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> 5 § = o Asuransi adalah suatu hal yang harus dimiliki oleh masyarakat sekarang ini, karena
= %@e@ah Kehidupan yang penuh dengan ketidakpastian ini, pentingnya asuransi dapat memberikan
S §<e;pa§‘tiargperlindungan yang butuhkan, mulai dari perlindungan kesehatan, penghasilan, aset,
@ %%kgm fabungan. Program-program asuransi dapat memberikan sejumlah proteksi dalam
oign”énﬁdi#an keamanan finansial. Apalagi kondisi moneter Indonesia masih sangat dipengaruhi
; %héga& lagh, sehingga harga-harga bahan pokok sering tak menentu. Asuransi dapat membantu
g %r@nﬁwirrg.lkan risiko yang tidak bisa diprediksi kapan datangnya, sehingga masa depan keuangan

y aeﬁihgter@min. Bisnis ini merupakan bisnis yang berhubungan langsung dengan konsumen.
7 ;i)fic.’simlahgugas perusahaan untuk memberikan pelayanan yang lebih baik kepada calon pengguna
Jaganya. 5
5. Kgberhasilan suatu perusahaan dalam mengadakan hubungan dengan pembeli (konsumen)
%aﬁgat difentukan oleh keberhasilan usaha-usaha di bidang pemasarannya. Seiring dengan
g’kembangan zaman, kini konsep komunikasi pemasaran lebih dikenal dengan komunikasi
~pemasarag terintegrasi, yang memperkenalkan konsep perencanaan komprehensif untuk
g@ngeva__asi peranan strategis dari berbagai elemen komunikasi pemasaran, seperti advertising,
Fmect maketing, sales promotion, interactive marketing, personal selling dan public relations
uk memberikan kejelasan, konsistensi, serta pengaruh komunikasi yang maksimum.
Metode penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif. Metode pengumpulan
Jata menggunakan kuesioner. Populasi diambil dari orang-orang yang pernah merasakan personal
§e3Iing dari PT. panin Dai-Ichi Life. Karena jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui
Sezara ;gti, maka perhitungan sampel untuk populasi tidak diketahui ditentukan dengan rumus
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Tgﬁ?;nuru Hugiono (2011) dan diperoleh sampel sebanyak 140 responden.
2 s HEgsil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa didapat nilai Sig salesmanship-negotiating,

‘é’r@ationﬁip marketing, dan prestigious personality lebih kecil jika dibandingkan dengan nilai
qalpha ogg 0,05. Dengan demikian dapat disimpulkan Ho ditolak dan Ha diterima yang
smembukfikan bahwa seluruh dimensi dari personal selling yang dilakukan oleh PT. Panin Dai-
SIchi Lifeherpengaruh dengan total 69,2% terhadap Minat Pengguna Jasa Asuransi.

5 simpulannya, personal selling merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
perusah@an untuk menarik konsumennya hingga terbentuk transaksi. Setiap perusahaan perlu
memerh@kan pemilihan media promosi yang baik dan efektif bagi pelaksanaan promosi yang
dilakukd®. Masing-masing dimensi dari variabel personal selling memiliki pengaruh yang
signifikg terhadap keputusan penggunaan asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life. Salesmanship-
negotiat'gg dimensi yang memiliki pengaruh paling signifikan terhadap minat pengguna asuransi.
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Insurance is a thing should be owned by society now, because in the center of life of this
uncertai@ the importance of insurance can give certainty protection need, starting from of health
protectior; income, assets, even savings. Insurance programs can provide a number of protection

nin@rovid%g financial security. Moreover, the condition monetary Indonesia is still very influenced
ther couftries, so prices basic often erratic. Insurance can helped to minimize risk that cannot be
redictedatonclusion, so that the future financial be more secured. This business is business that
Jigectly @uch with consumers. Here duty company to give better service to potential users his
w%es S
é > The success of a company in keeping a good relationships with consumers is largely
e;cerrmlngl by the success of the efforts in the field of marketing. With the current development,
%@rk%tmg communications is now more commonly known as integrated marketing
%mﬂ@unmatlons which introduces the concept of comprehensive planning to evaluate the strategic
1?cﬁe@f thg various elements of marketing communications, such as advertising, direct marketing,
%ﬁescproﬁ]otlon interactive marketing, personal selling and public relations to provide clarity,
:C&Jsgstenﬁy and maximum communications impact.
5 a This research method used quantitative research methods and the techniques of data
T(?;:(il]e‘g_tiog.used questionnaires. The population was taken from people who have felt the personal
Q@II by PT. Panin Dai-Ichi Life. Because the population’s unknown, so that the sample is
%@teﬁnm&j by Sugiono’s (2011) formula and obtained a sample of 140 respondents.

