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ABSTRAK

Penelitian ini dilatar belakangi dari keingintahuan mengenai personal
selling yang diterapkan PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk Kantor Cabang
Utama Harmoni khususnya pada produk deposito. Dari latar belakang tersebut
peneliti merumuskan masalah yaitu bagaimana implementasi personal selling
produk deposito yang dilakukan Account Officer dan apa saja kendala yang
dihadapi pada penerapan proses personal selling.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan persiapan, proses
pelaksanaan personal selling serta evaluasi selama periode tahun 2015
yang diterapkan pada PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbhk KCU Harmoni
dengan menggunakan landasan teori proses personal selling menurut Churchill, Ford
dan Walker yang ada di- dalam buku yang' ditulis ‘oleh Sutisna yaitu Perilaku
Konsumen' dan Komunikasi Pemasaran. Penelitian—ini menggunakan metode
deskriptif  kualitatif. Teknik “pengumpulan data yang digunakan adalah
wawancara. Penelitian ini dilakukan di PT Bank Negara Indonesia (Persero) Thk
KCU Harmoni.

Hasil penelitian ini membahas mengenai implementasi personal selling yang
dilakukan PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk KCU Harmoni. Proses
personal selling dilakukan dengan beberapa tahap yaitu prospecting for costumers,
opening the relationship, qualifiying the prospect, presenting the sales message,
closing the sales, sampai pada tahap servicing the account.

Peneliti menyimpulkan bahwa penerapan personal selling yang dijalankan
PT Bank Negara Indonesia (Persero) Tbk KCU Harmoni sudah berjalan sesuai
tahapan, namun belum dijalankan oleh seluruh Account Officer. Karena tujuan dari
personal selling salah satunya untuk membangun hubungan antara pemasar dengan
pelanggan dan komunikasi merupakan alatnya.
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