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PENGARUH PERSONAL SELLING DAN WORD OF MOUTH 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN POLIS ASURANSI 

ALLIANZ 

 
Christian Aldi Irawan 

 
ABSTRAK 

 
 

Rendahnya tingkat literasi keuangan di Indonesia menjadi hambatan bagi 

masyarakat untuk memiliki kehidupan yang sejahtera secara ekonomi. Terdapat 

empat aspek penting yang diperlukan dalam literasi keuangan, yaitu penganggaran, 

tabungan, investasi, dan asuransi. PT Asuransi Allianz Life Indonesia sebagai Best 

Life Insurance 2021 memiliki target dalam meningkatkan jumlah nasabahnya 

menjadi 13 juta. Asuransi yang merupakan unsought products memerlukan 

kampanye pemasaran yang agresif seperti teknik penjualan salah satunya personal 

selling karena adanya ketidaksadaran konsumen terhadap produk atau keinginan 

untuk memutuskan membeli produk. Maka dari itu, tujuan penelitian ini adalah 

mengetahui pengaruh personal selling dan word of mouth terhadap keputusan 

pembelian polis asuransi Allianz. Penelitian ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif dengan metode survey kepada 250 responden, dengan teknik 

pengambilan sampel snowball sampling, dan dianalisis menggunakan regresi linear 

berganda. Berdasarkan hasil penelitian, ditemukan R Square sebesar 0,703 yang 

berarti pengaruh personal selling dan word of mouth terhadap keputusan pembelian 

polis asuransi Allianz sebesai 70,3%. 

 

 

 

Kata kunci: personal selling, word of mouth, keputusan pembelian 



viii 
Tambahkan Judul Tugas Akhir, Nama Lengkap Mahasiswa, Universitas Multimedia Nusantara 

 

 

 

THE EFFECT OF PERSONAL SELLING AND WORD OF 

MOUTH ON THE PURCHASING DECISION OF ALLIANZ 

INSURANCE POLICY 

 
Christian Aldi Irawan 

 
ABSTRACT 

 
 

The low level of financial literacy in Indonesia is an obstacle for people to have an 

economically prosperous life. There are four important aspects needed in financial 

literacy, namely budgeting, savings, investment, and insurance.PT Allianz Life 

Indonesia Insurance as the Best Life Insurance 2021 has a target in increasing the 

number of its customers to 13 million.Insurance which is an unsought product 

requires an aggressive marketing campaign such as sales techniques, one of which 

is personal selling due to consumers' unawareness of the product or the desire to 

decide to buy the product.Therefore, the purpose of this study is to determine the 

influence of personal selling and word of mouth on the purchase decision of Allianz 

insurance policies.This study used a quantitative approach with a survey method to 

250 respondents, with a snowball sampling technique, and was analyzed using 

multiple linear regression.Based on the results of the study, it was found that R 

Square was 0.703 which means the influence of personal selling and word of mouth 

on the purchase decision of Allianz insurance policies at 70.3%. 
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