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ABSTRAK 

 
 
Tujuan utama kegiatan promosi adalah untuk mencapai laba maksimal. 

Demikian halnya di BMT Ihsanul Fikri Yogyakarta, untuk meningkatkan volume 
tabungan langkah-langkah yang ditempuh adalah dengan melakukan kegiatan 
periklanan personal selling dan publisitas. Periklanan personal selling dan 
publisitas sangat berpengaruh terhadap tinggi rendahnya pendapatan perusahaan. 
Inilah pentingnya menentukan kegiatan periklanan personal selling dan publisitas, 
untuk menekan biaya serendah-rendahnya, mampu menggunakan berbagai 
alternatif untuk menggerakkan produk dan manfaatnya kepada masyarakat, serta 
meningkatkan volume penjualan perusahaan. Dengan demikian periklanan,  
personal selling dan publisitas mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
peningkatan volume tabungan. 

Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian de facto karena datanya 
berupa data atau peristiwa yang telah terjadi, sedangkan desain penelitiannya 
berbentuk kausal karena berupa hubungan sebab akibat atau pengaruh antara 
variabel satu dengan variabel yang lainnya. Pengambilan data dalam penelitian ini 
dilakukan dengan jalan dokumentasi atas biaya periklanan, biaya personal selling, 
publisitas, dan volume tabungan tahun 2000-2009 pada BMT Ihsanul Fikri 
Yogyakarta.  

Hasil analisis regresi linier berganda menunjukkan bahwa volume 
tabungan  dipengaruhi oleh periklanan dan publisitas, sedangkan diantara ketiga 
variabel independen, variabel personal selling tidak berpengaruh signifikan, 
variable periklanan memiliki pengaruh yang lebih dominan (Rp. 1.203.352) jika 
dibandingkan dengan pengaruh variabel publisitas (Rp. 218.232) terhadap volume 
tabungan. Analisis ini dapat dibuktikan dengan uji t yang menunjukkan bahwa 
variable periklanan berpengaruh positif dengan nilai signifikansi 0,000<0,05 
(derajat kepercayaan) dan variabel  publisitas dengan nilai signifikansi sebesar 
0,036<0,05 (derajat kepercayaan), sehingga terbukti bahwa ke dua variabel 
independen berpengaruh secara signifikan terhadap volume tabungan. Hasil uji F 
juga menunjukkan bahwa probabilitas 0,000<0,05 (derajat kepercayaan) sehingga 
terbukti bahwa biaya periklanan, biaya personal selling dan publisitas 
berpengaruh secara signifikan terhadap volume tabungan. Angka koefisien 
determinasi menunjukan bahwa 76,9% variasi variabel volume tabungan dapat 
dijelaskan oleh variabel biaya periklanan (X1), biaya personal selling (X2) dan 
biaya publisitas (X3), sedangkan sisanya sebesar 23,1%  dijelaskan oleh variabel-
variabel lain yang tidak masuk dalam model. 
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Dengan segala kerendahan hati dan ketulusan 

jiwa, karya sederhana ini ku persembahkan : 

1. Kedua orang tuaku tercinta, tumpuan 

hormat dan bakti yang tiada putus do’a dan 

kasih sayangnya. 

2. Evi Yuliasari Motifator dan inspirator 

dalam hidupku 

3. Adikku tercinta atas semua motivasi dan 

doanya yang tiada putus. 

4. Almamater UIN Sunan Kalijaga 

Yogyakarta. 
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MOTTO 
 
 
“Sesungguhnya disamping kesukaran dan kemudahan, apabila engkau 

telah selesai (mengerjakan sesuatu pekerjaan) maka bersusah payahlah 

(mengerjakan yang lain) dan kepada Tuhanmu berharaplah” 

(Q.S. Al-Insyiroh : 6-8) 

 

“Semua orang berada dalam keadaan merugi apabila tidak mengisi 

dengan perbuatan-perbuatan yang baik.” 

(Mukadimah QS. Al-‘Ashr (103) : 1-3) 

 

”Dan janganlah kamu mengikuti apa yang kamu tidak mempunyai 

pengetahuan tentangnya, sesungguhnya pendengaran, pengelihatan, dan 

hati, semua itu akan diminta pertanggungjawaban.” 

(QS. Al Israa, 17 : 36) 
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dalam meraih gelar Sarjana strata satu Jurusan Keuangan Islam Pada UIN Sunan 

Kalijaga Yogyakarta, dengan judul: Analisis Pengaruh Periklanan Personal 

Selling dan Publisitas Terhadap Volume Tabungan pada BMT Ihsanul Fikri 

Yogyakarta. 

