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Abstrak

Artikel ini membahas penerapan strategi pemasaran langsung oleh

Bussvission Allianz Surabaya dalam meningkatkan penjualan
produk asuransi. Dengan meningkatnya kesadaran masyarakat tentang pentingnya
perlindungan finansial, perusahaan perlu menerapkan strategi yang efektif untuk menarik
perhatian calon pelanggan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas pemasaran
langsung dan dampaknya terhadap penjualan. Melalui pendekatan personal dan penggunaan
teknologi, Bussvission Allianz berupaya menjalin hubungan yang lebih baik dengan konsumen.
Kata kunci: Pemasaran Langsung, Asuransi, Strategi Pemasaran, Bussvission Allianz, Penjualan.

1. PENDAHULUAN

Di era globalisasi dan perkembangan teknologi yang pesat, industri asuransi di Indonesia
sedang mengalami perubahan besar. Masyarakat semakin sadar akan pentingnya keamanan
finansial, dan permintaan akan produk asuransi terus meningkat. Industri asuransi di Indonesia
tengah mengalami perkembangan yang signifikan, seiring dengan meningkatnya kesadaran
masyarakat akan pentingnya perlindungan finansial. Dalam era globalisasi yang semakin
kompetitif dan didukung dengan kemajuan teknologi, perusahaan asuransi, termasuk
Bussvission Allianz Surabaya, dihadapkan pada tantangan besar dalam menarik perhatian dan
membangun hubungan yang kuat dengan calon pelanggan. Salah satu cara untuk menghadapi
tantangan ini adalah dengan menerapkan strategi pemasaran langsung, yang memungkinkan
perusahaan untuk berkomunikasi secara lebih personal dan langsung dengan konsumen.

Pemasaran langsung adalah metode pemasaran di mana perusahaan berinteraksi
langsung dengan konsumen untuk menawarkan produk dan layanan, tanpa perantara. Metode
ini memungkinkan perusahaan untuk membangun hubungan yang lebih personal dan
langsung dengan calon pelanggan, serta mendapatkan umpan balik yang lebih cepat dan jelas
mengenai produk yang ditawarkan. Menurut Kotler dan Keller (2016), pemasaran langsung
memiliki keunggulan dalam hal efektivitas komunikasi dan kemampuan untuk mencapai pasar
yang lebih luas dengan biaya yang lebih rendah.
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Beberapa penelitian terdahulu juga menunjukkan efektivitas pemasaran langsung dalam
meningkatkan penjualan, terutama dalam industri yang bergantung pada keputusan pembelian
yang rasional dan emosional, seperti industri asuransi. Menurut penelitian yang dilakukan oleh
Liu et al. (2019), pemasaran langsung dalam industri asuransi terbukti dapat meningkatkan
kepercayaan pelanggan dan membantu agen dalam memberikan informasi yang lebih rinci dan
sesuai dengan kebutuhan nasabah. Hal ini sejalan dengan pendapat Arens & Weigold (2011)
yang menyatakan bahwa pemasaran langsung dapat meningkatkan loyalitas dan kepuasan
pelanggan, yang pada gilirannya berdampak positif terhadap penjualan.

Namun, meskipun pemasaran langsung memiliki banyak potensi, industri asuransi di
Indonesia masih dihadapkan pada beberapa tantangan yang perlu diatasi. Salah satu masalah
utama yang dihadapi oleh Bussvission Allianz Surabaya adalah persaingan yang ketat di pasar
asuransi. Dengan banyaknya perusahaan asuransi yang menawarkan produk serupa,
perusahaan harus terus berinovasi dan mencari cara untuk membedakan diri dari pesaing.
Selain itu, meskipun ada peningkatan kesadaran masyarakat akan pentingnya perlindungan
finansial, masih banyak orang yang tidak sepenuhnya memahami manfaat dari asuransi, yang
menyebabkan rendahnya minat untuk membeli produk asuransi.

Selain itu, tantangan dalam menjangkau calon nasabah juga menjadi permasalahan
penting. Meskipun Bussvission Allianz Surabaya sudah menggunakan berbagai teknik
pemasaran digital, seperti media sosial dan aplikasi mobile, perusahaan masih perlu
mengoptimalkan pendekatan pemasaran langsung yang lebih personal dan terarah. Penelitian
yang dilakukan oleh Suleman et al. (2020) menunjukkan bahwa pemasaran langsung melalui
interaksi pribadi lebih efektif dalam membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan,
dibandingkan dengan metode pemasaran yang lebih umum dan impersonal.

