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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Strategi Personal Selling pada
Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah di Bank Muamalat Cabang Kendari.
Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan pendekatan deskriptif
yang berbentuk keterangan yang menggambarkan objek penelitian berdasarkan fakta-
fakta yang ada. Jenis data yang digunakan data primer dan data sekunder, dengan
narasumber sebanyak 10 orang, yakni lima orang dari pihak Bank dan lima orang
nasabah, dengan teknik penggumpulan data melalui observasi, wawancara, -dan
dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Penerapan Strategi Personal
Selling pada Pemasaran Produk Pembiayaan Murabahah pada Bank Muamalat Cabang
Kendari, sudah menerapkan personal selling (penjualan pribadi ) kepada nasabaha,
diperoleh hasil sebagai berikut: pertama, langkah-langkah pada pelaksanaan personal
selling sudah di lakukan dengan baik, yaitu dengan melakukan pencarian nasabah
(prospection), selanjutnya melakukan pendekatan ( preaproach) dengan nasabah,
menceritakan produk (presentasion), menangani keberatan nasabah (handling
objection), dan terakhir melakukan penutup penjualan (clossing). kedua, penyesusian
personal selling pada era digital sangat efektif dan efisien,penggunaan media sosial
sebagai tahapan pencarian nasabah serta melakukan pendekatan dengan nasabah
dianggap dapat lebih memudahkan pihak bank dan nasabah dalam melakukan transaksi
jual beli atau pembiayaan murabahah .
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1. Pendahuluan

Bank merupakan suatu badan
usaha yang berkegiatan menghimpun
dana dalam bentuk simpanan dan
kemudian  menyalurkannya kepada
masyarakat dalam bentuk produk dan
kredit atau bentuk bentuk lainya.
Kegiatan perbankan untuk menghimpun
serta menyalurkan dana dalam bentuk
kredit maupun produk lainnya perlu
diperkenalkan kepada semua pihak atau
Masyarakat melalui kegiatan promosi.

Promosi Personal Selling seperti
yang di sebutkan pada penelitian Kasim
(2004) yaitu menjelaskan  bahwa
Kegiatan promosi penjualan pribadi
atau personal = selling dalam dunia
perbankan penjualan pribadi ( personal
selling) secara umum di lakukan oleh
seluruh  pegawai bank, mulai dari
cleaning service, satpam sampai pejabat
bank.Personal selling juga di lakukan
melalui merekrut tenaga-tenaga
salesman  dan  sales-girl  untuk
melakukan penjualan door to door.

Personal selling sangatlah penting
bagi  setiap  perusahaan  karena
komunikasi yang disampaikan bersifat
individual dan dua arah, sehingga
penjual dapat memberikan informasi
yang bisa mempengaruhi calon nasabah
untuk melakukan keputusan pembelian
yang berakibat pada peningkatan
penjualan, maka dari itu langkah-
langkah yang harus dilakukan tenaga
penjual adalah memilih calon pelanggan
(Prospecting),  mempelajari  calon
pelanggan (Preapproach), pendekatan
(Approach),  menceritakan  produk
(Presentation), menangani keberatan
pelanggan ~ (Handling  Obijection),
menutup penjualan (Closing), dan
tindak lanjut setelah penjualan (Follow
Up). Penelitian yang dilakukan oleh
firmansyah & nailiyah (2013) Penjualan
dengan konsep personal selling cukup
berpengaruh pada keputusan nasabah
dalam memilih untuk menggunakan

produk atau jasa dari bank syariah
indonesia, karena di lakukan dengan
face to face maka calon konsumenya
mendapatkan lebih banyak informasi
dari penjual, dengan informasi yang
sangat jelas maka akan berpengaruh
secara langsung pada konsumen dalam

memutuskan akan melakukan
pembelian atau tidak.
Penelitian yang dilakukan

Kotler dan Amstrong (2001:112)
mengatakan bahwa “Personal Selling
adalah presentasi pribadi oleh para
wiraniaga perusahaan dalam rangka

mensukseskan penjualan dan
membangun hubungan dengan
pelanggan”  lain  halnya  dengan

periklanan dan kegiatan promosi lain
yang komunikasinya bersifat masal dan
tidak bersifat pribadi. Dengan begitu,
konsumen akan merasa diperhatikan
sekaligus mempermudah dalam
memperoleh produk sesuai keinginan
dan kebutuhan.

