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KATA PENGANTAR 
 

Alhamdulillah, puji Syukur kami haturkan kepada Allah SWT, atas 

berkat dan rahmat-Nya buku ini dapat kami selesaikan. Buku kami dengan 

judul To Be Digital Frontliner: Salesmanship Pada Era Digital menjadi 

sebuah karya yang kami persembahkan sebagai jawaban atas permasalahan 

salesman pada era digital saat ini. Melalui buku ini kami berupaya untuk 

berkontibusi pada peningkatan kemampuan masyarakat khususnya dalam hal 

dinamika salesmanship. 

Buku ini mengulas betapa pentingnya adaptasi dalam dunia pemasaran 

yang terus berubah, dengan fokus pada peran teknologi dalam dinamika pasar 

modern. Dengan perubahan pasar yang cepat akibat globalisasi, perubahan 

tren konsumen, dan kemajuan teknologi, para profesional pemasaran harus 

memiliki pemahaman yang mendalam tentang bagaimana faktor-faktor ini 

mempengaruhi perilaku konsumen dan strategi pemasaran. Isi buku mencakup 

analisis mendalam tentang perubahan pasar, penekanan pada strategi 

pemasaran digital yang efektif, dan pentingnya mempertahankan keterampilan 

interpersonal tradisional seperti kejujuran dan pelayanan pelanggan. Dengan 

memadukan pengetahuan tentang kedua aspek - tradisional dan modern - dari 

salesmanship, buku ini bertujuan memberikan panduan praktis bagi para 

profesional pemasaran agar dapat berhasil dalam lingkungan bisnis yang terus 

berubah dengan cepat. 

Kami menyadari bahwa buku ini memiliki keterbatasan untuk 

menjawab segala problematika salesmanship yang begitu dinamis. Konten dan 

konteks yang berusaha kami hadirkan dalam buku ini tentu terikat dalam masa 

penulisan buku. Sehingga dengan memperkaya wawasan serta pengetahuan 

tentang salesmanship yang paling up-to-date dapat menjadi proses penting 

untuk menyempurnakan buku yang kami buat. Terimakasih kami ucapkan 

kepada seluruh pihak yang berkontribusi dalam penyusunan buku ini. 

 

 

 

Sidoarjo, 4 April 2024 
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