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Artinya: Dari Jabir bin Abdullah r.a. berkata, Rasulullah SAW bersabda,
“Wahai manusia, bertaqwalah kepada Allah dan berbuatlah baik dalam mencari
harta karena sesungguhnya jiwa manusia tidak akan puas / mati hingga terpenuhi
rezekinya walaupun ia telah mampu mengendalikannya (mengekangnya), maka
bertagwalah kepada Allah SWT dan berbuat baiklah dalam mencari harta,
ambillah yang halal dan tinggalkan yang haram” (HR Ibnu Majah).
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ABSTRAK

Jumaidah, M.F. Hidayatullah, S.H.l., M.S.1, 2017: Strategi Personal Selling
Dalam Meningkatkan Penjualan Polis Pada PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember

Personal Selling merupakan pengaplikasian dari komunikasi pemasaran
atau promosi yang paling klasik di dunia, cara ini memiliki keunikan karena dapat
menciptakan komunikasi dua arah antara tenaga penjual dengan calon nasabah
sehingga penjual dapat langsung memperoleh tanggapan sebagai umpan balik
tentang keinginan dan minat calon nasabah. Berdasarkan fenomena di lapangan
persaingan yang semakin sulit di dunia bisnis dan perkembangan dunia asuransi
yang semakin ketat, mendorong perusahaan asuransi untuk mengaplikasikan
strategi ini dalam meningkatkan penjualannya. Dari hasil survei di Indonesia
masih butuh tatap muka dalam menjual produk-produk asuransi. Seperti PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember yang fokus pada strategi
personal selling untuk menarik nasabah dan akhirnya meningkatkan penjualan
polis.

Dari latar belakang tersebut dalam skripsi ini memfokus pada: Bagaimana
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam meningkatkan
penjualan polis dengan strategi personal selling?, apa saja hambatan yang
dihadapi serta bagaimana solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember menangani hambatan dalam meningkatkan penjualan polis dengan strategi
personal selling?.

Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui strategi personal selling yang
dijalankan pada PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember,
hambatan yang dihadapi serta solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember menangani hambatan dalam meningkatkan penjualan polis
dengan strategi personal selling.

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif yang bersifat
deskriptif, jenis penelitian field research. Teknik pengumpulan data menggunakan
observasi, wawancara, dokumentasi. Analisis data kualitatif dilakukan secara
interaktif yang terdiri dari tiga komponen yaitu: reduksi data, penyajian data, dan
verifikasi.

Hasil dari penelitian ini yaitu: Strategi personal selling PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam meningkatkan penjualan polis
dilakukan dengan mix antara strategi menjual sekaligus merekrut + konsep
AIDAS + 8 langkah penjualan vyaitu: planning, prospecting, pendekatan,
pencarian fakta, presentasi, menangani keberatan, penutupan, pelayanan dan
pemberian kompensasi yang menjanjikan. Mix strategi tersebut berjalan sangat
efektif terbukti pada bulan Pebruari 2017 mencapai 150 polis, meningkat pada
bulan Maret menjadi 160 polis yang terjual. Adapun hambatan yang sering
dihadapi Agen vyaitu penolakan dari calon nasabah. Solusi dilakukan dengan
pendekatan, bercerita, membuka mindset melalui komunikasi yang baik.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Asuransi merupakan salah satu mekanisme dari bentuk pengalihan
risiko dari tertanggung kepada pihak penanggung dengan membayar
sejumlah premi, dimana jika terjadi suatu kerugian akibat dari
ketidakpastian (risiko) maka pihak penanggung akan memberikan ganti
rugi kepada tertanggung.*

Selain berfungsi sebagai pelimpah risiko, asuransi menghimpun dana
besar dari masyarakat. Termasuk didalamnya perusahaan yang mau dan
sanggup menanggung setiap risiko yang bakal dihadapi nasabahnya, baik
perorangan maupun badan usaha. Jadi, asuransi merupakan lembaga
keuangan bukan bank.?

Di sisi lain, kebutuhan akan jasa asuransi kini makin dirasakan, baik
perorangan, dunia usaha maupun instansi pemerintah di Indonesia. Secara
rasional para pelaku bisnis akan mempertimbangkan usaha untuk
mengurangi risiko yang dihadapi. Pada tingkat kehidupan keluarga atau
rumah tangga, asuransi juga dibutuhkan untuk mengurangi permasalahan
ekonomi yang akan dihadapi apabila ada salah satu anggota keluarga

menghadapi risiko cacat atau meninggal.

! Kusumaningtuti S. Soetiono, Perasuransian Seri Literasi Keuangan Perguruan Tinggi, (Jakarta:
Otoritas Jasa Keuangan, 2016), 22.
? Kasmir, Bank dan Lembaga Keuagan Lainnya, (Jakarta: Rajawali Pers, 2012), 261.



Berdasarkan kenyataan diatas, maka perusahaan asuransi harus
bekerja ekstra keras agar asuransinya dapat memasyarakat. Untuk itu,
diperlukan aktivitas pemasaran yang dapat mendekatkan hubungan antara
produsen dengan konsumen. Karena keberhasilan suatu perusahaan dalam
mencapai tujuan, sangat tergantung pada ketepatan manajemen dalam
mengambil keputusan. Perkembangan perusahaan secara umum tidak bisa
dilepaskan dari masalah pemasaran terutama lembaga asuransi.

PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember,
pemasarannya diselenggarakan melalui representatives, yang dikenal
dengan personal selling. Personal selling merupakan alat yang efektif
pada tahap-tahap tertentu dalam proses pembelian, misalnya pada tahap
pembelian, negosiasi, dan tahap penjualan. Untuk menjual suatu produk
diperlukan wiraniaga yang dapat menerangkan manfaat dari produk
tersebut dan mampu mengolah komunikasi pemasaran dengan baik
sehingga memberikan kepuasan kepada konsumen untuk mendapatkan
laba.

Hal tersebut juga diajarkan dalam Islam bahwa kita harus menjaga
hubungan baik dengan sesama manusia atau hablumminannas. Terdapat

pada QS Ali Imran Ayat 110:
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Artinya : “Kamu adalah umat yang terbaik yang dilahirkan untuk manusia,
menyuruh kepada yang ma'ruf, dan mencegah dari yang munkar, dan
beriman kepada Allah. Sekiranya ahli kitab beriman, tentulah itu lebih baik
bagi mereka, di antara mereka ada yang beriman, dan kebanyakan mereka
adalah orang-orang yang fasik.?

Personal selling mempunyai karakteristik yang sangat berbeda
dengan alat promosi lainnya. Keunggulan utama adalah penjualan tatap
muka melibatkan komunikasi langsung dengan konsumen potensial. Pesan
penjualan dengan personal selling sering bisa membujuk dari pada
periklanan atau publisitis di media masa. Dalam dunia asuransi, tenaga

personal selling ini disebut dengan Agen. Karenanya dalam berhubungan

dengan calon pemegang polis seorang agen harus mampu menjaga

kepercayaan konsumennya.

Seorang agen juga harus proaktif dan dapat menciptakan peluang
dalam memasarkan produk asuransi perusahaannya. Tentunya bukan
merupakan hal mudah, dibutuhkan aneka strategi personal selling dalam
meningkatkan penjualan polis asuransi. Oleh karena itu perlu adanya
pengetahuan untuk memperluas jaringan agen, yang semua itu bertujuan
untuk meningkatkan kinerja perusahaan asuransi.

Sampai 31 Desember 2015, Prudential Indonesia memiliki kantor
pusat di Jakarta dan kantor pemasaran di Medan, Surabaya, Bandung,
Denpasar, Batam dan Semarang. Prudential Indonesia melayani lebih dari

2,5 juta nasabah melalui lebih dari 251.000 tenaga pemasar di 400 Kantor

3 Al-qur’an 003:110



Pemasaran Mandiri (KPM) di selurun Nusantara termasuk Jakarta,
Surabaya, Medan, Bandung, Yogyakarta, Batam dan Bali dan PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember termasuk salah satu
kantor pemasaran yang berada diwilyah Jember.* Laksana urat nadi bagi
perkembangan usaha perasuransian, maka sudah menjadi kewajiban bagi
para agen asuransi untuk memiliki kemampuan dalam menjelaskan segala
macam mekanisme yang ada.

Tenaga personal selling sangat mempengaruhi tingkat penjualan
polis asuransi dalam suatu perusahaan. Dalam “Rating 124 Asuransi Versi
Info Bank 2016 terlihat bahwa banyak perusahaan asuransi kesulitan
mencetak kinerja gemilang dari berbagai aspek penilaian. Banyak yang
investasinya tergelincir, sebagian gagal meraih pertumbuhan premi bruto
bahkan ada 22 perusahaan yang labanya minus alias merugi. Akan tetapi
Asuransi Prudential pada tahun 2014 sampai 2015 menempati rating
pertama dari 10 besar premi bruto perusahaan asuransi jiwa. Dengan premi
pada tahun 2014 sejumlah 26.177.280 juta sedangkan pada tahun 2015
premi mengalami peningkatan mencapai 26.883.390 juta.’> Di lihat dari
premi neto dari tahun 2011 s/d 2016 mengalami peningkatan yang

signifikan. Hal tersebut terlihat pada gambar di bawah ini.

* http://www.prudential.co.id, (19-01-2017), Jam 05.17
> Majalah Info Bank, Juni 2016, 23.


http://www.prudential.co.id/

Gambar 1.1
Premi Neto PT. Prudential Life Assurance 2011 s/d 2015
(dalam miliar Rp)

Premi Neto
PT Prudential Life Assurance

Sumber: Majalah Investor Juli 2016

Fakta yang sama juga terdapat dalam versi Majalah Investor edisi
Juli 2016. Untuk peringkat asuransi terbaik 2016 versi Majalah Investor,
Asuransi Prudential menempati peringkat pertama dari 8 asuransi terbaik
dan perusahaan asuransi asset terbesar tahun 2016. Dengan Total asset
mencapai 55,9 T, PT. Prudential Life Assurance tersebut, tidak hanya
mampu memperkokoh posisinya sebagai “market leader” tetapi juga
berhasil mempertahankan reputasinya sebagai asuransi jiwa terbaik di
Indonesia. Hal tersebut tidak terlepas oleh peran anak perusahaan yakni
kantor pemasaran yang kokoh yang tersebar 157 kota di Indonesia. Salah
satunya PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.

Prestasi yang diraih Prudential Indonesia berimbas langsung pada
anak perusahaannya yaitu PT. Prudential Life Assurance Kantor

Pemasaran Jember. Sebutan nama kantor “Prusolid - Jember” yang terletak



di Ruko Gajah Mada Square Blok A-6 JI. Gajah Mada No. 187 Jember.
Prusolid — Jember juga piawai menjaga kesehatan perusahaannya, dengan
terus berupaya memperbesar pasar dengan melakukan berbagai inovasi,
baik dari sisi produk maupun layanan.®

PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
mempunyai berbagai macam keunggulan dari pada asuransi yang lain,
meski dengan kantor yang simple dan minimalis akan tetapi fasilitas dan
kapasitas tidak kalah saing sehingga mampu meraut keuntungan di setiap
bulanya.

Penanggung jawab kantor Ibu Prastyaningsih mengungkapkan,
keunggulan tersebut meliputi fokus pada strategi distribusi melalui produk
unit link yaitu asuransi jiwa yang memiliki unsur investasi, memiliki back
office yang modern serta dari sisi SDM selalu meningkatkan kapasitas dan
kualitas karyawannya dengan memberikan seminar dan training baik
berskala lokal maupun dunia yang dilakukan 2-3 kali dalam sebulan.
Berbekal tersebut Prusolid — Jember mampu meningkatkan penjualan polis
setiap bulannya.” Hal senada diungkapkan oleh Anda Wijaya ketua
pimpinan tingkat jawa timur bahwa PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember memiliki 7 orang profesional akademi sebagai training
center, dan baru-baru ini meresmikan prudential data center karena Kita
bertranformasi menuju Digital Life Insurence Company sehingga

kedepannya akan menggunakan aplikasi di gadget masing-masing, dan

® Angga Wisudawan, wawancara, Jember 16 Maret 2016.
" Prastyaningsih, wawancara, Jember 15 Maret 2017.



setiap bulannya mengalami peningkatan penjualan hingga saat ini jumlah
nasabah mencapai kurang lebih 2,4 ribu.?
Peningkatan penjualan polis juga terlihat pada tahun 2013-2016

sebagai berikut:

Tabel 1.1
Jumlah Polis PT. Prudential Life Assurance
2013 s/d 2016
Tahun Jumlah Polis
Desember 2013 2.659.897
Desember 2014 2.965.167
Desember 2015 3.097.044
Desember 2016 3.400.000

Sumber: Portofolio Statistik Perasuransian®

Berdasarkan wuraian di atas, menunjukkan adanya peningkatan
penjualan polis setiap tahunnya pada PT. Prudential Life Assurance
melalui tenaga personal selling dalam menjual dan memperkenalkan
produknya kepada nasabah. Hal ini menarik untuk diteliti, karena dengan
kegiatan promosi yaitu  personal selling mempunyai kemampuan
mendukung kegiatan pemasaran pada PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember. Dalam mendukung peningkatan penjualan
polis asuransi tentunya memiliki strategi promosi khusus yang berbeda

dengan lainnya. Persaingan yang semakin sulit di dunia bisnis saat ini, dan

® Anda Wijaya, Wawancara, Jember 23 Maret 2017
% http: www. ojk. co. id, (05-05-2017), jam 08.10.



berkembangnya dunia asuransi yang semakin pesat menjadi alasan penting
dalam penelitian ini.

Oleh karena itu, dalam penelitian ini akan dideskripsikan tentang
strategi personal selling yang dijalankan PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember dalam usahanya meningkatkan penjualan polis.
Sehingga peneliti tertarik untuk mengajukan penelitian dengan judul
“STRATEGI PERSONAL SELLING DALAM MENINGKATKAN
PENJUALAN POLIS PADA PT. PRUDENTIAL LIFE ASSURANCE

KANTOR PEMASARAN JEMBER”.

B. Fokus Penelitian

1. Bagaimana PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
dalam meningkatkan penjualan polis dengan strategi personal selling?

2. Apa saja hambatan PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember dalam meningkatkan penjualan polis dengan strategi personal
selling?

3. Bagaimana solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember menangani hambatan-hambatan dalam  meningkatkan

penjualan polis dengan strategi personal selling?



C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember dalam meningkatkan penjualan polis dengan strategi personal
selling.

2. Untuk mengetahui hambatan-hambatan PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember dalam meningkatkan penjualan polis
dengan strategi personal selling.

3. Untuk mengetahui solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran  Jember  menangani  hambatan-hambatan  dalam
meningkatkan penjualan polis dengan strategi personal selling.

D. Manfaat Penelitian
Adapun yang diharapkan dari penelitian ini adalah:
1. Manfaat Akademis
a. Secara teoritis penelitian ini ditujukan sebagai sarana untuk
mengembangkan pengetahuan dan teori marketing mix khususnya
tentang personal selling yang diperoleh di perguruan tinggi.

b. Kontribusi terhadap kajian mengenai strategi personal selling
dalam prakteknya, khususnya dalam meningkatkan penjualan polis
asuransi. Penelitian ini diharapkan berguna bagi para akademisi

dalam mengembangkan teori asuransi dan keagenan.
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c. Penelitian ini diharapkan dapat memperluas dan memperkaya
bahan referensi penelitian serta sumber bacaan bagi pembaca
terutama di lingkungan FEBI IAIN Jember.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi Peneliti
Menambah pengetahuan, wawasan baru, dan pengalaman dalam
bekerja di bidang lembaga keuangan terutama asuransi. Hasil
penelitian ini dapat dijadikan sebagai sumber ilmu tentang kiat-kiat
sukses menjadi agen.

b. Bagi Lembaga yang Diteliti
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan, sumbangan
pengetahuan dan informasi mengenai lingkungan yang ada, guna
peningkatan minat konsumen pada pembelian polis asuransi PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.

c. Bagi Lembaga IAIN Jember
Hasil penelitian ini dapat dijadikan bahan kajian untuk melengkapi
kepustakaan dan tambahan referensi kepustakaan bagi seluruh
civitas akademik 1AIN Jember.

d. Bagi Mahasiswa
Hasil penelitian ini dapat digunakan untuk mengetahui tentang
ragam metode personal selling dalam meningkatkan penjualan
polis pada PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran

Jember.
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E. Definisi istilah

Definisi istilah ini di buat agar tidak terjadi kesalahpahaman terhadap

makna istilah sebagaimana dimaksud oleh peneliti.*

1.

Strategi

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan
dengan pelaksanaan gagasan, perencanaan, dan eksekusi sebuah
aktivitas dalam kurun waktu tertentu.™
Personal Selling

Penjualan personal (personal selling) adalah komunikasi langsung
(tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk
memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan
pembentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka
kemudian akan mencoba dan membelinya.*?
Meningkatkan Penjualan Polis

Meningkatkan penjualan polis yang dimaksud dalam penelitian ini
yaitu kemampuan perusahaan (asuransi) menambah polis dan nasabah
untuk dapat bertahan hidup di tengah persaingan yang sengit. Dengan
harapan terpuaskannya pelangggan dan perusahaan itu sendiri.™

Polis dalam pasal 255 KUHP dinyatakan bahwa setiap
pertanggungan harus dibuat secara tertulis dalam suatu akta yang

dinamakan polis. Dengan demikian polis asuransi merupakan bukti

9 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya llmiah IAIN Jember, (Jember: IAIN Jember Press,
2015), 45.

1 https://id.wikipedia.org, (02-05-2017), jam 21.02.

12 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2012), 105 dan 113.

1 Ibid., 107.


https://id.wikipedia.org/wiki/Gagasan
https://id.wikipedia.org/wiki/Waktu
https://id.wikipedia.org/
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tertulis atau surat perjanjian antara pihak-pihak yang mengadakan
kontrak asuransi. Polis juga berfungsi sebagai bukti pembayaran premi
kepada penanggung.*

Berdasarkan definisi-definisi istilah tersebut maka yang dimaksud
dengan judul “Strategi Personal Selling Dalam Meningkatkan
Penjualan Polis Pada PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember” dalam penelitian ini adalah untuk mengetahui
strategi personal selling yang dijalankan oleh PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember, dalam menjual dan
memperkenalkan produknya kepada nasabah sehingga mampu
menaikkan angka penjualan polis, menarik pelanggan sebanyak-
banyaknya dan menghasilkan keuntungan sebesar-besarnya bagi
perusahaan.

F. Sistematika Pembahasan
Penelitian ini memiliki sistematika pembahasan yang diungkapkan
sebagai berikut:
BAB | PENDAHULUAN
Dalam pendahuluan ini memuat komponen dasar yang meliputi
latar belakang masalah, fokus penelitian, tujuan penelitian, definisi istilah
dan sistematika pembahasan. Pembahasan bab ini dimaksudkan sebagai

pengantar dalam pembahasan bab-bab selanjutnya.

4 Martono, Bank dan Lembaga Keuangan Lain (Yogyakarta: Ekonisia, 2002),150.
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BAB Il KAJIAN KEPUSTAKAAN

Penelitian terdahulu menjadi awal dari dalam bab ini. Penelitian
terdahulu berisi dua penelitian yang peneliti amati. Hal ini dilakukan untuk
melihat tingkat orisinalitas penelitian. Kajian teori berisi hal-hal terkait
judul penelitian, yaitu strategi personal selling dalam meningkatkan
penjualan polis.
BAB IIl METODE PENELITIAN

Dalam bab ini membahas tentang metode yang digunakan peneliti,
meliputi: jenis penelitian, lokasi penelitian, objek penelitian, teknik
pengumpulan data, analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap
penelitian.
BAB IV PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

Pada bagian ini berisi tentang penyajian data dan analisis data yang
akan dibahas oleh peneliti, meliputi: gambaran obyek penelitian, penyajian
dan analisis data dan pembahasan temuan.
BAB V PENUTUP

Dalam bab ini berisi penjelasan tentang kesimpulan dan saran dari

peneliti mengenai penelitiannya.'

!> Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya llmiah (Jember: IAIN Jember Press,2015), 72-77.



BAB Il

KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu yang relevan bertujuan untuk survei secara
sungguh-sungguh mengenai apa yang telah diketahui oleh seseorang dalam
bidang yang diteliti. Beberapa kajian studi yang memiliki relevansi dengan
kajian yang dikembangkan antara lain:

1. Winda Rahmawati, UIN Walisongo Semarang 2015: <‘“Analisis
Peranan Agen Dalam Meningkatkan Penjualan Polis Asuransi Syariah
Pada AJB Bumi Putera 1912 Syariah Kantor Cabang Semarang”.

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan (field research)
dengan menggunakan pendekatan kualitatif. Metode pengumpulan data
dilakukan dengan penelitian kepustakaan dan penelitian lapangan, dengan
menggunakan alat studi dokumen, wawancara, dan observasi.

Hasil dari penelitian ini yaitu dalam perusahaan asuransi syariah
sistem keagenan memiliki peranan yang sangat penting. Dalam
meningkatkan penjualan polis asuransi syariah, seorang agen berperan
memperluas pasar, terutama untuk masyarakat yang belum mengetahui
ataupun menggunakan jasa asuransi syariah melalui sosialisasi langsung.
Agen asuransi syariah juga berperan dalam mempertahankan dan
meningkatkan pangsa pasar dalam persaingan bisnis asuransi di Indonesia.

