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A. Latar Belakang

Dalam kurun waktu dua dasawarsa terakhir, perkegdan
perbankan syariah di Indonesia telah mengalami kemadan peningkatan
yang pesat. Diawali dengan berdirinya PT. Bank Malamindonesia pada
tahun 1992, perbankan syariah mulai bergeliat derkembang dengan
penuh optimisme dan prospek cerah. Sebagai gambpsatumbuhan rata-
rata perbankan syariah di Indonesia mencapai sekb&o per tahun dalam
kurun waktu lima tahun terakhir dan diprediksi twhb70% pada tahun
2013 oleh Bank Indonesta.

Tidak hanya di Indonesia, saat ini di dunia tertd@&anegara lebih
yang telah mencoba menggunakan sistem perbankaiatsy8ahkan di
Negara-negara barat yang menganut sistem ekonopitaks seperti
Amerika Serikat, Jerman, Perancis, Spanyol dan risggudah melirik
sistem perbankan syariah sebagai solusi alterteatibdap krisis finansial
hebat yang menimpa saat ini. Bahkan, Inggris meygiumat yang paling
kuat untuk mengembangkan perbankan syariah meletggara-negara
muslim manapun. Setidaknya di Inggris saat ingdapat lima bank murni
syariah dan 17 unit usaha syariah bank konvensioesdr seperti HSBC,

Barclays, RBS, dan Lloyds Banking Group.

! Muhammad Irfan S. disampaikan dalam aeaiminasi Penelitian & Seminar
Outlook Bank Syariah 2013 di Hotel Gumaya Semapada tanggal 19 Desember 2012.
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Kondisi itu dikarenakan sistem perbankan syariabmmeyai
keunggulan dibanding perbankan konvensional yangt $ai sedang
dirundung krisis yang begitu pelik akibat krisisndnsial Eropa dan
Amerika. Sebagai salah satu bukti, Indonesia ddaksis moneter pada
tahun 1998, perbankan syariah mampu bertahan egradn krisis dan
mampu tumbuh di tengah rekapitalisasi besar-besatan pemerintah
terhadap bank-bank konvensional besar ketika itu.

Berawal dari adanya tuntutan yang cukup kuat dasyarakat
yang menginginkan adanya perubahan dalam strukturoeni masyarakat
yang dikuasai oleh beberapa gelintir golongan néute utamanya dari
ekonomi konglomerasi kepada ekonomi yang berbasisyanakat banyak
(ekonomi kerakyatan). Tuntutan tersebut kemudianawdib oleh
cendikiawan yang ketika itu memimpin lembaga unddngan konsep
inkubasi, pengembangan dan penguatan usaha mikcd,dan menengah
yang berbasis masyarakat lapisan bawah, denganinkandYINKBUK
(Yayasan Inkubasi Bisnis Usaha Kecil), di mana gabaelaksananya
membentuk Badan Pekerja PINBUK (Pusat InkubasiiBigsaha Kecil).

Setelah yayasan tersebut berdiri mulailah satuapeBMT berdiri
dan berkembang ditengah masyarakat kecil mene@)ah.menjadi solusi
dari kesulitan yang dialami oleh masyarakat k&rdikit banyak kehadiran
BMT mulai merubah perekonomian masyarakat sekitmjadi lebih baik.
Pada umumnya BMT lebih banyak didirikan di wilaysng dekat dengan

pusat perekonomian seperti pasar tradisional.



Kendati demikian perkembangan BMT belum maksinfala
pikir masyarakat yang menganggap BMT sebagai kepgeng dianggap
memiliki bunga pinjaman yang terkadang menjeratabaknya membuat
mereka enggan untuk bermitra denga BMT. Dalam tapéran promosi
memiliki andil yang sangat besar guna meningkajiuamiah anggota BMT.

