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ABSTRAKSI

Universitas Muhammadiyah Yogyakarta

Fakultas Ilmu Sosial dan IImu Politik

Departemen lImu Komunikasi

Konsentrai Public Relation

Rengky Purbosari

Bauran Komunikasi Pemasaran Lembaga Keuangan Syariah Dalam Menarik
Nasabah

Tahun skripsi : 2008.xii + 136 hal + 1 hal tabel + 1 hal gambar + 1 hal grafik + 17 hal
lampiran
Daftar Kepustakaan : 23 buku + 3 sumber internet + 5 sumber dari BMT ISRA

Penelitian ini membahas tentang bagaimana Bauran Komunikasi Pemasaran Lembaga
Keuangan Syariah. Tujuan dari penelitian ini adalah Untuk memperoleh gambaran
bagaimana bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh BMT ISRA Yogyakarta
sebagai strategi komunikasi pemasaran dalam menarik nasabah dan untuk mengetahui
faktor pendukung dan penghambat bauran komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh
BMT ISRA Yogyakarta sebagai strategi komunikasi pemasaran dalam menarik nasabah.
Kerangka teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori tentang strategi komunikasi
pemasaran dan bauran komunikasi pemasaran. Metode penelitian yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode penelitian deskriptif kualitatif, yaitu sebuah metode penelitian
yang mendeskripsikan seperangkat peristiwa atau kondisi populasi saat itu secara akurat dan
rinci. Hasil dari penelitian ini memperlihatkan bahwa strategi komunikasi pemasaran yang
dilakukan BMT ISRA dalam menarik nasabah adalah dengan menggunakan bauran
komunikasi pemasaran yakni advertising, personal selling dan direct marketing. Dalam
pelaksanaan kegiatan bauran pemasaran yang dilakukan BMT ISRA dalam menarik nasabah
ini, BMT ISRA juga melakukan beberapa langkah pembentukan komunikasi pemasaran
yang efektif, seperti mengidentifikasi target sasaran, menentukan tujuan komunikasi,
merancang pesan yang efektif, menetapkan jumlah anggaran promosi, menentukan bauran
promosi dan yang terakhir adalah mengukur hasil promosi. Secara umum. Bauran
komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh BMT ISRA masih kurang maksimal, perlu
upaya yang lebih keras agar BMT ISRA dapat menarik nasabah lebih banyak lagi.

ABSTRAKS
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Communication Department
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Rengky Purbosari

Mixed Marketing Communication of Syariah Finance Department

Year of Last Paper : 2008.xii + 136 pages + 1 page table + 1 page picture + 1 page grafic +
17 pages appendix

Bibliography : 23 books + 3 internet + 5 BMT ISRA resources

This research is trying to describe mixed marketing communication of Syariah Finance
department to make interest customers. The aim of this research is to describe how mixed
marketing communication of BMT ISRA Yogyakarta as a marketing communication to
make interest customers dan to know supporter aand resistor factors mixed communication
that BMT ISRA Yogyakarta doing as marketing strategy to make interest client. Theory
framework that used in this research marketing communication strategy and marketing
communication mix. Research method that used in this research is descriptive qualitative
method. Descriptive qualitative method is method that describe something in detail and
accurate.result of this resaearch is showing that BMT ISRA use promotion mix strategy that
consist of advertising, personal selling and direct marketing. BMT ISRA also use some
steps in making an effective marketing communication, that consist of identification target
audience, determining communication aim, designing an effective message, specifying
promotion budget, determining promotion mix, and the last is evaluating promotion result.
Generally, mixed marketing communication of BMT ISRA Yogyakarta to make interest
customers is not maximal, need hard trying much more to make interest customers.