Dengan demikian agen berperan dalam meningkatkan penjualan polis

14
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asuransi syariah di AJB Bumi Putera 1912 Syariah Kantor Cabang
Semarang, baik melalui pasar baru atau pasar yang sudah ada.'

Perbedaan dari penelitian ini dengan penelitian terdahulu terletak
pada objek penelitiannya, penelitian ini berfokus pada strategi personal
selling dalam meningkatkan penjualan polis asuransi yang dilakukan oleh
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.

2. Miftahul Zannah, Universitas Jember 2013: »Strategi Komunikasi
Pemasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Perusahaan Rokok
Gagak Hitam Bondowoso.”

Jenis penelitianya menggunakan deskriptif kualitatif dengan
teknik pengumpulan data melalui wawancara, observasi, dan
dokumentasi, sedangkan analisis data menggunakan teknik analisis
domain dan taksonomi.

Temuan penelitiannya yang telah dilaksanakan di lapangan
menyimpulkan strategi komunikasi pemasaran yang telah dilaksanakan
oleh Perusahaan Rokok Gagak Hitam Bondowoso berjalan kurang efektif
karena dalam pelaksanaanya penjualan tidak menggalami peningkatan.
Hal tersebut dikarenakan atas beberapa kendala yang dihadapi oleh
perusahaan, di antaranya kurang berhasilnya penjualan personal dalam

komunikasi pemasaran karena menghadapi berbagai kendala yang

! Winda Rahmawati, “ Analisis Peranan Agen Dalam Meningkatkan Penjualan Polis Asuransi
Syariah Pada AJB Bumi Putera 1912 Syariah Kantor Cabang Semarang”
http:///eprints.walisongo.ac.id, (04-12-2016), jam 02:44.



http://eprints.walisongo.ac.id/

16

berasal dari pemasar itu sendiri, mengakibatkan kurang maksimalnya
penjualan.?

Perbedaan penelitian Miftah dengan penelitian yang dilakukan
yaitu terletak pada objek penelitiannya. Objek yang dipakai Miftahul
perusahaan Rokok Gagak Hitam Bondowoso dalam meningkatkan
penjualan, sedangkan penelitian yang akan dilakukan oleh peneliti adalah
Strategi personal selling dalam meningkatkan penjualan polis asuransi
yang dilakukan oleh PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember sebagai objek penelitian.

3. Endah Amanah, Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga
Yogyakarta 2015: “Strategi Personal Selling Dalam Meningkatkan
Minat Pengunjung (Studi Deskriptif Kualitatif Pada Tembi Rumah
Budaya Bantul)”

Jenis penelitianya menggunakan deskriptif kualitatif dengan teknik
pengumpulan data melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi, dan
teknik analisis data menggunakan analisis Miles dan Huberman.

Hasil dari penelitian ini, personal selling yang dijalankan di Tembi
Rumah Budaya Bantul memiliki peranan yang sangat penting sebagai

salah satu upaya dalam meningkatkan minat pengunjung. Semua tahapan

pelaksanaan strategi personal selling dilakukan oleh sales dan marketing

’Miftahul Zannah,  Strategi Komunikasi Pemaasaran Dalam Meningkatkan Penjualan Pada
Perusahaan Rokok Gagak Hitam Bondowoso”, (Jember: Universitas Jember, 2013), viii.
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Tembi Rumah Budaya, mulai dari mencari klien hingga melakukan tindak
lanjut terhadap klien tersebut.®
Perbedaan dari penelitian ini dengan penelitian terdahulu terletak
pada objek penelitiannya, penelitian ini berfokus pada Strategi personal
selling dalam meningkatkan penjualan polis asuransi yang dilakukan oleh
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.
Adapun persamaan dari ketiga penelitian terdahulu dengan penelitian ini,
sama-sama menggunakan metode penelitian  kualitatif, teknik
pengumpulan data menggunakan metode wawancara, observasi,
dokumentasi dan analisis data.
B. Kajian Teori
Didalam suatu penelitian, kajian teori merupakan konsep dasar
yang secara umum dapat membantu menjelaskan permasalahan yang
berhubungan dengan penelitian. Bagian ini berisi tentang pembahasan teori
yang dijadikan sebagai perspektif dalam melakukan penelitan.* Konsep dasar
teori ini juga akan memberikan suatu gambaran awal mengenai jalur yang
akan dilalui oleh peneliti dalam penelitian yang sesuai dengan permasalahan
yang terjadi. Berikut ini kajian teori dalam penelitian ini:
1. Pemasaran
Setiap perusahaan memerlukan manajemen pemasaran yang baik

agar mampu bersaing di pasar konsumen dan mampu mempertahankan

Endah Amanah, “Strategi Personal Selling Dalam Meningkatkan Minat Pengunjung (Studi
Deskriptif Kualitatif Pada Tembi Rumah Budaya, Bantul)” (Yogyakarta: Universitas Islam
Negeri Sunan Kalijaga, 2015), 68.

“Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya limiah, 46.



18

kelangsungan hidupnya. Mengingat pemasaran mempunyai entensitas
hubungan yang paling besar dengan lingkungan eksternal perusahaan yaitu
yang menghubungkan dengan konsumen. Pemasaran sering disebut
sebagai urat nadi perusahaan karena memiliki peranan yang sangat besar
terhadap kelangsungan hidup perusahaan dan perperan dalam
pengembangan strategi.

Dalam pemasaran yang dipasarkan ialah barang atau jasa. Kegiatan
ini bukan hanya berarti kegiatan yang hanya menawarkan suatu barang
atau jasa terhadap konsumen akan tetapi lebih luas lagi maknanya.
Kegiatan seperti membeli, menjual, dengan segala macam cara,
mengangkut barang, mensortir barang, menyimpan dan sebagainya.
Pemasaran merupakan sekumpulan kegiatan dimana perusahaan atau
organisasi lainnya mengkomunikasikan tentang informasi produk, jasa dan
ide antara meraka dengan pelanggannya.

Pengertian pemasaran menurut The American Marketing

Association adalah “Sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan

konsep, penetapan harga, promosi dan pendistribusian gagasan

barang atau jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan
tujuan individu dan organisasi”

Sedangkan menurut Kotler dan Keller bahwa “Konsep inti dari

pemasaran adalah mengidentifikasikan dan memenuhi kebutuhan

manusia dan sosial.”Definisi lebih singkat dari pemasaran adalah

“memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan.”5

Berdasarkan dua pendapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa

pemasaran adalah serangkaian kegiatan penciptaan penawaran dan

pertukaran produk untuk memenuhi kebutuhan. Pemasaran berbeda

> Philip Kotler, dkk, Manajemen Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2008), 05.
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dengan penjualan, jika penjualan ukuran keberhasilannya adalah volume
penjualan sedangkan dalam konsep pemasaran ukuran keberhasilannya
adalah kepuasan konsumen.
a. Bauran Pemasaran
Tugas pemasar adalah merencanakan aktivitas-aktivitas pemasaran
dan membentuk program pemasaran yang terintegrasi penuh untuk
menciptakan, mengomunikasikan, dan mengantarkan nilai kepada
pelanggan. Aktivitas pemasaran muncul dalam semua bentuk.
McCarthy mengklasifikasikan aktivitas-aktivitas ini sebagai sarana
bauran pemasaran dari empat jenis yang luas, yang disebut empat p
dari pemasaran: produk (pruduct), harga (price), tempat (place), dan
promosi (promotion).®
Bauran pemasaran pada dasarnya merupakan inti dari pemasaran
perusahaan. Sehingga dalam menggunakan bauran pemasaran untuk
memasarkan produk harus diusahakan suatu strategi yang tepat sesuai
dengan kondisi yang dihadapi.
Empat variabel dari bauran pemasaran sebagai berikut:
1) Produk
Produk adalah semua yang dapat ditawarkan kepada pasar
untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi yang
dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan pemakainya.” Dengan

kata lain produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan

® Ibid., 24
" Philip Kotler, dkk, Prinsip-Prinsip Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2003), 332.
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kepada pasar untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Produk
mencakup obyek secara fisik, jasa, orang (pribadi), tempat,

organisasi dan ide.

2) Harga

Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan atas barang
atau jasa atau jumlah uang yang konsumen tukarkan dalam rangka
mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan barang
atau jasa. Definisi tersebut mengandung pengertian bahwa untuk
mendapatkan suatu produk, maka konsumen harus mengeluarkan
sejumlah uang untuk membayar produk yang akan dibeli tersebut.?
Dapat disimpulkan bahwa harga adalah sejumlah nilai atas barang
dan jasa yang konsumen tukarkan untuk dapat memiliki barang

atau jasa tersebut.

3) Place (distribusi)

Distribusi yang dimaksud adalah saluran distribusi. Saluran
distribusi kadang disebut saluran pemasaran. Saluran pemasaran
adalah sekelompok pedagang dan agen perusahaan Yyang
mengkombinasikan antara pemindahan pisik dan nama dari suatu
produk untuk menciptakan kegunaan bagi pasar tertentu. Definisi
mengandung unsur penting yaitu saluran merupakan sekelompok
lembaga yang ada di antara berbagai lembaga yang mengadakan

kerjasama untuk mencapai suatu tujuan. Tujuan dari saluran

8 1bid., 430.
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pemasaran adalah untuk mencapai pasar-pasar tertentu. Jadi pasar
merupakan tujuan akhir dari kegiatan saluran.’
4) Promosi atau komunikasi

Promosi merupaka salah satu alat bauran pemasaran yang
meliputi semua kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
menyampaikan dan memasarkan produknya ke pasar sasaran.
Promosi adalah mengkomunikasikan informasi antara penjual dan
pembeli potensial/pihak-pihak lainnya dalam saluran distribusi
guna mempengaruhi sikap dan prilaku. Sedangkan komunikasi
pemasaran merupakan usaha untuk menyampaikan pesan kepada
publik terutama konsumen sasaran mengenai keberadaan produk di
pasaran.’® Oleh sebab itu dalam menjalankan tugas-tugas promosi
erat kaitanya dengan sebuah kerangka kaitan yang disebut dengan
sinkatan “AIDA” yaitu:
a) Mendapat perhatian (Attention)
b) Mempertahankan minat (Interest)
c) Menimbulkan keinginan (Desire)

d) Memperoleh perlakuan (Action)

Basu Swastha, dkk, Menejemen Pemasaran Modern (Yogyakarta: Liberty, 2008), 286.

%Septi Ari Ningtyas, “Pengaruh Personal Selling Terhadap Volume Penjualan Obat Generik
Pada PT. Indofarma Global Medika Suurabaya” (Jember : Universitas Jember Press, 2013), 13-
14.
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b. Bauran Promosi
Bauran promosi (Promotional mix) adalah kombinasi stategi yang
paling baik dari variabel-variabel periklanan, personal selling, dan alat
promosi yang lain, yang semuanya direncanakan untuk mencapai
tujuan program penjualan. Dari definisi tersebut tidak menyebutkan
secara jelas beberapa variabel promotional mix selain periklanan dan
personal selling. Pada pokoknya, variabel-variabel yang ada di dalam
Promosional mix itu ada empat sebagai berikut:
1) Periklanan
Periklanan merupakan bentuk presentasi dan promosi non pribadi
tentang ide, barang, dan jasa yang dibayar oleh sponsor tertentu.
2) Personal Selling
Personal selling adalah presentasi lisan dalam suatu percakapan
dengan satu calon pembeli atau lebih yang ditujukan untuk
menciptakan penjualan.
3) Publisitas
Publisitas adalah pendorong permintaan secara non pribadi untuk
suatu produk, jasa atau ide dengan menggunakan berita komersial
didalam media massa dan sponsor tidak dibebani sejumlah bayaran

secara langsung.
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4) Promosi Penjualan
Kegiatan pemasaran yang mendorong pembelian konsumen dan
efektivitas pengecer, kegiatan tersebut antara lain: peragaan,
pertunjukan, pameran, demokrasi dan sebagainya.™
Adapun bauran promosi pemasaran terdiri dari lima sebagai

berikut:

a) Periklanan: Suatu bentuk bentuk penyajian dan promosi non
personal atas ide, barang atau jasa yang dilakukan oleh perusahaan
sponsor tertentu.

b) Promosi Penjualan: Berbagai insentif jangka pendek untuk
mendorong keinginan mencoba atau membeli suatu produk atau
jasa.

c) Hubungan Masyarakat dan Publisitas: Berbagai program untuk
mempromosikan dan atau melindungi citra perusahaan atau
masing-masing produknya.

d) Penjualan Pribadi: Interaksi langsung dengan satu calon atau lebih
guna melakukan presentasi, menjawab pertanyaan dan menerima
pesanan.

e) Pemasaran langsung: Penggunaan surat, telepon, faksimil, email
dan alat penghubung non personal lain untuk berkomunikasi secara
langsung dengan atau mendapatkan tanggapan langsung dari

pelanggan dan atau calon pelanggan tertentu.

1 Basu Swastha, dkk, Menejemen Pemasaran Modern, 350.
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Berdasarkan kedua teori tersebut dapat disimpulkan, bahwa bauran

promosi pada intinya ada 4 macam, yaitu:

1)

2)

3)

4)

Periklanan. Merupakan promosi melalui media cetak maupun
media tulis yang menggunakan sejumlah biaya.

Personal Selling. Promosi yang dilakukan secara tatap muka antara
penjual dengan calon pembeli.

Publisitas. Jenis promosi dimana penyebaran informasi mengenai
suatu produk tanpa adanya biaya dan tanpa adanya pengawasan
dari badan periklanan.

Promosi Penjualan. Jenis promosi berupa pemberian kupon hadiah,
potongan harga, diskon dan sebagainya yang dapat mendorong
keefektivitasan pembelian konsumen.

Promosi merupakan upaya untuk memberitahukan atau

menawarkan produk atau jasa pada konsumen dengan tujuan menarik

calon pelanggan untuk membeli atau mengkonsumsinya.Tanpa adanya

promosi konsumen tidak dapat mengetahui adanya produk baru yang

diciptakan oleh perusahaan. Adapun tujuan promosi adalah:

1)

Menginformasikan (informing), dapat berupa:

a) Menginformasikan pasar mengenai adanya suatu produk baru
b) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk
¢) Menyampaikan perubahan harga pada pasar

d) Menjelaskan cara kerja suatu produk

e) Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan
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f) Mengurangi ketakutan pembeli

g) Membangun citra perusahaan
2) Membujuk pelanggan sasaran (persuading), untuk:

a) Membentuk pilihan merek

b) Mengalihkan pilihan kemerek tertentu

c) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk

d) Mendorong pembeli untuk belanja pada saat itu juga

e) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga
3) Mengingatkan (reminding) terdiri atas:

a) Mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan

dibutuhkan dalam waktu dekat

b) Mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual

produk perusahaan

c) Membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampaye

iklan

d) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk

perusahaan.*?

Jadi promosi sangat penting dilakukan oleh perusahaan dalam
rangka mempertahankan dan mengeksistensikan produknya kepada
khalayak, sekaligus menarik minat masyarakat untuk membeli serta
berlangganan produk yang dipasarkan tersebut. Sebaik apapun barang

yang diciptakan oleh perusahaan akan menjadi sia-sia tanpa adanya

125epti Ari Ningtyas, “Pengaruh Personal Selling Terhadap Volume Penjualan Obat GenerikPada
PT. Indofarma Global Medika Surabaya”, 17-19.
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promosi karena keberadaannya tidak akan diketahui oleh calon
pelanggan.
c. Personal Selling
Personal selling merupakan pengaplikasian dari komunikasi
pemasaran. Personal Selling merupakan jenis promosi paling klasik di
dunia, cara ini memiliki keunikan karena dapat menciptakan
komunikasi dua arah antara wiraniaga dengan calon pelanggan sehingga
penjual dapat langsung pemperoleh tanggapan sebagai umpan balik
tentang keinginan dan kesukaan pembeli. Penyampaian berita atau
percakapan yang mereka lakukan sangat fleksibel karena dapat
menyesuaikan dengan situasi yang ada.*® Definisi yang sama tentang
Personal selling adalah:
“Personal selling is sometime called the "last 3 feet" of the
marketing function. because 3 feet is the approximate distance
between the salesperson and the custumer on the retail sales
floor as well as the distance across the desk from the sales rep
to a prospective business customer. a bond or partnership
between a sales representative and his or her clients can be one
of the most valuable assets a company holds in the market
place.”14
Personal selling diwakili oleh tenaga penjual yang biasa disebut
wiraniaga atau salesman atau agen. Personal selling atau penjualan

perorangan adalah metode penjualan yang memungkinkan interaksi

pribadi antara dua orang atau lebih, sehingga setiap orang biasa

Basu Swastha, dkk, Menejemen Pemasaran Modern, 352.
YYan Yan Cahyanadkk, Handout Kuliah Komunikasi Pemasaran Terpadu, (Surabaya:
Universitas Airlangga, 2008), 368.
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mengamati kebutuhan dan karakteristik yang lain serta menyesuaikan
diri dengan cepat.'® Definisi personal selling lainnya adalah:

“Komunikasi langsung antara penjual dan calon pelanggan

untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan
dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk
sehingga mereka kemudian mencoba membelinya.”

Berdasarkan tiga teori tersebut dapat disimpulkan bahwa
Personal Selling adalah komunikasi secara langsung antara penjual dan
calon pelanggan guna mempengaruhi calon pelanggan tersebut untuk
membeli produknya.

Pada operasionalnya penjualan personal lebih flexible
dibandingkan dengan teknik penjualan yang lain. Karena tenaga
penjualan tersebut mengetahi secara langsung keinginan, motif, dan
perilaku konsumen, dan sekaligus dapat melihat reaksi konsumen
sehingga mereka dapat langsung mengadakan penyesuaian seperlunya.

Dalam teori mengatakan bahwa “Believe that personal selling
messagges have the potensial to be more persuasive that edvertising or
publicity due to that face-to-face communications that customer (pesan
personal selling yang potensial lebih mempengaruhi dari pada iklan

atau publisitas (hubungan masyarakat) karena merupakan komunikasi

berhadapan langsung dengan konsumen).

> Philip Kotler,dkk, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2001), 198.
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1) Karakteristik personal selling

Personal selling adalah interaksi antarinvidu, saling bertemu
muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai
dan mempertahankan hubungan pertukaran yang saling
menguntungkan dengan pihak lain. Penjualan personal pada
hakikatnya ditopang oleh bauran promosi dan didasarkan pada
bauran pemasaran (marketing mix). Penjualan personal memiliki
tiga ciri khusus:

a) Konfrontasi personal. Penjualan personal mencakup hubungan
yang hidup, langsung, dan interaktif antara dua orang atau
lebih. Masing-masing pihak dapat mengobservasi reaksi dari
pihak lain dengan lebih dekat.

b) Mempererat. Personal selling memungkinkan timbulnya
berbagai jenis hubungan mulai dari hubungan penjualan
sampai hubungan yang lebih erat lagi. Wiraniaga biasanya
sudah benar-benar mengetahui minat pelanggan yang terbaik.

c) Respon. Personal selling membuat pembeli merasa
berkewajiban untuk mendengarkan pembicaraan wiraniaga.
Selain itu, personal selling mempunyai kelebihan antara lain:

operasinya lebih fleksibel karena penjual dapat mengamati reaksi

pelanggan dan menyesuaikan pendekatannya, usaha yang sia-sia
dapat diminimalkan, dan pelanggan yang berminat biasanya

langsung membeli, penjual dapat membina hubungan jangka
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panjang dengan pelanggannya. Namun karena menggunakan
armada penjual yang relatif besar, maka metode ini biasanya
mahal, disamping itu, spesifikasi penjual yang diinginkan
perusahaan mungkin sulit dicari. Meskipun demikian, personal
selling tetaplah penting dan biasanya dipakai untuk mendukung
metode promosi lainnya.
2) Kriteria tenaga personal selling
Seorang tenaga penjualan atau wiraniaga harus memenuhi

Kriteria-kriteria sebagai berikut:

a) Salesmanship, penjual harus memiliki pengetahuan tentang
produk dan menguasai seni menjual, seperti cara mendekati
pelanggan, memberikan presentasi dan demonstrasi, mengatasi
penolakan pelanggan, dan mendorong pembelian.

b) Bernegosiasi, penjual harus mempunyai kemampuan untuk
bernegosiasi tentang syarat-syarat penjualan.

c) Pemasaran hubungan (relationship marketing), penjual harus
melakukan komunikasi hubungan antarmanusia yang efektif
dengan mengetahui setiap karakter individu yang ditemuinya.
Ragam latar belakang manusia dengan karakternya harus

didekati dengan pendekatan masing-masing yang berbeda.
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Pada umumnya, aktivitas penjualan personal memiliki
beberapa fungsi :

a) Mencari prospek (Prospecting), yaitu mencari pembeli dan
menjalin hubungan dengan mereka.

b) Menetapkan sasaran (targeting), yaitu menentukan pelanggan
yang akan dituju.

