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A.ZKESIMPULAN

L =
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g,’ ;'—:Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan peneliti berdasarkan wawancara

=) A

5 gmendalam kepada beberapa informan maka disimpulkan bahwa :

e =
C

S1. ;Eengetahuan dan kesadaran mengenai asuransi tergolong rendah. Hal tersebut

o @

‘j’: Zdikarenakan karena tingkat penetrasi di Indonesia mengenai asuransi yang masih
(o

2 o

é gelatif rendah. Pengetahuan yang menjadi permasalahan nasabah adalah mengenai
o

*klaim, melihat klaim adalah hal yang paling rentan dalam dunia asuransi. Peneliti
ﬁnenyimpulkan juga, bahwa tidak semua orang memiliki pengetahuan yang rendah
A

;“erhadap asuransi.

2

%; Peneliti menyimpulkan, pengetahuan dan kesadaran nasabah sebelum bertemu
o

dan sesudah bertemu serta dijelaskan oleh agen asuransi memiliki perbedaan

pandangan mengenai asuransi. Sebelum bertemu dan dijelaskan oleh agen asuransi,

=
Y nasabah berpikir ini hanya buang — buang uang. Sesudah bertemu dan dijelaskan oleh
=3
Eragen asuransi, nasabah berpikir, ternyata proteksi itu penting, dan juga asuransi

usig

dlgunakan sebagai instrumen investasi.
Respon nasabah setelah nasabah dijelaskan oleh agen prudential mengenai
suransi adalah nasabah menyadari bahwa segala yang dikumpulkan itu bisa hilang

dalam sehari. Hal tersebut didapat peneliti dari hasil wawancara kepada informan,
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mengenai pengetahuan nasabah yakni informan 3 dan informan 4, sebelum dan

‘rsesudah dijelaskan oleh agen prudential.

Peneliti menyimpulkan, pengetahuan yang didapat oleh nasabah Prudential di
‘:daerah Jakarta Barat Central Park di bawah naungan Prudynamic adalah bahwa
nasabah mendapatkan pengetahuan tersebut, bukan saja dari agen prudential, namun

‘juga berasal dari pengalaman — pengalaman hidupnya, atau pengalaman hidup saudara,

satau keluarganya.

. fi(eburukan media yang terjadi, serta kasus mengenai buruknya asuransi memang

iiimemberikan dampak, tetapi hal tersebut dapat diatasi oleh agen prudential, dalam

imeningkatkan nasabah dan calon nasabahnya. Agen prudential di daerah Jakarta Barat

fCentraI Park di bawah naungan Prudynamic meyakinkan nasabahnya dengan

fmemberikan fakta yang terjadi di lapangan.

Pada dasarnya keburukan media, dan juga banyak dari mereka mengatakan
buruk, itu hanyalah opini, sedangkan ketika agen asuransi datang, mereka memberikan
Cfakta yang terjadi, sehingga menyebabkan nasabah dan calon nasabahpun percaya. Hal

tersebut di simpulkan oleh peneliti dari hasil wawancara oleh informan di daerah

j,Jakarta Barat Central Park di bawah naungan Prudynamic.

Peneliti menyimpulkan bahwa, agen prudential di daerah Jakarta Barat Central Park di

wbawah naungan Prudynamic, dalam membangkitkan keinginan nasabah untuk membeli
broduk asuransi adalah dimulai dari pelayanan dan kepercayaan. Dari hal tersebut
memberikan rasa nyaman kepada nasabahnya di tengah keburukan media kepada

asuransi.
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Peneliti menyimpulkan dengan adanya pelayanan tersebut, nasabahpun percaya

dan tidak mempermasalahkan mengenai keburukan media yang terjadi. Ketika

ipelayanan dan kepercayaan sudah diberikan, dan nasabah sudah percaya, selanjutnya

auntuk mendorong lebih lagi keinginan nasabah adalah dengan cara, seorang agen
Tmenciptakan rasa keinginan nasabah menjadi kebutuhannya.

Langkah tersebut dapat dilakukan setelah masalah yang di benak nasabah

: ferselesaikan. Cara agen Prudential menyelesaikannya dengan cara mendengar secara

iseksama, seperti halnya moto agen Prudential yaitu Always Listening Always

{:Understanding, dengan mendengarkan, maka kami mengerti. Setelah itu agen

::menciptakan rasa keinginan nasabah menjadi kebutuhannya, dengan cara memberikan

;"konsep kepada nasabah.

