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ABSTRAK 

 

Para sales person merupakan ujung tombak perusahaan dalam menjalin relasi 
dengan pelanggan. Bahkan bagi sebagian konsumen, sales person  adalah perusahaan itu 
sendiri. Sales person harus bisa dipercaya oleh konsumen. Maka sales person akan sulit 
menjual secara maksimal karena  sudah tidak lagi dipercaya oleh konsumen. Oleh sebab 
itu sales person harus berhati-hati dalam setiap tindakannya, pertahankan diri agar bisa 
dipercaya oleh konsumen agar aktivitas personal selling  bisa berlangsung sedemikian 
rupa. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan konsep komunikasi, komunikasi 
pemasaran, strategi komunikasi pemasaran, bauran promosi, personal selling, 
karakterisitik personal selling, tujuan personal selling, prinsip dasar personal selling, 
strategi personal selling, tahapan personal selling, keunggulan personal selling, kendala 
personal selling, syarat-syarat personal selling, Peneliti menggunakan tahapan personal 
selling meliputi pendekatan pendahuluan, presentasi dan peragaan, mengatasi keberatan, 
menutup penjualan dan tindak lanjut. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan tipe penelitian 
deskriptif. Sedangkan metode penelitian yang digunakan adalah studi kasus melalui 
wawancara mendalam kepada para narasumber, dan peneliti menggunakan triangulasi 
sumber yaitu jawaban yang di dapat selama terjun di lapangan ( observasi ) di pastikan 
kembali dengan sumber ( subyek penelitian ) untuk mendapatkan keabsahan data. 

Hasil penelitian ini menunjukan aktivitas personal selling yang dilakukan oleh 
PT. Soejasch Bali yang terkait dengan konsep tahapan-tahapan personal selling yaitu 
pendekatan pendahuluan, presentasi dan peragaan, mengatasi keberatan, menutup 
penjualan dan tindak lanjut. Sehingga dari hal tersebut peneliti mampu memperoleh 
gambaran mengenai aktivitas personal selling PT Soejasch Bali Indonesia dalam 
meningkatkan penjualan produk sosis Nikmat Delikatessen. 

Penelitian menyimpulkan bahwa aktivitas personal selling yang dilakukan oleh 
PT Soejasch Bali adalah dengan melakukan tahapan-tahapan personal selling, dapat 
meningkatkan penjualan produk sosis PT. Soejasch Bali. 
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