¢) Mengomunikasikan  (cummunicating),  yaitu  memberi
informasi mengenai produk perusahaan kepada pelanggan.

d) Menjual (selling), yakni mendekati, mempresentasikan dan
mendemonstrasikan, mengatasi penolakan, serta menjual
produk kepada pelanggan.

e) Melayani (servicing), yakni memberikan berbagai jasa dan
pelayanan kepada pelanggan.

f) Mengumpulkan Informasi (informasi gathering), yakni
melakukan riset dan intelijen pasar.

g) Mengalokasikan  (allocating),  vyaitu = mengalokasikan
kelangkaan waktu penjual demi pembeli.*®

3) Hambatan-hambatan pelaksanaan personal selling
Pelanggan hampir selalu mengajukan keberatan-keberatan
selama presentasi atau ketika diminta untuk memesan. Penolakan
mereka dapat bersifat psikologis atau logis. Penolakan psikologis

meliputi penolakan untuk ikut campur, preferensi terhadap sumber

1% Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran (Jakarta: Erlangga, 2012), 107-109.
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pasokan atau merek yang sudah mapan, kelesuan, keengganan
untuk menyerah, asosiasi yang tidak menyenangkan mengenai
orang lain, ide yang telah dimiliki sebelumnya, tidak suka
mengambil keputusan, dan sikap ketakutan yang berlebihan
terhadap uang.

Penolakan logis meliputi keberatan harga, jadwal
pengiriman atau karakteristik tertentu produk atau perusahaan.
Untuk menangani keberatan ini, wiraniaga mempertahankan
pendekatan yang positif, meminta nasabah untuk menjelaskan
keberatan mereka, menanyai nasabah dengan cara sedemikian rupa
sehingga nasabah harus menjelaskan keberatannya, menyangkal
keabsahan keberatan tersebut, atau menjadikan keberatan menjadi
alasan untuk membeli. Wiraniaga membutuhkan latihan keahlian
negosiasi yang lebih luas yang mengenai penanganan keberatan.*’

4) Tahapan kegiatan personal selling

Terdapat tahap-tahap yang bisa dilakukan wiraniaga
sebelum proses penjualan. Adapun tahap-tahap tersebut adalah:
a) Tahap persiapan

Tahap persiapan merupakan tahap pertama yang dilakukan

wiraniaga sebelum memulai kegiatan menjual. Kegiatan-
kegiatan yang dilakukan adalah kegiatan mencari dan

mengelompokan calon pelanggan, kemudian dilanjutkan

Y Aminatul Ummah, Pengaruh Personal Selling terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Asuransi
Jiwasraya Jember, (Jember: Universitas Jember Press, 2016), 34.
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dengan analisis pelanggan. Hal ini dilakukan agar proses
penjualan dapat berjalan lebih efektif dan wiraniaga tidak
menyimpang dari tugasnya. berikut adalah langkah-langkah
dalam tahap persiapan wiraniaga.
(1) Mencari dan mengelompokan calon pelanggan
Ada tiga sumber dimana para wiraniaga bisa
mendapatkan data calon pelanggan, yaitu:
(a) Dari pelanggan yang sudah ada.
Dengan membuka kembali database pelanggan lama
yang dimiliki oleh wiraniaga, dia bisa mulai
menginformasikan suatu produk atau produk baru
perusahaan melalui telepon atau membuat perjanjian
untuk melakukan kunjungan ke rumah pelanggan lama
tersebut.
(b) Melalui buku tamu atau buku kunjungan
Buku tamu berisi nama dan alamat para pengunjung
pameran. Jika pada saat pameran wiraniaga belum
mampu menggugah keinginan calon konsumen untuk
membeli produk, maka wiraniaga tersebut dapat
membuat janji untuk bertemu calon konsumen dengan
melihat alamat pada buku tersebut guna menawarkan

produk perusahaan.
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(c) Melalui broker (perantara)
Broker hanya bertugas mencari calon pelanggan saja,
ketika informasi tentang pelanggan sudah didapatkan,
wiraniagalah yang kemudian menghubungi pelanggan
untuk membuat janji atau melakukan kunjungan
ketempat calon pelanggan tersebut.
(2) Analisis pelanggan
Sebelum mengunjungi calon konsumen, wiraniaga
perlu mempelajari data-data yang didapat tentang calon
pelanggan (apa kebutuhannya, siapa yang terlibat dalam
keputusan pembelian) dan para pembeli. Wiraniaga harus
menetapkan sasaran kunjungan, menentukan pendekatan
terbaik berupa kunjungan personal, percakapan melalui
telepon atau melalui surat. Untuk memudahkan wiraniaga
dalam melakukan penjualan kepada calon konsumen,
mereka juga harus memiliki pengetahuan mengenai
produk.
b) Tahap pelaksanaan
Perusahaan biasanya tidak hanya melakukan kegiatan
promosi atau penjualan di dalam kantor atau dealer saja, tetapi
benar-benar memanfaatkan tenaga penjualan yang ada sebagai

bagian dari kegiatan penjualan personal. Biasanya kegiatan-
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kegitan yang dilakukan berupa pameran-pameran dan
penyebaran brosur.*®
5) Strategi penjualan personal
a) Strategi umum
Strategi ini bertujuan untuk membantu mengidentifikasi
klien sehingga pemasar dipercaya, merasa dibutuhkan, dan
akhirnya sepakat dalam memberikan solusi menguntungkan
yang dibutuhkan pelanggan, dengan menghindari kesalahan
seperti terlalu cepat berbicara dalam merespon reaksi negatif
calon pelanggan. Menurut Sellars, dengan konsep dan strategi
pemasaran aplikatif penjualan personal dapat menjadi salah
satu strategi andalan yang meberikan keunggulan bagi
perusahaan dalam beberapa hal:
(1) Memudahkan perusahaan dalam analisis pasa secara akurat.
(2) Memudahkan perusahaan salam memetakan potensi pasar.
(3) Memudahkan perusahaan dalam menjawab secara langsung
akan beragamnya keinginan pasar.
(4) Memudahkan perusahaan mendapatkan informasi tentang
reaksi pasar terhadap produk/layanan dari pesaing.
(5) Mendefinisikan masalah dilapangan, sekaligus mencari

solusinya secara langsung.

8 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran.,111-112.
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(6) Membangun persepsi masyarakat, dengan menciptakan
standar pelayanan, misalnya dalam hal keramahan,
kedekatan fisk, kepedulian sosial, kinerja, dan penampilan.

(7) Mempertahankan pelanggan dengan melakukan komunikasi
dua arah dengan tujuan awal meningkatkan penjualan.®

Strategi pendekatan individual
Fungsi pendekatan individual oleh wiraniaga adalah

mendorong upaya mempromosikan produk serta membangun
jaringan yang terhubung dengan perusahaan yang nantinya
akan ditindaklanjuti oleh menajemen tingkat menengah. Dalam
pelaksanaan program strategi penjualan personal guna
meningkatkan volume penjualan, proses penjualan yang
dilaksanakan tenaga penjualan meliputi beberapa tahap, yaitu:

(1) Perhatian (Attention). Tahap ini tujuan wiraniaga adalah
meyakinkan prospek bahwa wiraniaga memiliki sesuatu
yang bermanfaat atau untuk menumbuhkan rasa tertarik
sehingga prospek bisa menerima wiraniaga dengan baik.
Beberapa hal penting untuk diingat dalam tahap perhatian
(attention) meliputi:

(a) Berjabat tangan dengan hangat
(b) Tersenyum

(c) Jangan merokok kecuali diizinkan merokok

¥ 1bid.,113.
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(d) Jadilah pendengar yang baik, perlihatkan minat anda

(e) Jadilah pembicara yang baik

(F) Jika tidak mengerti bertanyalah, jangan pura-pura
mengerti

(9) Menggunakan panggilan formal, misalnya Ibu, Bapak

(h) Kendalikan emosi diri yang negatif, jangan marah.?

(2) Minat (Interst). Tahap ini, proses penjualan adalah untuk
menarik perhatian dari prospek sehingga prospek dapat
memiliki minat yang kuat pada produk yang ditawarkan.
Beberapa tindakan dalam tahap minat:

(a) Kenali mereka, apakah mereka mulai tertarik?

(b) Kaitkan subjek pembicaraan dengan masalah yang
mereka hadapi

(c) Amati terus keadaan jiwa/suasana hati mereka

(d) Presentasikan perusahaan dengan baik, karena tenaga
penjual bertindak sebagai duta perusahaan terhadap
prospek

(e) Presentasikan produk dengan baik dengan tidak
menjelekkan produk pesaing

(3) Hasrat (Desire). Pada tahap ini, keberatan-keberatan
pelanggan akan diutarakan. Jadi tugas utama seorang tenaga

penjual adalah mampu menjawab setiap pertanyaan yang

2 paul N. Bloom,dkk, Strategi Pemasaran Produk 18 Langkah Membangun Jaring Pemasaran
Produk Yang Kokoh, (Jakarta: PT. Prestsi Pustakaraya , 2006), 12.
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pada akhirnya menjadikan pelanggan merasa yakin dan
merasa bahwa pilihan untuk membeli produk perusahaan
adalah pilihan yang paling tepat. Untuk itulah seorang agen
atau wiraniaga harus mampu memahami dan pengetahui
tentang produk perusahaan.

(4) Tindakan (Action). Proses ini sering juga disebut proses
menutup penjualan. Tenaga penjual yang profesional harus
mampu menciptakan keadaan sampai prospek mengambil
tindakan. Tenaga penjual yang berpengalaman akan
menciptakan situasi dimana prospek benar-benar percaya
akan manfaat dari penawaran yang diberikan dan
mempermudah prospek untuk bertindak.

(5) Kepuasan (Satisfaction). Setelah pelanggan (prospek)
melakukan pemesanan maka tenaga penjual harus kembali
meyakinkan pelanggan bahwa keputusan yang mereka buat
adalah keputusan yang tepat. Pelanggan harus dapat
melepaskan anggapan bahwa tenaga penjual hanya
membantu dalam membuat keputusan pembelian yang
hanya menguntungkan pihak penjual. Setiap perusahaan
selalu menerima keluhan pelanggan, perbedaanya terletak

pada intensitas dan frekuensinya. Jadi walaupun penjualan
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sudah terjadi hubungan baik dengan pelanggan harus tetap

dijaga.?

6) Meningkatkan Penjualan Polis

Penjualan personal yang dilakukan perusahaan diharapkan
dapat berdampak positif terhadap penjualan. Jika promosi lebih
ditujukan untuk menarik perhatian konsumen dalam memenuhi
keinginan atau kebutuhannya yang akan berdampak pada
peningkatan penjualan secara tidak langsung, penjualan personal
ditujukan untuk memberikan dampak langsung terhadap penjualan
produk perusahaan.

Setiap perusahaan yang didirikan bertujuan untuk mencapai
keuntungan yang maksimal melalui peningkatan penjualan
produknya. Dikatakan penjualan meningkat apabila barang yang
diproduksi dapat diterima dan dijual di pasaran. Salah satu usaha
untuk meraih keuntungan tersebut adalah dengan menetapkan
target penjualan berdasarkan kemampuan perusahaan dan berusaha

untuk meningkatkan volume penjualannya.?

2. Teori Agensi dalam Asuransi

Menurut Pasal 1 ayat 28 Undang-undang No. 40 Tahun 2014

tentang Perasuransian, agen asuransi adalah orang yang bekerja sendiri

atau bekerja pada badan usaha, yang bertindak untuk dan atas nama

perusahaan asuransi atau perusahaan asuransi syariah dan memenuhi

2L |pid.,13.

22 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran.,114-116.
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persyaratan untuk mewakili perusahaan asuransi atau perusahaan asuransi
syariah, memasarkan produk asuransi atau produk asuransi syariah.

Agen asuransi merupakan pekerja yang ditugaskan untuk
memasarkan dan menawarkan produk jasa asuransi ke para calon
pemegang polis. Agen asuransi sering dikatakan sebagai pedagang janji,
karena produk jualnya hanya sebatas omongan tanpa adanya barang. Peran
agen dalam perusahaan adalah pekerja yang langsung mendatangi ataupun
didatangi oleh pelanggan yang menjadi wajah utama dari perusahaan
untuk memasarkan produknya. Citra awal perusahaan bergantung pada
bagaimana para agen memberikan pelayanan kepada para pelanggan agar
menarik pelanggan sebanyak-banyaknya dan menghasilkan keuntungan
sebesar-besarnya bagi perusahaan.

Oleh sebab itu, para agen harus diberi upah yang setara dengan
kinerja dan keberadaan mereka yang sangat berperan aktif
mengembangkan perusahaan. Maka tidak heran bila para agen menuntut
upah lebih atau reward setiap kali mereka mencapai target ataupun
melebihi target yang ditentukan perusahaan. Manajer seharusnya dapat
bersifat lebih transparan, memiliki kredibilitas dan profesionalisme yang
tinggi agar tetap dapat mempertahankan jabatannya serta mendapatkan

utilitas yang maksimum tanpa merugikan pihak manapun.®®

ZKusumaningtuti S. Soetiono, Perasuransian Seri Literasi Keuangan Perguruan Tinggi, (Jakarta:
Otoritas Jasa Keuangan Press, 2016), 41.
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METODE PENELITIAN

A. Metode Penelitian

Metode penelitian pada dasarnya merupakan cara ilmiah untuk

mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu.

1. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif yaitu metode
penelitian yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang
alamiah dimana peneliti adalah sebagai instrumen kunci (human
instrument). Penelitian ini juga bermaksud untuk memahami apa yang
dialami subjek peneliti misalnya: strategi, perilaku, motivasi, tindakan
dengan cara mendeskripsikan dalam bentuk kata dan bahasa.'

Jenis penelitian ini adalah penelitian lapangan (Field Research).?
Karena penelitian ini berdasarkan ketertarikan peneliti pada lembaga
keuangan yaitu PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember.Khusunya pada strategi pemasaran yang dilihat dari segi
strategi promosi, komunikasi, dan layanannya dalam meningkatkan
penjualan polis pada nasabah.

Hal ini menjadi suatu alasan bagi peneliti untuk mengunakan

pendekatan kualitatif deskriptif yang mana data yang terkumpul

berbentuk kata-kata atau gambar, sehingga tidak menekan pada angka.

!Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R & D (Bandung: Alfabeta,2014), 02.
’Deddy Mulyana, Metode Penelian Kuantitatif (Bandung: Remaja Rosda Karya, 2006), 34-35.
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Selain itu, peneliti ingin mengetahui langsung dari pelaku ditempat
peneltian. Adapun pengertian deskriptif adalah suatu metode yang
dilakukan dengan cara memaparkan data dengan apa adanya
sesuai yang didapatkan di lapangan.®
2. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian bertempat di salah satu lembaga keuangan yaitu
pada PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember Ruko
Gajah Mada Square Blok A-6, JI. Gajah Mada No. 187. Peneliti
tertarik melakukan penelitian pada lembaga tersebut karena adanya
beberapa alasan dan pertimbangan:
a. Terus berupaya memperbesar pasar dengan melakukan berbagai
inovasi, baik dari sisi produk maupun layanan yang mudah.
b. Fokus pada strategi distribusi melalui produk unit link.
c. Memiliki back office yang modern serta dari sisi SDM selalu
meningkatkan kapasitas dan kualitas karyawannya.
d. Penjualan polis mengalami peningkatan setiap bulannya.
3. Subyek dan Obyek Penelitian
a. Subyek Penelitian
Subyek penelitian ini, adalah PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember. Teknik pengambilan sampel yang
dilakukan dalam penelitian ini adalah purposive sampling yakni

teknik pengambilan informan dengan pertimbangan tertentu.

® Sugiono, Memahami Penelitian Kualitaif, 09.
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Dalam artian seseorang yang dianggap paling tahu tentang apa
yang peneliti harapkan.*

Adapun yang menjadi informan dalam penelitian ini
adalah:
1) Pimpinan / Pemilik kantor : Robert Theisjen

2) PIC (Penanggung jawab kantor) : Prastyaningsih

3) Admin Keagenan : Suryanto , Fara

4) Unit Manager (Leader) : Nuris, Arif Dermawan,
Moch Muchlis

5) Agen : Linda, Moh. Taufiq, Arini,

Siswi, Angga Wisudawan,
Sulastri
6) Nasabah : Ria Risty, Sumiati, Sulastri,
Angga Wisudawan
b. Obyek Penelitian
Penelitian ini dibatasi pada masalah sebagai berikut,
Strategi personal selling dalam meningkatkan penjualan polis
asuransi yang dilakukan oleh PT. Prudential Life Assurance Kantor

Pemasaran Jember.

* Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi (Bandung : Alfabeta, 2014), 299-301.
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4. Metode Pengumpulan Data

a. Sumber Data

1)

2)

Data Primer

Sumber data primer dalam penelitian ini diperoleh dari
wawancara yang dilakukan kepada Pimpinan Kepala Cabang
dan divisi yang berkaitan langsung dengan penelitian ini.
Data Sekunder

Data Sekunder dalam penelitian ini lebih diarahkan pada
data-data pendukung tambahan. Sumber data sekunder dalam
penelitian ini adalah data-data dan arsip-arsip yang ada di PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember terkait
Company Profile dan berbagai tulisan yang berkaitan dengan
penelitian ini yaitu personal selling dalam meningkatkan

penjualan polis asuransi seperti portofolio jumlah polis.

b. Teknik Pengumpulan Data

1)

Interview (wawancara)

Dengan metode ini peneliti mengadakan interview
kepada Kepala Cabang dan marketing (leader), agen serta
karyawan-karyawan yang dianggap kompeten tentang personal
selling dalam meningkatkan penjualan polis di PT. Prudential

Life Assurance Kantor Pemasaran Jember untuk mendapatkan
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informasi menyangkut masalah yang diajukan dalam
penelitian.’

Wawancara ini dilakukan dengan frekuensi tinggi
(berulang-ulang) secara intensif. Selanjutnya dibedakan antara
responden (orang yang diwawancarai hanya sekali) dengan
informan (orang yang ingin peneliti ketahui atau yang akan
diwawancarai beberapa kali). Pada wawancara ini, peneliti
tidak mempunyai kontrol atas respon informan, artinya
informan bebas memberikan jawaban. Wawancara dalam
penelitian ini adalah perpaduan antara wawancara bebas dan
wawancara terpimpin. Dalam pelaksanaannya, peneliti
membawa pedoman yang hanya merupakan garis besar tentang
hal-hal yang ditanyakan. Untuk itu, peneliti pada awalnya harus
mempersiapkan pertanyaan yang nantinya mengarah kepada
fokus masalah yang akan diteliti.

Adapun informan yang diwawancarai meliputi:
pimpinan (Robert Theisjen), PIC (Prastyaningsih), unit
manager (Arif Dermawan, Moch Muhlis, Sulastri, Nuris ),
Agen (Angga Wisudawan, Siswi, Linda, Arini, Taufig),
Nasabah (Ria, Sumiati, Sulastri dan Angga). Data yang

diperoleh dengan menggunakan metode ini adalah:

> Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Kuantitatif, (Jakarta: Kencana, 2008), 126.
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a) PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
dalam meningkatkan penjualan polis dengan Strategi
Personal Selling

b) Hambatan-hambatan PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember dalam meningkatkan penjualan polis
dengan strategi personal selling

c) Solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember menangani hambatan-hambatan dalam
meningkatkan penjualan polis dengan strategi personal
selling

Observasi

Observasi adalah kemampuan seseorang untuk
menggunakan pengamatannya melalui hasil kerja panca indra
mata serta dibantu dengan pancaindra lainnya.® Dua diantara
yang terpenting adalah proses-proses pengamatan dan ingatan.

Disini peneliti menggunakan observasi untuk mengamati

strategi personal selling dalam kegiatan meningkatkan

penjualan polis mulai dari menjual sampai dengan pelayanan

yang dilaksanakan oleh asuransi.

® Ibid., 133.
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3) Dokumentasi

Dokumentasi merupakan cacatan peristiwa yang sudah
berlalu.” Peneliti melakukan pengumpulan data yang relevan
yaitu berupa arsip-arsip, buku-buku, catatan-catatan lain yang
berhubungan dengan penelitian ini. Seperti Majalah Investor,
Majalah Info Bank, Buku Pru Fast Star, buku Panduan Naskah
Penjualan Asuransi Jiwa Unit Link serta yang berkaitan dengan
strategi personal selling dalam meningkatkan penjualan polis
asuransi di PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember seperti struktur organisasi perusahaan, sejarah
perusahaan, kode etik keagenan, cara mengenal nasabah,
jumlah polis serta konsep penjualan.

4) Triangulasi

Triangulasi diartikan sebagai teknik pengumpulan data
yang bersifat menggabungkan dari berbagai teknik
pengumpulan data dan sumber data yang telah ada. yaitu
mengecek  kredibilitas data dengan berbagai teknik
pengumpulan data dan berbagai sumber data.?

5. Analisis Data

Dalam penelitian ini, metode yang digunakan adalah analisis

model Miles dan Huberman yang dilakukan secara interaktif dan

’ Afrizal, Metode Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT. Raja Granfindo Persada, 2015), 240.
® Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R & D (Bandung: Alfabeta, 2014), 241.



