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ABSTRAKSI 

Universitas Muhammadiyah Yogyakarta 

Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik 

Jurusan Ilmu Komunikasi 

Konsentrasi Advertising 

Anita Dewi Setyawati 

Personal Selling Sebagai Alat Promosi PT. Seruni Putra dalam Menjaring Klien 

Tahun Skripsi : 2013 + 88 halaman + 12 halaman lampiran 

Daftar Pustaka :  13 buku 

PT. Seruni Putra merupakan perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa. Produk yang 
ditawarkan oleh PT. Seruni Putra adalah jasa pengadaan, pemasangan dan perawatan 
alat-alat medis, serta pengisian gas medis. Promosi yang dilakukan yaitu dengan 
menggunakan strategi personal selling. Penelitian ini mengangkat tema personal selling 
sebagai strategi promosi PT. Seruni Putra dalam menarik klien. Kesehatan menjadi 
sebuah isu yang sedang berkembang dan dibicarakan didunia internasional. Sehingga 
kebutuhan akan pelayanan kesehatan bertambah, banyak instansi kesehatan dan rumah 
sakit terus menerus membenahi kualitas dan kuantitas pelayanan kesehatannya demi 
memenuhi kebutuhan manusia akan kesehatan. Kebutuhan akan kesehatan sekarang ini 
semakin diperhatikan, apalagi saat ini dimana arus globalisasi bisnis yang terus tumbuh 
menjadikan kesehatan sebagai aspek yang komersil. Distributor alat-alat kesehatan 
semakin banyak bermunculan seiring dengan bertambahnya kebutuhan manusia akan 
kesehatan. Peneliti memilih PT. Seruni Putra sebagai objek penelitian dengan tujuan 
untuk mengetahu bagaimana personal selling yang dilakukan PT. Seruni Putra dalam 
menarik klien. jenis penilitian yang digunakan adalah kualitatif, dengan metode 
deskriptif kualitatif yaitu memaparkan pelaksanaan personal selling yang dilakukan PT. 
Seruni Putra untuk menarik klien. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah analisis data kualitatif. Data berasal dari hasil wawancara dengan narasumber 
yaitu Direktur PT. Seruni Putra dan bagian Marketing PT. Seruni Putra. Berdasarkan 
penelitian yang dilakukan, personal selling yang dilakukan oleh PT. Seruni Putra adalah 
dengan melakukan kunjungan ke instansi kesehatan, rumah sakit, klinik dan Depkes. 
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa 
baik dalam perencanaan maupun pelaksanaan program personal selling masih ada 
kekurangan yang perlu diperbaiki. 

Kata Kunci : Strategi Promosi, Personal selling 
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Muhammadiyah University of Yogyakarta 
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Social Science and Politics of Departement 

Advertising of Concertration 

Anita Dewi Setyawati 

Personal Selling As A Promotion Tool PT. Seruni Putra in Recruiting Clients 

Tahun Skripsi : 2013 + 88 page + 12 page lampiran 

Daftar Pustaka :  13 book’s 

 

PT. Seruni Putra is a company engaged in the field of services. Products offered PT. 
Seruni Putra is  procurement, installation and maintenance of medical devices, and 
medical gas filling. Promotion PT. Seruni Putra  by using personal selling strategies. 
This study raised the theme of personal selling as a promotional strategy PT. Seruni 
Putra in attracting clients. Health became an issue and discussed emerging international 
world. Thus the need for health care increases, many health agencies and hospitals 
continue to fix the quality and quantity of health services to meet human needs for 
health. The need for health care is now more attention, especially in this time where 
globalization growing business made health a commercial aspect. Distributor of 
medical equipment more and more popping up with increasing human need for health. 
Researchers chose PT. Seruni Putra as an object of research for the purpose determines 
how personal selling by PT. Seruni Putra in attracting clients. This research type used is 
qualitative, descriptive qualitative method that describes the implementation of personal 
selling by PT. Seruni Putra to attract clients. Data analysis techniques used in this 
research is the analysis of qualitative data. The data comes from interviews with 
sources, namely PT. Seruni Putra and Marketing section PT. Seruni Putra. Based on the 
research conducted, personal selling is done by PT. Seruni Putra is with a visit to health 
institutions, hospitals, clinics and Departemen of Health . Based the research and 
discussion that is done it can be concluded that both in the planning and implementation 
of personal selling is still a shortage that needs to be fixed. 
 

Key Word : Promotion, Personal Selling 
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Pemenang kehidupan adalah orang yang tetap sejuk ditempat yang panas. 

Yang tetap manis ditempat yang begitu pahit, yang tetap merasa kecil 

meskipun telah menjadi besar. Dan yang tetap tenang ditengah badai yang 

paling hebat, serta tetap mengandalkan Allah didalam segala perkara, 
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KATA PENGANTAR 

 Promosi bisa kita temukan setiap hari, dengan sadar atau tanpa kita 
sadari. Pada awalnya konsumenlah yang mencari penjual namun sekarang ini 
khususnya perusahaan jasa, penjual yang menjemput konsumen. Promosi yang 
dilakukan dibuat untuk menarik kepercayaan klien, menciptakan hubungan 
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yang bukan hanya konsumen dan penjual namun situasi yang hangat dan 
kekeluargaan, sehingga konsumen enggan untuk berganti produk (loyal). 
Seperti yang dikatakan Stanton “buyer are not computer, like mechanisms 
who arrive at decision by feeding facts into theire brains and turn out the 
right answer. They are human beings and such, prefer to do business with 
people they like”. Disanalah seni komunikasi pemasaran terutama pada 
strategi personal selling, how make relashionship with client not only selling 
product. 
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