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MOTTO: 

                            

                         

             

 

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, sukakah kamu aku tunjukkan suatu 

perniagaan yang dapat menyelamatkanmu dari azab yang pedih? (yaitu) 

kamu beriman kepada Allah dan RasulNya dan berjihad di jalan Allah 

dengan harta dan jiwamu. Itulah yang lebih baik bagimu, jika kamu 

mengetahui”.
1
 

 

                                                           
1
Al-quran dan Terjemahan Cordova, Surah Ashaff, Ayat 10 -11,(Bandung: Syaamil Quran, 2012), 

551. 
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ABSTRAK 

 

Jalaluddin, Dr. Moch. Chotib, S.Ag, M.M,  2019., Analisis Teknik Hypnoselling 

dalamStrategi Pemasaran Produk di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember. 

 

Strategi pemasaran merupakan alat untuk mencapai tujuan dalam suatu 

bisnis yang dilakukan suatu perusahaan atau lembaga.Sebelum suatu barang 

diproduksi, terlebih dahulu melakukan riset pasar dengan berbagai cara, misalnya 

dengan tes pasar melalui pemasangan iklan dan ada pula yang melakukan 

pemasaran dengan cara langsung mendatangi konsumen dan menjelaskan produk 

yang kita pasarkan seperti halnya tehnik Hypnoselling.Hypnoselling (Hypnosis for 

Selling) merupakan penerapan teori-teori hypnosis modern dalam bidang 

penjualan. Hypnoselling adalah cabang aplikasi hipnotis untuk penjualan, dimana 

strategi yang digunakan lebih difokuskan pada salah satu aspek terpenting dari 

proses selling yang kompleks, yaitu seni berkomunikasi dan membujuk yang 

efektif. Beberapa ahli mengemukakan bahwa pikiran sadar manusia hanya 

memegang kendali atau menentukan tindakan lebih kurang 12%, sedangkan 88% 

dikendalikan pikiran bawah sadar manusia. Oleh karena itu, kegiatan penjualan 

yang banyak melibatkan penggunaan komunikasi kepadaorang lain lebih efektif 

jika dititikberatkan pada pikiran bawah sadar manusia. 

Fokus Penelitian yang diteliti dalam skripsi ini adalah: 1) Bagaimana 

strategi pemasaran diAJBBumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember?.2) 

Bagaimana penerapan Hypnoselling dalam memasarkan Produk di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember?. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan mendiskripsikan strategi 

pemasaran diAJB Bumiputra 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember.  Untuk 

mengetahui dan mendiskripsikan penerapan tehnik Hypnoselling di AJB 

Bumiputra 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif dengan lokasi penelitian AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. Pengumpulan data yang 

dilakukan dalam penelitian ini dengan cara, wawancara, dan dokumentasi. 

Analisis data dilakukan dengan memberikan makna terhadap data yang berhasil 

dikumpulkan, dan dari makna tersebut ditarik kesimpulan. Pemeriksaan 

keabsahan data dengan meningkatkan ketekunan. 

Hasil penelitian yang diperoleh adalah Strategi pemasaran yang digunakan 

di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember sebelum melakukan 

aktivitas pemasaran, menentukan strategi bersaing yang tepat yaitu: Segmentasi 

Pasar (Segementation), Target Pasar(Targetting), dan Posisi Pasar(Positioning).  

Dan Penerapan Hypnoselling dalam pemasaran produk di AJB Bumiputera 1912 

Cabang Balung menggunakann teknik yaitu: menciptakan keakraban (Rapport), 

Pola Bahasa Sugestif (Conversional Hypnosis), cara mengatasi penolakan 

(Handling Objection), dan menghipnotis diri sendiri (Self Hypnosis). 

 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran STP, Hypnoselling 
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ABSTRACT 

 

Jalaluddin, Dr. Moch. Chotib, S.Ag, M.M,  2019., Analysis of Hypnoselling 

Techniques in Product Marketing Strategies at AJB Bumipuetra 1912 

Cabang Balung Kabupaten Jember. 

 

Marketing strategy is a tool to achieve goals in a business carried out by a 

company or institution. The company before the goods are produced, first conduct 

market research in various ways, for example by market tests through advertising 

and some do marketing by directly going to consumers and explaining the 

products we market as well as Hypnoselling techniques. Hypnoselling (Hypnosis 

for Selling) is the application of modern hypnosis theories in the field of sales. 

Hypnoselling is a branch of hypnosis application for sales, where the strategy 

used is more focused on one of the most important aspects of the complex selling 

process, namely the art of communicating and effective persuading. Some experts 

suggest that the conscious mind of humans only controls or determines actions of 

approximately 12%, while 88% is controlled by the human subconscious mind. 

Therefore, many sales activities involving the use of communication or persuasive 

suggestions to others are more effective if they are focused on the human 

subconscious mind. 

The research focus examined in this paper is: 1) What is the marketing 

strategy in AJB Bumiputra 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember?. 2) How is 

the application of Hypnoselling in marketing Products in AJB Bumiputera 1912 

Cabang Balung Kabupaten Jember?. 

The purpose of this study was to find out and describe the marketing 

strategy at AJB Bumiputra 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember.. To find out 

and describe the application of Hypnoselling techniques at AJB Bumiputra 1912 

Cabang Balung Kabupaten Jember. 

This research is a qualitative study with the research location of AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. Data collection was carried 

out in this study by means of interviews and documentation. Data analysis is done 

by giving meaning to the data that was successfully collected, and from the 

meaning drawn conclusions. Data inspection by increasing perseverance. 

The research results obtained are marketing strategies used in AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember before conducting marketing 

activities, determining the right competitive strategy, namely: Market 

Segmentation (Segementation), Market Targets (Targetting), and Market Position 

(Positioning). And the application of Hypnoselling in product marketing in AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember uses techniques namely: 

creating familiarity (Rapport), Suggestive Language Pattern (Conversational 

Hypnosis), how to overcome resistance (Handling Objection), and hypnotizing 

yourself (Self Hypnosis). 

. 

 

Keywords: STP Marketing Strategy, Hypnoselling 
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1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Setiap orang tidak akan pernah mengetahui apa yang akan terjadi 

esok, dan tidak akan mngetahui kapan ia akan meninggal, manusia setiap 

waktu akan dihadapkan pada sederet bahaya yang akan mengancam jiwa, 

harta dan lain sebaginya, serta dihadapkan pula pada berbagai resiko-resiko 

seperti kecelakaan baik itu kecelakaan kerja, kebakaran, perampokan, 

pencurian, sakit dan kematian.
2
 Dalam hal ini pemerintah memberikan solusi 

dengan mengeluarkan perusahaan-perusahaan asuransi sebagai salah satu cara 

memenuhi kebutuhan masyarakat tersebut. Kebutuhan akan rasa aman dapat 

diperoleh melalui jasa asuransi.  

Menurut Undang-Undang Republik Indonesia No. 2 tahun 1992 

tentang peransuransian, asuransi atau pertanggungan adalah perjanjian antara 

dua pihak atau lebih, dimana pihak penanggung mengikatkan diri kepada 

tertanggung dengan menerima premi asuransi untuk memberikan penggantian 

kepada tertanggung karena kerugian, keruskan atau kehilangan keuntungan 

yang diharapkan atau tanggung jawab hokum terhadap pihak ketiga yang 

mungkin akan diderita tertanggung yang timbul dari suatu peristiwa yang 

                                                           
2
Husain Syahatah, Asuransi dalam Perspektif  Syariah, (Jakarta: PT. Sinar Grafika, 2006), 1. 
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 2 

tidak pasti atau untuk memberikan suatu pembayaran yang didasarkan atas 

meninggal atau hidupnya seseorang yang dipertanggungkan.
3
 

Dalam Kitab Undang-undang Hukum Dagang Pasal 246, yaitu: 

”Asuransi adalah suatu perjanjian dimana seseorang penanggung 

mengikatkan diri kepada seorang tertanggung dengan menerima suatu premi, 

untuk memberikan penggantian kepadanya karena suatu kerugian, kerusakan 

atau kehilangan keuntungan yang diharapkan yang mungkin akan dideritanya 

karena suatu peristiwa yang tak tentu”. Dasar pembentukan undang-undang 

ini dilatarbelakangi oleh pancasila dan UUD 1945 yang memuat tentang 

terwujudnya masyarakat yang adil dan makmur.Karena pada dasarnya system 

perasuransian adalah untuk meninjau masyarakat dari berbagai resiko tertentu 

yang menyulitkan.
4
 

Di masa lalu sebelum ilmu pemasaran dan ekonomi berkembang dan 

dikenal secara luas seperti sekarang ini, setiap perusahaan berusaha untuk 

terlebih dahulu berproduksi sebanyak-banyaknya, baru kemudian berusaha 

untuk menjual kembali. Dalam kondisi semacam ini mereka tidak peduli 

dengan kondisi demand yang ada, sehingga banyak diantara produsen 

mengalami kegagalan dan bahan terus merugi, akibat jumlah produksi tidak 

sesuai dengan jumlah permintaan.
5
 

Di masa sekarang, di mana tingkat kompetitif yang demikian ketatnya. 

Pola seperti di atas sudah lama ditinggalkan. Banyak produsen sebelum 

                                                           
3
Buchari Alma dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah, (Bandung: Alfabeta, 2009), 

36. 
4
Rodoni Ahmad dan  Abdul Hamid, Lembaga Keuangan Syariah, (Jakarta: Zikrul Hakim, 2005), 

214. 
5
Banu Swastha dan Irawan, Manajemen Pemasaran Modern, (Yogyakrta: Liberty, 1990),  10. 
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barangnya diproduksi terlebih dahulu melakukan riset pasar, karena tujuan 

dasarnya adalah untuk membantu manajer pemasaran membuat keputusan 

yang lebih baik di setiap bidang yang menjadi tanggung jawabnya.
6
 Misalnya 

dengan tes pasar melalui pemasangan iklan, seolah-olah barangnya sudah ada 

dan siap untuk dipasarkan. Tujuannya tiada lain adalah untuk melihat kondisi 

demand yang ada sekarang ini terhadap produk yang akan diproduksi, apakah 

mendapat tanggapan atau tidak dari calon pembeli/konsumennya, baik dari 

segi kualitas (quality) maupun harga (price). Ada pula yang melakukan 

pemasaran dengan cara langsung mendatangi konsumen dan menjelaskan 

produk yang kita pasarkan seperti halnya tehnik Hypnoselling.  

Hypnoselling (Hypnosis for Selling) merupakan penerapan teori-teori 

hypnosis modern dalam bidang penjualan. Hypnoselling adalah cabang 

aplikasi hipnotis untuk penjualan, dimana strategi yang digunakan lebih 

difokuskan pada salah satu aspek terpenting dari proses selling yang 

kompleks, yaitu seni berkomunikasi dan membujuk yang efektif melibatkan 

pikiran bawah sadar manusia.
7
Beberapa ahli mengemukakan bahwa pikiran 

sadar manusia hanya memegang kendali atau menentukan tindakan lebih 

kurang 12%, sedangkan 88% dikendalikan pikiran bawah sadar manusia. 

Oleh karena itu, kegiatan penjualan yang banyak melibatkan penggunaan 

komunikasi atau saran-saran persuasif kepada orang lain lebih efektif jika 

dititikberatkan pada pikiran bawah sadar manusia.
8
 

                                                           
6
 Ghilbert A. Churchill, Dasar-dasar Riset Pemasran, Terj. (Jakarta: Erlangga, 2001,), 7. 

7
Awie Suwandi, Turbo Hipnotis, (Jakarta :  Gramedia Pustaka Utama, 2010), 175. 

8
 Willy Wong, Hypnosis for Selling CaraDahsyat Menjual dan Mempengaruhi, (Jakara Selatan: 

Visimedia,2010), 7. 
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Terdapat teknik yang digunakan dalam Hypnoselling. Teknik yang 

pertama tentunya bagaimana agar orang lain lebih percaya dengan si penjual 

(Sales). Yaitu dengan cara menciptakan Rapport atau keakraban. Bukan hal 

yang asing lagi dalam pemasaran, bahwa keakraban dengan calon pembeli itu 

sangat penting. Selanjutnya komunikasi yang baik dan efektif. Selain untuk 

mempengaruhi orang lain, teknik yang digunakan disini juga untuk dirinya 

sendiri. Teknik tersebut adalah Self Hypnosis. Menghipnotis diri sendiri 

fungsinya agar pemasar lebih percaya diri terhadap kemampuan yang 

dimiliknya. Selain itu juga mengubah mindset negative menjadi positif.
9
 

Seorang pelaku marketing harus selalu mengetahui terlebih dahulu 

pasar yang akan dimasukinya seperti : (1) Ada tidaknya pasar yang menjadi 

target, (2) Seberapa besarnya pasar yang menjadi target, (3) Potensi pasar, (4) 

Tingkat persaingan yang ada, termasuk besarnya market share  yang akan 

dikuasai/dicapai dan market share pesaing.
10

Oleh karena itu, di dalam aspek 

pasar dan pemasaran, baik untuk perusahaan yang sudah berjalan maupun 

bagi perusahaan yang baru akan berdiri perlu dilakukan suatu studi tentang 

kelayakan terlebih dahulu, intinya aspek pasar dan pemasaran adalah untuk 

mengetahui seberapa besar pasar yang akan dimasuki atau menjadi target 

pemasaran berikutnya, struktur pasar dan peluang pasar yang ada, prospek 

pasar di masa yang akan datang serta bagaimana strategi pemasaran yang 

                                                           
9
 Darmawan  Aji, Hypnoselling Taktik Jualan Tanpa Penolakan, (Bandung: Dinamika 

Transformasi Asia, 2017), 22. 
10

Kasmir dan Jakfar, Studi Kalayakan Bisnis, (Jakarta : Kencana Prenada Media Group,2003), 41. 
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harus dilakukan oleh suatu perusahaan asuransi agar produk yang dijual bisa 

diterima masyarakat.
11

 

AJB Bumiputera 1912 merupakan asuransi tertua di Indonesia. 

Didirikan lebih dari seabad yang lalu untuk memenuhi kebutuhan spesifik 

masyarakat Indonesia. Dalam menjalankan roda perusahaan, AJB Bumi 

putera 1912 mengacu kepada tiga falsafah perusahaan yaitu idealism, 

mutualisme dan profesionalisme. Berdasarkan falsafah tersebut AJB 

Bumiputera menunjukkan kinerja yang baik dari tahun ke tahun. AJB 

Bumiputera 1912 mendapatkan Sembilan penghargaan salah satunya yaitu 

Indonesia Golden Brand 2004 dan 2005, Agent of The Year 2004 dan 2005, 

serta masih banyak laiinya.
12

 

Kantor AJB 1912 Cabang Balung merupakan pecahan dari Kantor 

AJB Bumiputera 1912 Jember yang berada di Jl. A. Yani no. 81. Dibukanya 

kantor cabang Balung bertujuan agar masyarakat sekitar Balung tidak datang 

jauh-jauh ke kantor cabang Jember. Dengan kata lain, tujuan dibukanya 

kantor cabang balung adalah untuk memperluas jangkauan dan 

mempermudah pasar. AJB Bumipuetra 1912 Cabang Balung berdiri sejak 

Agustus 2008. Hal ini mengisyratkan bahwa, AJB Bumipuetra cabang Balung  

telah survive di tengah persaingan, dipercaya oleh nasabah, dan berdiri 

hamper satu dekade.
13

 

                                                           
11

Sutoyo S., Studi Kelayakan Proyek : Teori dan Praktek, (Jakarta : LPPM dan Pustaka Binaman 

Presindo,1995), 176. 
12

 Tim Penyusun, Pendidikan dan Pelatihan Agen AJB Bumiputera 1912, (Jakarta: Direktorat 

pemasaran AJB Bumiputera 1912, 2011), 13 
13

 Moh. Mufid, Wawancara, AJB Bumiputera 1912 Cabang balung, 07 November 2018. 
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Hal  terpenting bagi suatu perusahaan untuk memantapkan laju produk 

pembiaayan yang telah disalurkan adalah dengan melakukan strategi 

manajemen pemasaran yang efektif. Oleh karena itu perlu adanya 

pembenahan restrukturisasi strategi marketing yang handal. Karena yang 

dijual dalam asuransi itu berupa jasa bukan produk. Tentunya lebih sulit 

menjual produk yang tak terlihat daripada yang terlihat. Oleh karena itu 

penulis memandang perlu diadakan penelitian tentang “ANALISIS 

TEKNIK HYPNOSELLING DALAM STRATEGI PEMASARAN 

PRODUK DI AJB BUMIPUTERA 1912 CABANG BALUNG 

KABUPATEN JEMBER ” ,guna memperoleh informasi dan data yang lebih 

jelas dan disertai bukti-bukti ilmiah mengenai bagaimana penerapan strategi 

STP dan hynoselling di  AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten 

Jember. 

B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan pada uraian latarbelakang di atas, maka masalah pokok 

yang akan dibahas dalam skripsi ini adalah : 

1. Bagaimana penerapan  teknik Hypnoselling dalam memasarkan Produk di  

AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember ? 

2. Bagaimana strategi pemasaran di  AJB Bumiputra 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember ? 

C. Tujuan Penelitian 

Adapun penelitian ini disusun dalam rangka bertujuan untuk 

mengidentifikasi dan menganalisis :  
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1. Untuk mengetahui dan mendiskripsikan penerapan tehnik Hypnoselling 

di  AJB Bumiputra 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. 

