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Tile deuelopment ofJ, !formation technology growing at
this timemokingPT. MastersgstemJi!fotomatocreoteotrointng
center company, namely PI'./!. ctiuindofr!formationsgstem that
has riprodi!ctfonn offTframing services. The product of PI'
Actiuindo is training services of a computersqjtoore, To make
easier in selling its IT training is necessary personal selling
strategy. Therefore, the importance of personalselling OS a keg
element in the direct marketing communications, researchers
chose to make the research personalse!ting strategy on PT.
Actiuindolr!formationsgstem. Thepurposeqfthisresearchisto
determine how the strategy qfpersonolselling of PI'. Acti'urndo
flat'ormotion System.

This research using method desertj, tiue quantattue with
case stud!!. Tile results obtained are the implementction of
personal selling strategy on PTActiuindo System 17!formatics.
Start from salting personal data intering steps, soles coils,
prospect, closing andseruicestoconsumers, The typeqfpesonol
selling strategies used PT. f^formation System is professional,
beside that also using a type of salesperson soles strategy to
buglersandsellers to group buyers.

Keywords: Personalselting, ITFroducts

Abstract

PENDAHULUAN

Untilk menujudkan konsep komputer sebagai pengolah
data dan penghasilinfonnasi, diperlukan system komputer. Suatu
system komputer menipakan kombinasi dan hardware (perangkat
kerns), software (perangkat Iunak), dan braintt, ore (pengguna
komputer). Ketiga komponen system komputer tersebut hanislah
salingberhubungan meinbentoksatukesatuan .Hardwaretidakdapat
akin bethingsiapabilatanpa software, demikianjuga sebaliknya. Dan
keduanyatidakdapatberfungsiapabilatidakadamanusia(brainttinre)
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yang mengoperasikan dan mengendalikan. PT. Antivindo System
InformatikamerupakansebuahperusahaanyangbergerakdibidangTT.
Densan meminkilisensi partnership dengan Microsoft, P'T. ACLivindo
Infonnatikamenawarkanjasa dalam bidangJTZi. Gining.

Komunikasi pemasaran dapat dipahami dengan meng, troikan
aua uusur pokoknya, yaitu komunikasi dan pemasaran. ICOmunikasi
adalah proses di inaria pemikiran dan pemahaman disampaikan antar
inchvidu, atauantaraoiganisasidenganindividu. Sedangkanpemasaran
adalahsekumpu!an kegiatandimanaperusahaandanorganisasilainnya
merit^nsfernilai-nilaiantara merekadanpelanggannya. Semua uusur
tornunikasi yang meinfosilitasi tenadinya pertiikaran pemasaran
hatgabung dalam bauranpemasaranyang menciptakan suatuarriyang
disebarluasakankepadapelanggan ataupunklien.

Personal selling menipakan salah satii cara yang sangat
belperan dalam memasarlcan produk (fT Ti, dining) jin. Haljnj
disebabkan pemasaran produk ini memerlukan pendekatan thusus,
chinana dalam menjualnya diperlukan penjelasan yang mendalam
dan pare sales dapat memberikan penjelasan mengenai produk (IT
Thaining), dan dapat langsung mengetahui keinginan motif dan
findakan konsumen serra sekaligus dapat menhat reaksi konsumen
sehinggadapatlangsungmengadakan penyesuaian.

KomunikasiSebagaiSalahSatuKegiatanPemasaran
Komunikasidapatdikatakansebagaidasar pemasaran, karena

komunikasi yang bentngsi memberitahukan atau menerangkan 00
infonn), mengandungmuatanpersuasifdalamarti, bahwapembicaraan
menginginkan pendengamyauntuk meinpercayaifaktaatau informasi
yang disampaikan, akurat dan layak untilk diketahui. Karena tm
komunikasi dapat menjadi suatu dasar untok menialani pemasaran
produk, sehingga apa yang dimginkan o1eh seorang pemasar dabm
menjualatau memasarkanproduknya dapatsesuai, dan menghasilkan
penjualan yang efektif,
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Unsur-UusurKomunikasiPemasarar,

