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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk memahami dan menganalisis bagaimana
strategi personal selling yang dilakukan di axa mandiri financial services dalan
meningkatkan produktivitas penjualan produk. Penelitian ini adalah tentang
personal selling, sebagaimana sesuai dengan langkah-langkah personal selling
menurut Kotler dan Armstrong. Komunikasi pemasaran didefinisikan Pemasaran
adalah satu fungsi organisasi dan seperangkat proses untuk menciptakan,
mengkomunikasikan, dan menyerahkan nilai kepada pelanggan dan mengelola
hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan para
pemilik sahamnya

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif yang melalui
tahapan observasi dan wawancara mendalama dengan narasumber yaitu Regional
Sales Manager, Area Sales Manager, Financial Advisor dan nasabah bank
mandiri. Berdasarkan hasil penelitian, menunjukan bahwa axa mandiri financial
services menerapkan sesuai dengan tahapan personal selling yaitu melakukan
prospek nasabah (Prospecting) financial advisor melakukan pengolahan data dan
menghubungi nasabah, pra-pendekatan (Pre-Approach) mencoba untuk
menghubungi nasabah dan membuat janji temu dengan nasabah, pendekatan
(Approach) bertemu dengan nasabah dan proses menggali informasi tentang
nasabah, presentasi (Presentation) tahap untuk menjelaskan produk kepada
nasabah dan menciptkan kebutuhan nasabah, menangani penolakan (Handling
Objection) mengatasi penolakan dari nasabah terkait penawaran produk dan
memberikan solusi terhadap keberatan nasabah, menutup penjualan (Closing)
membuat kesepakatan dan memproses data nasabah yang telah setuju untuk
membeli produk,menindak lanjut (Follow Up) selalu memberikan informasi
kepada nasabah terkait produk yang baru dengan benefit yang lebih untuk
nasabah.

Kata kunci: Komunikasi Pemasaran, Personal Selling, Asuransi
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ABSTRACT

This study aims to understand and analyze personal sales strategies carried
out at Axa Mandiri financial services in increasing the productivity of product
sales. Research is about personal selling, according to the personal selling
measures according to Kotler and Armstrong. Marketing communication by
definition Marketing is an organizational function and a set of processes for
creating, communicating, and delivering value to customer and customer
relationships in a way that benefits the organization and its shareholders.

The study used a descriptive qualitative method through observation and
in-depth interviews with resource persons, namely the Regional Sales Manager,
Area Sales Manager, Financial Advisors and Bank Mandiri customers. Based on
the research results, it shows that axa mandiri financial services applies according
to the personal selling stage, namely prospecting, financial advisors processing
data and contacting customers, pre-approach (Pre-Approach) trying to contact and
make appointments with customers, approach (Approach) to meet customers and
process information about customers, presentation (Presentation) stage to explain
products to customers and create customer needs, request approval (Handle
Objections) to overcome customer refusals regarding product offerings and
provide solutions to customers, close sales ( Closing) make an agreement and
process customer data who have agreed to buy a product, follow up (follow up)
always provide information to customers regarding the product.

Keywords:, Marketing Communication, Personal Selling, Protection
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