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Dengan begitu banyaknya persaingan perbankan di Indonesia, PT. CIMB
Niaga, Tbk membuktikan bahwa perusahaannya bisa mendapatkan penghargaan
sebagai The Most Trusted Company 2011 dan produk tabungan pendidikan yang
dimilikinya mendapatkan predikat “Mom’s Choice Brand Award 20117, Berbagai
macam media promosi yang telah dilakukan untuk produk tabungan pendidikan
pun begitu bervariasi yang menyangkut biaya promosi yang tidak sedikit. Karena
Iitu tujuan penclitian ingin mengetahui seberapa efektivitas kegiatan personal
selling oleh customer service, khususnya di wilayah bintaro dalam meningkatkan
pembukaan tabungan pendidikan di PT. CIMB Niaga, Tbk, schingga produk
tersebut dapat dikenal luas dan menjadi salah satu pilihan utama masyarakat
dalam hal memilih produk tabungan pendidikan.

Sesuai dengan tahap untuk mengukur efektivitas kegiatan personal selling
melalui customer service oleh Kotler dan Amstrong, yaitu terdapat empat tabap
seperti pendekatan (pre approach), presenmtasi (presentation), menangani
keberatan (handling objection), dan menutup penjualan (closing).

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode survey, dimana cara mengumpulkan data kepada para nasabah melalui
kuesioner sebagai alatpengumpulan: datay pokek, /Kiuesienet vang disebar
sebanyak 100 kuesioner ke nasabah yang masih mempunyaiirekening aktif yang
dilakukan di kantor pusat bintaro. Obyek dalam penelitian ini adalah produk
Tabungan Pendidikan di PT. CIMB Niaga Tbk. Tipe dari penelitian ini adalah
deskriptif yaitu memberikan gambaran mengenai gejala atau realitas agar dapat
memberikan pemahaman mengenai realitas. Dengan pendekatan kuantitatif
dimana data-datanya berbentuk angka.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa dari keempat tahap
mengukur efektivitas kegiatan personal selling oleh customer service yaitu
pendekatan, presentasi, menangani keberatan dan menutup penjualan. Pada tahap
presentasi memiliki pengaruh paling kuat terhadap efektivitas kegiatan personal
selling oleh customer service. Karena pada saat mempresentasikan suatu produk,
harus adanya informasi dan komunikasi yang melalui proses tertentu, secara
terukur, agar tercapainya sasaran dan tujuan yang ditentukan sebelumnya.
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