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ABSTRAK 

 

PENGARUH PERSONAL SELLING DAN SALES PROMOTION YANG DIMEDIASI 

OLEH KOMUNIKASI PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

(STUDI KASUS PADA NASABAH PT. MAYBANK INDONESIA CABANG PLAZA 

SENAYAN) 

 

Oleh : 

Siti Aisyah 

2021501020 

 

Personal selling dan sales promotion merupakan komponen penting dari kesuksesan 

pemasaran, salah satu yang berpengaruh terhadap proses penjualan suatu produk adalah 

komunikasi pemasaran dan promosinya. Personal selling dapat digunakan sebagai salah satu unsur 

penting untuk mendukung kegiatan komunikasi pemasaran karena berbagai kelebihannya. Dan 

sales promotion menjadi komponen penting setelah personal selling yang bertujuan untuk 

meningkatkan jumlah nasabah dan menarik minat nasabah untuk segera melakukan pembelian 

produk dan jasa yang ditawarkan. 

Komunikasi pemasaran menjadi sarana perusahaan untuk menginformasikan, membujuk 

dan meningkatkan konsumen. Dengan komunikasi pemasaran perusahaan dapat menarik minat 

dan keputusan pembelian masyarakat menabung dan melakukan pembelian produk bank  

Untuk dapat terjadinya pembelian ulang kepuasan nasabah merujuk pada tingkat kepuasan 

yang dirasakan oleh nasabah terhadap produk, layanan, atau pengalaman yang diberikan oleh 

perusahaan atau lembaga keuangan. 

 

Kata Kunci : Personal selling, sales promotion, komunikasi pemasaran, keputusan pembelian 

 

 

 

 

ABSTRACT 



 

PENGARUH PERSONAL SELLING DAN SALES PROMOTION YANG DIMEDIASI 

OLEH KOMUNIKASI PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

(STUDI KASUS PADA NASABAH PT. MAYBANK INDONESIA CABANG PLAZA 

SENAYAN) 

 

Oleh : 

Siti Aisyah 

2021501020 

Personal selling and sales promotion are important components of marketing success, one of which 

influences the sales process of a product is marketing communication and promotion. Personal selling can 

be used as an important element to support marketing communication activities because of its various 

advantages. And sales promotion is an important component after personal selling which aims to increase 

the number of customers and attract customers' interest in immediately purchasing the products and services 

offered. 

Marketing communications is a company's means of informing, persuading and increasing consumers. With 

marketing communications, companies can attract people's interest and purchasing decisions to save and 

purchase bank products 

In order for repeat purchases to occur, customer satisfaction refers to the level of satisfaction felt by the 

customer with the product, service or experience provided by the company or financial institution. 

 

Keywords: Personal selling, sales promotion, marketing communications, purchasing decisions 
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