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ABSTRAK 
 
 

 Personal Selling merupakan salah satu bagian dari marketing 

communication dan juga merupakan media yang digunakan oleh sebuah 

perusahaan PEO yang menyelenggarakan pameran B2B untuk menarik peserta. 

salah satu perusahaan tersebut adalah PT. Debindomulti Adhiswasti yang bekerja 

sama dengan kementrian perdagangan untuk menyelenggarakan pameran Trade 

Expo Indonesia Virtual Exhibition 2020. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui penerapan dari Personal Selling pada event Trade Expo Indonesia 

Virtual Exhibition 2020. penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan 

pendekatan kualitatif. pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara kepada 

pihak management PT. Debindomulti Adhiswasti dan juga 2 orang peserta yang 

sudah pernah mengikuti pameran Trade Expo Indonesia Virtual Exhibition 2020. 

 

Kata Kunci : Penerapan, Personal Selling, Trade Expo Indonesia,   

Virtual Exhibition, Marketing  

 

 

 

 

 



ABSTRACT 

Personal Selling is a part of marketing communication and is also a media 

used by a PEO company that organizes B2B exhibitions to attract participants. one 

of these companies is PT. Debindomulti Adhiswasti in collaboration with the 

Ministry of Trade to organize the Trade Expo Indonesia Virtual Exhibition 2020. 

This Study aims to determine the application of Personal Selling at the Trade Expo 

Indonesia Virtual Exhibition 2020. The method used in this research is descriptive 

with a qualitative approach. data collection is done by interviewing the management 

of PT. Debindomulti Adhiswasti and also 2 participants who have participated in 

the Trade Expo Indonesia Virtual Exhibition 2020. 

 

Keyword : Application, Personal Selling, Trade Expo Indonesia,  

Virtual Exhibition, Marketing 
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