Salah satu produk yang dimiliki oleh BMT Al-Hikmdbngaran
Kabupaten Semarang adalah Tabungan SiRela, tabunganerupakan
suatu produk penghimpunan dana yang dilakukan BN Al-Hikmah
Ungaran Kabupaten Semarang, yang kemudian danebterslisalurkan
kembali kepada masyarakat dalam bentuk pembidydamoduk SiRela
bertujuan memudahkan masyarakat dalam menyisihlebags&an dari
penghasilan mereka untuk ditabung, sebagai persiapauk menghadapi
kemungkinan yang akan terjadi dikemudian hari. Rengunan dana itu
dilakukan guna meningkatkan kas BMT dan sebagairggah ketika terjadi
penarikan besar-besaran oleh anggota. Masyaralsakdar BMT menjadi
sasaran utama dalam pemasaran produk SiRela, ntakusedikit pula
masyarakat yang berada diluar daerah BMT juga toreihjadi anggota
BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupaten Semarang. Kemudahgng
diberikan oleh BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupaten Sesng dalam
produk SiRela ini salah satunya yaitu penggunastersi jemput bola yang

sering dilakukan oleh petugas penghimpun dana leepaggota.

2 Hasil wawancara dengan teller BMT Al-Hikmah Ungakabupaten Semarang Cabang
Gunungpati tanggal 5 Maret 2014



Disamping sistem jemput bola BMT Al-Hikmah Ungaran
Kabupaten Semarang juga memberikan beberapa dasifjang lain
diantaranya yaitu bebas administrasi. Anggota tighlkenakan biaya
administrasi tiap bulannya akan tetapi ada bonuag giterima oleh anggota
setiap bulannya. Fasilitas lain yang diberikan @dalfingkat keamanan
terhadap simpanan. Setiap simpanan yang ada di BMHikmah Ungaran
Kabupaten Semarang dijamin oleh asosiasi BMT seqaien Semarang,
jadi anggota tidak perlu khawatir terhadap simpayearg ada di BMT Al-
Hikmah Ungaran Kabupaten Semarang.

Selain manfaat bagi anggota produk SiRela juga reekdn
manfaat bagi BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupaten Sem@raendiri.
Manfaat tersebut antara lain sebagai tambahan ylmg selanjutnya akan
disalurkan kembali kepada pihak yang mengajukanbperan. Sebagai
sarana promosi untuk produk yang lasinnya.

Meskipun telah terkemas dengan rapi namun SiRelambe
terbebas dari kendala yang dialami oleh beberapakan baik dilapangan
maupun dikantor. Dari pengamatan penulis selamaksakan kegiatan
kuliah kerja lapangan (magang) di BMT Al-Hikmah Wingn Kabupaten
Semarang telah ditemukan beberapa kendala yangafihaliantaranya
adalah dalam hal pelayanan, meskipun karyawan telmberikan
pelayanan yang terbaik kepada anggota akan tet@gihrterdapat beberapa
anggota yang merasa kurang puas terhadap pelayamanditerimanya.

Selain itu ada pula anggota yang mengeluhkan petyglag menghampiri



mereka untuk menghimpun dana tidak rutin, walaugleh tercukupinya
karyawan yang bertugas dilapangan namun masih sztgpwaktu yang
tersedia tidak cukup untuk menghimpun dana selanggotanya.
Memperhatikan hal-hal tersebut diatas, penulis nmelaiag penting
untuk melakukan penelitian dengan judul “ANALISIS ABRAN
PROMOSI DALAM UPAYA  MENINGKATKAN  VOLUME
PENJUALAN PRODUK SIMPANAN SUKA RELA LANCAR — SIRELA
(Studi Kasus pada BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupatem&rang)
B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang tersebut, maka rumusaalah dalam
penelitian ini adalah bagaimana penerapan bauramqsi di BMT Al-
Hikmah Ungaran Kabupaten Semarang dalam upaya gietkan volume
penjualan?
C. Tujuan
Adapun tujuan dari penulisan penelitian ini adalahntuk
mengetahui penerapan bauran promosi di BMT Al-HikmUngaran
Kabupaten Semarang.
D. Manfaat
Dalam penulisan tugas akhir ini penulis berharamr agapat
memberikan manfaat antara lain:

1. Secara teoritis

® Hasil wawancara dengan staf marketing BMT Al-Hikmnahmad Syarifudin, tanggal
24 maret 2014.



