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ABSTRAK 

 

NUR, MARDIANA MAWADAH. 2024. Penerapan Strategi Personal 

Selling pada Produk Tabungan iB Hijrah Haji untuk Meningkatkan Jumlah 

Nasabah (Studi pada Nasabah Tabungan Haji Bank Muamalat KCP Madiun). 

Skripsi Program Studi Perbankan Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam, 

IAIN Kediri. Pembimbing (1) Dr. H. Jamaludin A. Kholik, Lc., MA (2) Ghulam 

Falach, Lc., M.Ag 

Kata Kunci : Strategi, Personal Selling, Tabungan iB Hijrah Haji. 

 

Strategi pemasaran Personal Selling merupakan salah satu strategi yang 

dilakukan oleh Bank Muamalat KCP Madiun untuk meningkatkan jumlah 

nasabah. Adanya perkembangan teknologi informasi yang semakin pesat dan 

pemanfaatan sosial media sebagai media pemasaran, Bank Muamalat KCP 

Madiun tetap konsisten untuk mempertahankan strategi Personal Selling. Hal ini 

dilakukan untuk memberikan kemudahan bagi para nasabah. Tujuan dari adanya 

penelitian ini yaitu: 1) Mengetahui strategi Personal Selling pada produk 

tabungan iB Hijrah Haji. 2) Mengetahui strategi Personal Selling pada produk 

tabungan iB Hijrah Haji untuk meningkatkan jumlah nasabah di Bank Muamalat 

KCP Madiun. 

Metode penelitian yang digunakan pada penelitian ini yaitu penelitian 

kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Dalam pengumpulan data, penelitian 

menggunakan metode observasi, wawancara dan dokumentasi. Sedangkan 

sumber data dalam penelitian ini yaitu kepala, karyawan, dan nasabah Bank 

Muamalat KCP Madiun. Kemudian dianalisis menggunakan reduksi data, 

penyajian data dan kesimpulan. 

Hasil dari penelitian yaitu: 1) Strategi pemasaran pada produk tabungan 

iB Hijrah Haji dilakukan dengan mempromosikan secara langsung kepada calon 

nasabah dengan mendatangi beberapa instansi. 2) Dalam melakukan pemasaran 

personal selling Bank Muamalat KCP Madiun menerapkan beberapa indikator, 

yakni prospecting, prapendekatan, pendekatan, presentasi produk, dan menangani 

keberatan.  
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