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ABSTRAK

Lisna Asmania. 201210415042. Strategi Promosi Personal Selling Sepeda
Motor Yamaha Dalam Mempertahankan Kepercayaan Pelanggan (Studi Kasus Dealer
CV. Pelita Motorindo Bekasi)

Dalam memasarkan produk kepada konsumen, perusahaan harus membuat
strategi promosi yang tepat dengan mengetahui selera konsumen dan mencari tahu
kebutuhan pasar. Promosi sangat berpengaruh dalam meningkatkan volume penjualan
karena dengan promosi berusaha untuk menarik perhatian konsumen. Salah satu
kegiatan promosi yang digunakan yaitu personal selling. Personal selling adalah
kegiatan komunikasi yang dilakukan secara langsung dengan adanya komunikasi dua
arah antara tenaga penjual (sales) dengan konsumen.

Jenis  penelitian ini adalah deskriptif. Metode pengumpulan data adalah
observasi, wawancara dan dokumentasi. Sedangkan metode analisa menggunakan
analisa kualitatif.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: 1) strategi promosi Personal
Selling (Penjualan  Pribadi)  sebagai  salah  satu  media  komunikasi  yang  tepat
dalam strategi promosi, dilakukan  dengan  tepat  sasaran  oleh sales untuk
mencapai  suatu  target  yang  dipenuhi.  2)  CV. Pelita Motorindo Bekasi
mempunyai beberapa cara yang  dilakukan untuk menjalin hubungan baik yang
dilakukan sales secara langsung maupun tidak langsung, melalui media komunikasi
dan media informasi seperti brosur dan e-catalogue, 3)   Dengan  cara  melakukan
pendekatan terhadap  calon  konsumen maupun  yang  sudah  menjadi  konsumen
dan  dengan  cara  selalu  memberikan  penjelasan  mengenai spesifikasi produk
ditawarkan dan memberikan pelayanan cepat merupakan  suatu  langkah  yang
dilakukan sales untuk menciptakan komunikasi yang baik dan akan tercipta hasil
positif sehingga dapat mempertahankan kepercayaan terhadap pelanggan.

Setelah menguraikan kegiatan personal selling pada CV. Pelita Motorindo
Bekasi maka penulis memberikan saran yaitu Strategi promosi personal selling harus
dipertahankan, karena dengan adanya pelatihan dan pengarahan terhadap sales maka
sales tersebut akan mengetahui bagaimana cara menjelaskan atau menyampaikan
informasi tentang produk dengan baik dan benar, Meningkatkan kualitas SDM CV.
Pelita Motorindo Bekasi sehingga dapat meningkatkan pelayanan konsumen,
Memberikan jaminan kualitas garansi dengan membuat pelayanan kunjungan atau
pengaduan masalah jika ada kerusakan pada produk.

Kata Kunci : 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 increasing sales volume because with a promotion
endeavors to attract consumers attention. One of the activities promotion used the
personal selling.Personal selling is the communication undertaken directly with the
two way communication between salespersons ( sales ) with consumers.

The kind of research this is descriptive .Data collection method is
observation, interviews and documentation .While a method of analysis use
qualitative analysis.

This research result indicates that: 1 ) a strategy of promotion personal
selling ( personal sales ) as one communication media exact in a strategy of
promotion , by doing exactly subjected by sales to achieve a target filled. 2 )
CV.PelitaMotorindoBekasi have some way that is done to maintain good relations
done sales directly or indirectly , through the medium of communication and media
information such as brochures and e-catalogue, 3 ) by conducting approach towards
prospective consumers or already being of consumers and by means of always
provide explanation on the specification of the product offered and provide services
quickly is a step done sales to create good communication and be created positive
results so can maintain trust of customers.

After outlines activities on personal selling CV. PelitaMotorindo Bekasi hence
writers advise strategy promotion personal selling to be retained , because with the
training and briefing on sales then sales would know how to explain or information
about the product well and correctly , improve the quality of human resources CV.
Pelita MotorindoBekasi so can increase consumer services, guarantee the quality of
services warranty by making visits complaints matter if there were damages to
products.

Keyword: personal selling, trust
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