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AStephg;I e Zakaria / 66100280 / 2010 / Strategi Customer Relations PT.Beauty Medika
o Melalyi Kegiatan Personal Selling Pada Periode Juli 2014 / Pembimbing: Deavvy M.R.Y
o = P .
sJohassan,S.Sos.,M.Si
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= =Membina hubungan dengan pelanggan merupakan hal penting yang harus
difdkul@n, khususnya dalam aktivitas kegiatan perusahaan. Cara membina hubungan ini
efﬁtin@ memiliki manfaat dan dampak positif bagi perusahaan apabila diimplementasikan
oderga’benar dan konsisten. Oleh karena itu, PT. Beauty Medika memerlukan cara khusus
s éam nembina hubungan pelanggan dalam melaksanakan aktivitas penjualannya terutama
odadam Kegiatan personal selling. Cara ini dapat dijadikan salah satu strategi yang kemudian
cdi’gnplﬁmentasikan oleh PT. Beauty Medika dalam kegiatan tersebut, agar hubungan yang
otefah aga dapat dibangun dan dipelihara dengan baik.

s ddnﬁuaw Bued

beq
a

eu

S ne

C  gPenelitian ini dianalisis berdasarkan konsep customer relations. Dimana cara
5m§mb§1a hubungan tersebut dapat membantu perusahaan melakukan aktivitas pemasaran
gda?amzegiatan personal selling. Strategi customer relations diimplementasikan ke dalam
%keenarﬁ tahapan kegiatan personal selling PT. Beauty Medika berdasarkan empat prinsip
5utama§/aitu dimulai dalam prinsip persiapan yang matang dilakukan sales person dalam

&nelak%(an kegiatan personal selling sampai pada menimbulkan good will.

Q\/Ietode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian
okualitatif dan teknik pengumpulan data yang digunakan adalah dengan wawancara
gmendﬁm, observasi, dan studi dokumentasi. Kemudian wawancara mendalam dilakukan
ETerhadé’p pemilik yang berperan secara langsung sebagai sales person PT. Beauty Medika,
~Jakart®@’

3 ynJn
un-bu

w edu

uep ueyuw

Melalui hasil penelitian ini dapat dijelaskan bahwa PT. Beauty Medika telah
smengimplementasikan startegi customer relations kedalam kegiatan personal sellling.
;:"Stratesr tersebut berdasarkan prinsip personal selling yaitu: mencari dan mengkualifikasi
Spelanfljan yang dilakukan oleh tenaga penjual atau sales person, melakukan pembangunan
Ehuburg'jn, janji demonstrasi sampai pada menutup penjualan. Strategi customer relations

%ini dilekukan pada before sales dan after sales.

c

3 g'Kesimpulan dalam penelitian ini adalah perusahaan telah mengimplementasikan
strategd. kekuatan hubungan ke dalama enam tahap kegiatan personal selling berdasarkan
empal,prinsip utama. Sehingga penelitian ini menghasilkan pembagian kedalam before
salesglan after sales. Pada bagian before sales, perusahaan melakukan persiapan yang
matarﬂJ mendapatkan/menentukan tempat pembeli dan merealisasikan penjualan.
Sedar@kan pada bagian after sales perusahaan melakukan kegiatan yang dapat
menii@bulkan good will atau itikad baik oleh perusahaan terhadap pelanggan dan

sebal§1ya.
Q
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ABSTRACT
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Steph%ie Zakaria / 66100280 / 2010 / Customer Relations Strategy PT.Beauty Medika
ETThrou& Personal Selling Activity During the Period of July 2014 / Pembimbing: Deavvy
M.R.YzJohassan,S.Sos.,M.Si
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TCustomers relationship is an important thing to do, especially in company
C,f;\@iéj_vitgs. It means this relationships have benefit and a positive impact on the company, if
%thg regationship has implemented correctly and consistently. Therefore, Beauty Medika
;Cémpagy required special method to build customer relations carrying out its sales activity
2especigly in personal selling activity. This method as one of strategy implemented later by
® éautﬁ-f-Medika Company, so that the existing relationship can be built and maintained

awell. =

Q.

n=_’This research analyzed based on the customer relations concept. It can help the
omp@y to do its marketing activities in personal selling activities. The customer
relatiodship strategy implemented six stages of Beauty Medika Company personal selling
gactivit:n';s according to 4 main principal started from the good preparation of the sales
§person‘;n personal selling until the triggered of good will.

3 2 . . . o
o =The research method is using a qualitative method and collecting data technique is

2using dznpth interview, observation, and documentation study.Then depth interview done to

gownerga_who lodges directly as a sales person Beauty Medika Company, Jakarta.
(L)

Through this research, it can be explained that Beauty Medika Company has
implemented the conduct of customer relations activities into personal sellling. This
trategtes according to main principal of personal selling is customer search and
gquali%ition which are executed by the sales person, relationship development,
=demomstration appointment up to the closing of the sale. Customer relations strategies to do

Q
=on begre sales and after sales.
o

9
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:Jaguins

g'The conclusions from this research is that the company has implemented a strategy
of cu§®mer relationships to the fields the six stages of personal selling activities based on
four @in principles. This research resulted in the division of before sales and after sales.
In bePore sales division, the company conducts through preparation, acquiring or
appoimiing buyer’s location, and sales realization. While in after sales division, the
compgly conducts activities which triggers good will or perceived good attitude by the
compahy to the customers.
Q
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