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PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Seiring digulirkannya sistem perbankan syariah peettengahan
tahun 1990-an di Indonesia, beberapa Lembaga Kana®gariah (LKS)
tumbuh dan berkembang pesat di Indonesia. Lemhegbadga keuangan
syariah mempunyai kedudukan yang sangat pentinggsebdembaga
ekonomi berbasis syariah di tengah proses pembangurasional.
Berdirinya lembaga keuangan syariah merupakan mgaiasi dari
pemahaman umat Islam terhadap prinsip-prinsip mlamaalam hukum
ekonomi Islam, selanjutnya direpresentasikan dal@ntuk pranata

ekonomi Islam.

Dari sekian banyak LKS, seperti Koperasi Jasa KgaraiSyariah
(KJKS) adalah koperasi yang bergerak di bidang peyabn, investasi
dan simpanan sesuai pola bagi hasil. Berdasarkam wang diterbitkan
oleh Mentri Negara Koperasi dan Usaha Kecil Menandéomor
91/kep/MKUKM/IX/2004 menjelaskan bahwa semua BMThgada di

Indonesia tergolong ke dalam KJKS.

BMT merupakan lembaga ekonomi Islam yang dibangarbdsis
keumatan karena dibentuk oleh masyarakat dan dipekdn untuk

masyarakat. Dari segi jumlah, BMT merupakan lemb&gaangan



syariah yang paling banyak apabila dibanding derganbaga-lembaga

keuangan syariah lainnya.

Hingga akhir tahun 2012, sudah ada 3.900 BMT. Sella06
diantaranya bergabung dalam asosiasi BMT selurdbniesia Setiap
BMT melayani ratusan pengusaha Kkecil/lbawah.KehadiBMT di
Indonesia, selain ditujukan untuk meningkatkan ftahedup dan
kesejahteraan masyarakat di bidang ekonomi, jugailikemisi penting
bagi pemberdayaan usaha kecil dan menengah diahilkgrjanya. hal
ini didasarkan kepada visi BMT bahwa pembangunamnei

hendaknya dibangun dari bawah melalui kemitraaharsa

Undang-Undang Perbankan No.7 Tahun 1992 yang kemudi
disempurnakan lagi dengan Undang-Undang PerbankahONTahun
1998 tersebut telah membuka lahirnya bank berdasaskinsip syariah.
Penetapan Undang-Undang Nomor 10 Tahun 1998 tdrssdmpat
menguntungkan bagi dunia perbankan khususnya peaxbasyari’ah.
Keuntungan tersebut karena Undang-Undang Nomor diRurm 1998
mengatur bank syari’ah dari segi kelembagaan daerasmnal.
Selanjutnya, muncullah peraturan perundang-undaygag mendukung
tumbuh kembangnya perbankan syari’ah. Salah satadgah Undang-

Undang No 23 Tahun 1999 tentang Bank Sentral. Updiamdang ini

! Hendi Seuhendi, dBMT dan Bank IslamBandung : Pustaka Bani Quraisy,
2004, Cet. Ke-1, h. 5

“www.tempo.co/read/news/2012/11/07/08944GH&Rses pada 14/11/2013

*Hendri Suhendi, Op.Cit




memberi peluang bagi Bl untuk menerapkan kebijakaoneter

berdasarkan prinsip-prinsip syari'ah.

Selanjutnya disempurnakannya UU No.7 Tahun 199Datiu
dengan UU No. 10 Tahun 1998, dan UU No. 21 TahuiB2@ntang
Perbankan Syariah hal ini menunjukkan sudah adpaggakuan secara

tegas mengenai posisi bank berprinsip syar’ah.

Adanya Undang-Undang tersebut melatarbelakangi irogeyd
lembaga-lembaga keuangan berdasarkan prinsip a&yaridengan
operasional kegiatannya adalah menghimpun dana masyarakat
(funding dan menyalurkan dana masyarakat tersdbotling ke dalam
suatu usaha riil yang produktif, bebas bunga dangesepankan prinsip
bagi hasil, seperti BMT atau BTM, BPR Syari'ah, BaByari'ah,
Asuransi Takaful dan Pegadaian Syari'ah. Lembaguéga tersebut
merupakan wujud praktik riil ekonomi Islam dalam hidupan

masyarakat Indonesia.

