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ABSTRAK 

 

ANNISA AGUSTINA. 2016. 8223136642. ANALISIS PENERAPAN 

PERSONAL SELLING ASURANSI SJ-AMO PADA PT ASURANSI SOMPO 

JAPAN NIPPONKOA INDONESIA. Program Studi DIII Manajemen 

Pemasaran. Fakultas Ekonomi. Universitas Negeri Jakarta. 

 Karya ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui penerapan personal selling 

pada Asuransi Sj-amo. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

analisis deskriptif dengan metode pengumpulan data melalui observasi, 

dokumentasi, wawancara, studi pustaka. Teknik pembahasan yang digunakan 

adalah analisis deskriptif kualitatif.  

 Hasil penelitian mengetahui dan menjelaskan bahwa pelaksanaan 

personal selling yaitu, beberapa responden menyatakan bahwa penerapan yang 

dilakukan sudah sesuai harapan dengan melalui pemberian informasi, melakukan 

presentasi, pemberian keterangan produk, memberikan pelayanan, memenuhi 

kebutuhan konsumen menjawab pertanyaan konsumen, mengutamakan 

kepentingan konsumen  akan tetapi masih ada faktor yang yang belum dapat 

dipenuhi oleh tenaga penjual, yaitu calon konsumen yang kurang respon pada 

saat tenaga penjual melakukan presentasi dan tindak lanjut untuk calon 

konsumen, tenaga penjual belum dapat menjaga hubungan baik dengan 

pelanggan. 

Kata Kunci: Penerapan Personal selling 
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ABSTRACT 

 

ANNISA AGUSTINA. 2016. 8223136642. ANALYSIS OF THE 

IMPLEMENTATION OF PERSONAL SELLING INSURANCE SJ-AMO IN 

PT ASURANSI SOMPO JAPAN NIPPONKOA INDONESIA. DIII study 

program in Marketing Management. Faculty of Economics State University of 

Jakarta.  

 This scientify work aims to determine the implementation of personal 

selling of Insurance Sj-amo in PT Asuransi Sompo Japan Nipponkoa Indonesia. 

The method used in this research is descriptive analysis using data gathered 

through observation, documentation, interview, literature. Discussion technique 

used is descriptive qualitative analysis. 

 The results of the study identify and explain that the implementation of 

personal selling namely, some respondents stated that the application is done 

already match expectations through the provision of information, making 

presentations, giving a description of products, providing services, meeting the 

needs of consumers answered questions consumers, the interests of consumers 

will but there are factors that can not be met by the salesperson, the prospects are 

less response during a presentation at no demonstration of products and follow-

up for potential customers, salesperson so that salespeople can not keep a good 

relationship with the customer. 

Keywords: Implementation of personal selling 
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