2. Untuk mengetahui dan mendiskripsikan strategi pemasaran di  AJB 

Bumiputra 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Secara Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 

pemikiran dan pengetahuan baru bagi pengembangan ilmu pemasaran, 

khususnya strategi segmentasi, target pasar dan posisi pasar, serta 

hypnoselling baik akademisi maupun masyarakat pada umumnya serta 

diharapkan dapat menambah referensi yang berkaitan dengan strategi 

pemasaran di asuransi. 

2. Secara Praktis 

a. Bagi Instansi Perusahaan 

Bagi Lembaga Asuransi, diharapkan penelitian ini bisa 

memberikan informasi yang bermanfaat sebagai masukan dan 

pertimbangan bagi perusahaan untuk menerapkan teknik Hypnoselling 

nantinya akan menjadi bahan evaluasi dalam menentukan langkah 

selanjutnya bagi perusahaan dalam melakukan strategi pemsaran 

produk yang dilakukan oleh perusahaan asuransi. 

b. Bagi Akademik/IAIN Jember 

Peneliti mengharapkan penelitian ini dapat menjadi tambahan 

koleksi kajian dan kepustakaan tentang penerapan teknik Hypnoselling 
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dalam strategi pemasaran produk bagi mahasiswa IAIN Jember. Dan 

mendorong untuk dilakukan kajian dan penelitian yang lebih lanjut 

mengenai perusahaan. 

c. Bagi Penulis 

1) Sebagai suatu pembelajaran untuk menganalisis dan menambah 

wawasan dalam menuangkan ide dalam suatu penelitian ilmiah. 

2) Untuk mengasah kemampuan peneliti dalam menjawab 

permasalahan nyata dalam kehidupan, khususnya yang berkaitan 

dengan penelitian ini. 

3) Meningkatkan dan memperluas serta mengembangkan pemahaman 

keilmuan peneliti secara keseluruhan.   

E. Definisi Istilah 

Definisi istilah dibuat agar tidak terjadi salah pengertian dengan istilah 

yang digunakan dalam penelitian. Berikut beberapa istilah yang ada yaitu 

manajemen strategi segmentasi, targeting, dan positioning serta hypnoselling. 

1. Strategi  

Strategi adalah proses penentuan rencana para pemimpin puncak 

yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi.
14

 

2. Pemasaran (Marketing) 

Pemasaran (Marketing) adalah suatu proses social dan manajerial 

yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan melalui penciaan, penawaran, dan pertukaran.
15

 

                                                           
14

Muhammad, Manajemen Bank Syariah (Yogyakarta:UPP-AMPYKPN,2005),13. 
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3. Segmentasi pasar 

Segmentasi pasar adalah sebagai proses mengelompokan pasar 

keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok-kelompok atau segmen- 

segmen yang memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan, 

perilaku dan atau respon terhadap program pemasaran spesifik.
16

 

4. Pasar sasaran 

Pasar sasaran adalah mengevaluasi keaktifan setiap segmen, 

kemudian memilih salah satu dari segmen pasar atau lebih untuk 

dilayani.
17

 

5. Posisi pasar 

Posisi pasar yaitu menentukan posisi yang kompetitif untuk 

produk atau suatu pasar.
18

 

6. Hypnoselling adalah cabang aplikasi hipnotis untuk penjualan, dimana 

strategi yang digunakan lebih difokuskan pada salah satu aspek 

terpenting dari proses selling yang kompleks, yaitu seni berkomunikasi 

dan membujuk yang efektif.
19

 

F. Sistematika Pembahasan        

Skripsi ini disusun dalam beberapa bagian dengan sistematika 

penyajian sebagai berikut: 

                                                                                                                                                               
15

Herry Sutanto dan Khaerul Umam, Manajemen Pemasaran bank Syariah(Bandung: Pustaka 

Setia,2013), 37. 
16

Tjiptono dan Chandra, Market Segmentation (Jakarta: Penerbit Erlangga,2012), 150. 
17

Sutoyo S,Studi Kelayakan Proyek: Teori dan Praktek.(Jakarta: LPPM dan Pustaka Binaman 

Presindo, 1995), 181. 
18

Ibid., 181. 
19

Awie Suwandi, Turbo Hipnotis, (Jakarta : PT Gramdia Pustaka Utama, 2010), 175. 
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Bab pertama menguraikan pendahuluan, yang mana pada bab ini 

memuat tentang latar belakang masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, 

dan manfaat penelitian secara teoritis dan praktis. Serta berisi tentang definisi 

istilah dan sistematika pembahasan. 

Bab kedua merupakan survei literatur yang menelusuri teori yang 

relevan dengan topik penelitian. Selain itu juga diidentifikasi studi empiris 

yang telah dilakukan sebelumnya mengenai topik yang sama. 

Bab ketiga membahas tentang metodologi penelitian yang mencakup 

jenis penelitian, lokasi penelitian, teknik pengumulan data, analisis data, 

keabsahan data, serta tahap-tahap penelitian. 

Bab keempat membahas tentang hasil penelitian dari data dan 

kesimpulan yang diambil berdasarkan hasil pengolahan data. 

Bab kelima adalah membahas tentang kesimpulan penelitian yang 

dilengkapi dengan saran-saran dari peneliti/penulis dan diakhiri dengan 

penutup. 
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BAB II 

KAJIAN KEPUSTAKAAN 

 

A. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu bertujuan untuk mendapatkan bahan 

perbandingan dan acuan. Selain itu untuk menghindari anggapan kesamaan 

dengan penelitian ini. Maka dalam kajian pustaka ini mencantumkan hasil-

hasil peneltitian terdahulu berikut ini. 

1. Skripsi yang ditulis oleh Rahmi Yuliana pada tahun 2013 yang berjudul 

“Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk Sepeda Motor Matik Berupa 

Segmentasi, Targetting dan Positioning serta Pengaruhnya Pada 

Pembelian Konsumen Di Semarang”. Penelitian ini menggunakan jenis 

penelitian kuantitatif. Hasil dari penelitiannya menunjukkan bahwa 

secara parsial, variabel positioning (X3) dinyatakan strategi pemasaran 

yang paling mempengaruhi keputusan pembelian konsumen (Y) 

terhadaap pembelian sepeda sepeda motor matik di Semarang. Persamaan 

dengan penelitian penulis yaitu sama-sama membahas strategi pemasaran 

STP dan perbedaannya adalah tidak membahas teknik Hypnoselling.
 20

 

2. Skripsi yang ditulis oleh Wilfridus Delfri Otemusu pada tahun 2014 yang 

berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Produk Asuransi Kesehatan 

Tenaga Kerja pada  JAMSOSTEK (persero) Cabang Bogor I”.  Jenis 

penelitian ini adalah penelitian kualitatif. Dengan matriks QSPM 

                                                           
20

Rahmi Yuliana, Analisis Strategi Pemasaran Pada Produk Sepeda Motor Matik Berupa 

Segmentasi, Targetting dan Positioning serta Pengaruhnya Pada Pembelian Konsumen Di 

Semarang, (Jurnal: STIE Semarang. 2013). 
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didapatkan alternatif strategi yang dapat diimplementasikan oleh  

JAMSOSTEK Cabang Bogor I, Berdasarkan table nilai daya tarik 

didapatkan alternatif strategi pemasaran yang dapat 

diimplementasikan oleh  JAMSOSTEK Cabang Bogor I. Strategi 

alternatif terpilih menambah manfaat kepesertaan yang dapat menarik 

minat (peserta), promosi melalui jaringan mirta kerja, dan melakukan 

kegiatanpemasaran langsung yang informatif untuk menarik minat mitra 

pengusaha dan tenaga kerja. Persamaan penelitian ini dengan penulis 

yaitu sama-sama mengggunakan metode penelitian kualitatif dan 

membahas strategi pemasaran sedangkan perbedaannya yaitu dalam 

penelitian ini tidak membahas Hypnoselling.
21

 

3. Skripsi yang ditulis oleh Azizah Miftahul Hasanah pada tahun 2015 yang 

berjudul “Analisis Bauran Pemasaran Pada Produk Jasa Tabungan di 

Bank Madina Syariah Yogyakarta Tahun 2016”. Tujuan penelitian ini 

yaitu untuk mengetahui bagaimana penerapan bauran pemasaran pada 

produk jasa tabungan di Bank Madina Syariah Yogyakarta. Metode yang 

digunakan metode penelitian kualitatif deskriif. Hasil penelitian 

menjelaskan bahwa Bank Madina Syariah Yogyakarta dalam  

menjalankan strategi pemasaran hanya mengunakan bauran pemasaran 

4P saja dan juga menggunakan strategi pemasaran dari mulut ke mulut 

atau sering disebut dengan istilah referensi. Persamaan penelitian ini 

dengan penulis yaitu sama-sama menggunakan penelitian kualitatif dan 

                                                           
21

Wilfridus Delfri Otemusu, Analisis Bauran Pemasaran Pada Produk Jasa Tabungan di Bank 

Madina Syariah Yogyakarta Tahun 2016, (Skripsi: Institut pertanian Bogor. 2014). 
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perbedaannya yaitu di penelitian ini lebih fokus membahas bauran 

pemasaran.
22

  

4. Skripsi yang ditulis oleh Takdir  pada tahun 2017 yang berjudul 

“Pengaruh Strategi STP dan Personal Selling terhadap Peningkatan 

Penjualan pada . Bumi Sarana Utama di Makassar”. jenis penelitian ini 

adalah penelitian kuantitatif. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

secara simultan variabel strategi STP dan personal selling berpengaruh  

signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hasil uji penelitian secara 

parsial menunjukkan bahwa strategi STP dan personal 

selling berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan. Hasil 

koefisien determinasi menunjukkan sebesar 53,1% variabel peningkatan 

penjualan dipengaruhi oleh strategi STP dan personal selling, sedangkan 

sisanya 46,9% dipengaruhi oleh variabel lain. Persamaan penelitian ini 

dengan penulis yaitui sama-sama membahas strategi pemasaran STP dan 

perbedaannya penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif 

dan juga membahas tentang personal selling.
23

 

5. Skripsi yang ditulis oleh Heni Dwi Wardani pada tahun 2017 yang 

berjudul “ Strategi Pemasaran Word Of Mouth dan Experiental Dalam 

Mencapai Target Pemasaran . Bank Rakyat Indonesia Unit 

Mumbulsari”. Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif. 

Hasil penelitiannya  adalah pemasaran word of mounth dalam mencapai 

                                                           
22

Azizah Miftahul Jannah, Analisis Bauran Pemasaran Pada Produk Jasa Tabungan di Bank 

Madina Syariah Yogyakarta Tahun 2016, (SKRIPSI: Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga 

Yogyakarta,2015). 
23

Takdir, Pengaruh Strategi STP dan Personal Selling terhadap Peningkatan Penjualan pada PT. 

Bumi Sarana Utama di Makassar, (Skripsi: ,  UIN Alauddin Makasar. 2017). 
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target pemasaran yaitu dengan melakukan pemasaran secara langsung 

ataupun tidak langsung seperti sosialisasi yang dilakukan oleh tiap mantri 

di BRI Unit Mumbulsari. Sedangkan pemasaran experiental berusaha 

menciakan pengalaman yang positif bagi nasabah. Dalam hal ini sisi 

emosional produk dikembangkan melalui upaya-upaya pemasaran, 

pengalaman emosional dapat tercia dengan cara menciakan produk yang 

memberikan pengalaman yang tak terlupakan pada nasabahnya, dan 

dengan dukungan pemasran yang baik. Persamaan penelitian ini dengan 

penulis sama-sama membahas strategi pemasaran dan perbedannya 

penelitian ini memabhas tentang Word of Mouth dan Experiental dalam 

mencapai target pemasaran.
24

 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

 

No. Penulis Judul Persamaan Perbedaan 

1. Rahmi 

Yuliana, 

STIE 

Semarang, 

2013 

Analisis Strategi 

Pemasaran Pada 

Produk Sepeda 

Motor Matik 

Berupa 

Segmentasi, 

Targetting dan 

Positioning serta 

Pengaruhnya Pada 

Pembelian 

Konsumen Di 

Semarang 

Persamaannya 

terdapat di 

variable 

penelitiaanya, 

yaitu 

menggunakan 

strategi 

pemasaran STP. 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode penelitian 

kuantitatif. Dan 

penelitian ini lebih 

fokus kepada STP. 

Perbebedaan lain 

penelitian ini tidak 

membahas 

Hypnoselling 

2. Wilfridus 

Delfri 

Otemusu, 

Institut 

pertanian 

Analisis Strategi 

Pemasaran Produk 

Asuransi 

Kesehatan Tenaga 

Kerja pada  

Sama-sama 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif dan 

penelitian ini hanya 

meneliti  tentang 

staretgi pemasaran 

produk saja dan 

tidak membahas 

                                                           
24

Heni Dwi Wardani, Strategi Pemasaran Word Of Mouth dan Experiental Dalam Mencapai 

Target Pemasaran PT. Bank Rakyat Indonesia Unit Mumbulsari, (Skripsi: IAIN Jember. 2017) 
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Bogor, 2014 JAMSOSTEK 

(persero) Cabang 

Bogor I 

membahas 

strategi 

pemasaran. 

teknik 

Hypnoselling 

3. Azizah 

Miftahul 

Hasanah, 

Universitas 

Islam Negeri 

Sunan 

Kalijaga 

Yogyakarta, 

2015 

Analisis Bauran 

Pemasaran Pada 

Produk Jasa 

Tabungan di Bank 

Madina Syariah 

Yogyakarta 

Sama-sama 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif. 

Penelitian ini lebih 

fokus pada variabel 

Bauran Pemasaran.  

4. Takdir,  UIN 

Alauddin 

Makasar, 

2017 
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Dari hasil tabel diatas diketahui, hasil penelitian yang dilakukan yaitu 

tentang strategi pemasaran STP (segmentasi, target pasar, dan posisi pasar),  

dan bauran pemasaran. Serta teknik penjualan yaitu personal selling. Dari 

penitian diatas belum ada yang meneliti tentang teknik penjualan 

Hypnoselling. 
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B. Kajian Teori 

1. Teknik Hypnoselling 

a. Pengertian Hypnoselling 

Hypnoselling terdiri dari dua kata, yaitu hypnosis dan selling. 

Hypnosis adalah fenomena ketika fokus terlibat pada satu aktivitas, 

dimana perhatian kita terserap pada aktivitas tersebut sehingga kita 

cenderung  mengabaikan lingkungan di sekitar kita. Sedangkan selling 

artinya ialah Penjualan. Penjualan disini ialah usaha untuk 

memasarkan barang atau jasa yang ditawarkan kepada orang lain. 

Penjualan bukanlah memaksa orang lain membeli produk kita, bukan 

tentang memanipulasi orang lain, bukan tentang membujuk orang lain 

untuk melakukan apapun yang kita inginkan.
25

 

Dalam bahasa mudahnya hypnosis adalah kondisi ketika kita 

menerima sebuah ide/pemikiran dengan ikhlas tanpa perlawanan.  

Misalnya, ketika kita mendengarkan nasihat dari orang yang kita 

hormati kemudian kita mengangguk-angguk, ini adalah fenomena 

hypnosis. Atau kita menonton drama Korea lalu menangis padahal 

kita tahu bahwa itu hanya sebuah skenario/film, itu juga hypnosis. 

Namun kebanyakan orang yang mendengar kata hypnosis lalu 

berpikiran macam-macam. Karena banyak mitos yang kita dengar 

tentang hypnosis. Ada yang menyebutnya sebagai sebuah metode 

penipuan. Ada yang mneyebutnya sebagai sihir yang bisa membuat 

                                                           
25

Darmawan Aji, Hypnoselling Taktik Jualan Tanpa Penolakan, (Bandung: Dinamika 

Transformasi Asia, 2017), 19. 
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seseorang kehilangan kesadaran sehingga mau dikendalikan. Disini 

ada 3 faktor utama penyebaran mitos ini : 

Pertama, kesalahan pemberian istilah. Istilah hypnosis mulai 

populer pada tahun 1880-an di kalangan para dokter. Waktu itu 

hypnosis adalah metode utama dalam menghilangkan rasa nyeri saat 

operasi. Kemudian istilah ini dibuat oleh seorang dokter bedah 

terhormat dr. James Braid pada 1842, ilmunya dikenal engan nama 

Hypnotism.  Istilah ini diambil dari kata hypnos (bahasa latin) yang 

berarti tidur. Braid memberi istilah metodenya sebagai Neuro-

hypnotism, kondisi tidurnya saraf. Sayangnya, istilah ini justru 

menjadi bumerang. Masyarakat awam menganggap kondisi tidurnya 

saraf sebagai kondisi hilangnya kendali diri. 

Kedua, pada 1894 George Du Maurier menulis novel Tribly. 

Di dalam novel tersebut ada tokoh jahat bernama Svengali yang 

dikisahkan menggunakan hypnosis untuk mengendalikan orang lain. 

Tokoh Svengali kemudian menginspirasi novel-novel lain. Hypnosis 

pun menjadi metode para tokoh jahat dalam mengendalikan orang 

lain. 

Ketiga, hypnosis yang di pertunjukan di televisi. Ketika 

seseorang mau disuruh untuk melakukan apa saja. Menelepon dengan 

sepatunya, bertingkah seperti ayam, menceritakan rahasia hidupnya 

dan berbagai perilaku tak masuk akal lainnya. Seakan-akan mereka 

seperti Zombie yang dikendalikan oleh sang Hypnotist. Fenomena 
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seperti ini membuat orang berfikir hypnosis bisa memaksa orang 

bertindak di luar kendalinya.  