Pentingnya sebuah promosi dapat
berpengaruh banyak pada tingkah laku
seorang nasabah. Terlihat jelas pada
dunia nyata bahwa kegiatan
promosiyang dilakukan oleh Bank
Muamalat juga sudah menerapkan
personal selling, hanya saja bagaimana
cara bank untuk kembali memodifikasi
bentuk  strategi promosi  personal
sellingg di era teknologi seperti
sekarang ini, terkhusus pada penelitian
ini  penulis tertarik pada strategi

personal  selling pada penjualan
pembiayaan akad murabahah.
Menurut  Karim  (2007:113),

secara sederhana mengartikan
murabahah dengan penjualan suatu
barang seharga  barang  tersebut
ditambah dengan keuntungan yang telah
disepakati, keuntungan tersebut dapat
dinyatakan dalam bentuk nominal
rupiah (sejumlah uang) secara langsung
atau dapat bentuk prosentase dari pokok
pembelian, misalnya 10 % atau 20 %.



Jadi singkatnya Bank Muamalat masih
menggunakan personal selling
(penjualan langsung) dalam
memasarkan produknya dengan tahapan
sesuai dengan teori yang di kemukakan
oleh Hermawan (2007) yang
mengatakan personal selling memiliki 5
tahapan vyaitu, pertama Pendekatan,
Kedua Presentase dan Demonstrasi,
ketiga penanganan keberatan, empat
Penutup Penjualan dan terakhir Tindak
lanjut, Juga pada bauran teknologi pada
personal selling itu sangat membantu
pada tahapan pencarian dan pendekatan
dengan nasabah untuk di lanjutkan pada
tahapan personal selling selanjutnya.
Pembiayaan yang didalamnya terdapat
pertemuan langsung antara nasabah
dengan pihak bank di rasa sangat cocok
dengan metode penjualan personal
selling (penjualan pribadi).

Berdasarkan uraian di atas penulis
tertarik untuk melakukan penelitian
terkait dengan bauran promosi yang di
terapkan atau di lakukan oleh Bank
Muamalat cabang Kendari dalam
meningkatkan  pemasaran  terhadap
produk murabahah dengan formulasi
judul "Implementasi Strategi Personal
Selling pada Pemasaran Produk
Pembiayaan Murabahah di  Bank
Muamalat Cabang Kendari”.

2. Landasan Teori
Personal Selling

Menurut ~ Kotler dan  Keller
(2014:453) dalam jurnal (panjaitan,
2016) menyebutkan penjualan pribadi
adalah interaksi tatap muka dengan satu
atau lebih calon pembeli dengan tujuan
untuk membuat presentasi, menjawab
pertanyaan dan pengandaan pesanan
(Panjaitan, 2016). Menurut Hermawan
(2012) personal selling  memiliki
beberapa tahap yaitu:

1.pendekatan, adalah bagian yang

penting bagi seorang penjual

untuk memulai dengan langkah

yang tepat. Penjual harus
memperkenalkan dirinya sendiri,
perusahaan yang di wakilinya, dan
produk atau jasa yang di
tawarkanya.

2. presentasi dan demonstrasi, salah

satu  kunci  sukses adalah
presentasi yang  menyangkut
pengetahuan produk, semakin
banyak penjual yang paham
tentang produi yang dijualnya
semakin  tenang ia  dalam
menjawab pertanyaan.

3. Penanganan keberatan (handling

objekctions) adalah fase
berikutnya dari penjualan, hampir
setiap pelanggan mungkin akan
keberatan  untuk  melakukan
pembelian, baik secara ekplisit
atau tidak. Seorang penjual yang
baik tidak akan panik oleh
keberatan tersebut dan akan
menangani mereka secara positif
dan percaya diri.

4.Penutup  penjualan, langkah

berikutnya dari penjualan (sale)
sering didefinisikan oleh tenaga
penjual pemula sebagai langkah
paling sulit: yakni menutup
penjualan  (closing the sale)
terjadinya transaksi atau meminta
pembeli untuk membeli.

