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Kegiatan pemasaran bagi suatu perusahaan merupakan suatu strategi
yang sangat penting bagi kelangsuogan hidup perusahaan tersebut, karena
merupakan strategi yang tepat dalarm mencapai tingkat penjualan yang optimal.
Tercapai tidaknya tujuan parusahaan tergantung dan berhasil tidaknya strategi
pemasaran yang dijalankan. Didalam kegiatanpya, pemasaran merupakar
proses yang bertujuan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen.
Pemasaran berkaitan erat dengan aktivitas produksi untuk menciptakan nilai
bagi pelanggan dan meningkatkan kemampuan perusahaan untuk
menghasilkan laba. Pemasaran mencakup banyak variabel yang bisa dilakukan
sebagai alat penunjang, seperti ptoduk, harga, saluran distiibusi dan promosi
yaag sering disebut dengan marketing mix atau bauraa pemasaran.

Penjualan perseorangan (personal selling) merspakan kegiatan
perusahaan ustuk melakukan kontak langsung dengan para calon konsumen
dan dibarapkan akan terjadi suatu hubungan atau intemksi positif antara
pengwaha dengan konsumennya. Personal selling merupakan bentuk
komunikasi derpasangan dan saling berbelasan (diyodic communication) yang
melibatkan dua orang atau lebih dalam interaksi dua arah,

Di dalam melakukan pegjualan perseorangan (personal selling)
hendaknya ada suatu yang wajar, dalam arti para pelaku personal selling benar-

benar menguasai produk yang ditawarkaa dan selain itu juga hindarkan
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percakapan yang bestele-tele sehingga tidak menimbulkan kejenuhan atau
kebosanan bagi para calon konsumen yang mendengarkan.

Personal selling merupakan suatu usaha atau strategi dari perusahaan
untuk memberikan informas tentang produk yang dihasilkan oleb suatu
perusahaan serta diharapkan dapat mempengaruhi daya tarik dan membujuk
konsumen untuk membeli produk yang dihasilkan perusahaan sehingga terjadi
peningkatan penjualan.

Dealer : Penyedia jasa dan produk yang biasanya hanya menawarkan satu
macam merk tertentu saja. Produk yang dijual oleh dealer dapat berupa produk
pcrangkat keras maupun perangkat lunak sistem atau perangkat lunak aplikasi.
Setiap perusshaan dagang atau perusahaan jasa yang mempunyai jaringan pasti
mengenal istilah Dealer, atau orang yang melekukan deal-deal tertenm dengan
pembeli baik berupa jum!iah barang atau pun deal horga.

Blackberry sebagai ponsel yang sangat fenomenal, juga berhasil
menguasai pangsa pasar ponsel dengan penjualan ponsel blackberry tumbuh
mencspai 494% di Indonesia. Ponsel Blackberry menyediakan finr yang
canggih pada produk yaitu fitur intemet dan BlackBerry juga menyediakan
software Messenger built-in sehingga memungkinkan penggunanya bisa
menggunakannya sepuasnya, dengen tanf flat, sehingga lebih int daripada
aenelepon secara langgung dan fitur lainnya. Satu faktor yang mengendalilmn
kesuksesan BlackBerry di Indonesia selain biaya yang rendah juga kecanduan
berkirim pesan dan poskng Facebook. Hal ini merupakan salah sam fitur yang
paling digemari oleh masyarakat k hususnya anak-anak muda saat ini.
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