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Lampiran 1. Pedoman Wawancara

I. Pedoman wawancara untuk penggasuh
1. Apa latar belakang pendirian unit usaha yang ada di pondok

pesantren fathul ulum jombang ?
2. Apa tujuan utama unit usaha dalam konteks pesantren?
3. Bagaimana unit usaha ini terintegrasi dengan sistem

pendidikan santri?
4. Apa bentuk dukungan pesantren terhadap unit usaha?
5. Bagaimana penilaian Anda terhadap perkembangan penjualan

selama ini?
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6. Apakah Anda melihat kontribusi unit usaha terhadap
kesejahteraan santri meningkat?

7. Bagaimana strategi pesantren dalam menjaga keberlanjutan
usaha ini?

8. Sejauh mana pesantren terlibat langsung dalam pengawasan
manajemen usaha?

9. Bagaimana pesantren menilai efektivitas strategi pemasaran
yang dijalankan?

10. Apa tantangan utama yang dihadapi unit usaha menurut
perspektif pimpinan?

11. Apakah ada rencana pengembangan usaha lain untuk
memperluas pasar?

12. Bagaimana keterlibatan santri dalam membantu penjualan
produk?

13. Apa nilai-nilai Islam yang ditanamkan dalam aktivitas usaha ini?
14. Bagaimana pesantren mengukur keberhasilan dari sisi

peningkatan penjualan?
II. Pedoman wawancara untuk Ketua Pengelola Usaha Pesantren

(BUMP)
1. Bagaimana struktur dan sistem manajemen BUMP?
2. Apa peran BUMP dalam mengelola dan mengawasi unit usaha?
3. Bagaimana proses perencanaan pemasaran dilakukan?
4. Strategi apa yang digunakan untuk meningkatkan penjualan?
5. Apakah BUMP melakukan evaluasi kinerja penjualan secara

rutin?
6. Apa indikator yang digunakan untuk mengukur peningkatan

penjualan?
7. Bagaimana keterlibatan santri dalam strategi pemasaran?
8. Apa dampak digital marketing terhadap volume penjualan?
9. Bagaimana proses distribusi produk dilakukan?
10. Apa tantangan dalam menjangkau pasar eksternal?
11. Apakah ada pelatihan khusus untuk meningkatkan kemampuan

pemasaran santri?
12. Bagaimana sistem pencatatan keuangan dan laporan penjualan

dilakukan?
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13. Apa bentuk kerja sama eksternal yang telah dilakukan untuk
mendongkrak penjualan?

14. Bagaimana perbandingan penjualan antar waktu (sebelum dan
sesudah strategi baru)?

III. Pedoman wawancara Pengelola Usaha Sablon dan Toserba
1. Apa jenis produk utama yang dijual?
2. Produk mana yang paling laku dan kenapa?
3. Bagaimana menentukan harga jual produk?
4. Apa strategi promosi yang digunakan?
5. Bagaimana evaluasi terhadap efektivitas promosi?
6. Apakah Anda mencatat data penjualan harian/bulanan?
7. Apa peran media sosial dalam pemasaran produk?
8. Bagaimana respon konsumen terhadap produk?
9. Apakah ada peningkatan jumlah konsumen dalam setahun

terakhir?
10. Bagaimana pengelolaan stok barang dilakukan?
11. Bagaimana menjaga kualitas produk agar konsumen tetap loyal?
12. Apa strategi mengatasi produk yang kurang laku?
13. Bagaimana santri dilibatkan dalam kegiatan penjualan?
14. Apa waktu penjualan tertinggi dalam satu tahun (musiman)?

IV. Pedoman wawancara kepada Pembina Kewirausahaan
1. Apa peran Anda dalam kegiatan kewirausahaan di pesantren?
2. Bagaimana pembelajaran kewirausahaan diberikan kepada

santri?
3. Apakah ada materi khusus tentang strategi pemasaran dan

penjualan?
4. Bagaimana Anda menilai keterlibatan santri dalam kegiatan

usaha?
5. Apakah Anda melakukan evaluasi atas hasil penjualan?
6. Bagaimana Anda menanamkan nilai Islam dalam praktik

ekonomi?
7. Apa pendekatan pembinaan yang paling efektif menurut Anda?
8. Bagaimana Anda melihat perubahan keterampilan santri dari

waktu ke waktu?
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9. Apa yang membedakan pendekatan pemasaran berbasis
pesantren dengan luar?

10. Apakah ada kolaborasi dengan pelaku usaha dari luar?
11. Apa kontribusi pembelajaran kewirausahaan terhadap

peningkatan penjualan?
12. Bagaimana Anda melatih santri agar memiliki jiwa entrepreneur?
13. Bagaimana cara Anda mengukur keberhasilan pembinaan

kewirausahaan?
14. Apa harapan Anda terhadap perkembangan unit usaha di masa

depan?
V. Pedoman wawancara ke Konsumen Internal (Santri)