47

berlangsung secara terus menerus sampai tuntas hingga data jenuh.
Adapun teknik terdiri dari tiga komponen:
a. Reduksi Data (Data Reduction)

Mempunyai tiga tahap, yakni tahap pertama: editing,
pengelompokan dan meringkas data. Tahap kedua: peneliti
menyusun catatan atau memo yang berkenaan dengan proses
penelitian sehingga peneliti dapat menentukan tema, kelompok,
dan pola data. Tahap ketiga: peneliti menyusun rancangan konsep-
konsep serta penjelasan berkenaan dengan tema, pola, atau
kelompok-kelompok data yang bersangkutan.

b. Penyajian data (Data Display)

Melibatkan langkah-langkah mengorganisasikan data,
yakni menjalani data yang satu dengan kelompok data yang
lainnya, sehingga seluruh data benar-benar dilibatkan. Dengan
mendisplaykan data, maka akan memudahkan untuk memahami
apa yang terjadi, merencanakan kerja selanjutnya berdasarkan apa
yang telah dipahami tersebut.

c. Verification (Conclution Drawing)

Penarikan kesimpulan dan verifikasi, peneliti menerapkan
prinsip induktif dengan mempertimbangkan pola-pola data yang
ada dan atau kecenderungan dari display data yang dibuat. Jadi
peneliti dapat memaparkan kesimpulan dari sudut pandang peneliti

untuk lebih mempertegas penulisan skripsi.
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6. Keabsahan Data

Hasil penelitian agar nantinya dapat dipertanggungjawabkan oleh
semua pihak perlu diadakan pengecekan keabsahan data, tujuannya
adalah untuk membuktikan bahwa yang diteliti sesuai dengan apa yang
ada di lapangan. Dalam penelitian ini peneliti menggunakan triangulasi
untuk menguji kredibilitas atau keabsahan data.

Penelitian ini menggunakan triangulasi sumber dan triangulasi
metode, karena berdasarkan jenis penelitiannya yaitu penelitian
kualitatif. Langkah yang dilakukan oleh peneliti adalah dengan
membandingkan atau mengecek baik informasi yang telah diperoleh
dengan sumber lainnya.’

Teknik pengujian keabsahan data yang digunakan peneliti adalah
trianggulasi sumber dan trianggulasi metode.

a) Trianggulasi Sumber

Trianggulasi sumber merupakan teknik pemeriksaan balik
terhadap keabsahan data yang diperoleh dari data dari sumber
yang berbeda-beda dengan teknik yang sama.’® Hal ini lakukan
dengan membandingkan data hasil wawancara dengan pimpinan,
leader, agen, nasabah dan staf perusahaan yaitu: Bapak Robert
Theisjen,ibu Prastyaningsih, Nuris, Arif Dermawan, Moch
Muchlis, Arini, Taufig, Linda, Angga, Siswi, Ria, Suryanto dan

Fara.

% Lexy J Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: Rosda Karya, 2002), 331.
19 Sugiono, Memahami Penelitian Kualitaif, 83.
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b) Trianggulasi Metode
Trianggulasi metode yaitu pengecekan derajat kepercayaan
penemuan hasil penelitian dengan beberapa teknik pengumpulan
data dan pengecekan derajat kepercayaan beberapa sumber data
dengan metode yang sama.™ Hal tersebut dilakukan dengan cara
mengecek dan membandingkan hasil wawancara dengan Bapak
Robert Theisjen, ibu Prastyaningsih, Nuris, Arif Dermawan,
Moch Muchlis, Arini, Taufiq, Linda, Angga, Siswi, Ria, Suryanto
dan Fara dengan hasil observasi dan isi dokumentasi.
7. Tahap-Tahap Penelitian
Prosedur penelitian yang dilakukan meliputi dua tahap yaitu:
a. Tahap Persiapan
Pada tahap ini kegiatan yang dilakukan antara lain
menyusun rancangan penelitian, yakni menetapkan beberapa hal
sebagai berikut: judul penelitian, latar belakang penelitian, fokus
penelitian, tujuuan penelitian, dan metode pengumpulan data,
menentukan objek penelitian, mengurus surat perizinan,menjajaki
dan menilai lapangan, menyiapkan perlengkapan penelitian, tahap
pelaksanaan, memasuki lapangan, konsultasi dengan pihak yang
berwenang dan yang berkepentingan, mengumpulkan data,

menganalisa data.

" Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, 331.
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b. Tahap Analisis Data
Pada tahap ini, peneliti menyusun kerangka laporan hasil
penelitian, kemudian data dianalisis dan disimpulkan dalam bentuk
karya ilmiah yaitu berupa laporan penelitian dengan mengacu
kepada peraturan penulisan karya ilmiah yang berlaku di Institut

Agama Islam Negeri Jember 2015.%?

'23ugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R & D (Bandung: Alfabeta,2014), 244-
253.



BAB IV

PENYAJIAN DATA DAN ANALISIS

A. Gambaran Umum Obyek Penelitian

Sebagaimana yang telah dikemukakan pada bab terdahulu, bahwa
yang menjadi obyek penelitian ini adalah PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember yang berada di Ruko Gajah Mada Square Blok A-6
JI. Gajah Mada No. 187, Jember. Berdasarkan wawancara yang dilakukan
dengan pihak yang terkait yaitu dengan pimpinan, agen, staf dan nasabah
Prusolid-Jember diperoleh informasi sebagai berikut:
1. Sejarah Berdirinya PT. Prudential Life Assurance

Prudential plc (Public Limited Company) merupakan perusahaan
jasa keuangan terkemuka berasal dari inggris yang berdiri sejak tahun
1848. Prudential plc merupakan grup jasa keuangan internasional
terkemuka. Prudential menyediakan jasa asuransi dan layanan keuangan
lainnya melalui anak usaha dan afiliasi di seluruh dunia.

Grup Prudential memiliki posisi yang kuat pada 3 pasar terbesar
dan paling menguntungkan di dunia, yaitu Inggris Raya & Eropa, Amerika
Serikat, dan Asia. Pada ketiga pasar ini, kekayaan global yang terus
meningkat dan demografi yang dinamis memunculkan permintaan besar
untuk produk proteksi jangka panjang dengan investasi.

Simbol utama serta asal mula nama Prudential diambil dari figur

Lady Prudence (Dewi Kebijaksanaan). Lady Prudence merupakan ciri

51
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khas dan memiliki keterkaitan yang kuat dengan Prudential sejak

pendiriannya pada tahun 1848. Sosok ini mewakili salah satu dari empat

kebajikan utama dan mengandung arti perilaku bijaksana. Lady Prudence

selalu tampil dengan panah, ular, dan cermin. yang masing-masing

memiliki arti yang berbeda yaitu:

a. Anak Panah melambangkan kemampuan seorang pemanah yang jitu
dan penuh perhitungan

b. Ular merupakan lambang dari kearifan

c. Cermin mengambarkan kemampuan seseorang untuk melihat dirinya
apa adanya.

Sedangkan PT. Prudential Life Assurance (Prudential Indonesia)
didirikan pada tahun 1995. Prudential Indonesia merupakan bagian dari
Prudential plc, London, Inggris. Di Asia, Prudential Indonesia menginduk
pada kantor regional Prudential Corporation Asia (PCA), yang
berkedudukan di Hong Kong.

Prudential Indonesia sebagai perusahaan dibidang jasa keuangan
telah terdaftar dan diawasi oleh Otoritas Jasa Keuangan (OJK). Lembaga
ini dibentuk dengan tujuan agar keseluruhan kegiatan jasa keuangan di
dalam sektor jasa keuangan terselenggara secara teratur, adil, transparan,
dan akuntabel, serta mampu mewujudkan sistem keuangan yang tumbuh
secara berkelanjuatan dan stabil, dan mampu melindungi kepentingan

konsumen dan masyarakat (Pasal 4 UU OJK).
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Disisi lain, Prudential Indonesia saat ini memiliki kantor pusat di
Jakarta dan kantor pemasaran di Medan, Surabaya, Bandung, Denpasar,
Batam dan Semarang. Prudential Indonesia melayani lebih dari 2,5 juta
nasabah melalui lebih dari 251.000 agen dengan 394 Kantor Pemasaran
Mandiri (KPM) yang tersebar di 157 kota di Indonesia termasuk Jakarta,
Surabaya, Medan, Bandung, Yogyakarta, Batam, Bali dan di wilayah
Jember.

Adapun PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember,
didirikan pada tanggal 26 Oktober 2009 oleh Robert Theisjen bersama
dengan rekan bisnisnya yaitu Lie Roby Santoso, Edy Theisjen dan
Herustiawan yang berasal dari Surabaya. Yang beralokasikan di Ruko
Gajah Mada Square Blok A-6, JI. Gajah Mada No. 187. Robert Theisjen
memberikan nama Kantor Pemasaran PT. Prudential Life Assurance
dengan “Prusolid-Jember”.

Misi dan Kredo PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran

Jember

a. Misi
"Menjadi perusahaan Jasa Keuangan Ritel terbaik di Indonesia,
melampaui pengharapan para nasabah, tenaga pemasaran, staf dan
pemegang saham dengan memberikan pelayanan sempurna, produk
berkualitas, tenaga pemasaran profesional yang berkomitmen tinggi

serta menghasilkan pendapatan investasi yang menguntungkan."
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b. Kredo
“Hanya dengan mendengarkan, kami dapat memahami apa yang
dibutuhkan masyarakat, dan hanya dengan memahami apa yang
dibutuhkan masyarakat, kami dapat memberikan produk dan tingkat
pelayanan sesuai dengan apa yang diharapkan.”l
2. Jam Kerja
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember, Ruko
Gajah Mada Square Blok A-6, JI. Gajah Mada No. 187. Pada waktu
normal untuk staff dan karyawan kantor, pada hari Senin s/d Jumat mulai
jam 8.30 s/d 16.30. Adapun hari Sabtu mulai jam 8.30 s/d 12.30.
Mengenai hari libur karyawan di tetapkan pada hari Minggu dan hari-hari
besar lainnya. Akan tetapi khusus untuk para tenaga pemasar tidak terikat
oleh waktu sesuai dengan tenaga pemasar itu sendiri karena mereka yang

langsung kelapangan memprospek calon nasabah.?

! Dokumentasi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
2 Farah, Wawancara, Jember 18-01-2017.
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3. Struktur Organisasi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember

Gambar 4.1

STRUKTUR ORGANISASI
PT. PRUDENSIAL LIFE ASSURANCE KANTOR PEMASARAN JEMBER
JI. Gajah Mada No. 187 Ruko Gajah Mada Square Blok A-6 Jember

Owner -
(Pemilik Saham) Pemegang Saham Lie Roby Santoso
Robert Theisjen Edy Theisjen
: Herustiawan
PIC

(Penanggung Jawab Kantor)

Prastyaningsih

| I I_
Admin Keagenan o Admin Central
1. Suryanto Sekretaris Tim 1. Elly
2 Fara 1. Mell_ana 2 Diah
3. EdyR. 2. Novita 3. Devi
I I I
| ] I I I ]
Leader Leader Leader Leader Leader Leader
Aaden Aaden Aagen Aaden Aagen Agen

Sumber data : Dokumentasi PT

. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
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4. Prinsip mengenal nasabah

Dalam menerapkan prinsip mengenal nasabah biasanya PT. Prudential
Life Assurance, meminta perusahaan dan seluruh tenaga pemasarannya
untuk melaksanakan fungsi berikut:

a. ldentifikasi dan verifikasi nasabah

b. Identifikasi transaksi mencurigakan dan transaksi tunai

c. Pelaporan

d. Penyimpanan catatan

e. Pelatihan (harus diberikan kepada tenaga pemasaran, petugas
operasional, dan staf baru)

Suatu perusahaan dan tenaga pemasarannya wajib untuk membuktikan
pelaksanaan yang memadai untuk patuh terhadap bagian yang relevan
dengan fungsi ini. Untuk melaksanakan fungsi ini, Perusahaan harus
menerapkan “Prinsip Mengenal Nasabah”.

a. ldentifikasi dan Verifikasi Nasabah

1) Kenali seluruh calon nasabah dan nasabah anda dengan baik dan

selektif

2) Lakukan identifikasi dan verifikasi atas informasi dan dokumen

yang diberikan calon nasabah sebelum dilakukan perikatan bisnis
b. Identifikasi Transaksi Keuangan Mencurigakan
Pertanyaan-pertanyaan pokok untuk menganalisis suatu transaksi

antara lain:
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1) Apakah jumlah nominal dan frekuensi transaksi konsisten dengan
kegiatan normal yang selama ini dilakukan oleh nasabah?

2) Apakah transaksi yang dilakukan wajar dan sesuai dengan kegiatan
usaha, aktivitas dan kebutuhan nasabah?

3) Apakah pola transaksi yang dilakukan oleh nasabah tidak
menyimpang dari pola transaksi umum untuk nasabah sejenis?

4) Apakah transaksi yang dilakukan sifatnya internasional, apakah
nasabah memiliki alasan yang kuat untuk menjalin usaha dengan
pihak di luar negeri?

5) Apakah nasabah melakukan transaksi dengan nasabah yang
tergolong dalam nasabah berisiko tinggi?

Berdasarkan “Peraturan Menteri Keuangan No. 30 Tahun 2010
dan ketentuan Grup Prudential” bahwa Prudential Indonesia harus
melakukan proses Customer Due Dilligence secara memadai terhadap
setiap calon nasabah sebelum mengadakan perikatan asuransi.
Pelaporan Transaksi Keuangan Mencurigakan

Berdasarkan Undang-Undang Tindak Pidana Pencucian Uang
(UUTPPU) setiap PJK (Penyedia Jasa Keuangan) wajib melaporkan
transaksi keuangan mencurigakan kepada Pusat Pelaporan dan Analisa
Transaksi Keuangan (PPATK) disertai dengan penjelasan dan alasan
yang menyebabkan transaksi dicurigai, identitas pihak yang
melakukan transaksi, serta keterangan atau keadaan yang

melatarbelakangi dan menyebabkan transaksi tersebut dicurigai dan
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dilakukan sesuai dengan ketentuan PPATK mengenai bentuk, jenis

dan tata cara penyampaian Laporan Transaksi Keuangan

Mencurigakan.

d. Penyimpanan catatan

Penyimpanan catatan harus memenuhi Kriteria dibawah ini:

1)

2)

3)

4)

Sesuai pasal 21 ayat (2) UUTPPU setiap PJK wajib menyimpan
catatan dan dokumen mengenai identitas nasabah PJK sampai
dengan 5 tahun sejak berakhirnya hubungan usahha dengan PJK
tersebut.

Namun Prudential Indonesia menggunakan standar yang tinggi
berdasarkan UU Retensi dokumen, yaitu menyimpan dokumen
selama 10 tahun sejak berakhirnya hubungan usaha dengan
nasabahnya.

Catatan dan dokumen tersebut digunakan dalam rangka penyidikan
sebagaimana ditetapkan oleh undang-undang.

Catatan dan dokumen yang wajib disimpan oleh PJK sehubungan
dengan transaksi yang dilakukan dengan nasabahnya.

Beberapa informasi yang diperlukan untuk penyidikan tindak

pidana pencucian uang.

e. Pelatihan

Memberikan pelatihan kepada tenaga pemasar, petugas operasional

dan staf baru.
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Kode etik dan perilaku agen asuransi PT. Prudential Life Assurance

a. Kewajiban dan tanggung jawab tenaga pemasar

1)

2)

3)

Bertindak jujur dan etis, termasuk secara etis menangani benturan
kepentingan yang terjadi atau nyata antara hubungan pribadi
dengan hubungan profesional.

Mendahulukan kepentingan peerusahaan yang sah, menghormati
dan mengaplikasikan nilai-nilai dan standar perusahaan.
Mempromosikan dan meningkatkan citra perusahaan dan bertindak
sebagai penyedia jasa yang bertanggung jawab serta warga negara

yang baik.

b. Hal-hal yang wajib dilakukan tenaga pemasar

1)

2)

3)

4)

Mematuhi dan tunduk pada seluruh ketentuan/peraturan yang
berlaku, peraturan Asosiasi Asuransi Jiwa Indonesia (AAJI) dan
peruturan dari perusahaan, termasuk segala perubahannya.
Mematuhi seluruh ketentuan dalam Perjanjian Keagenan serta
menandatangani  Perjanjian Keagenan hanya dengan satu
Perusahaan Asuransi Jiwa (kecuali ditentukan lain oleh peraturan
yang berlaku).

Memiliki sertifikasi keagenan dari AAJI sebelum melakukan
pemasaran/penjualan produk.

Dalam prinsip hubungan antara agen dengan perusahaan, agen

harus menunjukkan kejujuran, niat baik, dan kesetiaan dalam
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6)

7)

8)

9)
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semua kegiatan keagenan, secara tegas memahami dan patuh
terhadap semua prosedur dan kebijakan Perusahaan yang belaku.
Mengikuti pelatihan dan pengembangan dasar dan lanjutan sesuai
persyaratan/peraturan yang belaku.

Menggunakan dokumen pemasaran resmi dan terkini yang di
keluarkan oleh perusahaan.

Melakukan kegiatan pemasaran sesuai dengan ketentuan yang
berlaku di perusahaan.

Memberitahukan jumlah premi yang dibayarkan oleh nasabah
sesuai dengan yang di tetapkan oleh Perusahaan.

Segera (dalam 2x24 jam ) menyetor seluruh titipan premi nasabah
dan menyerahkan Tanda Terima Resmi secepatnya kepada

perusahaan.

10) Menjelaskan ketentuan tanda terima/kwitansi sementara sebelum

menerima titipan premi dari nasabah.

11) Menyerahkan polis atau dokumen dari Perusahaan kepada nasabah

kemudian menyerahkan tanda terima dokumen tersebut kepada

perusahaan.

12) Mendapatkan persetujuan dari perusahaan terkait penggunaan

karya cipta, paten, merk dan/atau logo Perusahaan untuk segala
jenis meteri seperti yang sudah diatur dalam buku Panduan

Komunikasi dan Penggunaan Merk untuk Tenaga Pemasar.
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13) Menghormati dan menjaga kerahasiaan data atau informasi
Nasabah yang diperoleh Agen kecuali mendapat persetujuan dari
Perusahaan, AAJI, AASI (Asosiasi Asuransi Syariah Indonesia),
dan Nasabah atau Pejabat Pemerintah.

14) Memastikan nasabah memberikan informasi yang jelas, benar dan
lengkap kepada Perusahaan.

15) Membuat laporan secara jelas benar dan lengkap.

16) Mematuhi seluruh peraturan Anti Pencucian Uang serta mengikuti
pelatihan yang dipersyaratkan.

17) Mengalihkan penjualan produk yang telah dilakukannya kepada
Agen lain (pooling) serta menolak namanya dicantumkan di dalam
SPAJ (surat pengajuan asuransi jiwa) jika dirinya tidak melakukan
prospek atau penjualan kepada nasabah.

18) Mematuhi seluruh peraturan terkait perekrutan Agen dan
perpindahan ke Perusahaan Asuransi Jiwa lainnya.

19) Memberikan bantuan informasi terkait investigasi pemeriksaan
dan audit terkait usaha peransuransian.

20) Memastikan Nasabah telah memahami produk yang hendak dibeli
yang tidak terbatas pada ketentuan mengenai risiko, premi dan
manfaat asuransi.

21) Meminta calon nasabah untuk mengisi SPAJ sendiri dan membantu

apabila ada pertanyaan yang kurang jelas.
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22) Memberikan pelayanan secara profesional, menyeluruh, efisien,

konsisten dan berkelanjutan kepada nasabah dan Perusahaan.

Hal-hal yang dilarang untuk dilakukan

1)

Menggunakan karya cipta, paten, logo, merek tanpa persetujan

perusahaan.

(2) Agen tidak dibolehkan menggunakan setiap dan seluruh aset

3)
4)
()

(6)

()

perusahaan termasuk laporan, materi pelatiahan, brosur, literatur
dan/atau materi lain selain untuk tujuan yang bermanfaat bagi
perusahaan.

Membantu nasabah dalam keterlibatan aktivitas pencucian uang.
Melakukan Churning dan Twisting polis

Manajer keagenan dan/atau kantor keagenan dilarang membujuk
agen lain untuk pindah ke unit atau kantor keagenan lain dan
melaporkan kepada Perusahaan jika mengetahui adanya
pelanggaran atas Kode Etik.

Meminta atau membiarkan nasabah menandatangani SPAJ dan
dokumen lain secara kosong.

Memanipulasi dan merubah data-data yang diberikan oleh nasabah
dalam SPAJ dan manipulasi penjualan untuk tujuan mendapatkan

insentif atau memenangkan kontes atau award.

(8) Agen dilarang membuat perubahan terhadap ilustrasi yang

disediakan Perusahaan tanpa seizin dari Perusahaan.
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(9) Menandatangani pada tempat yang memerlukan tanda tangan
nasabah atau paraf Nasabah, walaupun dengan persetujuan
Nasabah.

(10) Membuat Laporan Agen apabila Agen tidak bertemu dan
berhadapan langsung dengan calon Nasabah.

(11) Memberikan informasi yang bersifat keliru kepada Nasabah atau
Perusahaan.

(12) Menyalahgunakan pembayaran premi Nasabah

(13) Melakukan pendanaan atau pembayaran premi atau polis Nasabah.

(14) Double Agent

(15) Tidak mengungkapkan informasi yang bersifat material mengenai
klien kepada Perusahaan.

(16) Menawarkan atau menjanjikan potongan/diskon premi kapada
Nasabah.

(17) Menjadi Penerima Manfaat Polis dari tertanggung, kecuali terdapat
keterikatan asuransi antara Tertanggung dengan Agen.

(18) Merugikan kepentingan nasabah atau Perusahaan dengan tujuan
mendapatkan keuntungan pribadi dalam situasi ‘“Benturan
Kepentingan”.