pothe5|s testing results show that the obtained Sig value of salesmanship-negotiating,
ationstilp marketing, dan prestigious personality smaller when compared to the value alpha o =
. It c&h be concluded that Ho refused and Ha is received, which is proved that all dimensions
ersongl selling performed by PT. Panin Dai-Ichi Life have influenced with the total of 69,2%
Cons@ner Purchase Interest.

In=conclusion, personal selling is one of the critical success factors of a company to attract
Zustomer§ and to form a purchase transaction. Every company needs to pay attention to the
:seiectlonmf a good media campaign and the effective implementation of the campaign carried out.
@gch dinfension of personal selling variables have a significant influence on consumer buying
ﬂd(g-)ISIOﬂ in PT. Panin Dai-Ichi Life. Salesmanship-negotiating is a dimension that has the most
Elgnlflcant influence on consumer buying Interest.
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3 ‘§ @ PENDAHULUAN
22 &
c g Iﬁ_jaman sekarang ini yang semakin global dan banyak sekali resiko dalam keuangan

u

graupunggesehatan membuat banyak orang menjadi lebih berhati-hati dan mencari sebuah jaminan

ad@nasa @€pan. Hal tersebut menjadikan sebuah asuransi menjadi sebuah jaminan yang aman dan

Qe%perca untuk resiko di masa mendatang yang kita tidak ketahui. Selain untuk berjaga-jaga pada

Zresiko yahg besar yang tidak tahu kapan akan datang, orang juga memakai jasa asuransi untuk
investaspgalam bentuk menabung dimasa yang akan mendatang.

=

Erusahaan asuransi juga tidak luput dari banyaknya masalah yang membuat minat
pembeli@ya berkurang dan ragu akan produk perusahaan tersebut. Dari salah satu berita yang
dlamblls/arl www.koran.bisnis.com terpadat kasus asuransi yaitu pengajuan klaim yang tak
kunjungadibayar. Pengajuan klaim yang diajukannya dianggap tak sesuai dengan polis dan
perjanjl -kerja sama yang ada, sehingga perusahaan tidak dapat menggantinya. Padahal nasabah
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tersebut sudah mengisi dan menaati aturan dan mengikuti cara yang ada dalam polis untuk
mengajukan klaim.
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: Meaka dari itu untuk terus bisa mencapai visi tdan misi yang ada, PT Panin Dai-Ichi Life
chapus me#iliki daya jual yang tinggi dan menarik agar bisa mendapatkan para konsumen-nya,
éhgan c&ra meningkatan kinerja personal selling nya. Menurut Shimp (2003) sales person adalah
gseoran@ yang menjalankan kegiatan personal selling dimana personal selling adalah suatu
tyk kgmunikasi orang per orang dimana seseorang wiraniaga berhubungan langsung dengan
orkperfibeli dan berusaha mempengaruhi agar mereka membeli produk atau jasanya.

=]

Tjuan penelitian pada akhirnya untuk menjawab identifikasi masalah yakni Bagaimana
uheSalesmanship-Negotiating, Relationship Marketing, Prestigious Personality, serta
-fakfor pembentuk Personal Selling terhadap minat pengguna produk asuransi PT PANIN
dCHE: LIFE. Manfaat penelitian dibagi dalam 2 jenis yakni manfaat akademis dan praktis. Di
naj:maﬁfaat akademis dalam penelitian ini adalah adalah untuk memberikan penerapan konsep-
Kgnsep yghg ada pada mata kuliah Integrated Marketing Communication. Khususnya pengaruh
38|nal§5elling terhadap minat pengguna produk asuransi PT PANIN DAI-ICHI LIFE.
dsgkan manfaat praktis dalam penelitian ini yakni Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat
@@iha?_( PT PANIN DAI-ICHI LIFE sebagai sumber data untuk mengetahui perkembangan
dmeinikasi pengaruh Personal Selling terhdapat minat pengguna asuransi. Selain itu penelitian
-dihar%')kan dapat bermanfaat menjadi saran demi perkembangan PT PANIN DAI-ICHI LIFE.
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Gambar 2.3

