri) Kantor Cabang Teluk Betung Bandar Lampung)” (Skripsi, 

Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Lampung 2017). 
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Adapun perbedaan  penelitian ini dengan penelitian yang akan  

dilakukan oleh peneliti adalah metode penelitiannya. Metode yang 

dilakukan dalam  penelitian  ini menggunakan metode kuantitatif, 

sedangkan  metode  yang digunakan  peneliti  ialah  metode kualitatif. 

h. Faiqur Rohmah, Mahasiswi Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi 

dan Bisnis Islam IAIN Jember “Strategi Marketing Mix Untuk 

Meningkatkan Penjualan Bubuk Kopi An-najun di Dusun Sukmoilang 

Desa Pace Kecamatan Silo Kabupaten Jember”.
18

 

Hasil dari penelitian tersebut ialah penerapan strategi marketing 

mix di perusahaan kopi bubuk UD AN-NAJUN diantaranya produk yang 

digunakan dengan memperhatikan kualitas produk, harga yang 

digunakanya itu dengan menggunakan penentuan harga mark-up pricing, 

distribusi  yang digunakan yaitu dengan memperhatikan unsur-unsur 

seperti loka sistrategis, serta promosi yang digunakan melalui mulut 

kemulut hingga menggunakan media elektronik. Kemudian mengenai 

penjualan mengalami peningkatan dari sebelumnya. Penelitian ini 

merupakan penelitian dengan pendekatan kualitatif serta jenis penelitian 

lapangan (field research). 

Persamaan penelitian ini dengan peneliti ialah dimana didalamnya 

membahas tentang penerapan strategi pemasaran dalam sebuah produk dan 

sama sama menggunakan metode kualitatif. 

                                                           
18

  Faiqur Rohmah, “Strategi Marketing Mix Untuk Meningkatkan Penjualan Bubuk Kopi An-

Najun di Dusun Sukmoilang Desa Pace Kecamatan Silo Kabupaten Jember” (Skripsi, IAIN 

Jember, Jember, 2017). 
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Sedangkan perbedaanya ialah terletak pada teori dan objek 

pemasaran yang akan digunakan dalam penetian ini menggunakan 

penerapan strategi marketing mix pada UD An-Najun yang berlokasi di 

Dusun Sukmoilang Desa Pace Kecamatan Silo. Adapun yang peneliti 

bahas yaitu mengenai Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated 

Marketing Communication) di Pondok Al-Bidayah. 

i. Lilik Nur Indah Sari, Mahasiswi Jurusan Perbankan Syariah Fakultas 

Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Jember “Upaya Komunikasi Pemasaran 

Terpadu Dalam Meningkatkan Ekuitas Merek Di PT. BPR Rambi Artha 

Putra Jember.
19

 

Hasil penelitian ini menunjukkan ekuitas merek yang ada dan 

tumbuh dalam sebuah masyarakat dapat memberikan pelayanan yang 

terbaik, memberikan kemudahan dan proses cepat dalam memberi 

keputusan dan melakukan pemasaran secara individual. PT. BPR Artha 

Putra tidak menerapkan semua jenis bentuk komunikasi pemasaran 

terpadu karena pengeluaran biaya yang tinggi. Penelitian ini merupakan 

penelitian dengan pendekatan kualitatif dengan teknik pengumpulan data 

dengan menggunakan wawancara, observasi, dan dokumentasi, analisis 

data menggunakan teknik analisis deskriptif. 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti adalah pembahasannya yaitu sama-sama membahas mengenai 

                                                           
19

 Lilik Nur Indah Sari, “Upaya Komunikasi Pemasaran Terpadu Dalam Meningkatkan Ekuitas 

Merek Di PT. BPR Rambi Artha Putra Jember (Skripsi, IAIN Jember, Jember, 2017). 
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(Integrated Marketing Communication). Selain itu, penelitian ini juga 

memiliki pendekatan yang sama yaitu pendekatan kualitatif. 

Adapun perbedaannya yaitu pada objek kajiannya. Penelitian ini 

berfokuskan pada (Integrated Marketing Communication), di BPR Artha 

Putra rambipuji, sedangkan yang akan peneliti bahas yaitu mengenai 

Komunikasi Pemasaran Terpadu (Integrated Marketing Communication) 

di Pondok Al-Bidayah. 

j. Siti Aminah, Mahasiswi Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam IAIN Jember dengan judul skripsi “Strategi Komunikasi 

Bisnis Industri Kayu Skala Internasional Pada PT. Cendana Putra 

Indonesia. Tahun 2018, Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Jember”
20

. 

Dalam penelitian ini yang menjadi fokus penelitian adalah 

bagaimana bentuk-bentuk strategi komunikasi bisnis industri kayu skala 

internasional pada PT. Cendana Putra Nusantara dan bagaimana pengaruh 

strategi komunikasi bisnis terhadap ketahanan industri pada PT. Cendana 

Putra Nusantara. Kemudian metode yang digunakan adalah metode 

penelitian kualitatif dengan pendekatan studi kasus dan field research. 

Hasil pembahasan menunjukkan bahwa strategi komunikasi bisnis PT. 

Cendana Putra Nusantara yaitu membangun hubungan pertemanan 

menjadi satu keluarga dalam bisnis, mengunjungi perusahaan 

(silaturrahmi) rekan bisnis, memahami budaya bisnis berbeda negara. 

Kemudian pengaruh komunikasi bisnis terhadap ketahanan industri PT 

                                                           
20

  Siti Aminah, “Strategi Komunikasi Bisnis Industri Kayu Skala Internasional Pada PT. Cendana 

Putra Nusantara” (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Jember, 2018). 
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Cendana Putra Nusantara sebagai bentuk keberlangsungan perusahaan 

untuk tetap berupaya dan berkembang. Selain itu untuk meningkatkan laba 

serta kepercayaan yang tinggi dari rekan kerja bisnis. 

Persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian ini yaitu 

sama-sama membahas tentang komunikasi bisnis dan sama sama 

menggunakan metode kualitatif. Sedangkan  perbedaanya ialah terletak 

pada teori yang digunakan dan objek pemasaran yang akan digunakan, 

dalam penelitian ini membahas tentang Strategi Komunikasi Bisnis 

Industri Kayu Skala Internasional Pada PT. Cendana Putra Indonesia. 

Adapun dari peneliti ini membahas mengenai Komunikasi Pemasaran 

Terpadu (Integrated Marketing Communication) di Pondok Al-Bidayah. 

Tabel 2.1 

Tabulasi Perbedaan Dan Persamaan Penelitian Terdahulu 

No Nama Judul Penelitian Persamaan Perbedaan 

1 Andi Nadia 

Radinka, 

2012 

Analisis Penerapan 

Integrated 

Marketing 

Communication 

pada Produk 

Berbasis Teknologi 

dalam Membangun 

Keputusan 

Pembelian” (Studi 

Kasus Pemasaran 

Produk Elektronik 

Panasonic 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

penerapan(Integr

ated Marketing 

Communication). 

Metode yang 

dilakukan dalam 

penelitian ini 

menggunakan 

metode kuantitatif, 

sedangkan metode 

yang digunakan 

peneliti ialah 

metode kualitatif. 

2 Dian Adi 

Perdana. 

2015 

Analisis manajemen 

pemasaran produk 

melalui metode 

integrated marketing 

communication di 

rumah zakat kantor 

cabang semarang” 

Sama-sama 

membahas 

mengenai Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran 

Terpadu 

Penelitian ini juga 

objek kajiannya. 

Penelitian ini 

berfokuskan pada 

(Integrated 

Marketing 

Communication), 

di rumah zakat 
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 memakai 

pendekatan yang 

sama yaitu 

pendekatan 

kualitatif 

kantor cabang 

semarang, 

sedangkan yang 

akan peneliti bahas 

yaitu (Integrated 

Marketing 

Communication) di 

Pondok Al-

Bidayah. 

3. M. Kholid 

Mawardi, 

2016 

Pengaruh Integrated 

Marketing 

Communication Dan 

Public Relations 

Terhadap Citra 

Merek Dan 

Keputusan 

Pembelian (Survei 

Pada Pengunjung 

Harris Hotel & 

Conventions Malang 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

penerapan(Integr

ated Marketing 

Communication). 

Metode penelitian 

yang dilakukan 

dalam penelitian ini 

menggunakan 

metode kuantitatif, 

sedangkan metode 

yang digunakan 

peneliti ialah 

metode kualitatif 

4. Rebekka 

Rismayanti, 

2016 

Integrated 

Marketing 

Communications 

(IMC) di PT Halo 

Rumah Bernyanyi 

sama-sama 

membahas 

mengenai 

(Integrated 

Marketing 

Communication). 

Selain itu, 

penelitian ini juga 

memiliki 

pendekatan yang 

sama yaitu 

pendekatan 

kualitatif. 

yaitu pada objek 

kajiannya. 

Penelitian ini 

berfokuskan pada 

(Integrated 

Marketing 

Communication), 

di PT Halo Rumah 

Bernyanyi, 

sedangkan yang 

akan peneliti bahas 

yaitu mengenai 

Komunikasi 

Pemasaran Terpadu 

di Pondok AL- 

Bidayah 

5. Ilvina Yeni 

Safitry, 

2016 

Strategi Komunikasi 

Pemasaran Terpadu 

(Integrated 

Marketing 

Communication) 

Pada Pt Asuransi 

Jiwa Bringin Jiwa 

Sejahtera 

Palembang” 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

(Integrated 

Marketing 

Communication). 

 

Metode yang 

dilakukan dalam 

penelitian ini 

menggunakan 

metode kuantitatif, 

sedangkan metode 

yang digunakan 

peneliti ialah 

metode kualitatif. 
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6. Achmad 

Nurdiyanto, 

2017 

Strategi Integrated 

Marketing 

Communication 

Dalam Mendapatkan 

Sponsorship Klub 

Sepak Bola” (Studi 

Deskriptif Kualitatif 

Pada Persebaya 

Surabaya 

Sama-sama 

membahas 

mengenai Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran 

Terpadu 

Penelitian ini juga 

memakai 

pendekatan yang 

sama yaitu 

pendekatan 

kualitatif 

objek kajiannya. 

Penelitian ini 

berfokuskan pada 

(Integrated 

Marketing 

Communication), 

di Persebaya 

Surabaya, 

sedangkan yang 

akan peneliti bahas 

yaitu mengenai 

Komunikasi 

Pemasaran Terpadu 

(Integrated 

Marketing 

Communication) di 

Pondok Al-

Bidayah. 

7. Arini 

Feranisa. 

2017 

Pengaruh 

Komunikasi 

Pemasaran Terpadu 

Terhadap Ekuitas 

Merek (Studi Pada : 

Bank Rakyat 

Indonesia (Bri) 

Kantor Cabang 

Teluk Betung 

Bandar. 

Sama-sama 

membahas 

mengenai 

Integrated 

Marketing 

Communication. 

 

Metode yang 

dilakukan dalam 

penelitian ini 

menggunakan 

metode kuantitatif, 

sedangkan metode 

yang digunakan 

peneliti ialah 

metode kualitatif. 

8. Faiqur 

Rohmah. 

2017 

Strategi Marketing 

Mix Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan Bubuk 

Kopi Annajun di 

Dusun Sukmoilang 

Desa Pace 

Kecamatan Silo 

Kabupaten Jember 

Pada penerapan 

strategi 

pemasaran dalam 

sebuah produk 

dan sama sama 

menggunakan 

metode kualitatif 

pada metode dan 

objek pemasaran 

dalam penetian ini 

menggunakan 

penerapanstrategim

arketing 

mix.Adapun dari 

peneliti bahas yaitu 

mengenaiKomunik

asi Pemasaran 

Terpadu 

(Integrated 

Marketing 

Communication) di 

Pondok Al-

Bidayah 

9. Lilik Nur 

Indahsari,  

 “Upaya Komunikasi 

Pemasaran Terpadu 

Sama-sama 

membahas 

pada objek 

kajiannya. 
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2017 Dalam 

Meningkatkan 

Ekuitas Merek Di 

PT. BPR Rambi 

Artha Putra Jember. 

 

mengenai 

(Integrated 

Marketing 

Communication). 

Selain itu, 

penelitian ini juga 

memiliki 

pendekatan yang 

sama yaitu 

pendekatan 

kualitatif. 

A 

Penelitian ini 

berfokuskan pada 

(Integrated 

Marketing 

Communication), 

di BPR Artha Putra 

rambipuji, 

sedangkan yang 

akan peneliti bahas 

yaitu mengenai 

Komunikasi 

Pemasaran Terpadu 

(Integrated 

Marketing 

Communication) di 

Pondok Al-

Bidayah. 

10. Siti Aminah 

2018 

“Strategi 

Komunikasi Bisnis 

Industri Kayu Skala 

Internasional Pada 

PT. Cendana Putra 

Indonesia. Tahun 

2018, Institut Agama 

Islam Negeri (IAIN) 

Jember  

Pada penerapan 

strategi 

pemasaran dalam 

sebuah produk 

dan sama sama 

menggunakan 

metode kualitatif. 

objek kajiannya. 

Penelitian ini 

berfokuskan pada 

(Integrated 

Marketing 

Communication), 

di rumah zakat 

kantor cabang 

semarang, 

sedangkan yang 

akan peneliti bahas 

yaitu (Integrated 

Marketing 

Communication) di 

Pondok Al-

Bidayah. 