Bagi seorang penjual atau salesman, kemampuan hypnotic 

bagi diri juga berharga untuk mengatasi berbagai kebiasaannya yang 

buruk, termasuk misalnya; takut berjualan, takut ditolak, takut 

menutup penjualan, dll. Semua hal yang disebutkan diatas dapat 

ditingkatkan ataupun diatasi melalui hypnotic selling. 

Berita baik mengenai hypnotic selling ini adalah, dapat 

dilakukan oleh siapapun jika telah mengetahui caranya. Hal yang 

dibutuhkan setiap orang adalah keyakinan, serta pemahaman dasar. 

Selanjutnya seorang sales tinggal berdisiplin berlatih serta mengerti 

cara memberikan sugesti secara tepat, baik bagi dirinya maupun bagi 

pembelinya. 

Hal-hal yang dapat dilakukan dan tercapai melalui hpynosis 

Selling: 

1) Self Motivation bagi salesman. 

2) Meningkatkan hubungan yang lebh baik (rapport) dengan 

pembeli. 

3) Meningkatkan kualitas komunikasi dengan pembeli. 

4) Meningkatkan  rasa percaya diri saat presentasi. 

5) Meningkatkan penjualan. 

Ilmu hypnoselling ini sangat berguna sekali. Selain untuk 

menghipnotis orang lain (customer) agar lebih percaya dengan si 
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salemasan, tapi juga untuk menghipnotis dirinya sendiri agara lebih 

percaya akan goal pribadinya.
26

 Dari penjelasan di atas, maka 

hypnoseling adalah sebuah taktik penjualan dengan menerapkan 

prinsip-prinsip hypnosis. 

b. Teknik Hypnoselling 

Dalam Hynoselling seni membujuk dan memengaruhi orang 

lain terdapat berbagai macam tehnik diantaranya sebagai berikut: 

1) Membangun Rapport 

Menjalin rapport, artinya menciakan keakraban atau 

kedekatan hubungan. Keberhasilan atau kegagalan dalam proses 

hipnosis ialah bagaimana penghipnosis bisa membina keakraban 

dengan subjekya sehingga si subjek bisa menerima sugesti dan 

tindakan selanjutnya yang dilakukan oleh pemandu hipnosis. 

Alasan tersebut menjadikan Rapport sebagai dasara utama dalam 

seni komunikasi apa pun, dan merupakan gerbang untuk memulai 

adanya saran-saran persuasif atau anjuran. Filosofi yang 

mendasasari rapport sebagai berikut : 

a) Seseorang menyukai mereka yang menyukainya. 

b) Seseorang menyukai mereka yang mirip denganya dan 

mengikutinya. 

Demikian pula halnya dengan hypnosis for Selling, 

rapport/keakraban sangat berguna. Ini dimungkinkan karena 

                                                           
26

Ibid., 42. 
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manusia cenderung lebih menerima informasi yang disampaikan 

oleh pihak lain yang dirasa akrab dengannya atau dipandang 

andal dibandingkan dengan informasi yang disampaikan oleh 

figur yang terasa asing dan tidak kompeten. 

Berikut ini adalah langkah-langkah tehnik membangun 

rapport agar penjual bisa  membentuk rapport dengan si pembeli 

lewat pendekatan hipnosis : 

a) Penampilan yang tepercaya dan menyenangkan 

Dalam kaitannya dengan penjualan, seseorang penjual 

harus mampu menimbulkan gambaran sebagai seseorang 

yang profesional yang bisa diandalkan untuk bekerja sama, 

memeliki pengetahuan yang baik tentang produk/jasa yang 

ditawarkan, dan mampu memberdayakan penampilan yang 

diterima oleh panca indra calon pembeli. 

Oleh karena itu, penting sekali bagi para penjual 

untuk memperhatikan hal-hal yang berkaitan denga 

penampilan fisik dan gambaran mental agar dipandang 

sebagai figur yang kompeten dan profesional di bidangnya. 

Agar terlihat kompeten dan profesional perlu memperhatikan 

hal-hal seperti  berikut ini: 

(1) Penataan rambut 

(2) Penataan wajah yang berhubungan engan identitas diri 

(3) Memerhatikan bau badan 
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(4) Busana yang sesuai 

(5) Kontak mata 

(6) Gerakan tubuh 

(7) Pemahaman terhadap informasiproduk/ jasa yang 

ditawarkan 

b) Pemberian persetujuan Verbal dan Nonverbal 

Sebagimana filosofi pembentukan Rapport adalah 

“seseorang menyukai mereka yang  menyukainya” dan 

seseorang menyukai mereka yang mirip dengannya dan 

mengikutinya”. Filosofi inilah yang mendasari pentingnya 

sebuah pemberian persetujuan Verbal dan Nonverbal dari 

anda sebagai penjual kepada setiap komunikasi dan gerak 

tubuh calon pembeli. 

Adanya sinyal persetujuan dari anda terhadap hal-hal 

yang diutarakan oleh lawan bicara anda akan memudahkan 

terjadinya penjalinan keakraban yang melancarkan proses 

komunikasi. Sinyal persetujuan tidak sepenuhnya berarti 

anda menyetujui semua pendapat yang diberikan oleh lawan 

bicara anda, tetapi hal tersebut menunjukkan penghargaan 

anda terhadap komunikasi yang diberikan dan menghindari 

terjadinya perdebatan yang menimbulkan resistensi 

(perlawanan) dari piha lawan bicara terhadap yang anda 

utarakan sesudahnya. 
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Kegiatan memberikan sinyal persetujuan ini dapat 

dilakukan dengan komunikasi verbal lewat kalimat-kalimat 

seperti “ya, saya mengerti...”, “benar, saya memahami 

pendapat anda yang demikian..” “Tepat sekali pendapat anda 

yang seperti itu” dan lain-lain. 

Kemudian untuk pendekatan dengan nonverbal dapat 

dilakukan seperti berikut ini 

(1) Senyum 

(2) Postur terbuka 

(3) Condong ke depan 

(4) Sentuhan 

(5) Kontak mata 

(6) Anggukan 

c) Proses menyamakan  diri 

Matching dan mirroring adalah tehnik memebangun 

rapport terhadap lawan bicara dengan cara meniru dan 

menyamakan bahasa tubuhnya. Teknik ini berkesusaian 

dengan filosofi terbentuknya rapport yang menyatakan 

bahwa “seseorang menyukai mereka yang mirip dengannya 

dan mengikutinya”, serta bertujuan membuat pikiran bawah 

sadar subjek terhipnosis merasa nyaman karena adanya 

kesamaan bahasa tubuh tersebut. 
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Jenis bahasa tubuh yang dapat ditirukan antara lain 

postur dan gerakan tubuh, ekspresi wajah, aksen, kecepatan 

bicara, serta pola napas. Sikap-sikap dan bahasa tubuh dari 

lawan bicara yang merupakan gerakan-gerakan wajarnya 

yang dapat ditirukan, bukan hal-hal yang tidak alamiah, 

seperti kebiasan buruk dari lawan bicara. Kegiatan yang 

berlangsung secara tidak wajar dan terkesan dibuat-buat alih-

alih membuat lawan bicara merasa nyaman terhadap anda, 

malah berpotensi besar menimbulkan resistensi.
27

  

2) Conversational Hypnosis (Pola bahasa sugestif) 

Dalam memberikan sugesti kepada pikiran bawah sadar 

seorang subyek, terdapat pola bahasa tertentu yang menentukan 

keberhasilan proses hipnosis yang disebut dengan pola bahasa 

sugestif. Setelah suatu hubungan (rapport) terjalin, tanpa 

memahami dan mempraktikan pola-pola bahasa sugestif, 

kemungkinan keberhasilan sugesti sangatlah kecil. Sebaliknya, 

tanpa adanya sebuah rapport yang terbentuk, kemungkinan 

keberhasilan sugesti hampir mendekati nol persen. 

Pola bahasa sugestif ini meliputi prinsip-prinsip seperti 

yang diuraikan dibawah ini: 

 

 

                                                           
27

Willy Wong, Hypnosis For Selling cara Dasyat Menjual dan Memengaruhi (Jakarta Selatan : 

Visimedia, 2010), 31-46. 
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a) Emotional 

Banyak orang memutuskan suatu pilihan berdasarkan 

emosional dibandingkan dengan rasonal, dan ini berlaku erat 

dalam prinsip penjualan. Pengaruh pikiran bawah sadar yang 

memegang peranan lebih dominan (88%) dibandingkan 

dengan pikiran sadar (12%) manusia dalam menentukan 

tindakannya menjadi alasan terhadap kondisi tersebut. 

Untuk membangun nuansa emosional dalam 

komunikasi. Perlu membangkitkan sensivitas tiga indra 

utama manusia, yakni penglihatan (visual), pendengaran 

(auditory), dan perasaan (kinaesthetic). Dengan kata lain, 

sebuah saran persuasif yang diberikan harus mampu 

mengimajinasikan atau menggambarkan sesuatu (visual) 

kepada lawan bicara; membangkitkan perasaan nyaman, 

antusias, dan keingintahuan (kinaesthetic), dan dibawakan 

dengan pemilihan nada suara serta intonasi yang tepat 

(auditory). 

b) Repetition  

Adanya sebuah kombinas pilihan kata yang bermakna 

sama dan diulang seperlunya juga mampu memperkuat 

nuansa emosional dalam komunikasi. Prinsip ini diterapkan 

pula dalam komunikasi. Prinsip ini diterapkan pula dalam 

kegiatan hipnosis. Misalnya, sebuah tujuan komunikasi yang 
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disampaikan berbunyi, “Kami melayani pemesanan ana 

selama 24 jam” dan sebuah nansa emosional dapat diberikan 

dengan prinsip “repetition” dengan kalimat, “Kami melayani 

pemesanan anda kapan saja saat anada membutuhkannya, 

baik pagi, siang, maupun malam selama 24 jam nonstop.” 

c) Present Tense 

Prinsip ini menyatakan bahwa saat komunikasi 

dibentuk, berikan suatu pernyataan tidak langsung agar lawan 

bicara mendapatkan sensasi emosional saat ini juga, bukan 

pada waktu yang akan datang. Artinya, sebisa mungkin 

hindari penggunaan kata-kata yang tidak mereferensikan 

waktu sekarang (present), seperti kata “akan”, “apabila”, 

“nantinya”, “setelah” dan sebagainya. Misalnya, “pekerjaan 

anda akan menjadi lebih mudah setelah anda menggunakan 

jasa kami” lebih efektif diterima oleh pikiran bawah sadar 

jika dimodifikasi menjadi, “pekerjaan anda menjadi lebih 

mudah dengan menggunakan jasa kami.” 

d) Pacing-leading 

Makna harfiah dari prinsip ini adalah “Mengatur 

kecepatan yang sama (menyamai) dan kemudian 

megarahkannnya”. Prinsip pacing-leading ini dapat dipahami 

sebagaipola, “menyisipkan ide di ablik fakta”. Dengan kata 

lain, sugesti (ide) akan terhindar dari resistensi pikiran bawah 
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sadar jika disampaikan dengan terbungkus dalam sebuah 

fakta. Misalnya, “dengan persaingan yang kompetitif akhir-

akhir ini, proses produksi yang lebih cepat akan sangat 

menguntungkan. Oleh karena itulah barang yang kami 

tawarkan ini memberikan kelebihan bagi bapak..” Dari 

contoh tersebut dikreasikan sebuah fakta, “persaingan yang 

kompetitif akhir-akhir ini”, kemudian ide, “Oleh karena 

itulah barang yang kami tawarkan ini memberikan kelebihan 

bagi bapak”.
28

 

3) Handling Objection (mengatasi keberatan/penolakan) 

Dalam kegiatan penjualan anda, keberatan dari seseorang 

calon pembeli tentu sering anda alami ketika sedang menawarkan 

sesuatu. Keberatan yang timbul di akibatkan oleh keraguan dan 

hal-hal lain yang membuat calon pembeli merasa belum atau 

tidak membutuhkan barang atau jasa yang anda tawarkan. 

Perhatikan: hanya 2% penjualan yang terjadi pada 

pertemuan pertama. 44% penjual menyerah setelah melakukan 1x 

follow-up. Padahal 80% penjualan terjadi setelah 5x follow-up. 

Keberatan bukanlah tanda penolakan. Sebaliknya 

keberatan adalah tanda ketertarikan. Tanda bahwa seseorang 

membutuhkan informasi tambahan. Keberatan bukanlah tanda 

berhenti. Keberatan adalah jalan yang menunjukkananda perlu 

                                                           
28

Ibid., 69-76. 
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kemana. Untuk mengatasi keberatan dari calon pembeli, kita bisa 

melakukammya dengan tahap-tahap ini : 

a) Dengarkan dan terima keberatan mereka. 

b) Eksplorasi hambatan tersebut. 

c) Gunakan pertanyaan “As If”. 

d) Tawarkan bantuan.
29

 

Selain melakukan tahap-tahap seperti di atas, ada salah 

satu tehnik untuk mengatasi keberatan dari calon pembeli yaitu, 

Reframe. Reframe Salah satu cara untuk mengubah pikiran 

seseorang adalah dengan menunjukkan perspektif baru yang 

sebelumnya tidak terpikir oleh mereka. Kuncinya adalah setuju 

dengan pendapat mereka. Namun kita membantu mereka dari 

sudut pandang berbeda. Misalnya, kita memberikan bingkai baru 

terhadap sebuah lukisan yang sama. Ini berarti, anda sebagai 

penjual harus secara tangkas mampu mengubah sudut pandang 

calon pembeli tanpa mengubah kejadiannnya itu sendiri. 

Alkisah, Richard Brandler, salah satu penggagas kaidah 

NLP. ketika ia mengunjungi rekannya yang berprofesi sebagai 

agen real estate. Pada saat itu juga sang rekan dan sedang 

berbincang-bincang dengan seorang ibu. Ibu tersebut ingin 

mempunyai rumah yang memilikihalaman rumah yang luas. 

Karena ibu tersebut memiliki 9 anak sekaligus tempat bermain 

                                                           
29

Darmawan Aji, Hypnoselling Taktik, 211-213. 
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bagi anak-anaknya. Tetapi rekannya tidak memiki daftar rumah 

tersebut. 

Kemudian bandler bertanya kepada rekannya apakah ia 

memiliki daftar rumah yang beralokasi di dekat sebuah sekolah 

anak-anak. Dan rekannya menjawab ada. Brandler mengutarakan 

idenya kepada ibu tersebut bahwa, rumah yang halamannya luas 

harus membayar pajak yang lebih besar. Dan biaya perawatan 

ekstra untuk merawat halaman. 

Pembelian rumah akhirnya disetujui oleh ibu tersebut, 

akibatnya kecerdikan bandler dalam melakukan reframing, yakni 

mengubah persepsi ibu tersebut tentang halaman rumah yang 

sebelumnya positif menjadi negatif. Kemudian mengubah suasana 

rumah dekat halaman sekolah yang banyak dianggap orang 

sebagai sesuatu yang tidak nyaman (negatif) karena berisik 

menjadi suatu hal yang positif.
30

 

4) Self hypnosis (menghipnotis diri sendiri) 

Dalam buku Zero-Resistance Selling, DR. Maxwell Maltz 

menyebutkan bahwa citra diri seseorang penjual adalah kunci 

utama kesuksesan dalam penjualan. Setiap perasaan, perilaku, 

tindakan, kebiasaan, bahkan kemampuan seseorang selalu 

konsisten dengan citra dirinya. Setiap orang akan bertindak 

                                                           
30

Wiily Wong, Hypnosis For Selling, 88-90. 
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(membuktikan dirinya) “seperti” apa yangia pikirkan tentang 

dirinya.  

Saat seorang penjual yakin bahwa dia adalah “penjual 

yang tidak berbakat”, dibenaknya akan sering muncul  gambaran 

tentang bagaimana persisnyahal itu terjadi. Mungkin dia sering 

membayangkan bagaimana dirinyadilecehkan orang lain atau 

bagaimana dirinya sering mengalami penolakan saat penjualan.  

Dan yang menarik, dia akan mendapatkan apa yang ia pikirkan. 

Perilaku-perilakunya secara konsisten menggambarkan apa yang 

ia citrakan dalam pikirannya. Tak heran jika hasil yang ia 

dapatkan sesuai dengan apa yang ia pikirkan. 

Oleh karena itu tanamkan dalam diri untuk membentuk 

cita diri sukses, dengan cara menanamkan pikiran seperti ini, 

“saya adalah seorang penjual yang kreatif. Saya mampu mampu 

menjual pelatihan online dengan cara-cara yang kreatif. Sehingga 

saya merasa bahagia dapat menghasilkan minimal Rp. 100juta 

dalam waktu sebulan atau lebih cepat lagi. Saya percaya diri 

berkomunikasi dengan klien saya. Saya tampil professional secara 

online maupun offline. Dan saya tetap rendah hati ketika mimpi-

mimpi saya terwujud. Setelah itu, lakukan pemrograaman denga 

metode CRAFT: 
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a) Cancel & Replace 

Seringkali yang merusak citra diri kita adalah 

lintasan-lintasan pikiran negative otomatis kita. Misalnya, 

saat kita memikirkan tujuan kita, muncul keraguan, 

ketidakyakinan, bahkan sabotase diri. Akibatnya pikiran 

negative tersebut mempengaruhi perilaku dan hasil-hasil 

yang kita wujudkan. 

