ANALISIS STRATEGI PERSONAL SELLING PRODUK
TABUNGAN PADA PT BANK RAKYAT INDONESIA TBK
(PERSERO) CABANG BEKASI BARAT

DES FITRIYANA
8223118211

Karya llmiah ini disusun Untuk Memenuhi Salah Satu
Persyaratan Mendapatkan Gelar Ahli Madya Pada Fakultas Ekonomi
Universitas Negeri Jakarta

PROGRAM STUDI DIl MANAJEMEN PEMASARAN
JURUSAN MANAJEMEN

FAKULTAS EKONOMI

UNIVERSITAS NEGERI JAKARTA

2014



ANALYSIS OF PERSONAL SELLING STRATEGY OF
TABUNGAN PRODUCT AT PT BANK RAKYAT INDONESIA
TBK (PERSERO) BRANCH WEST BEKASI

DES FITRIYANA
8223118211

Karya lImiah ini disusun Untuk Memenuhi Salah Satu
Persyaratan Mendapatkan Gelar Ahli Madya Pada Fakultas Ekonomi
Universitas Negeri Jakarta

MARKETING MANAGEMENT STUDY DIl
DEPATEMENT OF MANAGEMENT
FACULTY OF ECONOMYCS

UNIVERSITY OF JAKARTA

2014



ABSTRAK

DES FITRIYANA. 2014. 8223118211. ANALISASTRATEGI PERSONAL
SELLING PADA PRODUK TABUNGAN PT BANK RAKYAT INDONESIA TBK
(PERSERO) CABANG BEKASI BARAT. Program studi Manajemen DIl
Pemasaran, Jurusan Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri
Jakarta.

PT Bank Rakyat Indonesia Tbk (Persero)CabangBekasi Barat terdapat
tenaga penjual yang memasarkan aneka ragam produk tabungan, dengan
menggunakan personal selling untuk menawarkan produk tabungan kepada
calon nasabah atau nasabah. Penulisan Karya Ilmiah ini bertujuan untuk
mengetahui penerapan langkah-langkah personal selling produk Tabungan
pada PT Bank Rakyat Indonesia (Persero) TbkcabangBekasi Barat. Metode
yang digunakan dalam penilitian ini adalah anilisis deskriptif dengan
menggunakan pengumpulan data melalui studi pustaka, observasilangsung.
Personal Selling merupakan penyajian secara lisan oleh perusahaan kepada
satu atau beberapa calon pembelidengan tujuan agar barang dan jasa yang
ditawarkan dapat terjual. Promosi pada PT Bank Rakyat Indonesia
(Persero)TbkcabangBekasi Barat, menggunakan personal selling yaitu
komunikasi dua arah antara tenaga penjualdan nasabah atau pelanggan pada
PT Bank Rakyat Indonesia (Persero), TbkcabangBekasi Barat. PT Bank
Rakyat Indonesia (Persero), TbkcabangBekasi Barat menggunakan beberapa
tahapan proses personal selling, yaitu pendekatan, sosialisasi dan presentasi,
menangani penolakan, menutup informasi penjualan, dan tindak lanjut dan
pendaftaran nasabah.

Kata Kunci : Personal selling, langkah-langkah penjualan yang efektif



ABSTRACT

DES FITRIYANA. 2014. 8223118211. ANALYSIS OFPERSONAL
SELLING STRATEGY TABUNGAN PRODUCT AT PT BANK RAKYAT
INDONESIA TBK (PERSERO) BRANCHBEKASI BARAT .Marketing Management
DIl Study Program , Major Management , Economic Faculty,Universitas ofState
Jakarta.

PT Bank Rakyat Indonesia (Persero), TbkbranchBekasi Barattheresales
marketing, to market tabungan productsto usepersonal selling to offer saving
spotential audienceorcustomers .Scientific Writing aims to determine promotion
PT Bank Rakyat Indonesia (Persero), Tbk cabang West Bekasi.The method used
inthispenilitianisdescriptiveanilisisusingdata collectionthrough literature study,
direct observation. Personal Sellingis anoralpresentationby the company toone
orseveralcandidatesbuyeriththe goal of keepingthe goodsand services offeredcan
besold. PromotionsatPT Bank Rakyat Indonesia (Persero)TbkbranchWest Bekasi,
usingpersonal sellingisa two-waycommunicationbetween sales marketing
andclientsorcustomersatPT Bank Rakyat Indonesia (Persero) TbkbranchWest
Bekasi. PTPT Bank Rakyat Indonesia (Persero)  TbkbranchWest
Bekasiusesseveral stages ofthe process ofpersonal selling, approach,
socializationandpresentations, handle objections, closesales information,
andfollow-up andcustomerregistration

Keywords:Personal selling, Step for sales efective
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