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ABSTRAK 

 

Naufal Affan, 202110415088. Peran Sales Dalam Menjalin Hubungan Dengan 

Konsumen Perumahan Summarecon Di Bekasi. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji peran sales dalam menjalin hubungan dengan 

konsumen perumahan Summarecon di Bekasi melalui pendekatan personal selling. 

Metode penelitian yang digunakan adalah kualitatif dengan desain deskriptif, 

melibatkan wawancara dengan tenaga penjual, konsumen, dan key informan. Hasil 

penelitian menunjukkan bahwa proses personal selling yang terdiri dari tahapan 

memilih dan menilai, pra-pendekatan, pendekatan, presentasi, mengatasi keberatan, 

penutupan penjualan, dan tindak lanjut, berkontribusi signifikan dalam membangun 

kepercayaan dan kenyamanan konsumen. Sales tidak hanya berfokus pada penjualan 

produk, tetapi juga pada pengembangan hubungan jangka panjang melalui komunikasi 

yang personal dan responsif. Penelitian ini menegaskan bahwa keterampilan 

komunikasi, empati, dan tindak lanjut yang baik merupakan kunci untuk menciptakan 

pengalaman positif bagi konsumen, serta meningkatkan loyalitas dan referensi dalam 

industri perumahan. 

Kata Kunci: Personal selling, hubungan konsumen, peran sales, komunikasi 

pemasaran. 
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ABSTRACT 

 

Naufal Affan, 202110415088. The Role of Sales in Building Relationships with 

Summarecon Housing Consumers in Bekasi. 

This study aims to examine the role of sales in building relationships with Summarecon 

housing consumers in Bekasi through a personal selling approach. The research 

method used is qualitative with a descriptive design, involving interviews with 

salespeople, consumer, and key informant. The results showed that the personal selling 

process, which consists of the stages of prospecting and qualifying, pre-approach, 

approach, presentation, overcoming objections, closing the sale, and follow-up, 

contributed significantly to building consumer trust and comfort. Sales focuses not only 

on selling products, but also on developing long-term relationships through 

personalized and responsive communication. This research confirms that good 

communication, empathy and follow-up skills are key to creating positive experiences 

for consumers, as well as increasing loyalty and referrals in the housing industry. 

Keywords: Personal selling, customer relationship, sales role, marketing 

communication. 
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