Teori Komunikasi Persuasif
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Suatu usaha untuk meyakinkan orang lain
agar publiknya berbuat dan bertingkah laku
seperti vang diharapkan komunikator dengan
membujuk tanpa memaksanya/tanpa
kekerasan.

(H.A.W. Widjaja, 2002: 67)

|

Teori Perilaku

Perilaku mengacu pada tindakan individu yang
dapat diamati oleh orang lain.

(Geller dalam Notoadmojo, 2003)

'

Teori Stimulus - Respons

Buepun-buepun 16unpunig exdiy yeH

Komunikasi merupakan proses aksi dan
reaksi. Segala bentuk pesan yang disampaikan
baik secara verbal maupun nonverbal dapat
menimbulkan respons.

(Djamal dan Fachruddin 2011)

N

Personal Seliing Minat Beli

x) (Y)

(219 uery YImyl e>RIEWIOLU| UEP SIuSIg INMISUI) DX 181w eadid SeH (D)

Minat beli adalah suatu

Salesmanship bentuk pikiran yang nyata

Negotiating . X
dari refleksi rencana
pembeli untuk membeli unit
Relationship dalam jumlah tertentu dari
Marketing

beberapa merek yang

/ tersedia dalam periode

Prestigious waktu tertentu.

Personality (Hidayati et 3,,,2013)
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elitian ini berlandaskan pada Grand Teori yaitu Komunikasi Persuasif, Middle Teori
dengan Menggunakan teori Perilakudan di dukung dengan Apply Teori yaitu teori S-R. Penelitian
ini jugag\enggunakan landasan konseptual yakni konsep komunikasi pemasaran yang salah
satunya gtlalah Personal Selling, dan Minat Beli.
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Garis tegas pada gambar diatas menunjukan pengaruh yang ada antara kedua variabel.
Dalam hal ini variabel independen, Personal Selling yang terdiri dari tiga dimensi yaitu
Salesma@ip Negotiating (X1), Relationship Marketing (X2), dan Prestigoius Personality (Xa3),
diduga mﬁmpengaruhl variabel dependen (YY) , Minat Beli.
X

Hipotesis dalam penelitian ini terdiri dari Ho dan Ha. Di mana untuk Ho Tidak terdapat
garuhs’antara Salesmanship-Negotiating, Relationship Marketing, Prestigious Personality,
a{aktﬁr faktor pembentuk Personal Selling terhadap minat pengguna Asuransi PT. Panin Dai-
i ifeXDan untuk Ha adalah terdapat pengaruh antara Salesmanship-Negotiating, Relationship
r@tlng Prestigious Personality, serta faktor-faktor pembentuk Personal Selling terhadap
pe@guna Asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life.
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Objek penelitian yang diteliti pada penulisan skripsi ini adalah kegiatan personal selling
yang dilakukan pihak PT. Panin Dai-Ichi Life. Pada penelitian ini, yang akan diteliti adalah
seberap@sar pengaruh personal selling di PT. Panin Dai-Ichi Life terhadap minat pengguna
asuransi £T. Panin Dai-Ichi Life. Penelitian dilakukan dengan penyebaran kuesioner kepada
efuruh rBasyarakat Jakarta yang pernah merasakan personal selling asuransi PT. Panin Dai-Ichi
e namfn belum menggunakan jasa dari PT. Panin Dai-Ichi Life.

Q
Metod® penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif. Metode penelitian
ntitatéini memiliki tujuan untuk menguji teori atau hipotesis, mendukung atau menolak teori
gin@da@t digeneralisasikan. Dalam penelitian kuantitatif data berfungsi sebagai sarana
Ek(ppfifmag yang berisifat membuktikan. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam
@éﬁegtia@ini adalah metode penelitian survey menggunakan alat kuesioner.

