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ABSTRAK

Penelitian ini berjudul “Efektivitas Personal Selling sebagai Strategi
Marketing Funding dalam Penghimpunan Dana Pihak Ketiga pada USPP -
SYARIAH BMT NU Sidayu Gresik”, dilatar belakangi dari pentingnya
pengukuran efektivitas pada suatu kegiatan pemasaran sebagai bentuk evaluasi
apakah strategi pemasaran yang diterapkan berjalan dengan baik dan berhasil
mencapai tujuan perusahaan. Strategi pemasaran pada penelitian ini adalah
promosi personal selling oleh marketing funding BMT NU Sidayu Gresik yang
diukur tingkat efektivitasnya dengan mengevaluasi dan menganalisis hasil nyata
yang telah diwujudkan melalui personal selling dalam memasarkan dan
menghimpun DPK.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi marketing funding
personal selling dalam penghimpunan DPK pada BMT NU Sidayu Gresik serta
untuk mengetahui bagaimana efektivitas strategi personal selling sebagai strategi
marketing funding dalam penghimpunan DPK pada BMT NU Sidayu Gresik.
Penelitian ini menggunakan penelitian field research dengan teknik pengumpulan
data berupa observasi partisipan, wawancara serta dokumentasi. Penelitian ini
bersifat deskriptif kualitatif yang dianalisis dan dibahas untuk menjawab rumusan
masalah sehingga menghasilkan suatu kesimpulan.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa personal selling sebagai strategi
marketing funding BMT NU Sidayu Gresik dalam penghimpunan DPK dilakukan
dengan memprospek calon nasabahnya terlebih dahulu, kegiatan promosinya
dilakukan langsung terjun ke lapangan menemui calon nasabah secara rutin
dengan sistem door to door dan layanan jemput bola. Strategi marketing funding
dengan Personal selling pada BMT NU Sidayu Gresik dikatakan efektif dalam
penghimpunan DPK serta berjalan cukup baik dan memenuhi kriteria standar
efektif. Pengukuran efektivitasnya dilakukan melalui bussines outcome yang
menunjukkan pencapaian tujuan dan target perusahaan dengan dibuktikan adanya
peningkatan jumlah nasabah DPK.

Penelitian ini memberikan saran dan rekomendasi kepada USPP -
SYARIAH BMT NU Sidayu Gresik untuk tetap mempertahankan promosi dengan
personal selling sebagai marketing funding dalam penghimpunan DPK pada BMT
NU Sidayu Gresik, serta memaksimalkan kinerja marketing funding dan
mengoptimalkan seluruh karyawan untuk melakukan kegiatan promosinya dengan
mempertimbangkan kritik dan masukan dari angggotanya.

Kata Kunci : Personal Selling, Marketing funding, DPK
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