Komunikasi pemasaran dapat dipahamidengan mengiiraikan
dua unsur pokoknya, yaitu komunikasi dan pemasaran. Komunikasi
adalaliproses ai inaria pemildran dan pemahaman disampaikan antar
individu, atauantaraorganisasidenganindividu. Sedangkanpemasaran
adalah sekumpulan kegiatan dimana perusalIaan dan organisasi
lainnya meritransfer nilai-nilai antara mereka dan pelanggannya.
Semua unsur komunikasi yang meinfasilitasi tenadinya pert!Ikaran
pemasaran tergabung dalam bauran pemasaran yang mendptakan
suatuartiyangdisebarluasakankepadapelangganataupunklien. Salain
dua unsur pokok tersebut, komunikasi pemasaran meminki unsur-
unsur komunikasi pemasaran, seperti: Personal Selling, Perlklanan
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Olduertising), Soles Promotion, Feinasaran Sponsorship, Publisitas
dan KomunikasidiTempat Feinbelian

PenjualaniPerseorar, gun (Personalsel!trig)
Penjualan perseorangan (1)ersonol Selling) merupakan

kegiatan perilsahaan untilk malakukan kontak langsung dengan pan
colon koirsumen dan dinarapkan akin tenadi suatu hubungan atau
intersksi POSitif antara pengusaha dengan konsumennya. Personal
selling menipakanbentukkomunikasiberpasangdansalingberbalasan
(digctdiccommunicotion)yangmelibatkan duaorangataulebih daiam
intersksi dua arch. Di aalam malakukan personalsel!ing hendakiiya
ada suatu yang w^jar, datam arti, pare pelaku personalselling benar-
heriarmenguasaiprodukyangditawarkan, danselainitujugahindarkan
percakapan yang hertele-tele sehingga tidak menimbulkan kejenuhan
atau kebosanan bagiparacalonkonsumenyangmendengarkan.

Kegiatan personal selling meinpunyai cm-tin se agai
bedkut: Hubungan langsung secara pribadi(personal confrontation),
Keakraban (cumu@tion) danTanggapan (response)

Seiainkeunggulanyangdimilikiolehpersonolselting, penjualan
tatap inuka juga meinpunyai kelemahan dibandingkan dengan alat
promosilainnya. Kelemahan utama dart penjualan tatap inuka
(personalsel!ing) adalah ballwa komunikasiteijadipada sekelompok
kecilpotensial. anbatnya, personalselling menjadi inahaljika diukur
herdasarkan biaya perkontak dengan konsumen potensial, harena
menbatkanpemenuhangqji, biayatrausportasi, komisi, penjualandan
berbagaisarana/hasilitas penjualannya.

Persuasi Sebagai Salah Sani Cara dalam Strategi Personal
Selling "

Dua persepektif yang aapat dinhat dart topik-topik persuasi
seperti persepektifpersuader dan persuadee, dua persepektiftersebut
sangat meinpengaruhi persuasi. Persuader menipakan persuasi yang
dinhat dart sudut pandang pihak yang meIakukan persuasi, dan
meinpelajari tekiiik-teki, ik persuasi yang digunakan para pinktisi,
Persuadee daiam haliniadalahkonsumen, memepelajaritaktiksecara
torsirat dan merubentuk pengetahuan, atau skema, mengenaiberbagai
toktikpersuasiven dan persuade.

Penelitian yang dilakukan o1eh psikolog Robert Cialdini,
mengidentifikasikan enam petangkat untilk meinpengaruhi yang
digunakan dalan pinktik petsuasi, yaitu: (1) Repcjprocot, 'on, (2)
ICOmitmendan Konsistensi, (3) BukLiSosia1, (4) Rasa Suka, (5) 0toritas
dan (6) Icelangkaan.
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Sifat penelitianyang dramakan adalah deskriptifdengan tipe
penelitiari10/81itatif. Dalam pengerkian bahwa penelitian ini hanya
terbatas pada usalla mengungkapkan suatu masalali keadaan atau
penadwa sebagaimana adanya sehingga hersifat mengungkapkan
him.