=
\gariéel penelitian terdiri dari 2 variabel yakni varibel bebas dan variabel terikat. Di mana
iabel Bebas adalah personal selling yang dilakukan oleh PT. Panin Dai-Ichi Life. Dan variabel

&»

dunﬁu?d

aw buexp

EURE
5

A
e
p

s &eie u

webunusday

"yejesew niens ueneful uep iy uesinuad
n
16

egeik§t adglah minat pengguna asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life. Dengan menggunakan teknik
@@mpﬁlan data kuesioner secara tertutup sehingga responden tinggal memilih jawaban yang
@eﬁh&iis@iakan.
2% & 5
= “Ci c‘Ij’ekrik pengumpulan sampel yang digunakan adalah teknik non-probability atau secara tidak
.g’a@k. De%an mengikuti prosedur purposive sampling yang bertitik tolak pada kriteria/ penilaian
1@ortj_badi ultuk menyatakan bahwa sampel telah benar-benar mewakili populasi. Maka kriteria yang

adigunakafadalah Responden pernah merasakan pelayanan dari personal selling Panin Daichi Life
adah Respg.-nden yang belum pernah menggunakan pelayanan dari Panin Daichi Life.

u

w
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% D@arenakan jumlah populasi yang akan digunakan tidak diketahui jumlahnya maka
Frenurut Bair et al dalam Prawira (2010:46) merekomendasikan jumlah sampel minimal adalah 10
kali dari amlah item pertanyaan yang terdapat di kuesioner. Indikator dalam penelitian ini terdiri
@@i 3 vatiabel bebas dan 1 variabel terikat. Total pertanyaan dalam penelitian ini adalah 14
~< - - - -y - -

dpertanyaan, sehingga minimal ukuran sampel penelitian ini adalah : 14 pertanyaan x 10 = 140

23 =
75 =
-
S 2 -~
22 =
§ e al
' Q.
o)
=
2
o
§ HASIL DAN PEMBAHASAN
Q
Penulis gnyebarkan pra-kuesioner kepada 30 orang responden yaitu seluruh masyarakat Jakarta
yang peghah merasakan personal selling asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life namun belum
A
3
x
a
)
-
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menggunakan jasa dari PT. Panin Dai-Ichi Life. Terdapat 9 pertanyaan pada variabel X dan 6
pertanyaan pada variabel Y. Setelah pra-kuesioner diisi, penulis mengukur jawaban dengan skala
likert un@ menentukan satuan yang diperoleh sekaligus jenis data atau tingkatan data. Kemudian
dianjutkan dengan analisis melalui uji validitas dan uji reliabilitas.
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s 28 X
o s -
E?‘? 5 3 1. I—%sn Uji Validitas
«Q - «Q fte) Q
E =5
sigaz 2
> =32 ax = Tabel Pengujian Validitas untuk Variabel X,
=2V | @ Item Koef. Validitas
W< © = . 40
ooy ® R Validitas
a5z 2 a
& 3. € [SX3 | Baya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-Ichi
E,‘ % g g é § Life mengerti cara mendekati konsumen dengan baik 0.368
0] c
220 7 g Valid
2 cglg g Saya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-Ichi
22a|5c |0 Life memberikan presentasi secara jelas 0.507 )
2oz 2|8 Valid
§ = g < é §aya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-Ichi
e 3 o Life membuat sulit menolak tawaran 0.620 .
3 & 3 Valid
g § §Umber§HasiI pengolahan data SPSS, Agustus 2016
z 2% ZTerlihat pada tabel di atas, seluruh item memiliki rhitung yang lebih besar dari rtabel
% o 5 yang grtinya seluruh variabel X bisa dikatakan valid.
2 3 = Tabel 4.4
g = S Tabel Pengujian Validitas untuk Variabel X2
> |3Var. | & Item Koef. Validitas
| X D ..
2| - Validitas
D la
3|2X2 | Saya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-Ichi
o 5 — Life bersikap ramah
5 |2
;:g & 3 0.364 Valid
@ > aya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-Ichi
3 |o Life bersikap menyenangkan )
> |5 9 0.366 Valid
% 4 gaya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-Ichi
2| " Life bersikap jujur ]
E 0.388 |  Valid

o
Sumber®Hasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016
Teflihat pada tabel di atas, seluruh item memiliki rhitung yang lebih besar dari rtabel yang
artinya auruh variabel X> bisa dikatakan valid.
o

