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ABSTRAK 

 

Industri event organizer (EO) di Indonesia terus berkembang seiring 
meningkatnya kebutuhan akan penyelenggaraan acara yang profesional dan 
terstruktur. Doubletape Agency merupakan salah satu EO yang berfokus pada 
penyelenggaraan berbagai jenis acara seperti corporate event, conference, 
exhibition, hingga brand activation. Dalam menjalankan kegiatan 
pemasarannya, Doubletape Agency mengandalkan strategi personal selling 
sebagai metode utama dalam menjalin kerja sama dengan pelanggan. Strategi 
ini dilakukan melalui presentasi langsung, pendekatan interpersonal, serta 
tindak lanjut kepada perusahaan target. Namun, berdasarkan data kinerja tiga 
tahun terakhir, terlihat bahwa realisasi jumlah event tidak konsisten dan kerap 
tidak mencapai target yang telah ditetapkan. Dengan data ini menunjukkan 
adanya potensi permasalahan dalam efektivitas pelaksanaan personal selling. 
Oleh karena itu, penting untuk mempelajari lebih dalam sejauh mana personal 
selling yang dilakukan oleh tim account Doubletape Agency sudah berjalan 
secara efektif. Penelitian ini berfokus pada empat dimensi utama dalam 
personal selling berdasarkan teori Gunasekharan et al., yaitu communication 
ability, product knowledge, creativity, dan empathy, untuk mengukur 
kontribusinya terhadap peningkatan penjualan. Metode penelitian yang 
dilakukan menggunakan metode penelitian deskriptif dengan pendekatan 
kuantitatif., Pengumpulan data data dilakukan dengan cara menyebarkan 
kuesioner yang didukung dengan wawancara kepada sales person pihak 
Doubletape Agency dan studi kepustakaan menggunakan teknik non-
probabilitas dengan teknik purposive sampling. Sampel pada penelitian ini 
merupakan pelanggan yang mewakili dari perusahaan yang diajak berkerja 
sama oleh Doubletape Agency pada periode 2022 – 2024 dengan total 
responden sebanyak 48 orang. Hasil penelitian menunjukan bahwa kegiatan 
personal selling yang dilakukan oleh Doubletape Agency dinyatakan sangat 
baik, meskipun masih ada indikator yang dapat dioptimalkan lagi. 
Rekomendasi yang diberikan untuk mempertahankan dan meningkatkan 
kegiatan personal selling yaitu mengikuti kegiatan pelatihan komunikasi 
secara berkala, mengadakan sesi brainstorming rutin, memberikan insentif 
atau penghargaan bagi tim account yang mencapai target penjualan, 
menerapkan strategi Creative Personalization Approaach dalam presentasi, 
dan menyelenggarakan gathering internal secara berkala. 

 

 

Kata kunci: Personal selling, communication ability, product knowledge, 
creativity, emphaty. 
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ABSTRACT 

 

The event organizer (EO) industry in Indonesia continues to grow in line with 
the increasing demand for professional and well-structured event execution. 
Doubletape Agency is one of the EOs that focuses on organizing various types 
of events such as corporate events, conferences, exhibitions, and brand 
activations. In conducting its marketing activities, Doubletape Agency relies 
on personal selling as the primary method to establish partnerships with 
clients. This strategy involves direct presentations, interpersonal approaches, 
and follow-ups with target companies. However, based on performance data 
over the past three years, the number of events executed has shown 
inconsistency and often failed to meet predetermined targets. This indicates 
potential issues in the effectiveness of the personal selling implementation. 
Therefore, it is essential to explore how effectively personal selling is being 
carried out by Doubletape Agency’s account team. This study focuses on four 
key dimensions of personal selling based on the theory of Gunasekharan et 
al., namely communication ability, product knowledge, creativity, and 
empathy, to assess their contribution to sales performance. The research was 
conducted using a descriptive method with a quantitative approach. Data 
collection was carried out through questionnaires supported by interviews 
with Doubletape Agency’s salespersons and literature study, using a non-
probability sampling method with purposive sampling technique. The sample 
consisted of clients from companies that collaborated with Doubletape 
Agency during the period 2022–2024, with a total of 48 respondents. The 
results of the study indicate that Doubletape Agency's personal selling 
activities are considered very good, although some indicators still have room 
for improvement. Recommendations to maintain and enhance personal selling 
efforts include regular communication skills training, routine brainstorming 
sessions, providing incentives or rewards for account teams that achieve sales 
targets, applying the Creative Personalization Approach in presentations, and 
organizing regular internal gatherings. 

 

 

Keywords: Personal selling, communication ability, product knowledge, 
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