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MOTTO 

 

                     

 “Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah saudara setan dan setan 

itu sangat ingkar kepada Tuhannya.” (Q.s. Al-Isra’; 27)
1
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
1
 Kementrian Agama Republik Indonesia, “Al-qur’an Kemenag,” 2024 

https://quran.kemenag.go.id/  

https://quran.kemenag.go.id/
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ABSTRAK 

Alvi Saila Rizqi, Munir Is’adi, 2024. “Strategi Personal Selling Untuk Menarik 

Minat Nasabah Pada Produk Simpanan Di Bmt Nu Jawa Timur Cabang Besuki” 

kata kunci: Personal selling, simpanan, minat nasabah 

BMT NUi Jawa Timuir cabang Beiisuiki meiiruipakan salah satui leiimbaga 

keiiuiangan yang beiirada di daeiirah Jawa Timuir teiipatnya di Kabuipateiin Situiboindoi. 

Seiibagai leiimbaga keiiuiangan syariah diharapkan dapat meiimbeiirikan manfaat baik 

teiirhadap uimat Islam dan noin Islam uintuik dapat meiiningkatkan taraf hiduip meiilaluii 

proiduik yang diseiidiakan.  

Fokus masalah pada penelitian ini adalah: (1) Bagaimana startegi personal 

selling dalam mengembangkan produk simpanan yang ada di BMT NU Jawa 

Timur cabang Besuki?, (2) Bagaimana manfaat strategi personal selling dalam 

mengembangkan produk simpanan di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki? 

Tujuan penelitian ini adalah: (1) Uintuik mengetahui bagaimana strategi 

personal selling dalam mengembangkan poduk simpanan di BMT Nui Jawa Timuir 

Cabang Beiisuiki. (2) Untuk mengetahui manfaat strategi personal selling dalam 

mengembangkan produk simpanan di BMT NU cabang Besuki.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kualitatif dengan jenis 

penelitian diskriptif. Teknik pengumpulan data menggunakan teknik 

pengumpulan data observasi, wawancara, dan dokumentasi. Adapun untuk 

analisis data menggunakan pengumpulan data, redukasi data, penyajian data, dan 

penarikan kesimpulan. Kemudian keabsahan data menggunakan teknik tringulasi 

sumber. 

Hasil dari penelitian ini dapat disimpulkan: (1) Langkah-langkah personal 

selling yang di gunakan pihak BMT NU cabang Besuki untuk mengembangkan 

produk simpanan yaitu 7 tahapan sesuai dengan teori Kotler dan Amstrong namun 

terkadang pihak BMT NU cabang Besuki masih menggunakan 5 tahapan yaitu 

memilih calon nasabah (prospection), pendekatan (approach),, menceritakan 

produk (presentation), menengani keberatan calon nasabah (handing objection), 

penutupan (closing), tahapan yang terkadang tidak digunakan pihak BMT NU 

cabang Besuki yaitu mempelajari calon nasabah (preapproach) dan tindak lanjut 

(follow up). (2) Manfaat personal selling bagi BMT NU cabang Besuki yaitu pada 

setiap tahunnya selalu mencapai target dan juga dalam menggunakan strategi 

personal selling pihak BMT dapat menjelaskan secara detail tentang produk yang 

mereka tawarkan kepada calon nasabah, Manfaat bagi nasabah dalam strategi 

personal selling yaitu mereka dapat mengetahui dan mengenal lebih dalam produk 

simpanan yang ada di BMT NU secara detail, dan mereka dapat secara langsung 

menanyakan atau mengutarakan keresahan yang mereka miliki apabila mereka 

masih ragu untuk menabung di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki. 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

A. Konteks Penelitian 

Perkembangan Lembaga keuangan saat ini telah diwarnai oleh 

persaingan yang semakin ketat, hal tersebut dikarenakan adanya arus 

globalisasi yang semakin terbuka lebar untuk para lembaga keuangan yang 

bersaing dan berlomba-lomba untuk dapat menghadapi persaingan dan 

menepatkan keuntungan kompotitif.
2
 Seiring dengan tumbuh dan 

berkembangnya industri lembaga keuangan syariah di Indonesia 

mengakibatkan persaingan semakin ketat karena banyaknya lembaga 

keuangan syariah saat ini yang telah berdiri dan berkembang, salah satunya 

adalah Baitul Mal Wat Tamwil (BMT) NU (Nuansa Umat). Perusahaan jasa 

seperti bank yang saat ini menghadapi persaingan yang ketat, sehingga lebih 

membutuhkan pemasaran, karena konsumen sering kali tidak dapat melihat 

dan merasakan produk jasa yang ditawarkan, kecuali setelah konsumen 

membeli produk atau menjadi nasabah bank tersebut.
3
 Persaingan yang ketat 

antar lembaga keuangan konvensional dan Lembaga keuangan Syariah 

menuntut BMT NU untuk lebih meningkatkan kinerja serta profesionalitasnya 

guna mencapai suatu tujuan. Salah satu tujuan BMT NU adalah menarik 

minat masyarakat untuk bergabung menjadi nasabah agar mampu 

berkembang dan mencapai tujuan, perusahaan harus pandai menarik 

                                                             
2 Kartika Rachma, Suharyono Suharyono, Djamhur Hamid,"Pengaruh Implementasi 

Relationship Marketing Terhadap Kepuasan Dan Loyalitas (Survei Pada Nasabah Bank Rakyat 

Indonesia Cabang Kawi Malang)" Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 7 
3
 M.F. Hidayatullah, Ayu Indahwati, Nurul Setianingrum, Ahmadiono “Strategi 

Pemasaran Produk Mitraguna di Bank Syariah Idnonesia” Jurnal Ekonomi, Keuangan dan Bisnis 

Syariah. Vol.6, No.2 (2024) hal.2837 
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pelanggan dan mempertahankannya. BMT NU harus memiliki strategi yang 

tepat dalam pemasarannya untuk tetap eksis di kalangan masyarakat, terutama 

dalam strategi pengembangan produk hal ini dikarenakan banyak sekali 

beredar produk yang serupa dari perusahaan yang berbeda. Oleh karena itu, 

perusahaan harus mampu menciptakan strategi pengembangan produk agar 

tetap bersaing dimasyarakat luas.  Pengembangan produk merupakan suatu 

proses penemuan ide untuk barang dan jasa termasuk merubah, menambah 

atau merumuskan kembali sebagian dari sifat-sifat pokok yang sudah ada 

dalam segi corak, merek dan kuantitas.  

Menurut Maya Indah Sari (2020) dalam skripsinya menjelaskan 

bahwa Setiap usaha pasti menghadapi persaingan dari segi produk oleh 

karena itu dalam penelitian yang dilakukan oleh Maya Indah Sari untuk 

menghadapi persaingan ini Lembaga BMT harus menerapkan strategi bauran 

pemasaran (marketing mix) untuk mengembangkan produk-produk dalam 

persaingan yang terjadi saat ini.
4
 

Namun menurut Anik Nur Faidah (2019) dalam penelitiannya 

menjelaskan bahwa Lembaga BMT harus menambah produk baru yang sesuai 

dengan keinginan para nasabahnya dan memberikan pelayanan yang baik 

seperti sistem jemput bola agar produk tetep diminati oleh nasabah.
5
 

BMT NU Jawa timur merupakan sebuah Lembaga Keuangan Mikro 

Syariah (LKMS) yang memadukan kegiatan ekonomi dan sosial masyarakat 

                                                             
4
 Maya Indah Sari “Strategi pengembangan produk simpanan pada BMT Arsyada kantor 

cabang Batanghari”. (skripsi IAIN Metro 2020) 
5
 Anik Nur Faidah “Implementasi strategi pengembangan produk tabungan di Baitul maal 

wat tamwil (BMT) UGT Sidogiri capem Rambipuji kabupaten Jember” (Skripsi IAIN 2019).  
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setempat kegiatan BMT NU adalah untuk melakukan kegiatan pengembangan 

usaha-usaha produktif dan investasi dalam melakukan peningkatan kualitas 

ekonomi pengusaha mikro kecil terutama dengan mendorong kegiatan 

menabung dan menunjang pembiayaan kegiatan ekonomi anngota serta 

masyarakat dilingkungannya. BMT NU Jawa Timur memiliki beberapa 

cabang yang berada di berbagai penjuru di Jawa Timur salah satunya Cabang 

BMT NU yang berada di Kecamatan Besuki kabupaten Situbondo. 

KSPPS (Koipe iirasi Simpan Pinjaman Pe iimbiyaan Syariah) BMT NU i 

Jawa Timuir cabang Be iisuiki me iiruipakan salah satui le iimbaga keiiuiangan yang 

be iirada di daeiirah Jawa Timuir teiipatnya di Kabu ipate iin Situ iboindoi. Se iibagai 

leiimbaga ke iiu iangan syariah diharapkan dapat me iimbeiirikan manfaat baik 

teiirhadap uimat Islam dan noin Islam uintuik dapat meiiningkatkan taraf hiduip 

meiilaluii pro idu ik yang dise iidiakan, saat ini BMT NU Cabang besuki sudah 

memiliki nasabah sebanyak 2.128 anggota terdiri dari 769 Anggota simpanan 

dan 1359 Produk Pembiayaan. Se iicara uimuim BMT NUi Jawa Timuir cabang 

Be iisuiki Situ ibo indoi me iimiliki fuingsi yang sama de iingan le iimbaga ke iiuiangan 

syariah yang lain, yaitu i meiinghimpu in dana dari masyarakat dan meiimbe iirikan 

pe iimbiayaan ke iipada masyarakat/anggo ita yang me iimbuituihkan.
6
 Selain BMT 

NU di daerah Besuki juga ada Lembaga keuangan lainnya seperti 5 bank 

kovensional seperti bank BRI (Bank Rakyat Indonesia), bank BCA (Bank 

Central Asia), bank BNI (Bank Negara Indonesia), bank Mandiri, dan juga 

bank Jatim(Jawa Timur), oleh karena itu BMT NU Cabang Besuki harus 

                                                             
6
 BMT NU Jawa Timur, diakses 02 November 2022, https://bmtnujatim.com. 

https://bmtnujatim.com/
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meningkatkan atau mengembangkan produk mereka dengan berbagai strategi 

supaya tidak kalah saing dengan lembaga keuangan lainnya yang juga berada 

di Besuki.  

Strategi merupakan cara organisasi atau pelaku usaha akan mencapai 

tujuannya, dengan mengevaluasi peluang dan ancaman lingkungan eksternal 

yang dihadapi, dan sumber daya serta kemampuan internal perusahaan.
7
 

Kesuksesan suatu perusahaan, diukur dengan potensi saing strategi 

profitabilitas yang tinggi fungsi dari kemampuan perusahaan untuk 

berkembang menggunakan kompetensi ini baru lebih cepat dari pada upaya 

pesaing untuk mereplikasi kekuatan yang ada. Strategi pengembangan produk 

juga sangat penting dilakukan karna strategi pengembangan produk 

merupakan suatu usaha yang direncanakan dan dilakukan secara sadar untuk 

memperbaiki produk yang ada.8  

Produk-produk simpanan yang ada di BMT NU cabang Besuki yaitu 

produk SIAGA (Simpanan Anggota) yang merupakan simpanan wajib yang 

ada di BMT NU Jawa Timur, SIBERKAH (Simpanan Berjangka 

Mudharabah) simpanan yang sama halnya dengan deposit namun bagi 

hasilnya dikasih setiap bulan, SAJADAH (Simpanan Berjangka Wadi’ah 

Berhadiah) yaitu simpanan yang langsung mendapatkan hadiah tanpa diundi, 

SIDIK Fathonah (simpanan Pendidikan Fathonah) Produk ini merupakan 

tabungan yang hanya diperkhususkan untuk tabungan yang bertujuan dengan 

                                                             
7
 M.F Hidayatullah,Nathania Nur Rafidah, Nikmatul Masruroh, Nur ika Mauliyah 

“Strategi Digital Marketing Dengan Instagram Dan Tiktok Pada Butik Dot.Id” Jurnal Ekonomi 

dan Bisnis Islam, Vol.10, No.1, (2023) 
8
 Ahmad Mukhlis, Aan Suhendri. “Strategi pengembangan produk bank syariah 

Indonesia”. jurnal ekonmi Syariah vol.3 No.2 thn.2018 (192). 
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pendidikan dan untuk meraih cita-cita
9
, SAHARA (Simpanan Haji Dan 

Umroh) simpanan ini hanya dikhususkan untuk para nasabah yang ingin 

menabung untuk melaksanakan kegiatan haji dan umroh. SABAR (Simpanan 

Lebaran) simpanan ini untuk mempermudahkan kita untuk menabung untuk 

membeli keperluan lebaran, TABAH (Tabungan Mudharabah) yang 

merupakan tabungan yang bisa diambil kapan saja, dan yang terakhur yaitu 

TARAWIH (Tabungan Ukhrawi) tabungan ini sama seperti tabungan tabah 

namun bagi hasilnya akan disalurkan kepada anak yatim.
10

  

Minat Nasabah adalah suatu rasa atau proses ketertarikan yang 

dirasakan oleh seseorang terhadap suatu produk perbankan, dan ingin 

mencoba, mengunakan dan memiliki produk tersebut dalam hal tabungan. 

minat merupakan instruksi diri konsumen untuk melakukan ketertarikan atas 

suatu produk, melakukan perencanaan, mengambil tindakan-tindakan yang 

relevan seperti mengusulkan (pemrakarsa) merekomendasikan (influencer), 

memilih, dan akhirnya mengambil keputusan untuk melakukan pembelian.
11

 

Saat ini yang menjadi permasalahan di BMT NU Jawa Timur cabang 

Besuki ialah kurangnya Nasabah pada Produk Simpanan  produk simpanan 

yang ada di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki yang menjadi minat 

nasabahnya dikarenakan banyaknya pesaing yang juga berada di Besuki 

seperti bank konvensional dan Lembaga BMT UGT Sidogiri dan juga 

                                                             
9
 Saidatul Qomaria,Mawardi. "AnalisisRespon Warga Nahdiyyin Terhadap Sistem 

Keuangan Syariah di BMT NU Jawa Timur Cabang Utama Gapura". JURNAL AL-HAKIM, 

Volume 5 No. 1 
10

 Browser KSPP BMT NU 2023 
11

 Roni Andespa. “Pengaruh faktor psikologis terhadap minat menabung di bank 

Syariah”. jurnal kajian ekonomi islam vol.2 No.2 thn. 2017 (180) 
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Lembaga-lemebaga lainnya, di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki masih 

ada beberapa produk simpanan yang belum atau kurang diminati oleh warga 

besuki dan sekitarnya yaitu produk  SIDIK Fathonah yang berada di BMT 

NU cabang besuki yang kurang diminati oleh masyarakat. bukan hanya 

sedikit nasabahnya namun juga banyak penduduk sekitar yang kurang tau 

adanya tabungan tersebut, produk SAHARA (Simpanan Haji Dan Umroh) 

yang memiliki banyak pesaing non bank, ada juga beberapa produk simpanan 

yang kurang berkembang dikarenakan kurangnya minat masyarakat terhadap 

produk tersebut, padahal produk-produk yang ada di BMT NU merupakan 

produk-produk yang sangat membantu masyarakat dalam mengelola uang 

mereka. Oleh karena itu peneliti ingin mengembangkan produk-produk 

simpanan tersebut, strategi mempunyai peran penting untuk mengembangkan 

produk-produk simpanan yang ada di BMT NU Cabang Besuki.  

Alasan peneliti mengambil objek penelitian di BMT NU Jawa Timur 

Cabang Besuki karna faktor permasalahan yang ada di BMT NU cabang 

Besuki yaitu kurang berkembangnya produk simpanan yang mereka miliki 

untuk dikembangkan supaya menjadi minat masyarakat.  

Be iirdasarkan pe iirmasalahan teiirse iibuit pe iinuilis teiirtarik meiilakuikan 

pe iineiilitian di BMT NUi Jawa Timu ir cabang Be iisuiki Situ iboindoi yang 

dituiangkan dalam tu igas akhir de iingan ju iduil “Strategi Personal selling Untuk 

Menarik Minat Nasabah Pada Produk Simpanan Di BMT NU Jawa 

Timur Cabang Besuki”. 
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B. Fokus Penelitian 

Be iirdasarkan latar beiilakang yang te iilah dipaparkan seiibeiiluimnya, maka 

dapat ditarik foikuis pe iineiilitian seiibagai be iirikuit :  

1. Bagaimana startegi personal selling dalam mengembangkan produk 

simpanan yang ada di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki? 

2. Bagaimana manfaat strategi personal selling dalam mengembangkan 

produk simpanan di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki? 

C. Tujuan Penelitian  

Tuijuian peiine iilitian meiiruipakan gambaran te iintang arah yang akan dituijui 

dalam meiilakuikan peiine iilitian. Tuijuian pe iineiilitian haruis me iingacui ke iipada 

masalah-masalah yang te iilah diruimuiskan se iibeiiluimnya. Adapu in tuijuian dari 

pe iineiilitian ini adalah se iibagai be iirikuit:  

1. Uintuik mengetahui bagaimana strategi personal selling dalam 

mengembangkan poduk simpanan di BMT Nu i Jawa Timuir Cabang 

Be iisuiki.  

2. Untuk mengetahui manfaat strategi personal selling dalam 

mengembangkan produk simpanan di BMT NU cabang Besuki. 

D. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teori 

Me iimbeiirikan pe iimahaman keiipada mahasiswa pada khususnya ss dan 

masayarakat pada u imuimnya te iirkait strategi untuk mengembangkan produk 

simpanan.  
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2. Manfaat Praktis 

Manfaat praktis adalah manfaat yang be iirguina uintuik meiimeiicahkan 

masalah-masalah praktis. Biasanya manfaat praktis tidak hanya satu i oibye iik 

teiitapi beiirguina u intuik leiibih dari satui oibye iik. 

a. Bagi Pe iine iiliti  

1) Hasil pe iine iilitian ini digu inakan seiibagai salah satui syarat u intuik 

meiimpe iiroileiih ge iilar sarjana strata satui (S1) Fakuiltas E iikoinoimi dan 

Bisnis di Uinive iirsitas Islam Ne iige iiri Kiai Achmad Siddiq Je iimbeiir. 