(19) Mencemarkan nama baikdan reputasi Perusahaan dan lembaga

asuransi lain.
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(20) Menerima baik secara lansung atau tidak langsung meminta hadiah,
manfaat atau pemberian dari nasabah sebagai balasan untuk setiap
jasa yang dilakukan oleh Agen.

d. Sanksi
Perusahaan dapat mengenakan sanksi kepada setiap Agen yang
melakukan pelanggaran atas ketentuan Kode Etik ini dan Peraturan
lainya yang dikeluarkan oleh Perusahaan. Setiap tindakan yang
dianggap sebagai pelanggaran terhadap Kode Etik dan peraturan lainya
akan diinvestigasi oleh Perusahaan. Setelah selesainya proses
investigasi, Perusahaan akan memutuskan tindakan yang tepat bagi

Agen, termasuk namun tidak terbatas pada tindakan disipliner.
Tindakan disipliner ini antara lain termasuk pemberian surat

peringatan, penundaan atau pengakhiran perjanjian keagenan,

memotong dan/atau menarik kembali komisi Agen, pelaporan nama

Agen untuk dimasukkan dalam Daftar Tenaga Pemasar Bermasalah

(black list) pada AAJI, pencabutan sertifikasi keagenan dan/atau

melakukan gugatan/tuntutan hukum.’

B. Penyajian Data dan Analisis
Setiap penelitian haruslah disertai dengan penyajian data sebagai penguat,
kemudian data-data tersebut dianalisis dengan metode analisis data yang
digunakan, sehingga menghasilkan suatu kesimpulan. Penelitian ini

menggunakan metode observasi dan wawancara (interview), untuk

* Dokumentasi Pru Fast Start Pru Sales Academy PT. Prudential Life Assurance,57-66.
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memperoleh data yang berkaitan dan mendukung penelitian. Akan tetapi
supaya lebih memberikan porsi yang lebih intensif dan berimbang, maka juga
dilakukan dengan menggunakan metode dokumentasi.
Agar penyajian terarah, maka disesuaikan dengan rumusan masalah
sebagai berikut:
1. PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam
Meningkatkan Penjualan Polis dengan Strategi Personal Selling

Setelah kita ketahui bahwasanya strategi personal selling adalah
proses untuk membantu mengidentifikasi calon nasabah sehingga pemasar
dipercaya, merasa dibutuhkan, dan akhirnya sepakat dalam memberikan
solusi menguntungkan yang dibutuhkan pelanggan. Dalam situasi
penjualan yang lebih kompleks, personal selling bisa lebih efektif
ketimbang periklanan.

Teori Agensi menyatakan bahwa, agen asuransi merupakan pekerja
yang ditugaskan untuk memasarkan dan menawarkan produk jasa asuransi
ke para calon pemegang polis. Agen asuransi sering dikatakan sebagai
pedagang janji, karena produk jualnya hanya sebatas omongan tanpa
adanya barang. Peran agen dalam perusahaan adalah pekerja yang
langsung mendatangi ataupun didatangi oleh pelanggan yang menjadi
wajah utama dari perusahaan untuk memasarkan produknya. Citra awal

perusahaan bergantung pada bagaimana para agen memberikan pelayanan
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kepada para pelanggan agar menarik pelanggan sebanyak-banyaknya dan
menghasilkan keuntungan sebesar-besarnya bagi perusahaan.*

Berdasarkan observasi yang telah dilakukan oleh peneliti di
lapangan, PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember Jl.
Gajah Mada Blok A-6 merupakan salah satu perusahaan asuransi yang
menampung 25 leader dan kurang lebih 200 agen profesional yang terdidik
dan terlatih, membentuk tim penjualan untuk membangun dan
mempertahankan hubungan jangka panjang dengan nasabah serta serta
memiliki back office yang modern, dan infrastruktur penunjang yang
lengkap. Para karyawan kantor bekerja dari jam 8.30 s/d 16.30 untuk hari
Senin s/d Jumat dan 8.30 s/d 12.30 untuk hari sabtu. Lain halnya bagi
leader dan agen yang bekerja sebagai tenaga penjual di lapangan sama
sekali tidak terikat oleh waktu, pagi sampai malam terus bekerja menjual
polis dengan berbagai strategi yang dilakukan agar menarik pelanggan
sebanyak-banyaknya dan menghasilkan keuntungan sebesar-besarnya bagi
perusahaan. Agen dan Leadernya jarang di temui di kantor. Mereka berada
di kantor hanya sekedar menyetor SPAJ dan mendaftarkan nasabahnya ke
kantor. Selain itu pada saat ada meeting, training, dan seminar motivasi
untuk tenaga pemasar. Sehingga peneliti mengalami kesulitan dan banyak

kendala dalam mendapatkan informasi terkait penelitian yang dilakukan

* Kusumaningtuti S. Soetiono, Perasuransian Seri Literasi Keuangan Perguruan Tinggi, 41.
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karena membutuhkan kesabaran tingkat tinggi dan rentang waktu yang
lama.

Berdasarkan wawancara dengan ibu Sulastri salah satu unit
manager PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember, ketika
ditanya waktu kerja seorang tenaga pemasar, beliau mengatakan:

“Saya senang bekerja di Prudential karena bekerja tidak terikat
tempat dan waktu. Kerja semau-mau gue, gak kerja apa kata gue,
saya kerja tanpa ada tanggungan,perkerjaan rumah gak terganggu,
bisa merawat anak tanpa kendala, dan gaji pun dapat. Asal kita mau
berusaha terjun kelapangan yakni tidak malas-malasan, jadi saya
kerja kadang pagi, siang, sore, malam dan mesti ada target setiap
harinya bak.”

Hasil wawancara tersebut dapat diperkuat dengan adanya
pernyataan dari Pimpinan “Robert Theisjen” dan PIC (penanggung jawab
kantor) ‘“Prastyaningsih”, PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember yang dalam proses penelitian, kedua informan ini yang
sangat sulit peneliti temui hingga memerlukan waktu 1 sampai 2 bulan:

“Kami selalu memberikan simulasi dan motivasi serta berbagai
pelatihan lewat training dan seminar baik kepada calon ataupun
tenaga penjual yang lama baik tenaga penjual yang ada di kantor
dan yang ada di lapangan bahwa dalam berbisnis di Prudential itu
gampang-gampang sulit. Misalnya pagi tidak dapat nasabah jangan
pesimis bisa sore, malam, besok, besok lusa yang penting Kita
punya kemauan meski dalam seminggu mendapat 2 nasabah itu
sudah dapat komisi dari perusahaan.”’

“Jadi Agen itu kan bebas, waktunya gak berbenturan yakni kita
bebas waktu, Agar bisa memaksimalkan pendekatanya kepada
calon nasabah. Cuma nanti bisa ikut kelas (waktunya malam), biar
tambah ngerti bagaimana strategi yang pas dalam menjual polis.”8

® Observasi, tanggal 19 Januari 2017.

® Sulastri, Wawancara, Jember 19 Maret 2017.

’ Robert Theisjen, Wawancara, Jember 06 Maret 2017.
® Prastyaningsih, Wawancara, Jember 15 Maret 2017.
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Berdasarkan hasil observasi dan pernyataan ketiga informan
tersebut menunjukan bahwa dalam menjalankan strategi personal selling
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember melakukan
langkah-langkah sebagai berikut:

1. Mengelola tenaga penjual dengan selalu memberikan simulasi,
motivasi, training, seminar dan komisi kepada calon ataupun tenaga
penjual yang lama baik yang ada di kantor ataupun yang ada di
lapangan. Hal ini bertujuan untuk memberikan semangat juang,
membentuk tenaga penjual yang profesional dan strategi yang pas
dalam menjual polis.

2. Menerapkan jam kerja bebas waktu yang bertujuan untuk lebih
memaksimalkan pendekatan kepada calon nasabah.

Dengan memperhatikan hal tersebut, perusahaan dapat menentukan
strategi yang tepat untuk diterapkan pada tenaga penjualnya dan
mengintegrasikannya dengan model komunikasi pemasaran lainnya guna
mencapai sasaran yang diinginkan perusahaan. Adapun beberapa strategi
personal selling yang dijalankan sebagai berikut:

a. Strategi umum
1) Perencanaan (Planning)

Planning adalah suatu proses yang menjembatani kondisi
saat ini dan kondisi yang ingin dicapai di masa mendatang.’

Langkah dalam proses penjualan dimana seorang agen diperlukan

® Dokumentasi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.
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keterampilan dalam merancang tujuan dan target yang akan
dicapai.

Berdasarkan wawancara dengan bapak Robert selaku
pimpinan PT. Prudential Life Assurance menyatakan:

“Seorang tenaga pemasar harus mempunyai mimpi, kenapa
demikian? karena dengan mimpi tersebut akan memotivasi
kita untuk berubah pada lebih baik. Dan di Prudential
menuntut seorang Agen harus punya mimpi sehingga
mereka mempunyai perencaan yang matang, dan target
pada dirinya. Dengan demikian mereka mampu menjual
polis kepada calon nasabah.”*

Hal senada juga di sampaikan oleh ibu Prastyaningsih dan
Angga Wisudawan mengenai adanya perencanaan sebelum proses
penjualan dilakukan oleh Agen, beliau mengatakan:

“Agen itu mbak, harus buat action plan pada waktu malam

harinya, besok itu harus kemana, siapa saja target yang akan

di prospek, dimana tempatnya. Misalnya ada kendala apa,

dia ceritakan pada Leadernya setelah itu ada evaluasi dalam

artian setiap hari ada actiondan dan evaluasi kerja.”**

“Kiat-kiat menjual itu dek, yang pertama itu kita pada

waktu malam itu, membuat daftar nama orang yang akan

kita prospek dalam satu bulan itu sebanyak 150 nama . Hal
ini di Prudential dikatakan “Bank Nama” dengan tujuan kita
ada target setiap harinya seperti itu.”*?

Berdasarkan paparan Bapak Robert, Ibu Prastyaningsih dan
Mas Angga mengatakan bahwa dalam proses penjualan langkah

pertama harus memiliki perencanaan yang baik dengan cara:

(a) Menuntut tenaga penjual harus punya mimpi dan target hidup

19 Robert Theisjen, Wawancara, Jember 06 Maret 2017.
1 prastyaningsih, Wawancara, Jember 21 Maret 2017.
2 Angga Wisudawan, Wawancara, Jember 16 Maret 2017
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(b) Membuat action plan diantara buat bank nama calon nasabah
yang akan di prospek
2) Prospek (Prospecting)

Prospek adalah proses mencari orang yang berkualitas
untuk membeli produk asuransi Prudential Indonesia dan akan
menjadi nasabah kita.'* Langkah ini merupakan lanjutan dari
langkah pertama dimana seorang Agen harus mampu
mengedentifikasi orang-orang yang akan menjadi nasabah. Agen
bisa bertanya pada teman, kerabat, dan surat kabar dan lainnya.

Seperti halnya pemaparan dari mbak Siswi pada saat
observasi kelapangan sambil bercerita tentang pengalamannya
menjadi Agen dan mas Taufiq selaku agen di PT. Prudential Life
Assurace Kantor Pemasaran Jember:

“Kalau cara saya mencari nasabah yang potensial itu dek,
melihat dari pekerjaan, kondisi rumah, punya mobil apa
gak, perhiasan, yakni orang kaya dan orang sehat. Kalau
miskin dan sakit Prudential gak mau merekap orang sakit
nanti bukanya untung malah rugi iya kan? nahh seperti
itulah ketika saya mencari orang yang berkualitas untuk
membeli produk asuransi Prudential.”**

“Dalam proses mencari nasabah yang potensial yang

sekiranya mampu membeli produk asuransi Prudential, saya

biasanya bersumber dari orang yang terdekat dulu seperti
keluarga, teman-teman, guru dan tetangga. Karena lewat
mereka tidak akan ngasih informasi yang salah pada kita.

Kita jangan melihat secara kasat mata dek karena belum

tentu rumah mewah dan mobil yang banyak tidak menjamin

mereka kaya, bisa jadi itu ngerdit to hutang ke bank kan?
maka dari itu kita harus jeli dan sabar.”*

13 Dokumentasi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.
% Moh. Taufig, Wawancara, Jember 28 Januari 2017.
15 Siswi. Wawancara, Jember 04 Maret 2017.



71

Pendapat yang berbeda dikatakan oleh Arif Dermawan
salah satu Unit Manager Prudential:
“Sebenarnya mencari calon nasabah gampang-gampang
susah walaupun perusahaan memberikan beberapa panduan,
diperlukan keterampilan dari Agen untuk menemukan
nasabah misalnya kalau sudah punya nasabah kita bertanya
kepada nasabah kita yakni minta refrensi, bergabung
dengan organisasi-organisasi dimana prospek bisa di temui

misalnya koloman, arisan dan sebagainya dimana kita bisa

melakukan pembicaraan dan menarik perhatian bisa juga

lewat surat kabar”.*

Adapun dalam pernyataan ketiga informan dapat
disimpulkan bahwa proses mencari orang yang berkualitas untuk
membeli produk asuransi Prudential melalui Strategi berikut ini:

(a) Bersumber dari orang terdekat misalnya keluarga dan teman

(b) Bersumber dari orang yang dapat di percaya misalnya Guru
dan tetangga.

(c) Melihat kondisi fisik misalnya dari rumah, mobil dan
perhiasan atau aksesoris yang dikenakan.

(d) Melihat dari surat kabar, rekomendasi darri nasabah lama, dan
bergabung dengan organisasi-organisasi.

3) Pendekatan (Approaching)
Pendekatan yaitu proses ketika anda berusaha untuk bertemu

dengan orang-orang yang menjadi target anda.

% Arif Dermawan. Wawancara, Jember 18 Maret 2017.
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(a) Pendekatan melalui janji temu telepon:

(1) Ucapkan salam:
“Selamat pagi/siang/sore...”

(2) Meminta berbicara dengan calon Prospek:
“Apakah saya bisa berbicara dengan (....calon prospect)
Tunggu respon”

(3) Perkenalkan diri dan Perusahaan:
“Saya Agus dari Prudential,..”

(4) Jelaskan maksud menelphone:

“Saya mendapatkan nama Bapak/Ibu dari Bapak/Ibu
(...yang memberi referensi). Beliau bercerita bahwa
Bapak/lbu adalah orang yang sangat peduli dengan
rencana masa depan keluarga anda. Kebetulan sekali
Prudential sebagai perusahaan jasa layanan keuangan
sudah banyak membuatkan perencanaan keuangan masa
depan untuk keluarga-keluarga seperti Bapak/Ibu.”

(5) Meminta janji untuk bertemu (selalu berikan 2 alternatif
waktu):

“Agar saya bisa mendiskusikan secara mendalam dengan
Bapak/Ibu, mana waktu yang baik menurut anda untuk
kita duduk bersama besok pagi atau siang?”

Kemudian tunggu respon dari prespect anda...

Pada tahap 1 sampai dengan 5 sebaikknya jangan terlalu
menunggu respon terlalu lama karena mengganggu ritme
anda untuk sampai pada membuat janji temu lebih baik
mendominasi tetapi tidak mendikte."’

" Dokumentasi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.
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(b) Pendekatan Langsung Pada Calon Prospek
Adapun strategi yang digunakan dalam menjual polis antara
lain:
(1) Door To Door
Para tenaga penjual (Agen) PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember memiliki teknik
tersendiri dalam rangka memperkenalkan dan menjual
polisnya agar di kenal oleh masyarakat. Salah satunya
mendatangi langsung karumah calon nasabah dan para
pedagang, pengusaha, yang berada di lingkup kabupaten
jember khususnya dan seluruh indonesia umumnya.
Seperti halnya pemaparan dari Linda salah satu
Agen prudential, ketika ditanyakan cara pendekatan
dengan calon nasabah.
“Kalau saya lebih senang dan selalu terjun
kemasyarakat langsung mbak, saya lebih sering door
to door dalam memperkenalkan prudential kepada
nasabah, karena menurut saya dengan seperti itu
akan lebih efektif dalam melakukan pendekatan
kepada nasaba »18
Hal yang sama juga dikatakan oleh lbu Sulastri salah
satu unit manager prudential.
“Terdapat banyak cara mbak dalam mendekati calon
nasabah dengan tujuan baik kita menolong orang,

meski berat gole’i nasabah, abot, angel, dengan niat
yang baik enjoy, kita langsung door to door ke

18 | inda, Wawancara, 24 Januari 2017.
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rumah calon nasabah kita, dengan niat silaturrahim
dulu mbak™*

(2) Langsung ke Lapangan
Pendapat berdeda dikatakan oleh Arini Latifah yang
juga salah satu agen Prudential mengenai mendekati
dengan calon nasabah.

“Saya lansung terjun kelapangan, waktu itu saya
bersama leader saya di ajak melakukan prospek
pertama di super market, saya di suruh menyapa
orang yang baru turun dari mobil mewah dan
penampilannya mapan pokoknya, saya di tuntut
untuk percaya diri akhirya saya melakukan apa yang
leader saya suruh”®

(3) Bercerita
Selanjutnya pernyataan dari Bapak Robert Theisjen
selaku Pimpinan PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember tentang strategi Personal selling untuk
cepat menarik nasabah sebagai berikut:

“Sebenarnya cara mencari dan menarik nasabah itu
gampang VYaitu melakukan pendekatan dengan
mereka lewat bercerita. Lewat cerita dengan calon
nasabah kita dengan santai, relax, bawa suasana
menyenangkan dan jangan terlalu srius, dimanapun
kita berada. Hal itu yang diterapkan Prudential
minimal yach satu hari bertemu dengan 10 orang,
pasti 1 atau dua diantara mereka ikut dan tertarik”?*

19 Sulastri, Wawancara, Jember 19 Maret 2017.
2 Arini Latifah, Wawancara, Jember 24 Februari 2017.
?! Robert Theisjen, Wawancara, Jember 06 Maret 2017.
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Berdasarkan wawancara di atas, dalam usaha bertemu

dengan calon nasabah diantaranya sebagai berikut:

1. Janji temu lewat hand phone

2. Door to door

3. lansung kelapangan menemui calon nasabah yang dianggap

potensial
4. Bercerita
2) Strategi Pendekatan Individual

Peranan penjualan personal tidak bisa dipukul rata untuk semua
perusahaan. Bagaimanapun juga, dalam kebanyakan perusahaan,
penjualan personal memainkan peranan besar. Karena sesungguhnya,
bagi sekelompok pelanggan tenaga penjual (Agen) merupakan kontak
mereka satu-satunya untuk mendapatkan suatu produk. Dengan
demikian para agen harus memikirkan lebih jauh dari sekedar
melakukan penjualan. Mereka juga harus tahu bagaimana caranya
memuaskan pelanggan dan menghasilkan keuntungan bagi
perusahaan. Mereka harus mampu membaca data penjualan,
mengukur potensi pasar, dan mengembangkan strategi serta rencana
pemasaran.

Berdasarkan observasi yang telah dilakukan peneliti, PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember yang terletak di
JI. Gajah Mada, Ruku Gajah Mada Square Blok A-6, merupakan

perusahaan asuransi yang sangat intens dalam mengelola tenaga
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penjualnya. Mulai dari merancang strategi, merekrut dan meyeleksi,
melatih, memberi kompensasi, mensupervisi, dan mengevaluasi
tenaga penjual. Sehingga menjadi seorang Agen dalam prudential itu
tidaklah mudah tidak seperti asuransi lainnya. Karena peneliti
mengetahui dan merasakan sendiri bagaimana sulitnya menjadi
Agen.Para Agen tidak serta merta bisa masuk asuransi dan menjual
produk asuransi prudential ke calon nasabah sebagaimana asuransi
lain. Akan tetapi calon Agen harus melalui berbagai tahap syarat
keagenan yang ditentukan oleh pihak prudential. Diantaranya calon
Agen harus hadir minimal 2 kali Green Buisneess Opportunities With
Prudential yang dilakukan dikantor dan di Hotel Royal. GBOP ini
memberikan pandangan kepada calon Agen tentang prudential dan
mekanisme Kkerja serta riward-riward yang diberikan Prudential
kepada Agen yang mencapai target penjualan. Dalam hal ini biasanya
prudential menghadirkan orang yang sudah berpengalaman dan
profesional sebagai pembicara dengan tujuan untuk memberikan
motivasi bagi para calon Agen. Selanjutnya calon Agen harus
mengikuti training selama 3 malam biasanya di lakukan dirumah
makan lestari yang dinamakan Pru Fast Start. Dengan seorang trainer
yang cakap, profesional dan asyik, memberikan wadah keilmuan
tentang apa itu prudential, apa saja produk-produk dan keunggulan
dari masing-masing produk tersebut, bagaimana mengatasi klaim dari

nasabah, kode etik keagenan, cara mengenal nasabah serta konsep
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menjual dibahas satu persatu secara rinci. Dalam artian Prudential
selalu memfasilitasi dan membimbing dan mengelola tenaga
pemasarnya mulai dari nol dengan tujuan ketika dilapangan seorang
Agen sudah mempunyai bekal keilmuan tentang Prudential. Pru Fast
Start di akhiri dengan ujian pengayaan untuk mendapatkan kode
Agen.

Observasi  tersebut  diperkuat dengan penyataan dari
Prastyaningsih selaku penanggung jawab kantor pada wawancara
yang dilakukan peneliti.

