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ANALISIS PERSONAL SELLING OLEH SALES DALAM MEMBANGUN
MINAT BELI PADA APARTEMEN THE VERANDA RESORT
RESIDENCE

ANNISA

ABSTRAK

Di dunia properti, komunikasi secara langsung dengan calon konsumen merupakan
hal utama yang perlu diperhatikan. Maka, diperlukan suatu strategi komunikasi
pemasaran yang efektif untuk membangun hubungan yang lebih personal dengan
konsumen. Salah satu strategi komunikasi pemasaran yang efisien adalah dengan
melakukan personal selling. Oleh karenanya, pendekatan yang dilakukan tim sales
The Veranda Resort Residence dengan strategi personal selling dalam membangun
minat beli terhadap calon konsumen menjadi menarik untuk dianalis. Metodologi
dalam penelitian ini menggunakan studi kasus, di mana objek penelitiannya adalah
personal selling The Veranda Resort Residence. Hasil penelitiannya menunjukkan
bahwa pendekatan pendahuluan pada personal selling sudah cukup efektif untuk
memahami konsumen dengan lebih mendalam. Pada aspek presentasi dan
peragaan tim sales harus bisa memahami product knowlede dengan baik, sebab
minimnya pengetahuan akan product knowledge bisa menghambat komunikasi
selanjutnya. Handling objection yang dilakukan cukup efektif sehingga konsumen
merasa kesulitan yang dialami mendapat solusi terbaik. Selanjutnya, terkait dengan
penutupan penjualan yang dilakukan oleh tim sales The Veranda disesuaikan
dengan preferensi, kebutuhan dan keinginan calon konsumen. Namun pada aspek
tindak lanjut dan pemeliharaan masih terdapat hambatan terkait pelaynan after sales
yang berdampak pada minat beli referensial. Dari kelima tahapan dalam personal
selling hanya tahap tindak lanjut dan pemeliharaan yang dinilai belum efektif.
Selain itu, minimya motivasi karena masih dalam tahap pembangunan menjadi
hambatan bagi tim sales dalam menawarkan program “Buyer Get Buyer”.
Sehingga, efektivitas personal selling yang dilakukan oleh tim sales The Veranda
Resort Residence masih belum sepenuhnya tercapai dengan baik.

Kata kunci: personal selling, sales, minat beli, apartemen
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ANALYSIS OF PERSONAL SELLING BY SALES IN BUILDING BUYING
INTEREST IN THE VERANDA RESORT RESIDENCE APARTMENTS

ANNISA

ABTRACT

In the property world, direct communication with potential consumers is the main
thing that needs to be considered. Therefore, an effective marketing communication
strategy is needed to build a more personal relationship with consumers. One of the
efficient marketing communication strategies is to do personal selling. Therefore,
the approach taken by the sales team of The Veranda Resort Residence with a
personal selling strategy in building buying interest in potential consumers is
interesting to analyze. The methodology in this study uses a case study, where the
object of research is personal selling of The Veranda Resort Residence. The results
of the study indicate that the preliminary approach to personal selling is quite
effective in understanding consumers more deeply. In terms of presentation and
demonstration, the sales team must be able to understand product knowledge well,
because minimal knowledge of product knowledge can hinder further
communication. Handling objections is quite effective so that consumers feel that
the difficulties they experience get the best solution. Furthermore, related to the
closing of sales carried out by the sales team of The Veranda, it is adjusted to the
preferences, needs and desires of potential consumers. However, in terms of follow-
up and maintenance, there are still obstacles related to after-sales service which
has an impact on referential buying interest. Of the five stages in personal selling,
only the follow-up and maintenance stages are considered ineffective. In addition,
the lack of motivation because it is still under construction is an obstacle for the
sales team in offering the "Buyer Get Buyer" program. Thus, the effectiveness of
personal selling carried out by the sales team of The Veranda Resort Residence has
not been fully achieved properly.

Keywords: personal selling, sales, buying interest, apartment
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