2) Pe iine iilitian ini meiiruipakan meiidia uintu ik meiinambah wawasan dan 

khasanah keiiilmuian bagi pe iine iiliti teiintang meiinuilis karya ilmiah yang 

baik gu ina seiibagai be iikal meiingadakan peiine iilitian dan peiinuilisan karya 

ilmiah se iilanjuitnya se iirta me iimbeiirikan wawasan yang inte iigral te iirhadap 

disiplin ilmui yang be iirhuibuingan de iingan masalah peiindidikan. 

b. Bagi Uinive iirsitas Islam Ne iige iiri Kiai Achmad Siddiq Je iimbe iir  

1) Pe iine iilitian ini diharapkan dapat me iimbeiirikan kointribu isi dalam 

meiinambah dan meiiwarnai nuiansa ilmiah di lingku ingan kampuis 

Uinive iirsitas Islam Ne iige iiri Kiai Achmad Siddiq Je iimbe iir dalam wacana 

pe iindidikan. 

2) Uintuik me iinambah wawasan liteiiratu ir pe iirpuistakaan leiibih khu isuis bagi 

Fakuiltas E iikoinoimi dan Bisnis juiruisan eiikoinoimi dan bisnis Islam proidi 

pe iirbankan syariah dan ju iga diharapakan dapat me iimbeiirikan ko intribuisi 

ke iipada mahasiswa U inive iirsitas Islam Ne iige iiri Kiai Achmad Siddiq 

Jeiimbeiir. 
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E. Definisi Istilah  

De iifinisi istilah be iirisi teiintang pe iinge iirtian istilah-istilah peiinting yang 

meiinjadi titik peiirhatian peiine iiliti di dalam juidu il peiineiilitian. Tuijuiannya agar 

tidak meiinjadi keiisalahpahaman teiirhadap makna istilah se iibagaimana yang 

dimaksuid oile iih peiine iiliti. Adapu in deiifinisi istilah dalam pe iine iilitian ini yaitu i: 

1. Personal selling  

Personal selling merupakan teknik dalam melakukan penjualan baik 

yang dilakukan secara langsung atau lisan maupun melalui iklan di media 

sosial yang dilakukan langsung oleh wiraniaga ke konsumen. Tujuan dari 

aktivitas itu agar produk yang ditawarkan dapat terjual melalui berbagai 

media yang dilakukan. Personal selling juga dapat diartikan sebagai 

pemaparan pribadi yang dilakukan oleh wiraniaga perusahaan untuk 

melaksanakan penjualan serta menjalin hubungan dengan pelanggan.
12

 

Dalam personal selling terjadi interaksi langsung, saling bertemu 

muka antara pembeli dengan penjual. Komunikasi yang dilakukan kedua 

belah pihak bersifat individual dan dua arah sehingga penjual dapat 

langsung memperoleh tanggapan sebagai umpan balik tentang keinginan 

dan kesukaan pembeli
13

 

Pengertian personal selling diatas maka yang dimaksud personal 

selling dalam penelitian ini adalah suatu teknik melalkukan penjualan 

                                                             
12

 Rahmat Riwayat Abadi, M. Ikhwan Maulana Haeruddin, Muh. Yushar Mustafa, Muh. 

Umar Data, Nurjannah Nurjannah “Strategi personal selling melalui relationship marketing pasca 

pandemi COVID-19” jurnal riset bisnis, manajemen, dan ilmu ekonomi, vol.1, no.1 (2024) hal.2 
13

 Meti Setiawati, “Strategi Personal Selling Dalam Konsep Pemasaran Syariah” (Skripsi, 

IAIN Bengkulu, 2020), 23 
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dengan cara bertemu langsung dengan calon nasabah untuk meningkatkan 

jumlah nasabah pada produk simpanan. 

2. Simpanan 

Simpanan   adalah   hal   yang   berharga   yang berkaitan   dengan   

harta   benda   masyarakat   yang ditaruh  atau  dipercayakan  kepada  bank  

baik  berupa giro,   deposito   atau   tabungan   yang   berguna   bagi 

manusia.
14

 dan juga simpanan merupakan uang nasabah yang dititipkan atau 

diinvestasikan kepada bank atau Lembaga keuangan lainnya yang harus 

dijaga dan dapat dikembalikan kapan saja.   

Dalam tradisi Fiqih, prinsip titipan atau simpanan dikenal dengan 

prinsip alwadi’ah. Al-wadiah dapat diartikan sebagi titipan murni dari suatu 

pihak kepihak lain, baik individu maupun badan hukum, yang harus dijaga 

dan dikembalikan kapan saja si penitip menghendaki.
15

 

Berdasarkan pengertian simpanan diatas maka yang dimaksud 

simpanan dalam penelitian ini adalah Simpanan merupakan harta yang 

dititipkan kepada Lembaga BMT NU dengan proses setoran dan 

penarikannya dapat dilakukan setiap saat sesuai kebutuhan atau kemauan 

anggota. 

3. Minat Nasabah   

Minat Nasabah adalah suatu rasa suka serta rasa ketertarikan pada 

suatu hal atau aktifitas tanpa adanya dorongan dari pihak lain, minat ini 

                                                             
14

 Syaiful Ahdan, Putri Indah Sari. “Pengembangan Aplikasi Web Untuk Simulasi 

Simpan Pinjam (Studi Kasus : Bmt L-Risma)”. jurnal Teknkompak vol 14, no.1 
15

 Rohmah Sulistiyani, “Strategi pemasaran produk simpanan di bank muamalat cabang 

pembantu Salatiga” (skripsi STAIN Salatiga, 2011). h.41. 
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merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang dilakukan oleh 

nasabah.
16

 

minat merupakan perasaan suka, senang atau tertarik seseorang 

kepada suatu hal (objek) yang diikuti dengan tumbuhnya perhatian serta 

mendorongnya terlibat langsung karena sesuatu hal (objek) tersebut 

dirasakan akan atau telah memberikan makna, harapan dan kepuasan.
17

 

Minat nasabah dari penelitian ini adalah BMT harus bener-bener peka 

terhadap keinginan dan kebutuhan masyarakat dengan cara melakukan 

berbagai macam strategi yang bisa menarik hati masyarakat untuk menjadi 

nasabah. 

F. Sistematika Pembahasan 

Sistematika pembahasan mencankup penejelasan tentang alur 

pembahsan skripsi yang dimulai dari bab pendahuluan hingga bab penutup.
18

 

Peneliti membuat penejelasan khusus untuk setiap bab, sehingga pembaca 

lebih mudah memahami topik yang dibahas, Sistemnya digambarkan sebagai 

berikut: 

BAB I PENDAHULUAN yang meliputi: latar belakang masalah, 

fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi penelitian, dan 

sistematika pembahasan. 

BAB II KAJIAN PUSTAKA yang meliputi: penelitian terdahulu dan 

kajian teori. Penelitian terdahulu mencantumkan temuan penelitian terdahulu 

                                                             
16 Yuliana,”Peningkatan Minat Menabung di Bank Syariah Melalui program office 

channeling” journal of finance and Islamic banking, vol.1, No. 1 2018 
17

 Vico Sultania “Pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat nasabah menabung dibank 

BNI Syariah kantor cabang Fatmawati” (Skripsi UMJ. 2019) h.12 
18 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah (Jember, IAIN Jember, 2020), 91 
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yang berkaitan dengan penelitian yang akan dilakukan. Selanjutnya, kajian 

teori mencakup pembahasan teori yang akan digunakan sebagai dasar dalam 

penelitian 

BAB III METODE PENELITIAN yang meliputi: pendekatan dan 

jenis pendekatan, lokasi penelitian, subjek penelitian, Teknik pengumpulan 

data, analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap penelitian. 

BAB IV HASIL PENELITIAN merupakan bagian yang berkaitan 

dengan penyajian data dan analisis. Bagian ini memberikan gambaran tentang 

objek penelitian, bagaimana data disajikan dan dianalisis, dan juga 

pembahasan temuan. 

BAB V KESIMPULAN bagian ini berisi tentang kesimpulan dan 

saran-saran dari hasil penelitian diakhir dengan penutup, daftar pustaka, serta 

lampiran-lampiran. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

 

A. Penelitian Terdahulu 

Dalam kajian puistaka teiirdapat beiibe iirapa hasil peiine iilitian teiirdahuilui, dan 

be iirhuibuingan de iingan pe iineiilitian yang akan dilaku ikan. Pada bagian ini pe iinuilis 

meiincantuimkan beiibe iirapa peiineiilitian teiirdahuilui yakni: 

1. Penelitian pertama yang dilakukan oleh Anik Nur Faidah tahun 2019 yang 

berjudul “Implementasi strategi pengembangan produk tabungan di Baitul 

Maal Wat Tamwil (BMT) UGT Sidogiri capem Rambipuji kabupaten 

Jember”.  

Hasil dari penelitian tersebut adalah 1) Strategi pengembangan 

produk- produk BMT Sidogiri Capem Rambipuji dimulai dengan langkah 

awal identifikasi masalah kebutuhan dan keinginan nasabah terhadap 

pelayanan, memodifikasi produk sesuai dengan kondisi dan kebutuhan 

nasabah, memanfaatkan peluang lokasi yang strategis, strategi promosi 

serta pelayanan jemput bola. 2) Faktor-faktor penunjang BMT Sidogiri 

Capem Rambipuji dalam menerapkan strategi pengembangan produk 

yaitu profesionalitas karyawan, lokasi kantor yang strategis, dapat 

menciptakan suasana kekeluargaan, kondisi ekonomi masyarakat, produk 

layanan sesuai dengan kebutuhan dan dapat membantu masyarakat, 

penerapan komputer berbasis online sedangkan faktor-faktor penghambat 

tidak adanya ATM, banyaknya pesaing, dan trauma masyarakat terhadap 
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koperasi atau lembaga keuangan mikro.
19

 persamaan antara penelitian 

terdahulu dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti saat ini sama-

sama menjelaskan tentang produk simpanan namun perbedaan antara 

keduannya adalah peneliti terdahulu menggunakan bauran mix sedangkan 

peneliti saat ini menggunakan personal selling 

2. Penelitian kedua dilakukan oleh Lutfiatun Zakiyah tahun 2019 yang 

berjudul “Implementasi Strategi Personal Selling Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah Nasabah di KSPPS BMT Hanada Quwaish 

Kebasen”. 

Hasil dari penelitian ini Dalam melakukan Personal Selling KSPPS 

BMT Hanada Quwaish Kebasen, mencakup beberapa langkah-langkah 

yaitu: mencari prospek, pra pendekatan, pendekatan, presentasi, 

mengatasi keberatan, menutup penjualan. Dari elemen ini sangatlah 

penting bagi kelangsungan kinerja KSPPS BMT Hanada Quwaish 

Kalisalak, Kebasen dalam mencari nasabah karena dengan meningkatkan 

jumlah nasabah perlu keterampilan personil yang ada dalam perusahaan 

dan kekompakan suatu tim dari personil yang ada dalam perusahaan 

tersebut, khususnya dalam menghadapi para nasabah, sehingga membawa 

kesan tersendiri untuk meyakinkan nasabah.
20

 Adapun persamaan antara 

penelitian terdahulu dengan peneleti saat ini yaitu sama-sama 

menggunakan strategi personal selling dalam meningkatkan jumlah 

                                                             
19 Anik Nur Faidah “Implementasi strategi pengembangan produk tabungan di Baitul 

maal wat tamwil (BMT) UGT Sidogiri capem Rambipuji kabupaten Jember” (Skripsi IAIN 2019).  
20

 lutfiatun Zakiyah “Implementasi strategi personal selling dalam upaya meningkatkan 

jumlah nasabah di KSPPS BMT Hanada quwaish kebasen” (Skripsi, IAIN Perwokerto,2019) 
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nasabah, namun perbedaan antara keduanya yaitu peneliti terdahulu 

menggunakan enam langkah dalam memasarkan produknya sedangkan 

peneliti saat ini menggunakan lima langkah personal selling dalam 

memasarkan produk. 

3. Penelitian ketiga yang dilakukan oleh Maya Indah Sari tahun 2020  yang 

berjudul “Strategi Pengembangan Produk Simpanan Pada BMT Arsyada 

Kantor Cabang Batanghari”.  

Hasil dari penelitian tersebut adalah Strategi yang dilakukan BMT 

Arsyada kantor cabang Batanghari dalam melakukan pengembangan 

produk simpanan adalah dengan mengeluarkan produk baru yaitu 

simpanan Arsyada membahana yang menawarkan hadiah tanpa diundi 

dan hadiah diberikan diawal bagi anggota yang menyimpan dana minimal 

50 juta dengan jangka waktu minimal 6 bulan di BMT Arsyada semua 

hadiah tanpa diundi dan akan diberikan diawal, sistem simpanan dengan 

menggunakan akad Wadiah yad dhomanah yaitu sistem simpanan yang 

tidak menggunakan sistem bagi hasil tapi menggunakan sistem hadiah dan 

diberikan diawal atau pada saat anggota mulai menyimpan.
21

 Persamaan 

penelitian yang dilakukan maya indah sara dengan penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti saat ini adalah sama-sama melalukan penelitian 

tentang produk simpanan namun perbedaannya adalah peneliti terdahulu 

menggunakan strategi pengembangan produk sedangkan peneliti saat ini 

menggunakan strategi personal selling. 

                                                             
21

 Maya Indah Sari “Strategi pengembangan produk simpanan pada BMT Arsyada kantor 

cabang Batanghari”. (skripsi IAIN Metro 2020) 
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4. Penelitian keempat dilakukan oleh Khodijah Ishak dan Afrida Ningsih 

tahun 2020 yang berjudul “Analisa Produk tabungan BSM dalam menarik 

minat nasabah”.  

Hasil dari penelitian tersebut menunjukkan bahwa strategi 

pemasaran produk tabungan BSM untuk menarik minat nasabah Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Dumai Sukajadi sudah 

berjalan dengan baik, dari melakukan promosi, sosialisasi, penyebaran 

brosur dan mengikuti event-event tertentu. Selain itu keberadaan Bank 

Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Dumai Sukajadi ini sangat 

membantu nasabah untuk membuka berbagai macam tabungan yang 

disediakan oleh Bank Syariah Mandiri Kantor Cabang Pembantu Dumai 

Sukajadi.
22

 Persamaan anatara peneliti terdahulu dengan peneliti saat ini 

ialah sama-sama menjelaskan tentang produk tabungan namun perbedaan 

antara keduannya yaitu peneliti terdahulu menganalisa produk tabungan 

BSM dalam menarik nasabah, sedangkan peneliti saat ini strategi 

personal selling untuk mengembangkan produk simpanan pada minat 

nasabah.  

5. Penelitian kelima dilakukan oleh Fitriya Ningsih tahun 2021 dengan judul 

“strategi pengembangan produk simpanan berjangka khusus dalam 

menjaga tingkat likuiditas di bmt dana mentari muhammadiyah 

purwokerto”.  

                                                             
22

 Khodijah Ishak, Afrida Ningsih “Analisa produk tabungan BSM dalam menarik 

nasabah”. jurnal JPS (jurnal Perbankan Syariah) vol.1 No. 1(2020) 
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Hasil penelitian yang dilakukan adalah Dalam menerapkan strategi 

pengembangan produk simpanan berjangka khusus dalam menjaga tingkat 

likuiditas BMT Dana Mentari Purwokerto ini menggunakan strategi 

proaktif dimana strategi ini lebih menekankan pemasarannya dalam 

mengantisipasi kondisi dimasa depan.
23

 Adapun persamaan antara 

penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan oleh penulis ialah sama-

sama membahas tentang strategi untuk mengembangkan produk 

simpanan, namun perbedaan anatara keduanya ialah peneliti terdahulu 

memfokuskan kepada menjaga tingkat likuiditasnya sedangkan penelitian 

penulis memfokuskan kepada minat nasabah dan juga peneliti lebih 

memfokuskan pada strategi personal selling. 

6. Penelitian yang keenam, dilakukan oleh Yunglinna Ria tahun 2021 yang 

berjudul “Strategi personal selling dalam pelaksanaan sistem keagenan 

perisai BPJS ketenaga kerjaan di wilayah Kalimantan”. 

Hasil dari penelitian tersebut adalah ditemukan bahwa personal 

selling diterapkan dalam memasarkan program BPJS Ketenagakerjaan 

yaitu dengan tahapan prospek, pra-pendekatan, sosialisasi dan 

demonstrasi, mengatasi keberatan, penutupan dan tindaklanjut dan 

pemeliharaan. Beberapa kendala ditemukan hampir di setiap tahapan 

personal selling. Kantor Cabang berupaya untuk mengatasi kendala yang 

dihadapi seperti pembinaan agen perisai dan memberikan fasilitas yang 

                                                             
23

 fitriyah nisngsih “strategi pengembangan produk simpanan berjangka khusus dalam 

menajga tingkat likuiditas di bmt daba mentari muhammdiyah purwokerto” (skripsi IAIN 

purwokerto 2021). 
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dibutuhkan untuk akuisisi.
24

 Adapun persamaan antara peneliti terdahulu 

dengan penelitian saat ini ialah sama-sama menggunakan strategi personal 

selling namun perbedaan antara peneliti terdahulu dengan peneliti saat ini 

adalah peneliti terdahulu menggunakan strategi personal selling dalam 

pelaksanaan sistem keagenan perisai BPJS ketega kerjaan sedangkan 

peneliti saat ini menggunakan strategi personal selling untuk 

mempromosikan produk simpanan. 

7. Penelitian yang ketujuh, dilakukan oleh Sintia Anggriani Putri tahun 2021 

yang berjudul “Analisis strategi personal selling pada produk tabungan 

impian iB di bank Syariah Indonesia KCP Mojokerto majapahit 2 dimasa 

pandemic covid-19”.  

Hasil dari penelitian tersebut adalah Langkah-langkah personal 

selling pada Tabungan Impian iB di BSI KCP Mojokerto Majapahit 2 

sudah menerapkan 5 tahapan dari 7 tahapan berdasarkan teori Kotler dan 

Amstrong. Tahapan yang digunakan oleh Bank Syariah Indonesia KCP 

Mojokerto Majapahit 2 yaitu Prospecting, Approach, Presentation, 

Handling Objection, Closing. Sedangkan tahapan yang tidak digunakan 

oleh Bank Sayriah Indonesia KCP Mojokerto Majapahit 2 adalah 

Preapproach dan Follow-up. Dari wawancara beberapa sumber bahwa 

masih banyak masyarakat yang belum mengetahui tentang informasi 

Tabungan Impian sehingga dampak dari personal selling tidak 

sepenuhnya menyebar dimasyarakat. Sehingga menurut peneliti tidak 

                                                             
24

 Yunglinna Ria “ Strategi personal selling dalam pelaksanaan sistem keagenan perisai 

BPJS ketenaga kerjaan di wilayah Kalimantan”. jurnal Kindai Vol.17, No.3 (2021) 
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diterapkannya kedua tahapan, kurang luasnya wilayah personal selling, 

dan salahnya sasaran dalam memilih target menjadi menyebab kurangnya 

informasi masyarakat tentang tabungan impian tersebut menjadikan 

dampak tidak maksimalnya nasabah dalam menggunakan tabungan 

impian iB.
25

 Persamaan dari penelitian terdahulu dengan penelitian saat 

ini yaitu sama-sama menggunakan strategi personal selling dalam 

mempromosikan produk tabungan. Namun perbedaan antara keduanya 

adalah penelitian terdahulu dari 7 tahapan personal selling hanya 

menggunakan 5 tahapan, tapi peneliti saat ini hamper menggunakan 7 

tahapan personal selling.  