Melalui penelitian ini, akan dianalisis bagaimana strategi pemasaran langsung yang
diterapkan oleh Bussvission Allianz Surabaya dapat meningkatkan penjualan produk asuransi,
serta bagaimana perusahaan dapat mengatasi permasalahan yang dihadapi dalam
meningkatkan efektivitas strategi pemasaran langsung tersebut.

2. TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Pemasaran Langsung
Pemasaran langsung adalah bentuk pemasaran yang menghubungkan perusahaan

langsung dengan konsumen tanpa perantara. Dalam pemasaran langsung, perusahaan dapat
berkomunikasi secara langsung dengan calon pelanggan melalui saluran yang lebih personal
seperti email, telepon, surat langsung, atau media sosial (Kotler & Keller, 2016). Keunggulan
dari pemasaran langsung adalah kemampuan untuk mendapatkan respons yang lebih cepat
dan lebih tepat sasaran, serta untuk membangun hubungan yang lebih dekat antara
perusahaan dan konsumen.

Menurut Belch & Belch (2018), pemasaran langsung menawarkan beberapa keunggulan,
antara lain:

1. Segmentasi yang lebih tepat, yaitu dengan data konsumen yang lebih lengkap dan
tersegmentasi, perusahaan dapat menawarkan produk yang lebih relevan sesuai dengan
kebutuhan pelanggan.

2. Pengukuran yang lebih akurat, yaitu pemasaran langsung memungkinkan perusahaan
untuk mengukur hasil kampanye secara langsung, sehingga dapat dilakukan evaluasi
yang lebih cepat.
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3. Meningkatkan loyalitas, yaitu pendekatan personal dalam pemasaran langsung dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan, karena mereka merasa lebih dihargai dan
diperhatikan.

Selain itu, Kotler (2017) menyatakan bahwa pemasaran langsung sangat efektif dalam
menciptakan peluang penjualan jangka panjang, karena memungkinkan interaksi yang lebih
berkelanjutan antara perusahaan dan pelanggan. Hal ini dapat memperkuat hubungan
emosional dan meningkatkan kemungkinan pembelian berulang.

Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa pemasaran langsung dapat
memberikan dampak yang signifikan terhadap peningkatan penjualan. Suleman et al. (2020)
dalam penelitiannya yang berjudul "The Impact Direct Marketing on Consumer Buying
Behavior in the Insurance Industry" menemukan bahwa pemasaran langsung dapat
meningkatkan keputusan pembelian di industri asuransi. Penelitian ini menunjukkan bahwa
agen yang melakukan pendekatan personal kepada nasabah dapat mengurangi keraguan
mereka terhadap produk asuransi dan meningkatkan tingkat konversi.

Liu et al. (2019) dalam penelitian mereka yang berjudul "Direct Marketing and Its
Effectiveness in the Insurance Industry" juga menemukan bahwa pemasaran langsung melalui
komunikasi satu-satu dapat meningkatkan tingkat kepercayaan pelanggan terhadap
perusahaan asuransi. Hasil dari penelitian ini mengindikasikan bahwa pemasaran langsung
dapat meningkatkan loyalitas nasabah, karena interaksi yang lebih personal membuat nasabah
merasa lebih dihargai dan percaya terhadap produk yang ditawarkan.

Arens & Weigold (2011) juga menekankan pentingnya pemasaran langsung dalam
membangun hubungan yang kuat antara perusahaan dan pelanggan, yang pada akhirnya dapat
meningkatkan lifetime value (LTV) pelanggan. Mereka menyatakan bahwa pemasaran
langsung bukan hanya berfokus pada penjualan sekali saja, tetapi pada membangun hubungan
jangka panjang yang saling menguntungkan.

2.2 Peningkatan Penjualan

Peningkatan penjualan adalah proses yang bertujuan untuk memperbesar volume
penjualan produk atau layanan. Menurut Kotler & Keller (2016), peningkatan penjualan dapat
dicapai melalui berbagai strategi, salah satunya adalah dengan meningkatkan kualitas
komunikasi dengan pelanggan. Beberapa strategi peningkatan penjualan yang sering
diterapkan antara lain:

1. Promosi penjualan, yaitu memberikan insentif atau diskon untuk menarik pelanggan baru
atau mendorong pembelian lebih banyak dari pelanggan yang sudah ada.

