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ABSTRAK 

 

Rahmat Thomas Samuel / 65110212 / 2011/ Strategi Komunikasi Persuasif Antar Personal Agen 

Dalam Meyakinkan Nasabah  Produk Asuransi / Pembimbing : Imam Nuraryo, S.Sos., 

MA(Comms) 

 Strategi komunikasi persuasif agen prudential kepada calon nasabahnya dalam membeli 

produk asuransi di tengah buruknya media yang berdampak kepada asuransi. Penelitian ini 

dilakukan langsung kepada agen prudential dan nasabah prudential. Penelitian ini berbicara 

mengenai bagaimana di satu sisi nasabah membeli produk asuransi, di sisi lain mendengar 

dampak buruk media terhadap asuransi. Dampak buruk kepada media tentu menjadi hambatan 

dan tantangan bagi agen asuransi dalam menyampaikan produk asuransi kepada nasabah. 

Teori yang dilakukan pada penelitian ini adalah teori AIDA dalam mempersuasi 

seseorang untuk mengikuti keinginan komunikatornya. AIDA kepanjangan dari Attention, 

Interest, Desire, Action (Perhatian, Daya tarik, Keinginan, aksi), dan hal tersebut dilakukan oleh 

agen prudential dalam mempersuasi nasabahnya. 

Metode yang dilakukan dalam penelitian ini adalah metode kualitatif deskriptif. 

Alasannya karena penelitian ini mengungkap fakta, dan keadaan yang terjadi di lapangan yang 

didapat melalui sumber informan di tengah buruknya media yang berdampak kepada asuransi. 

Teknik pengumpulan data melalui wawancara mendalam sebagai data primer, yakni tanya jawab 

kepada informan sebagai sumber yang terlibat dalam bidang asuransi yang relatif lama. 

Wawancara mendalam dilakukan kepada 2 agen prudential dan 2 nasabah prudential sebagai 

informan. 

Melihat buruknya media kepada asuransi, pandangan agen prudential tentang hal ini tidak 

mengalami perubahan, justru mereka dapat menjelaskan secara seksama kepada nasabahnya. 

Penjelasan yang dilakukan adalah melalui fakta yang sebenarnya terjadi, karena kebanyakan 

media yang diberikan bersifat opini, sehingga mereka percaya kepada agen prudential, dan 

keburukan media tidak lagi mempengaruhi. Strategi agen prudential dalam memberikan rasa 

ingin dan mendorong nasabah untuk membeli asuransi adalah dengan memberikan kebutuhan 

nasabah menjadi suatu keinginan melalui presentasi yang dilakukan agen mengenai asuransi 

Dari penelitian ini, peneliti menyimpulkan, bahwa nasabah masuk karena tiga hal. 

Pertama adalah kepercayaan penuh terhadap agennya. Kedua adalah kekuatan perusahaan 

asuransi tersebut. Ketiga adalah kebutuhan yang dibutuhkan nasabah pada saat itu. Ketiga hal 

tersebut penting, namun yang terbesar kepentingannya dan menjadi inti dari semuanya adalah 

sistem kepercayaan nasabah kepada agennya. 
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ABSTRACT 

Rahmat Thomas Samuel / 65110212 / 2011/ Interpersonal Persuasive Communication Strategies 

In Convincing Customer Agent Insurance Products / Pembimbing : Imam Nuraryo, S.Sos., 

MA(comms) 

Persuasive communication strategies prudential agent to prospective investors in the 

purchase of insurance products in the middle of the bad media that have an impact on insurance. 

This research was carried directly to our agents and customers prudential. This study talks about 

how on the one hand customers buy insurance products, on the other hand customers hear the 

adverse effects of the media on the insurance. Adverse impacts to the media would be obstacles 

and challenges for insurance agents to deliver insurance products to customers. 

The theory in this research is the theory AIDA in persuading a person to follow the 

desires of the communicator. AIDA stands for Attention, Interest, Desire, Action (Attention, 

attractiveness, desire, action), and it is done by prudential agent in persuading customers. 

The method used in this research is descriptive qualitative method. The reason for this 

study reveal the facts and circumstances that occurred in the field obtained through a source 

informant in the middle of the bad media that have an impact on insurance. Data collection 

through in-depth interviews as the primary data, which is a question and answer to the informant 

as a source involved in the insurance sector is relatively long. In-depth interviews to two agents 

and two customers prudential prudential as informants. 

Seeing the poor media to insurance, prudential agency views on this subject have not 

changed, rather they can explain carefully to its customers. Explanation is done is through the 

fact that actually occurred, because most media provided is opinion, so that they believe in the 

prudential agent, and badness no longer affect the media. Prudential agent strategy in delivering 

curiosity and encourage customers to buy insurance is to provide customers' needs into a desire 

by the presentation made by agents about insurance. 

From this study, the researchers concluded, that customers sign for three reasons. The 

first is the full confidence of his agent. The second is the strength of the insurance company. The 

third is that it takes customer needs at the time. These three things are important, but the greatest 

importance and the core of it all is the belief system of the customer to the agent. 
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