Penelitian ini dapat dijadikan sebagai pengungkap
perkembangan Ekonomi Islam khususnya perbankarniakyaluga
sebagai tambahan informasi bagi pembaca mengemabafg
keungan syariah.

2. Manfaat praktis

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan egakiaerja
lembaga keuangan syariah, dan diharapkan mampu eniaui
motivasi untuk BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupaten Seamg untuk
terus berkembang. Menambah bahan bacaan mengeparakd
syariah dikalangan pembaca. Sebagai informasi hmagielitian
selanjutnya agar mampu menghasilkan penelitian ey baik.

E. Landasan Teori

Promosi merupakan salah satu komponen yang mepjaititas
dari kegiatan pemasaran. Dengan adanya promosi k@ksumen akan
mengetahui bahwa perusahaan meluncurkan produk fang akan
menggoda konsumen untuk melakukan kegiatan pembekagiatan
promosi sangat erat kaitannya dengan penyebaraormasi untuk
disampaikan kepada konsumen. Kegiatan promosi lthlalsukan dengan
cerdas dan efisien serta tepat sasdrBromosi secara Islami ini di terapkan

dengan adanya kebenaran dan keakuratan inforrmedsialseorang pelaku

* Hermawan Agus. 201Komunikasi Pemasaradakarta: Erlangga him.38



usaha mempromosikan barang daganganya menempat kang sangat
signifikan®
Kegiatan promosi yang dilakukan oleh sebuah peasah
menggunakan bauran promosi yang terdiri dari pemésh, penjualan
pribadi, publikasi dan promosi penjualan. Untulcégainya efektifitas dari
kegiatan promosi yang dilakukan oleh perusahaaiy pgéentukan terlebih
dahulu peralatan atau unsur promosi apa yang selyaiadigunakan dan
bagaimana pengkombinasian unsur-unsur terSeéBeientuan unsur bauran
promosi yang paling efektif merupakan salah sagiaguyang sangat sulit
dalam manajemen pemasaran. Perusahaan yang mataiti&icukup besar
dapat menyediakan dana untuk kegiatan promosi kaoilg besar, sehingga
kegiatan promosi akan lebih efektif. Jika diban#iang dengan perusahaan
kecil yang memiliki sumber dana yang terbatas.
Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaarmggumakan
bauran promosi yang terdiri dari:
1. Periklanan
Periklanan adalah semua bentuk penyajian dan piomos

nonpersonal atas ide, barang atau jasa yang ddakaleh perusahaan

tertentu. Salah satu faktor yang menjadi kunci ataebuah periklanan

adalah bahwa iklan harus menggugah perhatian citorsumen

terhadap produk atau jasa yang ditawarkan perusalRara calon

® Muhammad Syafi'i Antonio. 1998Bank Syariah Cendekiawan, Bl dan Tazkia Institute
Jakarta: Gramedia

®Sofjan Assauari. 201 Manajemen Pemasaradakarta: Raja Grafindo Pustaka , Cet.
Ke-11, 2011, him269



konsumen potensial dibuat untuk memperhatikan datulp terhadap
produk yang memberikan manfaat bagi mereka, yaag alemberikan
alasan bagi mereka untuk membeli. Periklanan jugatimg bagi
hubungan konsumen yang sudah ada dan mengingatkand mereka
akan alasan dalam memilih produk yang diiklankaonsimen yang
sudah ada dibuat untuk tetap menjaga hubungan dejaga dan
produk terbaru yang tersedia untuk mereka, dengangimgatkan
keberadaan produk secara intefisif.