1. Sejak kapan Anda menjadi pelanggan produk pesantren?
2. Apa yang membuat Anda tertarik membeli produk dari

pesantren?
3. Bagaimana Anda menilai kualitas produk sablon/toserba?
4. Apakah Anda merasa harga produk sesuai dengan kualitasnya?
5. Bagaimana pelayanan yang Anda terima saat membeli produk?
6. Apa yang membedakan produk pesantren dengan produk

lainnya?
7. Apakah Anda melihat peningkatan kualitas dari tahun ke tahun?
8. Seberapa sering Anda membeli produk dari unit usaha

pesantren?
9. Apakah Anda merekomendasikan produk ini kepada orang lain?
10. Apakah promosi yang dilakukan membuat Anda tertarik

membeli?
11. Apa kekurangan produk yang pernah Anda alami?
12. Bagaimana Anda menilai kemasan atau tampilan produk?
13. Apa saran Anda untuk peningkatan pelayanan atau produk?
14.Menurut Anda, apakah produk pesantren bisa bersaing di pasar

luar?
VI. Pedoman wawancara ke Konsumen Eksternal (Masyarakat sekitar

pesantren)
1. Sejak kapan Anda menjadi pelanggan produk pesantren?
2. Apa yang membuat Anda tertarik membeli produk dari

pesantren?
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3. Bagaimana Anda menilai kualitas produk sablon/toserba?
4. Apakah Anda merasa harga produk sesuai dengan kualitasnya?
5. Bagaimana pelayanan yang Anda terima saat membeli produk?
6. Apa yang membedakan produk pesantren dengan produk

lainnya?
7. Apakah Anda melihat peningkatan kualitas dari tahun ke tahun?
8. Seberapa sering Anda membeli produk dari unit usaha

pesantren?
9. Apakah Anda merekomendasikan produk ini kepada orang lain?
10. Apakah promosi yang dilakukan membuat Anda tertarik

membeli?
11. Apa kekurangan produk yang pernah Anda alami?
12. Bagaimana Anda menilai kemasan atau tampilan produk?
13. Apa saran Anda untuk peningkatan pelayanan atau produk?
14.Menurut Anda, apakah produk pesantren bisa bersaing di pasar

luar?
VII. Pedoman wawancara untuk Santri dan alumni yang Terlibat Unit

Usaha
Santri: 1
1. Apa tugas Anda dalam unit usaha?
2. Sejak kapan Anda terlibat dalam kegiatan usaha?
3. Apakah Anda mendapatkan pelatihan pemasaran?
4. Bagaimana Anda mempromosikan produk?
5. Apakah Anda mengetahui adanya peningkatan penjualan?
6. Menurut Anda, apa yang membuat produk laku di pasaran?
7. Apa kendala dalam menjual produk?
8. Bagaimana Anda menanggapi keluhan konsumen?
9. Apakah Anda terlibat dalam proses pencatatan penjualan?
10. Bagaimana kegiatan ini mempengaruhi keterampilan Anda?
11. Apakah Anda mendapatkan insentif dari hasil penjualan?
12. Apakah Anda tertarik membuka usaha sendiri ke depan?
13. Bagaimana Anda membandingkan produk pesantren dengan

luar?
14. Apa pengalaman paling berkesan selama terlibat di usaha ini?
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Santri: 2

1. Apa tugas Anda dalam unit usaha?
2. Sejak kapan Anda terlibat dalam kegiatan usaha?
3. Apakah Anda mendapatkan pelatihan pemasaran?
4. Bagaimana Anda mempromosikan produk?
5. Apakah Anda mengetahui adanya peningkatan penjualan?
6. Menurut Anda, apa yang membuat produk laku di pasaran?
7. Apa kendala dalam menjual produk?
8. Bagaimana Anda menanggapi keluhan konsumen?
9. Apakah Anda terlibat dalam proses pencatatan penjualan?
10. Bagaimana kegiatan ini mempengaruhi keterampilan Anda?
11. Apakah Anda mendapatkan insentif dari hasil penjualan?
12. Apakah Anda tertarik membuka usaha sendiri ke depan?
13. Bagaimana Anda membandingkan produk pesantren dengan

luar?
14. Apa pengalaman paling berkesan selama terlibat di usaha ini?

Alumni Santri (Hizbul)

1. Apa pengalaman Anda selama terlibat dalam unit usaha?
2. Apakah Anda dulu terlibat langsung dalam pemasaran?
3. Apa pelajaran paling berharga dari pengalaman tersebut?
4. Apakah Anda saat ini berwirausaha?
5. Seberapa besar pengaruh pengalaman pesantren terhadap

usaha Anda sekarang?
6. Apa strategi penjualan yang Anda pelajari dari pesantren?
7. Apakah Anda menerapkan strategi yang sama di luar

pesantren?
8. Apa tantangan yang dihadapi saat menjual produk saat itu?
9. Bagaimana respon konsumen terhadap produk pesantren saat

Anda menjualnya?
10. Apakah Anda mendapatkan bimbingan dari ustadz saat

memasarkan produk?
11. Bagaimana perubahan penjualan yang Anda amati selama

Anda aktif?
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12. Apakah pengalaman ini mempengaruhi pandangan Anda
tentang ekonomi Islam?

13. Apakah menurut Anda unit usaha tersebut masih relevan dan
berkembang?

14. Apa saran Anda agar unit usaha lebih baik dalam hal penjualan?

Lampiran 2. Surat Pemohonan Penelitian Dan Surat Imbal Balik Pondok

( Surat Permohonan penelitian )
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( Surat Imbal Balik Pondok )
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Lampiran 3. Dokumentasi

( Dokumentasi bersama pengasuh ) (Dokumentasi dengan

pengelola usaha )
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(Dokumentasi dengan Pembina usaha)

(Dokumentasi dengan ketua BUMP)

(Dokumen dengan alumni) (Dokumentasi dengan konsumen )

(Dokumentasi dengan santri ) (Dokumentasi dengan konsumen

santri)
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(Dokumentasi dengan santri ) (Dokumentasi dengan

santri )

(Dokumentasi dengan santri )
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