Dalam praktiknya Lembaga Keuangan Syariah merupakiah
satu lembaga yang menawarkan kerjasama kemitrabadigprofit and
loss sharing(bagi hasil keuntungan dan kerugian) yang mengghtan
bebas dari transakgiibawi (bunga). Dalam hal pembiayaan Bank

Syari'ah bertindak sebagnancer(pemberi modal atau investor) bukan

“Wibowo, Edy & Untung Hendy Widoddlengapa Memilih Bank Syari’at2005,
Bogor : Ghalia Indonesia, h. 36
*http://www1.Ips.go.id/in/web/guest/ketentuan-tetttmkses pada 20/12/2013




sebagai pemberi pinjaman dana, sementara anggdiadba& sebagai
fundmanager (pengelola dana) bukan sebagai debitur. Dalam hal
tabungan atau pengumpulan dana yang dilakukan Bgak'ah maka
Bank Syari'ah bertindak sebag&indmanager(pengelola dana) dan
sebaliknya anggota sebagai investor dan pada gkhliobungan yang

terjadi adalah hubungan kemitraan.

Setiap lembaga keuangan, baik lembaga keuangan’alyar
maupun konvensional memerlukan partisipasi aktifi adaasyarakat.
Oleh karena itu, lembaga keuangan tersebut hariei®-lomba untuk
mendapatkan nasabah. Semakin banyak nasabah yaeleh maka
akan semakin banyak pula modal yang bisa dikumputktah lembaga
keuangan tersebut, dengan maksud bukan untuk nkelakpemusatan
kekayaan pada sebagian kecil orang, tetapi meidisikan
kekayaannya secara merata dan adil kepada maslareeyeluruh.
Begitu juga dengan peran BMT yang berupa Baitul IMn Baitul

Tamwil.

Hampir sama dengan BMT lainnya, KIJKS BTM (Baituinveil
Muhamadiyah) Bandar dalam menjalankan fungsinya agagb
intermediasi yaitu sebagai mediator antara masyarakat yangpueyai
kelebihan dana dengan masyarakat yang kekurangaa, aaemiliki
produk yang berupa tabungan, simpanan dan pemibiaggari’ah
dengan filosofi kemitraan dan kebersamasimafing dalam profit and

risk.



Semakin menjamurnya KJKS di Indonesia mengharuskaap
BMT berlomba-lomba mencari dan mempertahankan angahg ada
dengan berbagai cara, diantaranya adalah penggunagieting mix

(bauran pemasaran).

Marketing mix adalah deskriptif dari suatu kumpulan alat-alat
yang digunakan manajemen untuk mempengaruhi pemfiaDi
dalamnya termasuk harga, produk, promosi dan blistri Dikarenakan
KJKS adalah bidang usaha yang bergerak dibidarg msdah pasti
bagian dari bauran pemasaran yang sering digunallatah promosi

atau pemasaran.

Konsep pemasaran lembaga keuangan sebenarnya jadhk
berbeda dengan konsep pemasaran untuk sektor,h@ses dan lain-
lain. Perbankan merupakan salah satu jenis indastij sehingga konsep
pemasarannya lebih cenderung mengikuti konsep Rrgasa. Yang
membedakan perbankan dari industri jasa lainnydaldbanyaknya
ketentuan-ketentuan dan peraturan pemerintah yangmbatasi
penggunan konsep-konsep pemasaran, mengingat ringesbankan
merupakan industri yang sangat dipengaruhi olepk#én kepercayaan

masyarakat.

Promosi menurut Menurut Ben M. Enis promosi  dkani

sebagai “ .as comunication that inform potential customefstre

®Dr. Muhammad Firdaus N,dkRasar dan Strategi Pemasaran Syaridakarta :
Renaisan, 2005, h. 22



existence of product and persuade them that thosdupt have want
satisfying capabilities’ Promosi bisa diartikan sebagai sejenis
komunikasi yang memberi penjelasan yang meyakink calon
konsumen tentang barang dan jasa ataupunalseproses membagi

ide, informasi atau perasaandiens

Setiap perusahaan yang ingin memperluas usahanian da
persaingan haruslah memandang pemasaran sebagaiukaima dalam
mencapai tujuan perusahaan atau dalam haharketing mixmenjadi

cara yang bisa dipilih oleh perusahaan.

Jika melihat bauran pemasaran adalah seperangkatemhasaran
yang digunakan perusahaan untuk terus menerus pandajuan
sasaranya di pasar sasatabefinisi tersebut dapat diartikan bahwa
perusahaan yang ingin meningkatkan penjualan makaab promosi
juga harus ditingkatkan. Termasuk juga salah satwmu penting dalam
berpromosi adalah adanyales promotiondan personal sellingyang
merupakan proses interaksi dengan satu calon peathel lebih, guna
melakukan presentasi, menjawab pertanyaan, danrimengesanan.
Sales promotiomlan personal sellingnerupakan alat yang paling efektif
dalam proses pembelian lebih lanjut. Terutama ddialmmembangun

preferensi, keyakinan, dan tindakan pembeli.