Periklanan dalam hubungan kebijakan pemasaran ugaumn
dan strategi promosi khususnya dikenal sebagai kikasi massa yang
dibayar. Disamping itu periklanan bersifat nonpeedo untuk
menimbulkan kegiatan tertentu, guna mendapatkamtiegan dari
pemasangan periklanan tersebut, yang umumnya tkbenmmelalui
penjualan produk yang berupa barang maupun jasagddedemikian
periklanan dapat diartikan sebagai bentuk-bentukesqortasi
nonpersonal yang dibayar oleh sponsor untuk mereprasikan
gagasan atau ide promosi dari barang atau jasntieft Ada banyak

motif yang dapat mendorong pelanggan membeli prodhakk yaitu
Keuntungan/ kegunaan/ kecocokan, penghematan wabtaduktifitas/

penghematan usaha, penyamanan/ kebahagiaan/ kabutplrlindungan/

" Ibid him 72
8 bid him 358



kebanggaan, Kesenangan/ ketakutan ekonomi, hibuwiatd/ kemewahan,
keamanan/ keselamatan

Selain itu, periklanan dapat pula dipandang sebkegiatan
dalam rangka menyadarkan konsumen yang berpotkasilkehadiran
produk tersebut, kegunaan, sifat, maupun hargaagaddnana produk
tersebut tersedia dan dapat dibeli. Tujuan peréddasecara keseluruhan
mempengaruhi tingkat penjualan, agar tingkat kewgdn perusahaan
meningkat. Sejalan dengan tujuan tersebut, fungsklpnan dalam
pemasaran salah satunya sebagai alat pemberi @Eormatau
penerangan dalam memperkenalkan produk baru kegmasa

Periklanan dibedakan menjadi beberapa jenis betdaspada
macam atau jenis media yang digunakan untuk mengihikasikan
berita atau informasi kepada calon penerimanyauyaiedia cetak,
berupa iklan yang ada pada harian surat kabamadgalah. Selanjutnya
media elektronik yang meliputi siaran radio dan TXda pula
periklananoutdoor yang berupa papan reklame, poster dan sejenisnya.
Dan yang seringkali kita jumpai yaitu periklanamgabersifat khusus
yang meliputi pemberian hadiah maupsmuvenirsecara cuma-cuma
dan harganya relatif murah dan biasanya disertaigate nama
perusahaan yang memberikan. Selain itu periklguganterkadang ada

yang jenisnya Transit advertising, periklanan jenis ini biasanya

° Ali Hasan. 2010.Marketing Bank Syariah, Cara Jitu Meningkatkan tRetbuhan
Pasar Bank SyariaBogor: Ghalia Indonesia, him 160.
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berbentuk bulletin, poster dan tanda atau stikegysering kita temui
di dalam kendaraan umum.

Periklanan memberikan kesempatan bagi perusahafrk un
mengembangkan suatu merek atau identitas. Padansgsriklanan
perlu dikaitkan dengan trend masa kini dan menpraduk dengan
pendekatan individual terhadap konsumen sejalamaterkeinginan
perusahaan secara keseluruhan. Jika sebuah panklaerhasil, hal
tersebut dapat membantu konsumen dan membangunndarbu
perusahaan dengan konsumen. Pesan utama iklan teesampaikan
kepada khalayak sasaran dengan baik.

Strategi periklanan pada dasarnya tidak jauh berlgeshgan
strategi pemasaran lainnya. Periklanan merupakaseprberkelanjutan
yang melibatkan tiga tahap krusial yaitu perencanaaplementasi dan
pengendalian. Meskipun tahap perencanaan serindialggap tahap
terpenting, setiap tahap tetap berperan dalamrlkabiégan strategi.
Penjualan Pribadi

Penjualan pribadi adalah komunikasi langsung tatapka
antara penjual dan calon pelanggan untuk mempdiemnasuatu
produk kepada calon pelanggan dan membentuk penaahpelanggan
terhadap produk sehingga mereka kemudian akan rencan
membelinya. Nilai unit yang tinggi, keperluan ak@njelasan produk
merupakan sebagian karakteristik yang bisa digunaledagai alasan

penerapan penjualan personal. Secara umum, jikupmremiliki nilai
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unit yang tinggi dan membutuhkan demonstrasi, makangkali
penjualan pribadi digunakan dalam memasarkan prestskbut?

