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ABSTRAK 

 Industri perbankan dalam bidang perkreditan merupakan bisnis yang makin 

berkembang, seiring dengan tingkat kebutuhan setiap orang yang makin meningkat. 

Karena itu tingkat persaingan pun semakin ketat, sehingga mendorong perusahaan – 

perusahaan yang bergerak di industri perbankan dalam bidang perkreditan bersaing 

menyusun strategi untuk mendapatkan konsumen / nasabah. Diantaranya dengan cara 

strategi promosi yang tepat. Kebanyakan dari mereka menggunakan cara penjualan 

perorangan (personal selling).  

 BPRKS merupakan salah satu bank yang menjual produk kredit dengan 

menggunakan personal selling untuk mempromosikan produknya. Melihat fenomena 

tersebut, penulis tertarik untuk meneliti pengaruh personal selling terhadap keputusan 

pembelian produk kredit BPRKS pada nasabah BPRKS Bandung. 

 Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode survey. Data yang ada 

dianalisis secara kuantitatif dengan menggunakan aplikasi software SPSS 11.5. 

Pengumpulan data dilakukan melalui pembagian kuesioner kepada nasabah BPRKS di 

Jalan Abdurachman Saleh no 2 Bandung sebagai kantor pusat BPRKS. Hasil penelitian 

mengindikasikan bahwa secara keseluruhan personal selling yang digunakan BPRKS 

mendapat tanggapan positif dari responden. 

 Jadi sebaiknya pertahankan personal selling sebagai strategi promosi karena 

dengan personal selling dapat menarik konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian produk kredit BPRKS. Hasil penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, 

misalnya penelitian ini hanya dilakukan di kalangan nasabah BPRKS pusat. 

  

Kata-kata kunci : personal selling, keputusan pembelian. 
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