Metode yang digiinakan yaitu metode studi kasus yang
menipakansuatukajianyang finei, mendalam, menyeluruh atas obiek
torrentu yang biasanya relatif kecil selama kurun wakhi tertentu,
tennasuk lingkunganinya. Studi kasus menipakan strategi yang Iebih
o000k bila pokok permnyaan suatu penalitian bentenan dengan how
aimu why" peneliti sedildt meminki peluang mengontrol penstiwa-
penstiwa yang akan diselidiki bitamana fokus penelitiannya terletak
padafenomenakontempoier(masakini).

Studi hasus yang digiinalcan adalah studi hasus tunggal, yang
menipakanpengujiansuatuteoriyangtelahdisusundenganbaik, serta
menspesifikasikan serangkaian proposisi yang jelas dengan keadaan
dimanaproposisi-proposisitersebutdiyakinikebenarannya.

TelimkPerigunipulariData
Dalam penguinpulan data, penulis malakukan dua macam

pendekatanyaitu:Dataprimeryangdikumpulkandenganmenggunakan
pedoman wawancara kepada pihak marketing pada PI'. ACtivindo
System Informatika, yang merupakan key tnformon dart perilsahaan
tersebut. Akan chiakukan sebuah sebuah wawancaia mendalam Un-
depthtnteruieuJ)untilkmenggaliinfonnasiyanglebihmendalamuntuk
djjadikan data dalam penaltian. Sedangkan data sekunder berupa
referensi seperti dan kepustakaan, dokumen-dokumen perilsahaan
yang herkaitan langsung dengan penelitian ini.

NaraSumberd. art penelitianiniyaitu karyawanmorketing yang
bemamaHerawatidanTina, HerawatiadalahGeneralManagerdariP'T.
Activindo System Informatika yang bertanggung jawab menialankan
penmanaan ini. Benau juga merengkap sebagai Sales Manager yang
bermgas mengatur stintegi dalam memasarkan produk IT Training
untilk mencapaitarget penjualan yang diinginkan o1eh perilsahaan.
SedangkanTinaadalalistaffsalesyang menialankan penjualan dan aia
juga menipakan The Best Sales dalam tiga bulan herrunit-tonit. 01eh
harena it. I, mereka innah menipakan pihak yang dapat memberikan
informasi yang akint, sehingga aapat menjadikan penelitian ini
sempuma,
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Gambarar, Urnun, F1'. Avivi, Laosystem Infonnatil, a
PT. fujivindo System Infonnatikalebih dikenaldengan nama

ActiveTrain. KarenamerupakananakperusahaandariPT. Mastesysten
makisemuasahampenisahaandimilildolehPT. Mastesystemtersebut
dapat dikatakan Own by Mastersgstem. Tujuan dart PT. ACLivindc
System Infomiatika yaitu, ingin menjadi perusalIaan IT Training
terbaik an Indonesia, agar dapat menciptakan sumber daya inariusit
yang berimalitas aalam bidang pendidi!can khususnya teknolog
informasisertamembantumencerdaskan kehidupan bangsa.

FrogamTrainingTraitim. gyar, gDitawarkari
a. TITLSeruiceManagementEssentiol, training inidipenintukanuntul
meIengkapiparalTMonogerdanprakrisiTTdenganpemahamanyan!
Ichih pinktis mengenai inL Sentce M@ridgement dalam wakin 6 bar
training. ""
b. Microsoft 017ice Basic-Aduance, training ini memberikan pelatihai
heriipakemampuanmenguasaibe^erapaperangkatsqjt, DareMicrosof
Office seperti Microsoft Word, Microsoft Exel dan Microsoft POWe
Pointmulaidarikelas pemula sampaidengan tingkat inahir.

