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ABSTRAK
PENERAPAN PERSONAL SELLING PADA PERCETAKAN HIAWATA DESIGN

Oleh:
Bardan Abdul Azis
F3217011

Penelitian ini tentang ‘“Penerapan Personal Selling pada Percetakan Hiawata Design”.
Permasalahan yang diambil yaitu Bagaimana penerapan Strategi personal selling yang di lakukan
oleh direct sale pada percetakan Hiawata Design dan apa saja kendala yang dihadapi direct sale
dalam melakukan personal selling-produk dari Hiawata-Design. Metode penelitian yang digunakan
dengan pengumpulan data yaitu wawancara. Teknik pembahasan yang digunakan adalah analisis
deskriptif kualitatif. Hasil.penelitian mengetahui dan menjelaskan bahwa pelaksanaan personal
selling yang dilaksanakan di Percetakan Hiawata Design mengunakan langkah-langkah yaitu:
Mencari pelanggan baru, Pendekatan pendahuluan, Persentasi dan peragaan, Mengatasi Keberatan,
Penutupan Penjualan, dan Tindak Lanjut. Akan tetapi masih ada langkah-langkah yang belum
optimal pelaksanaannya salah-satunya adalah pada bagian promosi yang megakibatkan produksi
yang kurang stabil.

Kata Kunci : Personal Selling, Direct Sale



ABSTRACT

This research is about “Application of personal selling in Hiawatha Design printing.” The
problem taken are how to apply the personal selling strategy that is done by direct sale in the
Hiawatha Design printing and what are the obstacles faced by direct sale in doing personal selling
products from Hiawatha Design printing. The research method used by data collection is interviews
the discussion technique used was descriptive qualitative analysis. The result of the study know and
explain that the implementation of personal selling carried out in Hiawatha Design printing uses
steps, namely : finding new customers, preliminary approach, overcoming objection, closing sales,
and follow up. However, there are still steps that have net been optimized for implementation

section which results in an-unstable production.

Key word : Personal Selling,.Direct Sale
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