8. Penelitian kedelapan, dilakukan oleh Jati Prihantono tahun 2022 yang 

berjudul “Analisis strategi personal selling dalam perkembangan jumlah 

funding anggota”.  

Hasil dari penelitian tersebut adalah pertama, pelaksanaan personal 

selling di BMT Mubarakah Kudus dilakukan dengan cara persiapan 

sebelum menjalankan pemasaran produk tabungan yaitu melalui rapat 

dengan tim pemasaran, melakukan analisis data yang daerah memiliki 

potensi untuk dilakukan pemasaran produk tabungan, setelah itu pihak tim 

pemasaran melakukan gambaran tentang adanya potensi daerah yang 

nantinya digunakan untuk memasarkan produk tabungan agar jumlah 

anggota lebih bertambah atau banyak, setelah adanya pemasaran produk 

tabungan disitulah karyawan langsung memberikan pelayanan dengan 

                                                             
25

 Sintia Anggraini Putri, “ Analisis strategi personal selling pada produk tabungan 

impian iB di bank syariah Indonesia KCP Mojokerto majapahit 2 dimasa pandemi covid-19” 

(skipsi IAIN Ponogoro, 2021) 
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ramah tamah dan sopan untuk menjalin kerjasama dengan calon anggota 

atau anggota. Kedua, strategi personal selling berpengaruh cukup baik 

terhadap perkembangan jumlah funding anggota di BMT Mubarakah 

Kudus. Ketiga, analisis strategi personal selling dalam perkembangan 

jumlah funding anggota di BMT Al Mubarakah Kudus adalah termasuk 

bauran pemasaran (marketing mix). Sebab di dalam bauran pemasaran 

(marketing mix) ada kombinasi dari tujuh variabel atau kegiatan yang 

merupakan inti dari sistem pemasaran perusahaan, yakni: produk, struktur 

harga, kegiatan promosi, sistem distribusi, karyawan, proses dan bukti 

fisik.
26

 Adapun persamaan antara peneliti terdahulu dengan peneliti saat 

ini adalah sama-sama membahas strategi personal selling, perbedaan 

antara penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini adalah peneliti 

terdahulu menggunakan strategi personal selling untuk perkembangan 

jumlah funding anggota sedangkan peneliti saat ini menggunakan strategi 

personal selling untuk mengembangkan produk simpanan. 

9. Peneliti kesembilan dilakukan oleh Deli Safitri dan Andy Riski Pratama 

tahun 2022 yang berjudul “Analisis strategi personal selling pada produk 

funding di PT. BPR Syariah carana kiat andalas cabang Payakumbuh”.  

Hasil dari penelitian tersebut adalah strategi yang dapat digunakan 

untuk meningkatkan strategi personal selling pada produk funding di PT. 

BPR Syariah Carana Kiat Andalas Cabang Payakumbuh yaitu strategi SO: 

Memaksimalkan personal  selling dengan sistem door to door untuk 

                                                             
26

 Jati Prihantono, “Analisis strategi personal selling dalam perkembangan jumlah 

funding anggota”. Jurnal Ekonomi Syariah dan Akuntansi vol.3, No. 2 (2022) 
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mendapatkan nasabah baru  pada wilayah/segmen pasar yang belum 

terjangkau, meningkatkan   kemudahan dan kecepatan dalam transaksi 

produk funding untuk menarik minat nasabah pekerja/pelaku usaha di 

Payakumbuh, Memaksimalkan briefing kepada tenaga personal selling 

sebagai evaluasi dan peningkatan kinerja untuk terjun ke lapangan, 

Mempertahankan keramahan pelayanan pada saat melakukan pendekatan 

personal selling dengan nasabah sehingga dapat menjadi kerjasama 

jangka, Selalu cepat tanggap  dalam menghadapi keluhan nasabah 

sehingga terciptanya kesan baik dari nasabah dan mendapatkan preferensi 

nasabah baru dari nasabah lama.
27

 Adapun persamaan penelitian terdahulu 

dengan penelitian saat ini yaitu sama-sama melakukan penelitian terkait 

strategi personal selling, namun perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian saat ini adalah penelitian terdahulu meneliti pada produk 

funding sedangkan peneliti saat ini meneliti pada produk simpanan. 

10. Peneliti kesepuluh dilakukan oleh Alma Sri Anjani dan Budi Hartono 

tahun 2022 yang berjudul “Strategi Personal Selling Dalam 

Meningkatkan Penjualan Pada Perusahaan Marketing”. 

Hasil dari penelitian tersebut ialah strategi personal selling dalam 

meningkatkan volume penjualan pada perusahaan marketing ini mengenai 

cara meningkatkan volume penjualan dengan memberikan pengarahan 

kepada staff marketing dan memberikan materi mengenai personal 

selling, selain itu terdapat langkah-langkah yang dapat di lakukan oleh 

                                                             
27

 Deli Safitri, Andy Riski Pratama, “Analisis strategi personal selling pada produk 

funding di PT. BPR Syariah carana kiat andalas cabang Payakumbuh” jurnal publikasi ilmu 

manajemen, Vol.1, No. 4 (2022) 
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staff marketing untuk menarik minta beli konsumen, dan pemberian 

reawed maupun punisment atas hasil penjualan mereka.
28

 Adapun 

persamaan antara penelitian terdahulu dengan penelitian saat ini adalah 

sama-sama menggunakan strategi personal selling namun perbedaan 

antara peneliti terdahulu dengan perneli saat ini adalah peneliti terdahulu 

lebih memfokuskan pada peningkatan penjualan sedangkan peneliti saat 

ini lebih memfokuskan pada pemasaran produk simpanan. 

Tabel 2.1 

Tabulasi Penelitian Terdahulu 

 

No Nama, Judul, Tahun  Persamaan  Perbedaan  

1 Anik Nur Faidah yang 

berjudul “Implementasi 

strategi pengembangan 

produk tabungan di Baitul 

Maal Wat Tamwil (BMT) 

UGT Sidogiri capem 

Rambipuji kabupaten 

Jember. (2019) 

penelitian terdahulu 

dengan penelitian 

yang dilakukan oleh 

peneliti saat ini 

sama-sama 

menjelaskan tentang 

produk simpanan 

perbedaan antara 

peneliti terdahulu 

dengan peneliti saat 

ini adalah peneliti 

terdahulu 

menggunakan bauran 

mix sedangkan 

peneliti saat ini 

menggunakan strategi 

personal selling 

2 Lutfiatun Zakiyah yang 

berjudul “Implementasi 

Strategi Personal Selling 

Dalam Upaya 

Meningkatkan Jumlah 

Nasabah di KSPPS BMT 

Hanada Quwaish 

Kebasen” (2019) 

persamaan antara 

penelitian terdahulu 

dengan peneleti saat 

ini yaitu sama-sama 

menggunakan 

strategi personal 

selling dalam 

meningkatkan jumlah 

nasabah. 

Perbedaan antara 

penelitian terdahulu 

dengan peneliti saat 

ini yaitu peneliti 

terdahulu 

menggunakan enam 

langkah dalam 

memasarkan 

produknya sedangkan 

                                                             
28

 Alma Sri Anjani dan Budi Hartono tahun 2022 yang berjudul “Strategi Personal 

Selling Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Perusahaan Marketing” jurnal ilmiah ekonomi dan 

bisnis, Vol.15, No.1 (2022) 
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peneliti saat ini 

menggunakan lima 

langkah personal 

selling dalam 

memasarkan produk.  

3 Maya Indah Sari yang 

berjudul “Strategi 

Pengembangan Produk 

Simpanan Pada BMT 

Arsyada Kantor Cabang 

Batanghari”. (2020) 

penelitian yang 

dilakukan maya 

indah sara dengan 

penelitian yang 

dilakukan oleh 

peneliti saat ini 

adalah sama-sama 

melalukan penelitian 

tentang produk 

simpanan. 

Perbedaannya adalah 

peneliti terdahulu 

menggunakan strategi 

pengembangan 

produk sedangkan 

peneliti saat ini 

menggunakan strategi 

personal selling 

4 Khodijah Ishak dan Afrida 

Ningsih yang berjudul 

“Analisa Produk tabungan 

BSM dalam menarik 

minat nasabah”. (2020) 

Persamaan antara 

peneliti terdahulu 

dengan peneliti saat 

ini ialah sama-sama 

menjelaskan tentang 

produk tabungan  

 

perbedaan antara 

keduannya yaitu 

peneliti terdahulu 

menganalisa produk 

tabungan BSM dalam 

menarik nasabah, 

sedangkan peneliti 

saat ini strategi 

personal selling untuk 

mengembangkan 

produk simpanan pada 

minat nasabah. 

5 Fitriya Ningsih dengan 

judul “strategi 

pengembangan produk 

simpanan berjangka 

khusus dalam menjaga 

tingkat likuiditas ddi bmt 

dana mentari purwokerto”. 

(2021) 

persamaan antara 

penelitian terahulu 

dengan penelitian 

yang dilakukan oleh 

penulis ialah sama-

sama membahas 

tentang bagaimana 

strategi untuk 

mengembangkan 

produk simpanan. 

perbedaan anatara 

keduanya ialah 

peneliti erdahulu 

memfokuskan kepada 

menjaga tingkat 

likuiditasnya 

sedangkan penelitian 

penulis memfokuskan 

kepada minat nasabah 

dan juga peneliti lebih 

memfokuskan pada 

strategi personal 

selling. 
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6 Yunglinna Ria yang 

berjudul “Strategi personal 

selling dalam pelaksanaan 

sistem keagenan perisai 

BPJS ketenaga kerjaan di 

wilayah Kalimantan”.  

(2021) 

Persamaan antara 

peneliti terdahulu 

dengan penelitian 

saat ini ialah sama-

sama menggunakan 

strategi personal 

selling 

Perbedaan antara 

peneliti terdahulu 

dengan peneliti saat 

ini adalah peneliti 

terdahulu 

menggunakan strategi 

personal selling dalam 

pelaksanaan sistem 

keagenan perisai 

BPJS ketega kerjaan 

sedangkan peneliti 

saat ini menggunakan 

strategi personal 

selling untuk 

mempromosikan 

produk simpanan. 

 

7 Sintia Anggraini Putri 

dengan judul “Analisis 

strategi personal selling 

pada produk tabungan 

impian iB di bank 

Indonesia KCP Mojokerto 

majapahit 2 dimasa covid-

19” (2021) 

Persamaan dari 

penelitian terdahulu 

dengan penelitian 

saat ini yaitu sama-

sama menggunakan 

strategi personal 

selling dalam 

mempromosikan 

produk tabungan. 

Perbedaan antara 

keduanya adalah 

penelitian terdahulu 

dari 7 tahapan 

personal selling hanya 

menggunakan 5 

tahapan, tapi peneliti 

saat ini hamper 

menggunakan 7 

tahapan personal 

selling.  

 

8  Jati Prihantono yang 

berjudul “Analisis strategi 

personal selling dalam 

perkembangan jumlah 

funding anggota” (2022) 

Persamaan antara 

peneliti terdahulu 

dengan peneliti saat 

ini adalah sama-sama 

membahas strategi 

personal selling. 

Perbedaan antara 

penelitian terdahulu 

dengan penelitian saat 

ini adalah peneliti 

terdahulu 

menggunakan strategi 

personal selling untuk 

perkembangan jumlah 

funding anggota 

sedangkan peneliti 

saat ini menggunakan 
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strategi personal 

selling untuk 

mengembangkan 

produk simpanan. 

 

9 Deli Safitri dan Andy 

Riski Pratama yang 

berjudul “Analisis strategi 

personal selling pada 

produk funding di PT. 

BPR Syariah carana kiat 

andalas cabang 

Payakumbuh”. (2022) 

persamaan penelitian 

terdahulu dengan 

penelitian saat ini 

yaitu sama-sama 

melakukan penelitian 

terkait strategi 

personal selling 

Perbedaan penelitian 

terdahulu dengan 

penelitian saat ini 

adalah penelitian 

terdahulu meneliti 

pada produk funding 

sedangkan peneliti 

saat ini meneliti pada 

produk simpanan. 

 

10 Alma Sri Anjani dan Budi 

Hartono yang berjudul 

“Strategi Personal Selling 

Dalam Meningkatkan 

Penjualan Pada 

Perusahaan Marketing” 

(2022) 

persamaan antara 

penelitian terdahulu 

dengan penelitian 

saat ini adalah sama-

sama menggunakan 

strategi personal 

selling 

Perbedaan antara 

peneliti terdahulu 

dengan perneli saat ini 

adalah peneliti 

terdahulu lebih 

memfokuskan pada 

peningkatan penjualan 

sedangkan peneliti 

saat ini lebih 

memfokuskan pada 

pemasaran produk 

simpanan. 

 

 

Dari uraian persamaan dan perbedaan diatas dapat disimpulkan bahwa 

persamaan anatara peneliti terdulu dengan peneliti saat ini ialah sama-sama 

menjelaskan bagaimana strategi personal selling untuk mengembangkan 

produk simpanan namun perbedaannya adalah pada penelitian terdahulu 

memfokuskan strategi pengembangan produk yang ada di BMT dan juga 

menggunakan strategi personal selling bukan untuk mengembangkan produk 
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simpanan sedangkan pada penelitian ini lebih memfokuskan kepada strategi 

personal selling untuk mengembangan produk simpanan yang ada di BMT 

dan juga peneliti saat ini memfokuskan kepada minat nasabah yang ada di 

BMT tersebut.  

B. Kajian Teori  

Pada bagian ini beiirisi teiintang teiioiri yang pe iinuilis jadikan seiibagai 

pe iirspe iiktif dalam meiilakuikan pe iineiilitian. Pe iimbahasan teiioiri se iicara leiibih lu ias 

dan meiindalam akan seiimakin meiimpeiirdalam wawasan peiine iilitian dalam 

meiingkaji peiirmasalahan yang akan dipeiicahkan seiisuiai deiingan fo ikuis pe iineiilitian 

dan tuijuian peiine iilitian.  

a. Strategi Pengembangan Produk 

1. Strategi pemasaran 

Strategi pemasaran adalah rencana mengalokasikan dan 

mengkoordinasikan sumber daya dalam kegiatan pemasaran untuk 

mencapai tujuan baik jangka pendek maupun jangka didasarkan pada 

riset pasar mengenai penilaian produk, promosi dan perencanaan 

penjualan serta ditribusi. Strategi pemasaran pada dasarnya 

merupakan rencana yang menyeluruh terpadu dan menyatu di bidang 

pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran dari suatu 

perusahaan. Menurut Kotler terdapat 11 unsur dari bauran pemasaran 
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(marketing mix), yaitu product, price, promotion, place, people, public 

relation, physical evidence, power, pressure, performance, process.
29

 

2. Pengertian strategi pengembangan produk  

Strategi berasal dari kata Yunani yaitu stratogos yang berarti 

jendral. William F. Glueck dan Lawrence R. Jauch dalam Maya Indah 

Sari (2020) mendefinisikan strategi adalah suatu kesatuan rencana 

yang menyeluruh, komprehensif, dan terpadu yang diarahkan untuk 

mencapai tujuan perusahaan. Strategi berperan dalam mencapai suatu 

tujuan, baik tujuan jangka pendek, tujuan jangka menengah, maupun 

tujuan jangka panjang.
30

 Strategi merupakan langkah–langkah yang 

harus di jalani oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan, kadang-

kadang langkah yang harus dihadapi terjal dan berliku-liku, namun 

ada pula langkah yang mudah. Di samping itu banyak rintangan atau 

cobaan yang di hadapi menjadi tujuan. Oleh karena itu setiap langkah 

harus di jalankan secara hati-hati dan terarah.
31

 

Strategi mempunyai ruang lingkup yang luas dibidang pemasaran yaitu 

sebagai berikut: 

 

 

                                                             
29 Yeny Rokhilawati, “Analisis strategi pemasaran pada produk simpanan mudharabah di 

BMT nusantara cabang Glenmore” Jurnal keuangan dan perbankan Syariah, Vol.1, No.2 (2022). 

hal.77 
30 William F. Glueck, Lawrence R Jauch. Dalam penelitian Maya Indah Sari “Strategi 

pengembangan produk simpanan pada BMT Arsyada kantor cabang Batanghari”. (skripsi IAIN 

Metro 2020) 
31

 Muhammad Aly Husain, Khamdan Rifai’i, Abd. Rokhim “Analisis Strategi Bauran 

Pemasaran Islam Pedagang PPasar Tradisional di Kabupaten Lumajang” Indonesian Journal of 

Islamic & Finance, Vol.4, No.2 (2021) hal.3 



 

digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id 

 

28 
 

 

a) strategi dalam persaingan  

Setiap unit usaha atau bisnis tentu memiliki banyak 

persaingan oleh karena itu perlu adanya strategi untuk bersaing. 

Langkah yang harus dilakukan dalam menghadapi pasar yang 

bersifat monopoli tentu berbeda dengan langkah yang diperlukan 

untuk pasar yang bersifat oligopoli.
32

 Oleh karena itu, dalam 

persaingan diperlukan kejelasan dan ketegasan langkah yang harus 

dilaksanakan 

b) strategi produk  

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan 

kedalam pasar untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Produk 

yang ditawarkan oleh bank, baik produk simpanan, dana maupun 

jasa-jasa harus memiliki daya saing yang lebih baik dibandingkan 

dengan produk bank pesaing.
33

 Semakin lengkap produk yang 

ditawarkan, akan semakin baik sehingga nasabah cukup 

mendatangi cabang tersebut untuk memperoleh berbagai produk 

dan layanan jasa bank yang dibutuhkan. 

Pengembangan produk merupakan suatu proses penemuan 

ide untuk barang dan jasa termasuk merubah, menambah atau 

merumuskan kembali sebagian dari sifat-sifat pokok yang sudah 

ada dalam segi corak, merek dan kuantitas. Pengembangan produk 

                                                             
32

 Maya Indah Sari, “strategi pengembangan produk simpanan pada BMT Arsyada kantor 

cabang Batanghari” hal. 47 
33

 Maya Indah Sari, “strategi pengembangan produk simpanan pada BMT Arsyada kantor 

cabang Batanghari” hal.48 
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dilaksanakan dengan tujuan untuk melayani pasar yang telah ada 

sekarang dengan lebih meningkatkan penjualan, memenuhi usaha 

menemukan barang baru yang lebih baik, serta melaksanakan 

aktivitas-aktivitas dari penelitian, perekayasaan dan perancangan 

produk.  