 

Sumber data : diolah dari penelitian terdahulu 

B. Kajian Teori 

1. Pengertian Integrated Marketing Communication. 

Integrated marketing communication adalah proses pengembangan 

dan implementasi berbagai bentuk komunikasi persuatif kepada 

pelanggan dan calon pelanggan secara berkelanjutan, tujuannya IMC 
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adalah mempengaruhi atau memberikan efek langsung kepada perilaku 

khalayak sasaran yang dimilikinya. IMC menganggap seluruh sumber 

yang dapat menghubungkan pelanggan dan calon pelanggan dari produk 

atau jasa dari suatu merek dan perusahaan, adalah jalur yang potensial 

untunk menyampaikan pesan yang ada dimasa yang mendatang, lebih 

jauh lagi IMC menggunakan semua bentuk komunikasi yang relevan serta 

yang dapat diterima oleh pelanggan dan calon pelanggan, dengan kata 

lain proses IMC berawal dari pelanggan atau calon pelanggan kemudian 

berbalik kepada perusahaan untuk menentukan dan mendefinisikan 

bentuk dan metode yang perlu dikembangkan dalam program komunikasi 

yang persuasif.
21

 Didalam sebuah perusahaan komunikasi memegang 

peran yang penting untuk menginformasikan, membujuk, dan 

mengingatkan konsumennya secara langsung maupun tidak langsung, 

tentang produk dan merek yang dijual, dalam membangun hubungannya 

dengan para konsumen.
22

 

Tokoh pertama yang mencetuskan Istilah IMC adalah Levitt pada 

tahun 1962. Dalam perkembangannya, Don Schultz, salah seorang 

Profesor dari Northwestern University, mengembangkan konsep IMC 

pada tahun 1993. Konsep IMC menurut Schultz (2004) merupakan 

sebuah strategi dalam proses bisnis dengan membuat perencanaan, 

membangun, mengeksekusi dan mengevaluasi pelaksanaan program 

komunikasi merek yang terkoordinasi pada konsumen, pelanggan, atau 

sasaran lain yang relevan dengan audience eksternal dan internal, seiiring 

                                                           
21

 Terence A. Shimp, Periklanan Promosi Aspek Tambahan Komunikasi Terpadu (Jakarta: 

Penerbit Airlangga, 2003), 23. 
22

  Philip Kotler and Kevin Lane, Managemen Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2008), 172.   
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dengan pertumbuhan zaman, Schutlz kemudian mengajukan sebuah 

definisi baru mengenai IMC yang didasarkan dari berbagai pengalaman 

perusahaan yang sudah mengimplementasikan IMC, menurut mereka 

IMC merupakan sebuah strategis dalam bisnis yang digunakan untuk 

merencanakan, membangun, mengeksekusi, dan mengevaluasi 

pengkoordinasian, pengukuran, persuasi program komunikasi merek 

sepanjang waktu dengan konsumen, pelanggan, prospek, dan sasaran lain, 

serta khalayak internal dan exsternal yang relevan.
23

 

The Northwestern University’s Medill Scholl of Jurnalism 

mendefinisikan IMC sebagai proses mengelola semua sumber- sumber 

informasi menyangkut produk/pelayanan dimana seorang pelanggan yang 

memiliki proses didorong sedemikian rupa agar perilakunya tergerak 

untuk mewujudkan penjualan dan membentuk loyalitas konsumen, secara 

singkat komunikasi pemasaran terpadu (IMC) adalah penyatuan 

perencanaan, tindakan, dan koordinasi pada semua wilayah komunikasi 

pemasaran dan juga memahami konsumen menyangkut apa 

sesungguhnya tanggapan konsumen. Pendekatan model pemasaran IMC 

membantu perusahaan mengidentifikasi metode yang paling tepat dan 

efektif dalam berkomunikasi dan membangun dengan konsumen mereka, 

begitu juga para pemegang kepentingan lain seperti pegawai, investor, 

kelompok kepentingan dan publik pada umumnya, model komunikasi 

pemasaran terpadu mencoba untuk mengintregrasikan semua unsur 

                                                           
23

 Donni Juni Priansa, Komunikasi Pemasaran Terpadu (Bandung: Penerbit Pustaka Setia, 2017), 

100. 
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bauran promosi yang ada dengan asumsi bahwa tidak ada satu unsurpun 

yang terpisah untuk mencapai pemasaran yang efektif.
24

 

Agus Hermawan mamaparkan pendapat Richard J. Semenik 

(2002)
25

 tentang faktor perubahan signifikansi dalam pemasaran dan 

lingkungan komunikasi yang berkontribusi terhadap perkembangan IMC 

adalah: 

1) Fragmentasi media, sejumlah besar pilihan media yang tersedia 

sasaran spesifik sehingga para pengiklan pun dapat meraih konsumen 

pada lokasi tertentu, seperti lapangan terbang dan counter pada 

supermarket, media cetakun mengalami perubahan yang sama. 

2) Semakin baiknya penilaian khalayak menyangkut technologi data 

base. Kemampuan perusahaan telah berkembang, mengelola dan 

mengumpulkan data base telah menciptakan berbagai kemungkinan 

cara komunikasi yang beragam diluar media massa, data base dapat 

digunakan untuk menciptakan profit konsumen dan non konsumen 

informasi ini penting untuk mengidentifikasi pasar sasaran. 

3) Pemberdayaan konsumen, konsumen pada saat ini lebih berkuasa dan 

berpengetahuan. Dalam mengemas kebutuhan konsumen, tuntutan 

akan pemberian informasi dan pemberdayaan konsumen penting 

terutana bagi pesan komersial. 

                                                           
24

 Agus Hermawan, Komunikasi  Pemasaran (Jakarta: Penerbit Airlangga, 2012), 52.  
25

 Ibid, 52. 
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4) Meningkatkan ragam pesan iklan, perkembangan iklan telah 

mendorong pesan iklan yang efektif tidak berasal dari satu pesan  

namun dari pengembangan beragam pesan. 

5) Tuntutan akan tanggung jawab yang lebih besar. Dalam upaya 

untuk menemui tanggung jawab yang lebih besar bagi pembiayaan 

promosi perusahaan harus mengalokasikan kembali sumberdaya 

pemasaran untuk iklan dalam jangka pendek dengan memilih metode 

yang lebih terukur, seperti penggunaan pemasaran langsung dan 

promosi penjualan. 

2. Ciri-ciri Integrated Marketing Communication 

Adapun ciri-ciri dari Integrated Marketing Communication itu 

antara lain adalah: 

1) Mempengaruhi Perilaku. Tujuan Integrated Marketing 

Communication adalah untuk mempengaruhi perilaku khalayak 

sasarannya. Hal ini berarti komunikasi pemasaran harus melakukan 

lebih dari sekedar mempengaruhi kesadaran merek atau 

“memperbaiki” perilaku konsumen terhadap merek. Sebaliknya 

kesuksesan Integrated Marketing Communication membutuhkan 

usaha-usaha komunikasi yang diarahkan kepada peningkatan beberaoa 

bentuk respon dari perilaku konsumen. 

2) Berawal dari pelanggan dan calon pelanggan. Konsep prosesnya 

diawali dengan dari pelanggan atau calon pelanggan, kemudian 

berbalik pada komunikator merek untuk menentukan metode yang 
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paling tepat dan efektif dalam mengembangkan program komunikasi 

persuasi. 

3) Menggunakan seluruh bentuk kontak, artinya Integrated Marketing 

Communication menggunakan seluruh bentuk komunikasi dan seluruh 

“kontak” yang menghubungkan merek atau perusahaan dengan 

pelanggan mereka, sebagai jalur penyampai pesan yang potensial. 

4) Menciptakan sinergi. Dalam definisi Integrated Marketing 

Communication terkandung kebutuhan akan sinergi (keseimbangan). 

Semua elemen komunikasi (iklan, tempat pembelian, promosi 

penjualan, event, dan lain-lain) harus berbicara dengan satu suara, 

koordinasi merupakan hal yang amat penting untuk menghasilkan 

citra merek yang kuat dan utuh, serta dapat membuat konsumen 

melakukan aksi. 

5) Menjalin hubungan. Kepercayaan bahwa komunikasi pemasaran yang 

sukses membutuhkan terjalinnya hubungan antara merek dengan 

pelanggannya. Dapat dikatakan bahwa pembinaan hubungan adalah 

kunci dari pemasaran modern dan bahwa IMC adalah kunci dari 

terjalinnya hubungan tersebut.
26

 

3. Model Integrated Marketing Communication 

Model Integrated Marketing Communication mencoba untuk 

memadukan semua unsur bauran promosi yang ada dengan asumsi bahwa 

tidak ada satu unsur pun yang terpisah dalam mencapai tujuan pemasaran 

                                                           
26

Terence A. Shimp, Periklanan Promosi Aspek Tambahan Komunikasi Terpadu (Jakarta: Penerbit 

Airlangga, 2003) Hal 24-29 
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yang efektif, bauran komunikasi pemasaran dapat dijabarkan menjadi 

beberapa unsur yang terkait erat dengan upaya untuk menciptakan ekuitas 

merek (brand equity). Komunikasi pemasaran yang baik dalam 

pelaksanaannya akan berdampak pada persepsi positif (kepercayaan) 

terhadap merek yang disampaikan, begitu juga sebaliknya kepercayaan 

merek akan memperlancar komunikasi pemasaran terintegritas, berbagai 

unsur komunikasi pemasaran tersebut antara lain: 

1) Periklanan adalah komunikasi non pribadi yang dibayar dan yang 

digunakan oleh sponsor yang ditujukan untuk menyampaikan kepada 

pemirsa mengenai suatu produk
27

, Semua bentuk penyajian non-

personal dan promosi ide, barang, atau jasa yang dibayar oleh sponsor 

tertentu. Dengan karakterisitik : 

a) Dapat mencapai konsumen yang terpencar secara geografis 

b) Dapat mengulang pesan berkali-kali 

c) Bersifat nonpersonal dan komunikasi satu arah 

d) Dapat sangat mahal untuk beberapa jenis media 

2) Promosi Penjualan 

Di dalam pengelolaan SDM Promosi merupakan perubahan 

pekerjaan yang menuntut tanggung jawab yang lebih besar dengan 

peningkatan gaji sebagai kompensasinya
28

, sedangkan dalam 

penjualan promosi merupakan upaya yang dilakukan perusahanan 

atau seseorang dalam memperkenalkan produknya kepada khalayak 

                                                           
27

 Ricky W. Griffin and Ronald J. Elbert, Manajemen Bisnis Jilid 2 (Jakarta: PT. Indeks, 2003), 

423.   
28

  Gugup Kismono, Pengantar Bisnis (Yogyakarta: BPFE-Yogyakarta, 2001), 180. 
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Berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan 

mencoba atau membeli suatu produk atau jasa. Dengan karakteristik: 

a) Menggunakan berbagai cara pendekatan 

b) Menarik perhatian pelanggan 

c) Menawarkan kekuatan dari insentif untuk membeli 

d) Mengundang dan cepat memberikan penghargaan atas respons 

konsumen  

e) Efeknya hanya berjangka pendek  

3) Hubungan masyarakat dan publisitas. 

Upaya hubungan masyarakat perusahaan harus membantu 

perkembangan perbuatan baik dan pemahaman diantara unsur unsur 

pokok perusahaan baik yang dalam maupun yang di luar
29

. Berbagai 

program untuk mempromosikan dan/atau melindungi citra perusahaan 

atau produk individualnya. Dengan karakteristik: 

a) Sangat terpercaya. 

b) Bisa meraih orang yang menghindari tenaga penjualan dan 

periklanan 

c) Dapat mendramatisasi perusahaan dan produk. 

d) Sangat berguna, efektif, dan ekonomis  

4) Penjualan Personal 

Penjualan personal merupakan kegiatan perusahaan untuk 

melakukan kontak langsung dengan para calon konsumennya dengan 

                                                           
29

 Warren J. Keegan, Managemen Pemasaran Global  Jilid 2 (Jakarta: PT Indeks Kelompok 

Gramedia, 2003), 171. 
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adanya kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau 

interaksi yang positif antara pengusaha dan calon konsumennya,
30

 

Interaksi langsung dengan satu calon pembeli atau lebih untuk 

melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesanan. 

Dengan karakteristik:  

a) Melibatkan interaksi pribadi. 

b) Memungkinkan pengembangan hubungan erat. 

c) Perangkat promosi yang sangat mahal  

5) Pemasaran langsung 

Dengan menggunakan pemasaran langsung akan meningkatkan 

kemampuan atau produktivitas dari komunikasi bisnis yang 

dilakukan, yang mana keterampilan itu yang nantinya akan 

menentukan keberhasilan dan memenuhi semua pihak yang 

berkepentingan dengan seseorang ataupun perusahaan
31

, Penggunaan 

surat, telepon, faksimili, email, dan alat penghubung non-personal 

lain untuk berkomunikasi secara langsung dengan atau mendapatkan 

tanggapan langsung dari pelanggan tertentu dan calon pelanggan. 

Dengan karakteristik:  

a) Bentuknya yang beragam mencerminkan empat subkarakter; non 

publik, segera, seragam, dan interaktif 

b) Sangat tepat untuk pasar sasaran tertentu yang dituju 

 

                                                           
30

  Indriyo Gito Sudarmo, Managemen Pemasaran (Yogyakarta: BPFE-Yogyakarta, 1998), 240. 
31

 Courland L. Bovee / John V. Thill, Komunikasi Bisnis 1 (Jakarta: PT Indeks Kelompok 

Gramedia, 2003), 5.   



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

34 

 

6) Acara dan pengalaman 

Merupakan pengembangan publisitas yang mengacu pada 

pengadaan kegiatan organisasional yang sifatnya mendukung 

promosi, misalnya pensponsoran. Dengan karakteristik: 

a) Merupakan dukungan untuk pendekatan individu dan publik  

b) Berorientasi pada pencapaian pasar sasaran yang terbatas namun 

efektif 

Seiring berkembangnya berbagai jenis media baru dan semakin 

canggihnya konsumen, bauran media dapat dirumuskan menjadi: 

a) Periklanan 

b) Promosi penjualan konsumen  

c) Promosi dagang dan co-marketing 

d) Pengemasan (packaging), titik penjualan (point of purchase)  

e) Penjualan personal  

f) Hubungan masyarakat  

g) Publisitas merek  

h) Periklanan korporat 

i) Internet  

j) Pemasaran langsung  

k) Kontak yang memberikan pengalaman  

l) Layanan pelanggan  

m) Berita dari mulut ke mulut 
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7) Ekuitas Merek  

Ekuitas merek merupakan seperangkat aset dan keterpercayaan 

merek yang terkait dengan merek tertentu, nama, atau simbol yang 

mampu menambah atau mengurangi nilai yang diberikan oleh sebuah 

produk atau jasa, baik bagi pemasar atau perusahaan maupun 

pelanggan. 

Bagi pelanggan ekuitas merek dapat memberikan nilai dalam 

memperkuat pemahaman mereka akan proses informasi, memupuk 

rasa percaya diri dalam pembelian, sertameningkatkan pencapaian 

kepuasan. Nilai ekuitas merek bagi pemasar atau perusahaan dapat 

mempertinggi keberhasilan program pemasaran dlam memikat 

konsumen baru atau merangkul konsumen lama. Hal ini 

dimungkinkan karena dengan merek yang telah dikenal maka promosi 

yang dilakukan akan lebih efektif. Unsur-unsur ekuitas merek tersebut 

meliputi kesadaran merek, citra merek, respons merek, dan hubungan 

merek.  