5. Tindak lanjut, langkah terakhir

dari penjualan adalah tindak lanjut
(follow up), yang sering diabaikan
meski sebenarnya penting dengan
berbagai alasan. Penjual bisa
meninjau  kelapangan  dengan
melihat cara produk tersebut di
gunakan, memberikan petunjuk
dari buku manuak dan pengaturan
pembayaran, dan memastikan
bahwa produk telah tiba dan
bekerja dengan baik, untuk
mendapatkan referensi poritif (
word of mounth ) dan
meninkatkan kemungkinan bahwa



pembayaran dan

berikutnya akan berlanjut.
Pemasaran

Penelitian yang di lakukan Doni
(2018) Pemasaran menurut Kotler dan
Amstrong (2013:6) didefinisikan
sebagai suatu prosessosial dan manjerial
dimana individu dan  kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan
dan ingin melalui penciotaan dan
oertukaran timbal balik produk dan nilai
dengan orang lain. Kemudian Kolter
dan Amstrong mendefinisikan bahwa
pemasaran merupakan proses dimana
perusahaan meciptakan nilai  bagi
pelanggan dan menbangun hubungan
yang kuat dengna pelanggan dengan
tujuan untuk menangkap nilai dari
pelanggan sebagai imbalanya
Akad Murabahah

Menurut  Karim  (2007:113),
secara sederhana mengartikan
murabahah dengan, penjualan suatu
barang seharga barang tersebut
ditambah dengan keuntungan yang telah
disepakati, keuntungan tersebut dapat
dinyatakan dalam  bentuk nominal
rupiah (sejumlah uang) secara langsung
atau dapat bentuk prosentase dari pokok
pembelian, misalnya 10 % atau 20 %.

pesanan

Dasar = Hukum Pembiayaan
Murabahah
Dasar Hukum pembiayaan

Murabahah sesuai isi Al-Qur’an dan Al-
hadist adalaha sebagai berikut: Dasar
Hukum pembiayaan Murabahah sesuai
isi Al-Qur’an dan Al-hadist adalaha
sebagai berikut:

Terjemahnya:

Allah menghalalkan jual beli dan

mengharamkan riba.

Al-Hadist Imam Ahmad dalam
Musnad-nya, Ibnu Sa’ad dalam
athThabagaat dan Ibnu Ishaq dalam As-
Siirat,  (Az-Zuhaili, 2007:  358)

diriwayatkan secara shahih bahwa
ketika Nabi SAW.hendak hijrah, Abu
Bakar RA. membeli dua ekor unta. Nabi
SAW. kemudian berkata kepadanya,
“biar aku membayar harga salah
satunya. “Abu Bakar menjawab,
“Ambillah unta itu tanpa harus
mengganti harganya.”Beliau kemudian
menjawab, “jika tanpa membayar
harganya, maka aku tidakakan
mengambilnya.”

3. Metodologi Penelitian

Jenis penelitian ini  merupakan
penelitian deskriptif dengan pendekatan
kualitatif. Menurut Sugiyono (2016:9)
metode deskriptif kualitatif adalah
metode penelitian yang berdasarkan
pada filsafat postpositivisme digunakan
untuk meneliti pada kondisi objek yang
alamiah (sebagai lawannya adalah
eksperimen) dimana peneliti adalah
sebagai  instrument kunci teknik
pengumpulan data dilakukan secara
trigulasi  (gabungan), analisis data
bersifat induktif/kualitatif, dan hasil
penelitian kualitatif lebih menekankan
makna daripada generalisasi.

Adapun jenis pendekatan yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
pendekatan sosiologis dan studi kasus.
Pendekatan sosilogis dilakukan dalam
rangka menjalin  komunikasi  dan
menumbuhkan partisipasi masyarakat
serta menjelaskan fenomena yang
berkaitan dengan aspek hubungan sosial
masyarakat untuk menganalisa transaksi
yang terjadi dilingkungan penelitian.
Sedangkan pendekatan studi kasus
merupakan pendekatan yang digunakan
untuk menafsirkan kondisi atau keadaan
pada objek penelitian.

Penelitian ini mulai di laksanakan
setelah disahkanya proposal penelitian,
dan waktu pelaksanaan penelitian
selama bulan september sampai bulan
oktober tahun 2022.