 Berdasarkan pengertian di atas, maka dapat dikatakan 

bahwa strategi pengembangan produk merupakan sebuah rencana 

atau langkah-langkah yang dirancang dan digunakan oleh suatu 

organisasi atau perusahaan untuk mengembangkan produk dan 

pemasarannya sesuai dengan kebutuhan konsumen agar produk 

tersebut bermanfaat, dikenal, dan digunakan oleh konsumen.  

3. Strategi promosi 

Dalam menetapkan strategi promosi terlebih dahulu kita 

membagi promosi berdasarkan baurannya. Menurut Kotler dan 

Armstrong Bauran Promosi (promotion mix) merupakan paduan 

spesifik periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, 

penjualan personal, dan sarana pemasaran langsung yang digunakan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara 

persuasif dan membangun hubungan pelanggan.
34

 

a. Periklanan  (Advertising)  

Periklanan merupakan suatu bentuk komunikasi ke khalayak 

orang, yang bertujuan untuk penanaman informasi dengan 

                                                             
34

 Ummi Lailatul Hanik, “Pengaruh Produk Syariah Dan Bauran Promosi Terhadap 

Keputusan Nasabah Menabung Di Bmt Nu Ngasem Cabang Jampet Bojonegoro”. (Skripsi IAIN 

Ponorogo,2019) hal.28 
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mempengaruhi konsumen agar menciptakan kesan dan dapat 

memuaskan keinginan konsumen. Penggunaan promosi dengan 

iklan dapat dilakukan dengan berbagai media seperti lewat: 

1) Pemasangan billboard di jalan-jalan strategis 

2) Pencetakan brosur baik disebarkan disetiap cabang atau pusat-

pusat perbelanjaan. 

3) Pemasangan spanduk di lokasi tertentu yang strategis. 

4) Melalui koran. 

5) Melalui majalah. 

6) Melalui televisi. 

7) Melalui radio.  

b. Penjualan Pribadi (Personal Selling) 

Kotler dan Amstrong mengatakan bahwa personal selling 

adalah presentasi pribadi oleh para wiraniaga (tenaga penjual) 

perusahaan dalam rangka mensukseskan penjualan dan 

membangun hubungan dengan pelanggan. Personal selling adalah 

interaksi antar individu, saling bertemu muka yang ditujukan 

untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau 

mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 

menguntungkan dengan pihak lain. Dalam dunia perbankan 

penjualan pribadi atau personal selling lebih banyak dilakukan 

oleh petugas Customer Service. Dalam hal ini Customer Service 

memegang peranan sebagai pembinaan hubungan dengan 
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masyarakat. Adapun tugas Customer Service adalah sebagai 

berikut :  

1) Memberikan informasi tentang seluruh produk dan jasa yang 

ada di bank bersangkutan.  

2) Melayani nasabah dalam hal segala kebutuhan.  

3) Membantu nasabah mengatasi setiap masalah yang ada serta 

mencari jalan keluarnya.  

4) Mampu menyakinkan nasabah. 

c. Promosi Penjualan (Sales Promotion)  

Promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui 

penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang 

pembelian produk dengan segera atau meningkatkan jumlah 

barang yang dibeli pelanggan. Melalui promosi penjualan, 

perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi 

pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan 

membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, 

meningkatkan impulse buying (pembelian tanpa rencana 

sebelumnya), atau mengupayakan kerjasama yang lebih erat 

dengan pengecer. 

d. Publisitas (Publicity)  

Publisitas merupakan kegiatan promosi untuk memancing 

nasabah melalui kegiatan seperti pameran, bakti sosial serta 

kegiatan lainnya. Kegiatan publisitas dapat meningkatkan pamor 
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bank dimata para nasabahnya. Tujuannya agar nasabah mengenal 

seperti bank lebih dekat. Dengan ikut kegiatan tersebut, nasabah 

akan selalu mengingat bank tersebut dan diharapkan akan menarik 

nasabah kegiatan publisitas dapat dilakukan melalui: 

1) Ikut pameran  

2) Ikut kegiatan amal 

3) Ikut bakti sosial  

4) Sponsorship kegiatan.
35

 

e. Penjualan Langsung (direct marketing)  

Penjualan langsung (direct marketing) adalah sistem 

pemasaran yang bersifat interaktif yang memanfaatkan satu atau 

beberapa media iklan untuk menimbulkan respon yang terukur dan 

atau transaksi di berbagai lokasi. Selanjutnya pengertian 

pemasaran langsung adalah pendekatan pemasaran yang bersifat 

bebas dalam menggunakan saluran distribusi atau komunikasi 

pemasaran, yang memungkinkan perusahaan memiliki strategi 

tersendiri dalam berhubungan dengan konsumen dna beberapa 

media yang digunakan dalam pemasaran langsung antara lain : 

Surat langsung atau direct mail, Telemarketing, Majalah, Surat 

kabar, Radio, Televisi dan juga Internet.
36

 

                                                             
35 Muhammad Alvin Hidayatullah, Faruq Ahmad Futaqi “Analisis Strategi Promosi 

Personal Selling Pada Baitul Maal Wat Tamwil (Bmt) Beringharjo Dolopo, Madiun Terhadap 

Loyalitas Anggota”. Jurnal SALAM, vol. 4, No. 1 (2023). Hal. 84-86 
36 Elisabeth Agita Sari, Lina Sinatra Wijaya “Strategi Promosi Melalui Direct Marketing 

Untuk Meningkatkan Jumlah Mahasiswa Baru”. Jurnal Ilmu Komunikasi, vol.17, No.1 (2019) 

hal.18-19 



 

digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id 

 

33 
 

 

b. Baitul Maal Wa Tamwil 

1. Pengertian Baitul Maal Wa Tamwil (BMT) 

Baituil Maal Wat Tamwil (BMT) yaitu i Le iimbaga Ke iiuiangan 

Mikro i (LKM) yang be iiroipe iirasi be iirdasarkan prinsip-prinsip. BMT 

se iisuiai deiingan te iirdiri dari duia fuingsi u itama yaitu i baitu il tamwil / 

ruimah peiinge iimbangan harta yaitu i meiilaku ikan keiigiatan pe iinge iimbangan 

uisaha-uisaha pro iduiktif dan inve iistasi dalam me iiningkatkan kuialitas 

e iikoino imi peiinguisaha mikroi keiicil deiingan cara meiindoiroing ke iigiatan 

meiinabu ing dan me iinuinjang pe iimbiayaan ke iigiatan eiikoinoimi dan Baituil 

Maal, meiine iirima titipan dana zakat, infak, dan se iide iikah se iirta 

meiingo iptimalkan distribuisinya se iisu iai de iingan pe iiratuiran dan 

amanahnya. 

Berdasarkan pengertian di atas, maka dapat dikatakan bahwa 

BMT adalah keuangan non bank berbentuk koperasi yang juga 

menjalankan kegiatan simpan pinjam berdasarkan prinsip. Selain itu, 

BMT juga digunakan sebagai maal atau rumah harta yang berfungsi 

sebagai penghimpun dan penyalur dana sosial seperti zakat, infak, 

sedekah, dan dana sosial lainnya.  

2. Fungsi Baitul Maal Wa Tamwil  

Pendirian BMT bertujuan untuk meningkatkan kualitas usaha 

ekonomi untuk kesejahteraan anggota pada khususnya dan masyarakat 
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pada umumnya. Adapun fungsi BMT dalam rangka mencapai 

tujuannya adalah sebagai berikut: 

a. Mengidentifikasi, memobilisasi, mengorganisasi, mendorong dan 

mengembangkan potensi serta kemampuan potensi ekonomi 

anggota, kelompok muamalat dan daerah kerjanya. 

b. Meningkatkan kualitas SDM anggota menjadi lebih professional 

dan islami sehingga semakin utuh dan tangguh dalam menghadapi 

persaingan global. 

c. Menggalang dan memobilisasi potensi masyarakat dalam rangka 

meningkatkan kesejahteraan anggota. 

d. Menjadi perantara keuangan antara shohibul maal dengan 

mudharib, terutama untuk dana-dana sosial seperti zakat, infaq, 

sedekah, wakaf, hibah, dan lain-lain. 

e. Menjadi perantara keuangan antara pemilik dana, baik sebagai 

pemodal maupun penyimpan dengan penggunaan dana untuk 

pengembangan usaha produktif.  

c. PERSONAL SELLING  

1. Pengertian Personal selling 

Personal selling merupakan komunikasi langsung (tatap muka) 

antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu 

produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman 

pelanggan terhadap suatu produk sehingga mereka kemudian akan 

mencoba membelinya. Karena itu sistem kerjanya lebih fleksibel bila 
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dibandingkan dengan media lainnya.  Cara penjualan personal selling 

adalah cara yang paling tua dan penting. Cara ini adalah unik, tidak 

mudah untuk diulang, dapat menciptakan two ways communication 

antara ide yang berlainan antara penjual dan pembeli. Cara ini adalah 

satu-satunya cara dari sales promotion yang dapat menggugah hati 

pembeli dengan segera, dan pada tempat dan waktu itu juga 

diharapkan konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli.  

Tahapan Personal Selling Banyak langkah yang dapat 

digunakan untuk mengukur tingkat kesuksesan dalam program 

personal selling. Tahapan dalam personal selling menurut Kotler dan 

Amstrong dapat diukur berdasarkan:  

1) Prospecting adalah tahapan dimana karyawan melakukan 

identifikasi pada konsumen atau nasabah potensial. 

2) Pre-approach adalah tahapan dimana karyawan mulai secara 

aktif untuk memperoleh informasi lebih detail mengenai 

konsumen atau nasabah potensial. 

3) The approach adalah tahapan dimana karyawan melakukan 

pendekatan secara langsung dengan konsumen atau nasabah. 

4) The sales presentation adalah tahapan dimana karyawan 

mempresentasikan produk atau jasa secara langsung kepada 

konsumen atau nasabah. 

5) Overcoming objection adalah tahapan dimana karyawan 

menunjukkan, memberikan atau melakukan simulasi kepada 
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konsumen atau nasabah atas produk atau jasa perusahaan secara 

obyektif. 

6) Closing adalah tahapan dimana karyawan meminta kepada 

konsumen atau nasabah untuk mengambil keputusan untuk 

membeli produk atau jasa perusahaan. 

7) Follow-up service adalah tahapan dimana karyawan menjalin/ 

membangun hubungan dengan konsumen atau nasabah setelah 

proses pembelian produk atau jasa perusahaan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN  

 Me iitoideii pe iine iilitian meiiruipakan cara u intu ik meiimpe iiroileiih pe iinge iitahuian, 

meiime iicahkan su iatui pe iirmasalahan yang dihadapi. Pada dasarnya me iitoideii 

pe iineiilitian meiiruipakan cara ilmiah u intuik meiindapatkan data deiingan tu ijuian se iirta 

ke iiguinaan te iirteiintu. Ke iimuidian dalam peiine iilitian ini digu inakan beiibe iirapa teiiknik 

ataui meiitoide ii peiine iilitian yang me iilipuiti : 

A. Pendekatan Dan Jenis Penelitian  

Peiindeiikatan peiineiilitian yang dipakai adalah peiineiilitian kuialitatif. Artinya 

data yang dikumpulkan bukan berupa angka-angka, namun data berasal dari 

naskah wawancara, catatan lapangan, dokumen pribadi, catatan memo, dan 

dokumen lainnya. Sehingga yang menjadi tujuan dari penelitian kualitatif ini 

adalah membuktikan realita di balik fenomena secara mendalam, mendetail 

dan tuntas. Oleh sebab itu penerapan pendekatan kualitatif dalam penelitian 

ini ialah dengan mencocokkan antara realita dengan teori yang berlaku 

dengan menggunakkan cara diskriptif.
37

 

Jeiinis peiineiilitian ini adalah Deskriptif, alasan menggunakan penelitian 

ini peneliti dalam menganalisis berkeinginan  untuk  memberikan  gambaran  

atau  pemaparan  atas  subjek  dan  objek penelitian   sebagaimana   hasil   

penelitian   yang   dilakukannya   serta   menggunakan pendekatan  kualitatif  

adalah  suatu  cara  analisis  hasil  penelitian  yang  menghasilkan data 

deskriptif analitis, yaitu data yang dinyatakan oleh responden secara tertulis 

                                                             
37

 Munir is’adi, Ubaidillah, “Membumikan nilai-nilai moderasi beragama di kampung 
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atau lisan serta tingkah laku yang nyata, yang diteliti dan dipelajari sesuatu 

yang utuh.
38

 

B. Lokasi Penelitian  

Adapu in yang me iinjadi oibjeiik pe iineiilitian ini adalah yang te iilah beiirge iirak 

di bidang pe iirbankan, teiipatnya pada BMT Nu i Jawa Timuir Cabang Be iisuiki 

Situ iboindoi. Yang be iiralamatkan di Jl. Mawar No i. 3 A Ko ita Timuir (Se iilatan 

Pe iirtigaan Lo ikoimoitif PG De iimas) Ke iicamatan Beiisuiki Kabuipate iin Situ iboindoi, 

Proivinsi Jawa Timuir.  

Alasan peneliti mengambil objek penelitian di BMT NU Jawa Timur 

Cabang Besuki karna faktor lokasi yang sangat mendukung dan juga strategis 

untuk mengembangkan produknya, karena BMT NU Cabang Besuki berada 

di lingkungan mayoritas masyarakat NU, dengan begitu peneliti dengan 

mudah memasarkan Lembaga keuangan Syariah yang dilandasi dengan ke 

NU an kepada masyarakat Besuki. Bukan hanya faktor lokasi yang sangat 

mendukung tetapi faktor permasalahan yang ada di BMT NU cabang Besuki 

yaitu kurang berkembangnya produk simpanan yang mereka miliki unruk 

dikembangkan supaya menjadi minat masyarakat. 

C. Subyek Penelitian  

Suibye iik pe iine iilitian yang sangat pe iinting dalam peiine iilitian kuialitatif 

adalah individui, be iinda, ataui o irganisasi yang dijadikan suimbeiir info irmasi yang 

dibuituihkan dalam peiinguimpuilan data peiine iilitian. Peiine iintuian suibye iik pe iine iilitian 

                                                             
38 faiqotul hima, Abdul wadud Nafis, Misbahul Munir “Analisis Strategi Bauran 

Pemasaran Islam Dalam Mengembangkan Produk Simpanan Idul Fitri (Sifitri) Di BMT UGT 

Sidogiri Kabupaten Jember” Indonesian journal of Islamic economics & finance, Vol. 5, No. 1 

(2022) hal-16 
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yang digu inakan dalam peiineiilitian ini adalah puirpoisive ii yaitui dipilih deiingan 

pe iirtimbangan dan tuijuian teiirte iintui. Pe iirtimbangan teiirteiintui ini misalnya o irang 

teiirse iibuit dianggap paling tahu i teiintang apa yang pe iine iiliti harapkan, ataui 

muingkin dia se iibagai peiinguisaha se iihingga akan meiimuidahkan peiineiiliti 

meiinje iilajahi oibye iik ataui situiasi so isial yang diteiiliti.  

Suimbe iir data adalah infoirman yang meiiruipakan su imbeiir uintuik 

meiimpe iiroileiih data dari loikasi peiineiilitian yang jawaban-jawaban dari 

pe iirtanyaan yang diaju ikan keiipada meiireiika. Info irman dari peiine iilitian ini adalah: 

1. Ke iipala cabang BMT NU  Jawa Timuir Cabang Be iisuiki. 

2. Staf Bagian Simpanan  BMT NU Jawa Timu ir Cabang Be iisuiki.i 

3. Nasabah BMT NUi Jawa Timuir Cabang Be iisuiki yang sudah menjadi 

nasabah 1 tahun. 

4. Penambahan sumber data apabila ada. 

D. Teknik Pengumpulan Data  

 Pe iine iilitian ini me iiruipakan peiine iilitian lapangan, di mana data yang 

dipaparkan dipeiiroileiih dari hasil peiineiilitian lapangan se iibagai data primeiir, 

se iimeiintara data yang be iirasal dari peiirpuistakaan dan data doikuimeiintasi lainnya 

yang be iirkaitan seiirta dapat meiimbe iirikan info irmasi meiinge iinai pe iineiilitian ini 

dijadikan seiibagai data seiikuindeiir. Teiiknik pe iinguimpuilan data yang digu inakan 

dalam peiineiilitian ini yakni meiingguinakan teiiknik wawancara dan doikuimeiintasi 

se iibagai be iirikuit: 
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1. Observasi  

 Oibse iirvasi adalah teiiknik peiinguimpu ilan data seiirta meiimpeiiroile iih 

infoirmasi deiingan me iilakuikan feiinoime iina-fe iino imeiina yang dise iilidiki. Dalam 

hal ini peiine iiliti meiingguinakan o ibse iirvasi no in partisipatif, di mana pe iineiiliti 

tidak teiirlibat seiicara langsu ing dan hanya peiingamat indeiipe iindeiin, adapuin 

yang telah diamati oileiih pe iine iiliti meiilipuiti : 

a. Bagaimana startegi personal selling dalam mengembangkan produk 

simpanan yang ada di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki. 

b. Bagaimana manfaat strategi personal selling dalam mengembangkan 

produk simpanan di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki. 

2. Wawancara 

 Wawancara adalah pe iirte iimuian antara du ia oirang u intuik be iirtuikar 

infoirmasi dan ideii deiingan cara tanya jawab, se iihingga dapat dikointruiksikan 

makna dalam su iatui toipik teiirte iintui. Pe iineiilitian ini me iingguinakan jeiinis 

wawancara seiimi teiirstuiktuir yaitu i pe iineiiliti teiilah meiimbuiat instruimeiin se iibagai 

pe iindoiman saat meiilakuikan wawancara. Peiilaksanaan wawancara tidak te iirikat 

pe iinuih pada peiindoiman, akan teiitapi leiibih be iirsifat teiirbuika.  

 Pe iindoiman wawancara digu inakan u intuik me iinghindari beiibe iirapa 

pe iirmasalahan yang te iirluipakan oileiih pe iineiiliti dan digu inakan se iibagai 

bimbingan se iihingga pro ise iis wawancara le iibih teiirarah dan teiirstru iktuir. Jeiinis 

wawancara ini teiirmasuik dalam kateiigoiri in deiipt inteiirvieiiw yaitu i dalam 

meiilakuikan wawancara leiibih beiibas gu ina meiimpe iiroileiih jawaban leiibih teiirbuika 

atas peiirmasalahan yang ada. Dalam wawancara ini be iirtuijuian uintuik 
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meiinguimpuilkan data. Data yang dimaksud adalah data yang berkaitan 

dengan strategi pengembangan produk simpanan dan juga pemasaran 

produk simpanan untuk meningkatkan nasabah di BMT NU Jawa Timur 

Cabang Besuki. Data yang telah peneliti cari dalam wawancara adalah  

a. Bagaimana startegi personal selling dalam mengembangkan produk 

simpanan yang ada di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

b. Bagaimana manfaat strategi personal selling dalam mengembangkan 

produk simpanan di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki. 