Peneliti menyadari dalam penyusunan skripsi ini masih terdapat banyak 

kekurangan. Tanpa adanya bimbingan, dorongan dan bantuan serta kerja sama 

yang baik dari berbagai pihak yang secara langsung atau tidak langsung, tidaklah 

mungkin penelitian ini dapat terselesaikan. Untuk itu pada kesempatan yang 

sangat berbahagia ini penyusun ingin menyampaikan ucapan terima kasih kepada: 

1. Bapak Prof. Dr. Amien Abdullah selaku Rektor UIN Sunan Kalijaga  

Yogyakarta 
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baik. 

9. Adikku Tersayang Alfira Zulfida makasih atas semua motivasi dan doanya 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

 

 Transliterasi Arab-Latin yang dipakai dalam penulisan skripsi ini 

berpedoman kepada SKB Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan 

Kebudayaan Republik Indonesia, No. 158 tahun 1987, No. 0543b/U/1987. 

 Pedomannya adalah sebagai berikut : 

1. Konsonan Tunggal 

No. Huruf Arab Nama  Huruf Latin Keterangan  

1.  
 

Alif  …… tidak dilambangkan 

2.   Ba'   b Be 

3.   Ta'  t Te 

4.   Sa’ s\ es (dengan titik di atas) 

5.   Jim  j Je 

6.   Ha’ h} ha (dengan titik bawah) 

7.   Kha’ kh ka dan ha 

8.   Dal  d De 

9.   Zal z\ zet (dengan titik di atas) 

10.   Ra’ r Er 

11.   Zai  z Zet 

12.   Sin s Es 

13.   Syin sy es dan ye 

14.   Sad s} es (dengan titik bawah) 

 
 

 
 
 

Dad 
 
 
 

d} 
 
 
 

de (dengan titik di bawah) 
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16.   Ta’ t} te (dengan titik di bawah) 

17.   Za’ z} zet (dengan titik di bawah) 

18.   Ain’  koma terbalik ke atas 

19.   Gain’ G Ge 

20.   Fa  F Ef 

21.   Qaf  Q Ki 

22.   Kaf  K Ka 

23.   Lam  L El 

24.   Mim  M Em 

25.   Nun  N En 

26.   Wau  W We 

27.   Ha’ H Ha 

28.   Hamzah   Apostrof 

29.   Ya’ Y Ye 
 

2. Konsonan rangkap karena syaddah, ditulis rangkap 

    ditulis muta‘aqqidain 

3. Ta’ marbutah di akhir kata 

a. Bila dimatikan, ditulis h 

  ditulis hibah 

Ketentuan ini tidak diperlukan terhadap kata-kata Arab yang sudah 

terserap ke dalam bahasa Indonesia, seperti shalat, zakat dan sebagainya. 

Kecuali dikehendaki lafal aslinya). 
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b. Bila dihidupkan karena berangkai dengan kata lain atau mendapat harakat 

hidup (fathah, kasrah dan d}ammah), ditulis t 

   ditulis ni‘matullah 

    ditulis barakatan atau barakatin atau barakatun 

c. Bila diikuti oleh kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan 

kedua kata itu terpisah, ditulis h 

     ditulis al-madi>nah al-munawwarah 

4. Vokal 

-                      (fathah) ditulis  a     ditulis kataba 

-  (kasrah) ditulis  i     ditulis żukira 

- __________  (d}ammah) ditulis  u    ditulis h}asuna 

- Vokal rangkap (diftong) dialihkan sebagai berikut : 

___<_________ = ai   = kaifa 

___<_________ = au   = h}aula 

- Vokal panjang (maddah) dialihkan dengan simbol ____    _______, 

contohnya :   = qa>la 

   = qi<la 

   = yaqu>lu 
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5. Vokal-vokal yang berurutan dalam satu kata, dipisahkan dengan 

apostrof 

    ditulis a’antum 

    ditulis u’iddat 

   ditulis la’in syakartum 

6. Kata sandang Alif + Lam 

a. Bila dikuti huruf qamariyah, ditulis al- 

  ditulis al-jala>l  

b. Bila diikuti huruf syamsiyyah, ditulis dengan menggandakan huruf 

syamsiyyah yang mengikutinya serta menghilangkan huruf al-nya. 

  ditulis ar-rah{ma>n 

7. Huruf  besar (kapital) 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab, huruf kapital tidak dikenal, akan tetapi 

dalam transliterasi ini huruf kapital tersebut digunakan juga. Penggunaan 

huruf kapital seperti yang berlaku dalam EYD, diantaranya huruf kapital 

digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan kalimat. 