Tempat penelitian  yang di
lakukan olehpeneliti adalah bertempat
di kota Kendari dengan mengambil
objek penelitin pada Bank Muamalat
KC Kendari jl. Dr.sam ratulangi,
mandonga, kemaraya, kendari, Kkota
kendari, sulawesi tenggara 93121.

Sumber data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah data primer
(primary data)dan data sekunder
(secondary data). Data primer adalah
data yang di peroleh langsung dari
sumbernya baik observasi, wawancara
dan dokumentasi. Dalam hal ini yaitu
data yang diperoleh langsung dari
pegawai Bank.. Muamalat cabang
Kendari. Data sekunder diperoleh dari
beberapa sumber antara lain buku,
jurnal, skripsi dan artikel dahulu yang
hampir sama dengan judul penelitian
yang akan diteliti. Tehnik pengumpulan
data yang digunakan dalam penelitan ini
adalah sebagai berikut:

1. Subjek  penelitian
samplingl)
2. Data informan penelitian

Dalam penelitian ini, penulis
menggunakan tehnik pengumpulan
data sebagai berikut:

1. Observasi
2. Wawancara
3. Dokumentasi

Dalam penelitian ini  penulis
menggunakan teknik analisis data
sebagai berikut:

1. Reduksi data (reductions)
2. penyajian data (Display data)

(purpose

3. Penarikan kesimpulan
(verification) -
Penelitian ini penulis

menggunakan teknik  pemeriksaan
keabsahan data  vyaitu  teknik
triangulasi yaitu triangulasi waktu
(penelitian  yang dibatasi lakukan
dalam waktu tertentu) dan triangulasi
sumber (penelitian yang dilakukan
dengan mengarah pada sumber
tertentu).

4. Hasil dan Pembahasan
Profil lokasi penelitian
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Bank Muamalat beralokasikan di
Jalan Dr. sam ratulangi, kemaraya,
kecamata/kota Kendari, sulawesi
tenggara, akses menuju ke Bank
Muamalat dapat di jangkau dengan
mudah di karenakan lokasi Bank yang
tepat berada tepat di pinggir jalan raya.
Penerapan Strategi Personal Selling
Pada Pemasaran Produk Pembiayaan
Murabahah di Bank Muamalat

Pemasaran produk dengan
menggunakan staretgi personal selling
sangat berpengaruh signifikan terhadap
tingkah laku nasabah, maka penting
bagi pihak bank untuk melakukan
personal selling pada pemasaran setiap
produknya.

Berdasarkan hasil wawancara yang
dilakukan peneliti  dengan  bapak
Alamsyah Haerudin selaku Relationship
Manager Finansing Bank Muamalat
Indonesia cabang Kendari:

“personal selling merupakan
promosi yang dilakukan secara
langsung, tentu saja bank sudah
menerapkan strategi personal selling
pada awal berdirinya  Bank
Muamalat ini, sehingga orang-orang
bisa mengetahui apa itu Bank
Muamalat beserta produk yang di
tawarkan oleh Bank, personal selling
memudahkan bagi nasabah untuk
lebih  memahami tentang produk-
produk yang ada pada Bank
Muamalat sehingga penting bagi
bank untuk melakukan personal
selling” (wawancara pada pihak
Bank Muamalat Indonesia cabang
Kendari tanggal 13 oktober 2022)




Calon pelanggan (prospecting)

Wawancara yang dilakukan dengan pak

Ahmad beliau mengatakan bahwa:
“Biasa yang kita lakukan untuk
mendapatkan nasabah yaitu dengan
menanya seorang nasabah apabila
ada nasabah yang datang ke bank
kita tanya, biasanya kita
menanyakan apa yang di perlukan
oleh nasabah, kemudan setelah kita
mengetahui keperluanya kita bisa
langsung arahkan kepada pihak yang
lebih bertanggung jawab atas hal
tersebut”

Penerapan starategi  personal
selling pada akad murabah dipandang
cukup efektif, karena pada personal
selling terdapat petemuan langsung
antara pihak  bank dan  juga
nasabah,dimana sesuai dengan akad
murabahah yang pembiayaan dilakukan
secara langsung oleh nasabah yang
ingin melakukan pembiayaan dan pihak
bank, bank sebagai pihak yang
memberikan pembiayaan tersebut.
Pendekatan (preaproach)

