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RINGKASAN

Implementasi Personal Selling Rokok Wismilak Pada PT. Gawih Jaya Cabang
Jember; Riska Antyanti Wasita, 060910202166; 2010: 120 halaman; Program Studi
Administrasi Niaga; Jurusan llmu Administrasi; Fakultas llmu Sosial dan limu

Politik; Universitas Jember.

Memasuki era baru dimana lingkungan pemasaran menjadi kompleks dan
ajang kompetisi dimulai, teknik pemasaran massal mendapatkan banyak tantangan
yang disebabkan perubahan pada setiap aspek kehidupan. Perhatian yang semakin
besar terhadap aspek pemasaran sudah seharusnya pada era kompetisi saat ini, dan
dinilai penting sebab adanya kepercayaan bahwa perusahaan dengan keahlian
pemasaran yang kuat memiliki potensi untuk meningkatkan pertumbuhan ekonomi
dan standar hidup masyarakat. Setiap perusahaan berusaha untuk menggunakan alat
pemasaran yang lebih efektif dan efisien agar produk yang ditawarkan dapat langsung
dinikmati oleh konsumennya, hal yang sama juga dilakukan oleh PT. Gawih Jaya
Cabang Jember dalam memasarkan rokok wismilak. Penelitian ini meneliti mengenai
implementasi personal selling rokok wismilak pada PT. Gawih Jaya Cabang Jember.

PT. Gawih Jaya Cabang Jember merupakan perusahaan yang menangani
pemasaran rokok wismilak. Berkaitan dengan fungsinya sebagai pemasar PT. Gawih
Jaya Cabang Jember menggunakan tehnik personal selling guna menawarkan produk
pada konsumennya. Adapun konsumen tersebut dibagi menjadi calon konsumen baru,
pelanggan atau toko mitra, dan konsumen tingkat akhir. Pelaku personal selling Pada
PT. Gawih Jaya Cabang Jember yang dimaksud adalah tenaga penjual, tenaga penjual
dibagi menjadi tenaga penjual tim reguler dan tenaga penjual tim even.

Penelitian ini menggunakan tipe penelitian diskriptif dengan paradigma
kualitatif. Peneliti menggunakan teknik purposive dan dilakukan dengan mengambil

informan-informan yang dipilih oleh peneliti secara sengaja menurut ciri-ciri khusus



yang dimiliki sesuai dengan permasalahan yang digali. Informan dalam penelitian ini
tidak dibatasi terlebih dahulu, tetapi dapat berkembang sesuai dengan kebutuhan
informasi yang diperlukan. Penelitian ini melibatkan beberapa informan diantaranya
1 informan kunci yaitu area sales manager dan 5 informan dari tenaga penjual pada
masing-masing jabatan.

Sebagai tenaga penjual, tim reguler merupakan ujung tombak dari perusahaan.
Kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh tenaga penjual tim reguler dipantau
langsung oleh area sales manager, segala bentuk kegiatan implementasi personal
selling disesuaikan dengan proses dan prosedur yang diterapkan oleh PT. Gawih Jaya
Cabang Jember. Namun untuk kegiatan yang dilakukan oleh tenaga penjual tim even,
program acara tidak diagendakan per tahunnya secara baku, meskipun demikian
terdapat prosedur yang harus dipenuhi apabila akan mengadakan even atau acara
khusus.

Implementasi personal selling terhadap calon pelanggan baru dilakukan
tenaga penjual melalui kunjungan rutin. Tujuan dilakukannya personal selling
terhadap calon pelanggan baru yaitu untuk memperluas pasar, membangun
kepercayaan serta tujuan utamanya yakni menciptakan dan meningkatkan penjualan.
Implementasi personal selling terhadap toko mitra atau pelangan diwujudkan guna
menjaga kerjasama yang telah terjalin, memberikan pelayanan serta meningkatkan
penjualan. Implementasi personal selling terhadap konsumen tingkat akhir dilakukan
oleh sales promotion girl dengan tujuan menjalin komunikasi guna memberikan
pengetahuan tentang produk, serta yang terpenting adalah membentuk citra
perusahaan.