Bila nama diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan 

huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata 

sandang. 
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  ditulis Wa ma> Muh{ammadun illa> Rasu>l 

8. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat, dapat ditulis menurut 

pengucapannya atau penulisannya. 

   ditulis  żawi al-furu<d} atau żawil 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang Masalah 

Seiring dengan perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi di era 

globalisasi sekarang ini, menyebabkan persaingan di dunia binis semakin 

ketat dan berpengaruh terhadap seluruh aktivitas industri manufaktur 

maupun industri jasa termasuk Baitul Maal Watamwil (BMT) 

Mengingat BMT tergolong baru dan berkembang, maka dengan 

adanya persaingan yang ketat, mengharuskan pihak manajemen BMT untuk 

selalu berorientasi pada konsep pemasaran (market oriented) dan strategi 

pemasaran yang tepat agar dapat merebut pasar atau anggota sebanyak 

mungkin. Untuk itu diperlukan usaha salah satunya dengan melakukan 

kegiatan promosi. 

Promosi merupakan bagian dari kegiatan pemasaran yang bertujuan 

memperkenalkan produk kepada masarakat. Dengan adanya promosi 

diharapkan masyarakat mengenal produk-produk jasa BMT dan kemudian 

berminat menjadi anggota BMT yang pada akhirnya diharapkan terjadi 

peningkatan volume permintaan terhadap produk BMT. Promosi merupakan 

informasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan kepada tindakan yang 

menciptakan pertukaran dalam pemasaran.1

                                                 
1 Radiosunu, Manajemen Pemasaran, Suatu Pendekatan Analisis, ( Yogyakarta: BPFE, 

1986), hlm. 135. 

 Kegiatan promosi dilakukan 

sebaik mungkin yaitu dengan direncanakan, diarahkan, dikendalikan dan 



2 
 

 

dianggarkan sesuai dengan keadaan keuangan BMT. Dalam 

mempromosikan produk-produk jasa di BMT, BMT Ihsanul Fikri 

menggunakan berbagai alternative kombinasi promosi yaitu periklanan, 

personal selling dan publisitas. Periklanan merupakan bentuk penyajian atau 

promosi gagasan, barang dan jasa oleh suatu sponsor yang diketahui dengan 

pembayaran dan bersifat non personal.2

                                                 
2 Ibid,. hlm, 139. 

 Dengan demikian periklanan 

merupakan salah satu jenis promosi untuk menyebarluaskan informasi 

tentang organisasi dan produk barang maupun jasa dengan sejumlah biaya 

tertentu melalui media elektronik maupun media cetak. Iklan yang di pasang 

di media bertujuan untuk mendapatkan umpan balik dari pembaca yang 

mengetahui walaupun dalam tenggang waktu tertentu. 

Jenis promosi lainya yaitu personal selling merupakan kegiatan-

kegiatan dari individu kepada individu lain yang bertujuan untuk 

mengadakan penyesuaian tentang hak-hak yang terjadi di pasar sehingga 

perusahaan mengetahui akan permintaan pasar terhadap perusahaan dan 

sekaligus dapat melihat reaksi konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Jenis promosi berikutnya adalah publisitas yang merupakan usaha untuk 

mempublikasikan organisasi dengan menjadi sponsorship pada kegiatan-

kegiatan tertentu maupun kegiatan yang bersifat sosial. Publisitas perlu 

dilakukan karena akan menimbulkan image yang baik bagi BMT yang 

kemudian secara tidak langsung masyarakat terpengaruh dan tertarik untuk 

menjadi anggota BMT Bina Ihsanul Fikri. 
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Untuk meningkatkan volume permintaan terhadap produk BMT Bina 

Ihsanul Fikri, maka BMT Bina Ihsanul Fikri menerapkan ketiga jenis 

promosi tersebut. Hal ini dapat dicapai sebab dengan adanya promosi yang 

tepat membantu BMT Bina Ihsanul Fikri untuk bertahan dalam persaingan 

yang semakin ketat. Komponen yang harus diperhatikan dalam promosi 

bukan hanya pada kegiatanya tetapi meliputi berbagai faktor, salah satu 

faktor yang berperan dalam promosi adalah bagaimana BMT mengendalikan 

biaya yang akan di keluarkan untuk kegiatan promosi, karena biaya dapat 

dijadikan tolak ukur bagi BMT untuk menetapkan kebijakan dalam memilih 

komponen yang tepat dalam kebijakan promosi. Menyadari kenyataan ini 

menjadi tugas bagian pemasaran untuk mensiasati masalah-masalah sesuai 

dengan konsep pemasaran.  