Lanjut pak Alamsyah menegaskan
bahwa:
personal selling sangat sangat ampuh,
karena yang kita datangi ini adalah
nasabah-nasabah atau relasi-relasi
yang sudah punya hubungan dekat
dengan kita atau manajement”

Berdasarkan hasil wawancara di
atas, dapat disimpulkan bahwa tahap
pendekatan perlu dan sangat penting di
lakukan untuk membangun hubungan
bersama nasabah agar merasa dapat
memberikan kepercayaannya kepada
kita, sebelum menuju ke tahap
selanjutnya.
Menceritakan produk (presenrtation)

wawancara yang dilakukan dengan
ibu Nurkhalishah sebagai berikut
“Dalam melakukan presentasi kita
selaku pihak bank akan menjelaskan
tentang produk dengan sebenar-
benarnya, terlebih pada pembiayaan

murabahah yang notabenya adalah
jual beli transparan, jadi dalam
melakukan promosi terhadap akad
murabahah itu kita harus menjelaskan
apa itu murabah dan keuntungan serta
harga awal harus di jelaskan dan di
tetapkan dengan terang-terangan”
Menceritakan kelebihan dan
kekurangan produk dengan jujur juga
menjadi suatu hal yang dapat menarik
minat calon nasabah untuk
menggunakan produk pembiayaaan
murabahah pada Bank Muamalat
cabang Kendari membuat nasabah lebih
memahami produk yang dipilihnya
tersebut
Menangani
Objections)
Berdasarkan wawancara yang
dilakukan dengan pak taufik hidayat
beliau menjelaskan tentang penangan
keberatan sebagai berikut:
“Kita menerima semua keberatan
yang dikeluhkan oleh calon nasabah
dengan memberikan penjelasan ulang
dan  mencarikan  solusi  untuk
keberatan yang dialami dek pokoknya
kita tidak boleh kehilangan calon
nasabah.( Taufik Hidayat, wawancara
tanggal 14 oktober 2022)

Berdasarkan hasil wawancara
diatas dapat diambil kesimpulan pada
tahap ini  bank harus melakukan
pengecekan ulang dengan melakukan
penjelasan kembali, serta menjelaskan
keberatan yang dirasakan oleh calon
nasabah, bank harus mampu
menampung segala keberatan yang
dirasakan selain itu bank juga harus
mampu mencarikan solusi terbaik agar
calon nasabah tetap tertarik
menggunakan dan mau melakukan
pembiayaan pada produk murabahah
pada Bank Muamalat cabang Kendari.
Penutup penjualan (clossing)

Wawancara yang dilakukan dengan
bapak Alamsyah Haerudin, beliu
mempertegas bahwa:

keberatan (handling



“Ini tahapan yang terpenting dan
yang paling menentukan apakah
nasabah yang kita datangin ini, sudah
tertarik dan akan  melakukan
pembiayaan murabahah, biasa dapat
diliat dari reaksinya yang akan
terlihat seperti pensaran dan tertarik
terhadap produk kita, jadi kita harus
terus menjelaskan mengenai sesuatu
yang menarik pada produk ini agar
nasabah mau melakukan pembiayaan,
sampai produk yang Kkita tawarkan
mau di gunakan oleh nasabah Kkita

ini” (Alamasyah Haeruddin,
wawancara 13 oktober 2022)
Hasil dari keselurhan

wawancara yang dilakukan pada pihak-
pihak Bank Muamalat cabang Kendari
dapat di tarik kesimpulan bahwa Bank
Muamalat Cabang Kendari sudah
menerapkan tahapan personal selling
menurut  Hermawan (2012) yang
dimana tahapan yang di maksud terdiri
dari pndekatan, presentasi/demonstrasi,
menangana keberatan (  handling
objections), closing dan follow up.
Pembahasan
Penerapa StrategiPromosi Personal
Selling Oleh Bank Muamalat dalam
Pemasaran Produk Pemiayaan
Murabahah

Bank Muamalat cabang kota
Kendari dalam melakukan personal
selling di lakukakn pendekatan secara
personal yang memiliki arti sebagali
pendekatan secara langsung atau juga
yang biasa di kenal dengan door to
door.

