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ABSTRACT 

 

Personal selling by marketing is used by CV Mulia Edutainment in 

promoting tour services, including educational tours to the general public or 

community. Personal selling uses direct communication which allows two-way 

communication between the seller and potential customers so that the seller 

must be active in visiting potential customers to offer products from his 

company. The personal selling strategy has been used by CV Mulia 

Edutainment for a long time. The purpose of this research is to find out 

personal selling activities as a marketing communication strategy carried out 

by CV. Mulia Edutainment. This research uses a qualitative approach with 

descriptive methods and uses interviews, observation, and documentation to 

collect data. The results of the study showed relevance to the theory applied. 

Personal selling is a marketing communication strategy that is very effective 

in attracting educational tour consumers. Personal selling is done by directly 

visiting consumers to schools and then meeting face to face and demonstrating 

products so that consumers are more easily interested in using the services 

offered. As well as making it easier for salespeople to identify and analyze 

prospective buyers. 
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ABSTRAK 

 

Personal selling yang dilakukan marketing digunakan CV. Mulia 

Edutainment dalam mempromosikan layanan tour, diantaranya tour edukasi 

kepada publik umum atau masyarakat. Personal selling menggunakan 

komunikasi langsung yang memungkinkan adanya komunikasi dua arah antara 

penjual dengan calon konsumen sehingga penjual harus aktif dalam 

mendatangi calon konsumen untuk menawarkan produk dari perusahaannya. 

Strategi personal selling telah digunakan oleh CV. Mulia Edutainment sejak 

lama. Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui aktivitas personal 

selling sebagai strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan CV. Mulia 

Edutainment. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan 

metode deskriptif dan menggunakan wawancara, observasi, serta dokumentasi 

untuk mengumpulkan data. Hasil penelitian menunjukan kesesuaian relevansi 

dengan teori yang diterapkan. Penjualan personal selling merupakan strategi 

komunikasi pemasaran yang sangat tepat untuk menarik minat konsumen tour 

edukasi. Personal selling yang dilakukan yaitu dengan cara langsung 

mendatangi konsumen ke sekolah lalu bertatap muka serta mendemonstrasikan 

produk dengan demikan konsumen lebih mudah tertarik untuk menggunakan 

jasa yang ditawarkan. Serta memudahkan tenaga penjual dalam 

mengidentifikasi dan menganalisa calon pembeli. 

 

Kata Kunci: Strategi, Komunikasi Pemasaran, Personal Selling 
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