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MOTTO 

 

 

"Maka berbicaralah kamu berdua kepadanya dengan kata-kata lemah lembut, 

mudah-mudahan ia ingat atau takut". 

(Qs. At-Thaha: 44) 
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ABSTRAK 

BINTI AINUN LIANA, Dosen pembimbing Dr. H. Jamaludin Achmad Kholik, 

MA dan Choiril Anam, M.EI : PENERAPAN PERSONAL SELLING DALAM 

MENINGKATKAN JUMLAH ANGGOTA PRODUK PEMBIAYAAN 

MURABAHAH PRESPEKTIF MARKETING SYARIAH (Studi Pada KSPPS 

Berkah Hidayah Ummah Cabang Loceret Nganjuk), Program Studi Perbankan 

Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, IAIN Kediri, 2024. 

Kata kunci: Personal Selling, Pembiayaan Murabahah, dan Marketing Syariah 

Personal selling merupakan kegiatan presentasi lisan dengan satu calon 

anggota atau lebih yang berguna untuk merealisasikan penjualan. Personal selling 

memiliki sifat yang fleksibel karena terjun langsung ke masyarakat. Tujuan 

penelitian ini yaitu untuk mengetahui penerapan personal selling dalam 

meningkatkan jumlah anggota produk pembiayaan murabahah dan ditinjau dari 

marketing syariah di KSPPS Berkah Hidayah Ummah Cabang Loceret Nganjuk. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. 

Pengumpulan datanya dilakukan dengan wawancara, observasi dan dokumentasi. 

Untuk sumber data penelitian ini adalah pimpinan, karyawan dan anggota. 

Kemudian untuk memeriksa keabsahan data menggunakan perpanjangan 

pengamatan, dan triangulasi. Setelah itu dianalisis menggunakan reduksi data, 

penyajian data dan penarikan kesimpulan. 

Hasil penelitian ini menunjukan peningkatan jumlah anggota produk 

pembiayaan murabahah di KSPPS Berkah Hidayah Ummah Cabang Loceret. 

Kegiatan personal selling melalui enam tahapan yaitu memilih dan menilai 

prospek, pendekatan, presentasi dan demonstrasi, mengatasi keberatan, menutup 

penjualan, dan tindak lanjut. Personal selling dilakukan melalui door to door, 

gerbek pasar, janji temu (phone selling). Jumlah anggota pembiayaan murabahah 

tahun 2020 sebanyak 87 anggota, pada tahun 2021 sebanyak 91 anggota dengan 

kenaikan 4,5%. Tahun 2022 sebanyak 96 dengan presentase kenaikan 5,4%. Pada 

tahun 2023 sebanyak 98 mengalami kenaikan presentase sebanyak 2%. 

Sedangkan personal selling perspektif marketing syariah di KSPPS Berkah 

Hidayah Ummah Cabang Loceret sudah sesuai, namun ada salah satu poin etis 

(akhlakiyyah) yang belum terpenuhi yaitu masih terjadi keterlambatan saat janji 

temu, namun account officer tetap berusaha untuk datang meskipun di luar jadwal.  
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