Mengenai  Strategi  Personal
Selling pada Pemasaran Produk
Pembiayaan Murabahah di  Bank
Muamalat Cabang Kendari. Sehingga
Penulis mengetahui seperti apa bentuk
personal selling yang sudah di terapkan
olen Bank Muamalat Cabang Kota
Kendari yaitu sebagai berikut:

a.) Calon pelanggan (prospecting)

Tahap pertama yang dilakukan oleh
pihak Bank Muamalat cabang Kendari
adalah dengan melakukan meeting
terhadap para nasabahnya, terus di
buatkan list antara nasabah yang
potensial dan tidak, dipilih mana
nasabah yang kira-kira dapat dihubungi
untuk melakukan penjualan.

Berdasarkan hasil penelitian di atas
maka penulis menganalisis bahwa
personal selling yang dilakukan pada
tahap pertama dalam menentukan calon
nasabah atau nasabah pada produk
pembiayaan - murabahah telah sesuai
dengan metode kolter dan amstrong.
Bank Syariah Muamalat caban Kendari
melakukan perjajian dengan calon
nasabah dilakukan dengan langsung
secara door to door, berusaha mencari
calon nasabah yang memiliki prospek,
kualifikasi dan berpotensi terhadap
pemilihan produk pada Bank Muamalat.

b.) Pendekatan (approach)

Tahapan kedua setelah Bank
Muamalat cabang Kendari setelah
melakukan pemilihan pada nasabah atau
meeting untuk memilih mana nasabah
yang potensial untuk melakukan
langkah selanjutnya pada personal
selling, setelahdi dapatkan nasabah,
pihak bank akan melakukan pendekatan
atau pengenalan terlebih dahulu pada
nasabahnya, meminta izin terlebih
dahulu untuk bertemu ataupun bank
dapat langsung bertanya kepada calon
nasabah untuk mengetahui kebutuhan
produk yang diingankan, dalam
pertemuan pertam ini harus memberikan
kesan pertama yang baik, Pada awal
pendekatan ini seorang personal selling
perlu memikirkan penampilan, ucapan
dan penjelasan yang lebih lanjut.
Sehingga pertemuan pertama
memberikan kesan yang baik sehingga
mampu  menarik  perhatian  calon
nasabah.

Berdasarkan penjelasan diatas
maka penulis menganalisis bahwa



pelaksanaan personal selling dalam
pendekatan calon nasabah pada produk
pembiayaan Murabahah di  Bank
Muamalat Cabang Kendari telah sesuai
dengan teori kolter dan amstrong. Bank
Muamalat Indonesia cabang Kendari
melakukan pendekatan langsung yang
memberikan penampilan yang bagu,
tutur kata yang sopan dan mudah di
pahami  oleh  nasabah  sehingga
menciptakan kesan baik kepada calon
nasabah agar mampu menarik perhatian
calon nasabah.

c.) Presentasi dan Demonstrasi

Tahapan ketiga® yaitu presentasi
dimana Bank .Muamalat Indonesia
cabang Kendari menjelaskan tentang
produk yang mereka tawarkan, tahap ini
pihak bank harus mempersiapkan diri
dengan benar-benar menghafal
keseluruhan yang dimiliki produk baik
dan buruknya produk. Selain itu bank
harus melatih kembali tatanan bahasa
yang akan diucapkan dan terus bersikap
tenang dan fleksibel untuk memberikan
pertanyaan ataupun jawaban dari calon
nasabah.

Berdasarkan  Penjelasan  diatas
maka penulis menganalisis tentang
penerapan strategi personal selling
dalam - presentasi pembiayaan akad
murabahah  di  Bank  Muamalat
Indonesia Cabang Kendari melakukan
presentasi dengan menjelaskan akad
yang ada pada pembiayaan murabahah.

d.) Menangani keberatan (handling
complection)

handling objection cara menangani
keberatan yaitu dengan melakukan
pengecekan ulang dengan melakukan
penjelasan  kembali kepada calon
nasabah, menjelaskan titik mana yang
menjadi keberatan bagi nasabah. jadi
disini nasabah harus benar-benar faham
ini tentang akad yangdi berlakukan
dalam murabahah, sehinggan terjadilah
pembiayaan ridho sama ridho antara
pihak nasabah dan bank, intinya harus

ada keterbukaan yang jelas dalam
pemasaran produk murabahah di Bank

Muamalat Indonesia cabang Kendari.