Maka, setiap kali anda menemukan diri anda 

terjebakpada pikiran yang menghambat, segera lakukan 

prosedur Cancel & Replace. Buatlah sebuah kode khusus 

sebagai isyarat meng-cancel pikiran negative yang muncul. 

Misalnya, dengan ucapan “STOP” atau gerakan/ ucapan 

lainnya. Hal ini sebagai isyarat ke pikiran bawah sadar anda 

bhwa anda menginginkannya. 

Kemudian gantikan pikiran negative yangmuncul 

dengan pikiran yang positif. Misalnya, “ah susah kayaknya” 

maka segera cancel dan replace dengan “bukan susah, hanya 

perlu ketekunan”. Dengan demikian pikiran negative akan 

menghilang dan digantikan dengan pikiran baru. 

b) Affirm 

Membuat afirmasi ringkas akan menguatkan 

keyakinan positif anda. Salah satu metode afirmasi adalah 

autosugesti. Metode ini dikenalkan oleh Emile Cou (1857-
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1926). Metode autosugesti mengguanakn kalimat pendek 

(maksimal 10 kata) yang diucapkan pada diri sendiri 

berulang-ulang (minimal 3 kali). Karenapendek, afirmasi ini 

dapat dilakukan dalam waktu 1 menit, bahkan kurang. 

Berikut ini contoh-contoh afirmasi yang dapat anda 

gunakan : 

(1) Saya adalah penjual yang hebat. 

(2) Saya layak untuk sukses dan bahagia. 

(3) Saya izinkan diri saya hasilkan 100 juta per bulan. 

(4) Saya jujur, saya tulus, saya dipercaya. 

(5) Saya yakin dengan apa yang saya jual. 

c) Focus 

Luangkan waktu untuk focus membayangkan pikiran-

pikiran dan keyakinan yang positif. Anda bisa ikuti prosedur 

sebagai brikut : 

(1) Duduk nyaman dikursi, lalu tutup mata anda. 

(2) Tarik nafas dan keluarkan nafas, setelah beberapa saat, 

mulai rasa kantarikan dan hembusan nafas yang anda 

lakukan sampai anda merasa nyaman dan tenang. 

(3) Bayangkan cita diri anda yang baru. Rasakan seperti apa 

rasanya memiliki citra diri yang baru. Izinkan diri anda 

menjadi pribadi yang baru. 
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(4) Perlahan-lahan buka mata anda.Di awal, lakukan latihan 

ini selama 1 menit. Kemudian tingkatkan 5-15 menit. 

d) Train 

Latih diri anda untuk melakukan ketiga hal di atas. 

Semakin sering anda melakukannya, semakin mudah dan 

cepat ini menjadi bagian dari diri anda.
31

 

2. Strategi Pemasaran (Marketing Strategy) 

a. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi berasal dari bahasa Yunani, yaitu kata stratus yang 

berarti militer dan ag yang artinya memimpin. Penggabungan dari dua 

kata tersebut adalah panglima perang. Pada zaman dahulu memang 

sering terjadi peperangan, sehingga seorang pemimpin harus 

memahami strategi untuk melawan musuh. Strategi dapat pula 

diartikan sebagai suatu keterampilan mengatur suatu kejadian atau 

peristiwa. Secara umum strategi merupakan suatu teknik yang 

digunakan untuk mencapai suatu tujuan.
32

 

John A. Byrne mendefinisikan strategi adalah sebagai sebuah 

pola yang mendasar dari sasaran yang berjalan dan yang 

direncanakan, penyebaran sumber daya dan interaksi organisasi 

dengan pasar, pesaing, dan faktor-faktor lingkungan.
33

Dua pakar 

strategi yaiu Hamel dan Prahalad, mendefinisikan strategi merupakan 

                                                           
31

Darmawan Aji, Hypnoselling Taktik, 227-237. 
32

Iskandar Wassid dan Dadang Sunendar, Strategi Pembelajaran Bahasa, (Bandung: Remaja 

Rosdakarya, 2013), 2. 
33

Ali Hasan, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Ghalia Indonesia 2010), 29. 
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tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus 

menerus serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang 

diharapkan oleh para pelanggan di masa depan.
34

 

Sedangkan pemasaran adalah kreasi dan realisasi sebuah 

standar hidup. Pemasaran mencangkup kegiatan: 

1) Menyelidiki dan mengetahui apa yang diinginkan konsumen.  

2) Kemudian merencanakan dan mengembangkan sebuah produk 

atau jasa yang akan memenuhi keinginan tersebut. 

3) Kemudian memutuskan cara terbaik untuk menentukan harga, 

mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa 

tersebut.
35

 

Hubungan strategi dengan pemasaran menjadi penting dalam 

dunia bisnis, karena pada hakikatnya hubungan ini merupakan 

langkah-langkah yang berkesinambungan yang diupayakan oleh 

sebuah perusahaan guna mencapai target pemasaran terbaik dalam 

rangka mewujudkan kepuasan konsumen secara maksimal. Strategi 

pemasaran sangat dibutuhkan untuk mencegah penurunan jumlah 

konsumen serta jatuhnya daya saing produk bisnis di pasar. Strategi 

merupakan daya kreativitas dan daya cia (inovasi) serta merupakan 

cara pencapaian tujuan yang sudah ditentukan oleh pimpinan puncak 

                                                           
34

Husein Umar, Desai Penelitian Manajemen Strategik, (Jakarta: PT Grafindo Persada,2010), 17. 
35

Thamrin Abdullah dan Francis Tantri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers,2013), 2. 
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perusahaan sedangkan focus pada pemasaran dilakukan oleh manajer 

perusahaan.
36

 

Strategi pemasaran adalah suatu logika pemasaran dalam 

pengambilan keputusan-keputusan tentang biaya pemasaran, bauran 

pemasaran, alokasi pemasaran dalam hubungan dengan keadaan 

lingkungan yang diharapkan dan kondisi persaingan. Strategi 

pemasaran merupakan tindak lanjut dari pengenalan pasar, yang 

menyangkut strategi yang akan diterapkan dalam memasarkan produk 

agar dapat diterima oleh pasar.
37

 

M.Taufiq Amir mengemukakan Strategi pemasaran dalam 

Manajemen Strategik Suatu Konsep dan Aplikasi: adalah suatu 

strategi yang bertujuan untuk meningkatkan kinerja melalui 

penggunaan substrategi seperti segmentation, positioning, dan 

targeting, peningkatan layanan purna jual, rancangan penyerahan 

khusus, dan pengembangan segmen pasar yang baru.
38

 

Menurut peneliti sendiri strategi adalah suatu siasat perang 

dalam mengalahkan musuh, jadi strategi dalam masa modern ini 

adalah bagaimana seseorang atau lembaga memasarkan produk yang 

di miliki agar mendapatkan keuntungan yang diharapkan oleh suatu 

perusahaan atau lembaga. Jadi pada dasarnya strategi pemasaran 
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Ibid., 34. 
37

Muhammad, Manajemen Bank Syariah, (Yogyakarta: UPP-AMPYKPN, 2005), 222. 
38

M.Taufiq Amir, Manajemen Strategik Konsep dan Aplikasi, (Jakarta:RajaGrafindo Persada, 

2012), 170. 
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merupakan alat untuk mencapai tujuan dalam suatu bisnis yang 

dilakukan suatu perusahaan atau lembaga. 

b. Langkah-Langkah Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran dapat direncanakan sedemikian rupa 

sehingga dapat berhasil sebagaimana yang diharapkan. Langkah-

langkah perencanaan strategi pemasaran adalah: 

1) Teliti situasi marketing saat ini.  

Situasi marketing saat ini sangat dipengaruhi oleh 

pengalaman masa lalu, tingkat persaingan, serta analisis kekuatan 

dan kelemahan. 

2) Analisis lingkungan eksternal.  

Lingkungan eksternal yang mempengaruhi bisnis adalah 

kondisi ekonomi makro; tingkat bunga, inflasi, pengangguran, 

dan pendapatan perkapita, lingkungan alam, berkurangnya 

pasokan bahan baku, keadaan musim, banjir, dan hujan. Demikian 

pula dengan adanya social and cultural trends ketika adakalanya 

muncul budaya yang tidak menyukai produk atau perlu promosi 

lebih gencar untuk merekrut konsumen terkait faedah produk. 

3) Analisis peluang dan arahan untuk mencapai peluang. 

Bisnis yang sukses adalah yang selalu memperhatikan 

peluang yang ada, misalnya bagaimana menjual produk lebih 

banyak pada pasar yang ada, bagaimana mencari pasar baru, 
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bagaimana membuat produk baru untuk pasar yang ada, dan 

bagaimana membuat produk baru untuk pasar baru. 

4) Desain pemasaran.  

Langkah strategi pemasaran ini dapat dikembangkan 

dengan mempertimbangkan segmentasi pasar, target bisnis pasar, 

positioning produk, dan bauran pemasaran yang akan 

digunakan.
39

 

c. Strategi STP (Segmentation, Targetting, Positioning) 

Agar investasi atau bisnis yang akan dijalankan dapat berhasil 

dengan baik, maka sebelumnya perlu melakukan strategi bersaing 

yang tepat. Unsur strategi persaingan ini adalah menentukan 

segmentasi pasar (Segmentation), menetapkan pasar sasaran 

(targeting), dan menentukanposisi pasar (positioning), atau sering 

disebut dengan STP (Segmentation, Targeting,Positioning). 

1) Segmentasi Pasar (Market Segmentation)  

Menurut Tjiptono dan Chandra, pengertian segmentasi 

pasar adalah sebagai proses mengelompokan pasar keseluruhan 

yang heterogen menjadi kelompok-kelompok atau segmen- 

segmen yang memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, 

keinginan, perilaku dan atau respon terhadap program pemasaran 

spesifik.
40
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Idri, Hadis Ekonomi: Ekonomi dalam Perspektif Hadis Nabi,(Jakarta: Prenadamedia Group, 

2015), 280-281. 
40

Tjiptono dan Chandra, Market Segmentation,(Jakarta: Penerbit Erlangga,2012), 150. 
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Variabel-variabel yang dipakai dalam mensegmentasi 

pasar sebagai berikut menurut Kotler, Bowen dan Makens : 

a) Segmentasi Geografik, Segmentasi pasar ini dilakukan 

dengan cara membagi pasar kedalam unit-unit geografis 

seperti Negara, profinsi, kabupaten, kota, desa dan lain 

sebagainya. Dalam hal ini bank syariah akan beroperasi 

disemua segmen, akan tetapi, harus memperhatikan 

perbedaan kebutuhan dan selera yang ada dimasing-masing 

daerah.  

b) Segmentasi atas dasar Demografis, Segmentasi pasar ini 

dapat dilakukan dengan cara memisahkan pasar kedalam 

kelompokkelompok yang didasarkan pada variabel-variabel 

demografis, seperti umur, jenis kelamin, besarnya keluarga, 

pendapatan, agama, pendidikan, pekerjaan dan lain 

sebagainya.  

c) Segmentasi atas dasar Psycografis, segmentasi pasar im 

dilakukan dengan cara membagi-bagi konsumen kedalam 

kelompok kelompok yang berlainan menurut kelas sosial, 

gaya hidup, berbagai ciri kepribadian, motif pembelian dan 

lain-lain. 

2) Pasar Sasaran (Market Targetting) 

Setelah segmentasi pasar selesai dilakukan, maka terdapat 

beberapa segmen yang layak untuk digarap karena dianggap 
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paling potensial. Secara umum pengertian menetapkan pasar 

sasaran adalah mengevaluasi keaktifan setiap segmen, kemudian 

memilih salah satu dari segmen pasar atau lebih untuk 

dilayani.Menetapkan pasar sasaran dengan cara mengembangkan 

ukuran dan daya tarik segmen kemudian memilih segmen sasaran 

yang diinginkan. Maka dalam hal ini pemasar harus mengerti 

betul tentang teknik-teknik dalam mengukur potensi pasar dan 

meramalkan permintaan pada masa yang akan datang. Dalam 

kenyataannya perusahaan dapat mengikuti salah satu diantara 

lima strategi peliputan pasar yaitu: 

a) Konsentrasi Pasar Tunggal, ialah sebuah perusahaan dapat 

memusatkan kegiatannya dalam satu bagian dari pada pasar. 

Biasanya perusahaan yang lebih kecil akan melakukan 

pilihan ini. Spesialisasi Produk, sebuah perusahaan 

memutuskan untuk memproduksi satu jenis produk. Misalnya 

sebuah perusahaan memutuskan untuk memproduksi hanya 

mesin tik listrik bagi sekelompok pelanggan.  

b) Spesialisasi Pasar, misalnya sebuah perusahaan memutuskan 

untuk membuat segala macam mesin tik, tetapi diarahkan 

untuk kelompok pelanggan yang kecil.  

c) Spesialisasi Selektif, sebuah perusahaan bergerak dalam 

berbagai kegiatan usaha yang tidak ada hubungan dengan 
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yang lainnya, kecuali bahwa setiap kegiatan usaha itu 

mengandung peluang yang menarik.  

d) Peliputan Keseluruhan, yang lazim dilaksanakan oleh 

industry yang lebih besar untuk mengungguli pasar. Mereka 

menyediakan sebuah produk untuk setiap orang, 

sesuaidengandayabelimasing-masing. 

3) Posisi Pasar (Market Positioning)  

Menentukan posisi pasar yaitu menentukan posisi yang 

kompetitif untuk produk atau suatu pasar. Yang dimaksud dengan 

posisi dalam konteks pemasaran adalah cara produk, merek atau 

organisasi perusahaan dipersepsikan secara relatif dibandingkan 

dengan produk pesaing di mata pelanggan saat ini atau calon 

pelanggan. Tindakan merancang penawaran dan citra perusahaan 

dalam rangka meraih tempat khusus dan unik dalam benak pasar 

sasaran sedemikian rupa sehingga dipersepsikan lebih unggul 

dibandingkan para pesaing. Contohnya, jaringan McDonald’s 

sangat dikenal sebagai restoran keluarga yang juga menawarkan 

banyak daya tarik bagi anak-anak, sedangkan Wendy 

memposisikan hamburgernya sebagai “Hot and Juice” yang 

ditujukan bagi kalangan dewasa.
41
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini merupakan 

pendekatan  Kualitatif. Menurut Norman K. Denzim, Profesor Sosiologi 

University of illionis dan Yvonna S. Lincoln, Profesor Higher Education 

Texas A & M University bahwa penelitian kualitatif merupakan fokus 

perhatian dengan beragam metode, yang mencakup pendekatan interpretatif 

dan naturalistik terhadap subjek kajiannya.
42

 

Dengan demikian, penelitian Kualitatif adalah suatu pendekatan 

penelitian yang mengungkap situasi sosial tertentu dengan mendeskripsikan 

kenyataan secara benar, dibentuk oleh kata-kata berdasarkan teknik 

pengumpulan dan analisis data yang relevan yang diperoleh dari situasi 

alamiah.
43

 

Sedangkan  jenis Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah jenis penelitian Deskriptif Kualitatif. Penelitian Deskriptif Kualitatif  

merupakan salah satu dari Jenis Penelitian yang termasuk dalam jenis 

Penelitian Kualitatif. 

Pada hakikatnya Penelitian Deskriptif  Kualitatif  adalah suatu metode 

dalam meneliti status kelompok manusia, suatu objek dengan tujuan membuat 
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 Hamid Patilima, Metode Penelitian kualitatif (Bandung: Alfabeta, 2013), 3. 
43

 Djam’an Satori dan Aan Komariah, Metodologi Penelitian Kualitatif ( Bandung:Alvabeta, 

2017), 25. 
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deskriif, gambaran atau lukisan secara sistematis, faktual dan akurat 

mengenai fakta-fakta atau fenomena yang diselidiki.
44

 

Penelitian Deskriptif Kualitatif ini bertujuan untuk mendeskripsikan 

apa-apa yang saat ini berlaku. Di dalamnya terdapat upaya mendeskripsikan, 

mencatat, menganalisis dan menginterpretasikan kondisi yang sekarang ini 

terjadi atau ada. dengan kata lain Penelitian Deskriif Kualitatif ini bertujuan 

untuk memperoleh informasi – informasi mengenai keadaan yang ada.
45

 

Dalam penelitian ini data dikumpulkan berupa kata-kata, gambar, dan 

lainnya. Data tersebut meliputi transkip materi interview dan hasilnya, 

fotografi, rekaman, dan catatan resmi yang ada di AJB Bumiputera 1912 

Cabang Balung Kabupaten Jember. 

B. Lokasi Penelitian 

Lokasi penelitian menunjukkan dimana penelitian hendak melakukan 

penelitian tersebut. Dalam suatu penelitian ilmiah ini penelitian akan 

berhadapan dengan lokasi penelitian, Dalam penelitian ini, peneliti melakukan 

sebuah penelitian di  AJB Bumiputera 1912 Balung Jember yang terletak di Jl. 

Rambipuji - Balung, Balung Lor, Balung, Kabupaten Jember, Jawa timur. 

Alasan penulis memilih tempat ini karena tempatnya yang berada cukup jauh 

dari jantung kota Jember. Berbeda dengan kebanyakan lembaga asuransi 

lainnya di Jember.  Meskipun berada cukup jauh dari kota Jember, AJB 

Bumiputera cabang Balung masih eksis sampai sekarang ini yang sudah 
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berdiri satu dekade, ini membuktikan bahwa telah dipercaya oleh nasabah 

dengan pelayanan yang baik dan sistem pemasaran yang baik. 