2. Peningkatan layanan pelanggan, yaitu memberikan pelayanan yang lebih baik untuk
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

3. Peningkatan pengalaman pelanggan, yaitu menghadirkan pengalaman yang lebih
menyenangkan dan relevan bagi pelanggan, sehingga mereka lebih terdorong untuk
membeli produk atau layanan.

Dalam konteks pemasaran langsung, pembentukan hubungan yang kuat dengan
pelanggan melalui komunikasi yang efektif adalah kunci dalam meningkatkan penjualan.
Penelitian oleh Suleman et al. (2020) menyatakan bahwa penerapan pemasaran langsung
dalam industri asuransi dapat meningkatkan penjualan dengan cara membangun
kepercayaan nasabah melalui interaksi yang lebih personal. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa teknik pemasaran langsung yang mengedepankan pemahaman terhadap kebutuhan
nasabah lebih efektif dalam meningkatkan tingkat konversi dibandingkan dengan metode



Triwikrama: Jurnal Multidisiplin Ilmu Sosial
Volume 06, Number 03 2024

E-ISSN: 2988-1986

Open Access:

pemasaran yang lebih impersonal.

Selain itu, Sargeant & West (2019) dalam penelitiannya edisi kedua menemukan bahwa
strategi pemasaran langsung harus beradaptasi dengan perubahan perilaku konsumen agar
tetap efektif. Penelitian ini mengungkapkan bahwa perusahaan yang sukses dalam
menerapkan pemasaran langsung memiliki sistem yang baik dalam mengelola data pelanggan
dan menyesuaikan tawaran produk dengan kebutuhan individu pelanggan.

3. METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif untuk menganalisis
strategi pemasaran langsung yang diterapkan oleh Bussvission Allianz Surabaya. Data
diperoleh melalui beberapa metode sebagai berikut:

1. Observasi langsung, selama magang di Bussvission Allianz Surabaya, penulis
melakukan pengamatan terhadap aktivitas pemasaran langsung, termasuk
kunjungan ke tempat usaha dan interaksi dengan calon nasabah. Observasi ini
memberikan wawasan tentang bagaimana agen melakukan pendekatan kepada
pelanggan dan teknik yang digunakan dalam presentasi produk.

2. Wawancara informal, yaitu wawancara dilakukan dengan agen pemasaran dan
supervisor untuk mendapatkan informasi tambahan mengenai metode yang
diterapkan serta tantangan yang dihadapi dalam proses pemasaran. Wawancara
ini bersifat semi-terstruktur, memungkinkan penulis untuk menggali informasi
lebih dalam sesuai dengan konteks yang muncul selama diskusi.

3. Data sekunder, yaitu penulis juga melakukan studi literatur dari berbagai sumber,
termasuk jurnal akademik, laporan Otoritas Jasa Keuangan (OJK), dan buku teks
seperti Marketing Management oleh Kotler dan Keller (2016). Data sekunder ini
digunakan untuk memperkuat analisis dan memberikan konteks yang lebih luas
mengenai strategi pemasaran di industri asuransi.

4. Analisis Data

Analisis data dilakukan dengan mengidentifikasi pola dalam strategi pemasaran
yang diterapkan oleh Bussvission Allianz Surabaya. Penulis mengevaluasi efektivitas
strategi tersebut berdasarkan respons calon nasabah serta hasil penjualan yang dicapai.
Hasil analisis ini bertujuan untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai dampak
dari pemasaran langsung terhadap peningkatan penjualan produk asuransi.

Dengan pendekatan ini, diharapkan penelitian dapat memberikan kontribusi yang
signifikan terhadap pemahaman tentang penerapan strategi pemasaran langsung di
Bussvission Allianz Surabaya serta memberikan rekomendasi bagi perusahaan untuk
meningkatkan efektivitas strategi tersebut di masa depan.

4. HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran langsung oleh

Bussvission Allianz Surabaya telah memberikan dampak signifikan terhadap peningkatan
penjualan produk asuransi. Melalui observasi dan wawancara dengan agen pemasaran,
beberapa temuan utama teridentifikasi.