3. Dokumentasi  

Teiiknik yang digu inakan u intuik pe iinguimpuilan data adalah 

doikuimeiintasi. Do ikuimeiin me iiruipakan catatan peiiristiwa yang su idah be iirlalui. 

Doikuime iin bisa be iirbeiintuik tu ilisan, gambar, ataui karya-karya mo inuime iintal 

dari seiise iio irang. Doikuime iin me iiruipakan pe iileiingkap dari peiingguina me iitoideii 

wawancara dalam peiine iilitian kuialitatif. Se iilain meiingguinakan teiiknik 

wawancara, data dalam pe iine iilitian ini juiga dapat dikuimpuilkan deiingan cara 

doikuimeiintasi, yaitu i meiimpeiilajari doikuimeiin-doikuime iin yang re iile iivan de iingan 

tuijuian uintu ik meiile iingkapi data dalam peiine iilitian. Seiihingga hasil pe iineiilitian 

wawancara, akan leiibih dapat dipeiircaya. Data yang telah peneliti dapatkan 

dalam dokumentasi adalah :  

a. Bagaimana startegi personal selling dalam mengembangkan produk 

simpanan yang ada di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki. 

b. Bagaimana manfaat strategi personal selling dalam mengembangkan 

produk simpanan di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki 
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E. Analisis Data  

 Analisis data dalam pe iine iilitian ku ialitatif, dilakuikan pada saat 

pe iinguimpuilan data beiirlangsuing, dan se iiteiilah se iileiisai pe iinguimpuilan data 

be iirlangsuing, dan se iite iilah se iileiisai peiinguimpuilan data dalam pe iirioide ii teiirteiintui. 

Data yang te iirkuimpuil tanpa dianalisis me iinjadi tidak beiirmakna, tidak beiirarti, 

meiinjadi data yang mati dan tidak beiirbuinyi. Oile iih kare iina itui, analisis data ini 

uintuik meiimbeiiri arti makna dalam nilai yang te iirkandu ing dalam data.  

Analisis data be iirlangsu ing se iicara beiirsama-sama deiingan proise iis 

pe iinguimpuilan data deiingan alu ir tahapan seiibagai be iirikuit: 

1. Re iiduiksi data, di mana data yang dipe iiroileiih ditu ilis dalam beiintu ik lapoiran ataui 

data yang te iirpe iirinci. Lapo iran yang disu isuin be iirdasarkan data yang dipe iiroile iih 

direiiduiksi, dirangku im, dipilih hal-hal yang po ikoik, dan difo ikuiskan pada hal-

hal yang pe iinting. 

2. Pe iinyajian data, data yang dipe iiroileiih ke iimuidian dikatego irikan meiinuiruit poikoik 

pe iirmasalahan dan dibuiat dalam beiintuik matriks seiihingga me iimuidahkan 

pe iineiiliti uintu ik meiilihat poila-poila hu ibuingan satu i data deiingan data yang 

lainnya. 

3. Pe iinyimpu ilan data ve iirifikasi, meiiruipakan langkah leiibih lanjuit dari ke iigiatan 

re iiduiksi dan pe iinyajian data. Data yang su idah direiiduiksi dan disajikan se iicara 

sisiteiimatis akan disimpuilkan seiime iintara. 

4. Ke iisimpu ilan akhir, data yang dipe iiroile iih be iirdasarkan keiisimpu ilan se iimeiintara 

yang te iilah dive iirifikasi. Ke iisimpu ilan final ini diharapkan dapat dipe iiroileiih 

se iiteiilah peiinguimpuilan data seiileiisai. 
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F.  Keabsahaan Data  

 Uiji keiiabsahan data dalam pe iine iilitian ku ialitatif dipeiirluikan uiji 

kre iidibilitas meiilipu iti: pe iirpanjangan pe iingamatan, peiiningkatan peiine iikuinan, 

diskuisi dan teiiman seiijawat, analisis kasuis. Dalam peiine iilitian ini digu inakan uiji 

kre iidibilitas deiingan te iiknik triangu ilasi su imbeiir. Triangu ilasi dalam pe iinguijian 

kre iidibilitas ini dirtikan se iibagai pe iinge iice iikan data dari suimbeiir de iingan be iirbagai 

cara, dan beiirbagai waktui. Ke iiabsahan data dilakuikan uintuik meiimbuiktikan 

apakah peiineiilitian yang dilaku ikan be iinar-be iinar meiiruipakan peiineiilitian ilmiah 

se iikaligu is uintu ik meiinguiji data yang dipe iiroile iih.  

G. Tahap-tahap Penelitian  

Tahap-tahap peiine iilitian yang dimaksu id dalam peiine iilitian ini yaitu i 

be iirkaitan deiingan pro ise iis pe iilaksanaan peiine iilitian. Tahap-tahap peiineiilitian yang 

pe iineiiliti lakuikan teiirdiri dari tahap pra-lapangan, tahap peiilaksanaan peiine iilitian, 

dan tahap peiinye iile iisaian, beiirikuit peiinjeiilasannya:  

1. Tahapan Pra Lapangan 

a) Me iinyuisuin rancangan pe iine iilitian. 

b) Me iimilih oibjeiik pe iineiilitian. 

c) Me iilakuikan oibse iivasi te iirdahuilui teiirkait o ibjeiik pe iine iilitian yang te iilah 

diteiintuikan. 

d) Me iingaju ikan juiduil keiipada kaproidi pe iirbankan. Peiineiiliti meiingaju ikan 

juiduil yang te iilah dileiingkapi deiingan latar be iilakang, foikuis pe iineiilitian, dan 

tuijuian pe iineiilitian. 



 

digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id 

 

44 
 

 

e ii) Meiininjaui kajian puistaka. Peiine iiliti meiincari reiifeiire iinsi peiine iilitian teiirdahuilui 

se iirta kajian teiioiri yang te iirkait deiingan ju iduil peiine iilitian. 

f) Me iinguiruis suirat izin pe iineiilitian. 

g) Me iimpe iirsiapkan peiine iilitian lapangan. 

2. Tahapan Pelaksanaan Penelitian 

a) Me iimahami latar peiine iilitian dan peiirsiapan diri. 

b) Me iimasu iki lapangan. 

c) Be iirpe iiran seiirta meiinguimpu ilkan data 

d) Me iimantaui keiigiatan se iirta koindisi Bank 

e ii) Me iincatat data 

f) Me iinge iitahu ii teiintang cara meiingingat data 

g) Ke iije iinuihan data 

h) Analisis data 

3. Tahap Penyelesaian 

Tahap peiinye iile iisaian meiiruipakan tahap yang paling akhir dari se iibuiah 

pe iineiilitian. Pada tahap ini, pe iine iilitin meiinyu isuin data yang te iilah dianalisis 

dan disimpuilkan dalam beiintuik karya ilmiah seiisuiai deiingan pe iidoiman yang 

be iirlakui di Uinive iirsitas Islam Ne iige iiri Kiai Haji Ahmad Siddiq Je iimbeiir. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS 

 

A. Gambaran Obyek Penelitian 

1. Sejarah berdirinya KSPPS BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki 

BMT NUi lahir dari se iibuiah keiiprihatinan atas ko indisi masyarakat 

Suime iineiip pada u imuimnya dan masyarakat ke iicamatan Gapu ira pada 

khuisuisnya di mana ke iise iijahteiiraan meiireiika tidak ada pe iiningkatan se iicara 

signifikan. Padahal tingkat keiirja meiire iika cuikuip tinggi hal ini se iisuiai 

de iingan lagu i maduira asapoik ange iin abantal oimbeiik (be iirseiilimuit angin dan 

be iirbantal oimbak). Uintuik meiiwuijuidkan pro igram teiirse iibu it, se iirangkaian 

uipaya teiilah dilakuikan oileiih leiimbaga peiire iikoinoinoimian MWC NU Gapuira, 

diawali deiingan pe iilatihan keiiwirauisahaan (08-10 April 2003), bincang 

be iirsama aluimni peiilatihan gu ina me iiruimuiskan mo ide iil pe iingu iatan e iikoinoimi 

ke iirakyatan   ( 13 Juini 2003), Teiimui Uisaha (21 Noive iimbe iir 2003), 

loikakarya tanaman alte iirnatif seiilain teiimbakaui (13 Me iii 2004 ) dan 

loikakarya pe iire iincanaan peiimbeiintuikan BUiMNUi (Badan Uisaha Milik Nu i). 

Pada awalnya para pe iise iirta loikakarya dan pe iinguiruis MWC NUi Gapuira 

ke iibeiiratan deiingan gagasan ke iituia leiimbaga pe iireiikoinoimian uintu ik meiindirikan 

BMT. Ke iibe iiratan meiire iika bu ikan tanpa alasan, salah satu i alasan meiindasar 

bagi meiire iika kareiina trauima masa lalui yang se iiringkali dibeiintuik leiimbaga 

ke iiuiangan, u ijuing-uijuingnya u iang me iireiika disalah gu inakan. Akhirnya pada 

tanggal 01 Ju ini 2004 Peiinguiruis MWC NUi be iirsama sama deiingan pe iise iirta 

loikakarya me iinye iipakati gagasan u intuik me iindirikan seiibuiah uisaha simpan 
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pinjam poila syari’ah yang dibe iiri nama BMT NU (Baitu il Maal wa Tamwil 

Nahdlatuil Uilama). Hanya saja, be iirdasarkan Ke iipuituisan Rapat Pe iinguiruis 

MWC NU Gapuira pada tanggal 29 April 2007 yang be iirte iimpat di 

Muishoillah KH. Dahlan Gapu ira Barat nama BMT Nahdlatu il Uilama 

diruibah meiinjadi BMT Nu iansa Uimat yang di singkat de iingan BMT NUi. 

Pe iiruibahan nama teiirse iibuit be iirdasarkan masu ikan dari no itaris se iirta peiijabat 

dinas koipe iirasi dan UiMKM kabu ipateii suimeiine iip, bahwa nama Nahdlatuil 

Uilama tidak bo ileiih diguinakan o ile iih le iimbaga lain tanpa adanya izin te iirtuilis 

dari peiingu iruis be iisar Nahdlatu il Uilama.
39

 

Se iiteiilah BMT NUi mu ilai beiirdiri di Gapu ira Suimeiine iip, BMT NU juiga 

muilai meiingge iipakkan sayapnya ke ii be iirbagai daeiirah di Jawa Timuir 

khuisuisnya di ke iicamatan Be iisuiki, kabu ipate iin Situ iboindoi. BMT Nu i cabang 

Be iisuiki didirikan pada tanggal 04 Fe iibruiari 2020 di Jl. Mawar No i. 03 A 

Koita Timu ir (Se iilatan Pe iirtigaan Lo ikoimoitif PG De iimas) Be iisuiki Situ iboindoi. 

Se iibe iiluimnya tidak ada le iimbaga keiiuiangan yang be iirbasis syariah dan 

meiinye iintu ih masyarakat keiicil yang su ilit u intu ik meiinge iimbangkan u isahanya 

hadirlah kantoir cabang BMT NU di de iisa Be iisuiki. BMT NU me iiruipakan 

leiimbaga ke iiuiangan syariah yang me iimiliki visi dan misi me iine iirapkan dan 

meiinge iimbangkan nilai-nilai Syariah se iicara mu irni dan ko inse iikuieiin se iihingga 

meiinjadi acuian tata keiiloila uisaha yang pro ife iisioinal dan amanah seiihingga 

bisa meiimbantui masyarakat ke iicil yang jarang dise iintuih oile iih leiimbaga 

                                                             
39

 Sofi Khoirin, wawancara, Situbondo, 23 Januari 2024. 
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ke iiuiangan u intuik meiinge iimbangkan u isahanya dan meiinjadikan 

pe iireiikoinoimiannya se iimakin meiimbaik.  

 BMT NUi cabang Be iisuiki ini meiimang fo ikuis uintu ik meiimbantui 

masyarakat meiine iingah bawah yang me iimang be iiluim teiirse iintuih sama seiikali 

oileiih leiimbaga keiiuiangan syariah. Buikan hanya u intuik meiincari keiiuintuingan 

se iimata meiilainkan uintuik meiimbantui pe iirmasalahan masyarakat yang ada di 

de iisa Be iisu iki te iiruitama juiga ke iipada para pe iilakui uisaha mikroi ke iicil agar 

suikse iis dalam meiinge iimbangkan u isahanya. Dalam meiinghadapi pe iirsaingan 

ke iipala cabang dan karyawan BMT NU cabang Be iisuiki me iilakuikan 

strateiigi-strate iigi uintuik beiiruisaha di teiingah pe iirsaingan dan mampui 

meiimpe iirtahankan nasabahnya. Me iilakuikan u ipaya-uipaya agar me iinarik 

minat nasabah dan me iiningkatkan juimlah nasabah di BMT NU cabang 

Be iisuiki 

2. Visi dan Misi  

Visi  

Terwujudnya BMT NU yang jujur, amanah, dan professional sehimgga 

anggun dalam layanan, unggul dalam kinerja menuju terbentuknya 100 

kantor cabang pada tahun 2026 untuk kemandirian dan kesejahteraan 

anggota.  

Misi 

1) Memberikan layanan prima, bina usaha dan solusi kepada anggota 

sebagai pilihan utama. 
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2) Menerapkan dann mengembangkan nilai-nilai Syariah secara murni 

dan konsekuensi sehimgga menjadi acuan tata kelola usaha yang 

professional dan amanah. 

3) Mewujudkan pertumbuhan dan keuangan yang berkesimbungan 

menuju berdirinya 100 kantor cabang pada 2026. 

4) Menguatkan penghimpunanan dana atas besar ta’awun dan penyaluan 

pembiayaan pada segment UMKM baik secara perseorangan maupun 

berbasis jamaah. 

5) Mewujudkan penghimpunan dan penyaluran zakat, infa, shadaqah, 

dan waqaf. 

6) Menyiapkan dan mengembangkan SDI yang berkualitas, professional 

dan memiliki inegritas tinggi. 

7) mengembangkan budaya dan lingkungan kerja yang ramahan sehat 

serta manajemen yang sesuai primsip kehati-hatian. 

8) Menciptakan kondisi terbaik bagi SDI sebagai tempat kebanggaan 

dalam mengabdi tanpa Batasan melayani dengan ikhlas sebagai 

perwujudan ibadah. 

9) Meningkatkan kepedulian dan tanggung jawab kepada lingkungan 

dan jamaah.  

3. Struktur Organisasi KSPPS BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki 

Struktur organisasi merupakan kerangka yang menunjukkan 

segenap fungsi serta pembagian wewenang dan tanggung jawab untuk 

mencapai tujuan organisasi. Jadi untuk menjadi suatu organisasi yang 

baik, struktur organisasi bagi instansi mutlak sangat di perlukan.  
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Tabel 4.1 

Struktur KSPPS BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

 

4. Deskripsi Jabatan (Job Description)  

a. Kepala Cabang bertugas sebagai berikut: 

1) Menjadi wakil BMT NU pusat dalam menjalankan semua 

aktivitas kelembagaan. 

2) Menentukan arah tujuan kantor cabang 

3) Mengontrol jalannya kinerja perbagian memberi keputusan dalam 

hal-hal yang berkaitan dengan keberlangsungan kantor. 

4) Membawahi bagian tabungan, dan bagian pembiayaan 

5) Memberi keputusan pada pembiayaan calon mitra 

Rapat Anggota  

Pengurus Pusat 

Direksi  

Manager Area  

Kepala Cabang 

Sofi Khoirin  

Bagian Kuangan 
dan Admin  

Zalfa Yumna 

Teller 

Sudarsih  

Bagian 
Pembiayaan 

Samsul Hadi  

Juru Tagih 

Abd. Haris  

Bagian 
Pembiayaan Rahn 

Sofiyatul A 

Bagian Tabungan  

Harir Robitoh 

Juru Tabungan 

Ahmad Helmy  

Bagian Lasisma 

Lailatul M. 
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6) Serta meng-akad dan menadatangi akad realisasi pembiayaan 

b. Bagian Keuangan Dan Admin 

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang 

2) Bertanggung jawab dalam pengelolaan keuangan dan administrasi 

3) Bertanggung jawab terhadap berkas dan dokumen penting kantor 

4) Mengatur alur kas kantor 

5) Mertanggung jawab terhadap layanan kantor 

6) Bertanggung jawab terhadap pengadaan logistik, sarana, dan 

prasarana  

7) Bertanggung jawab terhadap teller dan staf layanan 

c. Teller 

1) Bertanggung jawab terhadap keuangan  

2) Bertanggung jawab terhadap seluruh transaksi keuangan kantor 

3) Bertanggung jawab terhadap kas kecil 

4) Memberikan pelayanan yang prima 

d. Bagian Tabungan 

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang 

2) bertanggung jawab terhadap manajemen pemasaran produk 

tabungan 

3) bertanggung jawab terhadap peningkatan tabungan  

4) bertanggung jawab terhadap pelayanan anggota dan calon anggota 

5) Bertanggung jawab terhadap kinerja juru tabungan  
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e. Bagian Pembiayaan  

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang 

2) Bertanggung jawab terhadap survei usaha dan jaminan calon 

mitra 

3) Bertanggung jawab terhadap angsuran dan tunggakan angsuran 

4) Bertanggung jawab terhadap juru tagih dan juru survei (jika ada 

jurunya) 

f. Bagian LASISMA (Layanan Berbasis Jamaah) 

1) Bertanggung jawab kepada kepala cabang 

2) Bertanggung jawab terhadap seluruh manajemen pembiayaan 

lasisma 

3) Bertanggung jawab terhadap survei kelayakan dan kepatutan  

4) Bertanggung jawab terhadap DIKDAS (Pendidikan Dasar) dan 

pertemuan FORSA (Forum Silaturahmi)  

5) Bertanggung jawab terhadap angsuran dan tunggakan angsuran 

lasisma 

6) Bertanggung jawab terhadap juru lasisma 

5. Letak Geografis 

Kanto ir KSPPS BMT NU i Jawa Timuir Cabang Be iisuiki Situ iboindoi 

teiirle iitak Jl. Mawar Noi. 3 A Ko ita Timu ir ( Se iilatan Peiirtigan Lo ikoimoitif PG 

De iimas ) Ke iicamatan Be iisuiki, Kabu ipate iin Situiboindoi, Jawa Timuir (68356). 

