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“PERSONAL SELLING SEBAGAI STRATEGI PT. CARIJASA SOLUSI DALAM
MENJANGKAU PROVIDER PENYEDIA JASA POTENSIAL (STUDI KASUS
PADA PLATFORM JASA CONNECT)”

Risman Ariska Sultani — arieskarisman@gmail.com

ABSTRAK

Era teknologi yang sangat maju sekarang dapat dikatakan membuat sebagian
aktifitas manusia mengalami digitalisasi. Tidak hanya dilihat dari aspek kehidupan
secara umum, efek digitalisasi tentunya dirasakan perubahannya didalam dunia
pemasaran. Proses komunikasi pemasaran yang awalnya menggunakan komponen-
komponen mainstream seperti televisi, radio, billboard, media lain kini komponen
tersebut mulai di susul dengan pemasaran yang terintegrasi dengan media digital
seperti Google, Facebook, Instagram, dan platform lain. Meskipun diera sekarang
komunikasi pemasaran digital teramat populer, PT.Carijasa Solusi salah satu
perusahaan yang bergerak dibidang e-commerce jasa yang masih menggunakan
komponen pemasaran non-digital yaitu personal selling dalam melakukan aktifitas
promosinya. Dalam skripsi kali ini, penulis menyampaikan sebagaimana strategi
PT.Carijasa Solusi perusahaan yang lingkup bisnisnya berada di ruang digital masih
menggunakan komponen komunikasi pemasaran personal selling dalam menjangkau
para klien provider penyedia jasa potensial disalah satu sub-platform mereka Jasa
Connect. Penelitian kali ini dilakukan dengan menggunakan teknik wawancara dengan
acuan konsep Kotler dan Keller yang berbicara seputar konsep personal selling, dan
diuji keabsahan datanya dengan menggunakan triangulasi sumber dan metode. Hasil
penelitian kali ini menyampaikan bahwa PT.Carijasa Solusi melakukan tahapan proses
komunikasi personal selling sesuai dengan tahapan yang dijelaskan Kotler dan Keller
(2012: 582-583), mulai dari tahap prospek dan kualifikasi, sampai dengan tahap
pendekatan kembali dan pemeliharaan.

Kata Kunci : Jasa Connect, komunikasi pemasaran, personal selling, provider
penyedia jasa,
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“PERSONAL SELLING AS A STRATEGY PT. CARIJASA SOLUSI IN
REACHING THE POTENTIAL SERVICES PROVIDER (CASE STUDY ON
JASA CONNECT PLATFORM)”

Risman Ariska Sultani - arieskarisman@gmail.com

ABSTRAK

In this advanced era, technology can now be said to make some part of human
activities undergo digitalization. It is not only to be seen from the aspect of life in
general, but the effect of digitalization is also certainly a change in the world of
marketing. The process of marketing communication which initially used mainstream
components such as television, radio, billboards, other media, for now these
components began to be followed up with marketing integrated with digital media such
as Google, Facebook, Instagram, and other platforms. Eventhough digital marketing
communications are now very popular, PT. Carijasa Solusi is a company engaged in
e-commerce which still using non-digital marketing components, such as personal
selling as a main promotional activities. In this thesis, the author conveyed the strategy
of PT. Carijasa Solusi, a company whose business scope is in digital space, still uses
personal selling as a marketing communication component to reach potential provider-
client in one of their sub-platforms named Jasa Connect. This research was conducted
using interview techniques with Kotler and Keller's conceptual references that talked
about the concept of personal selling and tested the validity of the data using source
triangulation and methods. The results of this study stated that PT. Carijasa Solusi
carried out the stages of personal selling communication processes following the
stages described by Kotler and Keller (2012: 582-583), starting from the prospect and
qualification stages, to the follow-up and maintenance stages.

Keywords : Jasa Connect, marketing communication, personal selling, the potential
services provider
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