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ABSTRAK 

 Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis peran strategi personal selling 

dalam meningkatkan penjualan produk Teh Sungkai di Pusat Pelatihan Pertanian 

dan Perdesaan Swadaya (P4S) Sungkai Permai, Kecamatan Pauh, Kota Padang. Teh 

Sungkai merupakan produk herbal lokal yang memiliki berbagai manfaat 

kesehatan, namun masih menghadapi tantangan dalam pemasaran dan 

distribusinya. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif 

kualitatif, dengan teknik pengumpulan data melalui wawancara terstruktur, 

observasi langsung, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

personal selling menjadi strategi utama dalam memperkenalkan Teh Sungkai 

kepada konsumen, terutama melalui pendekatan langsung seperti pemberian 

welcome drink, penjelasan manfaat secara tatap muka, dan partisipasi dalam 

pameran produk lokal. Strategi ini terbukti efektif dalam membangun kepercayaan 

konsumen, meningkatkan pemahaman terhadap produk, dan mendorong loyalitas 

pelanggan. Namun, keterbatasan waktu, belum adanya izin PIRT, serta rendahnya 

kesadaran masyarakat sekitar menjadi hambatan yang perlu segera diatasi. 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa personal selling memberikan kontribusi 

signifikan terhadap peningkatan penjualan dan pengenalan Teh Sungkai, terutama 

di pasar lokal dan komunitas terbatas. 
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ABSTRACT 

 

 This study aims to analyze the role of personal selling strategies in increasing 

the sales of Teh Sungkai (Sungkai Tea) at the Center for Agricultural and Rural 

Training (P4S) Sungkai Permai, located in Pauh Subdistrict, Padang City. Teh 

Sungkai is a local herbal product known for its various health benefits, yet it still 

faces challenges in marketing and distribution. This research employed a 

descriptive qualitative method with data collected through structured interviews, 

direct observation, and documentation. The results show that personal selling 

serves as the main strategy to introduce Teh Sungkai to consumers, particularly 

through direct approaches such as offering welcome drinks, face-to-face 

explanations of the product’s benefits, and participation in local product 

exhibitions. This strategy has proven effective in building consumer trust, 

enhancing product understanding, and fostering customer loyalty. However, time 

constraints, the absence of a PIRT (home industry food certification), and low 

public awareness remain key obstacles. This study concludes that personal selling 

significantly contributes to improving both the sales performance and market 

recognition of Teh Sungkai, especially within local and community-based markets. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1. Latar Belakang Masalah 

 Di era persaingan bisnis yang semakin ketat, strategi pemasaran memegang 

peranan penting dalam menentukan keberhasilan suatu produk di pasar. Salah satu 

strategi pemasaran yang masih relevan dan efektif hingga saat ini adalah personal 

selling atau penjualan secara personal, di mana penjual berinteraksi langsung 

dengan calon konsumen untuk menyampaikan informasi, meyakinkan, dan 

membujuk agar terjadi transaksi. 

 Pusat Pelatihan Pertanian dan Perdesaan Swadaya (P4S) Sungkai Permai 

merupakan salah satu lembaga yang tidak hanya bergerak di bidang pelatihan 

pertanian, tetapi juga aktif dalam memproduksi dan memasarkan berbagai produk 

herbal, salah satunya adalah Teh Sungkai. Teh Sungkai merupakan salah satu 

produk unggulan dari Pusat Pelatihan Pertanian Dan Pedesaan Swadaya (P4S) 

Sungkai Permai. Kegiatan ini dimulai dengan membibitkan 300 batang tanaman 

sungkai sebagai bagian dari program sedekah bibit sungkai. Teh Sungkai dibuat 

dari pemanfaatan daun sungkai (Peronema canescens) yang memiliki beberapa 

manfaat kesehatan. Setelah berhasil membuat teh herbal berbasis daun sungkai, P4S 

Sungkai Permai mulai mengembangkan beberapa varian, seperti: Teh Sungkai 

Original, Teh Sungkai Rempah, dan Teh Sungkai Stevia. Teh ini memiliki beberapa 

manfaat kesehatan dan potensi pasar yang cukup luas, terutama di tengah gaya 

hidup sehat yang semakin berkembang. Namun, dalam menghadapi persaingan di 
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industri teh herbal, strategi pemasaran yang efektif menjadi faktor kunci dalam 

meningkatkan penjualan produk.  

 Menurut Syamsuddin (2013:54-55), P4S Sungkai Permai bukan hanya tempat 

pelatihan, namun terdapat beberapa produk yang dihasilkan oleh P4S yang dapat 

diperkenalkan kepada masyarakat yang berbasis pada pertanian budidaya, pertanian 

ramah lingkungan dan berkelanjutan. Dengan begitu para petani dapat 

mempertajam pengetahuan dan wawasan mengenai pertanian serta dapat 

mengembangkan jiwa kewirausahaan. 