8) Kesadaran akan Merek  

Kesadaran merek merupakan kemampuan dari seorang calon 

pembeli untuk mengawali atau mengingat suatu merek yang 

merupakan bagian dari suatu kategori produk suatu merek yang 

merupakan bagian dari suatu kategori produk. Penentuan merek 

dagang dari merek yang ditawarkan merupakan salah satu teknik yang 

mendasari strategi pemasaran, hal ini karena merek itu hendaklah 
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mudah diingat, mudah dibaca dan mudah dibedakan,
32

 Kesadaran 

merek mencakup aset-aset terpenting bisnis, yang terdiri dari aset tak 

berwujud seperti nama perusahaan, merek, simbol, slogan, dan 

asosiasinya, persepsi kualitas, kepedulian merek, basis pelanggan, 

serta sumber daya seperti hak paten, trademark, dan hubungan dengan 

semua yang merupakan sumber utama keunggulan bersaing dan 

pendapatan di masadepan. Hal ini dapat dilihat dari 4 nilai yang 

diciptakan melalui kesadaran merek yaitu: 

a) Sebuah dasar dimana asosiasi lain dapat dikaitkan terhadap merek 

Kesadaran merek akan menyebabkan timbulnya asosiasi 

seseorang. Asosiasi yang luas tersebut kemudian dapat diperkuat 

dengan menggabungkan satu asosiasi dengan asosiasi yang lain, 

seperti McDonald dengan anak anak yang akan semakin kuat pada 

memori seseorang. 

b) Keakraban atau kesukaan , Secara umum orang lebih menyukai 

sesuatu yang lebih akrab bagi mereka. Salah satu penjelasan akan 

hal ini adalah orang cenderung membeli produk yang 

dikategorikan sebagai produk dengan tingkat keterlibatan rendah 

seperti kertas tisu atau permen yang sudah mereka kenal/ akrab. 

c) Substansi atau komitmen, Semakin tinggi kesadaran atas suatu 

nama produk menunjukkan semakin tinggi komitmen dari merek 

tersebut. 
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 Sofjan Assauri, Management Pemasaran (Jakarta: PT Rajagrafindo, 2007 ), 204.  
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d) Merek yang menjadi bahan pertimbangan, Pada proses pembelian, 

langkah pertama yang dilakukan adalah pemilihan alternatif. Pada 

proses ini, ketersediaan informasi menjadi sumber dari pemilihan 

tersebut. Proses mengingat menjadi penting, karena biasanya tidak 

banyak nama merek yang muncul pada proses ini. Merek pertama 

yang munculdalam benak seseorang menjadi merek yang menjadi 

bahan pertimbangan, yang akan mendapat keuntungan lebh 

dibanding yang memiliki tingkat yang lebih rendah diingatan. 

9) Citra Merek 

Kualitas yang dipercaya dikandung sebuah merek atau yang 

disebut citra merek merupakan deskripsi tentang asosiasi dan 

keyakinan konsumen terhadap merek tertentu.  Menurut Kotler citra 

merek merupakan persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh 

konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam 

memori konsumen. kotler juga menambahkan bahwa citra merek 

merupakan syarat dari merek yang kuat dan citra adalah persepsi yang 

relatif konsisten dalam jangka panjang. Jadi tidak mudah untuk 

membentuk citra, sehingga bila terbentuk akan sulit untuk 

mengubahnya. Citra yang dibentuk harus jelas dan memiliki 

keunggulan jika dibandingkan dengan pesaingnya. Saat perbedaan 

dan keunggulan merek dihadapkan dengan merek lain, muncullah 

posisi merek. 
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Komunikasi pemasaran terpadu menghasilkan konsistensi 

komunikasi yang lebih baik dan dampak penjualan yang lebih besar , 

komunikasi pemasaran terpadu menempatkan tanggung  jawab 

ditangan seseorang yang hal itu tidak ada sebelumnya untuk 

menyatatukan citra perusahaan karena citra tersebut dibuat oleh 

ribuan aktivitas perusahaan.
33

 

10) Respons terhadap Merek. 

Respons terhadap merek merupakan ukuran kesetiaan seorang 

pelanggan pada sebuah merek. Loyalitas memiliki tingkatan 

sebagaimana dapat dijabarkan dalam penjelasan berikut ini : 

a) Tingkat loyalitas yang paling dasar adalah pembeli tidak loyal atau 

sama sekali tidak tertarik pada merek apapun yang ditawarkan. 

Dengan demikian, merek memainkan peran yang kecil dalam 

keputusan pembelian.  

b) Tingkat kedua adalah para pembeli merasa puas dengan produk 

yang disunakan, atau minimal tidak mengalami kekecewaan. 

c) Tingkat ketiga adalah orang-orang yang puas, namun memikul 

biaya peralihan, baik dalam waktu, uang, atau risiko sehubungan 

dengan upaya untuk melakukan pergantian ke merek lain. 

d) Tingkat keempat adalah konsumen yang benar-benar menyukai 

merek tersebut. Pilihan konsumen terhadap suatu merek dilandasi 
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 Philip Kotler And Armstrong, Dasar-Dasar Pemasaran Jilid 2 (Jakarta: PT Indeks, 2001 ), 605.   
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pada suatu asosiasi, seperti simbol, rangkaian pengalaman dalam 

menggunakannya, atau kesan kualitas yang tinggi. 

e) Tingkat teratas adalah pelanggan yang setia, para pelanggan 

mempunyai suatu kebanggaan dalam menemukan atau menjadi 

pengguna suatu merek. 

11) Hubungan dengan merek 

Hubungan dengan merek merupakan sesuatu yang berkaitan 

dengan ingatan mengenai sebuah produk. Asosiasi ini tidak hanya 

eksis, namun juga memiliki suatu tingkat kekuatan. Hubungan dengan 

merek akan lebih kuat apabila dilandasi pada banyak pengalaman atau 

penampakan untuk mengomunikasikannya. Keempat dimensi ekuitas 

merek dipercaya dapat mempengaruhi alasan pembelian konsumen. 

ketiga dimensi pertama dapat mengurangi keinginan atau rangsangan 

konsumen untuk mencoba merek lain sehingga Hubungan antara 

penjual dan pembeli jarang sekali yang berakhir setelah penjualan 

terjadi, dan itu akn lebih intensif lagi setelah terjadinnya transaksi.
34
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan 

kualitatif. Sehingga memungkinkan peneliti untuk melihat perilaku dalam 

situasi yang sebenarnya tanpa adanya rekayasa yang kadang terjadi dalam 

penelitian yang exsperimental atau survei.
35

 Pendekatan kualititatif dipilih 

karena permasalahan yang akan diteliti cenderung holistik, kompleks, dan 

dinamis sehingga tidak mungkin data pada situasi sosial tersebut dijaring 

dengan metode penelitian kuantitatif dengan instrumen seperti test, kuesioner, 

dan pedoman wawancara. Selain itu peneliti bermaksud memahami situasi 

sosial secara mendalam, menemukan pola, hipotesis, dan teori.
36

 

Sedangkan jenis penelitiannya Peneliti menggunakan pendekatan 

kualitatif deskriptif karena penelitian yang akan dilakukan akan berusaha 

mendeskripsikan tentang Analisis Integrated marketing communication dalam 

meningkatkan penjualan buku Metode Al-Bidayah, di Pondok Pesantren Al-

Bidayah Tegal Besar Kaliwates Jember, alasan menggunakan pendekatan ini 

karena data yang dikaji atau diteliti berupa kata kata tertulis atau lisan dari 

orang-orang atau perilaku yang diamati.
37

 

Pondok Al-Bidayah dalam penerapan metode pemasarannya mampu 

menerapkan IMC yang memang belum dijangkau oleh Pondok lain khususnya 
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 Morisson, Metode Penelitian Survei (Jakarta: Kencana, 2012), 22. 
36

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2016), 292. 
37

 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung: PT. Remaja Roesdakarya, 2011), 4. 
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yang berbasis Pesantren yang ada di Kabupaten Jember, implementasinya 

dengan menyediakan website untuk memudahkan konsumen, memasuki 

market place,toko online, Facebook, Instagram, Youtube, dll, dalam 

pemasaran, Secara offline Pondok Pesantren Al-Bidayah juga melakukan 

bedah buku di Pesantren-pesantren, baik dalam undangan atau acara seminar-

seminar, pemberian hadiah buku kepada Pesantren yang dikunjungi, pamflet- 

pamflet yang disebar dalam pendidikan formal, pendidikan nonformal, 

perguruan tinggi yang tersebar di Jember dan luar Jember. 

B. Lokasi 

Lokasi yang akan dijadikan objek penelitian adalah Pondok buku 

Metode Al-Bidayah yang beralamatkan di Jl. Moh. Yamin No. 3b, Desa Tegal 

Besar Kecamatan Kaliwates, Kabupaten Jember, Provinsi Jawa Timur. Alasan 

pemilihan lokasi tersebut adalah karena peneliti melihat Pondok Al-Bidayah 

merupakan salah satu Pondok yang ada di Kabupaten Jember yang 

menerbitkan sendiri buku metode pembelajarannya. buku-buku yang telah 

diterbitkan sudah banyak beredar di tengah masyarakat, tidak hanya 

dikawasan Jember, namun sudah merambah ke sejumlah daerah sekitar 

Jember seperti Banyuwangi, Bondowoso, Bitubondo, Lumajang dan lain-lain. 

Penerbitan buku-buku Metode Al-Bidayah mendapat izin operasi pada tanggal 

28 November 2017, diusia yang masih dibilang sangat muda, tetapi telah 

ribuan buku yang telah terjual, tercatatat dari bulan Januari hingga bulan 

Oktober 2018 penjualan buku Metode Al-Bidayah telah mencapai 6421 buku. 
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C. Subyek Penelitian 

Penelitian ini menggunakan teknik purposive. Menurut Sugiyono 

Purposive adalah teknik pengambilan sumber data dengan pertimbangan 

tertentu. Pertimbangan tertentu ini, misalnya orang tersebut yang dianggap 

paling tahu tentang apa yang kita harapkan, atau mungkin dia sebagai seorang 

penguasa sehingga akan memudahkan peneliti menjelajahi objek/situasi sosial 

yang diteliti.
38

 

Adapun yang dijadikan sebagai informan dalam penelitian, Peneliti 

menetapkan sebagai berikut:  

1. Dr. H. Abdul Haris, M.Ag. selaku Pengasuh Podok Pesantren 

2. M. Syifaul Hisan, SE.I ,ME. selaku Direktur Pondok Al-Bidayah 

3. Ahmad Faizal, SE. selaku Sekertaris Pondok Al-Bidayah 

4. Ahmad Hadi Mubarok, SE. selakuTim Media Pondok Al-Bidayah 

5. Ahmad Imam Khoironi, S.Pd.I. selaku Tim Penjualan Metode Al-Bidayah 

6. Ikhsanul Umam selaku konsumen buku  Al-Bidayah 

7. Hasan selaku selaku konsumen buku dan peserta pelatihan Metode Al-

Bidayah dari Bogor. 

D. Teknik Pengumpulan Data  

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan beberapa metode dalam 

pengumpulan data sebagai berikut: 

 

 

                                                           
38

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D (Bandung: Alfabeta, 2014), 218-          
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1. Metode Observasi (pengamatan) 

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan suatu objek dengan 

sistematika fenomena yang diselidiki, observasi dapat dilakukan sesaat 

atau dapat diulang,
39

 dalam observasi beserta peneliti terlibat langsung 

dengan aktivitas orang-orang yang sedang diamati namun dalam proses 

penelitian ini peneliti menggunakan metode observasi non partisipasi di 

mana pengamat tidak terlibat langsung dalam kegiatan kelompok atau 

dapat juga dikatakan pengamat tidak ikut serta dalam kegiatan yang dia 

mati.
40

 Sehingga observasi ini peneliti akan datang ke tempat penelitian 

dengan tujuan untuk mengamati proses komunikasi pemasaran terpadu 

yang terjadi dalam pemasaran buku Metode Al-Bidayah 

Kelebihan metode observasi dibandingkan dengan survei adalah 

data yang dikumpulkan umumnya tidak terdistorsi, lebih akurat dan bebas 

dari response bias.
41

 Selain itu metode ini peneliti gunakan untuk 

mendapatkan data tentang situasi dan kondisi secara universal dari obyek 

penelitian. 

Data yang diperoleh dari observasi adalah: 

a. Letak geografis Pondok Pesantren Al-Bidayah. 

b. Peranan dan kendala dari komunikasi pemasaran terpadu di Pondok Al-

Bidayah 

c. Proses terjadinya komunikasi pemasaran terpadu yang telah dilakukan  

                                                           
39

 Sukandar Rumidi, Metodologi Penelitian (Yogyakarta: Gajah Mada University Press, 2014), 69. 
40

 A. Muri Yusuf, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan Penelitian Gabungan (Jakarta:           

Pranada  Media Group, 2014), 384. 
41

 Etta Mamang Sangadji Dan Sopiah, Metodologi Penelitian (Yogyakarta: Andi Ofset, 2010), 

172. 
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2. Metode Wawancara  

Wawancara adalah suatu proses tanya jawab lisan, dimana dua 

orang atau lebih berhadapan secara fisik, dapat saling melihat antara yang 

satu dengan yang lain.
42

 

Dalam penelitian ini, Peneliti menggunakan wawancara semi 

terstruktur. Dimana dalam pelaksanaannya lebih bebas bila dibandingkan 

dengan wawancara terstruktur.  Tujuan dari wawancara jenis ini untuk 

menemukan permasalahan secara lebih terbuka di mana pihak yang diajak 

wawancara diminta pendapat dan ide-idenya.  Dalam wawancara ini 

peneliti menyusun rencana kemudian mengajukan pertanyaan tidak 

beraturan secara baku. Penggunaan cara ini dapat mempermudah peneliti 

untuk mengetahui secara lebih detail mengenai berbagai data atau 

informasi yang berkaitan dengan permasalahan yang diteliti.  Seseorang 

informan adalah orang yang terlibat secara langsung dalam 

pelaksanaannya, sehingga paling esensial untuk dimintai berbagai 

informasi dan data yang diperoleh lebih akurat dan terpercaya. Metode ini 

digunakan untuk memperoleh informasi data terkait peran dan pengaruh 

komunikasi bisnis terpadu dalam meningkatkan pemasaran buku Metode 

Al-Bidayah. 

3. Metode Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan gambar atau karya-karya monumental 

                                                           
42
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dari seseorang dokumen yang berbentuk tulisan, Dokumen yang berbentuk 

karya misalnya karya seni yang dapat berupa gambar, patung, film, Dan 

lain-lain studi dokumentasi merupakan pelengkap dari penggunaan metode 

observasi dan wawancara dalam penelitian kualitatif.
43

 

Adapun metode dokumentasi yang dimaksud dalam penelitian ini 

adalah segala catatan yang berhubungan langsung dengan penelitian ini 

yaitu tentang penerapan dan kendala IMC dalam meningkatkan penjualan 

buku Metode Al-Bidayah. 

E. Analisis Data 

Adapun yang dimaksud dengan analisis data menurut Bogdan dan 

Biklen dalam bukunya Moleong adalah upaya yang dilakukan dengan jalan 

bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya menjadi 

satuan yang dapat dikelola, mensintesiskannya, mencari dan menemukan pola, 

menemukan apa yang penting dan apa yang dipelajari, dan memutuskan apa 

yang dapat diceritakan terhadap orang lain.
44

 

Miles dan Huberman dalam Sugiyono, mengemukakan bahwa aktifitas 

dalam analisis data kualitatif dilakukan secara interaktif dan berlangsung 

sacara terus-menerus sampai tuntas, sampai datanya jenuh. Aktifitas dalam 

analisis data, yaitu:
45

 

1. Reduksi Data 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, 

mengfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Dengan 
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demikian data yang telah direduksi akan memberikan gambaran yang lebih 

jelas dan mempermudah peneliti untuk melakukan pengumpulan data 

selanjutnya, dan mencarinya jika diperlukan.
46

 

Menurut Miles dan Huberman dalam Etta Mamang Sangadji dan 

Sopia, reduksi data diartikan sebagai proses pemilihan, pemusatan 

perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan dan transformasi data kasar 

yang muncul dari catatan lapangan, reduksi data berlangsung terus-menerus 

selama penelitian berlangsung. Bahkan sebelum data benar-benar 

terkumpul. Reduksi data merupakan suatu analisis yang menajamkan, 

menggolongkan, mengarahkan, membuang yang tidak perlu, dan 

mengorganisasi data dengan cara sedemikian rupa sehingga kesimpulan 

akhirnya dapat ditarik dan diverifikasi.
47

 

Peneliti dalam reduksi data ini, merangkum data dan memilah-milah 

hal pokok kajian dan membuang hal-hal yang diangggap tidak perlu atau 

tidak berkaitan dengan judul penelitian. 

