BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan tujuan penelitian yang ditetapkan di awal, dan memperhatikan hasil
temuan data, dan analisa yang telah dilakukan pada bab-bab sebelumnya, dapat disimpulkan
bahwa Aswaja NU Center Jawa Timur dalam menghadapi persaingan dakwah telah memiliki
beberapa faktor di internalnya yang menjadi kekuatan. Yaitu : 1. Fokus gerak di ranah
dakwah pemikiran; 2. SDM berpengalaman dan profesi beragam; 3. Motivasi pengabdian
SDM; 4. Mekanisme kontrol didukung teknologi; 5. Bahan baku tersedia melimpah; 6.
Jaringan relasi dengan pesantren dan PTALI; 7. Pengemasan produk dilakukan ahli; 8. Target
segmen yang luas; 9. Produk bisa dipertanggung jawabkan; 10. Spektrum produk yang luas;
11. Penetapan harga yang terjangkau; 12. Penggunaan berbagai saluran distribusi; 13.
Pelibatan jaringan organisasi sayap NU sebagai pemasar; 14. Kemampuan kader dalam
menyampaikan produk; 15. Pendekatan dakwah yang santun, bil hikmah, anti kekerasan; 16.
Penelitian dan pengembangan produk dilakukan ahli; 17. Adanya perangkat intelejen
lapangan dan dunia maya; 18. Sumber pendanaan yang pasti dan mencukupi. Dari faktor-
faktor kekuatan di atas, faktor yang paling besar skor kekuatannya berdasarkan tabel IFAS
dengan nilai 0,23941 ada tiga, yakni kefokusan mereka dalam gerakan dakwah di ranah
pemikiran, produk dakwah yang bisa dipertanggung jawabkan, dan sumber pendanaan yang
pasti dan mencukupi. Selain kekuatan, Aswaja NU Center Jawa Timur juga memiliki
beberapa faktor yang menjadi kelemahan dalam persaingan dakwah, yakni : 1. Penetapan
target dan sasaran kerja masih kualitatif; 2. Rata-rata pengurus tidak bisa berperan fulltime;
3. Kurang seriusnya kader dalam pendidikan dan pelatihan aswaja; 4. Database yang masih

belum terbuka aksesnya. Dari pengukuran yang dilakukan menggunakan tabel 1FAS, faktor
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masih belum terbukanya akses terhadap sistem informasi manajemen kepada pengurus
menjadi faktor yang dinilai paling lemah dengan skor 0,09645.

Sedangkan untuk aspek eksternal, Aswaja NU Center Jawa Timur memiliki
beberapa faktor yang menjadi peluang dalam menghadapi persaingan dakwah. Faktor
tersebut diantaranya : 1. Masyarakat sudah familiar terhadap produk dakwah; 2. Pemerintah
cenderung akomodatif; 3. Perkembangan penggunaan dan kultur teknologi komunikasi; 4.
Jumlah kader pesaing yang sedikit; 5. Sistem pertahanan kader pesaing kurang bagus; 6.
Jumlah segmen yang ditarget melimpah. Dari enam faktor yang menjadi peluang tersebut,
faktor sudah familiarnya masyarakat terhadap produk dakwah Aswaja NU Center Jawa
Timur menjadi peluang yang paling besar skornya di tabel EFAS, yaitu mencapai 0,38674.
Selain peluang, di ingkuang eksternal juga ada beberapa faktor yang mengancam kesuksesan
persaingan dakwah Aswaja NU Center Jawa Timur. Faktor-faktor tersebut adalah 1.
Kepentingan ideologis pesaing; 2. Targat pasar pesaing menyasar kalangan awam; 3.
Kemasan produk pesaing cukup menarik kalangan awam; 4. Pesaing membenarkan cara-cara
kamuflase dalam dakwah; 5. Cukup tingginya militansi kader-kader dakwah pesaing; 6.
Kepiawaian SDM pesaing dalam mengolah issue; 7. Besarnya sumber pendanaan dan
kekuatan finansial pesaing; 8. Segmen pasar binaan pesaing anti produk pemikiran aswaja;
9. Awamnya mayoritas kalangan Nahdliyin. Dari beberapa faktor yang menjadi ancaman
tersebut, nilai ancaman tentang besarnya sumber pendanaan dan kekuatan finansial pesaing
menjadi ancaman yang paling besar dengan skor pada tabel EFAS sebesar 0,18808.