 Meskipun Teh Sungkai yang diproduksi oleh P4S Sungkai Permai memiliki 

manfaat kesehatan dan potensi pasar yang cukup baik, penjualannya belum 

menunjukkan hasil yang optimal. Berdasarkan observasi awal dan wawancara 

informal dengan pengelola P4S Sungkai Permai, diketahui bahwa penjualan Teh 

Sungkai dalam empat tahun terakhir 2021-2024 cenderung fluktuatif dan belum 

menunjukkan peningkatan yang signifikan. P4S Sungkai Permai masih menghadapi 

keterbatasan dalam menjangkau pasar yang lebih luas, terutama diluar daerah. 

Efektivitas strategi ini masih perlu dianalisa, terutama dalam hal seberapa besar 

pengaruhnya terhadap peningkatan penjualan.  

 Salah satu Strategi yang potensial untuk diterapkan oleh P4S Sungkai Permai 

adalah personal selling. Personal selling adalah interaksi tatap muka dengan satu 

atau beberapa calon pembeli dengan maksud untuk melakukan presentasi, 

menjawab pertanyaan, dan memperoleh pesanan (Khusna & Oktafani, 2017). 

Melalui pendekatan personal, penjual dapat memberikan edukasi yang lebih 
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mendalam kepada konsumen tentang manfaat dan keunggulan Teh Sungkai. 

Metode ini juga dapat membangaun kepercayaan pelanggan serta menciptakan 

loyalitas terhadap produk. Pendekatan ini sangat relevan mengingat produk teh 

herbal seperti Teh Sungkai sering kali membutuhkan pemahaman konsumen yang 

baik agar mereka tertarik untuk mencoba dan membeli secara berkelanjutan. 

 Menurut Kotler dan Armstrong (2012:13), Personal Selling atau penjualan 

personal merupakan presentasi personal oleh tenaga penjualan dengan tujuan 

menghasilkan penjualan dan membangun hubungan dengan konsumen. Bentuk 

promosi yang digunakan mencakup presentasi, pameran dagang, dan program 

insentif.  

 Indikator personal selling menurut Hermawan (2012) dalam (Siregar & 

Natalia, 2018) yaitu, Salesmanship, penjual harus memiliki pengetahuan tentang 

produk dan menguasai seni menjual, seperti cara mendekati pelanggan, 

memberikan presentasi dan demonstrasi, mengatasi penolakan pelanggan, dan 

mendorong pembelian. Bernegosiasi, penjual harus mempunyai kemampuan untuk 

bernegosiasi tentang syarat-syarat penjualan. Pemasaran hubungan (relationship 

marketing), penjual melakukan komunikasi hubungan antar manusia yang efektif 

dengan mengetahui setiap karakter individu yang ditemuinya.  

 Oleh karena itu, berdasarkan hasil observasi awal calon peneliti di P4S 

Sungkai Permai dalam hal ini calon peneliti melihat ada beberapa masalah yang 

ditemui dan menarik untuk peneliti analisa dan uraikan menjadi sebuah karya, dan 

peneliti membuat judul pada penelitian yaitu tentang “Analisis Personal Selling 
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Dalam Meningkatkan Penjualan Teh Sungkai Di P4S Sungkai Permai.” 

Diharapkan penelitian ini dapat memberikan kontribusi dalam pengembangan 

strategi pemasaran yang lebih tepat sasaran di masa mendatang. 

1.2. Rumusan Masalah 

 Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, permasalahan yang dapat 

dirumuskan dalam penelitian ini adalah “bagaimanakah dampak analisis dari 

Personal Selling dalam meningkatakan penjualan Teh Sungkai di P4S Sungkai 

Permai Kecamatan Pauh Kota Padang?”. 

1.3. Tujuan Penelitian 

 Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui dampak analisis dari Personal Selling dalam meningkatkan penjualan 

Teh Sungkai di P4S Sungkai Permai Kecamatan Pauh Kota Padang. 

 1.4. Manfaat Penelitian 

 Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada lembaga-

lembaga yang terkait dengan dunia akademisi maupun dunia praktisi, yaitu: 

1. Bagi Umum 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai bahan referensi 

perpustakaan dan sebagai bahan rekomendasi penelitian yang dilakukan di 

Indonesia dimasa yang akan datang.  
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2. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan gambaran yang jelas mengenai 

efektivitas personal selling yang telah di terapkan.  

3. Bagi Peneliti 

Menambah wawasan dan referensi ilmiyah mengenai peran personal selling 

dalam meningkatkan penjualan produk pertanian lokal, khususnya produk 

herbal seperti Teh Sungkai. Dan menguji pengetahuan yang telah didapatkan 

ketika kuliah untuk dapat diaplikasikan dalam menyusun penelitian dan 

mengolah data yang ada untuk mencapai hasil yang diharapkan.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  