2. Penyajian Data 

Penyajian data dalam penelitian kualitatif bisa dilakukan dalam 

bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan 

sejenisnya. Dengan cara menyajikan data akan diperoleh kemudahan dalam 

memahami kejadian didalam penelitian, pun juga mempermudah 

perencanaan kerja selanjutnya. 
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Pada tahap ini, peneliti menampilkan data secara sederhana terkait 

dengan judul penelitian. 

3. Penarikan Kesimpulan atau verifikasi 

Kesimpulan dalam penelitian kualitatif merupakan temuan baru 

yang sebelumnya belum pernah ada. Temuan dapat berupa deskripsi atau 

gambaran suatu objek yang sebelumnya masih remang-remang atau gelap 

sehingga setelah diteliti menjadi jelas, dapat berupa hubungan kausal atau 

interaktif, hipotesis atau teori. Peneliti diupayakan mampu menemukan 

suatu penemuan baru yang berkaitan dengan fokus masalah penelitian, 

yakni: Bagaimana peranan dan kendala dari komunikasi pemasaran terpadu 

di Pondok Al-Bidayah 

F. Keabsahan Data 

Penelitian ini menggunakan uji kredibitas data dalam uji keabsahan 

data penelitian, uji kredibilitas menurut Sugiyono ada enam jenis, yaitu: 

perpanjangan pengamatan, peningkatan ketekunan, triangulasi, diskusi dengan 

teman sejawat, analisis kasus negatif, dan member check.
48

 Dalam hal ini, 

peneliti menggunakan triangulasi. 

Triangulasi dalam pengujian kredibilitas diartikan sebagai pengecekan 

data dari berbagai sumber dengan berbagai cara, dan berbagai waktu.
49

 

Moleong menjelaskan bahwa triangulasi merupakan teknik pemeriksaan 

keabsahan data yang memanfaatkan sesuatu yang lain di luar data tersebut 

untuk keperluan pengecekan atau sebagai pembanding terhadap data 
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tersebut.
50

 Terdapat beberapa pembagian triangulasi, yakni: triangulasi 

sumber, triangulasi teknik pengumpulan data, trianguasi waktu, triangulasi 

penyidik, triangulasi metode dan triangulasi teori. Dalam penelitian ini 

menggunakan triangulasi sumber. 

Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data dilakukan dengan 

cara melihat data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber.
51

 Dengan 

demikian penelitian ini nantinya dalam pengumpulan data dan pengujian data 

yang telah diperoleh dilakukan pada atasan pemimpin atau penentu kebijakan, 

kepada para santri yang berkenaan dengan kasus.  

G. Tahap-Tahap Penelitian 

Tahap-tahap penelitian terdiri atas tahap penelitian secara umum dan 

tahap penelitian secara siklikal. Tahap penelitian secara umum terdiri atas 

tahap pra-lapangan, tahap pekerjaan lapangan, dan tahap analisis data.
52

 

1. Tahap pra-lapangan meliputi. 

a. Menyusun rancangan penelitian 

Sebuah penelitian harus disusun sedemikian rupa. Ada beberapa 

hal yang perlu ditetapkan dalam menyusun rancangan penelitian, yaitu: 

1)  Judul penelitian 

2) Latar belakang penelitian 

3) Fokus penelitian 

4) Tujuan penelitian 

5) Manfaat penelitian 
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6) Metode penelitian 

b. Mengurus Perizinan 

Sebelum mengadakan penelitian, peneliti terlebih dahulu 

mengurus perizinan yakni meminta surat permohonan penelitian 

kepada pihak kampus, kemudian setelah meminta surat perizinan 

peneliti menyerahkan kepada Pengasuh Pondok Pesantren Al-Bidayah 

untuk mengetahui apakah diizinkan melakukan penelitian atau tidak. 

c. Menjajaki dan menilai lapangan 

Penjajahan dan penilaian lapangan ini terlaksana dengan baik 

apabila peneliti sudah terlebih dahulu mengetahui melalui orang pada 

lembaga yang akan diteliti mengenai situasi dan kondisi tempat 

penelitian. 

d. Memilih dan memanfaatkan informan 

Sebelum melakukan penelitian, peneliti terlebih dahulu 

menentukan informan atau orang yang dapat memberikan informasi 

terkait dengan judul yang dijadikan sebagai judul penelitian. 

e. Menyiapkan perlengkapan penelitian 

Sebelum dilakukannya penelitian, peneliti harus menyiapkan 

hal-hal yang diperlukan dalam penelitian yakni instrumen observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. 

2. Tahap pekerjaan lapangan. 

Pada tahap ini dibagi menjadi tiga bagian yakni: 

a. Memahami latar penelitian dan persiapan diri. 
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b. Memasuki lapangan. 

c. Berperan serta sambil mengumpulkan data. 

d. Mengikuti dan memantau kegiatan serta kondisi masyarakat. 

e. Mencatat data. 

f. Mengetahui tentang tata cara mengingat data. 

g. Kejenuhan data. 

h. Analisis di lapangan. 

3. Tahap Analisis Data 

a. Reduksi data, memilih data-data yang telah diperoleh disesuaikan 

dengan kebutuhan dalam penelitian. 

b. Penyajian data, menyajikan dengan jelas data-data yang telah dipilih 

dan sesuai dengan kebutuhan dalam penelitian. Sehingga mudah untuk 

dipahami. 

c. Verifikasi/ penarikan kesimpulan, memberikan kesimpulan atas hasil 

analisis terhadap data yang ada.
53
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

A. Gambaran Obyek Penelitian 

Objek penelitin Skripsi adalah adalah Pondok buku Metode Al-

Bidayah yang beralamatkan di Jl. Moh. Yamin No. 3b Desa Tegal Besar 

Kecamatan Kaliwates, Kabupaten Jember. Adapun yang diperoleh dari hasil 

penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Letak Geografis Pondok Pesantren  Al-Bidayah 

Pondok Pesantren Al-Bidayah berlokasi di daerah yang dekat dengan 

kota Jember, tepatnya di Jl. Moh. Yamin No. 3b Tegal Besar Kecamatan 

Kaliwates kabupaten Jember. Daerah ini memiliki jumlah penduduk yang 

cukup banyak, selain itu masih ada beberapa sawah yang berada disekitar 

Pondok Pesantren. Pondok Pesantren Al-Bidayah berdiri di atas tanah seluas  

60 m
2
. 

Untuk mengetahui lebih jelas, berikut merupakan batas-batas Pondok 

Pesantren Al-Bidayah dengan sekitarnya: 

a. Bagian utara berbatasan dengan rumah penduduk, 

b. Bagian selatan berbatasan dengan persawahan dan Pondok Pesantren 

Darussholah. 

c. Bagian barat berbatasan dengan Jl. Moh. Yamin, persawahan dan rumah 

penduduk. 

d. Bagian timur berbatasan dengan rumah penduduk.
55

 

                                                             
55 Observasi, 09 Februari 2019.  
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Letak geografis Pondok Pesantren Al- Bidayah yang berdekatan 

dengan pusat kota memberikan sebuah keuntungan tersendiri, selain akses 

yang mudah, Letaknya yang berada dipinggir jalan membuat Pondok 

Pesantren Al-Bidayah Sangat mudah untuk diketahui baik oleh walisantri, 

masyarakat dan para konsumen yang akan membeli buku Metode Al-

Bidayah. 

2. Sejarah Singkat Berdirinya Pondok Pesantren Al- Bidayah 

Sejarah berdirinya Pondok Pesantren Al-Bidayah merupakan hasil 

dari sebuah kegelisahan sebagian kecil Mahasiswa UIJ dan STAIN Jember 

(sekarang IAIN Jember), yang merasa kering akan intelektual keagamaan, 

khususnya dalam bidang pemahaman kitab kunimg, karena yang terjadi di 

UIJ dan STAIN Jember materi perkuliahan serta pergaulan intelektual 

yang ada tidak banyak menyentuh terhadap pemahaman serta cara baca 

kitab kuning yang mana aksesnya terhadap output yang dihasilkan, karena 

harus disadari pemahaman dan pembacaan terhadap kitab kuning menjadi 

hal yang penting bagi mahasiswa dalam meneruskan jenjang, eksplorasi 

kandungan kitab serta pengabdian terhadap masyarakat dalam hal masalah 

keagamaan.
56

 

Untuk mewujudkan harapan dari para mahasiswa tersebut, Abdul 

Haris, M.Ag. yang akrab disapa dengan sebutan Ustadz Haris merupakan 

sosok yang mereka pilih sebagai pembimbing untuk mengarahkan 

sekaligus sebagai pembina mereka dalam mengkaji kitab kuning, terutama 
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dalam hal gramatikal pembacaannya. Alasan mereka menunjuk Ustadz 

Haris sebagai pembimbing dan pembina karena beliau merupakan sosok 

seorang yang memiliki latar belakang pendidikan bahasa Arab, serta ahli 

dalam bidang ilmu alat (Ilmu Nahwu dan Ilmu Sharraf) dan Ilmu Fiqh. 

Bidang keahlian yang dimiliki oleh Ustadz Haris itu diketahui oleh para 

mahasiswa yang mengikuti forum perkuliahan yang beliau isi di STAIN 

Jember, yang mana beliau merupakan salah satu dosen yang memegang 

mata kuliah Qawaid (Nahwu Sharraf) pada jurusan Bahasa Arab, yang 

metodologi pengajarannya bersifat rasional, sistematik, dan telah berhasil 

mensistematiskan metodologi pengajaran qowa’id yang disebut dengan 

Nahwu aplikatif. Selain itu, mereka juga mengetahui figur Ustadz Haris 

dalam segmen-segmen lain, seperti forum Bahtsul Masail, Dialog Agama di 

RRI Jember, serta menjadi dewan fatwa MUI Cabang Jember.
57

 

Berdasarkan pertimbangan-pertimbangan di atas, akhirnya teman-teman 

mahasiswa yakin untuk belajar dan meminta bimbingan kepada beliau terutama 

dalam hal gramatikal bahasa arap. Kitab yang pertama kali dikaji oleh Ustadz 

Haris bersama teman-teman mahasiswa adalah kitab Ushul Fiqh karangan 

Syeikh Abdul Wahab Kholaf, yang awal pengajiannya bertempat di serambi 

rumah beliau tepatnya di jalan Moh. Yamin No. 3b Tegal Besar, Kaliwates, 

Jember. 

Dalam proses selanjutnya, jumlah santri yang mengaji di tempat beliau 

mulai bertambah, dan kegiatan ngajinya pun ditambah pula, yaitu selain  setelah 
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magrib juga ba’da ashar dan ba’da subuh, akan tetapi kondisi santri pada waktu 

itu masih sebagai santri kalong (bahasa jawa: yang berarti berangkat dari 

rumah). Ternyata kendala tadi menyebabkan mereka kurang istiqomah dalam 

belajar, dan sebelum menguasai target yang ditetapkan yaitu membaca dan 

mengartikan kitab kuning sudah banyak santri yang berhenti mengaji. 

Pada situasi dimana santri yang nduduk tinggal sedikit yaitu sekitar 4 

orang,  maka, ada salah satu santri yang berasal dari Jambi dan juga berstatus 

Mahasiswa STAIN Jember berniat mendirikan gota’an (bahasa Jawa: tempat 

tinggal santri) di belakang rumah Ustadz Abdul Haris, santri tersebut bernama 

Iqbal. Setelah menetapnya Moh. Iqbal itu, proses penambahan tembat tinggal 

santri sudah mulai bertambah dengan i’tiqod yang kuat dari para santri lain 

yang memang merasa butuh terhadap pengetahuan keagamaan, kemudian 

i’tiqod tersebut dilanjutkan dengan pembuatan musholla.
58

 

Semakin lama, akhirnya banyak menarik santri lain yang ingin nyantri 

dan belajar bersama. Berangkat dari hal tersebut, kemudian Ustadz Abdul Haris 

berniat untuk menformulakan eksistensi lembaga pengajiannya tersebut 

menjadi sebuah lembaga kajian pembelajaran kitab kuning. Maka disusunlah 

perangkat lunak mulai dari penentuan lembaga atau Pondok Pesantren, nama, 

lambang, serta infrastuktur lainnya. Dalam perkembangan selanjutnya, dengan 

pertimbangan yang matang, maka dipilihlah lembaga Pondok Pesantren yang 

bernama Al-Bidayah. 
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Proses selanjutnya, sebagaimana sebagai seorang pengasuh seperti di 

Pondok Pesantren lainnya, beliau mengatur, serta bertindak sebagaimana 

mejadi seorang pengasuh, seperti: perencanaan, pengorganisasian, 

mengkomunikasikan, supervisi, mengevaluasi, dan memberikan sistematika 

kerja dalam mengelola pendidikan untuk memajukan lembaganya serta 

terlaksananya pendidikan yang dimiliki secara efektif dan efisien sesuai dengan 

tujuan yang ingin dicapai yaitu mensukseskan proses pembelajaran dalam 

memahami gramatika dan proses membaca  kitab kuning.
59

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
59 Abdul Haris, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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3. Struktur Organisasi Pondok Pesantren Al-Bidayah 

Tabel 3.1 

Struktur Organisasi Pondok Pesantren Al-Bidayah 

Tahun Pelajaran 2018/2019 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber data : dokumentasi Pondok Pesantren Al-Bidayah Kaliwates Jember 

pada tanggal 2 April 2019 

SEKSI SEKSI 
 

PENDIDIKAN  : MIFTAHUL MUNIR 
KEAMANAN  : M. NASIRUDDIN 
KESEHATAN : DAUD TOFANI 
DOKUMENTASI : A. HADI MUBAROK 
KEBERSIHAN : M. MIFTAHUDDIN 
PERLENGKAPAN : M. FARID 
BAHSUL MASAIL : M. SADID NIDHOM 

PENASEHAT  PENGURUS 

BUDIYANTO 

 
KETUA 

RAHMAT HIDAYAT 

PENASEHAT PONPES 
BAPAK NURUDDIN, MPd.I 

 

PENGASUH 

KH. Dr. ABDUL HARIS, MAg. 