BasilPenehtiari
Dart analisa SWOT yang didapat meIalui hasil wawancar:

dengan dengari General Manager didapat bahwa produk fT Trainin!
FT, Activindo System Informatika meminki kekuatan, kelemahan
peluang dan ancoman sepertipenjelasan berikutini:

I. Strength I Icekuatan:
a. MenipakantraninglTyang aideliverydariMicrosoft

Corporation
b. MeinpunyaiMicrosoft Official Curlculum
c. MeinpunyaitrainerMCT(MicrosoftCetificatedTrainer)
d. Fasilitas yang mendukung dalamprosesberlangsungnya

training
e. Meinilil:itempattrainingyang strategis
f. Hangayangdapatmenyesuaikan,
g. DukungandanlndukPerusahaan

2. Weaknesses/Kelemahann :
a. Bio!IQ training yang relative inahal
b. Kelas yang meminkiminimalpeserta
c. Ruangkelas yangterbatas
a. Marketing yang masth Iemah

3. OPPortunitt'es I Peluang
a, Perkembangangteknologiyang pesat
b. Kebutuhankhalayakakan informasiyang tinggi
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4. Throats I incaman
Dart newancara yang ai aapat dije!askan, bahwa produk

IT trotting P'T. Agrivindo System Informatika meminld ancoman
alum perkembangan software baiakan sehingga pasar mereka akan
menurun onsebabkan berthlih ke training center lain karena mereka
tidak meinpunyai kepentingan atau keperluan muming center yang
bentserisi. Serta perkembangan perekonomian yang tidak stabilyang
herdampakpada dayabelimasyarakatalcan menunin.

In untilk
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Sebagai salah satii dart perusahaan yang hergerak dalam

IT Training yang ada di Indonesia saat ini, F1'. Antivindo System
Infonnatika pasti meminld pegaing (competitor). Kompetitor yang
mereka mmld ai Indonesia ada sembilan h, oning canter. Halini
dimrenakari yang mereka anggap sebagai kompetitor ialah training
center yang meminki!isensi partrtership dengan Microsoft. Karena
satiidartsembilankompetitorberadadiluarkotajadidapatdikatakan
untok di daiam kata sendirl FT. Antivindo System Informatika
meminld delapan kompetitor. Jadi F1'. Activindo System Infomiatika
meinilild delapan Desaing langsung dan satii pesaing tidak langsung.
Dua diantaranya pusaing langsung yaitu Iverson dan Asaba changgap
sebagaipesaing ataukompetitoryangberat, Halinidikarenakankedua
kompetitor ini berkempat strutegis sama seperLi FF. Activindo System
Infonnatika yaitu bereda dipusat kata Jakarta, dan fasilitas yang
mereka punyaisekarang ini kurung Iebih sama seperti P'T. ACtivindo
Sistem Informatika.
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Tallap-TanapStt. ategiPersonalSellingProdukrTTi. ami"g
Seorang sales yang pertaina kan bergabung dalam perusahaan

menialani masa training Dieh FT. Activindo System Infomiatika,
diberikan arahanuntukmenjalankantahap-tahapuntukmendapatkan
customer, tahap-tohap itu adalah malakukan penyaringan data base,
stiffes coll, closing, menjaga hubungan baik dengan pare konsumen.
Cam penyaringan data base yang akin diprospek, pertaina benipa
nohirol market yaitu infomiasiyang didapat dart oreng-onrig aekat
mereka, ada pula yang didapat malaluiieferensi dan para konsumen
danpameran sertaseminar-seminaryang merekaikuti, serta data real
marketyangdidapatdarimanagermereka.

Setelah malakukan penyaringan data, langkah salanjutnya
yaitu soles canterhadap calon konsumen dalam stintegi personal
selling produk JT 71.0ining pare soles meIakukan soles colt, dimana
mereka diberikan arahan untilk melakukan metode dalam soles coll
diantaranya menjaga keseimbangan emosi dengan mencoba mengerLi
akan keberatan konsumen, tidak adanya perdebatan diantara soles
dengan calon konsumen apabila konsumen mengajukan permnyaan
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atas keberatan yang diutarakan o1eh colon customer tersebut, serta
tents meIakukan sales cantonpa pantsng inundur. Selain jin mereka
mendapat fanilitas dan perusalIaan telepon satu persatu agar dapat
meIakukansa!es calluntukmemprospekpara colonkonsumen.

