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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengungkap dan mendeskripsikan kreativitas 
komunikasi dalam metode personal selling untuk meningkatkan jumlah pelanggan 
pada Tim Pemasaran Non Domestik Perusahaan Air Minum Daerah PT Tirta 
Asasta Depok melalui perspektif studi kasus tahun 2024. Menggunakan teori 
Computer-Medited Communication (CMC), Teori Pertukaran Sosial, dan teori 
konvergensi. Paradigma penelitian ini adalah konstruktivistik dengan metode 
studi kasus eksploratif, pengumpulan data primer dan sekunder dan diabsahkan 
dengan metode triangulasi data. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kreativitas 
komunikasi dalam personal selling melibatkan penggunaan teknologi seperti 
Laptop, WhatsApp, email, dan Zoom untuk interaksi dan negosiasi dengan 
pelanggan, menerapkan strategi pemberian bingkisan sebagai modal awal 
membangun hubungan dengan pelanggan, memberikan pelayanan nyaman dengan 
menyajikan konsumsi dan lokasi negosiasi yang baik, bekerjasama sama dengan 
perangkat daerah untuk sosialisasi, berpenampilan rapih dan sopan serta 
menggunakan bahasa “lips service” untuk memberi kenyamanan, serta memberi 
ruang bagi calon pelanggan untuk mengutarakan pendapat. Hambatan yang 
dihadapi mencakup persepsi negatif pelanggan terhadap biaya sambungan baru 
dan citra PDAM, sikap skeptis terhadap kinerja perusahaan pemerintah, dan 
bertemu dengan beragam karakter calon pelanggan. 

Kata Kunci: Kreativitas komunikasi, personal selling, komunikasi pemasaran, PT 
Tirta Asasta Depok, studi kasus, CMC, Teori Pertukaran Sosial, konvergensi. 
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ABSTRACT 

Title: Creativity in Communication for Personal Selling Methods to Increase 

Customer Numbers at the Non-Domestic Marketing Team of PT Tirta Asasta 

Depok (Perseroda): A Case Study Perspective in 2024 

This research aims to uncover and describe the creativity in communication 
within the personal selling method to increase the number of customers in the 
Non-Domestic Marketing Team of the Regional Water Company PT Tirta Asasta 
Depok, using a case study perspective from the year 2024. The study employs the 
theories of Computer-Mediated Communication (CMC), Social Exchange Theory, 
and Convergence Theory. The research paradigm is constructivist, utilizing an 
exploratory case study method, with data collection from primary and secondary 
sources validated through data triangulation methods. The results show that 
creativity in communication within personal selling involves the use of technology 
such as Laptop, WhatsApp, email, and Zoom for interaction and negotiation with 
customers. The strategy includes offering gifts as an initial effort to build 
relationships with customers, providing comfortable services with good 
negotiation settings, collaborating with local authorities for outreach, dressing 
neatly and politely, using "lip service" to create a sense of comfort, and allowing 
potential customers space to express their opinions. Challenges include negative 
customer perceptions about new connection costs and the public image of the 
PDAM (Regional Water Company), skepticism towards the performance of 
government enterprises, and dealing with various customer personalities. 

Keywords: Communication creativity, personal selling, marketing 
communication, PT Tirta Asasta Depok, case study, CMC, Social Exchange 

Theory, convergence 
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