SEKRETARIS 

MOCH. SHOLIHIN 

BENDAHARA 

IMAM KHOIRONI 
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4. Sejarah Pemasaran Buku Metode Al-Bidayah 

Sejak awal berdirinya Pondok Pesantren Al-Bidayah secara 

bertahap berusaha untuk meningkatkan sarana dan prasarana pendidikan 

untuk menunjang pencapaian tujuan pendidikan serta untuk 

meningkatkan kualitas pembelajaran. Sarana dan prasarana di Pondok 

Pesantren Al-Bidayah ini sebagian besar berasal dari bantuan ustadz dan 

selebihnya berasal dari santri atau orang tua santri dan masyarakat. 

Sehingga bisa dipastikan bahwa semua sarana dan prasarana yang ada di 

Pondok Pesantren ini berasal dari swadaya Ustadz dan para santri, bukan 

berasal dari bantuan pemerintah.
60

 Dikarenakan semakin banyaknya 

biaya dan pembangunan yang ada di Pondok Pesantren Al-Bidayah maka 

kyai memiliki inisiatif intuk mencetak buku karya beliau secara besar 

selain agar dapat dikonsumsi oleh semua kalangan tujuan pencetakan 

buku karangan beliau adalah untuk membantu biaya operasional Pondok, 

yang labanya nanti akan digunakan untuk membantu menopang 

keuangan Pesantren hal ini selaras dengan hasil wawancara terhadap Dr. 

KH. Abdul Haris, M. Ag selaku pengasuh Pondok Pesantren beliau 

memaparan : 

“ Dari awal berdirinya Pondok ini tidak memiliki pemasukan yang 

tetap dan memang pemasukannya masih sedikit, tapi lama 
kelamaan jumlah santri yang mendaftar semakin banyak, yang itu 

berarti peningkatan pengeluaran Pondok, sedangkan Pondok ini 
hanya mengandalkan syariah Pondok dalam menopang keuangan 

Pesantren, sehingga ketika ada santri yang nunggak satu bulan, dua 
bulan dan seterusnya maka kegiatan yang ada akan terganggu 

belum lagi dengan adanya biaya yang tidak terduga seperti santri 

                                                             
60 (Sarana Prasarana Pondok Pesantren Al-Bidayah, Wawancara 09 Februari 2019). 
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sakit, wc jebol, pintu rusak kamar berlubang, yang semua itu 

membutuhkan uang, maka saya memutuskan mencetak karya saya 
dalam bidang Nahwu tentang proses percepatan dalam membaca 

kitab, yang menurut saya sangat bagus apalagi untuk para pemula, 
dan yang nantinya akan dijual dan untungnya akan dibagi, ada yang 

untuk Pondok, Saya, Hisan, karena Hisan yang menglayout dan 
juga teman teman yang ikut ambil andil disitu”.

61
    

 
Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan Ahmad Iman 

Khoironi selaku petugas Tim Buku ia mengatakan : 

“Tim Buku yang ada sekarang ini seperti yang didawuhkan Kyai 

yaitu untuk menopang keuangan Pondok Pesantren, memang buku 
yang dicetak dan yang dijual semuanya adalah karya dari kyai dan 

terfokus kepada Nahwu dan sharaf, Penerbitan buku ini sebenarnya 
sudah lama tetapi hanya di miliki oleh kalangan sendiri, setelah 

sekian lama dikarenakan kebutuhan Pondok yang mulai besar dan 
kyai menilai buku ini bagus dan layak untuk diperkenalkan kepada 

khalayak, terutama kepada para pemula yang akan mempelajari 
ilmu Nahwu sharaf maka barulah dicetak secara besar besaran, dan 

mulailah buku ini dikenalkan kepada khalayak melalui seminar, 
bedah buku, road show, didalam lembaga formal dan informal dan 

Alhamdulillah, tanggapan dari pasar pun baik dan banyak yang 
terjual sehingga mendapat banyak laba yag dibagi 20 % untuk 

Pondok, 20% untuk pemodal yaitu kyai, tetapi biasaya sama kyai 
uangnya diberikan kepada Pondok, 30% untuk tim yang terbagi 

menjadi 9 orang, 15% untuk direktur dan 5% untuk mobil, dan 
10%nya untuk biaya tidak terduga, jadi adanya percetakan ini 

sebenarnya untuk menopang salah satu pemasukan atau keuangan 
Pondok, dan juga untuk memperkenalkan metode pembelajaran 

kitab kuning karangan kyai yang beliau anggap bagus untuk 
kalangan pemula dan dapat melakukan proses percepatan 

percepatan dalam memahami dan menganalis kitab kuning dan teks 
Arab “

62
 

 
 Dari hasi pemaparan diatas dapat dapat diambil sebuah kesimpulan 

bahwa tujuan awal adanya Penerbitan buku Metode Al-Bidayah adalah 

untuk menopang salah satu keuangan Pondok yang semakin hari semakin 

besar, disamping itu memang keinginan dari pengasuh agar Pondok dapat 

                                                             
61 Abdul Haris, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
62 Imam Khoironi, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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hidup mandiri tanpa adanya bantuan dari lembaga dan orang lain yang 

memiliki tujuan tertentu, maka pengasuh memutuskan untuk mencetak 

buku karya beliau tentang tatacara mempelajari gramatika bahasa Arab 

agar dapat menyebarkan ilmu sekaligus mendapatkan keuntungan.  

B. Penyajian Data dan Analisis  

Di dalam sebuah penelitian diharapkan akan memperoleh data dan 

hasil temuan sesuai dengan yang di inginkan, oleh karenanya peneliti berusaha 

memaparkan hasil temuan yang ada di lapangan dengan menggunakan 

berbagai cara, baik itu dengan menggunakan wawancara, observasi, dan 

dokumentasi, setelah data diperoleh kemudian akan direduksi dan 

dikumpulkan untuk dianalisis untuk mendapat hasil penelitian yang 

diinginkan, data yang diperoleh akan disajikan dan di analisis berdasarkan 

hasil penelitian yang dilakukan selama kurang lebih empat bulan yaitu dari 

tanggal 07 Februari hingga 10 Mei 2019, yang memerlukan analisa dari hasil 

yang ditemukan di lapangan, yang akan dipadukan dengan teori yang 

berkaitan dengan hasil penelitian yang telah dilakukan. 

Dalam penelitian ini untuk memperoleh data tentang bagaimana 

penerapan IMC dalam penjualan buku Metode Al-Bidayah, sebagaimana data 

yang diperoleh dari hasil observasi yang dilakukan di lingkungan Pondok, 

wawancara dengan Pengasuh Pondok Pesantren Al-Bidayah, kepada Tim 

Buku dan juga para pembeli buku Metode Al-Bidayah tentang sesuatu yang 

berkaitan dengan fokus masalah dalam penelitian ini, adapun fokus penelitian 
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serta penyajian data dan beberapa temuan dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Bagaimana analisis penerapan  IMC dalam meningkatkan  penjualan 

buku Metode Al-Bidayah ? 

Pemasaran buku yang dilakukan yang dilakukan oleh metode Al-

Bidayah  Pemasaran yang baik harus disertai dengan komunikasi 

pemasaran yang baik pula, proses pemasarannya pun beragam pemasaran 

awal hanya pada kalangan santri beliau atau kepada murid dan mahasiswa 

yang beliau ampu, dan lama kelamaan mulai bisa diterima oleh pembeli 

dari kalangan masyarakat yang memang ingin belajar tentang gramatika 

bahasa Arab, kini komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh Pondok Al-

Bidayah yang meliputi periklanan, penjualan personal, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat, penjualan langsung serta acara dan pengalaman, 

sudah dilakukan menggunakan dua cara yaitu melalui media online dan 

ofline dan memiliki pembeli tetap dari daerah dan negara lain seperti 

Malaysia dan singapura.
63

 didalam membantu peningkatan penjualan buku 

diperlukan peranan IMC yang ada harus disertai dengan penerapan 

konsep-konsep yang terkandung di dalam IMC diantaranya:   

a. Periklanan 

Periklanan merupakan komunikasi non pribadi yang dibayar dan 

yang digunakan oleh sponsor yang ditujukan untuk menyampaikan 

                                                             
63 Ahmad Faizal, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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kepada pemirsa mengenai suatu produk
64

, yang sungguh-sungguh 

merasuk dalam anggota masyarakat dalam semua bentuk penyajian 

non personal dan promosi ide, barang, atau jasa. 

Pondok Al-Bidayah memiliki proses pengiklanan bukan hanya 

secara langsung tetapi juga berbasis media, yang menjadi keuntungan 

tersendiri bagi Pondok Al-Bidayah yang dapat menginformasikan 

kepada masyarakat luas tentang produk buku Metode Al-Bidayah hal 

ini sesuai dengan hasil wawancara yang dlakukan kepada Pengasuh 

Pondok Pesantren Al-Bidayah, beliau mengatakan : 

”Periklanan  yang dilakukan  oleh Pondok Al-Bidayah seperti 

penyebaran pamflet pamflet saya memerintahkan langsung kepada 
Tim Buku agar segera bergerak ke berbagai lembaga formal dan 

non formal yang tersebar di Jember dan diluar, selain melakukan 
periklanan langsung saya juga melakukan syuting bersama dengan 

tim media untuk penjelasan dan demonstrasi tanya jawab seputar 
Nahwu kepada santri yang nantinya akan di upload melalui media 

online Youtube, Fb an lain sebagainya yang menurut saya itu 
bagus diperkenalkan kepada khalayak

65
. 

   
 Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan Ahmad Imam 

Khoironi selaku petugas Tim Buku ia mengatakan : 

“Dalam penyebaran pamflet sendiri kami langsung di komando 

oleh kyai agar segera menyebarkannya kepada lembaga lembaga 
formal dan non formal yang kami terbagi menjadi beberapa tim 

saya sendiri dapat bagian menyebarkan ke Jember selatan. Kalau 
yang melalui online melalui pembuatan video periklanan yang 

disebarkan melalui media Fb, Instagram, WhatsAap, dan Youtube, 
selain itu kami juga membuat video tanya jawab seputar I’rob serta 

video pengakuan tokoh tokoh agama tentang buku Metode Al-
Bidayah  seperti Kyai Idrus Ramli, Gus Aab, Prof. Babun 

Soeharto, dan tokoh masyarakat selain itu kami juga membuat 
banner pemenang lomba baik dari daerah maupun lomba nasional 

                                                             
64 Ibid.  
65 Abdul Haris, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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yaang ini diharapkan nanti dapat semakin meyakinkan para 

pembeli akan Metode Al-Bidayah
66

” 
 

Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan Syifa’ul Hisan 

selaku petugas Tim Buku ia mengatakan : 

“Untuk periklanannya ya seperti yang dikatakan oleh kyai agar 
buku ini dapat tersebar keseluruh Indonesia dan itu menjadi suatu 

tanggungjawab bagi kami kami berupaya memberikan periklanan 
dengan penyebaran pamflet, agar segera tersebar kepada lembaga 

lembaga formal dan non formal jadi saya membagi tugas kepada 
teman teman menjadi beberapa bagian tim yang menyebarkan 

terutama diJember . Kalau yang melalui online didalam buku 
terdapat barcode yang dapat di Scan dan terhubung langsung 

kepada webside dan youtube Al-Bidayah mengenai penjelasan dan 
demonstrasi tanya jawab seputar Nahwu sharaf yang akan 

memudahkan para konsumen dalam memahami metode baca kitab 
yang ada di Al-Bidayah

67
” 

 
Dari hasil wawancara yang telah dilakukan peneliti menyimpulkan 

bahwasannya periklanan yang ada di Pondok Al-Bidayah memiliki proses 

periklanan yang memenuhi tujuan umum dari periklanan yakni 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan para konsumen akan 

produk yang ditawarkan Pondok Al-Bidayah dengan menawarkan 

kelebihan kelebihan yang dimiliki yang sangat baik dan dinilai 

meyakinkan karena disertai dengan video demonstrasi tentang sistematika 

penerapan buku bahkan bukan hanya melakukan periklanan secara 

langsung saja tetapi juga menggunakan media sosial  sehingga informasi 

yang disampaikan akan dapat dilihat, didengar, dan dengan gambaran yang 

jelas dan jangkauan yang luas dan mengundang banyak penonton yang 

                                                             
66 Imam khoironi, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
67 Syifaul Hisan, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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akhirnya akan berimbas kepada peningkatan pembelian buku Metode Al-

Bidayah. 

b. Promosi penjualan 

Promosi Penjualan merupakan upaya yang dilakukan 

perusahanan atau seseorang dalam memperkenalkan produknya kepada 

khalayak, dengan berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong 

keinginan mencoba atau membeli suatu produk atau jasa. Dengan 

menggunakan berbagai cara pendekatan yang menarik perhatian 

pelanggan, Menawarkan kekuatan dari insentif untuk membeli dan 

mengundang dan cepat memberikan penghargaan atas respons 

konsumen. 

Promosi penjualan yang dilakukan memang lebih condong 

kepada lembaga formal dan informal, tetapi karena bantuan dari media 

maka promosi yang dilakukan mencakup seluruh lapisan masyarakat 

yang ingin belajar tentang gramatika Arab melalui media online sesuai 

wawancara dengan Imam Khoironi selaku petugas Tim Buku ia 

mengatakan 

”Untuk meningkatkan produksi buku Metode Al-Bidayah 

memang tidak hanya dilakukan melalui pemasaran langsung atau 
atau seminar dan bedah buku yang telah dilakukan tetapi juga 

melalui media online seperti Facebook WhatsApp, Instagram, 
Youtube melalui gambar dan video yang telah dibuat dan itu 

terbukti berhasil banyak kalangan pembeli yang tertarik dengan 
buku Metode Al-Bidayah setelah melihat video yang tersebar 

melalui media online, yang memang dinilai menggunakan bahasa 
sangat sistematis dan mudah dimengerti dan dipahami oleh 

beberapa kalangan, pemilihan bahasa yang tepat sehingga akan 
memudahkan para pemula dalam memahami ilmu Nahwu dan 
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shorrof, selain itu desain kami buat sedemikian rupa sehingga 

dapat semakin menarik para konsumen
68

” 
 

Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan Syifa’ul Hisan 

selaku petugas Tim Buku ia mengatakan : 

”Kegiatan memperkenalkan buku Metode Al-Bidayah  dengan 
mengadakan seminar, bedah buku, demonstrasi cara penerapan 

Metode Al-Bidayah kepada khalayak, melakukan kerja sama 
dengan toko buku yang ada diJember seperti di Toga Mas, toko-

toko kitab di Pasar Tanjung dan daerah lainnya selain itu melalui 
media online dilakukan pembuatan video simulasi praktek 

penggunaan Metode Al-Bidayah yang di sebar melalui media Fb, 
Instagram, WhatsApp, dan Youtube yang mendapatkan respon 

yang baik dari media online tak jarang banyak yang membeli buku 
dan ikut meng share video terkait yang menjadi viral akhir akhir 

ini yang memiliki viewers lebih dari 50.000 dari instagram, dan 
lebih dari 1000 kali dibagikan di Facebook, selain itu kami juga 

memberikan potongan harga dan pemberian tanggalan Pondok 
Pesantren Al-Bidayah secara gratis didalam setiap pembelian satu 

paket buku yang berjumlah tujuh buku, selain itu untuk para 
reseller kami memberikan harga khusus yakni harga grosir 

(reseller) dan untuk para reseller yang akan melakukan pelatihan, 
bedah buku kami juga akan memfasilitasi dan itu membuat para 

reseller semakin bersemangat dalam mempromosikan produk 
kami.

