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ABSTRACT  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran sosial media dan 

personal selling serta mengkomparasikan dari kedua strategi tersebut pada event organizer 

tridaya creative agency. Penelitian ini dilakukan di Tridaya creative agency, jenis penelitian 

yang digunakan adalah komparatif dengan pendekatan kualitatif. Pengumpulan data dilakukan 

dengan tiga cara yaitu, yang pertama dengan menggunakan metode wawancara pihak tridaya 

creative agency, observasi atau pengamatan langsung saat penelitian dilakukan dan metode 

yang terakhir dengan dokumentasi. Metode analisis data yang dilakukan dengan tiga tahap 

yaitu reduksi data, penampilan data dan penarikan kesimpulan. Hasil dari penelitian ini 

menunjukan bahwa strategi pemasaran personal selling lebih optimal dan efektif dalam 

pelaksanaanya. Hal ini dikarenakan strategi personal selling menerapkan proses strategi secara 

komprehsif dibandingkan strategi sosial media. 

Keywords: Strategi Pemasaran 1; Sosial Media 2; Personal selling3;  
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ABSTRACT  

This study aims to determine the application of social media marketing strategies and personal 

selling and compare the two strategies at the event organizer tridaya creative agency. This 

research was conducted at Tridaya creative agency, the type of research used is comparative 

with a qualitative approach. Data collection was carried out in three ways, namely, the first by 

using the interview method of the tridaya creative agency, observation or direct observation 

when research was conducted and the last method with documentation. The data analysis 

method is carried out in three stages, namely data reduction, data appearance and conclusion 

drawing. The results of this study indicate that the personal selling marketing strategy is more 

optimal and effective in its implementation. This is because the personal selling strategy 

applies a comprehensive strategy process compared to the social media strategy. 

Keywords: Marketing Strategy1; Social Media 2; Personal selling3;  
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