Tabel 4.5
Tabel Pengujian Validitas untuk Variabel X3
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ihat pada tabel di atas, seluruh item memiliki rhitung yang lebih besar dari rtabel yang

artinya saluruh variabel Y bisa dikatakan valid.

=
=h

(=]
2. Hasil§)ji Reliabilitas

Var. Item Koef. Validitas
Validitas
(=)

_X3 ?.Saya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-
0 |O 2 Ichi Life bertanggung jawab
0|3 0,
§ o b 0.432 Valid
S L; ;8.Saya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-
§ o3z |2 Ichi Life membimbing saya dengan baik .
> Z 1z 0.365 Valid
g S S | 29.Saya merasa sales person dari asuransi PT Panin Dai-
R Ichi Life memberikan anjuran ]
Slg = | @ 0.361 Valid
s gurﬁber%asn pengolahan data SPSS, Agustus 2016
@7 o @3 Terdihat pada tabel di atas, seluruh item memiliki rhitung yang lebih besar dari rtabel yang
Sartinga séluruh variabel X bisa dikatakan valid.
gcl g
52¢ &
B2~S o
5% a o
=25 2 Tabel 4.6
= o @3 Tabel Pengujian Validitas Untuk Variabel Y
2 |GVar. | 3 Item Koef. Validitas
22 |8 Validitas
2|8 ~
§- cY &ya pemah berﬁkir qntuk m.enggunakan produk dari
=13 gsuransi PT Panin Dai-Ichi Life 0.557 .
oS : Valid
= % & Saya pernah terlintas di pikiran untuk menggunakan
§ < ; produk dari asuransi PT Panin Dai-Ichi Life 0.521 )
~2 = Valid
Q
SIE Mungkm suatu hari nanti saya akan menggunakan produk
Q|
=2 dari asuransi PT Panin Dai-Ichi Life 0.373
315 '
ER R Valid
'r';.; o ¥ Saya menggunakan produk dari asuransi PT Panin Dai-
HE =3 Ichi Life saat tidak ada pilihan lain 0.432 )
0| [ Valid
§ ] ;Saya pasti menggunakan produk dari asuransi PT Panin
e o Dai-Ichi Life 0.551 )
B2 = Valid
o Sumbe® Hasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016

Pemgujian reliabilitas dimaksudkan untuk menjamin instrumen yang digunakan merupakan
sebuah Estrumen yang handal, konsisten, stabil dan dependibalitas, sehingga bila digunakan
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berkali-kali dapat menghasilkan data yang sama. Sedangkan, dasar pengambilan keputusan pada
uji reliabilitas mengacu pada pendapat Arikunto (2013:221) dimana:
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Tabel 4.7 Interpretasi Reliabilitas

Sumber: Arikunto, 2013
Berdasarkan hasil perhitungan didapatkan nilai alpha masing-masing indikator sebagai

.m Koefisien Korelasi | Kriteria reliabilitas
E 0,81<r<1,00 Sangat tinggi
?;— 0,61<r<0,80 Tinggi

5 0,41 <r<0,60 Cukup

g 0,21<r<0,40 Rendah

g 0,00<r<0,21 Sangat rendah
c

-~

>

gr.