69
 

 
Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan M. Hadi Mubarak 

selaku petugas Tim Buku ia mengatakan : 

“Pada setiap hari senen, dan sabtu, Pondok Al-Bidayah 

mengadakan kegiatan syuting video pembelajaran buku Al-
Bidayah, yang langsung diisi oleh Kyai. Video ini selanjutnya akan 

dipublikasikan di youtube dengan tujuan agar setiap pemirsa di 
youtube bisa belajar tentang buku Al-Bidayah, Sehingga santri 

yang mondok di Al-Bidayah bukan hanya dari dalam kota saja 
tetapi juga berasal dari luar kota. Santri yang berasal dari luar kota 

berpendapat bahwa, mereka memutuskan untuk mondok di Al-
Bidayah dikarenakan tertarik pada pembelajaran buku Al-Bidayah 

setelah menonton tayangan pembelajaran buku Al-Bidayah di 
Youtube. Hal ini membuktikan bahwasannya pengiklanan melalui 

                                                             
68 Imam khoironi, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
69 Syifaul Hisan, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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video youtube membawa keberhasilan, karena banyak pemirsa 

Youtube yang merasa tertarik belajar buku Al-Bidayah setelah 
melihat tanyangan pembelajaran yang ada di Youtube

70
”. 

 
Dari observasi yang telah dilakukan menunjukan bahwa promosi 

penjualan dapat meningkatkan pengorderan produk hal ini disebabkan 

karena produsen dapat mengenalkan kelebihan-kelebihan  produk yang 

bisa dijadikan pertimbangan oleh pembeli untuk memilih produk yang 

lebih unggul dan baik untuk dibeli. Sebagaimana Pondok Pesantren Al-

Bidayah, Promosi penjualan yang dilakukan berorientasi kepada dua 

bagian kepada konsumen dan penjual. Promosi penjualan yang 

berorientasi kepada konsumen yang ditujukan kepada pengguna buku 

Metode Al-Bidayah, pemberian sample produk kepada pembeli, potongan 

harga, Kalender gratis, video demonstrasi yang dapat dikases melalui 

barcode yang ada pada buku, yang ini dapat lebih menarik minat konsumen 

dan meningkatkan nilai penjualan. Promosi yang berorientasi kepada penjual 

yaitu kepada para pihak yang menjadi perantara pemasaran yaitu para 

pengecer, toko buku, dan para distributor baik di dalam dan diluar daerah, 

dengan pengaturan dan penyesuaian harga jual produk, para penjual juga 

akan dibantu mengadakan acara-acara dalam upaya mereka 

memperkenalkan produk Metode Al-Bidayah seperti acara seminar, 

pameran, bedah buku, yang semua itu diharapkan akan mendorong para 

penjual untuk lebih semangat dalam memasarkan produk atau buku Al-

Bidayah. 
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c. Pemasaran langsung 

Pemasaran langsung merupakan upaya yang dilakukan dalam 

berkomunikasi secara langsung kepada calon pelanggan yang 

diharapkan akan menimbulkan tanggapan untuk melakukan transaksi 

penjualan, Dengan menggunakan pemasaran langsung akan 

meningkatkan kemampuan atau produktivitas dari komunikasi bisnis 

yang dilakukan, yang mana keterampilan itu yang nantinya akan 

menentukan keberhasilan dan memenuhi semua pihak yang 

berkepentingan dengan seseorang ataupun perusahaan. 

Sesuai dengan hasil wawancara wawancara dengan Syifa’ul 

Hisan selaku petugas Tim Buku ia mengatakan: 

“Pemasaran secara langsung kami lakukan di dalam Pondok 

Pesantren kami melayani pembelian dari dalam dan luar 
Pesantren yang ini akan mempermudah para konsumen dari luar 

Pondok akan lebih mudah mengenal buku Metode Al-Bidayah 
selain itu kami juga memasarkan produk produk kami ketika ada 

acara acara besar dan acara acara yang berbau agama”.
71

 
 

Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan M. Hadi 

Mubarak selaku petugas Tim Buku ia mengatakan : 

“Selain menggunakan internet kami juga menawarkan secara 
langsung buku Metode Al-Bidayah kepada personal dan lembaga 

baik formal dan informal, koperasi, toko buku, memang didalam 
penjualan secara langsung dinilai kurang memberikan 

peningkatan didalam penjualan tetapi itu dapat menjadi jembatan 
untuk para calo konsumen untuk dapat mempertimbangkan 

keputusannya dalam membeli produk al- bidayah”.
72

  
 

                                                             
71 Syifaul Hisan, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
72 Hadi Mubarak, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan M. Faizal selaku 

petugas Tim Buku ia mengatakan: 

“Kalau melaui penjualan langsung tingkat pembeliannya 

ramainya bisanya musiman kalau musim ajaran baru diPondok 
sendiri, kampus IAIN, dan Pondok yang mengadopsi Metode Al-

Bidayah, biasanya tingkat permintaan akan tinggi tetapi kalau 
bukan musimnya penjualan langsung penjualannya tidak sekeras 

penjualan melalui online”.
73

 
 

 Dari hasil observasi yang telah dilakukan Penjualan langsung 

yang dilakukan melalui internet sebenarnya lebih efektif dan efisien 

dibandingkan dengan melakukan penjualan langsung secara 

konvensional. Dengan melakukan penjualan langsung melalui internet 

maka pembeli bisa lebih cepat dalam memperoleh informasi tentang 

jaminan atau garansi produk yang ditawarkan. Akan tetapi melalui 

komunikasi yang baik pemasaran langsung juga lebih mudah dan yang 

secara langsung dapat menarik banyak konsumen tetap terutama pada 

musim musim tertentu. 

d. Penjualan personal   

Penjualan personal merupakan kegiatan perusahaan untuk 

melakukan kontak langsung dengan para calon konsumennya dengan 

adanya kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau 

interaksi yang positif antara pengusaha dan calon konsumennya,
74

 

Interaksi langsung dengan satu calon pembeli atau lebih untuk 

melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesanan. 

                                                             
73 M. Faizal, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
74 Ibid. 
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Sesuai dengan hasil wawancara yang dlakukan kepada pengasuh 

Pondok Pesantren Al-Bidayah, beliau mengatakan: 

“Penjualan secara personal kami lakukan melalui teman teman 

dan kenalan kami, lembaga disekitar rumah dan lembaga formal 
dan informal yang memiliki lata belakang yang sama yaitu sama-

sama ingin belajar gramatika Arab dengan mudah dengan 
menawarkan kerjasama kerja yang keuntungannya juga  dapat 

dibagi ketika mau menjadi agen kami dengan adanya kontak 
langsung dan lebih memudahkan dalam melakukan komunikasi 

dan penawaran produk
75

” 
 

Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan imam khoironi 

selaku petugas Tim Buku ia mengatakan : 

“Selain melakukan pemasaran pemasaran yang ada kami secara 
personal juga ikut dalam memasarkan buku Metode Al-Bidayah, 

bahkan bukan hanya tim, para santripun secara personal juga 
diperbolehkan bahkan dianjurkan oleh Kyai, sehingga secara 

personal masing masing santri juga bisa memasarkan buku 
Metode Al-Bidayah, disekolah dirumah mereka dilembaga 

sekitar rumah mereka, bahkan ada yang santri yang memiliki 
pembeli banyak dan menjadi reseller

76
” 

 
Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan M. Faizal selaku 

petugas Tim Buku ia mengatakan: 

“Saya dan teman teman yang ngajar diluar Pondok sekaligus 

juga menjadi reseller kitab, menjualkan kitab Pondok yang kita 
ajarkan kepada para santri baik yang di MAN PK Jember, kelas 

Intensif di IAIN Jember, Ma’had IAIN Jember, di PP Nuris 
Antirogo, di PP Al-Husna yang itu juga menjadi pemasukan bagi 

kami dan Pondok
77

”   
 

Dengan adanya penjualan personal akan lebih meningkatkan 

komunikasi langsung secara berhadapan dengan pelanggan dan calon 

pembeli sehingga semakin memungkinkan untuk dapat lebih 

                                                             
75 Hadi mubarak, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
76 Imam Khoironi, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
77 Faizal, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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memperkenakan produk kepada calon pembeli dan pemahaman 

pelanggan terhadap barang yang telah ditawarkan akan semakin lebih 

memahami lagi terhadap produk yang ditawarkan sehingga mereka 

kemudian akan mencoba membeli. Kegiatan penjualan personal akan 

lebih meningkatkan ekuitas buku Metode Al-Bidayah. 

e. Hubungan masyarakat dan publisitas  

Hubungan masyarakat merupaka komponen yang penting dalam 

praktik pengelolaan dan penyebaran antara individu dan masyarakat. 

Upaya hubungan masyarakat perusahaan harus membantu 

perkembangan perbuatan baik dan pemahaman diantara unsur unsur 

pokok perusahaan baik yang dalam maupun yang di luar.
78

 

Pondok Al-Bidayah membangun hubungan yang baik dengan 

para konsumennya, masyarakat sekitar dengan sistem kekeluargaan, 

Sesuai dengan hasil wawancara yang dlakukan kepada pengasuh 

Pondok Pesantren Al-Bidayah, beliau mengatakan : 

“Di dalam lembaga dan perusahaan harus memiliki hubungan 

yang baik dengan masyarakat tak terkecuali di lembaga ini 
dengan mengutus para pengurus untuk melakukan kunjungan 

kepada ketua RT, RW warga sekitar dan para janda janda tua 
yang ada disekitar Pondok, agenda ini dijadikan sebagai agenda 

bulanan da alamdulillah mendapatkan respon yang baik dari 
masyarakat, bahkan menjadikan masyarakat memiliki loyalitas 

kepada Pondok’.
79

 
 

Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan M. Faizal 

selaku petugas Tim Buku ia mengatakan: 

                                                             
78 Ibid. 
79 Abdul haris, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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“Dalam membangun hubungan baik dengan masyarakat Tim 

Buku melakukan seminar, road show, bedah buku, serta 
kunjungan kerja setiap satu bulan sekali dengan lembaga dan 

badan yang bekerja sama dengan kami selain itu kami juga 
membuat banner pemenang lomba baca kitab yang 

menggunakan Metode Al-Bidayah, yang diharapkan akan 
membangun kepercayaan masyarakat yang biasanya dapat ikut 

mempromosikan buku dengan bahasa yag lebih 
mendramatisir”.

80
 

 
Dari hasil observasi yang telah dilakukan dalam membangun 

hubungan baik dengan masyarakat Pondok Al-Bidayah benar benar 

berinteraksi dengan masyarakat dengan mengadakan program 

kunjungan setiap bulan kepada masyarakat yang memang dinilai 

kurang untuk memberikan sumbangan, kemudian hubungan itu juga 

tertuangkan melalui acara yang dilakukan seperti bedah buku, 

demonstrasi baca kitab kuning, ceramah dari kyai, dan bazaar buku. 

f. Acara dan pengalaman 

Merupakan pengembangan publisitas yang mengacu pada 

pengadaan kegiatan organisasional yang sifatnya mendukung promosi, 

misalnya pensponsoran. Sesuai dengan hasil wawancara dengan 

Syifa’ul Hisan selaku petugas Tim Buku ia mengatakan: 

“Ya dalam melakukan berbagai acara seperti semiar bedah buku 

kami masih juga harus mempesiapkan Power Point, Buku 
bandingan, lembar tashrif, buku gratisan yang akan menunjang 

dalam  melakukan  acara  acara road show yang  akan  dilakukan 
dan kami juga  mengadakan acara pelatihan bagi para tenaga 

pengajar Bahasa Arab (kitab kuning)  terutama  dari  Pondok  atau  
Madrasah dengan melalui pembelajaran yang  sitematis dengan 

program  “Orientasi  Diklat  Metode  Al-Bidayah”, dengan  lama  
kegiatan 4-5 Jam. alokasi waktu satu jam setengah untuk 

pemaparan materi, Setengah jam untuk demonstrasi, Setengah jam 

                                                             
80 Faizal, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
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untuk diskusi dan tanya jawab dan juga program pelatihan Metode 

Al-Bidayah, dengan lama kegiatan 8-9 Jam”.
81

 
 

Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan Hasan selaku 

pembeli dan juga peserta pelatihan Metode Al-Bidayah dari Bogor ia 

memaparkan: 

”Saya sudah lama ingin belajar mengenai tatacara baca kitab, lah 
kok kebetulan ketika melihat youtube saya melihat pembelajaran 

metode ini yang menurut saya bagus, karena penasaran akhirnya 
saya juga ingin belajar langsung kepondoknya, lha kebetulan 

Pondok Al-Bidayah mengadakan pelatian pembelajaran Metode 
Al-Bidayah selama seminggu saya langsung daftar setelah 

dinyatakan masuk saya langsung ambil cuti dan berangkat kesini, 
keinginan saya belajar langsung akhirnya tercapai

82
. 

 

Dari observasi acara dan pengalaman yang dilakukan Metode Al-

Bidayah masih belum terlalu banyak tapi dianggap sangat relevan yang 

dalam pelaksanaanya konsumen terlibat juga secara pribadi dengan 

lebih berorientasi pada pencapaian yang terbatas namun dapat dinilai 

efektif yang akan melibatkan konsumen secara aktif dan secara implisit 

akan lebih menguatkan ekuitas dari merk Metode Al-Bidayah. 

Berdasarkan hasil penerapan IMC yang dilakukan di Pondok Al-

Bidayah yang meliputi Periklanan, Penjualan personal, Promosi penjualan, 

Hubungan masyarakat, Penjualan langsung serta Acara dan pengalaman 

terbukti  dapat  meningkatkan  penjualan buku Metode Al-Bidayah  yang 

pada awalnya hanya  menggunakan komunikasi pemasaran melalui 

pemasaran langsung  saja  dan  hanya  beberapa buku yang dapat dijual 

dalam setiap bulannya, sebagai mana laporan keuangan penjualan buku: 

 

                                                             
81 Syifaul Hisan, wawancara, Jember, 5 Maret 2019. 
82 Hasan, wawancara, Jember, 27 april 2019. 
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Tabel 4.1 

Laporan keuangan penjualan buku Metode Al-Bidayah 

 2018     2019 

Maret  Rp.  5,338,000 Januari Rp.  8,723,500 

 April  Rp.  3,594,000 Februari Rp.17,314,500 

 Mei  Rp.  3,000,000 Maret Rp.  6,742,500 

 Juni  Rp.     912,000 

 Juli  Rp.  5,822,000 

 Agustus  Rp.  7,068,400 

 September  Rp.28,270,000 

 Oktober  Rp.11,319,000 

 November  Rp.  7,673,000 

Desember Rp.  4,799,500 

   

2. Apa kendala penerapan IMC dalam meningkatkan  penjualan buku 

Metode Al-Bidayah ?  