4. iiPeneIiti menyimpulkan bahwa, agen prudential di daerah Jakarta Barat Central Park di

ii)awah naungan Prudynamic, dalam mendorong nasabah untuk membeli asuransi,
jdisamping rasa kepercayaan, adalah rasa ketertarikan mengenai produk Prudential.
‘Produk Prudential yang ada di dalamnya adalah produk Unit Link. Dalam hal ini
peneliti tertarik mengenai Unit Link, yang memberikan perlindungan dan juga sebagai

winstrumen investasi nasabah.

Peneliti menyimpulkan juga bahwa strategi yang digunakan oleh agen
wPrudential dalam mendorong nasabah untuk membeli produknya disamping rasa
?kepercayaan, adalah memberikan konsep. Konsep yang diberikan oleh agen Prudential

adalah garansi penghasilan, yang dilakukan melalui presentasi seorang agen Prudential

kepada nasabahnya. Peneliti menyimpulkan bahwa alasan calon nasabah membeli
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produk asuransi di daerah Jakarta Barat Central Park di bawah naungan Prudynamic

‘~adalah karena 3 hal.

Pertama adalah kepercayaan calon nasabah kepada agennya. Kedua profil

‘:perusahaannya. Ketiga kebutuhan calon nasabah. Peneliti menyimpulkan dari 3 hal

tersebut yang terbesar dan yang terpenting, nasabah ingin membeli produk asuransi

i‘tersebut karena sistem kepercayaan kepada agennya. Hal tersebut didapat dari hasil

swawancara peneliti kepada informan.

Nli}

B.5SARAN

buepun-buepun 1bunpuiig exdig ey

A@demik :

Peneliti menyarankan kepada agen prudential dan nasabah prudential

fj’selanjutnya yang hendaknya menggunakan penelitian saya ini mengenai Strategi
:Komunikasi Persuasif Antar Personal Agen di Dalam Meyakinkan Calon Nasabah
dalam Produk Asuransi. Peneliti menggunakan teori AIDA. Peneliti berharap Agen
[prudential dan nasabah Prudential dapat memperluas judul misalnya mengenai
pandangan calon nasabah yang tidak membeli asuransi mengenai asuransi, dan

= menghubungkannya dengan teori selain AIDA.

Peneliti sebelumnya mewawancarai nasabah dan agen Prudential, peneliti

fmenyarankan untuk penelitian selanjutnya bisa menggunakan wawancara mendalam
?’kepada calon nasabah yang tidak membeli asuransi, dengan judul pandangan calon
Snasabah yang tidak membeli asuransi terhadap asuransi. Dalam hal ini bisa di dapat

alasannya dan pandangannya mengenai asuransi. Peneliti menyarankan penelitian

= selanjutnya dapat menggunakan kuantitatif, karena sebelumnya peneliti menggunakan
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penelitian kualitatif.

I?:réktis :

Untuk informasi PT. Prudential Life Assurance dapat menambah program-

:program baru yang lebih menarik membahas mengenai masalah terkini mengenai
%{pentingnya asuransi dengan mendatangkan narasumber-narasumber, yang kompeten di
3 bidangnya atau memang tahu betul permasalahan yang sedang terjadi, yang mungkin

:f:dapat diciptakan sebagai kisah cerita pendek.

Peneliti berharap Prudential Life Assurance dapat memberikan informasi —

ginformasi mengenai pentingnya perlindungan sejak dini, dan memberikan pengetahuan

F‘dan wawasan kepada nasabah melalui iklan pendek. Prudential Life Assurance juga

fj’dapat memajukan dan memberikan hadiah promosi yang akan diberikan kepada
:nasabah dalam membeli produk asuransi dari agen prudential lewat iklan pendek,
sehingga dapat memberikan dorongan dan informasi kepada nasabah untuk bisa lebih
[dekat dan menghubungi agennya.

Hal tersebut berguna agar nasabah dan agen bisa terus saling berhubungan satu

= sama lain. Sebagai salah satu perusahaan asuransi terbesar di Indonesia, Prudential Life

;Assurance, dapat memberikan edukasi kepada nasabahnya melalui seminar — seminar
=dan juga memperkenalkan agen prudential kepada nasabah serta calon nasabah, agar
“nasabah dan calon nasabah bisa lebih dekat dan mengenal Prudential Life Assurance,

Smenjadi pilihan yang tepat untuk perlindungan bagi keluarga nasabah.
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