"Ristiyanti PresetijoPerilaku Konsumenyogyakarta : ANDI, 2004, h. 10
®philip Kotler dkk,Manajemen Pemasaradakarta : Indeks, 2000, h. 17



Kesuksesarsales promotiordan personal sellingdalam meraih
apa yang menjadi sasaran berkaitan dengan adanyaunkasi
pemasaran yang merupakan usaha untuk menyampaissn patau
informasi kepada publik terutama konsumen tentarfigrmasi barang
dan jasa. Dimana keberhasilan komunikasi pemasdipgmgaruhi oleh
beberapa hal seperti kemampuan para penyarspkas(promotiordan
personal sellinyy melakukandecoding (respon dan interprestasi oleh

penerima) dan ketepatan memilih jenis promosi.

Bukti penggunaan komunikasi dalasales promotiondan
personal sellingsangat tepat dapat dilihat pada lingkungan makggra
baik di lingkup perkampungan atau pasar, bahwadlapyaktisi-praktisi
dari beberapa lembaga keuangan baik yang bersidateksional
ataupun syari'ah, yang memberikan layanan lang&engmpat dimana
anggota itu berada, sehingga anggota tidak peplotH#epot mendatangi
bank tersebut jika ingin mengajukan pembiayaan atgin melakukan

penitipan dana.

Sales promotiordan personal sellingmerupakan alat promosi
untuk menyampaikan pesan produk kepada calon amgdodlam
kegiatan berpromosi Islam melarang melebih-lebihk@misalnya
testimoni palsu, sumpah palsu atau kesan sejenigmgsan produk
dengan maksud untuk memikat anggota. Rasulullah SiWjan tegas

menyatakan bahwa perusahaan harus menjauhkan adiritestimoni,



sumpah secara berlebih-lebihan untuk melariskaar@awproduk. Dalam

hadisnya yang berbunyi :

A & (3 401 ) 8 ) 5385 K )

'a

Artinya :“Jauhilah kamu banyak bersumpah dalam Moarjual beli,
maka sesungguhnya hal itu untuk melariskan usatiapitkemudian bisa

membinasakan orang it.’”

Mengenai pembiayaan dan penitipan dana, BTM Banaizat
merupakan salah satu contoh lembaga keuangan gakgpmemberikan
pelayanan penitipan dan pembiayaan bagi masyarakanhg
membutuhkan. BTM ini berada di kecamatan Bandarg yzerdiri sejak
tahun 2007, dengan 50 anggota dan di tahun 201ihamencapai 3000

lebih nasabah yang bergabung dengan BTM Balidar.

Data Jumlah Nasabah

BTM Muhammadiyah Bandar tahun 2007-2013

Tahun Jumlah Nasabah
2007-2008 393
2008-2009 650
2009-2010 1456
2010-2011 2040
2011-2012 2406
2012-2013 2978

Sumber Data : Arsip BTM Muhammadiyah Bandar

°Iman An NawawiShoheh Muslim jus 1Bairud: Darul lhya,1984 h. 45
YSumber : Wawancara dengan pimpinan BTM MuhamadBatdar



Di kecamatan Bandar sendiri terdapat banyak BMT gyan
menambah semakin ketatnya persaingan. Namun tatasaag dicapai
tidak menunjukan hasil sebaik BTM Muhammadiyah Bandalaupun
berdiri hampir bersamaan. Seperti halnya BMT Analgdviandiri yang
berdiri tahun 2008 hingga tahun 2013 hanya memiidak lebih 1000
anggota dan BMT Al Munawaroh yang berdiri tahu@2@ingga tahun
2013 hanya memiliki 800 anggotdan tidak sedikit juga yang
mengalami kebangkrutan, seperti BMT Multi jasa @&WT Arta Jasa

yang tidak dapat bersaing dengan BMT lainnya.

Sampai saat ini, mempertahankan anggota dan mesmuggota
baru merupakan perhatian utama bagi BTM Bandar, gmgat
banyaknya BMT yang ada akan menjadikan ketatnysapegan dalam
memperoleh anggota. Sehingga BTM Bandar juga h#&us serta
bersaing dalam memperoleh anggota demi mempertahank
eksistensinya. Penggunaan cara berpromosi untukyamgaikan
informasi kepada masyarakat juga harus dipilih reedapat demi
keberhasilan memperoleh banyak anggota. Dan memengalaman
penulis setelah membaca beberapa skripsi yang raeagg indikator-
indikator yang ada dalam promosi, seperti penalitlurus Sa’ad dari
IAIN Walisongo Semarang pada tahun 2011 yang meamg@n variabel
iklan danpersonal selingyang dilakukan di BMT Wedung Demak dan

juga penelitian yang dilakukan oleh Cakra AditichRa dari Universitas

YSumber : Wawancara dengan bagian menejemen BMTuklaMaroh dan BMT
Anugerah Mandiri



10

Indonesia yang menggunakan fariabales promotiorpada tahun 2011
menunjukan variabel-variabel tersebut sangat memalpgemgaruh positif

bagi subyek yang melakukannya.