Sebagaimana halnya kita telah sering mendengar kata pemasaran. 

maka kita pun tidak asing lagi dengan kata “komunikasi pemasaran". 

Komunikasi pemasaran pada dasarnya adalah subyek dari kegiatan 

pemasaran,Dalam setiap organisasi bisnis, komunikasi pemasaran ini 

bertugas untuk memastikan bahwa keseluruhan tujuan yang telah 

ditetapkan oleh organisasi dapat diwujudkan melalui rangkaian kegiatan 

pemasaran. 

Dalam sebuah penelitian, terdapat faktor yang menunjang dan 

kendala objek penelitian. Begitu pula dengan penelitian pada Integrated 

Marketing Communication dalam meningkatkan penjualan buku Metode 

Al-Bidayah, terdapat  beberapa faktor  yang dan menghambat proses 
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dalam penerapan Integrated Marketing Communication. Dari hasil 

pengamatan dan penelitian yang dilakukan selama berada di lapangan 

terdapat beberapa faktor yang menghambat proses IMC dalam 

meningkatkan penjualan buku Metode Al-Bidayah, akan kami paparkan 

sebagai berikut: 

a. Kendala Personal 

Kegiatan promosi bisa dikatakan sebagai trik yang jitu dalam 

memasarkan produk karena kita akan langsung mengetahui respon 

konsumen atas produk yang ditawarkan. Dengan memberikan diskon 

pada periode tertentu atau tambahan item dengan iming-iming 

penawaran terbatas atau selama produk tersedia, yang tentu akan 

menggugah minat konsumen untuk membelinya. Namun, ada faktor 

lain yang perlu dipertimbangkan. Seringkali dijumpai cara penyampaian 

pesan dan negosiasi yang kurang baik, yang mengakibatkan konsumen 

merasa kurang nyaman. Sesuai pemaparan dari Syifaul Hisan: 

”Dalam pemasaran offline kendalanya adalah masing masing Tim 

Buku kurang banyak mengetahui mengenai ilmu marketing dan 
cara bernegosiasi sehingga kadang oleh calon konsumen ditolak, 

sedangkan secara online keterbatasan pengetahuan tentang 
pembuatan konten dan copy writting yang lebih menarik calon 

pembeli”.
83

 
 

Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan Imam Khoironi 

selaku petugas Tim Buku : 

 

                                                             
83 Syifaul Hisan, wawancara, Jember, 8 Mei 2019. 
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”Kendalanya ya dari kitanya sendiri memang bukan orang 

pemasaran  jadi ndak tau apa yang perlu dikaji lebih jauh, 
meskipun  ada  rapat  setiap  minggunya  dan ada evaluasi 

penjualan tetapi ketika dilapangan kemampuan kami dalam 
negosiasi dan mempengaruhi konsumen dinilai masih kurang.

84
 

 
Berdasarkan  observasi  yang  telah  dilakukan  menunjukkan 

salah satu yang menjadi kendala dalam memasarkan produk buku  

Metode Al-Bidayah adalah kendala personal masing - masing anggota 

tim, meskipun komunikasi pemasaran yang dilakukan lebih 

meningkatkan penjualan buku, akan tetapi kemampuan mempengaruhi 

konsumen melalui komunikasi langsung secara berhadapan dengan 

pelanggan dan calon pembeli dinilai masih kurang mempengaruhi 

konsumen, dan lagi dalam pemasaran online sebagaimana pendapat dari 

Syifaul Hisan secara online keterbatasan pengetahuan tentang 

pembuatan konten dan copy writting dari tim media dinilai masih 

kurang baik dalam upanya menarik calon pembeli.  

b. Kendala teknis 

Dalam melakukan promosi penjualan terdapat kendala teknis 

yang dapat menghambat proses promosi seperti ketersediaan fasilitas 

dan peralatan komunikasi pemasaran, jika dilihat dari segi teknologi 

hambatan ini akan semakin berkurang dengan adanya temuan baru di 

bidang  teknologi  komunikasi,  penyebabnya bisa  disebabkan dari 

tidak adanya  rencana  atau prosedur  kerja   yang  jelas,  kurangnya 

                                                             
84 Imam Khoironi, wawancara, Jember, 8 Mei 2019. 
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informasi dan penjelasan, keterampilan membaca dan pemilihan media, 

berikut kendala teknis yang ada, sesuai pemaparan dari Ahmad Faizal: 

”Kendalanya kalau dalam melakukan pelatihan itu terkadang 

tempatnya  di pelosok dan juga fasilitas kurang seperti sound 
sistem kurang bagus,  tidak adanya monitor untuk ustadz 

persentasi, dan juga yang dikeluhkan ustadz peserta pelatihan 
kebanyakan  masih anak  anak  sehingga  pesan atau informasi 

yang  disampaikan  kurang  begitu  tersampaikan  dengan baik 
kalau  pemasaran  langsungnya  dan penyebaran pamflet 

kendalanya ya terkadang kendaraan bocor, kena hujan dan itu 
memang menghambat dan juga kadang koneksi telepon dan 

internet  yang  kurang bagus sehingga ketika berkomunikasi 
dengan konsumen dan calon konsumen menjadi terhalang.”

85
 

 
Diperkuat lagi dengan hasil wawancara dengan Hadi Mubarak 

selaku petugas tim media : 

”Ya kalau wifi mati  itu  jadi  kendala karena biasanya video 

syuting  yang  telah  diedit itu langsung di upload kalau ada 
koneksi internet lha kalau mati, ya ditunda uploadnya dan juga 

ketika  mau  syuting  terkadang  mikrofon kurang bagus, alat 
peraga seperti spidolnya ustad hampir habis sehingga syuting 

digagalkan  dan  dimulai  lagi dikemudian hari kalau sudah siap 
dan ustadz ndak sibuk.”

86
 

 
Berdasarkan  observasi  yang telah dilakukan menunjukkan 

salah satu yang menjadi kendala dalam memasarkan produk buku 

Metode Al-Bidayah adalah kendala teknis dalam semua aspek 

pemasarannya, didalam pembuatan video promosi terdapat kendala 

ketika alat peraga  belum  siap  dan  juga mikrofon kurang baik 

sehingga syuting  harus  diulang,  belum lagi ketika wifi mati, yang 

tentu   akan   menghambat   proses   upload   video   di   media   sosial, 

                                                             
85 Ahmad Faizal, wawancara, Jember, 9 Mei 2019. 
86 Hadi Mubarak, wawancara, Jember, 8 Mei 2019. 
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Kemudian  pemasaran  langsung kendala yang terjadi ketika tempat 

yang akan dilalui jalannya tidak terlalu bagus, belum lagi ketika 

tertimpa hujan dan kendaraan bocor yang menghambat proses 

pemasaran, dan kendala  dalam  melakukan acara dan roadshow 

kendala yang sering  terjadi  yaitu  ketidaksiapan panitia pelatihan 

dalam memperlancar proses pelatihan dan bedah buku seperti tidak 

adanya monitor, sound sistem yang kurang baik, peserta yang masih 

anak-anak  yang dinilai kurang bisa menyerap informasi yang 

diberikan. 

C. Pembahasan Temuan  

1. Bagaimana analisis penerapan  IMC dalam meningkatkan  penjualan 

buku Metode Al-Bidayah ? 

IMC adalah proses pengembangan dan implementasi berbagai 

bentuk komunikasi persuatif kepada pelanggan dan calon pelanggan secara 

berkelanjutan. Tujuan utama dari IMC adalah mempengaruhi atau 

memberikan efek langsung kepada perilaku khalayak sasaran yang 

dimilikinya. IMC menganggap seluruh sumber yang dapat 

menghubungkan pelanggan dan calon pelanggan dari produk atau jasa dari 

suatu merek dan perusahaan adalah jalur yang potensial untuk 

menyampaikan pesan yang ada dimasa yang mendatang, lebih jauh lagi 

IMC menggunakan semua bentuk komunikasi yang relevan serta yang 

dapat diterima oleh pelanggan dan calon pelanggan, dengan kata lain 

proses IMC berawal dari pelanggan atau calon pelanggan kemudian 
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berbalik kepada perusahaan untuk menentukan dan mendefinisikan bentuk 

dan metode yang perlu dikembangkan dalam program komunikasi yang 

persuasif.
87

 

Dalam penelitian ini untuk memperoleh data tentang bagaimana 

penerapan IMC dalam penjualan buku Metode Al-Bidayah, sebagaimana 

data yang diperoleh dari hasil observasi yang dilakukan di lingkungan 

Pondok, wawancara dengan pengasuh Pondok Pesantren Al-Bidayah, 

wawancara kepada Tim Buku dan juga para pembeli buku Metode Al-

Bidayah tentang sesuatu yang berkaitan dengan fokus masalah dalam 

penelitian ini, ada beberapa cara yang dilakukan Pondok Pesantren Al-

Bidayah dalam mempromosikan bukunya, yaitu: 

a. Periklanan 

Periklanan merupakan komunikasi non pribadi yang dibayar dan 

yang digunakan oleh sponsor yang ditujukan untuk menyampaikan 

kepada pemirsa mengenai suatu produk,
88

 yang sunggguh-sungguh 

merasuk dalam anggota masyarakat dalam semua bentuk penyajian 

non-personal dan promosi ide, barang, atau jasa. 

Pondok Al-Bidayah memiliki proses pengiklanan bukan hanya 

secara langsung tetapi juga berbasis media, yang menjadi keuntungan 

tersendiri bagi Pondok Al-Bidayah untuk dapat menginformasikan 

kepada masyarakat luas tentang produk buku Metode Al-Bidayah. Dari 

hasil wawancara yang telah dilakukan, peneliti menyimpulkan 

                                                             
87 Ibid. 
88 Ibid. 
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bahwasannya periklanan yang ada di Pondok Al-Bidayah memiliki 

proses periklanan yang memenuhi tujuan umum dari periklanan yakni 

menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan para konsumen 

akan produk yang ditawarkan Pondok Al-Bidayah dengan menawarkan 

kelebihan-kelebihan yang dimiliki, di dalam pelaksanaan ada dua 

yakni periklanan yang secara langsung dan periklanan secara online. 

Periklanan yang secara langsung, memang lebih condong kepada 

lembaga formal dan informal untuk dapat menarik khalayak sasaran 

yang diingikan, melalui penyebaran pamlet-pamflet didaerah Jember 

dan disekitar Jember, bukan hanya mengiklankan secara langsung, 

periklanan menggunakan media sosial yang lebih bagus, karena bukan 

hanya pamflet-pamflet, brosur, diskon dll, tetapi juga lebih 

meyakinkan dengan adanya website yang bisa langsung diakses 

ditambah lagi dengan pengakuan tokoh-tokoh agama tentang buku 

Metode Al-Bidayah  seperti Kyai Idrus Ramli, Gus Aab, Prof. Babun 

Soeharto. Sehingga informasi yang dilihat, didengar, diharap lebih 

memantapkan dan mengundang banyak penonton yang akhirnya akan 

berimbas kepada peningkatan pembelian buku Metode Al-Bidayah. 

b. Promosi penjualan 

Promosi Penjualan merupakan upaya yang dilakukan perusahanan 

atau seseorang dalam memperkenalkan produknya kepada khalayak, 

Berbagai insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba 

atau membeli suatu produk atau jasa. Dengan menggunakan berbagai 
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cara pendekatan yang menarik perhatian pelanggan, Menawarkan 

kekuatan dari insentif untuk membeli dan mengundang dan cepat 

memberikan penghargaan atas respons konsumen. 

Didalam pengelolaan SDM. Promosi merupakan perubahan 

pekerjaan yang menuntut tanggung jawab yang lebih besar dengan 

peningkatan gaji sebagai kompensasinya,
89

 sedangkan dalam penjualan 

promosi merupakan upaya yang dilakukan perusahanan atau seseorang 

dalam memperkenalkan produknya kepada khalayak, dengan berbagai 

insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan mencoba atau 

membeli suatu produk atau jasa. 

Dari observasi yang telah dilakukan menunjukan bahwa promosi 

penjualan dapat meningkatkan pengorderan produk hal ini disebabkan 

karena produsen dapat mengenalkan kelebihan-kelebihan  produk yang 

bisa dijadikan pertimbangan oleh pembeli untuk memilih produk yang 

lebih unggul dan baik untuk dibeli. Sebagaimana Pondok Pesantren 

Al-Bidayah, Promosi penjualan yang dilakukan berprioritas kepada 

dua bagian kepada konsumen dan penjual. Promosi penjulan yang 

berorientasi kepada konsumen yang ditujukan kepada pengguna buku 

Metode Al-Bidayah pemberian sample produk kepada pembeli, 

potongan harga, tanggalan gratis, video demonstrasi yang dapat 

dikases melalui barcode yang ada pada buku, yang ini dapat lebih 

menarik minat konsumen dan meningkatkan nilai penjualan. Promosi 

                                                             
89 Ibid. 
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yang berorientasi kepada penjual yaitu kepada para pihak yang 

menjadi perantara pemasaran, para pengecer, toko buku, dan para 

distributor baik di dalam dan diluar daerah, dengan pengaturan dan 

penyesuaian harga jual produk, seminar, pameran, bedah buku, yang 

semua itu akan mendorong para penjual untuk lebih semangat dalam 

memasarkan produk atau buku Al-Bidayah 

c. Pemasaran langsung 

Pemasaran langsung merupakan upaya yang dilakukan dalam 

berkomunikasi secara langsung kepada calon pelanggan yang 

diharapkan akan menimbulkan tanggapan untuk melakukan transaksi 

penjualan, Dengan menggunakan pemasaran langsung akan 

meningkatkan kemampuan atau produktivitas dari komunikasi bisnis 

yang dilakukan, yang mana keterampilan itu yang nantinya akan 

menentukan keberhasilan dan memenuhi semua pihak yang 

berkepentingan dengan seseorang ataupun perusahaan. 

Dengan menggunakan pemasaran langsung akan meningkatkan 

kemampuan atau produktivitas dari komunikasi bisnis yang dilakukan, 

yang mana keterampilan itu yang nantinya akan menentukan 

keberhasilan dan memenuhi semua pihak yang berkepentingan dengan 

seseorang ataupun perusahaan.
90

 Penggunaan surat, telepon, faksimili, 

email, dan alat penghubung non-personal lain untuk berkomunikasi 

                                                             
90 Ibid . 
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secara langsung dengan atau mendapatkan tanggapan langsung dari 

pelanggan tertentu dan calon pelanggan. 