Berdasarkan penjelasan di atas
maka penulis menganalisis bahwa
pelaksanaa personal selling dalam
penganangan keberatan pada produk
pembiayaan murabahah di  Bank

Muamalat cabang Kendari sesuai
dengan Kolter dan Amstrong. Bank
Muamalat Indonesia cabang Kendari
melakukan penjelasan kembali kepada
calon nasabah, menjelaskan titik mana
yang menjadi keberatan bagi nasabah
setelah mengetahu keberatan yang
dirasakan maka pihak bank menangani
dan memberi solusi.

e.) Penutup penjualan (clossing)
Tahapan kelima yaitu (clossing) tahapan
penutup yang dilakukan setelah Bank
Muamalat Cabang Kendari berhasil - atau
mampu  menangani  permasalahan  atau
keberatan yang di rasakan oleh nasabah.
Dalam tahapan ini Bank Muamalat cabang
kota kendari telah mendapatkan sinyal bahwa
nasabah tertarik untuk melakukan pembiayaan
murabahah pada Bank Muamalat itu sendiri,
sinya yang di dapat bisa berupa pertanyaan-
pertanyaa dari nasabah mengenai produk
murabahah, seperti misalkan nasabah ingin
mengetahui berapa persetujuan akad untuk
melakukan  suatu  pembiyaan  terhadap
usahanya Sodiman et al., 2022), (Alwahidin et
al., 2023), (Kalsum, 2014; Rahmasuciana et
al., 2016), (Maguni et al, 2020),
(Rahmasuciana et al., 2016), (Halim et al.,
2022), (Halim et al., 2022; Maguni et al.,
2020), (Ulfa et al., 2022) (Zainal et al., 2022)

Berdasarkan uraian penjelasan di
atas, penulis dapat menarik kesimpulan
bahwa personal selling dalam penutup
penjualan pada pembiayaan produk
murabahah di Bank Muamalat cabang
Kendari telah sesuai dengan teori Kolter
dan  Amstrong. BSI  Mojokerto
Majapahit 2 melakukan penutupan
dengan melihat respon yang diberikan
nasabah seperti gerakan fisik, komentar
dan pertanyaan yang diajukan oleh
nasabah kepada pihak bank



F.) Tindak lanjut pembelian (follow
up)

Tahapan terakhir yaitu follow up
tahapan ini dilakukan setelah nasabah
Bank Muamalat cabang Kendari sudah
mendapatkan produk yang digunakan,
namun pada praktiknya Bank Muamalat
cabang Kendari jarang melakukan ini
jika tidak ada nasabah yang ingin
menggunakan produk.

Berdasarkan penjelasan diatas maka
penulis menganalisis bahwa Bank
Muamalat Indonesia Cabang. Kendari
belum sepenuhnya menerapkan teori
dalam melakukan pelaksanaan personal
selling pada pembiayaan murabahah.
Bank Muamalat Indonesia cabang
Kendari hanya menerapkan 5 tahapan
dari 7 tahapan berdasarkan teori Kotler
dan - Amstrong.  Tahapan  yang
digunakan oleh  Bank Muamalat
Indonesia cabang  Kendari yaitu
Prospecting, Approach, Presentation,
Handling Obijection, Closing.
Sedangkan  tahapan  yang  tidak
digunakan oleh Bank Muamalat
Indonesia Cabang Kendari adalah
Preapproach dan Follo-up.
Penyesuaian Strategi Personal Selling
diEra Digital pada Pemasaran
Produk Murabahah Yang Dilakukan
Oleh Bank Muamalat Cabang
Kendari

Stategi pemasaran memiliki peran
yang sangat penting dalam melakukan
sebuat penjualan, Strategi personal
selling ini sendiri merupakan salah satu
bentuk strategi pemasaran, dimana pada
personal selling ini terdapat pertemuan
langsung atau door to door antara
penjual dan pembeli sehingga lebih
memudahkan untuk  menjelaskan
produk yang akan jual kepada pembeli,
danpebeli bisa lebih mudah memahami
tentang produk yang sedang di tawarkan
kepadanya itu.

a.) Penggunaan  media  sosial,
whatsapp, instagram dan
facebook sebagaia media promosi
Perkembangan teknologi informasi

saat ini dapat mendorong pertumbuhan
perekonomian  yang  terdapat  di
masyarakat yang  mengembangkan
bisnisnya secara online (Irnawati,
2011). Pemanfaatan teknologi informasi
sebagai media dalam memasarkan
bisnis, dapat membuat para  pelaku
usaha lebih mudah dalam
memasarkan  produksehingga  dapat
dijangkau oleh calon konsumen lebih
luas, cepat dan tepat.

