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ABSTRAK

Saat ini bidang teknologi “Artificial Intelligence” yang berkembang paling
pesat. Dalam perkembangan ini banyak perusahaan jasa teknologi yang bersaing
semakin ketat, setiap perusahaan dituntut untuk selalu meningkatkan kualitas
produk baik jasa serta benefit-benefit lain yang ditawarkan agar dapat bertahan
ditengah persaingan.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui proses aktivitas personal selling
yang dilakukan sales PT. Sinergi Digital Teknologi dalam meningkatkan target
penjualan. Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah komunikasi
pemasaran, personal selling, Pemasaran business to business.

Metode penelitian yang digunakan adalah metode kualitatif deskriptif
dengan pendekatan kualitatif. Teknik pengumpulan data melalui wawancara
mendalam, observasi, studi kepustakaan dan dokumentasi. Peneliti menyajikan
uraian mengenai proses personal selling sebagaimana adanya yang didapatkan
dilokasi penelitian.

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa sales PT. Sinergi Digital Teknologi
dalam meningkatkan target penjualan dilakukan sesuai dengan aktivitas proses
personal selling menurut pemikiran Kotler dan Amstrong yaitu : mencari klien dan
menilai kualitasnya , pra pendekatan, pendekatan, Presentasi, Menangani
Keberatan, penutupan penjualan, tindak lanjut .

Kata Kunci : personal selling, Kotler dan Amstrong, Deskriptif Kualitatif
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