Dari hasil observasi yang telah dilakukan Penjualan langsung yang 

dilakukan melalui internet sebenarnya lebih efektif dan efisien 

dibandingkan dengan melakukan penjualan langsung secara 

konvensional. Dengan melakukan penjualan langsung melalui internet 

maka pembeli bisa lebih cepat dalam memperoleh informasi tentang 

jaminan atau garansi produk yang ditawarkan. Akan tetapi melalui 

komunikasi melalui telepon, faksimili, email, dan alat penghubung 

non-personal lain yang baik pemasaran langsung juga lebih mudah dan 

yang secara langsung dapat menarik banyak konsumen tetap terutama 

pada musim musim tertentu. 

d. Penjualan personal   

Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan 

kontak langsung dengan para calon konsumennya dengan adanya 

kontak langsung ini diharapkan akan terjadi hubungan atau interaksi 

yang positif antara pengusaha dan calon konsumennya.
91

 Interaksi 

langsung dengan satu calon pembeli atau lebih untuk melakukan 

presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesanan. 

Dengan adanya penjualan personal akan lebih meningkatkan 

komunikasi langsung secara berhadapan dengan pelanggan dan calon 

pembeli sehingga semakin memungkinkan untuk dapat lebih 

                                                             
91Ibid. 
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memperkenakan produk kepada calon pembeli dan pemahaman 

pelanggan terhadap barang yang telah ditawarkan akan semakin lebih 

memahami lagi terhadap produk yang ditawarkan sehingga mereka 

kemudian akan mencoba membeli. Kegiatan penjualan personal akan 

lebih meningkatkan ekuitas buku Metode Al-Bidayah 

e. Hubungan masyarakat dan publisitas 

Hubungan masyarakat merupaka komponen yang penting dalam 

praktik pengelolaan dan penyebaran antara individu dan masyarakat. 

Upaya hubungan masyarakat perusahaan harus membantu 

perkembangan perbuatan baik dan pemahaman diantara unsur unsur 

pokok perusahaan baik yang dalam maupun yang di luar.
92

 

Dari hasil observasi yang telah dilakukan Pondok Al-Bidayah 

membangun hubungan yang baik dengan para konsumennya, 

masyarakat sekitar dengan system kekeluargaan dalam membangun 

hubungan baik dengan masyarakat Pondok Al-Bidayah benar benar 

berinteraksi dengan masyarakat dengan mengadakan program 

kunjungan setiap bulan kepada masyarakat yang memang dinilai 

kurang untuk memberikan sumbangan, kemudian hubungan itu juga 

tertuangkan melalui acara yang dilakukan seperti bedah buku, 

demonstrasi baca kitab kuning, ceramah dari kyai, dan bazaar buku. 

 

 

                                                             
92 Ibid. 
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f. Acara dan pengalaman  

Merupakan pengembangan publisitas yang mengacu pada 

pengadaan kegiatan organisasional yang sifatnya mendukung promosi, 

misalnya pensponsoran. Berdasarkan hasil observasi acara dan 

pengalaman yang dilakukan Metode Al-Bidayah masih belum terlalu 

banyak tapi dianggap sangat relevan yang dalam pelaksanaanya 

konsumen terlibat juga secara pribadi melalui pelatihan yang telah 

dilakukan, sebagaimana pendapat para peserta pelatihan bahwa dengan 

adanya pelatihan dan bimbingan langsung oleh kyai lebih meyakinkan 

mereka terhadap Metode Al-Bidayah, dengan lebih berorientasi pada 

pencapaian yang terbatas namun dapat dinilai efektif yang akan 

melibatkan konsumen secara aktif dan secara implisit akan lebih 

menguatkan ekuitas dari merk Metode Al-Bidayah. 

Dari analisis data yang telah dilakukan dapat diambil kesimpulan 

pada awal penjualan buku Metode Al-Bidayah dilakukan secara 

Penjualan langsung dan hanya beberapa buku saja yang terjual, 

kemudian di dalam mempromosikan bukunya pondok pesantren Al-

Bidayah menerapkan konsep Integrated Marketing Comunication yang 

terdiri dari aspek Periklanan, Penjualan personal, Promosi penjualan, 

Hubungan masyarakat, Penjualan langsung, Acara dan pengalaman 

dapat meningkatkan penjualan buku Metode Al-Bidayah, akan tetapi 

berdasarkan laporan keuangan yang ada peningkatan penjualan yang 
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terjadi dalam setiap bulan masih naik turun sesuai dengan permintaan 

pasar. 

2. Apa kendala penerapan IMC dalam meningkatkan  penjualan buku 

Metode Al-Bidayah ?  

a. Kendala Personal 

Kendala personal merupakan kendala yang terjadi pada peserta 

komunikasi, baik komunikator maupun komunikan/komunikate. 

Kendala personal dalam komunikasi meliputi sikap, 

emosi, stereotyping, prasangka, bias, dan lain-lain
93

. Kegiatan promosi 

bisa dikatakan sebagai trik yang jitu dalam memasarkan produk karena 

kita akan langsung mengetahui respon konsumen atas produk yang 

ditawarkan. Dengan memberikan diskon pada periode tertentu atau 

tambahan item dengan iming-iming penawaran terbatas atau selama 

produk tersedia, tentu akan menggugah minat konsumen untuk 

membelinya. Namun, ada faktor lain yang perlu dipertimbangkan. 

Seringkali dijumpai cara penyampaian pesan dan negosiasi yang 

kurang baik, yang mengakibatkan ketidaknyamanan bagi konsumen.  

Berdasarkan observasi yang telah dilakukan menunjukkan salah 

satu yang menjadi kendala dalam memasarkan produk buku Metode 

Al-Bidayah adalah kendala personal masing- masing anggota tim, 

meskipun komunikasi pemasaran yang dilakukan lebih meningkatkan 

penjualan buku, akan tetapi kemampuan mempengaruhi konsumen 

                                                             
93 Ibid. 
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melalui komunikasi langsung secara berhadapan dengan pelanggan dan 

calon pembeli dinilai masih kurang mempengaruhi konsumen, dan lagi 

dalam pemasaran online sebagaimana pendapat dari Syifaul Hisan 

secara online keterbatasan pengetahuan tentang pembuatan konten dan 

copy writting dari tim media dinilai masih kurang baik dalam upanya 

menarik calon pembeli. 

b. Kendala Teknis 

Kendala teknis merupakan kendala komunikasi mencakup 

panggilan telepon, jarak antar individu, dan radio.yang disebabkan 

keterbatasan fasilitas dan peralatan komunikasi Hambatan fisik ini 

pada umumnya dapat diatasi
94

. Dalam melakukan promosi penjualan 

terdapat kendala teknis yang dapat menghambat proses promosi seperti 

ketersediaan fasilitas dan peralatan komunikasi pemasaran, jika dilihat 

dari segi teknologi hambatan ini akan semakin berkurang dengan 

adanya temuan baru di bidang teknologi komunikasi, penyebabnya 

bisa disebabkan dari tidak adanya rencana atau prosedur kerja  yang 

jelas, kurangnya informasi dan penjelasan, keterampilan membaca dan 

pemilihan media, Berdasarkan observasi yang telah dilakukan 

menunjukkan salah satu yang menjadi kendala dalam memasarkan 

produk buku Metode Al-Bidayah adalah kendala teknis dalam semua 

aspek pemasarannya, didalam pembuatan video promosi terdapat 

kendala ketika alat peraga belum siap dan juga mikrofon kurang baik 

                                                             
94 Ibid. 
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sehingga syuting harus diulang belum lagi ketika wifi mati yang tentu 

akan menghambat proses upload video di media sosial, kemudian 

pemasaran langsung kendala yang terjadi ketika tempat yang akan 

dilalui jalannya tidak terlalu bagus, belum lagi ketika tertimpa hujan 

dan kendaraan bocor yang menghambat proses pemasaran, dan kendala 

dalam melakukan acara dan roadshow kendala yang sering terjadi 

ketidaksiapan panitia pelatihan dalam memperlancar proses pelatihan 

dan bedah buku seperti tidak adanya monitor, sound sistem yang 

kurang baik peserta yang masih anak-anak yang dinilai kurang bisa 

menyerap informasi yang diberikan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

1. Penjualan buku Metode Al-Bidayah awalnya dilakukan secara Penjualan 

langsung dan hanya beberapa buku saja yang terjual, kemudian di dalam 

mempromosikan bukunya pondok pesantren Al-Bidayah menerapkan 

konsep Integrated Marketing Comunication yang terdiri dari aspek 

Periklanan, Penjualan personal, Promosi penjualan, Hubungan masyarakat, 

Penjualan langsung, Acara dan pengalaman dapat meningkatkan penjualan 

buku Metode Al-Bidayah, akan tetapi berdasarkan laporan keuangan yang 

ada peningkatan penjualan yang terjadi dalam setiap bulan masih naik 

turun sesuai dengan permintaan pasar. 

2. Kendala besar dalam pelaksanaan IMC yang ada di Pondok Al-Bidayah 

adalah kendala personal dan kendala teknis, kendala personal meliputi 

kemampuan mempengaruhi konsumen melalui komunikasi langsung 

secara berhadapan dengan pelanggan dan calon pembeli, dan pembuatan 

konten dan copy writting dari tim media dinilai masih kurang baik, 

kendala teknis meliputi kendala yang menghambat proses komunikasi 

pemasaran seperti tidak adanya monitor, sound sistem dan mikrofon yang 

kurang baik peserta yang masih anak-anak dll. 

B. Saran 

Setelah dilakukan penelitian yang diuraikan dalam bentuk penulisan 

karya ilmiah berupa skripsi, maka pada akhir penulisan ini kami berikan 

87 
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beberapa saran yang berkemungkinan dapat dijadikan bahan pertimbangan 

selanjutnya : 

1. Kepada Pondok Pesantren Al-Bidayah hendak lebih semangat dan giat 

lagi di dalam mengembangkan usahanya, sehingga bisa bermanfaat lagi 

bagi masyarakat umum terutama para santri.  

2. Kepada Pengasuh hendaknya tidak hanya merutinkan rapat pada 

organisasi buku saja akan tetapi menambah karangan buku yang baru 

dalam bidang ilmu Sharraf. 

3. Kepada Tim Buku hendaknya komunikasi pemasarannya lebih 

ditingkatkan lagi dengan menerapkan semua elemen komunikasi 

pemasaran agar lebih dikenal lagi oleh masyarakan dan  lebih 

mengembangkan terhadap produknya lagi, tidak hanya terpaku pada 

buku Nahwu saja, bisa juga buku-buku yang lain yang ada kaitannya 

dengan dengan keagamaan  
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MATRIK PENELITIAN 

Judul Variabel Sub Variabel Indikator Dokumentasi Wawancara Metode Penelitian Fokus Penelitian 

Analisis 

penerapan 

Integreated 

marketing 

Communicati

on dalam 

meningkatka

n penjualan 

buku metode 

al bidayah. 

1. Integreated 

Marketing 

Communication 

a. Integreated 

Marketing 

Communication 

1.1 Periklanan 

1.2 Promosi 

penjualan  

1.3 Hubungan 

masyarakat 

dan publisitas 

1.4 Penjualan 

personal 

1.5 Pemasaran 

langsung 

1.6 Acara dan 

pengalaman 

1.7 Kesadaran 

merk 

1.8 Citra dan 

ekuitas merek 

1.9 Respon merek 

dan Hubungan 

merk 

 

a. Informan : 

1. Dr. H. Abdul Haris, M.Ag. 

selaku Pengasuh Podok 

Pesantren 

2. M. Syifaul Hisan, SE.I ,ME. 

selaku Direktur Penerbit Al-

Bidayah 

3. Ahmad Faizal, SE. selaku 

Sekretaris Penerbit Al-Bidayah 

4. Ahmad Hadi Mubarok, SE. 

selakuTim Media Penerbit Al-

Bidayah 

5. Ahmad Imam Khoironi, 

S.Pd.I. selaku Tim Penjualan 

Metode Al-Bidayah 

6. Konsumen buku  Metode Al-

Bidayah 

 

1. Metode pendekatan 

kualitatif 

2. Jenis penelitian: 

analisis deskriptif 

3. Tehnik 

pengumpulan data : 

purposive 

4. Metode 

pengumpulan data : 

a. observasi 

b. wawancara 

c.dokumentasi 

5. metode analisis 

deskriptif 

6. keabsahan data 

trianggulasi sumber 

1. Bagaimana 

analisis 

penerapan 

IMC dalam 

meningkatkan

penjualan 

buku metode 

al- bidayah ? 

2. Apa kendala 

analisis IMC 

dalam 

meningkatkan  

penjualan 

buku metode 

al- bidayah ? 
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DAFTAR INFORMAN 

No. Nama  Jabatan  

1. Dr. KH. Abdul Haris, M.Ag Pengasuh Pondok Pesantren Al-

Bidayah 

2. Achmad Faizal Sekretaris Tim Buku Al-Bidayah 

3. M. imam Khoironi Anggota Distributor Buku 

4. M. Hadi Mubarak Tim Media Penerbit Al-Bidayah 

5. M. Syifaul Hisan Manajer Tim buku Al-Bidayah 

6. M. Hasan Ghazali Peserta pelatihan asal Bogor 

7. Ikhsanul Umam Mahasiswa Iain Jember 
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DOKUMENTASI 

 

 
 

Wawancara dengan KH. Abdul Haris selaku Pengarang buku metode Al-Bidayah 

pada tanggal 05 Maret 2019 

 

 
 

Wawancara dengan Syifaul Hisan selaku Direktur penjualan buku metode Al-

Bidayah pada tanggal 05 Maret 2019 
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Wawancara dengan Imam Khoironi selaku tim pemasar penjualan buku metode 

Al-Bidayah pada tanggal 05 Maret 2019 

 

 

 

 

 
 

Wawancara dengan Ikhsanul Umam selaku konsumen buku metode Al-Bidayah 

pada tanggal 05 Maret 2019 
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Wawancara dengan Ahmad Faizal selaku sekertaris penjualan buku metode Al-

Bidayah pada tanggal 05 Maret 2019 

 

 

 

Wawancara dengan Hasan selaku konsumen buku metode Al-Bidayah pada 

tanggal 27 April 2019 
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Promo potongan harga yamg ditawarkan oleh  penerbit Al-Bidayah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Hadi Mubarak selaku Tim Media penjualan buku metode Al-

Bidayah pada tanggal 05 Maret 2019 
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BIODATA PENULIS 

 

Nama  : Muhammad Khalili    

NIM  : E20152106 

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 

Jurusan : Ekonomi Islam 

Prodi  : Ekonomi Syariah 

Alamat  : Dusun Gumukrejo, RT 002 RW 006, Desa Karangsono, 

Kecamatan Bangsalsari, Kabupaten Jember. 

RIWAYAT PENDIDIKAN 

1. SDN Paleran 05    Tahun  2003-2009 

2. SMPN 02 Umbulsari     Tahun  2009-2012 

3. SMKN 8 Jember    Tahun  2012-2015 

4. IAIN Jember     Tahun  2015-2019 
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