C. Subyek Penelitian 

Subyek penelitian merupakan sumber informasi untuk mencari data 

dan masukan-masukan dalam mengungkapkan masalah penelitian atau lebih 

dikenal dengan istilah informan yaitu orang yang dimanfaatkan untuk 

memebrikan informasi tentang situasi dan kondisi latar penulisan. 

Dalam penelitian ini, peneliyti menggunakan purposive yaitu teknik 

pengambilan sumber data dengan pertimbangan tertentu. Pertimbangan 

tertentu ini misalnya orang tersebut dianggap paling tahu apa yang kita 

harapkan, atau mungkin dia sebagai penguasa sehingga akan memudahkan 

menjelajah situasi sosial yang diteliti.
46

 

Dimana sumber data atau informan dalam penelitian ini adalah: 

1. Bapak Muh. Eksan (Sebagai Branch Managaer/ Pimpinan Cabang) 

2. Bapak Moh. Mufid (Sebagai Kepala Unit Operasional) 

3. Bu Mujianah (Sebagai Supervisor) 

D. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data sangat erat hubungannya dengan masalah 

penelitian yang ingin dipecahkan. Untuk memecahkan permasalahan yang 

ingin peneliti lakukan yaitu dengan menggunakan teknik pengumpulan data 

sebagai berikut:  
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1. Interview/Wawancara 

Menurut Lexy J. Moleong  wawancara adalah percakapan dengan 

maksud tertentu, percakapan itu dilakukan oleh dua belah pihak 

pewawancara yang mengajukan pertanyaan dan pihak terwawancara yang 

memberikan atas pertanyaan tersebut.
47

 

Dengan ini peneliti melakukan komunikasi secara langsung 

terhadap pihak yang terkait yaitu AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember dengan cara memberikan sejumlah pertanyaan untuk 

mendapatkan data dan informasi secara jelas dan lengkap. 

Wawancara disini ditujukan untuk memperkuat hasil dari 

pengamatan dan penelitian mengenai teknik Hypnoselling dalam strategi 

pemasaran produk di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung.  

2. Dokumentasi 

Dokumen merupakan sumber informasi yang bukan manusia. 

Nasution menyebutkan bahwa “ada pula sumber non manusia, 

diantaranya dokumen, foto, dan bahan statistik.” Secara harfiah dokumen 

dapat diartikan sebagai catatan kejadian yang sudah lampau.
48

 

Dalam hal ini dokumentasi dilakukan terhadap berbagai sumber 

data baik yang berasal bukti, catatan atau laporan historis yang telah 

tersusun dalam arsip (data dokumenter) yang dipublikasikan dan yang 

tidak dipublikasikan. Namun yang menjadi teknik utama adalah 

wawancara mendalam terhadap karyawan (informan). Cara-cara yang 
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 Satori, Metodologi Penelitian, 146-147. 
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paling berguna untuk menghimpun bentuk-bentuk data inkuiri adalah 

wawancara mendalam dan dokumentasi yang sesuai dengan tujuan 

penelitian ini. 

3. Kepustakaan 

Kepustakaan merupakn teknik pengumpulan data yang saat ini 

semakin umum digunakan adalah pengumpulan data melalui studi 

pustaka. Berbagai riset banyak dilakukan oleh berbagai lembaga, 

sehingga sebenarnya telah tersedia cukup banyak data mengenai banyak 

aspek. Data-data ini dapat dikumpulkan kembali untuk digunakan dalam 

kerangka riset yang berbeda.  

E. Analisis Data 

Analisis data adalah suatu  usaha untuk mengurangi suatu masalah 

atau  fokus kajian menjadi bagian-bagian sehingga susunan/tatanan bentuk 

sesuatu yang diurai itu tampak dengan jelas dan karenanya bisa secara lebih 

terang ditangkap maknanya atau lebih jernih dimengerti duduk perkaranya.
49

 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan model analisis data 

Interactive Model, teknik analisis model Miles and Huberman ini terdiri atas 

data reduction, data display, an conclusion drawing / verification yang 

dilakukan secara interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai 

tuntas, sehingga datanya mencapai jenuh. 
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1. Reduksi Data (Reduction) 

Ketika peneliti mulai melakukan penelitian tentu saja akan 

mendapatkan data yang banyak dan relatif beragam dan bahkan sangat 

rumit. Itu sebabnya, perlu analisis data melalui reduksi data. Data yang 

diperoleh ditulis dalam bentuk laporan atau data yang terperinci. Laporan 

yang disusun berdasarkan data yang diperoleh direduksi, dirangkum, 

dipilih hal-hal yang pokok, difokuskan pada hal-hal yang penting. Data 

hasil mengikhtiarkan dan memilah-milah berdasarkan satuan konsep, 

tema, dan kategori tertentu akan memberikan gambaran yang lebih tajam 

tentang hasil pengamatanjuga mempermudah peneliti untuk mencari 

kembali data sebagai tambahan atas data sebelumnya yang diperoleh jika 

diperlukan. 

2. Penyajian Data (Display Data) 

Langkah selanjutnya setelah meruduksi data adalah menyajikan 

data (display data). Teknik penyajian data dalam penelitian kualitatif 

dapat dilakukan dalam berbagai bentu seperti, tabel, grafik, dan 

sejenisnya. Selain itu, penyajian data bisa dilakukan dalam bentuk uraian 

singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart dan sejenisnya. 

Dengan demikian untuk menyajikan data dalam penelitian kualitatif 

adalah dengan teks naratif. 

3. Conclusion Drawing / Verification dan Penyimpulan 

Langkah ketiga dalam penelitian Kualitatif menurut Miles and 

Huberman adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. Kesimpulan awal 
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yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan berubah bila tidak 

ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada tahap 

pengumpulan data berikutnya. Tetapi apabila kesimpulan yang 

dikemukakan pada tahap awal, didukung oleh bukti-bukti yang valid dan 

konsisten saat peneliti kembali ke lapangan mengumpulkan data, maka 

kesimpulan yang dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel. 

Kesimpulan dalam penelitian kualitatif adalah merupakan temuan 

baru yang sebelumnya belum pernah ada. Temuan dapat berupa deskripsi 

atau gambaran suatu objek yang sebelumnya masih belum jelas atau gelap 

sehingga setelah diteliti menjadi jelas, dapat berupa hubungan kausal atau 

interaktif, hipotesis atau teori.
50

  

F. Keabsahan Data 

Keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

trianggulasi.Karena yang dicari adalah kata-kata, maka tidak mustahil ada 

kata-kata yang keliru yang tidak sesuai antara yang dibicarakan dengan 

kenyataan sesungguhnya.Hal ini bisa dipengaruhi oleh kredibilitas 

informannya, waktu pengungkapan, kondisi yang didalami dan sebagainya. 

Maka peneliti perlu melakukan trianggulasi yaitu pengecekan data dari 

berbagai sumber dengan berbagai cara dan waktu. 

Trianggulasi yang digunakan dalam peneletian ini yaitu trianggulasi 

sumber. Cara meningkatkan kepercayaan penelitian adalah dengan mencari 

data dari sumber yang beragam yang masih terkait satu sama lain. Peneliti 
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perlu melakukan eksplorasi untuk mengecek kebenaran data dari beragam 

sumber.
51

 

G. Tahap-Tahap Penelitian 

Bagian ini menguraikan rencana pelaksanaan penelitian yang akan 

dilakukan oleh peneliti, mulai dari penelitian pendahuluan, pengembangan 

desain, penelitian sebenarnya, dan sampai pada penulisan laporan. Berikut 

penjelasannya: 

1. Tahap pra lapangan 

Sebelum terjun ke lapangan, peneliti terlebih dahulu menyusun 

proposal penelitian untuk meminta izin  kepada pimpinan AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember yang sesuai dengan 

sumber data yang diperlukan. 

2. Tahap pelaksanaan 

Pada saat memasuki objek penelitian, peneliti sudah mendapatkan 

izin penelitian, peneliti akan melakukan beberapa kegiatan diantaranya :  

a. Wawancara 

b. Dokumentasi serta pengambilan data secara langsung 

c. Menelaah teori-teori yang berkaitan dengan tema atau temuan 

masalah. 
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3. Tahap akhir penelitian 

Setelah melakukan penelitian peneliti akan menganalisis data 

sesuai dengan tujuan yang ingin dicapai dan kemudian peneliti akan 

menyajikan hasil penelitian dalam bentuk skripsi. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS DATA 

 

A. Gambaran Umum AJB Bumiputera 

1. Sejarah (Asuransi Jiwa Bersama) AJB Bumiputera 1912 

AJB Bumiputera 1912, pada saat didirikan bernama OLMIJ PGHB. 

OLMIJ singkatan dari Onderlinge Levenverszeking Maatcappij. 

Sedangkan PGHB singkatan dari  Perserikatan Gurupguru Hindia Belanda. 

Perusahaan asuransi jiwa ini berbentuk usaha bersama (mutual), didirikan 

oleh tiga orang guru, M. Ng. Dwidjosewono, MKH Soebroto, dan M. 

Adimidjo, di Magelang, Jawa Tengah , pada 12 Februari 1912.  

Dua tahun kemudian, para pengurus sepakat mengubah nama 

perusahaan. Berdasarkan Rapat Anggota/Pemegang Polis di Semarang, 

November 1914, nama OLMIJ PGHB diubah menjadi OLMIJ Boemi 

Poetera. Selanjutnya, perusahaan itu dikenal denagn nama Asuransi Jiwa 

Bersama (AJB) Bumiputera 1912, atau orang suka menyebut ’Bumiputera’ 

saja.
52

 

AJB Bumiputera 1912 adalah perusahaan asuransi terkemuka di 

Indonesia. Didirikan 107 tahun yang lalu untuk memenuhi kebutuhan 

spesifik masyarakat Indonesia, AJB Bumiputera 1912 telah berkembang 

untuk mengikuti perubahan kebutuhan masyarakat. Pendekatan modern, 

produk yang beragam, serta teknologi mutakhir yang ditawarkan didukung 
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oleh nilai-nilai tradisional yang melandasi pendirian AJB Bumiputera 

1912. AJB Bumiputera 1912 telah merintis industri asuransi jiwa di 

Indonesia dan hingga saat ini tetap menjadi perusahaan asuransi jiwa 

nasional terbesar di Indonesia. AJB Bumiputera 1912 adalah perusahaan 

asuransi mutual, dimiliki oleh pemegang polis Indonesia, dioperasikan 

untuk kepentingan pemegang polis Indonesia, dan dibangun berdasarkan 

tiga pilar 'mutualisme', 'idealisme' dan 'profesionalisme'.  

AJB Bumiputera 1912 menyadari pentingnya hubungan personal 

antara nasabah dan penasehat finansial mereka, serta menyediakan akses 

yang mudah untuk mendapatkan solusi khusus untuk memenuhi semua 

kebutuhan asuransi nasabah. AJB Bumiputera 1912 dimiliki oleh 

masyarakat Indonesia dari berbagai latar belakang dan kelompok umur, 

serta menyediakan berbagai produk dan layanan yang setara dengan 

produk asuransi terbaik dunia, namun tetap menjaga keuntungannya di 

Indonesia bagi para pemegang polisnya.  

AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung misalnya, adalah salah satu 

kantor cabang yang berdiri pada agustus 2008,
53

 berlokasi di Jl. Rambipuji 

- Balung, Balung Lor, Balung, Kabupaten Jember. Keberadaan AJB 

Bumiputera di balung ini diharpakan memberikan pelayanan dan 

menjangkau masyarakat dalam memenuhi kebutuhan asuransi. 
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2. Visi dan Misi AJB Bumiputera 

Adapun Visi dan Misi dari Perusahaan Asuransi Jiwa Bumi Putera 

sebagai berikut :  

Visi : 

AJB Bumiputera 1912 menjadi perusahaan asuransi jiwa nasional 

yang kuat, modern dan menguntungkan didukung oleh Sumber Daya 

Manusia (SDM) profesional yang menjunjung tinggi nilai-nilai idialisme 

serta mutualisme 

Misi : 

Bumiputera senantiasa berada di benak dan di hati masyarakat 

Indonesia, dengan:  

a. Menyediakan pelayanan dan produk jasa asuransi jiwa berkualitas 

sebagai wujud partisipasi dalam pembangunan nasional melalui 

peningkatan kesejahteraan masyarakat Indonesia.  

b. Menyelenggarakan berbagai pendidikan dan pelatihan untuk menjamin 

pertumbuhan kompetensi karyawan, peningkatan produktivitas dan 

peningkatan kesejahteraan, dalam kerangka peningkatan kualitas 

pelayanan perusahaan kepada pemegang polis.  

c. Mendorong terciptanyan iklim kerja yang motivatif dan inovatif untuk 

mendorong proses bisnis internal perusahaan yang efektif dan efisien.
54
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3. Struktur Organisasi AJB Bumiputera 1912 

Struktur organisasi adalah bentuk atau bagan pengelompokan 

pekerjaan  yang pembaginya disesuaikan dengan tingkat jabatan masing-

masing yang bekerja sama untuk mencapai tujuan-tujuan organisasi. 

Dilihat dari wilayah kerjanya yang begitu luas, maka perusahaan tersebut 

mempunyai bidang-bidang tugas yang sudah dipersiapkan dengan jelas 

dan tertata rapi dibagi sesuai dengan potensi atau kemampuan masing-

masing individu untuk bisa mewujudkan dan mencapai tujuan-tujuan 

dalam organisasi tersebut. 

Gambar 4.1 

Struktur Organisasi AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten 

Jember 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Adapun tugas dan wewenang masing-masing fungsi bagian-bagian 

dalam struktur organisasi tersebut sebagai berikut : 

Kepala Cabang 

Kepala Unit Administrasi 

dan Keuangan 

Kepala Unit 

Operasional 

Supervisor / SPV 

( Agen Koordinator ) 
Pegawai Admin Kasir 

Pembantu Admin 

Agen Blok Agen Blok Agen Blok 

Pesuruh 
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a. Kepala Cabang  

Pimpinan Cabang sebagai kepala kantor cabang bertanggung 

jawab kepada pimpinan cabang dan secara langsung membawahi kepala 

unit administrasi dan keuangan, dan agen koordinator yang didukung 

sepenuhnya oleh agen blok, secara tak langsung membawahi kasir, 

pegawai administrasi dan pesuruh. 

Tugas dan Tanggung jawab kepala cabang, yaitu : 

1) Bidang Pembangunan Usaha : Berperan dalam memenuhi jumlah 

agen dan supervisior minimal sesuai dengan desain blok yang ada 

di kantor cabang. 

2) Bidang Penghimpunan Dana : Menjadikan kantor cabang sebagai 

pusat pendapatan dengan hasil bisnis yang sehat dengan melakukan 

maksimalisasi pencapaian premi tahunan pertama dan lanjutan, 

menangani masalah pinjaman polis dengan menugaskan penata 

usaha agar pelaksanaanya berjalan dengan tertib, mengajukan 

piutang pegawai klaim, mengendalikan pengeluaran biaya dengan 

mengawasi produktivitas agen dan mengarahkan agen sesuai 

dengan mekanisme kerja agen 

b. Kepala Unit Administrasi dan Keuangan 

Bertanggung jawab langsung kepada pimpinan operasional 

mengenai tata tertib keuangan yang dalam pelaksanaanya dibantu oleh 

kasir pegawai administrasi. 
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Tugas dan tanggung jawab Kepala Unit Administrasi dan 

Keuangan adalah sebagai berikut : 

1) Melaksanakan proses administrasi cash management yang meliputi 

membuat dan mengajukan rencana anggaran pengeluaran untuk 

keperluan klaim, pinjaman polis, dan piutang pegawai, melakukan 

pertanggung jawaban pelaksanaan cash management ke kantor 

wilayah. 

2) Melaksanakan supply kuitansi secara tepat waktu setiap bulan, 

setelah melakukan check fisik kuitansi-kuitansi tertunda bulan 

sebelumnya. 

3) Melaksanakan konfirmasi premi-premi yang jatuh tempo, tertunda, 

lapse dan angsuran pinjaman polis setiap bulan. 

c. Supervisor (Agen kordinator) 

Agen kordinator bertangung jawab secara langsung kepada 

kepala cabang atas target yang telah dibebankan kepada mereka dan 

membawahi para agen blok, sehingga secara otomatis coordinator 

bertanggung jawab atas baik buruknya agen blok. Tugas dan tanggung 

jawab agen coordinator adalah sebagai berikut:  

1) Melaksanakan program kerja pemasaran dengan tujuan tercapainya 

pertumbuhan pendapatan premi dengan upaya tercapainya syarat 

produksi sesuai dengan negoisasi dan tercapainya penagihan 

minimal 95%, tercapainya produktivitas unit agen minimal 15% 

setiap bulan dengan penghasilan minimal Rp. 1.000.000-/bulan. 
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2) Menguasai dan mempengaruhi para pemegang polis yang berada 

diblok desa, antar kota, pertokoan dan perkantoran. 

3) Melakukan diskusi dan mendistribusikan prospek kepada agen-

agennya.   

4) Menagawasi, memantau, dan membimbing agen dalam 

mengkalsifikasi dan inveteriasi nasabah. 

5) Menagawasi, memantau, dan membimbing agen dalam melakukan 

pendataan terhadap calon nasabah, menganalisa hasil penelitian 

agen, memeriksa pengisian SPAJ, dan mengesahkan SPAJ dan 

kelengkapan kepada unit administrasi dan keuangan. 

d. Agen Blok 

Agen blok bertangung jawab langsung kepada kepala cabang 

tetapi bertangung jawab pula dengan agen koordinator. 

