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ABSTRAK

Perkembangan perbankan syariah di Indonesia telah mengalami kemajuan
secara progresif. Ada beberapa indikator dalam meninjau atau menganalisa
pertumbuhan perbankan syariah diantaranya adalah pertumbuhan asset, jumlah dana
pihak ketiga, serta pembiayaan. Salah satu dari ketiga indikator tersebut bisa dilihat
dari segi pertumbuhan asset. Untuk terus meningkatkan eksistensi suatu lembaga dalam
memasarkan produknya strategi yang paling banyak digunakan adalah personal selling.
Strategi tersebut diterapkan melalui program grebek pasar di BPRS Lantabur tebuireng
Gresik. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui efektivitas dari strategi
yang diterapkan di BPRS Lantabur tebuireng Gresik yaitu personal selling melalui
program grebek pasar dalam meningkatkan jumlah nasabah ada produk tabungan.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian lapangan yang dilakukan
langsung di lokasi dengan pendekatan kualitatif. Pengumpulan data dilakukan melalui
observasi, dokumentasi, dan wawancara dengan beberapa narasumber, termasuk
pimpinan cabang, tim marketing, serta nasabah produk tabungan. Analisis data
dilakukan melalui tiga tahapan, yaitu reduksi data, penyajian data, dan penarikan
kesimpulan. Selain itu, untuk memastikan keabsahan data dengan menggunakan
metode triangulasi sumber.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi personal selling yang diterapkan
di BPRS Lantabur Tebuireng sudah mencapai tujuan dari personal selling dan juga
target penjualan yang sudah tercapai dengan dibuktikan oleh data perbandingan jumlah
nasabah sebelum dan sesudah dilakukan grebek pasar. Kemudian pada efektivitas
personal selling melalui program grebek pasar yang dilakukan oleh BPRS Lantabur
Tebuireng Gresik efektif dalam meningkatkan jumlah nasabah secara signifikan setiap
tahun, memberikan, dampak nyata berupa literasi keuangan, serta mendukung
pengembangan usaha nasabah. Pendekatan yang: ramah dan tidak memaksa
memperkuat:hubungan antara BPRS dan masyarakat, menjadikan strategi ini relevan
dan kompetitif dalam meningkatkan daya saing BPRS." Program ini juga menjadi
sarana komunikasi dua arah yang membantu BPRS memahami kebutuhan nasabah dan
meningkatkan kualitas layanan.

BPRS Lantabur Tebuireng Gresik disarankan untuk menambahkan fasilitas
seperti open table atau stan informasi di pasar akan mempermudah calon nasabah
mendapatkan informasi dan mendaftar langsung, memungkinkan pedagang dan
pengunjung berdiskusi dengan staf marketing mengenai produk tabungan dan layanan
lainnya.

Kata Kunci : Efektivitas, Personal Selling, Grebek Pasar, Nasabah Tabungan



ABSTRACT

The development of sharia banking in Indonesia has progressed progressively.
There are several indicators in reviewing or analyzing sharia banking growth, including
asset growth, amount of third party funds, and financing. One of these three indicators
can be seen in terms of asset growth. To continue to increase the existence of an
institution in marketing its products, the most widely used strategy is personal selling.
This strategy was implemented through a market raid program at BPRS Lantabur
Tebuireng Gresik. The aim of this research is to determine the effectiveness of the
strategy implemented at BPRS Lantabur Tebuireng Gresik, namely personal selling
through the market raid program in increasing the number of customers with savings
products.

This research uses field research methods carried out directly at the location
with a qualitative approach. Data collection was carried out through observation,
documentation and interviews with several sources, including branch leaders,
marketing teams and savings product customers. Data analysis was carried out through
three stages, namely data reduction, data presentation, and drawing conclusions. In
addition, to ensure the validity of the data by using the source triangulation method..

he results of the research show that the personal selling strategy implemented
at BPRS Lantabur Tebuireng has achieved the objectives of personal selling and sales
targets have also been achieved as proven by comparative data on the number of
customers before and after the market raid. Then, the effectiveness of personal selling
through the market raid program carried out by BPRS Lantabur Tebuireng Gresik is
effective in increasing the number. of customers significantlyjevery year, providing a
real impact in the form of financial literacy, as well' as supporting customer business
development. A friendly and non-coercive approach strengthens the relationship
between BPRS and the community, making this strategy relevant and competitive in
increasing the competitiveness of BPRS. This program is also a two-way
communication tool that helps BPRS understand customer needs and improve service
quality.

BPRS Lantabur Tebuireng Gresik is advised to add facilities such as open tables
or information stands in the market to make it easier for potential customers to get
information and register directly, allowing traders and visitors to discuss savings
products and other services with marketing staff.

Keywords: Effectiveness, Personal selling, Market Blitz, Savings Customers
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