Setelah meIakukans@lese@arseorangs@!es meIakukanprospek
yang Iebih terhadap colon konsumennya, Semin malakulcan sales coll
daiam meinprospekcalon konsumen, merekajugamelakukanprospek
dengan cara bertemu apabila colon konsumen menginginkan. Halitu
juga dapatteijadijikaparasales menhatcalon konsumenyang sedang
diprospeknya menipakan sasaran yang tepat sena dapat meinbawa
keuntungan besar bagi perilsahaan, Dan dengan adanya pertemuan
dengan para colon konsumen mereka berharap aapat meinpunyai
hubungan yang Iebih baik karena menipakan nilaitambah tersendiri
daiam meinprospekdibandingkandenganhanya meIakukansa!escoll.
Prospek yang dilakukan seorang sales ketika beltemu dengan colon
konsumen adalah menyampaikan sales message mengenai kualitas
training, balk iru dad silabus, fasilitas sena tenaga pengajar yang
disediakan. Untok masalah biaya training para soles meIakukan
tawar-menawar agar bisa menarik minat para konsumen dan aapat
bersaing dengan perilsahaan lainnya. Dalam meIakukan prospek
para sales berusaha semaksimal inungkin untilk meinbina hubungan
secara personal dengan cara beTeenta mengenai hobby, keluarga dan
lain sebagainya. Dapat dikatalcan adanya personal touch kepada pare
konsumendalam meinprospekcalonkonsumen.

Mengenai personal touch dapat belperan penting daiam
menetukan closing. Seorang sales hanis dapat mencari kesempatan
untukdapatmelakulcanpendekatanpersonalkepadakonsumendengan
tujuan memudahkan tenadinya closing dan juga pembelian kernbali
yangdilakukan o1eh konsumen.

Setelah closing, service yang dilakukan pare customer
yang sudah mengikutitraining ai FF Activindo System Informatika
mencoba memberikan pelayanan yang terbaik pada training yang
seperti beberapa hal yang dijanjilcan mereka kepada pare konsumen
sebelumnya, seperti fasilitas trotning, para trainer, silabus, dan juga
mereka melakukanseruiceyang diberiistilah aftersaleseperrimisalnya
feedback fomiyaitu suatu kuisioner berupa kesan dan kesan setelah
training, mereka berusaha tetap menjaga komunikasi dengan pare
konsumen sepertimelakukan fotobersamaagarnantinyafototersebut
dapat dikirimkan ke konsumen sehingga aapat dikatakan fototersebut
menjadi penghubung kepada para konsumen baik itu via POS atau
email.

Keridala-kendala yang dihadapi salama menialani strutsgi
personal selling seperti ketika meIakukan soles call, tidak semua
onrigyang mereka prospek menerima dengan balk amu menolak, hal
ini dimaklurnin o1eh para soles bahwa semua orang pasti meminki
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kesibukaii sendiri-sendiri begitu pula dengan colon konsumen, tapi
pan sales tetap pantang inundur untilk malakukan kontak dengan
colonkonsumendenganharapanapabilamerekasedangadakebutuhan
hamingmerekaakaningat.

rumbal, agar,

DadhasilpenelitianterhadapprodukTTTraningPT, Adjvindo
Systemlnfbrmatikadalammelakukansuatustrategikomuikasipersono!
selling menggunakanjasa penjualyang mereka sebut soles, dan pare
salesmen, pakanpenghubungpenisahaandenganparakonsumen, dan
hasarkecilnyapendapatanyangakan direrima penisahaan tergantung
dan aktivitas paresales dipenisahaan.