Era digital seperti sekarang ini
tentu banyak membawa perubahan pada
strategi marketing pemasaran, dengan
menggunaan media promosi yang lebih
beragam itu bisa lebih memudahkan
pembeli untuk mengetahui informasi
terlebih dahulu tentang produk yang di
inginkanya dan bisa mendapatkan
produk sesuai dengan yang sudah
diinginkan.

b.) Dampak promosi melalui media
sosial terhadap keputusan
nasabah melakukan pembiayaan
murabahah
Teknologi yang sudah menjangkau

halayak luas tentu  berpengaruh

signifikan pada pemasaran produk yang
akan di lakukan oleh bank, karena
dengan pemanfaatan teknologi produk

bank akan lebih banyak di lihat dan di

kenal oleh masyarakat, sehingga mereka

tertarik untuk melakukan pembiayaan di

Bank Muamalat cabang Kendari.
Dengan adanya media sosialpihak

bank bisa denganlebih mudah membuat

janji dengan nasabah untuk melakukan
promosi atau menjelaskan produk
secara langsung, intinya media sosial
dapat membantu pihak bank dalam
mencari nasabah yang potensial atau
mau melakukan pembiyaan hanya
dengan memasang stori di akun media
sosial mereka, sebelum melanjutkan ke



tahap  pertemuan
personal selling.

langsung  atau

Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan penelitian
dari “Strategi Personal Selling pada
Pemasaran Produk Pembiayaan
Murabahah di Bank Muamalat KC
Kendari”, maka di dapatkan kesimpulah
sebagai berikut, dengan berpatokan
pada rumusan masalah maka diperoleh
kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil pengamtan dari
wawancara yang dilakukan dengan
informan mengenai srtategi
personal selling pada pemasaran
produk pembiayaan murabahah di
bank muamala cabnag kendari
mendapatkan hasil yang efektif dan
efisien dalam pemasaran produk
pembiayaan murabahah metode
personal selling atau penjualan
langsung sangat cocok digunakan
paa proses penjualan murabahah
karena pada pembiayaan
murabahah itu terdapat pertemuan
lansung antara nasabah dengan
pihak bank untuk menetapkan
harga atau keuntunga (margin)
sebelum melakukan akad.

2. Perkembangan teknologi sudah
banyak di manfaatkan oleh
masyarakat  untuk  melakukan
promosi melalui media sosial, tidak
terkecuali dengan bank muamalat,
berdasarkan dengan hasil penelitian
tentang penggunaan teknologi pada
personal selling mendapatkan hasil
yang sangat bagus, teknologi sebagi
media untuk melakukan promosi,
pada bank muamalat teknologi di
gunakan sebagai media sosial
sebelum menuju metode personal
selling, jadi disini teknologi dan
personal selling saling keterkaitan
dan menguntungkan satusama lain.

Saran

Berdasarkan penelitian yang di
lakukan, maka  peneliti  hendak
memeberikan beberapa saran yaitu:

1. kepada pihak Bank Muamalat
Berdasarkan uraian diatas maka
peneliti memberikan saran kepada
Bank Muamalat Indonesia cabang
Kendari untuk melakukan bauran
promosi pada personal selling
dengan lebih meningkatkan bauran
promosi melalui media sosial untuk
melakukan pemasaran, terkhusus
pada pemasaran produk
pembiayaan murabahah.

2. kepada divisi akademik IAIN
kendari
Penelitian ini di harapkan menjadi
salah satu bahan reverensi untuk
penelitian selanjutnya yang terkait
dengan Strategi Personal Selling
pada Pemasaran Produk
Pembiayaan Murabahah di Bank
Muamalat Kota Kendari.
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