Tanggung jawab dari agen blok adalah sebagai berikut : 

1) Mengembangkan perusahaan dengan cara mencari nasabah 

sebanyak-banyaknya. 

2) Membangun kesetiaan pemegang polis melali kegiatan 

pengakraban. 

3) Meningkatkan skill dan knowledge. 

e. Kasir  

Bertangung  jawab atas keuangan kepada kepala unit 

adminstrasi dan keuangan, adapun tugas dan tanggung jawabnya adalah 

: 
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1) Menyelesaikan administrasi organisai keuangan. 

2) Menyelenggarakan administrasi bang cetak dan ATK (alat tulis 

kantor). 

3) Menyelenggarakan administrasi polis.  

4) Menyelenggarakan administrasi produksi dan profesi.  

f. Staf  

Tugas dan Tertangung jawab staf adalah sebagai berikt : 

1) Membantu secara teknis pemegang polis dalam membayar premi, 

mengajukan pinjaman polis, dan mengajukan pinjaman klaim. 

2) Membantu tugas-tugas kesekretariatan 

3) Membantu menemui tamu-tamu 

g. Pesuruh 

Tugas dan Tanggung jawab adalah sebagai berikt : 

1) Bertanggung jawab terhadap persiapan bukti-bukti kas setiap hari 

sampai dengan persiapan pengiriman bukti setiap bulan. 

2) Bertangung jawab dalam menjaga kebersihan, kerapian dan 

ketertiban kantor. 

3) Sebagai pembantu umum dalam segala hal yang berhubungan 

dengan ketatalaksanaan dapur. 

4. Produk AJB Bumiputera 1912 

AJB Bumiputera 1912 merupakan perusahaan yang bergerak 

dibidang jasa dan menjual produk berupa asuransi dengan polis sebagai 
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bukti keikutsertaan sebagai peserta asuransi. Adapun produk-produk yang 

ditawarkan oleh AJB Bumiputera 1912 diantaranaya adalah : 

a. Produk Asuransi Jiwa Perorangan Ditawarkan dengan Perhitungan 

Rupiah 

Semua pembayaran premi atas polis asuransinya dilakukan 

dengan menggunakan mata uang rupiah dengan jumlah nominal yang 

tercantum dalam kuitansi premi. Adapun produk yang ditawarkan 

adalah sebagai berikut : 

1) Asuransi Mitra Beasiswa Berencana (MB) 

a) Manfaat : 

Jika tertanggung hidup atau meninngal dunia dalam 

masa asuransi, maka kepada pemegang polis atau yang 

ditunjuk yang akan menerima pertanggungan. Untuk Dana 

Kelangsungan Belajar (DKB) terdapat pengaturan sebagai 

berikut : 

(1) Pada masa asuransi, anak yang ditunjuk berumur antara 1 

sampai 4 tahun, maka pembayaran sebesar 5% uang 

pertanggungan dilakukan pada waktu anak berumur 6 

tahun. 

(2) Pada waktu masuk asuransi, anak yang ditunjuk berumur 5 

sampai 10 tahun, maka pembayaran sebesar 20% dari 

uang pertanggungan dilakukan pada saat anak berumur 12 

tahun. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 58 

(3) Pada saat masuk asuransi, anak yang ditunjuk berumur 

antara 12 sampai 13 tahun, maka pembayaran sebesar 30% 

dari uang pertanggungan dilakukan pada saat anak 

berumur 15 tahun. 

(4) Pada waktu masuk asuransi, anak yang ditunjuk berumur 

antara 15 sampai 16 tahun, maka pembayaran sebesar 40% 

dari uang pertangungan dilakukan pada saat berumur 18 

tahun dan masa asuransi berakhir. 

b) Nasabah yang akan diraih : 

Keluarga yang mempunyai anak usia pra sekolah dan 

sekolah  

2) Asuransi Mitra Pelangi (DR) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung meninggal dunia karena kecelakaan, 

maka akan diberikan santunan berupa 2x dari uang 

pertanggungan. 

(2) Jika tertanggung mengalami kecelakaan dan 

mengakibatkan : 

(a) Cacat tetap total maka akan mendapatkan biaya 

pergantian rumah sakit (bila dirawat di rumah sakit) 

dan bebas premi sampai habis kontrak. 

(b) Cacat sebagian maka akan mendapatkan biaya 

pergantian rumah sakit (bila dirawat di rumah sakit) 
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dan mendapat uang pertanggungan sesuai dengan 

persentase. 

(3) Jika tertanggung masih hidup dan sehat pada waktu habis 

kontrak, maka semua premi dasar yang telah diterima oleh 

badan dibayarkan kepada pemegang polis sebagai 

pembayaran habis kontrak dan mendapatkan bonus. 

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI  (minimal Kapten) 

(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis( cina, india ) 

(6) Kelompok profesi mandiri : dokter, notaries, pengacara, 

pilot, akuntan. 

3) Asuransi Mitra Permata (PM) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung hidup sampai dengan habis masa kontrak, 

maka akan diterimakan akumulasi dana sesuai dengan 

perhitungn sampai dengan habis kontrak  

(2) Jika tertanggung meninggal dunia karena sakit, maka akan 

dibayarkan santunan 100% dari uang pertangungan (sesuai 
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dengan kelipatan 1,25 sd 5) dan akumulasi dana sesuai 

perhitungan sampai dengan dengan perhitungan sampai 

dengan meninggal dunia. 

(3) Jika tertanggung meninggal dunia karena kecelakaan, 

maka akan dibayarkan santunan sebesar 200% dari uang 

pertanggungan (sesuai dengan kelipatan 1,25 sampai 5) 

dan akumulasi dana sesuai perhitungan sampai dengan 

meninggal dunia  

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI  (minimal Kapten) 

(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis( cina, india ) 

(6) Kelompok profesi mandiri : dokter, notaries, pengacara, 

pilot, akuntan. 

4) Asuransi Mitra Melati (ME) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung hidup sampai masa asuransi, maka akan 

dibayarkan akumulasi dana minimal 110% dari uang 

pertangungan 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 61 

(2) Jika tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi, 

maka akan dibayarkan santunan sebesar 100%dari uang 

pertangungan dan akumulasi dana sesuai perhitungan pada 

saat meninggal dunia  

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI  (minimal Kapten) 

(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis( cina, india ) 

(6) Kelompok profesi mandiri : dokter, notaries, pengacara, 

pilot, akuntan. 

5) Asuransi Mitra Cerdas (AG. 58) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung hidup sampai dengan habis kontrak, 

maka pemegang polis akan menerima selisih antara 

realisasi hasil pengembangan dana dengan perhitungan 

pengembangan dan yang menggunakan bunga garansi 

4,5% sampai dengan habis kontrak. 
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(2) Jika tertanggung meninggal dunia pada masa asuransi, 

maka menerima uang pertanggungan 100% dan akumulasi 

dana sampai dengan tahun meninggal. 

(3) DKB dibayarkan kepada anak saat : 

Usia 6 tahun   : 25% 

Usia 12 tahun  : 25% 

Usia 15 tahun  : 25% 

Usia 18 tahun  : 25% 

(4) Dana Kelangsungan Belajar (DKB) 4,5% pertahun secara 

efektif atau 0,37% per bulan secara majemuk. 

(5) DKB yang telah jatuh tempo tetapi tidak diambil akan 

mendapatkan bunga sesuai dengan  pengembangan 

investasi riil dan akan dibayarkan pada saat terjadi klaim. 

b) Nasabah yang akan diraih : 

Keluarga yang mempunyai anak pra sekolah dan 

sekolah untuk memasuki sekolah unggulan. 

6) Asuransi Mitra Sehat (AG. 59) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung hidup sampai dengan habis kontrak, 

maka akan dibayarkan uang pertanggungan 100% dan 

selisih antara hasil pengembangan dana dengan 

perhitungan pengembangan dana yang menggunkana 

bunga garansi 4,5% sampai dengan habis kontrak. 
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(2) Jika tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi, 

maka akan dibayarkan uang  pertangungan 100% dan 

selisih antara realisasi hasil pengembangan dana dengan 

perhitungan pengembangan dana yang menggunakan 

bunga garansi 4,5% sampai dengan  habis konrak.   

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut. 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI  (minimal Kapten). 

(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis (cina, india) 

(6) Kelompok profesi mandiri : dokter, notaries, pengacara, 

pilot, akuntan. 

7) Asuransi Mitra Guru (AG6) 

a) Manfaat : 

(1) Uang pertanggungan (UP) akan meningkat setiap tahun 

dimulai tahun kedua sebesar 20% dari uang 

pertanggungan awal. 

(2) Akumulasi dana diperhitungkan pada saat tertangung 

meninggal dunia dan habis kontrak.  
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b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Guru, Pemilik Sekolah, wakil kepala sekolah, pengawas 

sekolah 

(2) Dosen, dekan, rector, DIR lembaga Pendidikan, Purek. 

8) Asuransi Mitra Dana (AG60) 

a) Manfaat : 

(1) Uang pertanggungan (UP) meningkat setia tahun dimulai 

tahun kedua sebsar 100% dari uang pertanggungan awal. 

(2) Akumulasi dana diperhitungkan pada saat tertanggung 

meninggal dunia dan habis konrak. 

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pengusaha 

(2) Birokrat 

b. Asuransi Jiwa Perorangan yang Ditawarkan dengan Perhitungan Dollar 

Semua pembayaran premi dilakukan dengan menggunakan mata 

uang rupiah dengan cara jumlah premi yang harus dibayar dalam 

standart dollar. 

Adapun produk yang ditawarkan adalah sebagai berikut : 

1) Asuransi Mitra Oetama (PC) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggunghidup sampai dengan habis kontrak, maka 

akan diterimakan nilai tunai habis kontrak. 
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(2) Jika tertangung meningal dunia dalam masa asuransi 

karena sakit, maka akan mendapatkan 100% uang 

pertanggungan dan nilai tunai tahun berjalan. 

(3) Jika tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi 

karena kecelakaan, maka akan mendapat 200% uang 

pertanggungan dan nilai tunai tahun berjalan. 

(4) Tersedia biaya rawat inap sebesar 20% dari uang 

pertanggungan per hari dimulai hari  ketiga selama 

90 hari pertahun polis. 

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI  (minimal Kapten) 

(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis( cina, india ) 

(6) Kelompok profesi mandiri : dokter, notaries, pengacara, 

pilot, akuntan. 

2) Asuransi Mitra Poesaka (DP) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung hidup sampai denga habis kontrak, maka 

akan diterimakan nilai tunai habis kontrak. 
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(2) Jika tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi 

karena sakit, maka akan mendapat 100% uang 

pertanggungan dan nilai tunai tahun berjalan sampai tahun 

meninggal. 

(3) Jika tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi 

keran kecelakaan, maka akan mendapat 200% uang 

pertanggungan dan nilai tunai tahun berjalan 

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI (minimal Kapten) 

(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis (cina, india) 

(6) Kelompok profesi mandiri : dokter, notaries, pengacara, 

pilot, akuntan. 

3) Asuransi Mitra Seumur Hidup  Prima (WP) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung hidup sampai dengan habis kontrak, 

maka akan dibayarkan uang pertanggungan dan bonus. 

(2) Jika tertanggung meninggal dunia, maka akan dibayarkan 

uang pertanggungan dan bonus. 
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b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI (minimal Kapten) 

(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis( cina, india ) 

(6) Kelompok profesi mandiri : dokter, notaries, pengacara, 

pilot, akuntan. 

4) Asuransi Mitra Abadi (WD) 

a) Manfaat : 

(1) Jika tertanggung hidup mencapai usia 90 tahun, maka 

akan dibayarkan uang pertanggungan yang tercantum 

dalam polis dan bonus. 

(2) Jika tertanggung meninggal dunia dalam masa 

asuransi,ahli waris yan ditunjuk akan menerima uang 

pertanggungan dan bonus. 

b) Nasabah yang akan diraih : 

(1) Pejabat PLN, Telkom, Tambang, Pelaut 

(2) Kelompok bikorat : pejabat pemerintahan minimal eselon 

IV, anggota DPRD/DPR, TNI (minimal Kapten) 
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(3) Karyawan lembaga keuangan (bank, perpajakan, bea 

cukai, dll) 

(4) Karyawan perusahaan minyak 

(5) Kelompok etnis( cina, india )  

B. Penyajian Data dan Analisis Data 

Setelah mengalami proses peralihan data dengan berbagai metode 

yang dipakai mulai dari yang global hingga sampai data yang fokus, maka 

secara berurutan akan disajikan data-data yang ada dan mengacu pada fokus 

penelitian. Data yang akan digali yaitu tentang teknik Hypnoselling dalam  

strategi pemasaran produk di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember maka berikut merupakan data-data diperoleh berdasarkan 

teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu mulai 

dari wawancara, serta dokumentasi-dokumentasi yang terkait dengan fokus 

penelitian sebagai berikut: 

1. Penerapan Hypnoselling dalam Pemasaran Produk di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. 

Hipnosis merupakan teknik komunikasi efektif antar manusia 

tanpa melibatkan unsur - unsur irrasional yang bernuasa magis atau 

mistis. Sedangkan kegiatan penjualan atau selling adalah kegiatan 

memasarkan suatu produk yang banyak melibatkan penggunaan 

komunikasi untuk mempengaruhi atau memberikan saran-saran persuasif 

pada orang lain. Dalam proses hypnoselling terdapat teknik- teknik 

sebagai berikut. 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 69 

a. Rapport 

Rapport merupakan suatu kegiatan menciptakan keakraban, 

kepercayaan atau kedekatan hubungan dengan calon nasabah. 

Keakraban dan kepercayaan adalah pondasi untuk berhubungan lebih 

jauh dengan nasabah.
55

 Kepercayaan dibangun dari hubungan baik. 

Saat kepercayaan muncul kita bisa akrab dengan lawan kita. Kita 

bahkan bisa memasarkan produk – produk kita dengan leluasa tanpa 

ada rasa khawatir kita tidak diterima. Sebagaimana disampaikan oleh 

Pak Mufid. 

“untuk menciptkan keakraban yaitu dengan hubungan baik. 

Kalau sudah terjadi hubungan baik mereka tidak akan melihat 

apa yang kita jual. Hubungan baik bisa dibangun dari hobi. 

Hobi nasabah bisa dilihat denagn pengamatan. Ini disebut 

prinsip mengenal nasabah (PMN)”.
56

 

 

Untuk menciptakan kakrabaan dibumipuetra menggunakan  

prinsip mengenal nasabah (PMN). Program tersebut dilakukan dengan 

cara menggali informasi  calon nasabah yang akan dikunjungi dari 

nasabah perusahaan, keluarga atau teman dekat. Selain program PMN 

menurut Pak eksan program lain untuk menciptakan keakraban yaitu. 

 “Program Group Selling yaitu dengan cara megundang 10 

orang berkumpul disuatu tempat, tetapi dari jumlah tersebut 

ada 1 sampai 2 orang yang sudah menjadi nasabah kita, 

selanjutnya gathering yaitu seminar. Bisa dikantor atau tempat 

makan. Kita menghadirkan banyak calon nasabah tetapi juga 

menghadirkan sebagian dari nasabah kita”.
57

 

 

                                                           
55

 Willy Wong, Hypnosis For Selling cara Dasyat Menjual dan Memengaruhi (Jakarta Selatan : 

Visimedia, 2010), 31. 
56

 Moh. Mufid, wawancara, Balung Jember, 13  November 2018 
57

 Muh. Eksan, wawancara, Balung Jember, 26 November 2018 
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Selain program PMN, program untuk menjalin keakraban 

lainnya yaitu Program Group Selling dan Gathering. Program group 

selling adalah suatu kegitaan dengan cara mengundang beberapa 

orang diamana salah satunya adalah nasabah kita. Sedangkan 

gathering sama seperti halnya serminar dengan menghadirkan 

sejumlah orang banyak tetapi juga mengahadirkan beberapa nasabah 

kita. Menurut bu Mujianah dalam menciptkan keakraban bisa kita 

lakukan dengan silaturahmi. 

“kalau kita datang ke calon itu mas, ya kita gak langsung 

menawarkan mas, yang pertama ya silaturahmi ya ngomong-

ngomong supaya lebih akrab dulu, baru nerangkan produk kita, 

dari ngomong-ngomong ini kita kan tahu orangnya ini 

karakternya bagaimana kemudian kita padukan dengan produk 

yang kita miliki nasabah ini cocoknya dikasih produk apa”. 
58

 

 

Selain program-program menjalin keakraban nasabah hal lain 

yang bisa dilakukan dengan cara silaturahmi. Silaturahmi adalah 

langkah awal seorang pemasar dalam menjalin keakraban dan 

hubungan baik dengan calon nasabah. Setelah terjalin hubungan baik 

kita bisa dengan mudah memasarkan produk kita dan dapat diterima 

calon nasabah. 

b. Conversational hypnosis  

Setelah kita mampu membawa seseorang kepada kenyamnaan 

maka kita sudah bisa memberikan sugesti/informasi yang bersifat 

ajakan. Dalam memberikan sugesti kepada pikiran bawah sadar 

seorang subjek, terdapat pola bahasa tertentu yang menentukan 

                                                           
58

 Mujianah, wawancara, Balung Jember, 12 November 2018 
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keberhasilan proses hypnosis yang disebut dengan pola bahasa 

sugesti/hypnosis. Pola bahasa hypnosis adalah sebuah pola bahasa 

yang diyakini memiliki keluatan sugestif tingkat tinggi, karena pola 

ini mampu diterima langsung oleh pikiran bawah sadar manusia.
59

 

Setelah suatu hubungan keakraban terjalin tanpa memahami 

dan mempraktekan pola bahsa kemungkinan keberhasilan sangat 

kecil. Untuk itu hal lain yang dapat dilakukan untuk menciptakan 

keakraban nasabah yaitu dengan pola bahasa yang kita gunakan. 