Penjualan pribadi merupakan penyajian secara |deh
perusahaan atau beberapa calon pembeli dengan agaabarang atau
jasa yang ditawarkan dapat terjual. Dalam penjugldmadi terdapat
kontrak pribadi secara langsung antara penjual panbeli sehingga
dapat menciptakan komunikasi dua jalur antara pérgan pembeli.
Selain menjelaskan atau memberitahukan tentang ukrodan
membujuk calon pembeli, penjualan pribadi juga mgmang keluhan
dan saran dari para pembeli. Sebagai umpan badjikgerusahaah

Penjualan pribadi dapat diartikan sebagai huburayaara
dua orang atau lebih secara bertatap muka untukinmbatkan
hubungan timbal-balik dalam rangka membuat, menguba
menggunakan dan membina hubungan komunikasi ama@dusen
dengan konsumen. Dalam rangka menimbulkan keingpembeli
terhadap produk berupa barang atau jasa yang bangat efektif
apabila perusahaan melakukan kegiatan periklankan Aetapi sering
kali periklanan tidak cukup, sehingga dibutuhkamjpalan pribadi
untuk meyakinkan konsumen atau langganan terhadafu rdan
kualitas produk apabila dibandingkan dengan prquigaing.

Kegiatan penjualan pribadi dilakukan dalam usaha

menciptakan kepercayaan yang tinggi kepada paggderan terhadap

19 |bid him 108
1 bid, him.278
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produk yang ditawarkan, hal ini cukup sulit jika rim dicapai
menggunakan kegiatan promosi yang lainnya. Selainkéegiatan
penjualan pribadi sering juga digunakan sebagaipagieaga. Dalam hal
ini penjualan pribadi sangat diperlukan untuk jgmieduk yang belum
dikenal oleh para pelanggan, sehingga memerlukaagaan untuk
memudahkan konsumen dalam mengenal produk tersBimganya
produk yang memerlukan peragaan seperti ini adaémblatan kantor
dan mesin. Beberapa usaha lain yang memiliki dajiebkrsifat sekali-
kali juga memerlukan peran penjualan pribadi, watupudah dikenal
oleh konsumen. Produk yang termasuk dalam katagadalah mobil,
televisi dan perabot rumah tangga.

Strategi penjualan personal merupakan proses umémkbantu
mengidentifikasi calon pelanggan sehingga pemagarahya, merasa
dibutuhkan dan akhirnya sepakat dalam memberikadusiso
menguntungkan yang dibutuhkan pelanggan, denganghiretari
kesalahan dalam merespon reaksi negatif calon gedamn
Publikasi

Publikasi merupakan stimulasi permintaan akan shatang
atau jasa, dengan cara memuat berita yang memparty&omersial.
Pemuatan berita ini pada dasarnya tidak dibayah gerusahaan
sponsor. Dengan penyajian berita tersebut, peaasatian produknya
dapat menjadi perhatian umum. Publisitas dapatiéga rangsangan

terhadap permintaan akan suatu produk yang beragzandp atau jasa.
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Dengan menyusun berita yang menarik mengenai predad jasa
tersebut di dalam suatu media publisitas sepedioraTV atau
pertunjukan yang tidak dibayar oleh sponsor. Metmilesangat baik
bagi perusahaan yang ingin mengenalkan produk \dihgsilkan,
karena publikasi dapat mencapai pembeli yang piailerfzublikasi ini
lebih efektif karena penyampaiannya dilakukan sekiamrupa hingga
dapat diterima sebagai suatu berita yang baru pkidengar dan
pembacanya’