Dapat dikatakan bahwa, ai dalam malakukan suatu strategi
tornunikasi personal selling diperlukannya pemahaman mengenai
tornunikasi antar prtbadi yang menipakan komunikasi yang
berthsarkan hubungan diadik, }-atto komunikasi antar aua orang
yang meinilild hubungan yang inaritap dan jelas, sehingga strategi
tornuiiikasi personal selling yang dilakukan akin bedalan dengan
balk dan meinbuat presentasi mengenai produk terhadap konsumen
semaldn matsimal.

Sebagai perencanan dalam menialankan strategi personol
selling P'r. Adjvindo System Informatika yaitu, menyiapkan amiada
penjual yang terlebih dabulu aiberi training bagaimana menialakan
tabap-tohap shategi personalselling yang dijalankan nantinya daiam
mendapati:an konsumen. Para sales juga mendapatkan beberapa
fasilitassepertitelepon, dan komputermasing-masingyang digunakan
untilkmenunjang kineija parasales.

Untuk Iebih memudahkan daiam meIaksanalcan strategi
personal sening Iebih terarah dan sistematis, P'T. Adjvindo System
Informatikatelahmembuattahap-tabap strategipeisonalsellingyang
anIai^kanolehparasalesuntukmendapatkankonsumen, yaitudengan
chap-tabapyang diberikan o1ehpenisahaan.

Dengan demikian tabap-tahap yang merelca Iakukan untuk
mendapati, ankonsumenyaitumelakukanpenyaringangdata, soles coll,
prospek, closing, tonsen, iceterhadapkonsumen. Parasolesterkadang
mendatangi colon konsumen dalam meinprospek untilk malakukan
shategi komunikasi personal selling pada produk fT training dan
tabapn ini dikenalsebagai Qualjj:ling the Prospect. Dalam malakukan
penyaringan data, P'T, Activindo System Informatika menentukan
targeting untok menentukan pusar sasaran mereka. PT. Activindo
Sistem Informatika menggunakan tipe pemasaran konsentrasi dalam
meminh pusarsasarannya, dimanamenentukan pusarsasaran dengan
cam meinpetsempit segmen konsumen yang spesifik dengan sani
rencanapemasaranyangmelayanikebutuhansegmenyangditentukan.
Untilk meinpeluas data 60se soles, banyak cara yang dilakukan
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chantsranya malalui follow up d'art induk penmanaan, data natural,
seminar, inaupun followup dan para konsumen.

Dalam meIakukan sales coll para sales berusaha meinbuka
suatu hubungan densan perusalIaan yang dituju, dengan menelepom
bagian yang bechubungan dengan kebutuhan training dan pembuai
keputusan. 1.1alini dilakukan setelah pain sales mendapatkan dotc
baseyangdifollowitpkepadamereka.

Untilkmelakukanprospekadaduastrategipersonalse!!ingyang
dilakul, an FT. Adjvindo System Infonnatika. Pertaina menggunakam
shategi penjualan langsung o1eh satu oreng penjualan kepada satu
orangealonkonsumen, danbiasanyakegiataninidilakukanolehtenage
penjualdengan menawarkan produknyasecaralangsungmelaluisole,
cattailanjutkan dengan mendatangica!on konsumenketempatnya.

Sri. ategi yang kedua yaitu strutegipersonol selling penjualam
langsung o1eh tim penjualke kelompokpembeli, dimana sekelompo^
penjualan didampingi o1eh supervisor, teknisi atau lainya dalarr
malakukan penjualan daiam halini sales PT. Activindo System
Infomiatilca ditemani o1eh Sales Manager dan trainer yang
hersangkutan. Strategi personal dengan mendatangi pare 0010m
konsumen menipakan suatu bentok cara untilk menyakinkan pare
colon konsumen mengenai tanggung jawab PT. Activindo System
Infontiatika untilk menjelaskan Iebih lagi mengenai produk yang
ditawarkankepadaparacalonkonsumen, halinijugadiharapkandapai
meinherituk hubungan Ichih baik dibandingkan komunikasi hanya
Iewattelepon. Dengan begini FT. ACLivindo System Informatika aapal
mengenallebihdengan parakonsumen dansebaliknya.