Adapuin batas-batas BMT NUi Jawa Timuir Cabang Be iisuiki se iibagai beiirikuit :  

a) Se iibe iilah Barat  : Pe iiruimahan Warga 

b) Se iibe iilah Uitara   : Indoimare iit 
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c) Se iibe iilah Timuir  : Kointe iir hp 

d) Se iibe iilah Seiilatan  : Cafee Bimantara 

6. Produk-Produk KSPPS BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki 

a. Produk Simpanan 

1) Simpanan Anggota (SIAGA)     

Siaga merupakan simpanan pemilik KSPP. Syariah BMT 

NU dengan bagi hasil yang menguntungkan, yaitu 70% dari SHU 

(maksimal 60% sebagai partisipasi modal dan minimal 10% 

sebagai dana cadangan). Produk ini menggunakan akad 

musyarakah. SIAGA terdiri dari SIAGA pokok dibayar satu kali 

sebesar Rp. 100.000,- SIAGA wajib dibayar setiap bulan Rp. 

20.000,- dan SIAGA khusus dibayar kapan saja dengan minimal 

setoran Rp. 100.000,- SIAGA pokok dan wajib hanya dapat 

ditarik ketika berhenti dari keanggotaan, sedangkan siaga khusus 

dapat ditarik setiap bulan januari. 

2) Tabungan Mudharabah (TABAH) 

Produk ini merupakan tabungan yang bisa mempermudah 

untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari karena setoran dan 

penarikannya dapat dilakukan kapan saja. Tabungan mudharabah 

merupakan produk penghimpunan dana oleh bank syariah yang 

menggunakan akad mudharabah muthlaqah. Bank syariah  

bertingkah  sebagai mudharib dan  nasabah  sebagai  shahibul  

maal. Nasabah menyerahkan pengelolaan dana tabungan 

mudharabah secara mutlak kepada mudharib (bank syariah) tidak 
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ada batasan bank dilihat dari jenis  investasi,  jangka  waktu,  

maupun  sector  usaha  dan  tidak  boleh bertentangan  dengan  

prinsip  syariah  islam.
40

 Setoran awal tabungan ini Rp. 10.000,- 

dan setoran selanjutnya minimal Rp. 2.500,-. Tabungan ini juga 

memperoleh keuntungan dari baggi hasil sebesar 40%.  

3) Simpanan Lebaran (SABAR) 

Sabar merupakan simpanan yang bisa mempermudah untuk 

memenuhi kebutuhan lebaran dengan memperoleh keuntungan 

dari bagi hasil sebesar 55%. Produk ini menggunakan akad 

mudlarabah mutlaqah dengan setoran awal Rp. 25.000,- dan 

setoran selanjutnya minimal Rp. 5.000,-. Setoran kapan saja 

sedangkan penarikannya hanya dapat dilakukan pada bulan 

ramadhan. 

4) Simpanan Haji Dan Umrah (SAHARA) 

SAHARA merupakan simpanan yang dapat mempermudah 

menunaikan ibadah haji dan umroh dengan memperoleh 

keuntungan yang melimpah dengan bagi hasil 65% sebagai 

bekal tambahan biaya haji dan umrah. Produk ini 

menggunakan akad mudlarabah mutlaqah dengan setoran awal 

minimal Rp. 1.000.000,-. 

5) Simpanan Berjangka Wadi’ah Berhadiah (SAJADAH) 

                                                             
40

 Toton Fanshurna, Sukmawati, Andreas Gedhe Pangestu “Strategi Pemasaran Produk 

Tabungan Mudharabah Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah” Journal of Indonesian Sosial 

Society, Vol.1, No.3 (2023) hal.151 
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SAJADAH merupakan simpanan dengan keuntungan yang 

dapat dinikmati di awal dengan memperoleh hadiah langsung 

tanpa diundi. Produk ini menggunakan akad wadiah yad al-

dhamanah dan dapat ditarik sesuai dengan kesepakatan 

bersama. 

6) Simpanan Pendidikan Fathonah (SIDIK Fathonah) 

SIDIK Fathonah merupakan simpanan untuk siswa dan orang 

tua siswa yang ingin meraih cita-cita pendidikan secara 

sempurna dengan bagi hasil 45% yang menguntungkan. 

Produk ini menggunakan akad mudlarabah mutlaqah yang 

dapat disetor kapan saja dan dapat ditarik pada saat tahun 

ajaran baru dan semesteran. Setoran awal Rp. 2.500,- dan 

setoran selanjutnya minimal Rp. 500,-.  

7) Simpanan Berjangka Mudlarabah (SIBERKAH) 

SIBERKAH merupakan simpanan dengan keuntungan yang 

melimpah dengan bagi hasil 65%. Produk ini menggunakan 

akad mudlarabah muthlaqah. Setoran minimal Rp. 500.000,- 

dengan jangka waktu minimal satu tahun. 

8) Tabungan Ukhrawi (TARAWIH) 

TARAWIH merupakan tabungan sekaligus media beramal 

tanpa kehilangan uang tabungan karena bagi hasil tabungan 

anda disedekahkan kepada fakir miskin dan anak yatim piatu. 

Menggunakan akad mudlarabah mutlaqah dengan setoran awal 
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Rp. 25.000, dan setoran selanjutnya minimal Rp. 5000,- 

dengan bagi hasil 50%.
41

 

b. Produk Pembiayaan  

1) Al-qardhuil hasan yaitu i pe iimbiayaan de iingan jasa se iiikhlasnya 

(tanpa bagi hasil dan margin) de iingan jangka waktu i maksimal 

36 builan deiingan angsu iran minggu ian, bu ilanan dan ataui cash 

teiimpoi. 

2) Muirabahah dan ba’i bitsamanil ajil  yaitu i pe iimbiayaan de iingan 

poila juial be iili barang harga po iko ik dike iitahuii be iirsama deiingan 

harga ju ial beiili beiirdasarkan keiise iipakatan be iirsama. Seiilisih harga 

poikoik de iingan harga ju ial meiiruipakan margin ke iiuintuingan 

KSPPS BMT NUi de iingan jangka waktui maksimal 36 builan 

de iingan angsu iran bu ilanan (ba’i bitsamanil ajil) dan ataui cash 

teiimpoi (muirabahah). 

3) Muidharabah me iiruipakan peiimbiayaan se iiluiruih mo idal keiirja 

yang dibu ituihkan dise iidiakan oileiih BMT NUi de iingan po ila bagi 

hasil beiirdasarkan keiiuituingan yang se iibe iinarnya de iingan bagi 

hasil beiirdasarkan keiise iipakatan beiirsama antar pihak bank dan 

nasabah deiingan jangka waktu i maksimal 36 bu ilan (3 tahun) 

de iingan angsu iran bu ilanan cast teiimpoi. 

4) Muisyarakah adalah peiimbiayaan se iibagian mo idal keiirja 

dise iidiakan BMT NUi de iingan po ila bagi hasil. Bagi hasil 

dihituing be iirdasarkan ke iiuintuingan yang se iibe iinarnya de iingan 

                                                             
41 Brosur KSPP BMT NU Jawa Timur  
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bagi hasil seiisuiai pro ipoirsi mo ideiil antara BMT NUi de iingan 

mitra. Jangka waktui maksimal 36 builan ataui 3 tahuin de iingan 

angsuiran builanan ataui cash te iimpoi. 

5) Rahn (gadai), Peiimbiayaan de iingan meiinye iidiakan barang 

dan/ataui tanda buikti ke iipeiimilikan barang se iibagai tanggu ingan 

pinjaman deiingan nilai pinjaman maksimal 85% dari harga 

barang. Masa pinjaman maksimal 4 bu ilan dan dipeiirpanjang 

maksimal 3 kali. Barang yang dise iirahkan be iiruipa barang 

be iirharga se iipe iirti peiirhiasan eiimas dan se iibagainya. Biaya taksir 

dan uiji barang ditanggu ing pe iimilik barang KSPP Syariah BMT 

NUi me iindapatkan uijroih/oingkois pe iinitipan barang se iitiap 

harinya se iibe iisar 6 u intuik se iitiap keiilipatan Rp10.000 dari harga 

barang. 

6) Pe iimbiayaan tanpa jaminan layanan be iirbasis jamaah 

(LASISMA) me iiruipakan layanan pinjaman pe iimbiayaan tanpa 

jaminan bagi anggo ita yang be iirpe iinghasilan reiindah dan 

meiimbe iintuik keiiloimpoik. Minimal keiiloimpo ik ada 5 oirang dan 

maksimal keiiloimpoik 20 oirang. 

7) Pe iimbiayaan Hidu ip Se iihati disiapkan bagi anggoita yang be iiluim 

meiimiliki jamban/WC/to iileiit dari sarana air be iirsih yang se iihat 

de iingan me iingguinakan akad muirabahah.
42
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7. Manfaat Tabungan BMT NU 

a. Aman karena dikelola swcara professional dan amanah  

b. Menentramkan karena bebas dari praktik riba yang diharamkan  

c. Bagi hasil perbulanatau hadiah langsung tanpa diundi yang 

menguntungkan, halal dan berkah 

d. Bebas biaya administrasi bulanan 

e. Transaksi mudah, transparan dan bisa cek saldo melalui handphone 

dengan menggunakan BMT NU-Q 

f. Dapat melakukan setoran dan penarikan diseluruh kantor cabang 

menggunakan aplikasi BMT NU-Q 

g. Dapat dijadikan jaminan pembiayaan /pinjaman 

h. Membantu perjuangan Nahdlatul Ulama 

i. Insyaallah pahalanya berlipat ganda karena anda telah membantu 

sesame umat, mengamalkan ekonomi Syariah serta membantu fakir 

miskin dan anak yatim piatu. 

B. Penyajian Data Analisis Data 

1. Strategi Pelaksanaan Personal Selling Pada Produk Simpanan di BMT 

NU Jawa Timur Cabang Besuki 

Produk Simpanan merupakan salah satu produk yang ada di BMT 

NU untuk menyimpan atau menabung bagi nasabah yang ingin menabung 

uangnya kepada BMT NU. Berbagai kegiatan yang dilakukan BMT NU 

Cabang Besuki dalam memperkenalkan dan juga memberikan informasi 

kepada masyarakat besuki mengenai produk simpanan tersebut. Salah 

satunya dengan pemasaran personal selling yang menurut Kotler dan 
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Amstrong memiliki beberapa tahapan dalam menggunakan pemasaran 

personal selling untuk meningkatkan nasabah pada produk simpanan BMT 

NU Cabang Besuki. Berikut ini penjelasan mengenai tahapan-tahapan 

yang dilakukan oleh BMT NU Cabang Besuki.  

a. Propecting (Memilih Calon Nasabah) 

Tahapan pertama dalam melakukan pemasaran personal selling 

pada produk simpanan di BMT NU Cabang Besuki adalah mencari 

calon nasabah, untuk langkah pertama dalam pemasaran Personal 

selling di BMT NU cabang Besuki yaitu dengan mencari calon 

nasabah dengan cara mendatangi kediaman orang tersebut secara 

langsung bukan hanya di rumah mereka bisa juga disekolah dan 

bahkan ketika ada kumpulan orang-orang yang lagi santai sekalipun. 

Namun mereka terlebih dahulu menanyakan apakah kedatangan 

mereka mengganggu aktivitas calon nasabah tersebut atau tidak. 

 Hal tersebut peneliti melakukan wawancara kepada bapak Sofi 

selaku kepala cabang BMT NU Besuki, dan beliau menyatakan bahwa:  

“Dalam melakukan tahap pertama, kita terlebih dahulu mencari 

calon nasabah dek, dengan cara kita datengi rumah mereka atau 

kita datengi ke berbagai sekolah juga sasaran kami kepada 

anak-anak muda ibu-ibu bahkan bapak-bapak sekaligus, tapi 

kita perlu melihat kondisi orang tersebut apakah orang tersebut 

lagi santai atau lagi sibuk, jika calon nasabah yang akan kita 

tawari produk tersebut sedang sibuk, lebih baik kita jangan 

menawarkan produk kita saat itu juga, kita bisa melakukanya 

lain waktu ketika   calon nasabah tersebut sudah terlihat 

santai.”
43
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Pernyataan serupa juga disampaikan oleh bapak Robit selaku 

petugas bagian simpanan di BMT NU cabang Besuki, yang 

menyatakan: 

“Dalam melakukan pencarian calon nasabah juga dilakukan 

ketika petugas tabungan menjemput tabungan nasabah dek, 

dimana saya sebagai petugas simpanan memperkenalkan 

produk simpanan sekaligus mengajak saudara atau tetangga 

yang sudah menjadi nasabah tersebut untuk menabung di BMT 

NU cabang Besuki ini dek.”
44

 

 

b. Preapproach (Mempelajari Calon Nasabah) 

Pada tahap ini kita harus mempelajari calon nasabah sebelum 

melakukan tahapan pendekatan. BMT NU cabang Besuki menerapkan 

tahapan mempelajari calon nasabah dengan cara dijadikan satu dengan 

tahapan pendekatan untuk mempersingkat waktu. Hal tersebut peneliti 

melakukan wawancara kepada bapak Robit selaku petugas bagian 

simpanan, beliau manyatakan: 

“Ditahap kedua ini dek kami mempelajari calon nasabahnya 

ketika kita ketemu dan sampai kita mendatangi calon nasabah 

tersebut sekalian kita juga melihat bagaimana orang tersebut 

dan bahkan ketika kita melakukan tahap pendekatan kita juga 

bisa mempelajari calon nasabah tersebut dek.”
45

 

 

Bahkan hal serupa juga disampaikan oleh kepala cabang BMT Besuki, 

beliau menyatakan: 

“Biasanya kita bisa mempelajari calon nasabah ketika kita 

melakukan pendekatan dengan calon nasabah dek, karna hal itu 

lebih efesien mempesingkat waktu kita dalam mencari nasabah 

dek.”
46
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c. Approach (Pendekatan) 

Pada tahap ketiga ini yaitu tahap pendekatan antara petugas 

BMT NU cabang Besuki dengan calon nasabah. Pihak dari BMT NU 

cabang Besuki melalukan tahap pendekatan dengan cara berbicara 

dengan santai terlebih dahulu sehingga calon nasabah merasa nyaman 

dengan pihak BMT NU cabang Besuki untuk menawarkan produk 

simpanan tersebut, lalu calon nasabah akan memberikan kesan baik 

kepada pihak BMT NU cabang Besuki ketika menyampaikan 

penjelasan. Peneliti melakukan wawancara kepada bapak Robit selaku 

petugas bagian simpanan, beliau menyatakan: 

“Ketika kita sudah menemukan calon nasabah, kita melalukan 

fase pendekatan dek dimana kita membangun hubungan yang 

lebih dekat dengan calon nasabah tersebut, kita berbicara secara 

santai dengan calon nasabah lalu setelah itu tanyakan apakah 

calon nasabah tersebut sudah tau tentang BMT NU atau tidak, 

kita kasih pemahaman terlebih dahulu kepada mereka tentang 

BMT NU cabang Besuki lalu baru kita tawarkan produk kita 

kepada calon nasabah tersebut.”
47

 

 

Bapak Sofi selaku kepala cabang BMT NU cabang Besuki juga 

menyatakan hal serupa, beliau menyatakan bahwa: 

“Pada tahap pendekatan ini dek kita terlebuh dahulu berbicara 

santai dengan calon nasabah tersebut ketika situasinya sudah 

pas baru kita memberi pemahaman kepada mereka tentang 

BMT NU ini dengan menggunakan Bahasa yang ringan, muda 

dipahami oleh mereka namun harus sopan juga, setalah itu baru 

kita menawarkan produk simpanan beserta dengan menjelaskan 

manfaatnya dek.”
48
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d. Presentation (Menceritakan Produk) 

Tahapan personal selling yang keempat ini untuk melakukan 

pemasaran produk simpanan dengan mencerikan produk simpanan 

tersebut kepada calon nasabah. dapat kita ketahui bahwa penyampaian 

produk kepada calon nasabah sangat penting untuk membuat nasabah 

tertarik pada produk simpanan tersebut. cara penyampaian yang 

menggunakan Bahasa madura halus yang akan membuat kesan sopan 

kepada calon nasabah ketika pihak BMT NU dalam mencerikatan 

produk tersebut. Ketika menjelaskan produk-produk simpanan, pihak 

BMT NU cabang Besuki juga menjelaskan tentang manfaat dari setiap 

produk simpanan tersebut, bahkan pihak BMT NU cabang Besuki juga 

sudah menyiapkan brosur tentang simpanan kepada calon nasabah. 

 Peneliti melalukan wawancara kepada bapak Robit selaku 

petugas bagian simpanan, beliau menyatakan: 

“Setalah kita melalukan pendekatan, baru kita memperkenalkan 

produk simpanan kita ini dek, dimana kita menjelaskan apa saja 

simpanan yang dimiliki oleh BMT NU ini dek lalu kita juga 

menjelaskan manfaat dari berbagai simpanan tersebut, biasanya 

kita juga memberikan brosur BMT NU kepada mereka untuk 

sekalian membeca tentang simpanan tersebut dek.”
49

 

 

Pernyataan selaras juga disampaikan oleh bapak Sofi selalu kepala 

cabang BMT NU cabang Besuki tersebut, beliau menyatakan: 

“Sama yang dikatakan bapak Robit tadi dek ketika kita 

memperkenalkan produk simpanan ini kita juga menjelaskan 

manfaat dari simpanan tersebut sekaligus calon nasabah 

diberikan brosur produk simpanan, kita juga menggunakan 

Bahasa madura halus ketika menyampaikannya agar dinilai 
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sopan oleh calon nasabah, karena tahapan menceritakan produk 

ini sangat penting untuk memikat hati calon nasabah agar 

tertarik dengan produk simpanan tersebut dek.”
50

 

 

e. Handing Objection (Menangani Keberatan Calon Nasabah) 

Tahapan kelima ini melakukan pemasaran personal selling 

pada produk simpanan dengan menangani keberatan calon nasabah, 

pihak BMT NU cabang Besuki dalam menangani keberatan calon 

nasabah ini dengan cara menjelaskan tentang kelebihan dan juga 

keuntungan dari produk tersebut salah satunya yaitu dengan memberi 

pemahaman tentang adanya bagi hasil yang akan didapatkan oleh 

nasabah dan juga sistem jemput bola/antar jemput yang ada di BMT 

NU cabang Besuki bukan hanya ketika akan menabung melainkan 

ketika nasabah akan mengambil uang tabungannya juga.  

