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ABSTRAK 

 

 REZA RAHMADANI, Nim. 0503182094, Analisis Strategi Personal 

Selling Dalam Meningkatkan Penjualan Berdasarkan Etika Islam Pada PT. Bank 

Sumuy KCP Syariah Simpang Kayu Besar Tanjung Morawa : 2022, Skripsi 

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Jurusan Perbankan Syariah Universitas Islam 

Negeri Sumatera Utara. Dibimbing oleh Pembimbing Skripsi I Ibu Maryam Batu 

bara, Ph. D dan Pembimbing Skripsi II Ibu Nurul Inayah, M.E. 

Tujuan dilakukannya penelitian ini untuk mengetahui perseonal selling 

dengan metode analisis SWOT serta untuk mengetahui etika Islam dalam kegiatan 

pemasaran pada PT. Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar. Personal 

selling merupakan interaksi langsug kepada calon pembeli untuk mempengaruhi 

keputusan pembelian. Jadi metode yang digunakan kualitatif dengan analisis 

SWOT, wawancara, dokumentasimdan observasi digunakan sebagai teknik 

pengumpulan data. Data primer digunakan sebagai data utama yang didapat dari 

hasil wawancara dengan Account Officer dan data sekunder dari buku, jurnal dan 

lain sebagainya. PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar Tanjung 

Morawa berada di kuadran I yang artinya bank ini memiliki peluang kuat dalam 

memberikan inovasi dan rekomendasi strategi yang agresif,  etika yang diterapkan 

dalam PT.Bank Sumut KCP Syariah Sp-Sy Kayu Besar yaitu kejujuran, tanggung 

jawab, kepercayan kepuasan  dan etika tersebut sudah sesuai dengan ketauhidan 

atau sudah sesuai dengan etika Islam dan personal selling dalam bank tersebut 

memiliki lebih banyak kelebihan dibandingkan kelemahan, hal tersebut yang 

membuat berjalan lancar pada saat pemasaran dengan metode personal selling. 

Kata Kunci: Personal Selling, Etika Islam, Analisis SWOT. 
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