Mengingat BMT Bina Ihsanul Fikri merupakan lembaga keuangan 

yang bersifat mikro dan baru berkembang, maka penulis tertarik untuk 

mengetahui dan meneliti sejauh mana pengaruh promosi yang di lakukan 

BMT Bina Ihsanul Fikri, dipilihnya BMT Bina Ihsanul Fikri sebagai tempat 

penelitian karena pendirian BMT ini lebih awal yang di perkirakan 

mempunyai asset dan anggota lebih bayak di bandingkan BMT lainya yang 

ada di Yogyakarta. Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul : “Pengaruh Periklanan Personal 

Selling dan publisitas terhadap Volume Tabungan pada BMT Bina 

Ihsanul Fikri Yogyakarta” 
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B. Pokok Masalah 

Berdasarkan beberapa uraian diatas, maka pokok masalah dalam 

penelitian ini antara lain: 

1. Apakah biaya periklanan berpengaruh terhadap peningkatan volume 

Tabungan pada BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. 

2. Apakah biaya personal selling berpengaruh terhadap peningkatan 

volume Tabungan pada BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. 

3. Apakah biaya Publisitas berpengaruh terhadap peningkatan volume 

Tabungan pada BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. 

C. Tujuan dan Keguanaan Hasil Penelitian 

1. Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai    

berikut : 

a. Untuk menjelaskan pengaruh periklanan terhadap peningkatan 

volume tabungan pada BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. 

b. Untuk menjelaskan pengaruh personal selling terhadap peningkatan 

tabungan pada BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. 

c. Untuk menjelaskan pengaruh publisitas terhadap peningkatan 

tabungan pada BMT Bina Ihsanul Fikri Yogyakarta. 

2. Sedangkan kegunaan dari hasil penelitian adalah : 

a. Bagi Akademisi 

1.) Hasil penelitian ini diharapkan dapat dipakai untuk melatih 

berfikir secara ilmiah dan membandingkan antara teori yang 
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diterima di bangku kuliah dengan praktek yang ada di perusahaan 

khususnya kegiatan di bidang promosi. 

2.) Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan 

pertimbangan dan informasi maupun perbandingan bagi 

penelitian-penelitian selanjutnya. 

b. Bagi BMT 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan 

yang dapat digunakan untuk meningkatkan proses pemasaran 

melalui kegiatan promosi yang akhirnya dapat meningkatkan volume 

penjualan 

D. Sistematika Pembahasan  

 Sistematika pembahasan ini bertujuan untuk membuat sistematika 

penulisan laporan penelitian ini dalam bentuk skripsi. Sistematika 

pembahasan ini menggambarkan alur pemikiran penulis dari ide awal hingga 

kesimpulan akhir. 

 Adapun rencana sistematika pembahasan dalam skripsi ini dari awal 

hingga kesimpulan akhir sebagai berikut : 

Bagian pendahuluan, terdiri dari pendahuluan yang meliputi latar 

belakang dilakukannya penelitian, pokok masalah dari penelitian yang 

dilakukan, tujuan dilakukannya penelitian, manfaat/kegunaan yang dapat 

diberikan dari penelitian, telaah pustaka yang merupakan ringkasan penelitian 

terdahulu, kerangka teoritik yang melandasi penelitian, hipotesis yang 



6 
 

 

diajukan dalam penelitian, metode penelitian yang digunakan dan sistematika 

atau gambaran umum atas isi  penelitian. 

Bagian pembahasan, yaitu pembahasan berisi tentang hasil analisis 

dari pengolahan data serta pembahasan penelitian. Bab ini berisi analisis data 

secara deskriptif maupun hasil  pengujian hipotesis yang telah dilakukan. 

Penjelasan hasil penelitian ini dimulai dari analisis data, pemaparan hasil 

analisis, selanjutnya berisi tentang pembahasan hasil penelitian. 

