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Kepercayaan konsumen terhadap produk harus dibangun melalui 

komunikasi yang tepat dan menarik. Pengenalan dan penjualan produk 

atau dalam kata lain Personal Selling yang melibatkan interaksi langsung 

menjadi pokok pembahasan didalam penelitian. Penelitian menggunakan 

metode statistik deskriptif yang berdasarkan data kuantitatif dimana 

konsumen menjadi responden dalam menganalisis Personal Selling. 

Gambaran Personal Selling diukur melalui indikator  Skill/kemampuan 

dalam berkomunikasi, bersikap dan memiliki wawasan yang luas tentang 

produk. Berdasarkan hasil analisis, ditemukan bahwa Personal Selling 

berada pada kategori baik karena 51,3% responden menilai bahwa 

marketer telah melaksanakan tugasnya dengan baik dan profesional. 

Sedangkan 40% responden menilai cukup. Dengan begitu, mood dan 

kemampuan marketer adalah kunci suksesnya Personal Selling.  

  

Kata kunci : personal selling, Pemasaran Langsung, Promosi 
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Consumer trust in the product must be built through proper and 

attractive communication. introducting and saling of products, or in other 

words Personal Selling involving direct interaction were an issue in this 

research. This research using descriptive methods based on quantitative 

data that consumer becoming analyser in Personal Selling. Personal 

Selling  idea is measured through indicators Skill / ability to communicate, 

behave and have extensive knowledge about the product. Based on the 

analysis, it was found that in the category of Personal Selling well as 

51.3% of respondents considered that marketers have been carrying out 

their duties properly and professionally. While 40% of respondents 

assessed fairly. By doing so, mood and ability marketer Personal Selling is 

the key to success. 
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Kata Pengantar 

 

Segala puji bagi Allah SWT yang telah memberikan nikmat serta 

hidayah-Nya terutama nikmat kesempatan dan kesehatan bagi penulis 

dalam menyelesaikan penelitian ini, tidak lupa dihaturkan pula salam dan 

shalawat kepada junjunan besar kita Nabi Muhammad SAW. semoga 

rahmat dan syafaat selalu menyertai kita.  

penelitian ini akan membahas tentang sebuah teknik promosi, secara 

garis besar, promosi adalah menawarkan sebuah produk kepada calon 

konsumen, namun seiring dengan perbedaan karakteristik konsumen, maka 

penilaian konsumen terhadap promosi ini pun berbeda-beda.  

Akhir kata penulis menyadari bahwa banyak terdapat kekurangan 

dalam penulisan penelitian ini, namun penulis berharap penelitian ini dapat 

berguna dikemudian hari. 
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