Misalnya kita menyesuaikan bahasa kita dengan bahasa nasabah atau 

membangkitkan rasa emosional nasabah. Menurut penuturan bapak 

Mufid mengenai rasa emosional nasabah yaitu. 

“sebelum menawarkan, kita harus mengetahui karakteristik 

dari calon nasabah kita lewat program PMN tadi. Setelah kita 

memahami karakternya bagimana. Kita bangkitkan 

ketertarikan nasabah dengan percakapan kesamaan hobi dari 

calon nasabah tersebut, tetapi kita  juga selingi menawarkan 

produk kita di sela-sela pembicaraan”.
60

 

  

Untuk membangkitkan rasa emosiolnal dari calon nasabnah, 

biasanya para agen menjalin keakraban terlebih dahulu untuyk 

menggali informasi dari calon nasabah, setelah mengetahui salah satu 

informasi dari nasabah misalnya mengenai hobi. Kemudian lanjutkan 

pembicaraan sesuaikan denga hobi dan disela-sela pembicaraan kirta 

selingi dengan menawarkan produk perusahaan yang sesuai. Berbeda 

dengan penuturan Bu Mujianah mengenai pola bahasa sebagai berikut. 

                                                           
59

 Darmawan Aji, Hypnoselling Taktik Jualan Tanpa Penolakan, (Bandung: Dinamika 

Transformasi Asia, 2017), 41. 
60
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“karena mayoritas masyarakat disini berbahasa Madura, dalam 

menawarkan produk sebaikknya kita campur bahasa kita 

dengan bahasa mereka, karena jika kita  menggunakan bahasa 

Indonesia seterusnya dikhawatirkan mereka tidak memahami 

apa yang kita jelaskan. Calon nasabah akan cepat merespon 

bila bahasa kita mudah dipahami dan tidak kaku dalam 

berbicara contohnya kita selingi dengan guyonan”. 
61

 

 

Perbedaan bahasa yang digunakan oleh msyarakat adalah hal 

yang paling dijumpai oleh agen. Perbedaan bahasa ini mengharuskan 

para agen bisa menyesuiakan dengan bahasa mereka. Agar dalam 

menawarkan produk perkataaaan atau ungkapan kita bisa lebih mudah 

dipahami. Misalnya bertemu dengan nasabah yang berbahasa Madura, 

sebaiknya kita juga ikut menyesuaikan bahasa kita, dan sebaikntya 

tidak kaku dalam menjelaskan. Sehinga hal tersebut bisa 

mengbangkitkan rasa ketertarikan nasabah pada produk kita. 

c. Handling Objection 

Dalam kegiatan penjualan atau pemasaran, keberatan dari calon 

nasabah tentu sering terjadi. Kebertnyang timbul biasanya merupan 

keraguan atau hal-hal lain yng membuat nasabah merasa belum atau 

tidak membutuhkan barng/jasa yang ditawarkan. Sorang penjual atau 

pemasar profesional harus bisa menghadapi penolakan calon nasabah 

dan mencari tau alasan penolakan tersebut dan terus melakukan 

pendekatan pada calon nasabah. Menurut pak Eksan cara mengatasi 

penolakan dengan cara terus melakukan sosialisasi. 
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“penolakan itu biasanya terjadi karena 3 faktor, yaitu belum 

memahami dari produk yang kita jual, factor ekonomi, dan 

prinsip. Dominan yang ke 1 dan ke 2.  Dari itu kita harus terus 

sosialisasi bukan 1,2, atau 3 kali dek. Misalnya mengalami 

pada waktu itu nasabah mengalami kesulitan ekonomi, kan 

kita tidak tau kalau bulan depan nasabah tersebut dapat uang 

dari musim panen. Intinya jangan pantang menyerah”
62

 

 

Penolakan bisa terjadi karena tiga faktor, yaitu belum 

memahaami produk, faktor ekonomi, dan faktor prinsip. Setelah 

mengetahui faktor penyebab penolakan calon nasabah, selanjutnya 

para pemasar memberikan solusi dan terus melakukan sosialisasi atau 

pendekatan. Hal senada juga diungkan oleh Bu Mujianah. 

“ya, melakukan pendekatan teruslah mas, kita meskipun pakai 

referensi awalnya kan belum akrab ya kalau ketemu kita sapa 

lagi. Omong-omongan lama kan lama-lam jadi akrab”.
63

 

 

Seorang pemasar harus terus melakukan pendekatan atas 

penolakan yang terjadi. Penolakan hanyalah sinyal kurangnya 

pendekatan. Maka penolakan dapat dihindari bila kita melakukan 

pendekatan yang cukup kepada calon nasabah. 

“harus pandai mendengarkan keluhan dari calon nasabah, 

bukan hanya bisa menjadi pembicara yang baik. Setelah 

mengetahui keluhan calon nasabah selanjutnya kita harus 

pandai- pandai bertanya agar resiko penolakan bisa teratasi 

dengan baik”.
64

 

 

Sebagai pemasar kita juga harus bisa mendengarkan apa yang 

ingin disampaikan oleh calon nasabah kita. Setelah kita menerima 

keluhan dari calon nasabah kita selanjutnya harus pandai bertanya apa 

                                                           
62

 Muh. Eksan, wawancara, Balung Jember, 26  November 2018 
63

 Mujianah, wawancara, Balung Jember, 12 November 2018 
64

 Moh. Mufid, wawancara, Balung Jember, 13 November 2018 



digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id�—�digilib.iain-jember.ac.id

 74 

yang menjadi kebutuhan dan keinginan mereka. Hubungkan produk 

kita dengan kebuthan dan keinginan mereka. 

d. Self hypnosis 

Self hypnosis merupkan perilku tindakan seseorang dalam 

menghipnotis diri sendiri untuk sukses dengan percaya pada 

kemampuan dan nilai-nilai yang telah diterima dan dipelajari 

sebelumnya.
65

 Cara menghipnotis diri sendiri bisa dilakukan dengan 

cara berpikir positif, bangga dengan apa yang telah dilakukan dan 

fokus pada keyakinan kita bahwa kita mampu menggapai kesuskesan. 

“apa yang sering kita bayangkan berulang-ulang didalam 

pikiran kita akan menjadi bagian dari diri kita dan apa yang 

sering kita bayangkan didalam pikiran kita cenderung menjadi 

kenyataan”.
66

 

 

Pikiran dapat mempengaruhi setiap tindakan kita. Jadi, jika 

seseorang berpikir tidak mampu melakukan suatu pekerjaan maka hal 

itulah akan menjadi kenyataan. Sebaliknya jika berpikir positif dan 

percaya bisa melkukan hal tersebut tentunya akan terjadi. Bukan 

hanya mindset kita yang harus berpikir positif dan juga kita harus 

fokus dalam setiap tindakan kit. Seperti yang dismpaikan oleh pak 

Mufid. 

“Harus fokus dan selalu berpikir positif, karena orang yang 

paham asuransi itu orang asuransi, yang paham kesehatan yaitu 

dokter”.
67
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Fokus merupakan hal penting yang harus dilakukan agar setiap 

pekerjaan tercapai dan hasilntya maksimal. Tidak hanya mindset kita 

yang harus berpikir positif tapi juga harus fokus pada setiap tindakan 

yang kita lakukan untuk menghindari terjadinya kesalahan. Bangga 

diri juga merupakan hal terpenting untuk membangun self hypnosis 

pada seseorang. Menurut bu mujaianah mengenai bangga diri yaitu.  

“selaian mengejar komisi atau fee, kita sebagai agen bisa 

mengatasi penolakan merupakan kebanggan tersendiri”.
68

 

 

Bagi seorang tidak dipungkiri bahwa komisi atau fee 

merupakan target utama yang dikejar oleh para agen dan dijadikan 

motivasi diri. Tetapi selain dari itu, bias mengadapi nasabah dan 

mengatasi penolkan darti calon nsabah merupkan kebanggan 

tersendiri bagi setiap agen. Dari kebanggan itulah yang menjadi 

motivasi para agen menjadi lebih baik. 

2. Strategi Pemasaran di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kondisi dan potensi pasar memiliki sifat, karakteristik dan 

kebutuhan yang berbeda-beda, sehingga akan membawa konsekuensi 

terhadap pemahaman produk, dan pemasaran yang berbeda-beda pula. 

Penelaahan terhadap sifat karakteristik sifat itulah yang disebut dengan 

strategi pemasaran.
69

 

Setelah dilakukan pemilahan berdasarkan karakteristik, sifat dan 

keburtuhan masing-masing pasar maka akan dapat ditentukan segmentasi 
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pasar sebagai pasar sasaran yang menjadi target dalam penjualan, melalui 

pemenuhan kebutuhan produk yang telah di desain sedemikian rupa 

sesuai dengan kebutuhan masyarakat atau nasabah. Langkah selanjutnya 

adalah bagaimana membuat langkah dan upaya kongkret, pelayanan yang 

prima, kualitas produk yang dijual serta kenyamanan bagi pembeli atau 

konsumen sehingga produk yang dijual senantiasa ada dihati dan benak 

pelanggan. Hal itu senada dengan Pak Eksan selaku Pimpinan AJB 

Bumipuetara 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. 

“jadi gini mas,langkah-langkahnya itu kita harus tau kita memiliki 

apa? Dan nasabah butuh apa? Dan kita pasarkan apa yang kita 

milki, kita harus tau persis kondisi nasabah yang kita tawarkan”.
70

 

 

Dalam memasarkan produk, kita harus mengetahui apa yang 

dinginkan dan dibutuhkan masyarakat, sehingga kita memasarkan produk 

sesuai dengan kebutuhan nasabah. Hal diatas juga sesuai dengan pak 

Mufid selaku Kepala Unit Operasional. 

 “hal yang pertama sebelum terjun kelapangan bertemu calon 

nasabah, ya direncanakan dulu, kita tanya-tanya dulu cari 

informasi mengenai nasabah yang akan dikunjungi, kemudian apa 

yang kita tawarkan digambarkan”.
71

 

 

Jadi hal yang paling penting dalam setiap pemasaran ialah kita 

harus mengerti bagaimana kondisi nasabah yang akan kita kunjungi, 

sehingga produk yang kita tawarkan mudah dipahami oleh nasabah dan 

dapat diterima nasabah. Hal tersebut juga senada Menurut ibu Mujianah 

selaku Supervisor : 
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“sebelum kita mengunjungi calon nasabah minimal kita harus tau 

dulu lah pekerjaannya apa, anakanya berapa, usianya berapa, 

paling tidak harus ngerti dulu lah”.
72

 

 

Kesuksesan dan prestasi dalam pemasaran bergantung pada sejauh 

mana kita mampu memaksimalkan kemampuan kita dalam memberikan 

pelayanan yang terbaik serta pemasaran yang terbaik. 

a. Segmentasi pasar 

Segementasi pasar merupakan usaha untuk mengelompokkan 

pasar yang bersifat heterogen menjadi bagian-bagian pasar yang 

memiliki sifat homogen. Karena pasar yang sifatnya heterogen atau 

umum maka kita akan mengalami kesulitan dalam melakukan 

pemasaran, oleh karena itu kita perlu memilih pasar tertentu sebagai 

sasaran prioritas.
73

 Bagian atau segmen pasar yang dipilih adalah 

bagian yang memiliki ciri-ciri yang sama dan cocok dengan 

kemampuan kita dan kemampuan perusahaan untuk memenuhi 

tuntutan dan kebutuhan masyarakat melalui produk yang kita jual. 

Dalam penelitian ini segmentasi pasar yang dilakukan AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember yang sering 

dilakukan atas dasar demografis yang dilihat dari segi pendapatan tau 

pengahsilan serta pekerjaan dan jumlah anggota keluarga. Seperti 

yang dikatakan bu Mujianah 

“sebelum ke nasabah itu kita sebelumnya sudah merancang 

orang ini mau dikasih produk apa. Kalau anaknya kecil usia 1 
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tahun kasih produk mitra beasiswa. Kalau keuangannya 

kalangan menengah keatas kita kasih produk mitra smart”.
74

 

 

Hal tersebut senada dengan pak Eksan. 

“Suatu perusahaan akan memberikan produk yang sesuai 

dengan nasabah yang kebutuhannya berbeda-beda, Suatu 

contoh masyarakat peghasilannya yang dibawah standart kita 

berikan produk yang paling kecil, kemudian ekonominya yg 

notabene ekonominya lebih baik kita berikan produk yang 

lebih besar”.
75

 

 

Jadi langkah awal bagi pemasar atau penjual untuk 

menjalankan proses penjualannya adalah mengenal dan memahami 

pasar untuk kemudian perlu dikuasai medannya. Hal itu senada 

dengan pak Mufid. 

“memilih nasabah dengan potensi yang besar maksutnya kalau 

nasabahnya besar (kalangan menengah keatas) pendekatannya 

lebih mendalam, kalau untuk nasabah yg kecil (kalangan 

mengah kebawah) ya pendekatannya lebih sedikit”.
76

 

 

Seorang pemasar atau penjual harus melakukan pengenalan 

pasar kemudian mengidentifikasinya dan menganalisisnya untuk 

membuat perencanaan bagaimna dapat menggarap serta mendapatkan 

nasabah sehingga dapat memberikan hasil sebaik-baiknya.  

Segmentasi pasar perlu dilakukan mengingat di dalam suatu 

pasar terdapat banyak pembeli yang berbeda keinginan dan 

kebutuhannya. Oleh karena setiap perbedaan memiliki potensi untuk 

menjadi pasar tersendiri.  
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b. Targetting (pasar sasaran) 

Setelah melakukan kegiatan segmentasi pasar, agar kita lebih 

fokus dalam mendapatkan nasabah maka perlu dilakukan penetapan 

pasar sasaran atau target pasar. 

Target pasar adalah menetapkan satu atau beberapa pasar 

sasaran yang akan menjadi fokus aktivitas penggarapan pasar bagi 

seorang agen secara sistematis dan terarah.
77

 Dalam penetapan target 

pasar para agen memilih pasar yang menjadi targetnya sesuai dengan 

kompetensi karakteristik pribadi, serta keakrabab agen dengan 

masayrakat. Menurut Pak Mufid dalam melakukan target pasar yaitu 

“dalam penetapan prioritas pasar, agen itu harus menyusun 

rencana KWJP ( kunjungan janji penjualan) dulu mas, agar 

lebih mempermudah agen dalam melakukan pemasaran 

produk”.
78

 

 

Hal senada juga diungkapkan oleh bu Mujianah  

“setelah melakukan pengelompokan mas, agen itu membuat 

nama-nama nasabah yang memenuhi kriteria sebagai nasabah 

potensial yang akan dikunjungi”.
79

 

 

Setelah melakukan evaluasi pengelompokan nasabah setiap 

segmen, kemudian memilih salah satu dari segmen pasar atau lebih 

untuk dilayani. Menetapkan pasar sasaran dengan cara 

mengembangkan ukuran dan daya tarik nasabah kemudian memilih 

segmen sasaran yang diinginkan. Hal tersebut juga diungkapkan oleh 

Pak Eksan. 
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“dalam penetapan target pasar mas sebagai agen kita membuat 

nama-nama nasabah dari referensi yang kita terima entah itu 

nasabah lama atau keluarga dan teman minimal 1 hari 2 

referensi. Setelah membuat janji kunjungan wawancara sesuai 

dengan referensi yang kita buat”.
80

 

 

Kesimpulannya, setelah perusahaan melakukan 

pengelompokan nasabah – nasabah yang akan di kunjungi, barulah 

perusahaan itu menetapkan produk yang akan diberikan pada nasabah 

tersebut. 

c. Positioning (posisi pasar) 

Setelah pasar sasaran prioritas yang kita tetapkan maka 

langkah selanjutnya adalah bagaimana kita dapat menempatkan 

produk perusahaan berada dibenak dan dihati masyarakat. Menurut 

pak Eksan. 

“Bumipuetra itu sebetulnya adalah mutual bukan PT. 

maksudnya masayarkat yang menanbung adalah sebagai 

pemilik perusahaan/ saham, sehingga mereka punya kewajiban 

mengembangkan dari bumiputera”.
81

 

 

Asuransi Bumiputera 1912 Cabang Balung berbentuk badan 

usaha yaitu mutul (usaha bersama). Dimana pemegang polis sebagai 

konsumen juga sebagai pemilik perusahaan atau saham. Sebagai 

pemilik perusahaan, pemegang polis/anggota berkewajiban 

mengembangkan dan mentukan garis besar kebijaksanaan 

penyelenggaraan usaha asuransi jiwa. Selain itu dalam menempatkan 

produk yang dipasarkan nyata dan bernilai dalam hati dan benak 
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pemegang polis atau calon nasabah, kita juga harus meningkatkan 

citra perusahaan. Menurut pak Mufid. 

