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IMPLEMENTASI TAHAP KOMUNIKASI PERSONAL
SELLING PADA BISNIS MULTILEVEL MARKETING (STUDI

KASUS PERUSAHAAN ASAYAMA FAMILY CLUB)
Reynaldy Michael Yacob

ABSTRAK

Pada era digital, komunikasi pemasaran turut berevolusi dan beradaptasi
dengan media komunikasi digital. Di tengah gempuran pemasaran digital dan
sosial media, nyatanya rekomendasi dari teman atau saudara masih terbukti
efektif dalam mengenalkan merek. Menyadari hal tersebut, lahirlah model
bisnis yang mengandalkan hubungan intrapersonal sebagai komunikasi
pemasaran utamanya, bisnis ini disebut dengan multilevel marketing (MLM).
Asayama Family Club (AFC) adalah salah satu perusahaan MLM di
Indonesia yang mampu bertahan dan terus berkembang selama lima tahun
terakhir.  Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana
pengimplementasian tahapan komunikasi personal selling pada bisnis
multilevel marketing perusahaan Asayama Family Club. Agar dapat
mencapai tujuan tersebut, peneliti menggunakan teknik puposive sampling
pada wawancara terstruktur yang dilakukan untuk mengumpulkan data.
Dengan mengacu kepada konsep tahapan personal selling dari Kotler &
Keller (2016), hasil penelitian ini mengungkapkan bahwa sales force
Asayama Family Club melakukan personal selling sebagai sarana
komunikasi pemasaran sesuai dengan enam aktivitas tenaga penjual pada
enam tahap personal selling menurut. Meski begitu, terdapat beberapa aspek
yang diadaptasikan oleh sales force Asayama Family Club dengan keadaan
lapangan, seperti tahap pertama dan kedua yang dilakukan pada saat
pertemuan, serta berfokus hanya pada kebutuhan. Ditemukan juga temuan
lainnya seperti penggunaan testimoni pada presentasi dan penanganan
bantahan, serta menjaga hubungan dengan prospek yang menolak produk.

Kata kunci: Asayama Family Club, Multilevel Marketing, Personal Selling,
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IMPLEMENTATION OF PERSONAL SELLING

COMMUNICATION STAGES IN MULTILEVEL

MARKETING BUSINESSES (CASE STUDY OF ASAYAMA

FAMILY CLUB COMPANY)

Reynaldy Michael Yacob

ABSTRACT (English)

In the digital era, marketing communication has evolved and adapted to
digital communication media. Despite the surge in digital marketing and
social media, recommendations from friends or relatives remain effective in
introducing brands. Recognizing this, a business model that relies on
interpersonal relationships as its main marketing communication, known as
multilevel marketing (MLM), was born. Asayama Family Club (AFC) is one
MLM company in Indonesia that has managed to survive and continue
growing over the past five years. This study aims to understand how the stages
of personal selling communication are implemented in the multilevel
marketing business of Asayama Family Club. To achieve this goal,
researchers used purposive sampling techniques in structured interviews to
collect data. Referring to the concept of personal selling stages by Kotler &
Keller (2016), the results of this study reveal that the sales force of Asayama
Family Club conducts personal selling as a marketing communication tool in
accordance with the six salesperson activities in the six stages of personal
selling. However, some aspects have been adapted by the Asayama Family
Club sales force to fit field conditions, such as the first and second stages
being conducted during meetings and focusing solely on needs. Other
findings include the use of testimonials in presentations and handling
objections, as well as maintaining relationships with prospects who reject the
product.

Keywords: Asayama Family Club, Multilevel Marketing, Personal Selling
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