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PANDUAN WAWANCARA 

1. Strategi apa yang di terapkan di perusahaan dalam memasarkan produk 

Asuransi jiwa unit link? 

 Strategi yang di terapkan oleh perusahaan meliputi strategi produk, 

strategi harga, strategi lokasi atau tempat, strategi promosi, strategi 

sumber daya manusia, dan strategi pelayanan. 

 Kampanye upgrade manfaat tambahan kesehatan „dibayar sesuai 

tagihan‟ untuk nasabah tanpa medical check up / pasti disetujui 

 Insentif tambahan untuk tenaga pemasar yang berhasil melakukan 

kampanye kepada nasabahnya 

2. Apa tujuan utama dari produk asuransi jiwa unit link? 

 Proteksinya, sehat sekarang aman sampai nanti dan Investasinya 

makin lama makin jadi 

3. Produk-produk asuransi jiwa apa saja yang di tawarkan di PT. Prudential 

cabang Cilegon ini? 

 PRUSyariah Generasi Baru (Unit Link) 

 PRUCinta (Tradisional – Jiwa) 

 PRUSolusi Sehat Syariah PRO (Tradisional – Kesehatan) 

 PRUSolusi Kondisi Kritis Syariah (Tradisional – Kondisi Kritis_ 

4. Langkah-langkah apa saja yang harus diterapkan dalam meningkatkan 

jumlah peserta? 



 
 

 
 

 Promosi media sosial 

 Membuat kontes bonus untuk para tenaga pemasar 

5. Apakah ada kesulitan atau kendala dalam memasarkan produk asuransi 

jiwa unit link? 

 Edukasi mengenai investasi, kadang calon nasabah skeptis mengenai 

investasi. Apalagi saat pandemi sekarang ini, dimana investasi turun 

tajam. Hal ini menjadi kendala oleh tenaga pemasar dalam 

memasarkan produk unit link 

6. Apakah ada peningkatan atau penurunan yang terjadi dari keseluruhan 

peserta asuransi jiwa? Terutama peserta asuransi jiwa unit link? 

 Saat ini Prudential sedang banyak memasarkan produk tradisional, 

ada 5 produk tradisional yang lahir akibat pandemi. Prudential 

melahirkan produk asuransi tradisional untuk mengurangi dampak 

investasi yang sedang turun dan produk asuransi yang terjangkau. 

7. Bagaimana cara tenaga pemasar dalam memasarkan produk unit link 

agar konsumen tertarik untuk mengikuti asuransi di PT. Prudential Life 

Assurance Cabang Cilegon? 

 Edukasi merupakan cara yang baik untuk memasarkan produk, atau 

paling tidak membuka pintu tenaga pemasar untuk menjual produk. 

 Kami memanfaatkan yang ada seperti status wa, reels, Instagram, 

atau sekarang ada tiktok karena kami tenaga pemasar lebih cenderung 



 
 

 
 

individu-individu y aitu mereka semua lakukan dan pasti yang 

penting tidak misselling. 

8. Produk asuransi jiwa apa yang paling diminati atau diunggulkan? Kenapa 

 Produk unggulan dari prudential tetap unit link (PRUSyariah 

Generasi Baru), tetapi saat ini produk asuransi tradisional jiwa 

(PRUCinta), kesehatan (PRUSolusi Sehat Syariah Pro) dan Kondisi 

kritis (PRUSolusi Kondisi Kritis Syariah) menjadi produk favorit 

9. Bagaimana asuransi jiwa syariah dalam menghadapi persaingan harga? 

 Setiap perusahaanpun punya standar kebijakan masing-masing, punya 

harga masing-masing. Jadi, dengan begitu cara bersaing kami adalah 

dengan memberikan pelayanan lebih, memberikan janji yang pasti, 

menawarkan sesuai kebutuhan nasabah, dan produk-produk kami pun 

perihal harga sesuai denga napa yang akan di dapat dan dibutuhkan 

oleh nasabah. 

10. Apa yang akan dilakukan PT. Prudential Life Assurance cabang Cilegon 

Ketika volume penjualan menurun? 

 Mungkin waktu sebelum covid kita melakukan geetring untuk 

mengundang calon nasabah atau peserta sebulan sekali kalua lagi 

menurun sebulan bisa berkali-kali, kalau pemasaran melalui brosur 

missal biasanya seminggu sebar brosur dua kali kalau menurun di 

kalikan menjadi dua kali lipat. 



 
 

 
 

11. Siapa sajakah yang menjadi cakupan pasar dalam emasarkan produk 

asuransi jiwa syariah? 

 Kami tidak dibatasi tempat jadi walaupun perusahaan kantor 

pemasarannya di cilegon, kami juga boleh memasarkannya di Jakarta 

dikarenakan di cilegon kota yang tidak begitu besar seperti Jakarta 

dan masyarakatnya pun tidak sebanyak Jakarta, bahkan seluruh 

Indonesia dapat kita pasarkan. 

12. Faktor-faktor yang menjadi hambatan internal dan eksternal yang 

terdapat di PT. Prudential? 

 Internal : Prudential terus mengembangkan aplikasi untuk tenaga 

pemasar dalam penjualan, pelatihan dan informasi nasabah, sehingga 

diperlukan pembaharuan setiap saat. Kadang pembaharuan ini 

menjadi hambatan untuk para tenaga pemasar, karena akses aplikasi 

menjadi lambat. 

 External : Perusahaan competitor sudah mulai mengikuti strategi 

Prudential, yaitu membuat produk tradisional serupa. Walaupun 

sebenarnya hambatan ini tidak terlalu berpengaruh untuk perusahaan. 

 

 

  

 



 
 

 
 



 
 

 
 

  



 
 

 
 

  



 
 

 
 

 

 

  



 
 

 
 

 

 