S
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Tabel 4.8

Reliabilitas Instrumen Penelitian Xi
E Variabel Cronbach's Alpha Keterangan
;g o X1 0.447 Reliabel
~Sdmber: Hlasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016
g i 3, Berdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa niali alpha hitung variabel X; adalah 0.047
® o x .. . [ .
= 2 yang artinya variabel X; memiliki tingat relabelitas yang cukup.
o =
°3 g
o 3 ~
2 o A
=9 )
8 ; Tabel 4.9
;— =l o Reliabilitas Instrumen Penelitian X2
< g Variabel Cronbach's Alpha Keterangan
13 Xz 0.415 Reliabel
& @ —
13 @
2SémberZHasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016
c x
g2 c
§ E ; Berdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa niali alpha hitung variabel X, adalah 0.415
& 3 yangghtinya variabel X» memiliki tingat relabelitas yang cukup.
2 3
8 e L]

Tabel 4.10
Reliabilitas Instrumen Penelitian X3
Variabel Cronbach's Alpha Keterangan
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&

X3

0.538

Reliabel

Sumber:@sil pengolahan data SPSS, Agustus 2016

- T
o O Berdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa niali alpha hitung variabel X, adalah 0.415
@9 artl_%'ya variabel X> memiliki tingat relabelitas yang cukup
a3 o Tabel 4.11
=3 _ 3 Reliabilitas Instrumen Penelitian Y
22 ¥ X Variabel Cronbach's Alpha Keterangan
{0 7
350 = i Xi 0.552 Reliabel
o A
=S@mber: Hasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016
5 § @rdasarkan tabel diatas, diketahui bahwa niali alpha hitung variabel Y adalah 0.552 yang
<arfinga vatiabel Y memiliki tingat relabelitas yang cukup
Tc T A
S62s @
SE 3 5
BHEsil @ji Normalitas
® x > o
a% 8 5
25 2 5 Tabel 4.17
n;)_ g o Hasil Uji Normalitas
b ) g Unstandardized Residual
o3 9
S E 140
o'[3 =
5 NormaEParameters Mean OE-7
o |3 :
=y 5 Std. Deviation 0.51375403
| ~
g— g— o Absolute 0.054
E dMost Extreme Differences | Positive 0.038
312
s 5 — Negative -0.054
-
2 g(olmﬁorov—Smimov z 0.643
T E
5 f,’AsymgSlg (2-tailed) 0.802

‘uesode)
i

ey

ﬁjmberg-lasn pengolahan data SPSS, Agustus 2016

rdasarkan tabel diatas hasil pengolahan data dengan menggunakan SPSS 20.0, dapat
dilihat hahwa skor yang dihasilkan Sig. Kolmogorov-Smirnov lebih besar dari 0,05 baik dari
Variabelaz() personal selling maupun variabel (Y) minat beli. Oleh karena skor sudah melebihi
0,05 maeu data tersebut dinyatakan sudah berdistribusi normal.

jeuwl

4. HasilFji Linearitas
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® Tabel 4.18
- T Hasil Uji Linieritas
o B Mostel Sum of Squares df Mean Square F Sig
- U® Q.
S 2 $ Regragsion 35.523 3 11.841 43.894 000°
FS3 _ 3
S 2 & Residual 36.688 136 0.270
558 =
=5+ < Totl 72.211 139
oD ¢ o ;
> 5 §u§beﬁ‘ Hasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016
2. E—g S Dari output di atas hasil uji linieritas dapat dilihat pada output ANOVA table. Dapat
§ Edﬂge@ uisbahwa nilai signifikansi pada linearity sebesar 0,000. Karena signifikansi kurang dari
o @,§ngaﬁa dapat disimpulkan bahwa antara variabel (X) personal selling dengan variabel ()
2 Lgﬂrl:ena,;beE;”-mempunyal hubungan yang linier.
3> é < &
0 xS 2
L > o
5 5 Hasil Bji Regresi Linear Sederhana

b

X l?)I!Jl?UJ;{OJU

a.¥oefisien Determinasi (R Square)
Tabel 4.19
Hasil Analisis Model Summary
: Model R R Square | Adjusted R | Std. Error of Durbin-
3 Square the Estimate Watson
1 .8012 .692 .681 51939 2.058
Sugjber: Hasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016
Dari output di atas, terlihat nilai R square sebesar 0.692 yang berarti setiap perubahan pada
lesmanship-Negotiating, Relationship Marketing, dan Prestigious Personality secara serentak
an menyebabkan 69.2% (0.692) perubahan pada minat beli, dimana, masih terdapat 30.8%
ktor )Eng turut mempengaruhi minat beli di luar penelitian ini.