Semua perusahaan berusaha menciptakan hubungan
masyarakat yang baik. Akan tetapi pengaruh perasaharbatas
terhadap hubungan masyarakat yang buruk dan gabliglek yang
didapatnya. Publisitas merupakan salah satu bagigas hubungan
masyarakat. Setiap perusahaan akan berusaha unémiiptakan
hubungan masyarakat yang baik agar mendapatkansipalyang
baik. Sebenarnya hubungan masyarakat merupakam egfiatan
pemasaran, yaitu usaha yang terencana untuk meukbedn
mempengaruhi pandangan dan sikap masyarakat.

Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan aktivitas pemasarang yan
mengusulkan nilai tambah dari suatu produk dalangka waktu
tertentu dalam rangka mendorong pembelian atau onend upaya

yang dilakukan oleh tenaga penjual. Dalam promosnjyalan

2bid, him 286
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dilakukan berbagai usaha untuk meningkatkan pemualengan
menyelenggarakan berbagai pertemuan, pertunjukaeragaan,
perlombaan dan kemasan khusus. Semua ini dilakulatuk
meningkatkan penjualan yang bersifat langsung dga yang bersifat
jangka pendek.

Promosi penjualan merupakan Kkegiatan promosi untuk
menggugah atau menstimulasi pembelian, sehinggapalean usaha
penjualan khusus. Promosi penjualan termasuk kagatomosi selain
periklanan, penjualan pribadi dan publikasi, yarapat mendorong
pembelian oleh konsumen dan yang dapat meningkatkaktivitas
para penyalur dengan mengadakan pameran displagggae dan
berbagai kegiatan penjualan lain yang dilakukanakéwwaktu dan
tidak bersifat rutin.

Promosi penjualan sering digunakan sebagai alatubgng
integral bersama-sama dengan periklanan dan panjugkibadi.
Promosi penjualan dinyatakan sebagai kegiatan yaglgngkapi dan
mendorong periklanan dan penjualan pribadi dantnsiéa berbeda
dengan penjualan pribadi, karena penjualan prilggtgijukan untuk
perorangan, sedangkan promosi penjualan ditujulegada kelompok
pembeli atau calon pembeli. Perbedaanya dengaklgrean adalah
periklanan ditujukan pada kelompok konsumen dalamlgh besar,
sedangkan promosi penjualan mengkhususkan pada kabitmpok

konsumen tertentu dalam jumlah yang relatif kecil.
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Promosi penjualan sering digunakan sebagai alatubgng
integral bersama-sama dengan periklanan dan panjugkibadi.
Promosi penjualan dinyatakan sebagai kegiatan yaglgngkapi dan
mendorong periklanan dan penjualan pribadi dantnsiéa berbeda
dengan penjualan pribadi, karena penjualan prilggtgijukan untuk
perorangan, sedangkan promosi penjualan ditujulegada kelompok
pembeli atau calon pembeli. Perbedaanya dengaklgrean adalah
periklanan ditujukan pada kelompok konsumen dalamlgh besar,
sedangkan promosi penjualan mengkhususkan pada kabitmpok
konsumen tertentu dalam jumlah yang relatif kecil.

Promos Yang Baik dan Benar

Promosi merupakan suatu upaya untuk menawarkanalsebu
produk kepada calon pembeli. Bagaimana cara yanf bagi
seseorang ketika mempromosikan produknya juga rakaump
komponen terpenting dari etika promosi.Rasulullab.w sebagai
teladan kita beliau adalah seorang rasul yang tg&# memberikan
petunjuk tata cara kepada Allah SWT, akan tetalmibguga seseorang
yang ahli dalam melakukan kegiatsales promotion*?

