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ABSTRAK 

 

PT. Cakrawala Media Baru atau yang biasa disebut Double Tape Agency. Dalam 

mendapatkan penghasilan untuk perusahaannya Double Tape Agency melakukan kegiatan 

pitching ataupun penunjukan langsung dari klien melalui kegiatan promosi personall 

selling. Personal selling sebagai salah satu unsur promotion mix memiliki peranan penting 

karena dapat membuat terciptanya segala macam hubungan, dari hubungan objektif antara 

pembeli dan penjual hingga persahabatan personal yang mendalam dimana hal ini bisa 

menciptakan hubungan jangka panjang antara penjual dan pembeli (Halim, 2016)., untuk 

itu peneliti tertarik untuk membahas lebih lanjut dalam penelitian yang berjudul : 

“Efektivitas Personal Selling di Double Tape Agency” dengan menggunakan 4 indikator 

dalam melakukan pengukurannya yaitu communication ablity, product knowledge, 

creativity, empathy.  

 

Hasil penelitian menunjukan bahwa kegiatan personal selling yang dilakukan oleh Double 

Tape Agency dinyatakan sangat baik, meskipun masih ada indikator yang dapat 

ditingkatkan lagi. Rekomendasi yang diberikan untuk mempertahankan dan meningkatkan 

kegiatan personal selling yaitu mengikuti kegiatan pelatihan bagi sales person, 

memberikan sertifikasi kompetensi mengenai communication skills, mempunyai seragam 

untuk kegiatan lapangan perusahaan, mengikuti kegiatan pelatihan produk knowledge, 

mengubah desain credential perusahaan, dan memberikan ucapan ulang tahun kepada 

perusahaan yang dituju.  

 

 

 

 

 

 

 

Kata Kunci : Personal selling, communication ablity, product knowledge, creativity, 

empathy. 

 

 

 

 

 

 

 



 

ABSTRACT 

 

PT.Cakrawala Media Baru, also known as Double Tape Agency, conducts pitching operations or 

direct client appointments through personal selling promotional efforts in order to generate cash 

for their business. Because it can foster a variety of ties, including both objective relationships 

between buyers and sellers and deep personal friendships that can foster long-lasting relationships 

between sellers and customers, personal selling plays a crucial role in the promotion mix (Halim, 

2016). In order to measure personal selling effectiveness in double-tape agencies, researchers are 

interested in employing four different indicators: communication skills, product knowledge, 

inventiveness, and empathy. 

The findings indicated that Double Tape Agency's personal selling efforts were deemed to be very 

good, while there were still some areas that might be improved. The advice given is to participate 

in salesperson training activities, offer competency certification for communication skills, have 

uniforms for company field activities, participate in product knowledge training activities, change 

the design of company credentials, and wish companies happy birthday. 
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