&p ueywnjueouaw eduey lui siny e

ok o5

‘uedode) ueunsnAuad ‘yeiw) eAey uesnnuad ‘ueiyjauad ‘ueyip
:1aquINs ueyIng

b.Uji F
Tabel 4. 12
Hasil Uji F
Hasil Uji F

uepj YIM) e)irewrioju] uep sjusig 3n



‘9yyIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep 1ul siny eAiey ynanyas neje uelbeqas yeAueqladwawl uep ueywnwnbusw buedseyiq ‘g

SSINISNE 40 TOOHDS
HID NV M

&

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
@ Regression 35.523 3 11.841 43.894 .00QP
]I Residual 36.688 136 270
% Total 72.211 139

ber Hlasil pengolahan data SPSS, Agustus 2016
lui faéngujian signifikansi di atas, maka dapat disimpulkan bahwa faktor-faktor pembentuk
aI Sellmg secara simultan memiliki pengaruh terhadap minat beli asuransi PT. Panin Dai-

nBugy e
%e%e]'ﬂ L

B
=
R

b. Uji T

Tabel 4.13
Hasil Uji T

gseul hiens ueneluny uep Yy uesijnuad
ad ugbuijuaday ynjun eduey uedy

Coefficients?

M ynapias neje ueibegas din

buegun-buepun 16unpuniqg exdin Tf‘g

‘guy|g] Jelem buek uebunuadey ueyibniaw yepiy uediinbuad 'q

21D yery 3IvE exewoul upp siysig InIsul) DY 191 31!

VB I Unstandardized | Standardized t Sig. Collinearity
S °Ei Coefficients Coefficients Statistics
'8 2; B Std. Beta Toleranc VIF
2 g Error e
L 5/ 5Cons@n) 964 | 234 4118 | .000
3| N 278 .063 332 | 4.392 | .000 .655 | 1.526
= 2RM .266 .065 300 | 4.112 | .000 703 | 1.422
5| PP 190 | .056 240 | 3.397 | .001 746 | 1.340
gsé"imber HaS|I pengolahan data SPSS, Agustus 2016
=0 Data tabel hasil analisis regresi diatas terbentuk persamaan sebagai berikut:
23 Y =0.964 + 0,278X; + 0,266X2 + 0,190X3
i 2 Berdasarkan output di atas, diperoleh nilai konstanta adalah 0.964. Nilai tersebut

gn@nunjlﬂkan prediksi nilai keputusan pembelian konsumen jika tidak ada personal selling yang
%akngIOIeh asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life.

> ai koefisien regresi untuk dimensi Salesmanship-Negotiating dalam variabel personal
selling (3) menunjukkan angka 0,278 (positif), dimana angka tersebut menjelaskan bahwa adanya
@lngkgan minat beli sebesar 0,278 setelah adanya Salesmanship-Negotiating yang dilakukan
%suransﬁ’T Panin Dai-Ichi Life.

Milai koefisien regresi untuk dimensi Relationship Marketing dalam variabel personal
selling (gz) menunjukkan angka 0,266(positif), dimana angka tersebut menjelaskan bahwa adanya
peningkatan minat beli sebesar 0,266 setelah adanya Relationship Marketing yang dilakukan
AsuranskRT. Panin Dai-Ichi Life.

ilai koefisien regresi untuk dimensi Prestigious Personality dalam variabel personal
selling (Be) menunjukkan angka 0,190(positif), dimana angka tersebut menjelaskan bahwa adanya
pemngkﬂan minat beli sebesar 0,190 setelah adanya Prestigious Personality yang dilakukan
Asuransp®T. Panin Dai-Ichi Life

