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Bibliografi : 5 Bab 166 hal + 7 Lampiran + 14 Buku + 3 Internet  

 
ABSTRAK 

Kajian personal selling  menarik  untuk dilakukan karena berkaitan 
dengan upaya mengubah pengetahuan, preferensi bahkan sikap dan perilaku 
konsumen atau khalayak. Dalam perusahaan penerbitan, percetakan dan 
multimedia aktvitas personal selling saat ini dapat dijadikan sebagai salah satu 
metode yang efektif untuk meningkatkan brand awareness akan produk buku di 
kalangan konsumen atau calon konsumen.  

Melalui personal selling, pemasar dapat mengetahui secara langsung apa 
yang sedang dibutuhkan oleh konsumen dan sekaligus memenuhi keinginan atau 
kebutuhan konsumen. Penelitian ini dilakukan agar mengetahui berbagai strategi 
personal selling yang dilakukan oleh tim marketing Balai Pustaka untuk 
meningkatkan brand awareness masyarakat pada Buku Sastra Klasik. 

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah studi 
kasus, dalam metode pengumpulan data ini penulis melakukan pengamatan secara 
langsung terhadap objek riset yang diteliti dan melalukan wawancara mendalam 
dengan para informan yang terlibat langsung pada bagian tim marketing Balai 
Pustaka. 

Hasil penelitian ini menjelaskan beberapa tahapan personal selling untuk 
meningkatkan brand awareness masyrakat pada Buku Sastra Klasik, yaitu 
mengelompokkan calon pelanggan, mempelajari calon konsumen, pendekatan, 
presentasi dan demonstrasi, mengatasi keberatan,  menutup penjualan, tindak 
lanjut setelah penjualan dan perawatan, dan evaluasi. 

Dari hasil penelitian ini, peneliti berharap penelitian ini dapat menjadi 
referensi bidang kajian ilmu komunikasi pemasaran khususnya dengan penerapan 
konsep dan strategi personal selling. Serta Balai Pustaka, maka perlu peningkatan 
training terutama dalam meyakinkan konsumen, pendekatan konsumen, dan 
training dalam penyampaian product knowledge yang dimiliki. 
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ABSTRACT 
Doing personal selling study is interesting because it is related to efforts to 

transform knowledge, preferences, even attitudes and behavior of consumers or 
audiences. In publishing companies, printing and multimedia personal selling 
activities can be used as an effective method to increase brand awareness of book 
products among consumers or potential consumers. 

Through personal selling, marketers can find out directly what consumers 
need and fulfill consumer wants or needs. This research was done in order to find 
out various personal selling strategies by Balai Pustaka's marketing team to 
increase public brand awareness of Classical Literature Books 

The research method used in this research is a case study, in this research 
data estimation method which involves directly the research object that discusses 
and conduct in-depth interviews with informants who are directly involved in the 
marketing section of Balai Pustaka. 

The results of this study describe several stages of personal selling to 
increase public brand awareness in Classical Literature Books, that is grouping 
potential customers, studying potential customers, approaches, presentations and 
demonstrations, overcoming objections, closing sales, following up after sales and 
maintenance, and evaluation. 

From the results of this study, the researcher hopes that this research can be 
a reference in the field of study of marketing communication, especially with the 
implementation of personal selling concepts and strategies. As well as Balai 
Pustaka, it is necessary to increase training, especially in convincing consumers, 
consumer approaches, and training in delivering the product knowledge they have. 
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