Oleh karena itu, penulis memilih KIKS BTM Bandabagai
tempat penelitian melihat perkembangan KJKS BTM dadanyang
mampu tetap berdiri di antara puluhan lembaga kgaarsyariah yang
ada di kecamatan Bandar dan menunjukan peningkddainjumlah
nasabah dan aset yang dimiliki. Dari latar belak&srgebut, penulis
mengambil judul “PENGARUH SALES PROMOTION DAN
PERSONAL SELLING SECARA ISLAM TERHADAP MINAT
ANGGOTA KJKS BTM BANDAR (Studi kasus di Baitut Tamw il

Muhamamadiyah Bandar)”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka yang dlienjenusan

permasalahan dalam penelitian ini adalah:

1. Bagaimana pengarubales promotiornsecara Islam terhadap minat
anggota BTM Muhammadiyah Bandar ?

2. Bagaimana pengarupersonal sellingsecara Islam terhadap minat
anggota di BTM Muhammadiyah Bandar ?

3. Bagaimana pengarubales promotiondan personal sellingsecara
Islam secara bersama-sama (simultan) terhadap raggota BTM

Muhammadiyah Bandar ?
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah tersebut di atas tujuan

penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui pengarubales promotionsecara Islam
terhadap minat anggota BTM Bandar.

2. Untuk mengetahui pengarupersonal sellingsecara Islam
terhadap minat anggota BTM Bandar.

3. Untuk mengetahui pengarusales promotiondan personal
sellingsecara Islam terhadap minat anggota BTM Bandar.

1.3.2Manfaat Penelitian

1. Bagi BTM Muhammadiyah Bandar penelitian ini dihdap
bisa memberi masukan dalam mengembangkan usahanya d
membantu dalam mengembangkan strategi untuk meaghad
persaingan umunya dan untuk meningkatkan minat cagg
pada khususnya. Karena dengan adanya penelitiaBTiM
Bandar dapat mengetahui strategi mana yang lelektief
digunakan dalam strategi promosi untuk menambahajum
anggotanya.

2. Bagi Akademisi, penelitian ini diharapkan bisa naglinjbahan
referensi bagi peneliti (mahasiswa) lainnya yangnakneneliti

tentang BTM dengan variabel lain dan sebagai p&lmg
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referensi skripsi di perpustakaan Fakultas SyariléiN
Walisongo Semarang.

Bagi pembaca, penelitian ini diharapkan bisa mernipathan
informasi untuk menambabh ilmu-ilmu tentang KJKSadalhal
keberadaasales promotiordanpersonal sellingsecara Islam
serta pengaruhnya terhadap minat anggota dalamilimem
bank atau lembaga keuangan. Sehingga dapat diketadkah
nasabah bergabung dengan BTM Bandar karena tempénga
oleh promosi penjualan yang dilakukan oleh BTM diajukan
yang disampaikan dalamersonal sellingoleh anggota BTM

Bandar.

1.4 Sistematika Penulisan Penelitian

Untuk mempermudah pembahasan dan penulisan skimpsi

terlebih dahulu penulis uraikan sistematika peiaglityang terdiri atas

lima bab dan beberapa sub-sub bab. Adapun sistempdinelitiannya

adalah sebagai berikut :

BAB |

BAB I

PENDAHULUAN

Dalam bab I ini, penulis akan kemukakan : lataakahg,
rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitiana sert

sistematika penelitian.

TINJAUAN PUSTAKA



BAB Il

BAB IV

BAB V
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Dalam bab Il ini penulis akan mengungkapkan begieehal

yaitu :

Pengertian pemasaran, bauran pemasaran, bauraagjrorimat

nasabahpenelitian terdahulu, kerangka pemikiran teoritis,

hipotesis.

METODE PENELITIAN

Bab ketiga adalah metodologi penelitian. Bab irditedari jenis
dan sumber data penelitian, populasi dan sampeltodme
pengumpulan data, definisi operasional variabekjiam serta

teknik analisis data.

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Bab keempat adalah analisis data dan pembahasdn.inBa

terdiri dari penyajian data, analisis data danrpregasi data.

KESIMPULAN DAN SARAN

Bab kelima adalah kesimpulan dan saran. Bab imirtedari

kesimpulan dan saran dalam penelitian ini.



