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ABSTRAK

Pertumbuhan Industri acara berkembang pesat di seluruh dunia, terutama di
Indonesia. Salah satu faktornya adalah pemerintah saat ini mendukung dan
mempromosikan acara sebagai bagian dari pembangunan ekonomi, pembangunan
bangsa, dan strategi pemasaran yang ditargetkan. Hal ini menyebabkan pemasaran
atau marketing menjadi solusi yang tepat untuk bertahan di dunia event organizer.
Salah satunya adalah dengan personal selling atau penjualan secara langsung. Oleh
karena itu, penelitian ini memfokuskan pada kegiatan promosi yang dilakukan oleh
PT. Rumah Jala Inspirasi, oleh karena itu penulis ingin mengangkat masalah ini
didalam penelitiannya yang berjudul “Efektivitas Personal Selling di PT. Rumah
Jala Inspirasi” menggunakan 4 indikator untuk mengukur yaitu : Communication
Ability (Kemampuan komunikasi), Product Knowledge (pengetahuan produk),
Creativity (kreativitas), Empathy (empati). Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengukur atau mengevaluasi efektivitas personal selling PT. Rumah Jala Inspirasi.
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode penelitian statistik deskriptif
dengan pendekatan kuantitatif. Metode pengumpulan data yang digunakan oleh
penulis ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner, wawancara dan literatur dari
studi pustaka. Teknik yang digunakan adalah survei sampel, dengan jumlah
responden sebanyak 53 orang perusahaan yang ingin menerima undangan untuk
bekerja sama dan yang telah diundang untuk bekerja sama dengan PT. Rumah Jala
Inspirasi. Berdasarkan perolehan data yang didapat dan yang telah diolah di
pembahasan mengenai efektifitas Personal Selling PT. Rumah Jala Inspirasi masuk
dalam kategori Sangat Baik dengan total rata rata penilaian skala rentang 224.52.
Hal ini terlihat dari empat dimensi yaitu Communication Ability (Kemampuan
komunikasi), Product Knowledge (pengetahuan produk), Creativity (kreativitas),
Empathy (empati). Dan penilaian dari dimensi tertinggi adalah empati dan dimensi
terendah adalah pengetahuan produk. Berdasarkan Rekomendasi yang sudah
penulis berikan dari setiap aspek diharapkan PT. Rumah Jala Inspirasi dapat
mempertahankan penilaian yang sudah sangat baik dan juga meningkatkan hal-hal
yang belum bagus didalam penilaian.

Kata Kunci : Event, Marketing, Personal selling, Efektivitas, Communication
Ability (Kemampuan komunikasi), Product Knowledge (pengetahuan produk),
Creativity (Kreativitas), Empathy (empati).



ABSTRACT

Growth The event industry is growing rapidly around the world, especially
in Indonesia. One factor is that the current government supports and promotes
events as part of its economic development, nation building and targeted marketing
strategy. This causes marketing or marketing to be the right solution to survive in
the world of event organizers. One way is by personal selling or direct sales.
Therefore, this study focuses on promotional activities carried out by PT. Rumah
Jala Inspiration, therefore the author wants to raise this issue in his research entitled
"Effectiveness of Personal Selling at PT. Rumah Jala Inspirasi” uses 4 indicators to
measure, namely: Communication Ability, Product Knowledge, Creativity,
Empathy. The purpose of this study is to measure or evaluate the effectiveness of
personal selling PT. Inspiration Mesh House. In this study, the authors used
descriptive statistical research methods with a quantitative approach. The data
collection method used by this writer was carried out by distributing questionnaires,
interviews and literature from the literature. The technique used is a sample survey,
with a total of 53 respondents who wish to receive an invitation to work together
and who have been invited to work together with PT. Inspiration Mesh House.
Based on the acquisition of data obtained and which have been processed in the
discussion regarding the effectiveness of Personal Selling PT. Jala Inspiration
House is included in the Very Good category with a total average rating of the scale
range of 224.52. This can be seen from the four dimensions, namely
Communication Ability, Product Knowledge, Creativity, Empathy. And the
assessment of the highest dimension is empathy and the lowest dimension is
product knowledge. Based on the recommendations that the author has given from
every aspect, it is hoped that PT. Rumah Jala Inspiration can maintain ratings that
are already very good and also improve things that are not good in ratings.

Keywords: Event, Marketing, Personal selling, Effectiveness, Communication
Ability, Product Knowledge, Creativity, Empathy.
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