Kemudian dari faktor-faktor strategis tersebut, telah dirumuskan pula strategi
persaingan yang dinilai tidak bertentangan dengan nilai-nilai keorganisasian Aswaja NU
Center Jawa Timur. Secara umum ada tujuh alternatif strategi yang bisa dijalankan oleh
Aswaja NU Center Jawa Timur untuk menghadapi persaingan dakwah. Ketujuh strategi
tersebut adalah : 1. Kerjasama dengan organisasi sayap NU untuk perkuat dakwah aswaja; 2.

Kerjasama dengan pemerintah untuk membendung paham dan gerakan dakwah radikalisme-
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fundamentalisme pesaing; 3. Penggalian informasi terkait pergerakan dakwah pesaing; 4.
Membongkar modus rekrutmen dakwah pesaing di internal dan pasar dakwah; 5. Pembuatan
sistem kompetisi dengan reward penghargaan sosial di internal; 6. Pembuatan sistem
levelisasi akses database; 7. Pemupukan kesadaran pendidikan dan pelatihan kader aswaja.
Berdasarkan pengukuran yang dilakukan dengan menggunakan Matrix QSPM, dari ketujuh
alternatif strategi tersebut, strategi bekerja sama dengan organisasi-organisasi sayap NU
untuk memperkuat dakwah aswaja memiliki skor yang terbesar, yakni 6,4959. Oleh karena
itu alternatif strategi ini diposisikan sebagai strategi utama dalam persaingan dakwah Aswaja
NU Center Jawa Timur, sedangkan alternatif strategi yang keselainnya diposisikan sebagai
strategi penunjangnya.
B. Saran

Setelah melakukan penelitian ini, saran yang bisa diberikan pada Aswaja NU Center
Jawa Timur diantaranya adalah agar mereka melakukan perbaikan-perbaikan atas faktor-
faktor yang menjadi kelemahan mereka dalam persaingan dakwah. Selain itu, dari strategi
persaingan dakwah yang telah dirumuskan altenatif-alternatifnya dan didudukkan
prioritasnya, agar dilakukan dengan penuh keistiqgomahan agar mampu mencapai keunggulan
dalam persaingan dakwah yang dilakukan. Selain itu kepada kader-kader aswaja (Ashabi),
saran disampaikan peneliti agar terus senantiasa meningkatkan kualitas diri sehingga mampu
menjadi ujung tombak dalam menjalankan misi dakwah keaswajaan di masyarakat luas, dan
mampu memenangkan persaingan dakwah terhadap para pesaing yang ada, khususnya yang
selama ini menghakimi paham dan kalangan aswaja dengan label sesat, kafir, dan sejenisnya.

Saran juga disampaikan kepada pemerintah agar menjalin komunikasi dan bekerja
sama dengan Aswaja NU Center Jawa Timur dalam upaya melakukan upaya pembentengan
dan deradikalisasi Islam terhadap masyarakat yang semakin lama juga semakin gencar
dipropagandai oleh kalangan Islam radikalis-fundamentalis. Kepada masyarakat luas,

diharapkan untuk tetap senantiasa waspada terhadap gerakan-gerakan dakwah yang



160

dilakukan beberapa organisasi dakwah yang membawa muatan kepentingan ideologi
transnasional yang mengancam kehidupan kebhinekaan berbangsa dan bernegara.

Untuk peneliti manajemen strategi sejenis selanjutnya, peneliti menyarankan agar
menggunakan pendekatan participatory action research. Yang pada tahap perumusan
strateginya tidak hanya dilakukan melalui proses wawancara mendalam, melainkan hingga
menggunakan kelompok diskusi terfokus dengan melibatkan sebagian besar pengurus dan
para stakeholder dari organisasi yang diteliti. Proses perumusan strategi dengan
menggunakan FGD dinilai akan menghasilkan sudut pandang yang lebih kaya, berkualitas,
serta memiliki tuntutan moral yang mengikat secara sadar bagi semua pengurus
organisasinya, karena strategi yang dirumuskan merupakan hasil dialog bersama secara

langsung.



