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STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN PERSONAL 

SELLING MELALUI KONSELOR SEBAGAI BENTUK 

PR O M O SI R SI  A BU N D A J A K A R T A 

Tania Salshabilla Putri 

 

ABSTRAK 

 
Melakukan terobosan terhadap bisnis supaya terus relevan di tengah dinamika 

kompetisi yang sengit merupakan upaya penting, salah satunya pada industri 

kesehatan. RSIA Bunda Jakarta saat ini mengimplementasikan berbagai strategi 

pemasaran sebagai bentuk promosi, sehingga dapat membangun kepercayaan 

pasien yang merupakan unsur esensial dalam pengambilan keputusan fasilitas 

kesehatan. Strategi komunikasi pemasaran personal selling melalui tenaga 

pemasaran yaitu konselor adalah salah satu tindakan untuk mempromosikan RSIA 

Bunda Jakarta. Maka dari itu, personal selling melalui konselor memiliki peran 

strategis dalam membangun pendekatan secara langsung sehingga terbentuk 

hubungan yang lebih erat dengan pasien, juga meningkatkan minat, reputasi positif, 

dan komitmen pasien terhadap rumah sakit. Tujuan penelitian ini adalah bagaimana 

strategi komunikasi pemasaran personal selling melalui konselor sebagai bentuk 

promosi RSIA Bunda Jakarta, lalu menggunakan teori personal selling yaitu The Six 

Steps dan didukung dengan teori pelengkap AIDA. Serta mengaplikasikan metode 

kualitatif dengan pendekatan deskriptif. Data diambil melalui wawancara 

mendalam dengan konselor sebagai pihak yang menjalankan langsung pemasaran, 

pasien sebagai subjek yang terpapar promosi, dan observasi terhadap kegiatan 

promosi yang dilakukan oleh konselor. Dapat disimpulkan dalam penelitian ini, 

personal selling melalui konselor merupakan strategi pemasaran yang signifikan 

dalam mempromosikan, meningkatkan kepercayaan, dan kepuasan pasien di RSIA 

Bunda Jakarta. 

Kata Kunci: Strategi Komunikasi Pemasaran, Personal selling, Konselor, Promosi 

rumah sakit. 
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PERSONAL SELLING MARKETING COMMUNICATION 

STRATEGY THROUGH COUNSELORS AS A FORM 

PROMOTION AT RSIA BUNDA JAKARTA 

Tania Salshabilla Putri 

ABSTRACT 

Conducting an invasion of business to remain relevant in the midst of sharp 

competition dynamics is an important effort, one of which is in the health industry. 

RSIA Bunda Jakarta is currently implementing various marketing strategies as a 

form of promotion, so that it can build patient trust which is an essential element in 

making decisions about health facilities. The personal sales marketing 

communication strategy through marketing staff, namely counselors, is one of the 

actions to promote RSIA Bunda Jakarta. Therefore, personal selling through 

counselors has a strategic role in building directly so that it is formed that is closer 

to patients, also increasing interest, positive reputation, and patient commitment to 

the hospital. The purpose of this study is how the personal sales marketing 

communication strategy through counselors as a form of promotion of RSIA Bunda 

Jakarta, then using the personal sales theory, namely The Six Steps and supported 

by the complementary theory of AIDA. And applying qualitative methods with 

descriptive. Data was taken through in-depth interviews with counselors as parties 

who carry out direct marketing, patients as subjects exposed to promotions, and 

observations of promotional activities carried out by counselors are significant in 

promoting, increasing trust, and patient satisfaction at RSIA Bunda Jakarta. 

Keywords: Marketing Communication Strategy, Personal Selling, Counselor, 

Hospital Promotion. 
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