Bagian penutup, merupakan penutup yang terdiri dari kesimpulan 

penelitian dan saran-saran untuk  penelitian selanjutnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

 
 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan analisis data yang dilakukan, maka dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Persamaan regresi   Y = 307.731.330,533 + 1.203,352 X1 + -1739,334 X2 

+ 218,232 X3 menunjukkan bahwa besarnya persamaan regresi untuk 

variabel biaya periklanan sebesar Rp. 1.203,352 biaya personal salling 

sebesar Rp. -1739,334 dan biaya publisitas sebesar  218,232 dengan 

volume  tabungan sebesar Rp 307.731.330,533. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa variabel biaya periklanan mempunyai pengaruh yang 

lebih dominan dari pada variabel biaya personal selling dan publisitas 

dalam meningkatkan volume penjualan, di mana biaya periklanan 

berpengaruh sebesar Rp. 1.203,352  terhadap volume tabungan dan biaya 

publisitas berpengaruh sebesar Rp. 218,232 terhadap volume tabungan 

sedangkan biaya personal selling tidak berpengaruh signifikan karena 

besarnya persamaan regresi menunjukkan Rp -1739,334 

2. Hasil pengujian secara individual menunjukkan bahwa biaya periklanan 

berpengaruh secara signifikan terhadap peningkatan volume penjualan 

yang ditunjukkan oleh nilai signifikansi lebih kecil dari pada derajat 

kepercayaan 5% (0,05). Yaitu sebesar 0,000<0,05. Variabel biaya 
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publisitas juga berpengaruh secara signifikan terhadap volume tabungan 

yang ditunjukkan nilai signifikansi lebih kecil daripada derajat 

kepercayaan 5% (0,05) yaitu 0,036<0,05. Sedangkan variabel biaya 

personal selling tidak berpengaruh signifikan hal ini ditunjukkan oleh hasil 

uji yang menunjukkan nilai signifikansi 0,134>0,05. 

3. Hasil pengujian secara serempak menunjukkan bahwa biaya periklanan 

biaya personal salling dan publisitas terbukti berpengaruh terhadap 

volume tabungan yang ditunjukkan oleh nilai signifikansi 0,023<0,05 

(derajat kepercayaan). 

4. Variasi variabel volume tabungan dapat dijelaskan oleh variabel biaya 

periklanan (X1) dan biaya personal selling (X2) dan publisitas sebesar 

76,9% sedangkan sisanya sebesar 23,1%  dijelaskan oleh variabel-variabel 

lain yang tidak masuk dalam model. 

     

B. Saran-saran 

Berdasarkan data yang telah dianalisis selanjutnya penulis memberikan 

saran-saran yang diharapkan berguna bagi perusahaan dalam usaha untuk 

meningkatkan volume penjualan sebagai berikut:  

1. Kebijakan perusahaan menggunakan periklanan dan publisitas hendaknya 

dipertahankan bahkan ditambah karena berdasarkan analisis regresi 

berganda diperoleh hasil bahwa setiap kenaikan biaya periklanan Rp 1,00 

maka volume tabungan akan meningkat sebesar Rp 1.203,352 dan kenaikan 
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biaya publisitas sebesar Rp 1,00 maka akan meningkatkan volume tabungan 

sebesar Rp 218.232 sehingga periklanan memiliki pengaruh yang lebih 

besar terhadap volume gadai syariah, sedangkan untuk biaya personal 

selling perlu adanya penambahan biaya untuk itu karena dalam hasil uji 

regresi dengan biaya yang di keluarkan tersebut belum berpengaruh 

signifikan terhadap peningkatan volume tabungan. 

2. Hendaknya perusahaan lebih meningkatkan periklanan dan kegiatan 

promosi dengan berbagai metode yang lebih menarik agar perusahaan lebih 

dikenal oleh masyarakat luas. 

3. Personal selling sebagai salah satu faktor yang tidak memiliki pengaruh 

signifikan dalam peningkatan volume penjualan, hendaknya mulai 

ditingkatkan dengan membina hubungan dengan nasabah atau calon 

nasabah agar tercipta kerjasama yang lebih baik dan loyalitas yang tinggi 

terhadap produk BMT.   

4. Hendaknya perusahaan mulai melakukan perekrutan tenaga kerja baru untuk 

lebih meningkatkan kinerja perusahaan. Hal ini dengan pertimbangan 

bahwa semakin fokus/profesional seorang tenaga kerja pada bidangnya, 

maka akan semakin meningkat pula produktivitas tenaga kerja tersebut.  
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