144euns /(
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PENUTUP

B_erdasar@n hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan, maka penulis mengambil
d<esimpulan adalah : Nilai koefisien regresi untuk dimensi Salesmanship-Negotiating dalam
W/&nabel _@ersonal selling (X1) menunjukkan angka 0,278 (positif), dimana angka tersebut
&@njelasgan bahwa adanya peningkatan minat beli sebesar 27.8% setelah adanya Salesmanship-

ng:latlag yang dilakukan Asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life. Nilai koefisien regresi untuk
‘—iblgn@m Relationship Marketing (X2) dalam variabel personal selling menunjukkan angka 0,266
ﬂrﬁsmf) dimana angka tersebut menjelaskan bahwa adanya peningkatan minat beli sebesar 26.6%
= éz elah adranya Relationship Marketing yang dilakukan Asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life. Nilai
S(@fglenaregreﬂ untuk dimensi Prestigious Personality (X3) dalam variabel personal selling
gm%n&uu&an angka 0,190(positif), dimana angka tersebut menjelaskan bahwa adanya

tfnlggkafan minat beli sebesar 19.0% setelah adanya Prestigious Personality yang dilakukan
Wur&ns&PT Panin Dai-Ichi Life. Nilai Koefisien determinasi (R?) untuk pengaruh simultan
§aﬁktcg=falzor pembentuk personal selling terhadap minat beli pengguna asuransi PT. Panin Dai-
‘Schi Hfe @Ialah sebesar 0.692.

C

ZJBar(ﬁsargan kesimpulan yang disebutkan diatas dan hasil penelitian yang peneliti teliti, maka
;iic?urauskanlah saran-saran untuk PT. Panin Dai-Ichi Life yang bertujuan untuk meningkatkan
Iminat beR pengguna. Faktor yang perlu diperhatikan dari Personal Selling yang dilakukan oleh
gP‘ﬁ Panif Dai-Ichi Life adalah Prestigious Personality atau kepribadian berwibawa karena
amemilikigpersentase yang paling kecil dalam peningkatan minat beli. Melalui interaksi secara
g'aggsungxini maka pihak penjual atau sales person harus memiliki kemampuan untuk
:h@mblmEmg para calon pengguna yang akan menggunakan asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life. Hal
gm% dapatﬁllakukan dengan cara melakukan seleksi kepada calon penjual atau sales person yang
%Iéan megjual jasa atau produk dari PT. Panin Dai-Ichi Life. Seleksi dilakukan dengan cara,
emilih galon penjual atau sales person yang lulusan dari jurusan ilmu komunikasi. Hal tersebut
Zikarenakan seorang lulusan ilmu komunikasi mempunyai pemahaman dan kemampuan yang
ﬁeﬁat, terutama dalam hal berkomunikasi dan membimbing. Faktor berikutnya yang perlu
gdqs)erhatlkan dari Personal Selling yang dilakukan oleh PT. Panin Dai-Ichi Life adalah
gRélatlor\shlp Marketing karena memiliki persentase yang paling kecil kedua setelah Prestigious
TPgrsonaﬂty dalam peningkatan minat beli. Melalui interaksi secara langsung ini, maka pihak
ao@uual aau sales person harus memiliki kejujuran kepada para calon pengguna yang akan
Errﬁnggumkan asuransi PT. Panin Dai-Ichi Life. PT. Panin Dai-Ichi Life harus bisa meningkatkan
a<g_ju1ur ari pihak penjual atau sales person dengan cara membiasakan para penjual atau sales
Eperson hgrbicara konsisten tentang informasi produk, semua prosedur, dan seluruh hal yang perlu
BJI&etahLlﬂoleh calon pengguna PT. Panin Dai-Ichi Life. Faktor berikutnya yang perlu diperhatikan
gdarl Perbnal Selling yang dilakukan oleh PT. Panin Dai-Ichi Life adalah Salesman-Negotiating.
Melalwa'lteraksn secara langsung ini, maka pihak penjual atau sales person harus memberikan
presentaSi secara jelas kepada para calon pengguna yang akan menggunakan asuransi PT. Panin
Dai-IchisLife. PT. Panin Dai-Ichi Life harus bisa meningkatkan kemampuan memberikan
presentagf*secara jelas dari pihak penjual atau sales person dengan cara memberikan pengenalan
produk 18bih banyak kepada penjual agar penjual lebih mengenal produk yang akan dijual dan bisa
menjela§]an dengan jelas tentang produk tersebut kepada calon pengguna asuransi PT. Panin Dai-

Ichi Lifect,

4
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