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Ganesha Operation (GO) merupakan sebuah lembaga bimbingan belajar
yang berpusat dikota Bandung. Seiring dengan perkembangannya Ganesha
Operation (GO) telah berhasil membuka cabang diberbagai kota seluruh Indonesia
termasuk pada tahun 2009 Ganesha Operation membuka cabang di kota Klaten.
Untuk bisa bersaing dengan lembaga bimbingan lain yang sudah ada di kota
Klaten maka tim marketing Ganesha Operation (GO) telah menentukan strategi
dalam pemasaran yaitu dengan menggunakan strategi personal selling.

Penelitian ini mengangkat tema personal selling sebagai strategi promosi
lembaga bimbingan belajar Ganesha Operation dalam menghadapi persaingan
industri bimbingan belajar di kota Klaten Tahun 2013. Peneliti memilih lembaga
bimbingan belajar Ganesha Operation (GO) cabang Klaten sebagai objek
penelitian dengan tujuan untuk mengetahui bagaimana kegiatan personal selling
yang dilakukan Ganesha Operation (GO), karena dalam perkembangannya
Ganesha Operation (GO) dapat berkembang dengan cepat di kota Klaten. Jenis
penelitian yang digunakan adalah kualitatif, dengan metode deskriptif kualitatif
yaitu memaparkan pelaksanaan personal selling yang dilakukan Ganesha |
Operation (GO). Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis data kualitatif, data berasal dari narasumber yaitu Kepala Unit dan tim
marketing Ganesha Operation.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, personal selling yang dilakukan
Ganesha Operation (GO) adalah dengan mengadakan kegiatan seminar di sekolah,
selain itu juga mengadakan #y out. Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan
yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa dalam pembagian tugas dalam program
personal selling masih ada kekurangan tenaga penjual dalam tim marketing.
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