Peneliti melakukan wawancara kepada bapak Robit selaku 

petugas bagain simpanan, beliau menyatakan: 

“Kalau masalah keberatan nasabah itu dek pasti identik dengan 

keluhan atau kekurangan mengenangi produk simpanan 

tersebut. Maka kita sebagai pihak BMT NU cabang Besuki 

akan menjelaskan tentang kelebihan dan keuntungan yang akan 

mereka dapat seperti hal nya bagi hasil yang akan mereka 

dapatkan nantinya tanpa diundi, dan juga kita memberi tahukan 

bahwa sistem ini menggunakan sistem jemput bola dimana kita 

sebagai petugas bagian tabungan yang akan mendatangi rumah 

calon nasabah tersebut setiap harinya meskipun nasabah 

tersebut akan menabung atau tidak (kecuali hari libur) gitu 

dek.”
51

 

 

Hal serupa juga disampaikan oleh kepala cabang BMT NU Besuki 

yaitu bapak Sofi, yang menyatakan:  
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“Kita harus telaten emang dek ketika mempromosikan produk 

yang kita miliki, emang kita sering mendapatkan keluhan-

keluhan dari calon nasabah tentang alasan tidak bisa pergi ke 

kantor BMT NU Besuki apabila ingin menabung, lalu kita 

sebagai pihak BMT NU menjelaskan bahwa dari pihak kami 

sudah menerapkan sistem jemput bola, jangan kan untuk 

menabung, untuk mengambil uang tabungannya saja nasabah 

tidak perlu ke kantor dek cukup bilang kepada petugas 

simpanan saja nantinya petugas simpanan yang akan 

mengambilkan uangnya kepada pihak teller dan akan langsung 

diserahkan kepada nasabahnya.”
52

 

 

f. Closing (Penutupan Penjualan) 

Pada tahapan personal selling yang keenam untuk melakukan 

pemasaran produk simpanan yang ada di BMT NU cabang Besuki 

adalah penutupan penjualan (closing). Pihak BMT NU cabang Besuki 

untuk tahapan penutupan penjualan (closing) adalah dengan melihat 

gerak-gerik calon nasabah dan juga apakah masih ada pertanyaan atau 

tidak. Jika calon nasabah tertarik untuk membuka rekening tabungan 

maka pihak BMT NU cabang Besuki akan memberi arahan apa saja 

persyaratan untuk membuka rekening tabungan, sekaligus akan 

dibantu oleh pihak BMT NU cabang Besuki dalam melalukan 

pendaftaran. Untuk calon nasabah yang masih ragu, maka pihak BMT 

NU cabang Besuki akan memberikan nomer kantor untuk calon 

nasabah tersebut supaya ketika calon nasabah tersebut sudah tertarik 

maka calon nasabah tersebut akan menghubungi nomer tersebut untuk 

ditindak lanjuti perdaftarannya, namun untuk calon nasabah yang 
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emang tidak tertarik kepada produk tersebut maka dari pihak BMT NU 

cabang Besuki tidak akan memaksanya. 

Peneliti melakukan wawancara kepada petugas bagian 

simpanan yaitu bapak robit, beliau menyatakan: 

“Tahapan penutupan ini dek biasanya kami melihat dari gerak 

gerik calon nasabah tersebut atau kita menanyakan apakan 

masih ada yang perlu ditanyakan atau tidak, kalau sudah tidak 

ada pertanyaan biasa kita langsung menanyakan apakah calon 

nasabah tersebut tertarik pada produk kami atau tidak. Jika 

tertarik dengan produk kita ini, maka kita akan memberi arahan 

kepada calon nasabah untuk melengkapi persyaratan yang 

sudah ditentukan oleh pihak BMT NU, sekalian kita akan 

membantu untuk mendaftarkannya dek, tapi ketika ada caln 

nasabah yang masih ragu akan membuka tabungan atau tidak, 

biasanya kami memberikan nomer telepon kantor supaya 

apabila calon nasabah tersebut sudah tertarik membuka 

tabungan, maka kami akan membantu untuk mendaftarkan 

calon nasabah tersebut dek.”
53

 

 

Hal ini juga disampaikan oleh bapak sofi selaku kepala cabang BMT 

NU cabang Besuki, beliau menyatakan: 

“Pada tahap penutupan ini dek kita menanyakan kepada calon 

nasabah apakah tertarik dengan produk kita atau tidak, kalau 

calon nasabah tertarik maka kami akan bantu melalukan 

pendaftarannya, calon nasabah hanya menpersiapkan 

peryaratannya saja seperti fotocopy KTP dan juga KK beserta 

uang sejumlah Rp.30.000 untuk biaya pembukan rekening 

namun uang tersebut akan masuk kepada saldo awal calon 

nasabah tersebut. Tapi apabila calon nasabah tersebut tidak 

tertarik, maka kita tidak akan memaksanya.”
54

 

 

g. Follow up (Tindak Lanjut) 

Tahapan personal selling yang terakhir untuk melakukan 

pemasaran produk simpanan BMT NU cabang Besuki yaitu melakukan 
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tindak lanjut (follow up), pihak BMT NU cabang Besuki dalam 

melakukan tahapan  follow up dengan menunggu telfon dari calon 

nasabah tersebut dan juga terkadang kalau ada waktu senggang mereka 

akan mendatangi kembali kediaman calon nasabah yang masih ragu 

tersebut, namun sangat jarang mereka lakukan dikarenakan pihak BMT 

NU cabang Besuki lebih memfokuskan mencari sasaran calon nasabah 

baru untuk mengejar target mereka. 

Peneliti melalukan wawancara kepada bapak Robit selaku 

petugas bagian simpanan, beliau menyatakan: 

“Untuk tahap ini dek biasanya kami menunggu calon nasabah 

menghubungi nomer kantor yang sudah kami berikan waktu 

pemasaran kemaren, kalau memang calon nasabah tersebut 

tidak menghubungi kami berarti mereka tidak tertarik pada 

produk simpanan ini dek, tapi terkadang kalau kita ada waktu 

senggang, kami datangi lagi kediaman calon nasabah yang 

masih ragu tersebut, karena kami berfikir takutnya calon 

nasabah tersebut sudah minat untuk menabung namun nomer 

telefon yang sudah kami berikan itu hilang, jadi calon nasabah 

tersebut tidak bisa menghubungi kami untuk mengonfirmasikan 

bahwa calon nasabah tersebut sudah siap untuk menabung. 

Namun hal itu sangat jarang kami lakukan dek.”
55

 

 

Hal serupa juga disampaikan oleh bapak Sofi selaku kepala cabang 

BMT NU cabang Besuki, beliau menyatakan: 

“Pada tahap follow up ini dek, sangat jarang kami mengunjungi 

kediaman calon nasabah yang masih ragu tersebut kecuali kami 

memiliki waktu senggang saja, biasanya kita lebih 

memfokuskan kepada untuk mencari calon nasabah baru, 

soalnya kalau kita hanya menunggu calon nasabah yang ragu 

itu dek, kita kehabisan waktu untuk mengejar target kita.”
56
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2. Manfaat Pelaksanaan Personal Selling Pada Produk Simpanan di 

BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

Dalam melaksanakan pemasaran personal selling sangat 

berpengaruh terhadap bertambahnya nasabah pada produk simpanan di 

BMT NU cabang Besuki dalam pencapaian target. Tujuan dari personal 

selling yaitu untuk memberikan informasi sekaligus pengetahuan tentang 

suatu produk yang ditawarkan sehingga calon nasabah berkeinginan untuk 

menjadi nasabah pada produk simpanan, seperti yang diharapkan oleh BMT 

NU cabang Besuki dalam menerapkan pemasaran personal selling mampu 

meningkatkat jumlah nasabah dan pencapaian target pada produk 

simpanan. 

Manfaat pemasaran personal selling bagi pihak BMT NU untuk 

memperkenalkan produk simpanan supaya masyarakat mengetahui 

bahwasanya di BMT NU mempunyai produk simpanan yang memiliki 

banyak manfaat sekaligus untuk menambah nasabah dalam pencapaian 

target. 

Peneliti melakukan wawancara kepada bapak Sofi selaku kepala 

cabang BMT NU cabang Besuki, beliau menyataan: 

“Kalau masalah manfaat pemasaran personal selling bagi BMT NU 

cabang besuki banyak sekali dek, karna dengan personal selling ini 

kita dapat dikenal dan menarik minat calon nasabah untuk 

menabung dek, dan juga dengan personal selling ini kita selalu 

mencapai target pada produk simpanan tersebut.”
57
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Hal serupa juga disampaikan oleh bapak Robit selaku petugas bagian 

simpanan, beliau menyatakan: 

“Saya lebih suka menggunakan strategi personal selling dek dalam 

memasarkan produk simpanan, soalnya bukan hanya berfokus pada 

penambahan nasabah, namun kita sekaligus membangun hubungan 

pertemanan dengan masyarakat besuki.”
58

 

 

Selain mewawancarai pihak BMT NU cabang Besuki, peneliti juga 

melakukan wawancara kepada beberapa nasabah yang didapatkan dengan 

pemasaran personal selling dan saat ini sudah menjadi nasabah produk 

simpanan selama satu tahun di BMT NU cabang Besuki. Bukan hanya 

menanyakan manfaat dari pemasaran personal selling namun juga 

menanyakan manfaat dari produk simpanan yang mereka miliki saat ini.  

Strategi personal selling tersebut sangat penting dilakukan untuk 

mendapatkan kesan yang bagus bagi pihak BMT NU cabang Besuki 

terhadap pandangan nasabahnya, para nasabah sangat suka apabila ada 

instansi menggunakan strategi personal selling ketika mempromosikan 

produk mereka karena alur mempromosikannya terarah dengan baik. Dan 

juga manfaat produk simpanan yang ada di BMT NU sangat bermanfaat 

untuk para nasabah dalam menabung uang mereka. 

Peneliti melakukan wawancara kepada Saudari Imroatus Sholehah selaku 

nasabah, beliau menyatakan: 

“Saya tertarik dengan produk simpanan yang ada di BMT NU ini 

dek, soalnya bukan hanya bagus di produknya saja, namun ketika 

petugas melakukan pemasaran dia menyampaikannya dengan sangat 

sopan, dan juga jelas sehingga dapat dengan mudah dimengerti oleh 

saya. Dia memanfaatkan pemasaran menggunakan personal selling 

                                                             
58 Robit, wawancara, Besuki, 22 Januari 2024 
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dengan baik sehingga saya sangat tertarik untuk menjadi 

nasabahnya. Selain itu saya memiliki simpanan tabah (tabungan 

mudharobah) yang bisa saya ambil kapan saja dek.”
59

 

 

Wawancara dengan saudari Nur Wahyuni Rahmania selaku nasabah produk 

simpanan, beliau menyatakan: 

“Setahun yang lalu saya ditawari produk simpanan ini di sekolah 

tempat saya ngajar dan waktu itu kebetulan lagi jam istirahat, 

petugas BMT NU cabang Besuki dating dengan sangat sopan 

menjelaskan produk simpanan menggunakan strategi personal 

selling yang sangat dengan mudah di pahami oleh saya dan guru-

guru yang lain, bahkan bukan hanya saya yang tertarik pada produk 

tersebut dek, melainkan guru-guru yang lain juga tertarik untuk 

menjadi nasabahnya. Di BMT NU Besuki saya memiliki simpanan 

sabar (simpanan lebaran) ini sangat bermanfaat sekali buat saya 

menabung untuk uang persiapan lebaran nantinya.”
60

 

 

Wawancara dengan Ibu Eliyana selaku nasabah produk simpanan, beliau 

menyatakan: 

“Saya sependapat dengan Nur Wahyuni Rahmania dek, cara 

menyampaian yang tertata dengan rapi, sopan dan juga jelas itu 

yang bisa menarik kita untuk menjadi nasabah BMT NU cabang 

Besuki, soalnya sebelum itu ada dari bank lain yang menawarkan 

tetapi cara penyampaiannya tidak menggunakan startegi personal 

selling hanya memberi brosur saja jadi kita kurang tertarik dek. 

Disana saya memiliki simpanan sabar (simpanan lebaran) dan juga 

sidik fathonah yang bermanfaat untuk menyimpan uang saya untuk 

kebutuhan sekolah anak saya.”
61

 

 

Wawancara dengan bapak Sunardi selaku nasabah produk simpanan, beliau 

menyatakan: 

“Saya tertarik dengan produk simpanan yang ada di BMT NU 

tersebut dek, pihak BMT NU cabang Besuki cara mencari nasabah 

yang sangat bagus dek sehingga saya juga menerapkan startegi 

personal selling ini untuk memasarkan usaha UMKM untuk 

menambah peminat pada UMKM saya ini, Disana saya memiliki 

simpanan tabah (tabungan mudharobah) karna sistemnya bisa 

                                                             
59

 Imroatus Sholehah, wawancara, Besuki, 28 Januari 2024 
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 Nur Wahyuni Rahmania, wawancara, Besuki, 28 Januari 2024 
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diambil kapan saja dan juga simpanan tarawi (tabungan ukhrawi) 

untuk saya menyisihkan sebagaian penghasilan untuk 

disumbangkan kepada anak yatim.”
62

 

 

Wawancara selanjutnya dengan bapak Sugianto selaku nasabah produk 

tabungan, beliau menyatakan: 

“Saya memiliki simpanan sahara (simpanan haji dan umrah) untuk 

menyimpan uang saya pendaftaran umrah bersama istri saya, saya 

rutin menabung dikarenakan petugas dari BMT NU yang 

menggunakan sistem jemput bola yang bagi saya juga berfungsi 

sebagai alarm untuk saya selalu menabung agar cepat melaksanakan 

ibadah umrah tersebut. Strategi pemasaran personal selling yang 

mereka gunakan dapat memberi kesan baik saya terhadap pihak 

BMT NU cabang Besuki.”
63

 

 

C. Pembahasan Temuan 

1. Pelaksanaan Personal Selling dalam mempromosikan produk 

simpanan di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

BMT NU cabang Besuki merupakan salah satu Lembaga 

keuangan Syariah yang memiliki bermacam produk dan juga layanan 

yang diberikan untuk memenuhi kebutuhan nasabah dan juga calon 

nasabah. Pihak BMT NU perlu memberi informasi kepada masyarakat 

mengenai produk dan juga layanan tersebut untuk menambah minat 

nasabah pada produk dari BMT NU tersebut. Maka dari itu, pihak 

BMT NU menggunakan pemasaran personal selling dalam rangka 

memasarkan produknya. Pemasaran personal selling yang dilakukan 

BMT NU cabang Besuki dengan cara mendatangi langsung calon 

nasabah tersebut atau mereka biasa menyebutkannya dengan door to 
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 Sunardi, wawancara, Besuki, 30 Januari 2024 
63

 Sugianto, wawancara, Besuki 30 Januari 2024 



 

digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id 

 

70 
 

 

door. Pemasaran personal selling menurut Kotler dan Amstrong 

terdapat tujuh tahapan dalam melakukan pemasaran yang dilakukan.  

Tahapan personal selling yang dilakukan oleh pihak BMT NU 

cabang Besuki dalam melakukan pemasaran pada salah satu produk 

mereka yaitu produk simpanan, dan peneliti sudah menganalisis hasil 

wawancara ke beberapa informan dari pihak BMT NU cabang Besuki 

serta kepada nasabah yang sudah menjadi nasabah selama satu tahun 

tersebut.  

a. Prospection (Memilih Calon Nasabah)  

Tahapan pertama yang dilakukan pada pemasaran 

personal selling adalah mencari calon nasabah. Menurut Kotler 

dan Amstrong dalam memperoleh nasabah yang berpotensi 

untuk menggunakan produk ataupun jasa disuatu perusahaan 

atau instansi tersebut. Maka, pihak pemasaran harus mencari 

dan mengidentifikasi caln nasabah secara door to door 

sekaligus memberi informasi kepada calon nasabah terkait 

produk atau jasa yang ditawarkan tersebut.  

Pada tahapan pertama yang dilakukan oleh pihak BMT 

NU cabang Besuki dalam memesarkan produknya 

menggunakan pemasaran personal selling yaitu memilih calon 

nasabah dengan cara mendatangi secara langsung calon nasaba 

tersebut di berbagai tempat, seperti di rumah, sekolah, pasar, 

taman dan juga berbagau tempat umum lainnya. Pencarian 
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calon nasabah ini dilakukan secara door to door untuk 

mengetahui kualifikasi, prospek dan apakah calon nasaba 

tersebut tertartarik pada produk tersebut.  

Dari penjelasan diatas, peneliti dapat menganalisis 

bahwa BMT NU cabang Besuki dalam memasarkan produk 

simpanan menggunakan pemasaran personal selling sudah 

sesuai dengan teori Kotler dan Amstrong, yaitu pada tahap 

pertama melakukan pencarian calon nasabah dengan cara door 

to door, dan memilih calon nasabah yang akan tertarik pada 

produk simpanan tersebut.  

b. Preapproach (Mempelajari Calon Nasabah) 

Tahapan kedua yang dilakukan pada pemasaran 

personal selling adalah mempelajari calon nasabah. Menurut 

teori Kotler dan Amstrong kegiatan ini dilakukan oleh tenaga 

pemasar sebelum mengunjungi calon nasabah secara langsung 

dengan mengumpulkan informasi sebanyak banyaknya 

mengenangi calon nasabah. 

Untuk tahap ini, BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

melakukannya dengan cara menanyakan kepada orang terdekat 

calon nasabah tersebut untuk mendapatkan informasi mengenai 

calon nasabah tersebut, namun tersekadang pihak BMT NU 

Jawa Timur cabang Besuki tidak melakukan hal tersebut 

dikarenakan mereka sering datang langsung kepada calon 
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nasabah dan mempelajari pada saat bertemu atau ketika 

melakukan pendakataan. 

Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat 

menyimpulkan atau menganalisis bahwa BMT NU Jawa Timur 

cabang Besuki dalam melakukan tahapan mempelajari calon 

nasabah terkadang sesuai dengan tahapan menurut teori Kotler 

dan Amstrong mempelajari calon nasabah, namun terkadang 

juga tidak sesuai dengan teori tersebut dikarenakan pihak dari 

BMT NU cabang Besuki tidak melakukan tahapan mempelajari 

calon nasabah tersebut dikarenakan untuk mempersingkat 

waktu. 

c. Approach (Pendekatan) 

Tahapan selanjutnya yaitu pendekatan kepada calon 

nasabah. Menurut teori Kotler dan Amstrong dalam 

melaksanakan tahapan pendekatan, petugas pemasaran harus 

memberikan kesan yang baik kepada calon nasabah melalui 

dengan kata pembuka dan juga menjelaskan mengenangi 

produk yang akan ditawarkan.  

