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ANALISIS PENERAPAN PERSONAL SELLING DALAM KOMUNIKASI

PEMASARAN DI BERDUA COFFEE

Rifqi Fadhlur Rahman

ABSTRAK

Ketatnya persaingan ekonomi di era globalisasi telah mendorong munculnya banyak bisnis

baru yang bersaing untuk menciptakan produk unggulan, terutama dalam bidang kuliner.

Sektor kuliner yang paling berkembang saat ini didominasi oleh food and beverage, salah

satunya adalah bisnis coffee shop. Industri kopi dunia pada 2024 diperkirakan akan terus

tumbuh, sejalan dengan proyeksi pertumbuhan ekonomi global yang akan melebihi 3%.

Selain itu, proyeksi konsumsi kopi dunia juga diperkirakan akan tumbuh 2,2% menjadi 177

juta kantong pada tahun ini. Kota Bekasi saat ini memiliki lebih dari 1.300 kedai kopi.

Meskipun tidak menghasilkan kopi tetapi mampu berinovasi meracik kopi dari berbagai

daerah menjadi sajian kopi yang menarik. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif

dengan strategi studi kasus. Studi ini menggunakan kasus di Berdua Coffe, Bekasi dalam

melakukan komunikasi pemasaran melalui metode personal selling. Peneliti memilih Berdua

Coffee sebagai objek penelitian khususnya dalam personal selling pada komunikasi

pemasaran yang dilakukan oleh Berdua Coffee. Kemudian dikarenakan potensi personal

selling tersebut akan semakin meningkat peneliti pun melihat adanya suatu perkembangan

pada penjualan pada Berdua Coffee. Peneliti tertarik untuk menganalisa dan mengetahui

bagaimana kegiatan personal selling, terjadi penerapan personal branding, and terhadap

personal selling strategi. Penilitian ini yaitu kriteria personal branding dan strategi personal

branding pada personal branding.

Kata Kunci : Personal Selling, Komunikasi Pemasaran, Berdua Coffee
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ANALYSIS OF THE APPLICATION OF PERSONAL SELLING IN MARKETING

COMMUNICATION AT BERDUA COFFEES

Rifqi Fadhlur Rahman

ABSTRACT

Tight economic competition in the era of globalization has encouraged the emergence of

many new businesses competing to create superior products, especially in the culinary sector.

The most developed culinary sector is currently dominated by food and beverages, one of

which is the coffee shop business. In 2024, the world coffee industry is expected to continue

to grow in line with projected global economic growth that exceeds 3%. Apart from that,

projections for world coffee consumption are also estimated to grow 2.2% to 177 million

bags this year. The city of Bekasi currently has more than 1,300 coffee shops. Even though he

doesn't produce coffee, he is able to innovate in mixing coffee from various regions into

interesting coffee dishes. This research uses qualitative methods with strategic case studies.

This research uses the case of Berdua Coffee, Bekasi in conducting marketing

communications using the personal sales method. Researchers chose Berdua Coffee as the

research object, especially personal sales in marketing communications carried out by

Berdua Coffee. Then, because the potential for personal sales will increase, researchers also

looked at sales developments at Berdua Coffee. Researchers are interested in analyzing and

knowing personal sales activities, the implementation of personal branding, and personal

sales strategies. This research discusses personal branding criteria and personal branding

strategies in personal branding.

Keywords: Personal Selling, Marketing Communications, Berdua Coffee
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