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ABSTRAK 
 

Pada masa persaingan memperebutkan pangsa pasar yang  sangat ketat 
seperti sekarang ini memaksa lembaga keuangan untuk lebih mengkaji strategi 
pemasarannya agar tidak kalah dalam bersaing dan meningkatkan nasabah. Salah 
satu strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh pihak lembaga keuangan 
dalam upaya meningkatkan nasabah adalah dengan menggunakan promosi. 
Tentunya promosi yang dilakukan harus sesuai dengan keadaan lembaga 
keuangan dan produknya. BMT Harapan Ummat merupakan Lembaga Keuangan 
non bank berbasis syariah yang fokus menangani usaha mikro dan kecil (UMK) 
dan pedagang. Untuk memasarkan produknya, menggunakan sistem personal 
selling dengan cara mengunjungi calon nasabahnya. Personal selling adalah 
presentasi secara lisan dalam bentuk percakapan dengan satu atau lebih calon 
nasabah dengan maksud melakukan penawaran. Oleh karena itu, alasan memilih 
judul ini karena bagi BMT Harapan Ummat  personal selling dinilai lebih efektif 
dibandingkan alat promosi lainnya untuk mempengaruhi keputusan nasabah. 
Penelitian  ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh  personal 
selling yang terdiri dari pendekatan (X1), presentasi (X2), menangani keberatan 
(X3), dan menutup penjualan (X4) terhadap keputusan nasabah (Y).  

Jenis penelitian ini adalah explanatory research dengan pendekatan 
kuantitatif . Jumlah sampel sebanyak 52 responden yang diperoleh dari rumus 
Maholtra yaitu jumlah pengamatan (ukuran sampel) paling sedikit digunakan 
harus empat kali banyaknya item dari variabel yang diamati yakni 4x13=52, 
sedangkan teknik pengambilan sampel menggunakan sampel bertujuan (purposive 
sample). Teknik pengumpulan data yaitu dengan metode kuesioner, dan 
dokumentasi. Pengujian instrumen menggunakan uji validitas, uji reliabilitas dan 
uji asumsi klasik.  Sedangkan metode analisis data menggunakan regresi linier 
berganda dengan uji F dan uji t. 

Hasil penelitian uji F menunjukkan bahwa variabel bebas yang terdiri dari 
pendekatan (X1), presentasi (X2), menangani keberatan (X3), dan menutup 
penjualan (X4) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan nasabah 
(Y) secara simultan. Sementara untuk uji t diketahui bahwa secara parsial variabel 
bebas yang terdiri dari pendekatan (X1), presentasi (X2), menangani keberatan 
(X3), dan menutup penjualan (X4) juga mempunyai pengaruh yang signifikan 
terhadap keputusan nasabah (Y). 
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DAFTAR TRANSLITERASI 
 

Di dalam naskah skripsi ini banyak dijumpai nama dan istilah teknis 
(technical term) yang berasal dari bahasa Arab ditulis dengan huruf Latin. 
Pedoman transliterasi yang digunakan untuk penulisan tersebut adalah sebagai 
berikut : 

1. Fonem konsonan Arab, yang dalam sistem tulisan Arab seluruhnya 
dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasinya ke tulisan Latin 
sebagian dilambangkan dengan lambang huruf, sebagian dengan tanda, dan 
sebagian lainnya dengan huruf dan tanda sekaligus sebagai berikut : 
 

ARAB LATIN 
Kons. Nama Kons. Nama 
 Alif  Tidak dilambangkan ا
 Ba  B Be ب
 Ta T Te ت
 Sa s\ Es (dengan titik di atas) ث
 Jim J Je ج
 Ha h{ Ha (dengan titik di bawah) ح
 Kha Kh Ka dan Ha خ
 Dal D De د
 Zal z\ Zet (dengan titik di atas) ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy Es dan Ye ش
 Sad s} Es (dengan titik di bawah) ص
 Dad d} De (dengan titik di bawah) ض
 Ta t} Te (dengan titik di bawah) ط
 Za z} Zet (dengan titik di bawah) ظ
 Ain ‘ Koma terbalik (di atas) ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf k Ka ك
 Lam l El ل
 Mim m Em م
 Nun n En ن
 Wau w We و
�ھ  Ha h Ha 
 Hamzah  ‘ Apostrof ء
 Ya y Ya ي

 
2. Vokal tunggal atau monoftong bahasa Arab yang lambangnya hanya berupa 

tanda atau harakat, transliterasinya dengan tulisan Latin dilambangkan 
dengan huruf sebagai berikut : 
a. Tanda fathah dilambangkan dengan huruf a, misalnya Rahn. 
b. Tanda kasrah dilambangkan dengan huruf i, misalnya infaq. 
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c. Tanda dammah dilambangkan dengan huruf u, misalnya musyarakah. 
3. Vokal rangkap atau diftong bahasa Arab  yang lambangnya berupa 

gabungan antara harakat dengan huruf, transliterasinya dalam tulisan Latin 
dilambangkan dengan gabungan huruf sebagai berikut : 
a. Vokal rangkap او  dilambangkan dengan gabungan huruf aw, misalnya 

qath’iyyuts tsubuut. 
b. Vokal rangkap اى  dilambangkan dengan gabungan huruf ay, misalnya 

at-tasyrii’. 
4. Vokal panjang atau maddah yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya dilambangkan dengan huruf dan tanda macron (coretan 
horizontal) di atasnya, misalnya baitul ma<l. 

5. Syaddah atau tasydid yang dilambangkan dengan tanda syaddah atau 
tasydid, transliterasinya dalam tulisan Latin dilambangkan dengan huruf 
yang sama dengan huruf yang bertanda syaddah itu, misalnya al-Baihaqi. 

6. Kata sandang dalam bahasa Arab yang dilambangkan dengan huruf alif-lam, 
transliterasinya dalam tulisan Latin dilambangkan dengan huruf yang sesuai 
dengan bunyinya dan ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan diberi 
tanda sempang sebagai penghubung, misalnya murabahah. 

7. Ta’ marbutah mati atau hidup yang dibaca seperti berharkat sukun, dalam 
tulisan Latin dilambangkan dengan huruf “h”, sedangkan ta’ marbutah yang 
hidup dilambangkan dengan huruf “t” misalnya murabahah. 

8. Tanda apostrof (‘) sebagai transliterasi huruf hamzah hanya berlaku untuk 
yang terletak di tengah atau akhir kata, misalnya Syafi’i. Sedangkan di awal 
kata, huruf hamzah tidak dilambangkan dengan sesuatu pun, infaq. 
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