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ABSTRAK 

 

Cholivatul Annisa, 2024. Personal Selling Sales Promoton Girl Dalam 

Meningkatkan Penjualan Perspektif Pemasaran Islam (Studi di Prima Swalayan 

Nganjuk). Program Studi Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 

Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Kediri. Dosen Pembimbing (1) Dr. Hj. 

Sulistyowati, S.HI, M.E.I (2) Sri Hariyanti, S.HI, M.M. 

Kata Kunci: Personal Selling, Sales Promoton Girl, Penjualan, Pemasaran 

Islam. 

Personal selling adalah bagian dari pemasaran, adalah penyampaian secara 

langsung oleh para tenaga penjual perusahaan dengan tujuan meningkatkan penjualan 

dan membangun hubungan dengan konsumen. Personal selling juga biasa dilakukan 

oleh Sales Promotion Girl. Jasa Sales Promotion Girl telah dimanfaatkan oleh sejumlah 

bisnis. Satu diantaranya yang menggunakan jasa Sales Promotion Girl adalah Morinaga 

yang merupakan produk dari Kalbe Nutritionals.Penelitian ini bertujuan untuk 

menjawab pertanyaan-pertanyaan bagaimana personal sellingsales promotion girl 

dalam meningkatkan penjualan di Prima Swalayan Nganjuk dan bagaimana personal 

sellingsales promotion girl dalam meningkatkan penjualan di Prima Swalayan Nganjuk 

perspektif Pemasaran Islam. 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan jenis penelitian studi kasus. 

Pengambilan data yang dilakukan dengan cara observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

Peneliti disini juga melakukan pengecekan keabsahan data dengan cara perpanjangan 

pengamatan, ketekunan pengamat, dan juga triangulasi. Pada tahap terakhir ini ialah 

tahap pra lapangan, tahap lapangan, tahap Analisa data, dan tahap penulisan laporan. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa (1) personal selling yang dilakukan 

sales promotion girl Morinaga di Prima Swalayan menghasilkan peningkatan penjualan, 

akan tetapi juga terdapat penjualan kurang optimal terutama pada tahun 2019 hingga 

2020 karena saat itu sedang terjadinya pandemi. Penjualan kembali mengalami 

kenaikan padatahun 2021 hingga 2023 dengan memperhatikan 6 (enam) tahapan 

personal selling yaitu pencarian potensial pelanggan untuk mencari calon pelanggan, 

pendekatan awal agar sales promotion girl Morinaga dapat lebih akrab dengan 

konsumen, presentasi dan demonstrasi untuk menyampaikan segala informasi terkait 

produk, mengatasi hambatan untuk memberikan penawaran terbaik kepada konsumen, 

penutupan untuk memprediksi calon pembeli akan melanjutkan ke tahap pembelian atau 

tidak, follow-up dan pemeliharaan untuk menjaga hubungan yang sudah tercipta antara 

sales promotion girl Morinaga dengan konsumen. (2) personal sellingsales promotion 

girl dalam meningkatkan penjualan di Prima Swalayan Nganjuk perspektif Pemasaran 

Islam, sesuai dengan pemasaran Islam dengan anjuran Rasulullah bahwa etika berbisnis 

memperhatikan sisi ketuhanan (rabbaniyah) seperti berperilaku  jujur dan apa adanya 

ketika memberikan informasi, etis (akhlaqiyyah) seperti memberikan pelayanan yang 

baik kepada konsumen, realistis (al-waqi'yyah) seperti berpakaian rapi dan sopan , serta 

humanitis (insaniyyah) seperti bersikap adil terhadap siapapun. 
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ABSTRACT 

 

Cholivatul Annisa, 2024. Personal Selling Sales Promoton Girl in Increasing 

Sales from an Islamic Marketing Perspective (Study at Prima Supermarket 

Nganjuk). Sharia Economics Study Program, Faculty of Islamic Economics and 

Business, State Islamic Institute (IAIN) Kediri. Supervisor (1) Dr. Hj. 

Sulistyowati, S.HI, M.E.I (2) Sri Hariyanti, S.HI, M.M. 

Keywords: Personal Selling, Sales Promoter Girl (SPG), Sales, Islamic 

Marketing. 

Personal selling is part of marketing, namely direct delivery by company 

salespeople with the aim of increasing sales and building relationships with consumers. 

Personal selling is also usually done by Sales Promotion Girls. Sales Promotion Girl 

services have been utilized by a number of businesses. One of them who uses Sales 

Promotion Girl services is Morinaga, which is a product from Kalbe Nutritionals.This 

research aims to answer the questions of how personal selling sales promotion girls 

increase sales at Prima SwalayanNganjuk and how personal selling sales promotion 

girls increase sales at Prima SwalayanNganjuk from an Islamic Marketing perspective. 

This research is qualitative research with a case study type of research. Data 

collection was carried out by means of observation, interviews and documentation. 

Researchers here also check the validity of the data by means of extended observations, 

observer persistence, and also triangulation. This final stage is the pre-field stage, field 

stage, data analysis stage, and report writing stage. 

The results of this research show that (1) the personal selling carried out by sales 

promotion girl Morinaga at Prima Swalayan resulted in increased sales, but there were 

also less than optimal sales, especially in 2019 to 2020 because at that time there was a 

pandemic. Sales will increase again in 2021 to 2023 by paying attention to the 6 (six) 

stages of personal selling, namely searching for potential customers to find potential 

customers, initial approaches so that sales promotion girl Morinaga can be more 

familiar with consumers, presentations and demonstrations to convey all information 

related to the product, overcoming obstacles to provide the best offers to consumers, 

closing to predict whether prospective buyers will continue to the purchase stage or not, 

follow-up and maintenance to maintain the relationship that has been created between 

sales promotion girl Morinaga and consumers. (2) personal selling sales promotion girl 

in increasing sales at Prima SwalayanNganjuk Islamic Marketing perspective, in 

accordance with Islamic marketing with the recommendation of the Prophet that 

business ethics pay attention to the divine side (rabbaniyah) such as behaving honestly 

and truthfully when providing information, ethical (akhlaqiyyah) such as provide good 

service to consumers, be realistic (al-waqi'yyah) such as dressing neatly and politely, 

and humanistic (insaniyyah) such as being fair to everyone. 
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