“di bumipuetra perusahaanya termasuk perusahaan 

konvensional banyak penghasilannya yang diterima pasti, 

berbeda dengan perusahaan asuransi lain masuk di pasar uang 

penghasilannya itu ditentukan dari hasil bisnisnya sehingga 

naik turun, tetapi di bumiputera berbeda yang keuntungannya 

tetap”.
82

 

 

Asuransi bumiputera merupakan perusahaan asuransi yang 

konvensioanal. Meskipun perusahann bumiputera termasuk 

perusahaan konvensional keuntungan yang akan diterima oleh 

nasabah pasti (Certainty) berbeda dengan perusahaan asuransi 

konvensional lainnya dimana keuntungan tidak pasti (Uncertainty). 

Selain keunggulan tersebut keunguulan lainnya juga disebutkan oleh 

Bu Mujianah. 

“ada di buimuputera yang namanya produk semilink yaitu 

garansi , artinya produknya itu bergaransi walaupun masuk 

dipasar uang perusahaan memberikan keuntungan minimal 

4,5% artinya seburuk apapun perekonomian, maka nasabah 

tetap diuntungkan”.
83

 

 

Meskipun di bumiputera ada produknya yang masuk dipasar 

uang, bumipuetra mempunyai produk yaitu semilink yaitu bergarnasi. 

Dimana perusahaan memberikan keuntungan minimal 4,5%. Dengan 

begitu pemegang polis akan tetap diuntungkan meskipun 

perekonomian negeri ini buruk. 
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C. Pembahasan Temuan 

1. Penerapan  Teknik Hypnoselling dalam pemasaran produk di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember. 

Berdasarkan data yang diperoleh melalui wawancara, dijelaskan 

bahwa penerapan teknik Hypnoselling di AJB Bumiputera 1912 Cabang 

`Balung adalah seni membujuk dan mempengaruhi orang lain. Namun 

dalam teknik Hypnoselling terdapat berbagai macam teknik diantaranya 

sebagai berikut : 

a. Rapport 

Fakta dilapangan menunjukkan bahwa tekhnik Hypnoselling 

dalam tekhnik membangun rapport yang dilakukan di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung adalah dengan menciptakan 

keakraban di bumiputera menggunakan prinsip mengenal nasabah 

(PMN). Program tersebut dilakukan dengan cara menggali informasi 

calon nasabah yang akan dikunjungi dari nasabah perusahaan, 

keluarga atau teman dekat. Dan ada program lain yang dilakukan 

AJB Bumiputera dalam membangun keakraban yaitu group selling 

dan gathering atau seminar. 

Menurut peneliti teknik Rapport yang dilakukan di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung sudah sesuai dengan teori Willy 

Wong dalam bukunya yang berjudul Hypnosis For Selling yang 

mengatakan bahwa rapport artinya menciptakan keakraban atau 

menciptakan hubungan. Demikian pula halnya dengan  Hypnosis For 
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Selling, rapport atau keakraban sangat berguna. Ini di mungkinkan 

karena cenderung lebih menerima informasi yang dismpaikan oleh 

pihak lain yang dirasa akrab dengan nya atau di pandang andal 

dibandingkan dengan informasi yang disampaikan oleh figure yang 

dirasa asing dan tidak kompeten.
84

  

b. Convetional hypnosis 

Fakta dilapangan menunjukkan bahwa tekhnik Convetional 

hypnosis yang dilakukan di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

adalah dengan menentukan keberhasilan proses hypnosis yang 

disebut dengan pola bahasa sugesti/hypnosis. Setelah mengetahui 

karakteristik dari calon nasabah lewat program PMN, lalu pihak AJB 

Bumiputera 1912 cabang Balung membangkitkan rasa emosional 

dari calon nasabah, biasanya para agen menjalin keakraban terlebih 

dahulu untuk menggali informasi dari calon nasabah, setelah 

mengetahui salah satu informasi dari nasabah misalnya mengenai 

hobi. Kemudian dilanjutkan pembicaraan di sesuaikan dengan hobi 

dan disela-sela pembicaraan diselingi dengan menawarkan produk 

perusahaan yang sesuai. 

Menurut peneliti teknik Convertional hypnosis yang 

dilakukan di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung sudah sesuai 

dengan teori Willy Wong dalam bukunya yang berjudul Hypnosis 

For Selling yang mengatakan bahwa dalam  memberikan sugesti 
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kepada pikiran bawah sadar seorang subyek, terdapat pola bahasa 

tertentu yang menentukan keberhasilan proses hypnosis yang disebut 

dengan pola bahasa sugestif.
85

 

c. Handling Objection 

Fakta dilapangan menunjukkan bahwa tekhnik Handling 

Objection yang dilakukan di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

dalam penolakan terjadi karena 3 faktor yaitu : 1. Belum memahami 

dari produk yang dijual 2. Faktoe ekonomi 3. Factor prinsip. Setelah 

mengetahui factor penyebab penolakan calon nasabah, selanjutnya 

para pemasar memberikan solusi dan terus melakukan sosialisasi 

atau pendekatan karena menurut AJB Bumiputera 1912 penolakan 

hanya sinyal kurangnya pendekatan, kurang nya pemahaman.  

Sebagai pemasar juga harus bisa mendengarkan apa yang ingin 

disampaikan oleh calon nasabah. Setelah kita menerima keluhan dari 

calon nasabah selanjutnya harus pandai bertanya apa yang menjadi 

kebutuhan dan keinginan mereka. 

Menurut peneliti teknik Handling Objection yang dilakukan 

di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung sudah sesuai dengan teori 

Darmawan Aji dalam bukunya yang berjudul Hypnoselling Taktik 

yang mengatakan bahwa dalam kegiatan penjualan, keberatan dari 

seorang calon pembeli tentu sering dialami ketika sedang 

menawarkan sesuatu. Keberatan yang timbul di akibatkan oleh 
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keraguan dan hal-hal lain yang membuat calon pembeli merasa 

belum atau tidak membutuhkan barang atau jasa yang perusahaan 

tawarkan. Keberatan bukanlah tanda penolakan. Sebaliknya 

keberatan adalah ketertarikan. Tanda bahwa seseorang 

membutuhkan informasi tambahan.
86

 

d. Self hypnosis 

Fakta dilapangan menunjukkan bahwa dalam tekhnik Self 

hypnosis yang dilakukan di   AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember setiap agen atau pemasar harus selalu berpikir 

positif dalam setiap hal. Karena setiap pikiran kita mempengaruhi 

tindakan kita. Bila kita percayalah pada kemampuan dan potensi 

yang kita memiliki karena kita sudah memiliki pendidikan dan 

pengalaman di bidang asuransi. Sesuai yang dikatakan oleh pak 

mufid orang yang mengerti asuransi itu orang asuransi, sedangkan 

yang mengerti kesehatan itu dokter. 

Menurut peneliti teknik Self Hypnosis yang dilakukan di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung sudah sesuai dengan teori 

Darmawan Aji dalam bukunya yang berjudul Hypnoselling Taktik 

yang mengatakan bahwa citra diri seseorang penjual adalah kunci 

utama kesuksesan dalam penjualan. Saat seorang penjual yakin 

bahwa dia adalah “penjual yang tidak berbakat”, dibenaknya akan 

sering muncul gambaran tentang bagaimana persis hal itu terjadi. 
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Mungkin dia sering membayangkan bagaimana dirinya dilecehkan 

orang lain atau bagaimana dirinya sering mengalami penolakan saat 

penjualan.dan yang menarik, dia akan mendapatkan apa yang ia 

pikirkan. Perilaku-perilkaunya secara konsisten menggambarkan apa 

yang ia citrakan dalam pikiran nya. Tak heran jika hasil yang ia 

dapatkan sesuai dengan apa yang ia pikirkan.
87

 

2. Strategi pemasaran di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember. 

Berdasarkan data yang diperoleh melalui wawancara, dijelaskan 

bahwa strategi pemasaran di `\AJB Bumiputera 1912 Cabang `Balung 

adalah melalui pemilahan berdasarkan karakteristik, sifat dan kebutuhan 

masing-masing pasar, maka dengan hal itu akan ditentukan segmentasi 

pasar sebagai pasar sasaran yang menjadi target dalam penjualan, melalui 

pemenuhan kebutuhan produk yang telah di desain sedemikian rupa 

sesuai dengan kebutuhan masyarakat atau  nasabah. Langkah selanjutnya 

adalah bagaimana membuat langkah dan upaya kongkret, pelayanan yang 

prima, kualitas produk yang dijual serta kenyamanan bagi pembeli atau 

konsumen sehingga produk yang dijual senantiasa ada dihati dan benak 

pelanggan. 

Dalam memasarkan produk, kita harus mengetahui apa yang 

diinginkan dan dibutuhkan masyarakat, sehingga kita memasarkan 

produk sesuai dengan kebutuhan nasabah. Hal yang paling penting dalam 
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setiap pemasaran ialah kita harus mengerti bagaimana kondisi nasabah 

yang akan kita kunjungi, sehingga produk yang kita tawarkan mudah 

dipahami oleh nasabah dan dapat diterima nasabah. 

Jadi sebelum AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung melakukan 

aktivitas pemasaran , AJB Bumiputera 1912 menentukan strategi 

bersaing yang tepat, yaitu dengan melakukan segmentasi targeting, 

positioning. 

Analisis pesaing untuk menentukan strategi pemasaran yang 

dilakukan AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung yaitu: 

a. Segmentation 

Fakta dilapangan menunjukkan bahwa segmentasi pasar yang 

dilakukan AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung adalah atas dasar 

demografis yang dilihat dari segi pendapatan atau penghasilan serta 

pekerjaan dan jumlah anggota keluarga. Setelah itu AJB Bumiputera 

1912 Cabang Balung melakukan pengenalan pasar kemudian 

mengidentifikasinya dan menganalisisnya untuk membuat 

perencanaan bagaimana dapat menggarap serta mendapatkan nasabah 

sehingga dapat memberikan hasil sebaik-baiknya.   

Menurut peneliti strategi pemasaran dengan teori segmentasi 

yang dilakukan di AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung sudah sesusi 

dengan pendapat Fandy Tjiptono dalam bukunya yang berjudul 

Market Segmentation  yang mengatakan bahwa segmentasi asar 

adalah sebagai proses pengelompokan pasar keseluruhan yang 
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heterogen menjadi kelompok-kelompok atau segmen-segmen yang 

meimiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan, perilaku dan 

atau respon terhadap program pemasaran spesifik.
88

   

b. Targeting 

Fakta dilapangan menunjukkan bahwa teori targeting yang 

dilakukan AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung adalah memilih 

pasar yang menjadi targetnya sesuai dengan kompetensi karakteristik 

pribadi, serta keakraban agen dengan masyarakat serta menyusun 

rencana KWJP (Kunjungan Wajib Janji Penjualan) agar lebih mudah 

agen dalam melakukan pemasarannya.  

Menurut peneliti, strategi pemasaran dengan teori targeting 

yang dilakukan AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung sudah sesuai 

pendapat Fandy Tjiptonodalam bukunya pemasaran strategic yang 

mengatakan bahwa pasar sasaran adalah mengevaluasi keaktifan 

setiap segmen, kemudian memilih salah satu dari segmen pasar atau 

lebih untuk dilayani. Menetapkan pasar sasaran dengan cara 

mengembangkan ukuran dan gaya tarik segmen kemudian memilih 

segmen sasaran yang diinginkan. Maka dalam hal ini pemasar harus 

mengerti betul tentang teknik-teknik dalam mengukur potensi pasar 

dan meramalkan permintaan pada masa yang akan datang.
89
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c. Positioning 

Fakta dilapangan menunjukkan bahwa teori positioning yng 

dilakukan di AJB Bumiputera 1912 Cabng Balung adalah menjelaskan 

keunggulan dibandingkan perusahaan lain dan kelebihan produk 

perusahaan dibandingkan produk perusahaan lainnyasehingga calon 

nasabah akan berpikir dua kali untuk menolak bergabung. 

Menurut peneliti teori positioning yang dilakukan AJB 

Bumiputera 1912 Cabg Balung sudah sesuai dengan pendapat Fandi 

Tjiptono dalam bukunya yang berjudul Pemasaran Staregik yang 

mengatakan bahwa posisi dalam konteks pemasaran adalah cara 

produk, merek atau organisasi perusahaan dipersepsikan secara 

relative dibandingkan denga produk pesaing dimata pelanggan saat ini 

atau calon pelanggan. Tindakan merancang penawaran dan intra 

perusahaan dalam rangka meraih tempat khusus dan unik dalam benak 

pasar sasaran sedemikian rupa sehingga dipersepsikan lebih unggul 

dibandingkan para pesaing.
90
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan uraian di atas mengenai bagaimana analisis teknik 

Hypnoselling dalam strategi pemasaran produk di AJB Bumiputera 1912 

Cabang Balung Kabupaten Jember, dapat disimpulkan bahwa:  

1. Penerapan Hypnoselling dalam pemasaran produk di AJB Bumiputera 

1912 Cabang Balung Kabupaten Jember menggunakann teknik yaitu : 

Rapport (menciptakan keakraban), conversational hypnosis (pola bahasa 

sugesti), handling objection (cara mengatasi penolakan) dan self hypnosis 

(menghipnotis diri sendiri). 

2. Strategi pemasaran yang digunakan di AJB Bumiputera 1912 Cabang 

Balung Kabuapaten Jember sebelum melakukan aktivitas pemasaran, 

menentukan strategi bersaing yang tepat yaitu : melakukan segmentasi 

pasar (segmentation), menetapkan pasar sasaran (targeting), dan 

menentukan posisi pasar (positioning). 

B. Saran 

Dengan semakin berkembangnya masyarakat dan tuntutan 

perlindungan yang semakin tinggi, maka AJB Bumiputera 1912 Cabang 

Balung Kabupaten Jember, sangat dibutuhkan bagi masyarakat sekitar 

khususnya untuk menunjang eksistensi pelayanan akan dapat memenuhi 

kebutuhannya. Dari penulisan ini, peneliti mengharapkan benar-benar dapat 
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memberikan kontribusi dan bermanfaat bagi semua pihak terkait. Berikut ini 

beberapa saran dari penulis yang bisa dijadikan sumbangsih pemikiran untuk 

penelitian berkelanjutan yang akan datang: 

1. Untuk AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember pada 

bagian pemasar perlu adanya peningkatan daftar nama-nama calon 

nasabah yang akan menjadi target perusahaan dalam setiap harinya. 

2. Dari penelitian ini masih banyak terdapat kekurangan, sehingga 

diharapkan untuk peneliti selanjutnya agar bisa memperbaiki kekurangan 

dan kesalahan yang dilakukan dalam penelitian ini. 
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MATRIX PENELITIAN 

JUDUL VARIABEL INDIKATOR SUMBER DATA 
METODE 

PENELITIAN 
FOKUS PENELITIAN 

ANALISIS 

TEKNIK 

HYPNOSELLING 

DALAM 

STRATEGI 

PEMASARAN 

PRODUK DI AJB 

BUMIPUTERA 

1912 CABANG 

BALUNG 

KABUPATEN 

JEMBER 

 

1. Hypnoselling 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2. Startegi 

Pemasaran 

1. Pengertian 

Hypnoselling 

2. Teknik 

Hypnoselling 

 

 

 

 

 

 

 

1. Pengertian 

Strategi 

Pemasaran 

2. Segmentasi, 

Targetting, dan 

Positioning (STP) 

 

1. Data Primer 

a. Branch 

Manager 

b. Ketua unit 

operasional 

c. Supervisor  

 

2. Dokumentasi 

3. Kepustakaan 

 

1. Pendekatan: 

Penelitian Kualitatif 

2. Jenis Penelitian: 

deskriptif 

3. Lokasi Penelitian: 

AJB BumiPutera 

1912 Cabang 

Balung Kabupaten 

Jember  

4. Metode 

Pengumpulan data:  

a. Wawancara 

b. Dokumentasi 

c. kepustakaan 

5. Keabsahan Data: 

Triagulasi sumber 

 

1. Bagaimana penerapan Hypnoselling 

dalam memasarkan Produk di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember? 

2. Bagaimana strategi pemasaran 

produk di AJB Bumiputra 1912 

Cabang Balung Kabupaten Jember ? 
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PEDOMAN PENELITIAN 

 

Konsep dan Transkip Wawancara 

Analisis Teknik Hypnoselling dalam Strategi Pemasaran Produk di AJB 

Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember 

 

1. Bagaimana profil dari sejarah dari AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung 

Kabupaten Jember ? 

2. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan oleh AJB Bumiputera 1912 

Cabang Balung mulai dari langkah yang dilakukan, segmentasi pasar, target 

pasara, serta posisi pasar ? 

3. Bagaimana cara mensugesti seseorang agar dapat percaya pada produk yang 

dipasarkan oleh AJB Bumiputera 1912 Cabang Balung Kabupaten Jember ? 

4. Bagaimana cara menciptakan keakraban hubungan dengan nasabah ? 

5. Bagaimana pola bahasa yang dilakukan oleh AJB Bumiputera 1912 Cabang 

Balung  dalam mensugesti nasabah ? 

6. Bagaimana cara mengatasi rasa keberatan / penolakan nasabah pada produk 

yang dipasarkan ? 

7. Bagaimana cara kita mensugesti diri kita agar kita percaya diri dalam 

menghadapi nasabah ? 
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DOKUMENTASI PENELITIAN 

 

 

 

 
 

Gambar 1.1 wawancara dengan Bapak eksan, pada tanggal 07 November 2018 

 

 

 
 

Gambar 1.2 wawancara dengan Ibu Mujianah, pada tanggal 12 November 2018 
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Gambar 1.3 wawancara dengan Bapk Moch Mufid, pada tanggal 12 November 
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