Strategi pemasaran langsung yang diterapkan di Bussvission Allianz Surabaya
melibatkan pendekatan personal yang kuat. Agen pemasaran dilatih untuk memahami
karakteristik dan kebutuhan spesifik setiap calon nasabah. Hal ini memungkinkan mereka
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untuk memberikan solusi yang tepat sesuai dengan profil risiko dan tujuan keuangan
pelanggan. Interaksi yang lebih personal ini terbukti efektif dalam membangun kepercayaan
calon nasabah terhadap produk asuransi yang ditawarkan.

Komunikasi yang efektif juga menjadi faktor kunci dalam keberhasilan strategi ini. Agen
tidak hanya menjelaskan manfaat produk dengan jelas, tetapi juga mendengarkan kekhawatiran
dan pertanyaan dari calon nasabah. Proses ini membantu menciptakan hubungan yang lebih
kuat antara agen dan nasabah, sehingga meningkatkan kemungkinan keputusan pembelian.

Penggunaan teknologi dalam pemasaran langsung juga berkontribusi pada efektivitas
strategi yang diterapkan. Bussvission Allianz Surabaya memanfaatkan berbagai platform
digital, seperti media sosial dan aplikasi mobile, untuk menjangkau lebih banyak calon nasabah.
Dengan cara ini, agen dapat mengumpulkan data tentang preferensi pelanggan dan
menyesuaikan penawaran produk sesuai dengan kebutuhan mereka.

Dari segi hasil penjualan, analisis menunjukkan bahwa penerapan strategi pemasaran
langsung telah meningkatkan tingkat konversi hingga 30% dibandingkan dengan metode
pemasaran tradisional. Edukasi yang diberikan oleh agen mengenai pentingnya perlindungan
finansial melalui asuransi berhasil meningkatkan kesadaran masyarakat, sehingga banyak calon
nasabah yang lebih memahami manfaat produk asuransi.

Namun, meskipun terdapat banyak keberhasilan, Bussvission Allianz Surabaya juga
menghadapi beberapa tantangan dalam menerapkan strategi pemasaran langsung. Persaingan
yang ketat di industri asuransi mengharuskan perusahaan untuk terus berinovasi agar tetap
relevan di pasar. Selain itu, beberapa agen mengungkapkan bahwa keterbatasan waktu dan
sumber daya dapat menghambat kemampuan mereka untuk menjangkau lebih banyak calon
nasabah secara efektif.

Resistensi dari calon nasabah juga menjadi tantangan tersendiri. Beberapa orang masih
skeptis terhadap produk asuransi, sehingga memerlukan usaha tambahan dari agen untuk
membangun kepercayaan. Oleh karena itu, penting bagi Bussvission Allianz untuk terus
mengembangkan teknik komunikasi dan pendekatan personal dalam interaksi dengan calon
nasabah.

5. KESIMPULAN

Penerapan strategi pemasaran langsung oleh Bussvission Allianz Surabaya telah
terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan produk asuransi. Pendekatan personal yang
diterapkan oleh agen pemasaran memungkinkan mereka untuk menjalin hubungan yang
lebih baik dengan calon nasabah, serta memberikan pemahaman yang mendalam tentang
kebutuhan dan harapan pelanggan. Interaksi langsung ini tidak hanya meningkatkan
kepercayaan nasabah, tetapi juga memungkinkan agen untuk menjelaskan manfaat produk
secara jelas.

Penggunaan teknologi digital juga berkontribusi pada keberhasilan strategi ini,
dengan memanfaatkan media sosial dan aplikasi mobile untuk menjangkau lebih banyak
calon nasabah. Meskipun terdapat tantangan seperti persaingan yang ketat dan skeptisisme
dari sebagian calon nasabah, Bussvission Allianz dapat terus berinovasi dalam pendekatan
pemasarannya.

Secara keseluruhan, laporan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran langsung di
Bussvission Allianz Surabaya tidak hanya berhasil meningkatkan penjualan, tetapi juga
memperkuat posisi perusahaan di pasar asuransi Indonesia. Dengan fokus pada inovasi dan
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edukasi masyarakat mengenai pentingnya perlindungan finansial, Bussvission Allianz
diharapkan dapat mencapai target penjualan yang lebih tinggi dan meningkatkan
kesadaran masyarakat terhadap manfaat produk asuransi.
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