“Strateginya diprudential dalam menjual dan miningkatkan
penjualan polis itu ada tahapnnya mbk, dengan mengelola
tenaga penjualnya, setiap Agen tidak bisa langsung menjual,
perusahaan melihat GBOP yang harus dilalui oleh Agen. Dalam
GBOP ini memperkenalkan Prudential mulai A-Z, bisnisnya
seperti apa, produk, cara jual, apa saja yang dijual, komisinya
seperti apa. Di Prudential itu mbk, bukan Cuma ada komisi
jalan-jalan keluar negeri akan tetapi ada harta waris dan jam
kerja tenaga penjual itu tidk terikat waktu, sehingga kantor
jarang banyak orang, baru Agen itu ke kantor, apabila
menyerahkan SPAJ dan ada meeting. Setelah GBOP dilanjut
dengan Pru Fast Start selam 3 malam tidak boleh bolos kalau
bolos tidak keluar kode Agennya. Disini Agen dibimbing terus
sampai pintar mengenalkan produk. Agen menunggu Kode
Agen dari Jakarta, seteelah itu ujian AAJI ujian tingkat nasional
yang dilakukan online sistem di kantor. Prudential itu
membentuk Agen yang berlisensi bukan agen yang ecek-ecek
karena itu salah satu bukti pendukung nantinya mbk kepada
calon nasabah apabila melakukan prospek. Setelah itu Agen
harus mengikuti 12 kali super Agen yang ngajar trainer dari
jakarta sehingga seorang agen di polas lagi kemampuannya.
Setelah melakukan tahapan tersebut barulah agen bisa
melakukan penjualan dengan di dampingi dahulu sama
leadernya tidak semerta-merta ditinggal seperti itu mbk.
Prudential melatih para calon Agennya untuk bisa



78

mengidentifikasi kebutuhan pelanggan dan dan menemukan

solusinya .%

Gambaran-gambaran tersebut, sangatlah berpengaruh terhadap
adanya strategi yang akan diterapkan oleh seorang Agen dalam
melakukan pendekatan sacara individual untuk bisa mengasumsikan
bahwa kebutuhan pelanggan memberikan peluang penjualan dengan
cara meyakinkan atau menarik perhatian caoln nasabah,
memperkenalkan produk dan menjual polis asuransi kepada calon
nasabah sehinggapelanggan akan loyal kepada tenaga penjual yang
mengetahui kepentingan jangka panjang mereka. Dngan demikian
strategi personal selling mampu meningkat penjualan polis dan
akhirnya menguntungkan perusahaan.

Adapun strategi pendekatan individual yang dijalankan oleh PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember:

1) Perhatian (Attention)

Dalam langkah pendekatan pertama ini, seorang Agen
harus mengetahui bagaimana cara menemui dan dan menyapa
calon nasabah serta menjalin hubungan untuk merintis awalan
yang baik sehingga dapat menarik prospek.

Berikut wawancara dengan salah satu Agen PT. Prudential
Life Assurance Kantor Pemasaran Jember:

“Untuk menarik perhatian nasabah itu saya biasanya
berawal dari komunikasi, jika diawali dengan komunikasi

22 prastyaninggsih, Wawancara, Jember 23 Maret 2017.
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yang baik maka akan baik, dan tentunya sebelum itu
meyakinkan diri dulu bahwa kita akan memberikan yang
terbaik untuk itu dimulai dengan dari penampilan terlebih
dahulu, dengan memakai pakaian yang sopan, pakek jas,
parfum, aksesoris kalau ada seperti jam tangan dan lainnya.
Selanjutnya panggil salam dan jabat tangannya dengan
meyakinkan disertai dengan senyuman dan utarakan
maksud kita gitu dek”?®

“Tentunya di mulai dari penampilan dek, mulai dari ujung
kaki itu harus rapi karena itu akan memberikan kesan yang
baik dan menyejukkan mata calon nasabah kita, kita harus
tampil wibawa, setelah itu dengan senyum kita jabat tangan
nasabah dengan meyakinkan. Dengan menggunakan
komunikasi yang baik kita sapa calon nasabah kita tentunya
dengan bahasa formal nich... misal selamat pagi bapak, ibu
seperti itu, kita sebagai tenaga pemasar tidak boleh merokok
ketika melakukan prospek karena berkesan tidak sopan.
Sampaikan  maksud dan  tujuan  kita  dengan
memperkenalkan diri bahwa kita sebagai wakil perusahaan
prudential dengan bahasa yang halus dan ramah. Jadilah
pendengar yang baik jangan sekarepnya dewe itu cihh yang
biasanya saya lakukan dek”?

Hal senada juga disampaikan oleh ibu Sumiati salah satu
nasabah PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember:

“Saya adalah salah satu orang yang tidak mengenal asuransi
sama sekali bak, terus ada orang yang saya tidak kenal sama
sekali datang karumah, orangnya rapi, nada bicaranya
ramah dan sangat sopan mbak, saya utarakan semua unek-
unek yang ada dalam hati saya, berbagai pertanyaan saya
lontarkan pokok saya cerewet waktu itu mbak, biasa saya
kan gak tau apa-apa mbak, takut kenak tipu hehehe.. Akan
tetapi dengan santai dan ramah Agenya saya ini menjawab
dan meyakinkan bak akhirnya saya ikut?

2 Moch muchlis, Wawancara, Jember 18 Maret 2017.
¢ Angga Wisudawan, Wawancara, Jember 16 Maret 2017.
% Sumiati, Wawancara, Jember 17 Maret 2017.
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Berdasarkan wawancara tersebut, pruential menjalankan
tahap Perhatian (Attention) dengan cara:
1. Berpenampilan yang menarik, sopan, dan meyakinkan
2. Senyum salam sapa ramah dan berjabat tangan meyakinkan
3. Berkomunikasi yang baik dalam menyaipaikan maksud dan
tujuan serta jadi pendengar yang baik
2) Minat (Interest)

Tahap ini merupakan tahap kedua dalam melakukan proses
pejualan yang mana perusahaan berusaha meningkatkan perhatian
calon konsumen menjadi minat dengan cara menciptakan suasana
yang menyenangkan, mendengarkan, dan memahami kebutuhan
konsumen.

Seperti halnya paparan dari Bapak Robert Theisjen selaku
pimpinan PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember:

“Kita amati terus ekspresi wajah dan suasana hati calon

nasabah kita, kalau kita sudah mengira calon nasabah kita

ini sudah memberikan perhatian dan respon positif,
selanjutnya kita berusaha menarik perhatian calon nasabah
tersebut hingga dapat memiliki minat yang kuat pada yang
kita tawarkan, misalnya sebelumnya mempresentasikan
tentang prudential dan produk-pruduknya, di prudential itu
harus membawa Lisensi Keagenan baik berupa Kkartu
maupun sertifikat, karena demikian akan menambah
keyakinan dari nasabah bahwa kita benar-benar perwakilan
perusahaan asuransi yang sudah diakui baik secara nasional
maupun internasional. Barulah kita mempresentasinkan apa
itu prudential, apa saja produk-produnya serta keunggulan
prudential, dan pretasi yang diraih sehingga wajib

hukumnya Agen membawa majalah yang berkaitan dengan
itu. Selain itu seorang Agen harus mampu menguasai
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produk dengan baik sehingga Agen mampu mengarahkan

dan memberi solusi tentang masalah yang calon nasabah

hadapi. Karena sebenarnya tujuan dari Agen dan asuransi
prudential itu hanya ingin membantu masyarakat seperti itu
mbk.?°

Dapat diketahui cara prudential menarik minat calon
nasabah untuk menjual polis yaitu dengan :

1. Menunjukkan bukti keagenan yakni kartu lisensi atau
sertifikat serta membawa majalah atau surat kabar
tentang prestasi perusahaan

2. Agen harus mampu menguasai produk dengan baik

3. Amati terus ekspresi wajah dan suasana hati calon
nasabah

3) Hasrat (Desire)

Adanya ketertarikan tersebut akan menimbulkan hasrat,
keinginan (desire) konsumen untuk membeli dan menggunakan
produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. Pada tahap ini
keberatan-keberatan pelanggan akan diutarakan maka dari itu
tugas tenaga penjual harus mampu menjawabnya.

Berikut wawancara dengan Ibu Nuris salah satu Leader PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember :

“Setelah kita sudah mengetahui informasi tentang calon

nasabah dan produk apa yang sekiranya cocok dan

dibutunkan maka ketika ada keberatan-keberatan, Agen
harus dapat meyakinkan calon konsumen dengan

menjelaskan  keuntungan yang akan didapat calon
konsumen apabila membeli produk yang ditawarkan serta

?® Robert Theisjen, Wawancara, Jember 06 Maret 2017.
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kerugiannya jika tidak membeli produk tersebut. misalnya
membuat ilustrasi (bapak/ibu katanya anak ibu masih kecil
nih, butuh yang namanya biaya pendidikan bukan ? nach
disini saya sudah menyediakan dana yang cocok untuk
biaya pendidikan anak ibu. Dana pendidikan meliputi, ada
yang mengatarkan lulus sampai jenjang kuliah dengan
keuntungan ada perlindungannya juga ibu, jadi dana uang
ibu aman perlindungannya juga dapat. maaf nich kalau
misalnya nanti Bapak/ lbu sakit kritis, cacat badan,
Bapak/Ibu tidak kwatir lagi tentang pendidikan anak ibu
karena Prudential yang akan bayar. Nach ini merupkan
wujud kasih sayang Bapak/Ibu kepada anaknya) seperti itu
cara yang dijalankan prudentiaal mbk.”*’

“Dalam malakukan penjualan kepada calon nasabah
seorang agen wajib mengetahui semua produk prudential
jika itu sudah pintar dan dikuasai maka akan mudah dalam
menjawab pertanyaan-pertayaan nasabah dan tentunnya
akan menambah keyakinan nasabah kepada kita” %
Berdasarkan wawancara tersebut dapat dipahami bahwa
dalam melakukan penjualan semua Agen harus benar-benar
memahami produk yang dijualnya dan mampu membaca
keinginan nasabah, melalui pendekatan positif sehingga jika
terdapat ketidakpahaman, berupa keberatan-keberatan yang
dilontarkan dengan pertanyaan-pertanyaan nasabah maka Agen
dengan mudah menjawab dan memberikan solusi kepada calon

nasabahnya hingga hasrat nasabah makin kuat untuk bergabung di

Prudential.

2" Nuris, Wawancara, Jember 01 Februari 2017.
%8 prastyaningsih, Wawancara, Jember 02 Maret 2017.
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4) Tindakan (Acition)

Proses penjualan terbilang sukses ketika respon calon
nasabah sesuai goal, membeli. Proses ini sering juga disebut
sebagai proses penutup penjualan/pemesanan (closing the
sales/order).

“Tak semua berjalan dengan mulus, kadang-kadang calon
nasabah melakukan penolakan seperti Bertar dech pak aku
pikir-pikir dulu, saya tanya istri dulu, saya hitung
pengeluarran dulu yah, gak dulu dech pak masih banyak
cicilan dan lainya. Akan tetapi prudential sudah punya
solusinya mbak, yaitu seorang Agen harus mengetahui cara
mengenali tanda-tanda penutupan dari nasabah termasuk
gerakan fiisik, komentar dan pertanyaan. contoh nich mbk,
keberatan nasabah terkait pada alasan “menarik sekali
programnya, tapi saya pikirkan dulu ya” jika alasanya
seperti itu kita yakinkan lagi misalnya dengan (Bapak/Ibu
saya setuju kalau bapak/ibu memikirkan dulu. Tapi boleh
saya tahu, kira-kira apa yang bapak ibu pikirkan?selagi saya
masih disini, mungkin saya bisa menjawab apa yang bapak
ibu fikirkan. Saya bisa membantu menjelaskan apa yang
masih menjadi keraguan Bapak/Ibu. Bagaiman Bapak?).
Jika masih ada keberatan lain dengarkan pokoknya
tunjukkan kepedulian empati dan munculkan kembali calon
nasabah. setelah itu kembali ke Trial Closing. Seperti (jika
tidak ada hal yang mau ditanyakan lagi, nanti polisnya mau

saya antar kerumah atau kantor Bapak/ Ibu)”.?

Hal senada juga disampaikan oleh Ibu Ria risty salah satu
nasabah PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember:

“Sebenarnya dari awal saya ingin ikut asuransi, banyak dari
Agen-agen asuransi yang nawarin sama saya, tetapi saya
tolak semua karena saya tidak terlalu yakin sama mereka,
dari caranya nawarkan dan lain sebagai juga mereka tidak
bawa bukti apa-apa. Tentunya saya kwatir takut penipuan.
Akhirnya saya ditawarin dan diceritain tentang Asuransi

? Prastyaningsih, Wawancara, Jember 23 Maret 2017.
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Prudential sama tetangga saya waktu itu kami senam
bersama. Kita ketemu disitu dia tanpa ragu
memperkenalkan semua tentang Prudential, mulai dari apa
itu prudential, produk-produknya apa saja, manfaatnya apa
semuanya dicritain dan anehnya ini mbk, dia seakan
mengetahui kebutuhan dan masalah yang saya hadapi
sampai dia memberikan saran dan rekomendasi kepada saya
mbk. dan itu memang sesuai dengan kebutuhan saya.
berbagai keberatan dan pertanyaan dia jawab dengan santai
dan tepat, tanpa berfikir dua kali saya ikut prudential.
Sebelum saya tanda tangani kontrak/ polis, Agen saya ini
menjelaskan aturan mainnya polis dari isi kontrak,
konsekuensi leps, dan devidenya. Hingga saat ini dia
perhatian dan menanyakan kondisi saya mbk senang sekali
rasanya hati ini puas gitu mbk dengan pelayanan yang
diberikan Agennya saya ini™

Berdasarkan wawancara tersebut, dapat diketahui bahwa
tidak semua presentasi yang berjalan dengan baik, mampu
membuat calon nasabah tertarik dan mengambil tindakan untuk
bergabung. Untuk itu Agen harus mengetahui cara mengenali
tanda-tanda penutupan dari nasabah denga melihat Trial Closing.

5) Kepuasan (Satisfaction)

Pada tahap kepuasan (satisfaction) perusahaan harus dapat
memastikan bahwa kualitas barang, jasa dan ide yang dibeli
sesuai denga harapan konsumen.

Berikut wawancara dengan Mas Angga (Agen) dan Ibu
Nuris (leader) PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember:

“Kemudian dek, kalau nasabah kita sudah menandatangani

polis dengan kata lain sudah melakukan yang namanya
closing kita menyebutnya, seorang Agen itu selanjutnya

% Ria Risty, Wawancara, Jember 11 Februari 2017.



85

menindak lanjuti nasabah yakni setelah setelah closing tidak
serta merta meninggalkan nasabah. Kita tetap kontak,
menjalin silaturrahim jangka panjang dengan nasabah.
Pertama Agar nasabah tentunya merasa puas dan tidak salah
pilih ikut asuransi Prudential. Kedua kadang nasabah kita di
ulik-ulik sama orang jadi kita sebagai Agenya harus selalu
follow-up datang kerumahnya. Nasabah Kita harus selalu di
mintains dengan sesekali kerumahnya mampir. Tak jarang
itu yang saya lakukan dek.”!

“Ketika nasabah sudah melakukan closing bukan berarti
tugas kita sebagai agen sudah bebas, tidak mbk, akan tetapi
itu baru dimulai. Agen itu harus selalu follow-up
nasabahnya memastikan kepuasan pelanggan. Agen harus
memenuhi segala rincian persyaratan sebagaimana yang
sudah dijalankan di kantor. Mulai dari menanyakan tentang
kondisi keluarga, apakah pernah sakit atau tidak, apakah
memiliki hobi yang berbahaya, apakah ada anggota yang
mengidap penyakit itu ditanyakan mbk, karena pangsa pasar
kita adalah orang yang mempunyai uang dan sehat. Jadi
Agen harus mengerti dulu bahwa asuransi tidak mau
menanggung resiko. Kemudian jika nasabah sudah
memenuhi syarat baru dilanjut pengisian SPAJ secara
lengkap dan konfirmasi pembayaran pertama. selanjutnya
Agen memastikan kunjungan tidak lanjut dengan maksud
memastikan kepada nasabah bahwa kita perhatian dan
tentunya untuk mengurangi keprihatian nasabah yakni
selalu 24 jam melayani nasabahnya At

Hal senada juga disampaikan oleh Ibu Sulastri salah satu
Nasabah sekaligus Unit Manager PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember:

“Saya mengikutkan anak bungsu saya ke asuransi
Prudential untuk biaya pendidikan karena saya tau
kedepanya biaya sekolah itu mahal dengan begitu saya
sudah menyiapkan biaya sampai di kuliah nantinya
misalnya mau kuliah kedokteran atau kepolisian saya sudah
siap, dengan manfaat ketika ada resiko masuk rumah sakit
itu dapat. Dan itu terbukti setelah nyampe’ 4 bulan saya
ikutkan anak saya ke prudential, tiba-tiba anak saya ini ke

31 Angga Wisudawan, Wawancara, Jember 16 Maret 2017.
%2 Nuris, Wawancara, Jember 01 Februari 2017.
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DB masuk rumah sakit sedang kondisi keuangan saya krisis,
tanpa berfikir panjang saya bawa anak saya kerumah sakit.
Saya bingung pakek uangnya siapa, akhirnya aka ingat
bahwa anak saya ini saya ikutkan asuransi, terus saya
hubungin Agen saya, kemudian saya kasih kartu buktinya
ke kasir rumah sakit. Subhanallah saya kaget anak saya di
pindah ke ruang VVIP dengan fasilitas kamar yang nyaman
dan minta dokter yang profesional dan itu semua 0% pun
saya tidak mengeluarkan uang dari kantong semuanya di
cover oleh Pridential, selain Agen saya mengunjungi saya
dengan penuh perhatian, disitulah saya puas dengan layanan
yang diberikan Prudential kepada saya, sehingga saya

promosikan Prudential sama orang-orang terutama keluarga

33
saya.”

Berdasarkan wawancara tersebut dapat dipahami bahwa
peran seorang agen itu sangat penting untuk pertumbuhan income
perusahaan, juga memberikan manfaat kepada nasabah lewat
usaha dan pelayanan yang diberikan kepada nasabah agar nasabah
merasa puas dan bangga menjadi menjadi nasabah Prudential.

Adapun langkah yang dilakukan untuk menjaga dan
memastikan bahwa nasabah merasa puas dengan produk dan
layanan PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
sebagai berikut:

1. Memperkuat tali silaturrahim jangka panjang dengan nasabah

2. Selalu follow-up terhadap nasabahnya main kerumahnya,
menanyakan kabar, keluhan dan lain sebagainya

3. Memastikan kunjungan tindak lanjut untuk mengurangi

keprihatinan nasabah

3 Sulastri, Wawancara, Jember 19 Maret 2017.
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Untuk lebih memudahkan dalam memahami strategi
personal selling yang dijalankan oleh PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember, peneliti menggambarkan
siklus penjualan seperti berikut ini.

Gambar 4.2

Siklus Penjualan PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember

b

o',‘o’

v

Sumber: Dokumentasi Prudential

Dari hasil wawancara dan siklus penjualan yang dibuat
peneliti, dijelaskan bahwa dalam proses penjualan seorang Agen
harus melalalui  langkah-langkah mulai  dari  planning
(perencanaan) hingga service (pelayanan). Setelah itu, untuk
mendapatkan goal yang bagus tentunya Agen harus menguasai
strategi pada tiap siklus tersebut sebagaimana sudah dipaparkan di
atas. Dengan cara belajar pada leader dan mengikuti berbagai

training yang diadakan setiap minggu di kantor. Intinya
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mengikuti sistem yang sudah ada diperusahaan asuransi
Prudential.
3) Kompensasi

Kompensasi merupakan semua pendapatan yang berbentuk uang,
barang langsung atau tidak langsung yang diterima karyawan sebagai
imbalan atas jasa yang diberikan kepada perusahaan. Kompensasi
tenaga penjualan bervariasi dari satu organisasi dan industri ke
organisasi atau industri lainnya. Kompensasi ini merupakan strategi
perusahaan yang bertujuan untuk menarik dan menggiurkan serta
memotivasi tenaga penjual.