Xi



DAFTAR ISl

Halaman
HALAMAN SAMPUL ...ttt et e e i
HALAMAN JUDUL ..ottt ettt et see e nae st steeneenees ii
HALAMAN PERSEMBAHAN.......co ettt ettt iii
HALAMAN MOTTO .ot sis ettt sttt st s e sse e snesne s s iv
HALAMAN PERNYATAAN ...ttt st s se s sne e st ae e nneeneen %
HALAMAN PEMBIMBINGAN ...ttt ettt Vi
HALAMAN PENGESAHAN ..ottt Vii
PRAK AT A ettt sttt e e e aae e s e e e e nte e ae s beere e neenreennaenee s Vviii
RINGIKASAN. ...ttt e st e e e e et e st e eaees e es s e s e an s e tes s e senseentenneens X
Y e A o ] ST Xii
D el I o G I = 1 = S Xii
DAFTAR GAMBAR ...ttt ettt a st es e s e srnes XVi
DAFTAR LAMPIRAN . ..ottt sttt se e s XVii
BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah ... 1
1.2 RUMUSAN MASaAlaN ..o 8
1.3 TUjuan PeneIItIAN.......ccoviviieeieiiiee e 8
1.4 Manfaat PENelitian.........cccovviiiiiii i 9

BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 PEMASAIAN ..ottt bbbt 10
2.2 KONSEP PEMESAIAN ....cveiviieiieeieieis ettt er e s e 11
2.2.1 Bauran PEMASAraN..........cccueeruireeerieeniseisesiesiesesesseese e 12

xii



2.2.2 BaUIAN PrOMOSI . eeeeieeeeieeeee e eeeeeee s et eeeseeeeeseeeesasseeeessssneeeseeessnneees 15

2.3 Personal SEHING.......ccocu i s 18
2.3.1 Sifat-sifat Personal Selling ..o 19
2.3.2 Fungsi-fungsi Personal Selling...........cccoovivniniinniiensccee 19
2.3.3 Latar Belakang Penggunaan Personal Selling...........c.ccccovee.. 22
2.3.4 Proses Personal Selling .......ccccooeeirineiennie s 26
2.3.5 Faktor Pendukung Keberhasilan Personal Selling................... 32
2.3.6 Implementasi Personal Selling Perusahaan...........cccocecevienene. 36
2.4 Tinjauan Penelitian Terdahulu............cooooiiniiiii i, 37
2.4.1 Penelitian dalam Bentuk SKIpSi.........cccoovivinensiensienniceeee 37
2.4.2 Penelitian dalam Bentuk Jurnal ..........c.ccoovviniieinnieince, 38
BAB 3. METODOLOGI PENELITIAN
3L TP PENEIITIAN ...t s s 41
3.2 TANAP PerSIAPAN.......ci ettt s s 42
3.3 Tahap Pengumpulan Data...........ceoveennerinieneesiiee e e 46
3.4 Tahap Pemeriksaan Keabsahan Data..........cccecevverireneieniiene s 48
3.5 Tahap ANAlISIS DAt .......ccueveieriiieiieiisie et s s 48
3.5 Tahap Penarikan KeSimpulan ..o 51
BAB 4. PEMBAHASAN
4.1 ANaliSIS DOMAIN ....viviieiiiceiee et s 52
4.1.1 Sejarah Singkat Perusahaan ............ccoceovennninincennsicse e 52
4.1.2 StrUKLUF OrganiSaSI......ccccereruereririereeinieiesesieesisieseesesieseseeseseeesenes 54
4.1.3 Budaya Perusahaan...........cocouveireniinnsenee s 60
4.1.4 Keadaan Ketenagakerjaan .........c.coovennninnennccse e 63
4.1.5 Produk-produk PT. Gawih Jaya Cabang Jember....................... 68
4.1.6 Kegiatan Personal Selling ..o 69
4.2 ANAlISIS TAKSONOMI.....eiiiieriiiieeeisiesieie st s 72
4.2.1 Lokasi Kegiatan Personal Selling ........cccccoviiviinniiicencinen 74

xiii



4.2.2 Personal SEHliNg .....ccoevviiieiiiseree e 81

4.2.3 Tahap Kegiatan Personal Selling ........ccocooevveinienninnene e, 95
4.2.4 Target PENJUAIAN ......c..cviiiecee s 103
B 1 (=T (0] £=] £ T OSSPSR 105
4.4 Matrix Implementasi Personal Selling Rokok Wismilak PT. Gawih Jaya
Cabang JEMDEN ... s 108
BAB 5. KESIMPULAN DAN SARAN
5.1, KeSIMPUIAN ...ttt 110
5.2, SAIAN....eiiiiiee e bbb 111
DAFTAR PUSTAKA

LAMPIRAN

Xiv