Dalam tahap ini pihak BMT NU Jawa Timur cabang 

Besuki melakukan pendekatan dengan mengunjungi calon 

nasabah secara langsung, melakukan pendekatan dengan 

memperkenalkan diri dan juga memperkanalkan BMT NU 

namun pihak BMT NU cabang Besuki melakukan basa-basi 
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terlebih dahulu menggunakan bahasa yang mudah untuk 

dipahami sehingga dipertemuan awal tersebut dapat 

membangun hubungan yang baik dan menjadi akrab dengan 

dua belah pihak.  

Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat 

menganalisis bahwa BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

dalam melakukan tahapan ketiga sesuai dengan teori dari 

Kotler dan Amstrong yaitu melakukan tahapan pendekatan 

kepada calon nasabah secara langsung dengan memberikan 

kesan yang baik diawal sekaligus membangun hubungan yang 

dekat agar dapat menarik perhatian calon nasabah. 

d. Presentation (Menceritakan Produk) 

Setelah melakukan tahapan pendekatan dengan calon 

nasabah, tahapan selanjutnya menceritakan produk yang 

ditawarkan. Menurut teori Kotler dan Amstrong petugas 

pemasaran dalam melakukan tahapan presentasi produk dengan 

cara menceritakan produk, manfaat, serta kelebihannya.  

Dalam tahap ini, pihak BMT NU Jawa Timur cabang 

Besuki menceritakan produk simpanan dengan menggunakan 

bahasa yang baik dan uga mudah untuk dipahami oleh calon 

nasabah, menceritakan manfaat dan juga kelebihan dari 

peroduk simpanan tersebut supaya caln nasabah tertarik untuk 

menjadi nasabah di BMT NU cabang Besuki.  
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Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat 

menganalisis bahwa BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

dalam menceritakan produk simpanan menggunakan 

pemasaran personal selling sudah sesuai dengan teori dari 

Kotler dan Amstrong yaitu menceritakan produknya dengan 

cara menjelaskan kelebihan dan juga manfaat dai produk 

tersebut kepada calon nasabah menggunakan Bahasa yang 

mudah dimengerti.  

e. Handing Objections (Menangani Keberatan Nasabah) 

Setelah menceritakan produk, tahapan selanjutnya yaitu 

menangani keberatan dari calon nasabah. Menurut teori Kotler 

dan Amstrong dalam melakukan tahapan ini, pihak instansi 

haru menjawab pertanyaan yang diajukan oleh calon nasabah 

sekaligus memberikan solusi terhadap keberatan yang 

dirasakan oleh calon nasabah.  

Dalam tahapan ini, BMT NU Jawa Timur cabang 

Besuki melakukan tahapan menangani keberatan calon nasabah 

dengan memberikan solusi terhadap keberatan calon nasabah 

lalu mengubah keberatan tersebut menjadi alasan calon nasabah 

memilih produk tersebut.  

Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat 

menganalisis bahwa BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

dalam tahapan menangani keberatan calon nasabah sudah 
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sesuai dengan teori dari Kotler dan Amstrong yaitu menangani 

keberatan dengan cara memberikan solusi yang tepat dan 

mudah dipahami oleh calon nasabah dan juga menjelaskan ulah 

terkait manfaat dan juga kelebihan dari produk simpanan 

tersebut.  

f. Closing (Penutupan) 

Tahapan closing dilakukan setelah tidak ada lagi 

pertanyaan dari calon nasabah, menurut teori dari Kotler dan 

Amstrong tahapan closing merupakan tahapan dimana petugas 

pemasaran harus mengetahui tanda-tanda penutup yang 

diberikan oleh calon nasabah melalui gestur tubuh. 

Dalam tahap ini, BMT NU Jawa Timur melakukan 

tahapan closing pemasaran melihat dari gerak-gerik tubuh 

calon nasabah. Di tahapan ini menjadi penentu apakah calon 

nasabah tertarik pada produk yang ditawarkan atau malah tidak 

tertarik. Apabila calon nasabah tertarik maka petugas 

pemasaran akan membantu melakukan pendaftaran. 

Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat menganalisis 

bahwa BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam melakukan 

tahapan closing pada pemasaran personal selling sudah sesuai 

dengan teori dari Kotler dan Amstrong yaitu menutup 

pemasaran dengan melihat gerak-gerik tubuh calon nasabah.  
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g. Follow up (Tindak Lanjut) 

Follow up merupakan tahapan terakhir dalam 

melakukan pemasaran personal selling, menurut teori Kotler 

dan Amstrong petugas pemasaran harus menjadwalkan 

kunjungan ulang kepada calon nasabah yang masih ragu atau 

menghubunginya melalui telephon untuk menanyakan lebih 

lanjut tentang produk yang ditawarkan kepada calon nasabah 

yang masih ragu. 

Dalam tahapan ini, BMT NU Jawa Timur sangat jarang 

untuk mengunjungi kembali kediaman calon nasabah yang 

masih ragu untuk melakukan follow up, kecuali memang ada 

waktu senggang untuk mengunjunginya lagi, hal ini dilakukan 

karena untuk menghemat waktu dalam mengejar target untuk 

mendapatkan nasabah.  

Berdasarkan penjelasan diatas, peneliti dapat 

menganalisis bahwa BMT NU Jawa Timur cabang Besuki tidak 

menerapkan follow up secara sempurna, pihak BMT NU 

cabang Besuki hanya melakukan follow up apabila ada waktu 

senggang saja, dikarenakan mereka lebih fokus untuk mencari 

target baru untuk memasarkan produknya. 

Jadi dari semua penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa 

BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam memasarkan produknya 

menggunakan pemasaran strategi personal selling hanya dengan 5 
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langkah dari 7 langkah yang sudah dijelaskan oleh Kotler dan 

Amstrong, 5 langkah yang digunakan oleh BMT NU Jawa Timur 

cabang Besuki antara lain: memilih calon nasabah (prospection), 

pendekatan (approach), menceritakan produk (presentation), 

menangani keberatan calon nasabah (handing objection), penutupan 

penjualan (closing). Sedangkan 2 langkah yang terkadang tidak 

dilakukan yaitu: mempelajari calon nasabah (preapproach) dan 

tindak lanjut (follow up). Pihak BMT NU cabang Besuki sangan 

jarang mempelajari calon nasabah karena menurut BMT NU cabang 

Besuki akan membuang waktu jadi pada tahap ini terkadang dijadikan 

satu dengan tahap pendekatan, lalu pada tahap tindak lanjuti pihak 

BMT NU cabang Besuki juga sangat jarang melakukan dikarenakan 

hanya membuang waktu saja dan juga BMT NU cabang Besuki lebih 

memfokuskan untuk mencari target calon nasabah lain dari pada 

menindak lanjuti 

Penjelasan diatas juga didukung oleh penelitian dari Sintia 

Anggraini Putri dengan judul “Analisis strategi personal selling pada 

produk tabungan impian iB di bank syariah Indonesia KCP 

Mojokerto majapahit 2 dimasa pandemi covid-19” dimana dalam 

penelitian tersebut juga menggunakan 5 langkah dari 7 langkah 

menurut teori Kotler dan Amstrong dalam memasarkan produknya 

menggunakan strategi personal selling. 
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2. Manfaat Pelaksanaan Personal selling Dalam Mempromosikan 

Produk Simpanan di BMT NU Jawa Timur Cabang Besuki 

Setiap perusahaan pasti mempunyai strategi pemasaran dalam 

memberikan informasi dan menjual produk yang dimikili tersebut 

menjadi laku. Salah satunya yaitu pemasaran Personal selling yang 

merupakan strategi pemasaran yang dapat dilakukan dengan cara door 

to door kepada calon nasabah. Pihak BMT NU Jawa Timur cabang 

Besuki saat ini menerapkan strategi personal selling untuk 

memasarkan atau mempromosikan berbagai produk yang ada di BMT 

NU termasuk pada produk simpanan. Dengan pemasaran tersebut, 

pihak BMT NU cabang Besuki memperkenalkan dan juga memberikan 

informasi bahwa di BMT NU cabang Besuki terdapat produk 

simpanan yang sangat bermanfaat untuk para calon nasabah.  

Dengan strategi personal selling pihak BMT NU cabang 

Besuki memdapatkan beberapa manfaat yaitu selalu mencapai target 

dalam mendapatkan nasabah setiap tahunnya, kegiatan personal selling 

yang dilakukan secara door to door sehingga calon nasabah dapat 

mengetahui tentang produk simpanan yang ada di BMT NU, dan juga 

pihak BMT NU cabang Besuki mengetahui apa saja keluhan atau 

keberatan yang dirasakan oleh calon nasabah sehingga calon nasabah 

masih ada yang ragu untuk tertarik pada produk simpanan tersebut. 

Banyak nasabah yang memberikan kesan baik kepada pihak BMT NU 

cabang Besuki dikarenakan menggunakan pemasaran personal selling 
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sehingga dapat membagung hubungan pertemanan dengan mereka 

melalui komunikasi dan pelayanan yang baik. 

Manfaat bagi nasabah dalam strategi personal selling ialah 

mereka dapat mengetahui dan lebih mengenal terhadap produk 

simpanan secara detail, mereka juga dapat secara langsung 

menanyakan atau mengutarakan keresahan yang dimiliki apabila masih 

ragu pada produk simpanan tersebut maka pihak BMT NU cabang 

Besuki akan dengan sabar dan teliti memberikan pengertian kepada 

calon nasabah tersebut. Dan juga bukan hanya informasi tentang 

simpanan yang akan calon nasabah dapatkan namun juga tentang 

berbagai informasi tentang BMT NU. 

Pada penelitian ini didukung oleh penelitian Lutfiatun Zakiyah 

yang menjelaskan bahwa personal selling merupakan strategi 

pemasaran yang mempunyai peran aktif dalam meningkatkan volume 

penjualan sehingga jumlah nasabah dalam perusahaan meningkat, 

karna di dalam kegiatan personal selling, perusahaan berusaha untuk 

menciptakan daya tarik dan kesan yang baik terhadap yang 

dihasilkannya sehingga tumbuh keyakinan dan minat masyarakat 

untuik membeli atau menggunakan produk.
64
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 lutfiatun Zakiyah “Implementasi strategi personal selling dalam upaya meningkatkan 

jumlah nasabah di KSPPS BMT Hanada quwaish kebasen” (Skripsi, IAIN Perwokerto,2019), 1 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan dari penelitian yang sudah dilakukan di 

BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dapat diambil kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. langkah-langkah personal selling berdasarkan teori Kotler dan Amstrong 

ada 7 tahapan yaitu: Memilih calon nasabah (Prospection), Mempelajari 

calon nasabah (Preapproach), Pendekatan (Approach), Menceritakan 

produk (Presentation), Menangani keberatan calon nasabah (Handing 

Objection), Penutupan penjualan (Closing), Tindak lanjut (Follow up). 

Langkah-langkah personal selling yang di gunakan pihak BMT NU 

cabang Besuki untuk mengembangkan produk simpanan yaitu 7 tahapan 

sesuai dengan teori Kotler dan Amstrong namun terkadang pihak BMT 

NU cabang Besuki masih menggunakan 5 tahapan yaitu memilih calon 

nasabah (prospection), pendekatan (approach),, menceritakan produk 

(presentation), menengani keberatan calon nasabah (handing objection), 

penutupan (closing), tahapan yang terkadang tidak digunakan pihak BMT 

NU cabang Besuki yaitu mempelajari calon nasabah (preapproach) dan 

tindak lanjut (follow up). 

2. Manfaat personal selling bagi BMT NU cabang Besuki yaitu pada setiap 

tahunnya selalu mencapai target dan juga dalam menggunakan strategi 

personal selling pihak BMT dapat menjelaskan secara detail tentang 
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produk yang mereka tawarkan kepada calon nasabah dan juga pihak BMT 

dapat mengetahui tentang keluhan dan keberatan calon nasabah untuk 

menggunakan produk simpanan, dengan begitu pihak BMT NU cabang 

Besuki dengan leluasa memberi jawaban terhadap calon nasabah yang 

keberatan untuk menggunakan produk simpanan. Manfaat bagi nasabah 

dalam strategi personal selling yaitu mereka dapat mengetahui dan 

mengenal lebih dalam produk simpanan yang ada di BMT NU secara 

detail, dan mereka dapat secara langsung menanyakan atau mengutarakan 

keresahan yang mereka miliki apabila mereka masih ragu untuk menabung 

di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki, calon nasabah tersebut juga dapat 

menanyakan tentang informasi apapun yang ada di BMT NU cabang 

Besuki. 

B. Saran  

Saran peneliti berdasarkan hasil dan analisis penelitian diatas adalah 

1. Bagi pihak BMT NU Jawa Timur cabang Besuki, sebaiknya melengkapi 

tahapan personal selling menerut teori Kotler dan Amstrong guna untuk 

mewujudkan tujuan pemasaran yang lebih baik 

2. Bagi calon nasabah yang masih ragu pada produk BMT NU Jawa Timur, 

sebaiknya tidak perlu ragu atau khawatir terhadap produk yang sudah 

BMT NU tawarkan karena sudah banyak manfaat yang ada pada produk-

produk simpanan di BMT NU. 
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3. Bagi peneliti sebaiknya lebih memahami dan mengoptimalkan terhadap 

penelitian ini dan juga sebaiknya peneliti harus lebih banyak 

mendapatkan informasi tentang fokus penelitian tersebut. 
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MATRIK PENELITIAN 

JUDUL 
 

VARIABEL INDIKATOR SUMBER DATA METODE 

PENELITIAN 

FOKUS 

MASALAH 

Strategi 

personal 

selling untuk 

megembangk

an produk 

simpanan 

pada minat 

nasabah di 

BMT NU 

Jawa Timur 

cabang 

Besuki 
 

 Strategi 
Personal 

selling 

 
 
 
 
 
 

1. Pelaksanaan 

strategi personal 

selling  

a. mencari 

nasabah 

b. mempelajari 

calon 

nasabah 

c. Pendekatan 

d. Menceritaka

n Produk 

e. Menangani 

Keberatan 

Calon 

Nasabah 

f. Penutupan 

Penjualan  

g. Tindak 

Lanjut 

 

2. Manfaat 

Pemasaran 

1.Informan: 

a) Kepala 
cabang 

BMT NU 

Jawa Timur 

cabang 

Besuki 
b) Staf BMT 

NU 
Jawa Timur 
Cabang 

Besuki 
c) Nasabah 

BMT NU 

Jawa Timur 

Cabang 

Besuki 

 

2. Dokumentasi 

 

1. Pedekatan 

penelitian: 

kualitatif 

2. Jenis Penelitian: 

Deskriptif 

3. Lokasi 

peneitian: BMT 

NU Jawa Timur 

Cabang Besuki 

4. Teknik 

Pengumpulan 

Data: 

a. Observasi 

b. Wawancara 

c. Dokumentas 

5.  Teknik Analisis 

Data: Analisis 

deskriptif 

1. Bagaimana 

Strategi 

Personal Selling 

dalam 

mengembangka

n produk 

simpanan yang 

ada di BMT NU 

Jawa Timur 

cabang Besuki 

 

2. Bagaimana 

Manfaat strategi 

Personal selling 

dalam 

mengembangka

n produk 

simpanan di 

BMT NU Jawa 

Timur cabang 

Besuki 
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Personal Selling 

 

 Simpanan  1. Simpanan 

Anggota 

 

   

2. Tabungan 

Mudharobah 

3. Simpanan 

Pendidikan 

Fathonah 

 

 

4. Simpanan Haji 

Dan Umrah  

 

5. Tabungan 

Ukhrawi 

 

6. Simpanan 

Lebaran 

 

7. Simpanan 

Berjangka 

Wadi’ah 

Berhadiah 
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8. Simpanan 

Berjangka 

Mudharabah 

 Minat 
Nasabah 

1. Mengenal     

2. Perasaan     

3. Kehendak     
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Pedoman Wawancara 

Strategi Personal Selling Dalam Mempromosikan Produk Simpanan  

Di BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

 

1. Pedoman wawancara kepala cabang BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

a. Bagaimana Sejarah BMT NU Jawa Timur cabang Besuki? 

b. Apa saja visi dan misi BMT NU Jawa Timur cabang Besuki? 

c. Apa saja produk simpanan yang ada di BMT NU Jawa Timur cabang 

Besuki? 

2. Pedoman wawancara kepala cabang dan staf simpanan BMT NU Jawa 

Timur cabang Besuki 

a. Bagaimana pemasaran yang dilakukan BMT NU Jawa Timur cabang 

Besuki untuk meningkatkan minat nasabah? 

b. Bagaimana cara BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam mencari 

nasabah? 

c. Bagaimana BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam melakukan 

prapendekatan? 

d. Bagaimana BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam melakukan 

pendekatan dengna calon nasabah? 

e. Bagaimana bentuk presentasi atau mengenalkan produk simpanan 

yang dilakukan oleh pihak BMT NU Jawa Timur cabang Besuki? 

f. Bagaiman pihak BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam 

menangani keberatan calon nasabah? 
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g. Bagaimana pihak BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam 

melakukan penutupan penjualan? 

h. Bagaimana BMT NU Jawa Timur cabang Besuki dalam melakukan 

follow up? 

i. Apakah dengan strategi personal selling pihak BMT NU Jawa Timur 

cabang Besuki sudah sesuai target? 

3. Pedoman wawancara nasabah 

a. Apakah nasabah menggunakan produk simpanan yang ada di BMT 

NU Jawa Timur? 

b. Sejak kapan nasabah menggunakan produk simpanan? 

c. Apa yang membuat nasabah tertarik untuk menabung di BMT NU 

Jawa Timur cabang Besuki? 

d. Bagaimana menurut nasabah mengenai promosi personal selling yang 

dilakukan BMT NU Jawa Timur cabang Besuki? 

e. Apakah menurut nasabah strategi personal selling yang dilakukan 

oleh pihak BMT NU cabang Besuki dapat membantu dan 

menguntungkan bagi nasabah? 
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DOKUMENTASI 

Wawancara dengan kepala cabang BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 

 

 

Wawancara dengan staf tabungan BMT NU Jawa Timur cabang Besuki 
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digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id 

 

99 

 

 

 

Wawancara dengan Bapak Sunardi selaku nasabah 

 

Wawancara dengan Bapak Sugianto selaku nasabah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id digilib.uinkhas.ac.id 

 

100 

 

 

 

BIODATA PENULIS 

 

 

Nama Lengkap   : Alvi Saila Rizqi 

NIM      : 205105010018 

Tempat, Tanggal Lahir  : Situbondo, 13 Desember 2001 

Alamat     : KP. Janti, RT.002 RW.003 Ketah Suboh 

Situbondo 

Telp/Hp    : 0823255128884 

Riwayat Pendidikan   : SDN 1 Ketah   (2008-2014) 

       SMP Nurul Jadid   (2014-2017) 

       SMA Nurul Jadid  (2017-2020) 

       UIN Khas Jember   (2020-2024) 

 

 

 


	Blank Page