Berikut wawancara dengan Ibu Prastyaningsih dan Angga
Wisudawan yang bekerja di PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember:

“Masalah gaji, di Prudential itu adanya hanya komisi jadi kalau

orang itu kerjanya keras maka dapatnya banyak begitu juga

sebaliknya, kalau yang mencapai target di Prudential itu ada bonus
atau riwed kita nyebutnya, ada bonus produksi, presentasi berupa
trip-trip keluar negeri, umroh dan lain sebagainya. Ketika preminya
mencapai 450 juta atau mencapai penjualan 50 juta polis. Selain itu

komisinya ada harta waris bagi mereka jabatan yang tinggi
mencapai AD (Agency Derector) **

“Dalam asuransi tidak ada gaji pokok, akan tetapi kalau bisa
menjual polis asuransi ada komisi, kalau bisa mencapai target ada
bonus dari kantor seperti jalan-jalan keluar negeri, umroh, pokok
tiap tahun berbeda-beda ketika mencapai penjualan 500 juta total
premi, mencapai 50 juta per bulan dari sekian nasabah.
Gampangnya begini dek, 30% dari premi nasabah. misalnya ada
nasabah yang ikut 10 juta , 70% masuk prudential dan 30% masuk

% Prastyaningsih, Wawancara, Jember 15 Maret 2017.
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investasi, komisi Agen itu 30% dari 70% yang masuk
Prudential.”®

Hal senada juga di sampaikan oleh Bapak Robert selaku pimpinan
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember:

“Begini di Prudential itu adalah join bisnis jadi tidak ada gaji untuk
tenaga penjual di Prudential. Akan tetapi ada compensation plan,
formulanya seperti ini: misalnya,

1 Hari bertemu 2 Orang

2 Orang x 500 Ribu (Premi/Bulan)

setelah sampai satu tahun premi bertambah yaitu:

2 Orang x 6 Juta (Premi/bln) = 12 juta

Untuk mengetahui pendapatan Agen dalam satu tahun yaitu:

12 juta x 40 minggu dalam tahun = 480 juta/tahun

2 Komisi: 480 juta x 30% = 144 juta

Bonus : 480 juta x 12% = 57,6 juta

= 201,6 juta/tahun

Kurang lebih 17 juta/bulan

dari masing-masing premi yang didapatkan dari nasabah.

Jumlah premi minimal: 500 ribu/bulannya

Jadi pendapatan Agen itu tergantung usahanya sendiri serta jumlah
preminya yang didapat semakin tinggi premi semakin tinggi juga
komisi yang didapatkan Agen”36

Berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti ternyata dalam
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember tidak ada
gaji tetap untuk tenaga penjual, hanya saja ada komisi sebesar 30%
dan bonus sebesar 12% dari premi yang didapatkan pada setiap
nasabah. Selain itu terdapat bonus jalan-jalan keluar negeri, umroh
dan setiap tahun berbeda-beda. Bagi yang mencapai target penjualan
500 juta total premi yang di dapatkan dan juga ada harta waris bagi

mencapai tingkat AD (Agency Director).

% Siswi, Wawancara, Jember 04 Maret 2017.
% Robert Theisjen, Wawancara, Jember 06 Maret 2017.
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2. Hambatan-Hambatan PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember dalam peningkatkan penjualan polis dengan
strategi Personal Selling

Dalam menjalankan perusahaannya tentunya terdapat hambatan-
hambatan darri berbagai strategi yang di pakai oleh perusahaan tersebut.
Sama halnya yang dialami oleh PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember, yang 80% strategi promosi yang dipakai adalah
Personal Selling tentu mengalami hambatan-hambatan dalam proses
menjual karena Personal Selling yang berhadapan langsung dengan calon
nasabahnya.

Berikut paparan dari hasil wawancara dengan salah satu tenaga

penjual PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember:

“Duh kalau masalah itu jangan ditanya lagi dek tentu ada diantaranya:
Rasio nasabah yang kemungkinan ikut adalah 10 : 1, karena gak
semua orang langsung tertarik untuk menabung diAsuransi. Mindset
seseorang terhadap asuransi relative rendah, ini menjadi tugas cukup
berat bagi Agen untuk bisa meyakinkan calon nasabah kita. Nasabah
kwatir terhadap asuransi takut gak dibayar, dsb. Hal itu timbul karena
kenakalan-kenakalan Agen sebelumnya. Dulu pembayaran premi,
pada Agen langsung dek, tapi uangnya gak langsung dibayarkan
sehingga ketika nasabahnya klaim uangnya tidak keluar dikarenakan
uangnya telah diambil sendiri oleh Agennya jadi takut kena tipu lagi
dek”.37

Pernyataan ini diperkuat oleh lbu Prastyaningsih yang berpendapat

bahwa dalam melakukan selling kepada nasabah terdapat faktor

penghambat yang dihadapi oleh Agen.

" Angga Wisudawan, Wawancara, Jember 16 Maret 2017.
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“Faktor penghambatnya banyak. Pertama, untuk ketemu orang gak
langsung mereka ada di tempat, mereka sibuk dengan kerjaannya.
Kedua tak jarang mereka langsung mau dan percaya sama prudential
karena mungkin mereka trauma asuransi disebabkan dari Agen-agen
perusahaan lain yang jualnya tidak betul. Di perusahaan lain biasanya
sering terjadi peristiwa nasabah titip uang ke Agen dan uangnya
kemudian gak disetorkan langsung ke perusahaan, sehingga ketika
terjadi klaim tidak terbayar yakni tidak tercover oleh asuransi
makanya dia jadi trauma. Ketiga, penolakan. Tidak percaya dengan
asuransi dengan alasan takut perusahaan asuransi bangkrut. Dan
pernah juga terjadi komplen dari nasabah waktu sakit gak kebayar

akibat terlamabat membayar preminya”.*®

Namun pendapat berbeda disampaikan oleh Moh. Taufiq yang juga
salah satu Agen PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember:

“ Hambatan-hambatannya ialah berasal dari diri sendiri, karena tidak
bisa memanage waktu. Entah sibuk kuliah, keluarga dsb. Sehingga
seharian tidak mencari nasabah. Atau terkadang ada masalah dari
nasabahnya, seperti calon nasabah yang hendak saya temui sering
tidak ada dirumah. Selain dari itu juga tempat yang Kkita tinggali
berada di lingkungan perekonomian yang rata-rata menengah
kebawah”.*

Dari pernyataan tersebut, bisa diketahui bahwa timbulnya hambatan-
hambatan yang dihadapi Agen disebabkan oleh beberapa faktor
diantaranya:

1. Minimnya mindset masyarakat terhadap asuransi,
2. Nasabah jarang ada ditempat sehingga sulit ditemui,

3. Tidaklah jarang nasabah trauma asuransi,

4. Penolakan,

% Prastyaningsih, Wawancara, Jember 15 Maret 2017.
% Moh. Taufig, Wawancara, Jember 28 Januari 2017.
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5. Agen tidak bisa memanage waktu dengan baik, sibuk dengan urusan
pribadi dan hidup dilingkungan yang perekonomiannya rata-rata
menengah kebawah.

3. Solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
menangani hambatan-hambatan dalam meningkatkan penjualan
polis dengan strategi personal selling

Selanjutnya, dalam perusahaan asuransi setiap ada permasalahan tentu
ada solusinya. Begitu juga berbagai hambatan-hambatan yang dihadapi

Agen dalam melakukan penjualan polis, Prudential sudah memprediksinya

dan sudah menyiapkan solusinya. Ibu Prastyaningsih selaku Penanggung

Jawab Kantor, menuturkan:

“Solusi untuk yang hawatir dan taruma asuransi, dengan jalan
meyakinkan calon nasabah bahwa di prudential itu beda dengan
yang lain, pertama dengan menunjukkan lisensi keagenan,
presentasi harus membawa majalah prestasi prudential. Selanjutnya
menjelaskan pada nasabah Agen prudential tidak boleh menerima
uang kecuali setoran pertama selanjutnya auto debet, atau bayar
lewat ATM, indomart dll yakni nasabah harus bayar sendiri. Kalau
takut salah masuk asransi, denga memberikan pemahaman dengan
cerita-cerita yang baik dan produk-produknya yang baik meliputi :
“Kalau asuransi asing yang sudah ada diseluruh dunia itu sudah
kuat dan prudential sudah ada selama 169 tahun sedangkan di
Indonesia sudah 22 tahun kira-kira kuat tidak?lanjutkan dengan
bilang Prudential itu punya RBC (Risk Best Capital) mencapai
1029% sedangkan yang ditentukan pemerintah 120%, itu berarti 7
kali lebih kan buk”. Kalau penolakan itu, kita harus selalu follow
up sampai orang itu paham dan mengerti dengan menjelsakan
keuntungan Prudential. Biasanya yang sering saya lakukan
membandingkan Prudential dengan BPJS™*

“0 Prastyaningsih, Wawancara, Jember 21 Maret 2017.
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Penyataan ini diperkuat oleh Ibu Sulastri selaku Unit Manager
pada PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember:

”Biasanya saya sering memotivasi diri saya dulu mbk, membuat
pekerjaan enjoy, seneng, bahagia, bangga dengan pekerjaan kita ,
dengan begitu seberat tantangan pasti akan dijalani meski abot,
angel, panas gole’i nasabah pasti teratasi. Di lapangan saya sering
mengalami penolakan dari nasabah, saya buka mindset mereka
dengan “Ibu gimana kalau terjadi risiko?” ibu lanjut nanya lagi
“Kalau boleh tau ibu nabung dimana sih? misalnya di BCA nech,
“kalau boleh tau per hari ibu nabung berapa? lanjut dengan
memberikan ilustrasi “Misalnya ibu nasabah prioritasnya BCA
yang saldonya minimal mencapai 500 jt nich, kira-kira, maaf nich
ketika ibu kena DB masuk rumah sakit dengan biaya 8-9 jt bisa gak
bilang ke BCA bayarin rumah sakit tanpa mengurangi saldo kita?
tentu gak mau kan buk”. Nahh beda kalau nabung di prudential
masih dapat 1 bulan ketika terjadi resiko Prudential yang bayar
dengan fasilitas kamar 425 per hari, minta dokter spesialis akan di
bayar tanpa mengurangi saldo kita, karena disini selain berinvestasi
juga ada proteksi”. Misalnya ada nasabah ngeluh bilang mabhal,
saya nltlenyuruh sisinkan uang 17 per hari murah toh. seperti itu
mbak”

Sedangkan wawancara dengan Agen angga, yakni “ Tanyakan

bagaimana pelayanan produk yang kemaren dibeli?puas pa tidak.

ada keluhan apa tidak? Ya kita harus proaktif biar dapat banyak
informasi dan tetap menjalin silaturrahim.*?

Berdasarkan pemaparan hasil wawancara tersebut, dapat kita
ketahui solusi yang diterapkan oleh PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember dalam menangani hambatan saat melakukan penjualan
sehingga perusahaan mampu menaikkan angka penjualan polis, salah

satunya dengan bercerita. Lewat cerita-cerita yang baik, produk-produk

prudential yang baik, membuka mindset, pendekatan, follow-up serta

1 Sulastri, Wawancara, Jember 19 Maret 2017.
*2 Angga, Wawancara, Jember 16 Maret 2017.
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selalu memberikan pelayanan yang baik dengan cara meyakinkan nasabah
melalui komunikasi yang baik dan solusi yang tepat.

Implementasi pada proses penyampaian ucapan saat melakukan
personal selling dengan menyampaikan spesifikasi dan keunggulan
produk secara gamlang dan sambil mempresentasikan sambil menunjuk
produk kepada konsumen. Sehingga konsumen dapat merasakan dan
melihat langsung kualitas produk yang akan dibelinya. Menyampaikan
spesifikasi dan keunggulan produk dengan realita produk tersebut secara
sopan, ramah dan menyenangkan.

Berdasarkan Observasi yang dilakukan peneliti, adapun
berdasarkan pertanyataan bagaimana cara Agen menyampaikan presentasi
lisan kepada calon nasabah, sangat mempertimbangkan aspek kehati-
hatian dalam penyampaiannya, sekiranya tetap menghormati, menarik
akan tetapi keakraban tetap masih terjalin dengan baik. Bentuk
penghormatan kepada konsumen yang didominasi oleh sektor
pemerintahan seperti Bank yang cenderung bersifat formal, menuntut
Agen untuk berpenampilan formal pula. Sudah menjadi standart
perusahaan untuk selalu berpakaian formal baik saat di kantor maupun saat
melakukan personal selling. Etika-etika performa yang diterapkan oleh
perbankan juga di terapkan pada internal maupun eksternal Prudential
karena nilai performa tersebut berpengaruh pada reputasi daan nama baik

PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.
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C. Pembahasan Temuan
1. PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember Dalam
Meningkatkan Penjualan Polis dengan strategi Personal Selling

Dari hasil penelitian terlihat bahwa Strategi Personal Selling
Dalam Meningkatkan Penjualan Polis Pada PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember dapat dinilai sangat baik. Dalam
penelitian ini akan berusaha membahas permasalahan yang diangkat oleh
peneliti. Pembahasan tersebut akan dijelaskan dengan menggunakan
konsep dan teori yang ada hubungannya untuk membantu menjawab
masalah penelitian tentang strategi.

Dalam teori memandang bahwa Proses penjualan terdiri dari
beberapa langkah yang harus dikuasai wiraniaga. Langkah-langkah ini
terfokus pada mendapatkan pelanggan baru dan memperoleh pesanan
dari mereka. Problemnya, kebanyakan tenaga penjual menghabiskan
sebagian besar waktunya untuk memelihara pelanggan lama yang sudah
ada dan membina hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Berikut

langkah-langkah utama dalam penjualan efektif:*?

* Philip Kotler, dkk, Prinsip-Prinsip Pemasaran, 337.
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Gambar 4.3
Langkah-Langkah Utama Dalam Penjualan Efektif
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keberatan

Sumber: Philip Kotler, dkk

Temuan pada kegiatan observasi, studi dokumen, dan wawancara
mengenai Strategi Personal Selling dalam meningkatkan penjualan polis
di PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
menunjukkan bahwa asuransi Prudential ini telah melakukan strategi
yang lebih efektif karena dilihat dari strategi penjualan terdapat sisi
perbedaan dengan teori (lihat Gambar 4.2). Dalam konsep penjualan
Prudential, terlihat berbentuk lingkaran yakni selalu bersiklus pada 8
langkah penjualan yang di mulai dengan planning, prospekting,
pendekatan, pencarian fakta, presentasi, menangani keberatan, penutup
dan akhiri dengan pelayanan. Adapun letak perbedaan antara teori dan
kenyataan dilapangan adalah pada langkah planning.

Planning atau perencanaan merupakan bagian penting didalam
usaha untuk memperoleh Public Opinion yang menguntungkan. Dalam
tahap ini Bagian Tenaga Penjual perlu sekali mengetahui tujuan dan cita-

cita, sistem yang dijalankan dalam organisasi, lembaga, atau perusahaan.



97

Oleh karena itulah tahap ini PT. Prudential Life Assurance Kantor

Pemasaran Jember menerapkan strategi sebagai berikut:

1. Menuntut tenaga penjual harus punya mimpi dan target hidup

2. Membuat action plan diantara buat bank nama calon nasabah yang
akan di prospek.

Dengan demikian para Agen sudah mengetahui apa yang harus
dilakukan yang pada akhirnya akan mampu meningkatkan penjualan
polis.

Berdasarkan teori, keterampilan menjual, kebanyakan para ahli
percaya bahwa dengan memberikan latihan yang memadai, mayoritas
individu dapat dijadikan wiraniaga.*’Dapat ditingkatkan melalui latihan
yang terus menerus. Kenyataan dilapangan menurut lbu Prastyaningsi,
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember, pihaknya terus
meningkatkan kapasitas dan kualitas karyawannya dengan memberikan
seminar dan training, baik berskala lokal maupun internasional. Biasanya
hal tersebut kadang tiap bulan 2-3 kali dengan tujuan mampu
membangkitkan terus semangat juang seorang tenaga penjual. Selain itu,
para leader sering sekali mengadakan evaluasi kerja bagi para Agennya
dengan melakukan meeting unit, yang dilakukan setiap seminggu sekali
bahkan kadang 5 kali dalam sebulan. Agar para Agen tambah pintar

dalam mealukan penjualan dan secara intensif seorang leader selalu

* paul N. Bloom, dkk, Strategi Pemasaran Produk 18 Langkah Membangun Jaring Pemasaran
Produk Yang Kokoh, (Jakarta: PT. Prestsi Pustakaraya , 2006), 12.
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mendampingi Agennya dalam kondisi apapun. Apalagi Agen baru kita
itu lebih intens kepada mereka.

Disisi  lain, menurut Agus Dermawan dalam bukunya
“Komunikasi Pemasaran” menyatakan terdapat tahapan kegiatan
personal selling diantaranya tahap mencari dan mengelompokan
pelanggan. Pada tahap ini ada tiga sumber untuk mendapatkan data calon
nasabah yaitu:

1. Dari pelanggan yang sudah ada
2. Melalui buku tamu atau buku kunjungan
3. Melalui broker®

Fakta dilapangan menunjukan bahwa strategi yang dijalankan PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam mencari dan
mengelompokan calon nasabah lebih komplek antara lain:

1. Bersumber dari orang terdekat misalnya keluarga dan teman

2. Bersumber dari orang yang dapat di percaya misalnya Guru dan
tetangga.

3. Door to door. Melihat kondisi fisik misalnya dari rumah, mobil dan
perhiasan atau aksesoris yang dikenakan.

4. Melihat dari surat kabar, rekomendasi darri nasabah lama, dan

bergabung dengan organisasi-organisasi.

** Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran.,111-112.
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Selain dari pada itu Proses penjualan yang aktual memang sangat
rumit karena meliputi demikian banyak variabel, baik yang berberada
ditangan kita maupun yang diluar kendali kita. Kita kenal formula yang
di kenal dengan AIDAS. Pendekatan ini adalah pendekatan tradisonal
terhadap personal selling. “°

Kenyataan ini sesuai dengan fakta dilapangan, dalam menjual
polis kepada calon nasabah PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember, juga menerapakan konsep AIDAS pada tahap
pendekatan individual kepada tenaga penjualnya. Dengan berbagai teknik
yang berbeda-beda pada setiap step by step yang diaplikasikann oleh
setiap Agen. Akan tetapi yang paling efektif diaplikasikan adalah:

1. Janji temu lewat hand phone

2. Door to door

3. lansung kelapangan menemui calon nasabah yang dianggap potensial
4. Bercerita.

Pada PT. Prudential setiap tim mempunyai cara berbeda-beda
dalam mengaplikasikan konsep penjualan sebagaimana terpapar secara
rinci pada penyajian data dan analisis. Konsep AIDAS memberikan
kontribusi yang sangat bagus untuk Prudential dalam melakukan
penjualan kepada calon nasabah. Menjadi pedoman bagi para agen dalam
meningkatkan  penjualannya, agen mampu mengenal karakter

nasabahnya, mengatasi keberatan nasabah, menjalin hubungan jangka

8 |pid.,13.
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panjang dengan nasabah tidak cuma sebatas Agen dan nasabah biasa saja,
dan akhirnya mampu menarik calon nasabah untuk percaya dan ikut
asuransi di Prudential.

Dengan demikian strategi personal selling yang dijalankan PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam
meningkatkan penjualan polis melalui 8 langkah yakni: 1) Planning, 2)
Prospecting, 3) Pendekatan, 4) Pencarian fakta, 5) Presentasi,
6)Menangani keberatan, 7) Penutupan (closing), 8) Pelayanan serta
dikombinasikan dengan konsep AIDAS dinilai berjalan sangat efektif.

Menurut Ibu Prasatianingsih selaku PIC (penanggung jawab
kantor) PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dengan
menjalankan strategi tersebut mengalami peningkatan penjualan polis
setiap bulannya.’Persentase penjualan setiap perusahaan dari waktu ke
waktu pada umumnya fluktuatif. Sehingga dengan demikian pada
umumnya setiap perusahaan akan menjadikan hal tersebut sebagai
pedoman untuk membuat ramalan penjualan.

Permasalahan yang ada pada PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember dijadikan pedoman, tetapi dicari pula sebab
dan gejala naik turunnya persentase penjualan tersebut. Lewat sering
diadakannya meeting unit, evaluasi kerja bagi seorang Agen yang
dilakukan setiap minggu 1 kali bahkan 5 kali setiap bulan. Hal tersebut

dilakukan untuk memotivasi dan mengatasi problem yang dihadapi Agen

*" Prastyaningsih, Wawancara, Jember 21 Maret 2017.
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ketika menjual polis pada calon nasabah serta meningkatkan kapasitas
dan kualitas karyawan dengan memberikan seminar dan training yang
dilakukan 2-3 kali setiap bulannya.

Dalam pengamatan lapangan peneliti juga menemukan strategi
baru dalam peningkatkan penjualan yaitu “Strategi menjual sekaligus
merekrut”. Hal ini yang menurut Robert Theisjen sebagai bentuk
pelayanan kepada nasabah dan memperkuat jaringan Prudential dengan
membuat grup-grup selling.*®Strategi ini dinilai cukup efektif untuk
mengembangkan perusahaan. Karena semakin banyak tenaga penjual
maka semakin banyak pula target pangsa pasar, dan tidak menutup
kemungkinan akan mampu menarik banyak nasabah untuk ikut asuransi.

Dengan demikian peluang meningkatnya penjualan polis sangat
besar. Sejalan dengan pendapat Angga Wisudawan salah satu Agen
Prudential yang menyatakan bahwa strategi yang dijalankan Prudential
sangat efektif. Sehingga jumlah nasabahnya sampai bulan Maret kemarin
berkisar 100 nasabah.*

Sementara itu, menurut Ibu Prastyaningsih menyatakan bahwa
PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember, mengalami
peningkatan penjualan setiap bulannya. Terbukti pada bulan Februari
kemaren mampu menjual 150 polis sedang pada bulan Maret meningkat

menjadi 160 polis yang terjual pada nasabah.*

8 Robert Theisjen, Wawancara, Jember 06 Maret 2017.
* Angga, Wawancara, Jember 16 Maret 2017.
% prastyaningsih, Wawancara, Jember 21 Maret 2017.
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Berdasarkan data tersebut, dapat dipastikan bahwa strategi
personal selling yang dijalankan PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember 85% sangat efektif. Pengambilan kesimpulan ini
kerena sesuai dengan pernyataan publik bahwa dikatakan efektif apabila
perbandingan antara input dan output dalam berbagai aktivitas kegiatan
sampai dengan pencapaian tujuan terpenuhi yang bisa dari beberapa
banyaknya kuantitas dan kualitas hasil kerja, maupun batas waktu yang
sudah ditetapkan atau ditargetkan sebelumnya. PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember memenuhi kriteria yang disebutkan
oleh publik tersebut.

