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PENGALAMAN KOMUNIKASI 
PERSONAL SELLING PEKERJA LEPAS VIDEOGRAFER 

DALAM KONTEKS PROFESI 4.0 
 

RISKY DIMAS TRICAHYO 
ABSTRAK 

 
Penelitian ini dilatarbelakangi dengan semakin berkembangnya revolusi industri 
4.0 yang membuat profesi pun ikut berkembang salah satunya videografer. Adanya 
fenomena tersebut mengharuskan pekerja lepas videografer harus memiliki strategi 
personal selling untuk bertahan di era disrupsi 4.0 yang semakin berkembang. Teori 
AISDALSLove digunakan untuk mengetahui strategi yang digunakan oleh Imam 
Santoso untuk mengetahui strategi personal selling yang dilakukan di jaman 
teknologi yang saat ini sangat berkembang dalam revolusi industri 4.0. Penelitian 
ini bertujuan untuk mengetahui pengalaman komunikasi personal selling 
videografer dalam konteks profesi 4.0. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
fenomenologi. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah wawancara 
mendalam dengan subyek utama. Teknik analisis data memiliki dua unsur di 
dalamnya yaitu deskripsi struktural dan deskripsi tekstural. Penelitian ini 
menggunakan triangulasi data dengan subyek pembanding. Hasil dari penelitian ini 
menunjukan bahwa strategi aisdalslove yang digunakan Imam Santoso dalam 
personal selling dengan cara memaksimalkan platform sosial media dan personal 
yang kuat. Penelitian ini juga melahirkan beberapa strategi baru seperti strategi 
zoom in, zoom out, close-up, personal dan beyond expectation. 
Kata Kunci: Personal selling, AISDALSLove, Revolusi Industri 4.0 
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COMMUNICATION EXPERIENCE 
PERSONAL SELLING OF VIDEOGRAFER IN THE CONTEXT 

OF PROFESSION 4.0 
 

RISKY DIMAS TRICAHYO 
ABSTRACT 

 
This research is motivated by the growing development of the industrial revolution 
4.0 which has made the profession develop, one of which is videography. The 
existence of this phenomenon requires freelance videographers to have a personal 
selling strategy to survive in the growing era of disruption 4.0. The AISDALSLove 
theory is used to find out the strategies used by Imam Santoso to find out personal 
selling strategies carried out in the technological era which is currently highly 
developed in the industrial revolution 4.0. This study aims to determine the 
communication experience of personal selling videographers in the context of 
profession 4.0. This study uses a phenomenological approach. The data collection 
technique used was in-depth interviews with the main subjects. The data analysis 
technique has two elements, namely structural description and textural description. 
This study uses data triangulation with comparison subjects. The results of this 
study indicate that the aisdalslove strategy used by Imam Santoso in personal 
selling is by maximizing strong social media and personal platforms. This research 
also gave birth to several new strategies such as zoom in, zoom out, close-up, 
personal and beyond expectation strategies. 
Keywords: Personal selling, AISDALSLove, Industrial Revolution 4.0 
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