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ABSTRAK

Lisna Asmania. 201210415042. Strategi Promosi Personal Selling Sepeda
Motor Y amaha Dalam Mempertahankan K epercayaan Pelanggan (Studi Kasus Dealer
CV. PelitaMotorindo Bekasi)

Daam memasarkan produk kepada konsumen, perusahaan harus membuat
strategi promosi yang tepat dengan mengetahui selera konsumen dan mencari tahu
kebutuhan pasar. Promosi sangat berp aruh dalam meni ngkatkan volume penjualan

Sell €S) '0ET10a

Jenis peneI|t| i ‘» flesk ~ de pengumpulan data adalah
observasi, wawancara dan .dokur entaél ar@lgn metode analisa menggunakan
anaisakualitatif. .A ’

Hasil pendlifia enumUngan_,bah A frategi promosi Personal
Sdling (Penjuala sebagpl saléh satu i3 komunlkas yang tepat

an oleh sales untuk
Pelita Motorindo Bekasi
lin hubungan baik yang
elalui media komunikasi
Dengan cara melakukan
pendekatan terhade sudah menjadi  konsumen
dan dengan cara |} 1 . engena spesifikasi produk
ditawarkan dan memberikan pél«;-y nen cepal i (an suatu langkah yang
| i ptekar - ' ik dan akan tercipta hasil

adap pelanggan.
Setelah meng"k ukeglatan personaT efling jpada CV. Pelita Motorindo
Bekasi maka penulis membe |kmwm,«aﬂﬁﬁr legi promosi personal selling harus

dalam strategi
mencapa  suatu
mempunyai  bebera
dilakukan sales sega
dan media informas

dipertahankan, karena dengan adanya pelatl
sales tersebut akan mengetahlir~bagaimana.eara
informasi tentang produk’de
Pelita Motorindo Bekas “sefiinaga.. dapai=Tme
Memberikan jaminan kualitas gara engan membuat pelayanan kunjungan atau
pengaduan masal ah jika ada kerusakan pada produk.

KataKunci : Personal Selling, Kepercayaan
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ABSTRACT

Lisna Asmania. 201210415042. A Strategy Of Promotion Personal Selling
Motorcycle Yamaha In Defending The Trust Customers (Case Studies Dealer CV.
Pelita Motorindo Bekasi)

In marketing products to consumers, companies should make a strategy of
promotion proper by knowing taste consumers and find out market needs. The
promotion of a major influence in incrgasing sales volume because with a promotion
endeavors to attract consumers ”':*'-\: of the activities promotion used the
personal selling.Personal selli
two way communication bet

The kind of resgfC

selling ( personal - )
promotion , by d attly subjected,.b ieve a target filled. 2 )
CV.PdlitaMotorindoBekas have some ’\(vaﬁ/ maintain good relations
or indirectly.; thrgugh the medium 8f ¢communication and media

an Lcting approach towards
and by means of always
red and provide services
and be created positive

prospective consu ‘,
provide explanatio

g ) createg
results so can maintain trust of custc

training and briefing @ . 165 vioul Kmow how to explain or information
about the product we 2
Pelita MotorindoBek;
services warranty by me
products.

Keyword: personal selling, trust
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