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ABSTRAK

TITIK UTAMI. 2012. 8223097582. Analisis Personal Selling Pada PT
Asuransi_Allianz_Life Indonesia. Program Studi DIl Manajemen
Pemasaran, Jurusan Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Negeri
Jakarta.

Karya ilmiah ini bertujuan untuk mengetahui pengelolaan personal
selling pada PT Asuransi Allianz Life Indonesia. Metode yang digunakan
dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif dengan menggunakan
pengumpulan data melalui studi pustaka, wawancara, dokumentasi dan
observasi.

Dari hasil penulisan ini dapat diketahui bahwa kegiatan promosi yang
dilakukan oleh PT Asuransi Allianz Life Indonesia dalam memasarkan
produk asuransinya sebagian besar adalah melalui kegiatan personal
selling oleh para agennya.

Adapun yang menjadi fokus penelitian ini adalah pengelolaan tenaga
penjual pada PT Asuransi Allianz Life Indonesia yaitu antara lain;
Merancang strategi dan struktur tenaga penjualan; Merekrut dan
menyeleksi tenaga penjual; Melatih tenaga penjualan; Memberi
kompensasi untuk tenaga penjual; Pengawasan terhadap tenaga
penjualan; Mengevaluasi Tenaga Penjualan.

Dengan menggunakan analisis SWOT dapat disimpulkan bahwa PT
Asuransi Allianz Life Indonesia memiliki Strenght yaitu Jaringan
pemasaran yang luas (nasional dan internasional), Weakness vyaitu
terdapat beberapa leader dalam hal pengawasan terhadap agen-agennya
kurang maksimal, juga memiliki Opportunities yaitu kerja sama dengan
cara mengajukan proposal keperusahaan, dan memiliki Threat yaitu
masuknya pesaing-pesaing baru di Industri asuransi.

Kata kunci: Personal Selling, SWOT



ABSTRACT

TITIK UTAMI. 2012. 8223097582. Analysis of Personal Selling at
Allianz_Life Insurance in_Indonesia. DIl study program in Marketing
Management. Department of Management. Faculty of Economics. State
University of Jakarta.

Scientific work aims to find out about managing sales force at the
Allianz Life Insurance Indonesian. . The method used in this research is
descriptive analysis method of data collection through literature study,
interview, documentation and observation.

From the results of the writing can be seen that pmomotional activities
conducted by Allianz Life Insurance Indonesian in marketing insurance
products mostly throught personal selling activities by agents.

As the focus of this research is the managing of sales force at Allianz
Life Insurance Indonesian there are; Designing sales force strategy and
structure; Recruiting and selecting sales people; Training sales people;
Compensating sales people; Supervising sales people; Evaluating sales
people.

Using the SWOT analysis can be concluded that the Allianz Life
Insurance Indonesian has Strength network marketing is a broad (national
and international), the Weakness there are some leaders in terms of
oversight of agents also have less than the maximum, Opportunities of
cooperation in a way that is proposed to company, and has the Thread
that the entry of new competitors in the the insurance industry.

Keyword : Personal Selling, SWOT
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