oAl B A E BT 8 e T B AR 5 e S i B A
)@y@mdug“}ucm‘;m@\ us,)a@\us ,J;j\u;
O35 b (o cUls il Cbde 61 5 2005 5 4a Gl g 2631 1
L dale GaEals500)0 Jually GEaD0@ Niwds 15 W 3 el
&) Calad)

13 Rivai Veithzal. 2012Islamic Marketing Jakarta:Gramedia Pusttaka Utama, him 196
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Artinya:

“Ada tiga golongan yang tidak dipandang oleh Allplada
hari kiamat nanti, juga tidak dibersihkan dan merekakan
mendapatkan azab yang sangat pedikdmi bertanya “Siapa mereka
itu, wahai rosulullah? Sungguh celaka dan rugi kedfe beliau
menjawab, “orang yang suka menyebut kebaikan dirinya, oraamgy
memanjangkan sarungnya —hingga menyentuh tanah-odamy yang
melariskan barang dagangannya dengan sumpah palsu.”

Shahih: Ibnu Majah(2208f

g adle ) e Gl O A2 B G @l o A2l e

{030 g 85 o JAD a1 e bal & i al

Artinya:

Rifa’ah ibnu rafi’ ra. Telah menceritakan bahwa Naaw. Pernah
ditanya mengenai usaha ynag terbaik, maka dalandaajm beliau
menjawab, “Usaha seseorang dengan jerih payahnyadise dan
setiap jual beli yang bersih.Hadits riwayat Al-Bazzal”

Kejadian tersebut telah memberikan sebuah pelajseay
sangat berarti untuk kita, dimana kita harus medakujual beli yang
bersih. Demikian halnya mempromosikan produk halesgan cara
yang paling tepat sehingga menarik minat calon géimbempat dan
cara menawarkan produk harus tersaji semenarik kiundraktor
tempat meliputi desain interior yang serasi juda tatak barang yang
mudah dilihat, teratur, dan tertata rapi membusincaembeli merasa

nyaman dan lebih leluasa.

* Muhammad Nashiruddin Al-Albani. 201$hahih Sunan Tirmidzlakarta:Pustaka
Azzam. HIm5

'3 Al Hafidz Ibnu HajarAl-‘AsqalaniTerjemah Bulughul Marani,ebanon:Dar Al-kotob
Al-ilmiyah him 267
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Demikian halnya dengan sebuah lembaga keuangaamdal
menawarkan produknya harus sesuai kebutuhan nas@bkhhanya
mengedepankan keuntungan yang akan diterima teédgyyanan yang
prima akan membuat nasabah lebih nyaman bermitrgatielembaga
keuangan tersebut. Sehingga keuntungan yang ditdaknberhenti di
titik tertentu, namun terus berlanjut hingga pelgoaproduk yang
lainnya dikemudian hari.

F. Metode Pendlitian
1. Objek Penelitian
Penelitian ini dilakukan di BMT Al-Hikmah Ungaran
Kabupaten Semarang JL.Jendral Soedirman no.12 §adak Mijen
kabupaten Semarang UngaranTimur. Telp.(024)6924415
2. Jenis Penelitian
Penelitian ini merupakan jenis penelitian lapan(featd study
research) yaitu pengamatan langsung ke obyek yang ditglitha
mendapatkan data yang relevan. Penelitian ini memgan
pendekatan kualitatif,
3.  Sumber Data
a. Data Primer
Merupakan data yang berasal dari sumber asli. pratzer
tidak tersedia dalam bentuk terkompilasi ataupulandabentuk
file. Data ini dapat diperoleh melalui respond&fitu orang-

