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 IMPLEMENTASI PERSONAL SELLING AGEN PT. 
PRUDENTIAL LIFE ASSURANCE DALAM PENJUALAN 

POLIS PRU CRITICAL BENEFIT 88 
 

(Patricia) 

ABSTRAK 
 
Perusahaan asuransi telah melalui masa kelam dalam dunia bisnis selama 5 tahun 
belakangan. Banyaknya jumlah agen asuransi di Indonesia tidak menjadikan 
seluruh agen menjadi produktif dan aktif. Jika dilihat dari data, masih ada peluang 
pasar yang besar yakni 93,4% masyarakat yang berpotensi untuk menjadi nasabah. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui implementasi personal selling agen PT. 
prudential life assurance dalam penjualan polis pru critical benefit 88. Penelitian ini 
menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi kasus agar dapat 
menganalisa pandangan tenaga pemasar PT. Prudential Life Assurance secara lebih 
fokus dan mendalam tentang implementasi personal selling kepada nasabah Pru 
Critical Benefit 88. Teori Pengurangan Ketidakpastian dan Konsep Personal 
Selling menjadi pisau dalam penelitian ini. Penelitian ini menunjukkan bahwa agen 
asuransi harus memahami setiap tahapan pada strategi personal selling, 
memberikan impresi yang baik pada pertemuan awal dengan calon nasabah, 
memiliki pengetahuan produk yang baik sehingga dapat meningkatkan kepercayaan 
diri dan dapat mengatasi objection dari calon nasabah, serta pentingnya melakukan 
pelayanan yang baik sehingga kepercayaan dan kepuasaan nasabah dapat 
dipertahankan. Hal lain yang ditemukan bahwa testimoni nasabah tidak menjadi 
aspek penting pada saat presentasi karena dianggap tidak mendorong kepercayaan 
nasabah untuk membeli produk pada tahapan closing. Dengan begitu, dapat 
disimpulkan bahwa di setiap langkah personal selling yang dilakukan oleh agen 
terdapat faktor penting yang perlu diperhatikan untuk membangun kepercayaan 
nasabah.  
 

Kata kunci: Agen Asuransi, Asuransi Jiwa, Personal Selling, Teori Pengurangan 
Ketidakpastian 
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PERSONAL SELLING IMPLEMENTATION OF PT. 
PRUDENTIAL LIFE ASSURANCE AGENTS IN PRU CRITICAL 

BENEFIT 88 POLICY SALES 
 

(Patricia) 

ABSTRACT 
 
Insurance companies have gone through dark times in the business world over the 
past 5 years. The large number of insurance agents in Indonesia does not mean that 
all agents are productive and active. If you look at the data, there is still a large 
market opportunity, namely 93.4% of people who have the potential to become 
customers. This research aims to determine the implementation of personal sales 
agents at PT. prudential life assurance in the sale of pru critical benefit policies 88. 
This research uses a qualitative approach with a case study method in order to 
analyze the energy views of PT marketers. Prudential Life Assurance is more 
focused and in-depth about the implementation of personal selling to Pru Critical 
Benefit customers 88. Uncertainty Reduction Theory and the Concept of Personal 
Selling are the tools in this research. This research shows that insurance agents 
must understand each stage of the personal sales strategy, give a good impression 
at the initial meeting with prospective customers, have good product knowledge so 
that they can increase self-confidence and overcome objections from prospective 
customers, as well as the importance of providing good service. So that, customer 
trust and satisfaction can be maintained. Another thing that was found was that 
customer testimonials were not an important aspect during the presentation 
because they were deemed not to encourage customer confidence in purchasing the 
product at the closing stage. Thus, it can be concluded that in every personal selling 
step carried out by agents there are important factors that need to be considered to 
build customer trust. 
 
Keywords: Insurance Agent, Life Insurance, Personal Selling, Uncertainty 
Reduction Theory 
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