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ABSTRAK 

Komunikasi dan Strategi Pemasaran Personal Selling merupakan salah hal 

penting yang terkait dengan proses promosi yang paling efektif dalam mengelola minat 

beli calon konsumen. Pada era ini, terutama semenjak pandemi setiap usaha harus dapat 

mencari cara yang efektif dan efisien dalam memasarkan produknya agar dapat 

mendapatkan keuntungan. Penulis akan berfokus terhadap salah satu cara untuk 

melakukan hal itu yaitu personal selling agar dapat menarik minat beli para konsumen. 

Penelitian ini akan menggunakan metode penelitian kualitatif deskriptif. Penelitian ini 

berdasarkan pada landasan teori yaitu Personal Selling oleh Kotler. Dalam 

mengumpulkan data, peneliti akan menggunakan wawancara semi terstruktur. Dari 

penelitian ini, dapat diperoleh hasil bahwa proses komunikasi pemasaran telah 

dilakukan oleh Kampung Batik Semarang berupa penerapan proses personal selling 

dengan tujuan mengelola minat beli calon konsumen. Meskipun begitu penerapan 

personal selling yang dilakukan oleh Kampung Batik Semarang tidak mencakup semua 

tahapan pada teori personal selling Kotler hanya menerapkan tentang pra pendekatan 

dan presentasi demonstrasi. Hingga saat ini penjualan Kampung Batik Semarang hanya 

mengandalkan branding dari Kampung Batik saja tanpa melakukan kegiatan personal 

selling yang kurang efektif, sehingga penjualan dari Kampung Batik Semarang masih 

belum maksimal.  

 

Kata Kunci: Komunikasi Pemasaran, Personal Selling, Minat Beli, Batik 

Semarang. 
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ABSTRACT 

 

Communication and Personal Selling is one of the important things related to 

an effective promotion process in managing the buying interest for prospective buyers. 

In this era, especially since the pandemic, every business must be able to find effective 

and efficient ways to market their products in order to make a profit. in this research, 

the author will focus on one type of marketing strategy that is known as personal 

selling. This research will use a descriptive qualitative research method and will use 

several theoretical foundations by Kotler. In collecting data, researchers will use semi-

structured interviews. From this research, the author could obtain how the marketing 

communication process had been carried out by Kampung Batik Semarang in the form 

of implementing a personal selling process with the aim of managing prospective 

consumers' buying interest. Even so, the implementation of personal selling carried out 

by Kampung Batik Semarang does not follow all stages of Kotler's personal selling 

theory about pre approach with consumers and product presentation. Until now, 

Kampung Batik Semarang's sales have only relied on branding from Kampung Batik 

without carrying out personal selling activities which are less effective, so sales from 

Kampung Batik Semarang are still not optimal. 

 

Keywords: Marketing Communication, Personal Selling, Purchasing Interest, Batik 

Semarang. 
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