orang yang kita jadikan objek penelitian atau oramagg kita
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jadikan sebagai sarana mendapatkan informasi atal ®alam
penelitian ini data primer diambil langsung dari BMI-Hikmah
Ungaran Kabupaten Semarang melalui pengamatan ipetah
wawancara dengan pihak manajemen BMT Al-Hikmah Wmga
Kabupaten Semarang mengenai penerapan bauran promos
(periklanan, promosi penjualan, penjualan langsiargpublisitas).
b. Data Sekunder
Data sekunder dalam penelitian ini adalah data-data
arsip-arsip yang terkait denga®ompany Profileserta berbagai
tulisan yang berkaitan dengan penelitian ini, ya@kg berasal dari
penelitian atau survey yang telah dilakukan peargdibeliti
sebelumnya, media cetak, media elektronik dan lgarbéeratur
yang berhubungan dengan bauran promosi.
4. Metode Pengumpulan Data
a) Observasi
Observasi merupakan suatu proses yang kompleks,
suatu proses yang tersusun dari berbagai prosé&midialan
psikologis’® Observasi adalah kemampuan seseorang untuk
menggunakan pengamatannya melalui hasil kerja peleaa
mata serta dibantu dengan panca indera laihhy@bservasi

yang dilakukan penulis dalam penelitian ini yaitengamati

16 Sugiyono. 2008Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D
Bandung:ALFABETA. hal.145

" M. Burhan Bungiz. 2009Vletodologi Penelitian Kuantitatiflakarta: Kencana Prenada
Media Group. Cet. Ke-2. him. 133.
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secara langsung praktik pemasaran khususnya yang
berhubungan dengan praktik bauran promosi yandkukitn
oleh BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupaten Semarang.
b) Wawancara
Wawancara adalah metode pengumpulan data dengan
cara tanya jawab sepihak antara pewawancara dan
koresponder® Dalam hal ini penulis mewawancarai pihak
manajemen (terutama manajer pemasaran) dan beberapa
karyawan yang berhubungan dengan praktik promo&Mi
Al-Hikmah Ungaran Kabupaten Semarang.
c) Metode Dokumentasi
Dokumen merupakan catatan peristiwva yang sudah
berlalu. Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambay &arya-
karya monumental dari seseordidvetode dokumentasi yang
dilakukan penulis adalah dengan mencari data yamgatian
dengan penelilitian ini dan berupa arsip ataupls Kegiatan
operasional BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupaten Semgran
G. Sistematika Penulisan
Dalam penulisan Tugas Akhir ini akan dibagi menjaaipat bab,
yang masing-masing bab terdiri dari beberapa sub y@ng tersusun

secara sistematis sehingga mempermudah pembaleasaemahaman.

18 Saifuddin Anwar. 200IMetode Penelitiaryogyakarta:PT.Pustaka Pelajar. him.125
19 Sugiyono. 2012Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&MBandung:
Alfabeta. Cet ke-17. him. 240.
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Bab Pertama adalah Pendahuluan, yang berisikam Batakang

Masalah, Rumusan Masalah, Tujuan dan Manfaat Ri@neliTinjauan

Pustaka, Metodologi Penelitian, dan SistematikaufPsam.

Tugas akhir ini terdiri dari empat bab, dengan esisttika

penulisan sebagai berikut:

BAB | PENDAHULUAN

BAB

Pada bagian ini diuraikan tentang latar belekaagatah,rumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode lipang
landasan teori dan sistematika penulisan.

I GAMBARAN UMUM BMT AL-HIKMAH UNGARAN
KABUPATEN SEMARANG

Pada bab ini diuraikan mengenabmpany profile yang di
dalamnya mencakup : tempat atau lokasi, sejaraldlirimga,
struktur organisasi BMT Al-Hikmah Ungaran Kabupate

Semarang , perkembangan bidang usaha, produk-prgaluk

BAB Il PEMBAHASAN

Dalam BAB ini berisi pembahasan dari permasalalyang
diangkat yaitu bauran promosi dengan mendasarkaa peori

yang relevan.

BAB IV PENUTUP

Dalam bab ini terdiri dari kesimpulan hasil pemdisdn, saran dan

penutup



DAFTAR PUSTAKA
Berisi data-data atau tulisan buku dan hasil pisrelyang
dijadikan rujukan dalam penulisan Tugas Akhir ini.

LAMPIRAN
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