Hambatan-Hambatan PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember dalam peningkatkan penjualan polis dengan
strategi Personal Selling

Pada sub bab ini akan dipaparkan mengenai hambatan-hambatan
dan PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam
peningkatkan penjualan polis dengan strategi personal selling.
Sebenarnya ketika ditelaah lebih lanjut, strategi itu muncul disebabkan
kemungkinan munculnya permasalahan. Hal ini merupakan salah satu
agenda setting dari Prudential.

Dalam karya tulis ilmiahnya Amanatul Ummah Menyatakan
bahwa pelanggan hampir selalu mengajukan keberatan-keberatan selama

presentasi atau ketika diminta untuk memesan. Penolakan mereka dapat
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bersifat psikologis atau logis.>*Penolakan psikologis meliputi penolakan
untuk ikut campur, preferensi terhadap sumber pasokan atau merek yang
sudah mapan, kelesuan, tidak suka mengambil keputusan, dan sikap
ketakutan yang berlebihan terhadap uang. Sedangkan penolakan logis
meliputi keberatan harga, karakteristik tertentu produk atau perusahaan.
Sedangkan di lapangan jauh lebih kompleks, di lapangan tidak
sederhana diteori. Menurut Ibu Sulastri selaku Unit Manager menyatakan
seorang tenaga penjual mengalami hambatan disebabkan karena
minimnya pengetahuan masyarakat terhadap perlindungan asuransi, ada
yang trauma asuransi, dan calon nasabah jarang ada di rumah sehingga
sulit ditemui. Penolakan tersebut tidak jarang berupa berbagai alasan
asuransi terlalu mahal, tidak sesuai dengan agama, masih banyak
kebutuhan dan lain sebagainya.Perbedaan tersebut timbul karena dalam
praktek, stegma kehidupan bervariatif, karakter antara satu orang dan
orang lainnya berbeda, tingkat pengetahuan dan emosionalnya pun
berbeda-beda, sedangkan diteori hanya memandang secara umum saja.

3. Solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
menangani hambatan-hambatan dalam meningkatkan penjualan
polis dengan strategi personal selling

Dalam prakteknya PT. Prudential Life Assurance Kantor
Pemasaran Jember dalam menangani hambatan saat melakukan penjualan

sehingga perusahaan mampu menaikkan angka penjualan polis, salah

1 Aminatul Ummah, Pengaruh Personal Selling, 34.
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satunya dengan bercerita. Lewat cerita-cerita yang baik, produk-produk
prudential yang baik, membuka mindset, pendekatan, follow-up serta
selalu memberikan pelayanan yang baik dengan cara meyakinkan
nasabah melalui komunikasi yang baik dan solusi yang tepat.

Menurut teori dalam karya tulis ilmiah Aminatul ummah
menyatakan bahwa solusi dalam menangani hambatan penjualan yaitu:
Untuk menangani keberatan ini, wiraniaga mempertahankan pendekatan
yang positif, meminta nasabah untuk menjelaskan keberatan mereka,
menanyai nasabah dengan cara sedemikian rupa sehingga nasabah harus
menjelaskan keberatannya, menyangkal keabsahan keberatan tersebut,
atau menjadikan keberatan menjadi alasan untuk membeli. Wiraniaga
membutuhkan latihan keahlian negosiasi yang lebih luas yang mengenai
penanganan keberatan.>?

Hal ini sama dengan apa yang ada di lapangan. Akan tetapi juga
ada sedikit perbedaan diantaranya lewat cerita-cerita yang baik, produk-
produk prudential yang baik, membuka mindset, pendekatan, follow-up
serta selalu memberikan pelayanan yang baik dengan cara meyakinkan
nasabah melalui komunikasi yang baik dan solusi yang tepat. Dapat
diartikan antara teori dan praktek saling berkesinambungan. Sehingga
Agen membutuhkan latihan keahlian negosiasi yang lebih luas yang

mengenai penanganan keberatan.

52 |pid., 34.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Pada akhir ini penulis menyajikan kesimpulan dari hasil pengamatan
pada PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember mengenai
Strategi Personal Selling dalam Meningkatkan Penjualan Polis pada PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember. Selain itu penulis ingin
mengemukakan saran yang sekiranya dapat dimanfaatkan penulis oleh PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember sebagai bahan
pertimbangan pengelolaan.

Berdasarkan uraian di atas maka dapat diambil kesimpulan bahwa
meningkatkan persaingan penjualan menuntut tenaga penjual untuk
menggencarkan strategi promosi perusahaannya dan promosi yang efektif
digunakan pada PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
yakni personal selling. Berikut peneliti simpulkan secara rinci sebagai
berikut:

1. Strategi Personal Selling yang dilaksanakan PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam meningkatkan penjualan
polis, menggunakan langkah-langkah vyaitu: planning, prospecting,
pendekatan, pencarian fakta, presentasi, menangani keberatan, penutupan
(closing), pelayanan mix dengan konsep AIDAS, mengelola tenaga

penjual, pemberian kompensasi yang menjanjikan dan menerapkan
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strategi menjual sambil merekrut. Langkah-langkah tersebut dinilai sangat
efektif dijalankan karena mampu meningkatkan penjualan polis.

Hambatan-hambatan PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember dalam peningkatkan penjualan polis dengan strategi Personal
Selling. Hambatan-hambatan yang sering dihadapi personal selling
disebabkan oleh beberapa faktor diantaranya minimnya mindset
masyarakat terhadap asuransi, nasabah jarang ada ditempat sehingga sulit
ditemui, dan trauma asuransi. Pada akhirnya penolakan yang terjadi
dengan berbagai alasan yang disampaikan. Disisi lain, faktor penghambat
juga timbul pada pribadi agen. Faktor alamiah yang sering dihadapi agen
tidak bisa memanage waktu dengan baik, sibuk dengan urusan pribadi dan
hidup dilingkungan yang perekonomiannya rata-rata menengah kebawah.
Sehingga tuntutan dan tantangan bagi seorang Agen untuk menemukan

solusi atas hambatan-hambatan yang dihadapinya.

. Solusi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember

menangani hambatan-hambatan dalam meningkatkan penjualan polis
dengan strategi personal selling. Solusi yang diterapkan oleh PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam menangani
hambatan saat melakukan penjualan sehingga perusahaan mampu
menaikkan angka penjualan polis, salah satunya dengan bercerita. Lewat
cerita-cerita yang baik, produk-produk prudential yang baik, membuka
mindset, pendekatan, follow-up serta selalu memberikan pelayanan yang

baik dengan cara meyakinkan nasabah melalui komunikasi yang baik,
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solusi yang tepat dan mengelola tenaga penjual atau agen dengan
memberikan seminar motivasi, training, buku panduan naskah penjualan
serta evaluasi kerja 2-3 kali setiap bulannya.

B. Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas maka dapat dikemukakan beberapa saran

yaitu:

1. Dengan menerapkan personal selling, diharapkan kepala dari PT.
Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jemberdapat melakukan
pengontrolan dengan lebih baik lagi terhadap informasi personal selling
yaitu dalam proses pelayanan dan keaktifan dalam menjalankan peran
sebagai personal selling yang handal.

2. Merencanakan strategi personal selling juga sangat penting dengan
membangun kebersamaan tim. Sebesar apapun potensi yang dimiliki sales
marketing jika tidak didukung dengan tim yang selalu bersinergi yang
kuat maka itu tidak akan bisa berkembang.

3. PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember hendaknya lebih
mempertahankan dan meningkatkan kemampuan tenaga penjual (sales
marketing) yang dianggap baik oleh nasabah seperti, memberikan
informasi dengan baik. Mempresentasikan keterangan produk produk
dengan baik, cepat tanggap dalam menangani keluhan nasabah, dan
mengutamakan kepentingan nasabah.

4. Menerapkan nilai-nilai Al-Qur’an untuk cara penyampaian produk

syariahnya seperti goulan baligha, qoulan karima wa goulan sadida.
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MATRIK PENELITIAN

Judul Variabel Indikator Fokus Penelitian Tujuan Penelitian Metode Penelitian
Strategi . Strategi 1. Strategi umum Membantu |1. Bagaimana PT. 1. Untuk mengetahui . Pendekatan penelitian
Personal personal mengidentifikasi klien Prudential Life strategi personal menggunakan kualitatif
selling dalam selling 2. Strategi pendekatan Assurance Kantor selling yang deskriptif, jenis penelitian
meningkatkan individual Pemasaran Jember dalam dijalankan PT. field research.
penjualan polis a. Perhatian meningkatkan penjualan Prudential Life . Lokasi penelitian pada PT.
pada PT. b. Minat polis dengan strategi Assurance Kantor Prudential Life Assurance
Prudential Life c. Hasrat personal selling? Pemasaran Jember Kantor Pemasaran Jember
Assurance d. Tindakan dalam meningkatkan | 3. Penentuan subyek penelitian
kantor e. Kepuasan 2. Apa saja hambatan- penjualan polis menggunakan purposive
pemasaran hambatan PT. Prudential . Sumber data berupa informan:
jember Meningkatk |1. Meningkatkan angka Life Assurace Kantor 2. Untuk mengetahui a. pimpinan

an penjualan penjualan polis dari kecil Pemasaran Jember dalam hambatan-hambatan b. agen
polis menjadi besar meningkatkan penjualan PT. Prudential Life C. nasabah
polis dengan strategi Assurace Kantor d. karyawan
personal selling? Pemasaran Jember . Teknik pengumpulan data
Faktor 1. Faktor Penghambat dalam peningkatkan menggunakan:
penghambat a. Minimnya 3. Bagaimana solusi PT. penjualan polis a. Observasi
dan kepercayaan Prudential Life Assurace dengan strategi b. Interview
pendukung masyarakat terhadap Kantor Pemasaran personal selling c. Dokumentasi
asuransi Jember menangani d. Trianggulasi
b. Sering terjadi hambatan-hambatan 3. Untuk mengetahui . Analisa data menggunakan
penolakan dari calon dalam meningkatkan solusi PT. Prudential model Miles dan Huberman
nasabah penjualan polis dengan Life Assurance yaitu model interaktif:
c. Pesatnya dunia strategi personal selling? Kantor Pemasaran a. Reduksi data
persaingan Jember menangani b. Penyajian data
2. Faktor Pendukung hambatan-hambatan c. Penarikan kesimpulan.

a. Produk maupun layanan
yang mudah

b. menggunakan auto
debet

c. Kompensasi

dalam meningkatkan
penjualan polis
dengan strategi
personal selling

Keabsahan data menggunakan
trianggulasi sumber dan
trianggulasi teknik.




A. ldentitas Informan

Nama:

1
2. Jenis kelamin : 1. Laki-laki, 2. Perempuan
3.
4
5

Usia:
Pendidikan:

. Jabatan:

B. Pertanyaan Wawancara Narasumber Eksternal

% Sekilas Tentang PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
Dalam realitas kerja, apa sebenarnya tugas dari personal selling dalam perusahaan
asuransi prudential itu?
Dalam menjalankan tugas tersebut apakah ada pelatihan menjadi seorang tenaga
personal selling?
Bagaimana PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember dalam dalam
melatih kemampuan tenaga penjual untuk bisa menjual dengan baik?
Bagaimana peran personal selling bagi perusahaan PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember? kalau dipersenkan berapa persen?
Apakah ada ketentuan target dalam menjual polis pada nasabah? berapa setiap
bulannya? Apa bonus yang didapat ketika mencapai target tersebut?
¢ Strategi personal selling
Bagaimana strategi personal selling yang dijalankan oleh PT. Prudential Life
Assurance Kantor Pemasaran Jember?
Bagaimana cara anda mengenali nasabah, memastikan bahwa nasabah tersebut
merupakan nasabah yang potensial dan berpeluang untuk melakukan pembelian
pada waktu berikutnyya?
Apa saja kiat sukses anda sebagai tenaga personal selling, untuk meyakinkan
nasabah ketika menjual polis asuransi?
apa saja yang harus dipersiapkan?
Bagaimana cara anda dalam meningkatkan penjualan polis pada PT. Prudential

Life Assurance Kantor Pemasaran Jember?



% Hambatan-hambatan Personal selling

. Apa saja kendala yang dihadapi anda sebagai tenaga personal selling dalam
menjual polis asuransi pada nasabah?

Bagaimana cara mengatasi kendala tersebut?

. Apa saja kiat-kiat yang dilakukan anda agar kendala-kendala tersebut tidak terjadi
lagi?

. Selama menjalankan tugas sebagai tenaga personal selling (agen), pada asuransi
prudential, apakah anda pernah mengalami penolakan dari nasabah?

Bagaimana cara anda menyikapi penolakan tersebut, jika jawabanya iya.?

. Apa kesan dan pesan anda selama bekerja pada PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember?

(boleh berupa kritikan dan saran untuk lebih baik kedepannya).



PEDOMAN PENELITIAN

A. OBSERVASI
1. Kondisi Obyek Penelitian
2. Aktifitas kerja kariawan di kantor PT. Prudential Life Assurance
Kantor Pemasaran Jember, dalam melayani nasabah ketika tutup buku
atau klaim.
3. Strategi personal seilling dalam meningkatkan pejualan polis baik di

lapangan maupun di kantor seperti ketika memprospek, merekrut,
lewat seminar, training, bimbingan, beserta evaluasi Agen/ tenaga

penjualan.

B. WAWANCARA

1.

Bagaimana Strategi personal selling dalam meningkatkan penjualan
polis yang dijalankan PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember ?

Apa saja hambatan-hambatan personal selling dalam meningkatkan
penjualan polis pada PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember?

Bagaimana solusi personal selling menangani hambatan-hambatan
dalam meningkatkan penjualan polis pada PT. Prudential Life

Assurance Kantor Pemasaran Jember?

C. DOKUMENTASI

Sejarah PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.
Kredo PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember.

Jam kerja PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
Struktur organisasi PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran
Jember

Foto aktifitas kariyawan pada saat di kantor.

Foto hasil wawancara.
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Perusahaan Asuransi Jiwa
Lifa insurance Companias

TABEL : 315/ TABLE : 3.15
PORTOFOLIO PER 31 DESEMBER 2015
PORTFOLIO AS AT DECEMBER 31,2015

Cabang Asuransi : Semua Cabang

Plan : All Plans
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1 2)
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13.066
5958

118.863
1.666.045
PTﬂstmthaAsaRsya e 163.624
PT Equity Life indonesia 55.033
'PT Heksa £ka Life insurance £ N -

Pensiontama
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1.087.141
11.287.820

48,038,957

2956?81

39?822.1-«?
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264 £97.805
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Dokumentasi

Figure 1: Kantor PT. Prudential Life Assurance Kantor Pemasaran Jember
tampak dari luar, pada Tanggal 24 Maret 2017

Figure 2: Kinerja front office, pada tanggal 18 Januari 2017



Figure 4. Bersama Pimpinan Prudential Jember, Bapak Robert Theisjen pada
tanggal 06 Maret 2017



Figure 5: Interview dengan Penanggung Jawab Kantor Prudential, Ibu

Prastyaningsih pada tanggal 15 Maret 2017

Figure 6: Interview dengan Unit Manager, 1bu Sulastri pada tanggal 19 Maret
2017
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Figure 7: Interview dengan Mas Angga Wisudawan Agen Prudential pada tanggal
16 Maret 2017

Figure 8: Interview dengan Mbak Siswi Agen Prudential pada tanggal 04 Maret
2017
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Figure 10: Interview Arini Agen Prudential pada tanggal 24 Pebruuari 2017
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Figure 12: Interview dengan Ria Risty Nasabah Prudential pada tanggal 11
Pebruari 2017




Figure 13: Saat mengikuti seminar GBOP dan Hotel Royal pada tanggal 06 Maret
2017

Figure 14: Saat mengikuti Pru Fast Start di Rumah Makan Lestari pada tanggal
23 Maret 2017



figure 15: Selesai penelitian bersama Penanggung Jawab Kantor Ibu
Prastyaningsih dan Unit Manager Bapak Mulyadi pada tanggal 2 Maret
2017

Kode Agen 00763406

q Foalle
ANGGA WISUDAWAN
PT PRUDENTIAL LIFE ASSURANCE i

No.Lisensi 14211952

Disertfikasi sejah  Berlaku /d
(2May20M Oay2016 g0

ssnmw%ﬂm‘
PRODUAUNT LN

Figure 16: Kartu keagenan dan kartu tanda nasabah pada tanggal 16 Maret 2017



. JURNAL KEGIATAN PENELITIAN
: PT. PRUDENTIAL LIFE ASSURANCE KANTOR PEMASARAN
JEMBER
JI. Gajah Mada No 187, Ruko Gajah Mada Square Blok A-6 Jember

01/02/2017 | naskah penjualan
asuransi jiwa unit
link serta pru fast
siart. Buku l
panduan PT.

Prudential Life

No| |Hari |  Kegiatan | Subyek | Jabatan I_ﬁn&;"T
Tanggal | | Penelitian Tangan
1 Rabu ‘\alunuahkan surat | Fara Admin
18/01/2017 | Penelitian Soeparto keagenan !’3{ g i{'%
2 [Kamis | Observasi Tempat s
19/01/2017 penelitian dan Q
aktititas stat
Ay
| i ) _ |dankaryawan | 000 ﬂ“j
3 | Selasa Interview Linda Agen
i2afonfo0n9 i S m>@Tg_:,______
4 Minggu Interview Moh Tautig Agen
28/01/2017 R el _-____@i
3 Rabu Mempelajari Nuris Leader

Assurance Kantor |
Pemasaran Jember |
1 f”"

6 Sabtu Interview ' Ria Risty Nasabah C}f/f) ‘
11/02/2017 | r&fbtj G

Jumat Interview " Arini Agen
24/02/2017 ) i 4 rz«ff/ fned

8 Sabtu Observasi + Siswi Agen
04/03/2017 | interview strategl
personal selling

dalam menjual i
polis ketika terjun {
i /""

langsung lapangan

9 Senin Mengikuti GBOP I. Robert 1. I’1mpman
06/03/2017 | (Green Buisness Theisjen |2, Leader | 47) |
) with Prudentialy + | 2. Mulyadi 3. Pimpinan '@%{@L}tﬁ/
Interview 3. Anda (se-jawa i

| |  wiaya | timur)
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Rabu-Jumat
08-
10/03/2017

M uléﬁ\_uﬂ Pru Fast
Start

| Atu Nuri

Trainer

11 | Rabu Interview _ i’iﬁstyanin gsith | PIC
15/03/2017 . PRUSOLID %L) tﬁy\/
L ) e 3 B ac Jember sl
12 | Kamis Interview Angga Ik - Agen + ? i
| 16/03/2017 Y | Nasabah Vaﬁéyf“
13 | Jumat Interview Sumiat: Nasabah % ﬁv
 {rpusEmg | D B L e !
14 | 18/03/2017 | Seminar motivasi | 1. Arif Leader ’
agen “Business dermawan
Opportubity 2. Moch
Presentation Je-1 + muchlis %A :
Interview T ¥ iy My ! ,_it_;ﬁ“
15 | Minggu Interview Sulastr Nasabah + '
19/03/2017 Agen %5@”
16 | Senin Observast, { 1. Suryanto Admin .
20/03/2017 | interview meminta |2, Fara Keagenan
data sejarah serta
struktur berdirinya
PT. Prudential Life
Assuarance Kantor i
gelll(ltasgx an h.LT ?\Tb;r {) j E
S\U. ‘o )J&JEI ada %ﬁ’%/
e squdre. U
17 | Selasa Mengikuti Prastyaningsih | PI1C 1
21/03/2G17 | bimbingan serta PRUSOLID é? |
- e |
evaluasi agen Jember ‘
18 | Rabu Observasi kinerja b ]
23/03/2017 | Agen saat ada di ‘%MJ et
Y kantor Y =
19 | Jumat Meminta surat Sekretaris Tim | Novita (.’/ ot J&fj
24/03/2017 | selesai penelitian. l

Jember. 24 Maret 2017
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BIODATA PENELITI

Nama - JUMAIDAH

NIM : 083133074

Tetala : Pamekasan, 15 Juli 1993

Alamat : JI. Raya Klompang Timur Kec. Pakong Kab. Pamekasan
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

Jurusan : Ekonomi Islam

Program Studi : Perbankan Syariah
Riwayat Pendidikan:
a. SDN Klompang Timur 1 Tahun 2001-2006
b. MTsN Sumber Bungur Pamekasan 3 Tahun 2006-2009
c. MA Sumber Bungur Tahun 2009-2012
d. IAIN Jember Tahun 2013-2017
Pengalaman Organisasi:
a. Anggota Pramuka SD-MTs
OSIS MA Sumber Bungur
Warga UKPK IAIN Jember
Anggota Perisai Diri IAIN Jember
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Penulis Artikel di Kompasiana
f. Magang Mandiri di BNI Syariah
g. PPL di BTPN Bondowoso
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