Dalam meinprospek konsumen saladn menjelaskan produk IT
training pan sales berusaha meIakukan suatupersono!touch dengan
cara meinbicarakan hal-hallain seperti keluarga, ternan, bobi dam
lain sebagainya, Hal semacam ini meinbantu dalam closing dengan
konsumen.

Dalam me!akukan service setslah closing, para sales biasa
menemani pare konsumen inakan siang, foto hersama, tetap kontak
meIaluitelepon ataupun email, dan pada saatitu para soles berusaha
mecoba untok dapat malakukan personal touch bahkan menjadi
ternanbaikbagimereka, sehinggahalinimenunjangteijadipembelian
kernbalioleh para konsumen.

Tipe Stintegi komunikasipersonalselling yang dilakukan PT,
Activindo System Informatika dalam meIakukan penjualan terhadapal
produkrTtrotning menggunakansalahsatutipeperson@Iselffng, yaitu
profusional, suatu tipe penjualan personal selling yang memerlukaii
suatu gagasan untuk menentukan dan meinpengaruhikonsumen serra
menawarkan beberapa ployek yang sedang dikembangkan. Dad hasil
penelitian tersebut, shategi personal selling yang dilakukan o1eh P'T.
Activindo Sistem Informatika sesuai dengan konsep yang ada, tetapi
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ural,

buka

epon
IbUat
data

adayangmenggunakariistilahyangbebedaseperrilangkahpenyaringan
datadan sales coll, danhalitu nienipakan bagiandarilangkahstrategi
personal selling yang analarikan o1eh sales PT. Activindo System
Infomiatika. Dan langkah-langkah yang djjalanl:an dapat dinhat P'T.
Activindo System Inforrnatika malakukan beherapa shategi penjualan
personalselting yang untokperkembangan perilsahaan sesuaidengan
tonsepyangadasepertipenawaranjasakembali, seleksicalonkonsumen
yang hemotensi tinggi, meinperluas doto base, meningkatkan citra
perilsahaan, fokuspada pusarsasaran.

Kegimpulari
Dan basilpenelitian yang telah diutaikan, maki pada bab ini

penulisakan menarikbeberapakesimpulan sebagaiberikut:
I. Tallap-tabap strategi personal selling yang dilakukan o1eh
PT. Adjvindo System Informatika techadap produk IT training,
menggunakan beherapa chap seperti penyaringan data, soles call,
prospek, closing danservisterhadapkonsumen.
2. Dabm penyaringan meIakukan prospek pare sales menggunakan
data baseyangdipunyai. Databasebisadidapatdaribeberapasumber
seperri dart induk penmanaan, follow up dartso!es manager meIalui
emailatauintemet, rekomendasidari konsumensebelumnya, seminar,
dandatanaturalsepertiteman, keluarga. Sumber-sumber memberikan
data-datayangsangatmembantu dalam mencarikonsumen.
3. Dalam malakukan prospek FT. Adjvindo System Informatika
menggunakan strategi penjualan langsung tenaga penjua} ke pembeli
dan strategi tim penjual ke kelompok pembeli. Sedangkan jenis
SLrategipersono!selling PT, ActivindoSystem Infonnatikayaitustratgi
penjua!an kosultatif/teknis,
4. Shategi personal selling PT. Adjvindo Sistem Informatika
menekankanbagaimanaparasoles dapat meinbentok dan memelihara
hubungan(personal touch)sebaik inungkin dengan para konsumen.
Dengan demikianhalinidikatakandapatmenentukan closing ataupun
pembelian kernbalioleh konsumen.

Dart tallap-tabap yang dilakukan ada beberapa strategi
penjualanpersonnlsel!ing yang dilakukan FT. Adjvindo System
Informatika untukperkembanganperusahaansepertipenawaranjasa
kernbali, seleksi colon konsumen yang hemotensitinggi, meinperluas
database, meningkatkan citt. aperusahaan, fokuspada pasarsasaran.
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