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TRANSKIP WAWANCARA 

 

Hari   : Selasa, 1 Desember 2020 

Narasumber : Zulfikar, S.E.,M.M.,RFP 

Jabatan  : Agency Director 

1. Daerah manakan yang memiliki nilai potensial dan 

menguntungkan dalam strategi pemasaran produk prucinta 

PT. Prudential Life Assurance Cabang Cilegon? 

Jawaban : Ada bebrapa daerah atau wilayah yang sangat 

potensial bagi PT.Prudential Life Assurance Cabang Kota 

Cilegon dalam mencapai target penjuaalan produk prucinta 

yaitu wilayah Kota Cilegon dan Kota Serang. 

 

2. Apakah produk prucinta ini hanya untuk kalangan muslim 

dan sosial menenggah keatas? 

Jawaban  : Membidik semua segmen dalam segi agama baik 

itu non muslim di Prudential syariah membeli produk 

prucinta. Jadi produk prucinta ini bisa dimiliki diikuti oleh 

siapapun dari berbagai kalangan. Adapun  untuk Kelas 

sosialnya menengah, menengah keatas dan keatas. Sedangkan 

untuk gaya hidup mewah, glamour, dan fashionable, itu 

semua supaya memudahkan para agen dalam mencari 

nasabah. Life style atau gaya hidup itu sangat mempengaruhi 

seseorang ikut berasuransi, maka dari itu, PT. Prudential Life 

Assurance Cabang Kota Cilegon lebih memfokuskan kepada 

kelas sosial yang menengah, menengah keatas dan ketas, 



 

 

 

sehingga memudahkan pihak asuransi dalam mencari calon 

nasabah produk prucinta. 

 

3. Bagaimana cara tenaga pemasar menyesuaikan diri dengan 

nasabah yang pernah kecewa terhadap asuransi? 

Jawaban : Dengan melakukan pendekatan bukan hanya 

berperan aktif sebagai agen atau tenaga pemasar tetapi kita 

juga harus bisa memahami calon peserta, level kehidupan 

seseorang itu berpengaruh kepada kepribadian dan personaliti 

orang tersebut. Selain itu, pengalaman setiap konsumen atau 

nasabah juga dapat mempengaruhi tingkat permintaannya 

nanti. Oleh sebab itu, anggota PT. Prudential Life Assurance 

Cabang  Cilegon dapat memposisikan dirinya dengan 

menyesuaikan keadaan setiap nasabahnya. Hal tersebut 

didasarkan bagi para agen PT. Prudential Life Assurance 

Cabang cilegon untuk menyesuaikan tahap pelayanan kepada 

setiap perbedaan yang dimiliki setiap konsumen atau peserta 

produk prucinta. 

 

4. Bagaiman proses penentuan target pasar penjualan produk 

prucinta PT Prudential Life Assurance Cabang Cilegon? 

Jawaban : Pasar yang menjadi target perusahaan dicocokkan 

dengan kebutuhan pasar, kemampuan daya beli dan 

keterbatasan kemampuan yang dimiliki segmen pasar. Dalam 

menentukan target pasar penjualan produk prucinta yang 

dicakup oleh PT. Prudential Life Assurance Cabang  Cilegon 



 

 

 

tidak ada batasan tertentu, perusahaan melayani seluruhnya 

tanpa menitikberatkan pada aspek tertentu. Produk prucinta 

ini merupakan produk baru PT Prudential Life Assurance 

yang dipromosikan di akhir tahun 2018. Produk prucinta 

ditujukan agar semua konsumen dengan berbagai perbedaan 

dapat ikut berasuransi dengan manfaat pengmablian premi di 

akhir pembayaran. 

 

5. Bagaimana cara tenaga pemasar dalam memasarkan produk 

prucinta agar konsumen tertarik untuk mengikuti asuransi di 

PT Prudential Life Assurance Cabang Cilegon? 

Jawaban : Untuk dapat menciptakan kesan dan image yang 

baik dipikiran konsumen seseuai yang diharapkan sehingga 

tidak ada keraguan di dalamnya kita selalu fokus terhadap 

kebutuhan dan memahami konsumen atau calon peserta. 

Produk asuransi belum semuanya menjadi kebutuhan banyak 

konsumen, tingkat kesadaran akan berasuransi itulah yang 

sangat rendah, hal itu dapat dibuktikan dengan kebanyakan 

orang belum mempunyai polis asuransi dan kebanyakan 

orang mengambil asuransi ketika mereka dilakukan prospek 

oleh agent perusahaan asuransi. 

 

6. Bagaimana rencana penawaran yang diberikaan PT Prudential 

Life Assurance Cabang Cilegon? 

Jawaban : Rencana penawaran kepada nasabah itu, pertama 

kita harus tau dulu pasarnya. Biasanya kami ke kelurahan, 



 

 

 

kemudian ke sekolah-sekolah, trus ke kantor-kantor atau lebih 

bagus lagi ke perusahaan-perusahaan. 

 

7. Apakah produk prucinta di PT Prudential Life Assurance 

Cabang Cilegon lebih murah dibanding asuransi lain? 

Jawaban : Premi produk asuransi jiwa prucinta minimum 

kontribusi Rp. 300.000 per bulan untuk frekuensi  

membayaran kontribusi bulanan atau  Rp. 3.300.000 per 

tahun untuk frekuensi pembayaran kontribusi tahunan. 

 

8. Bagaiman lokasi kantor PT. Prudential Life Assurance 

Cabang Cilegon? 

Jawaban : Untuk lokasi kantor sangat strategis PT. 

Prudential Syariah Cabang Cilegon,   di Cilegon City Square 

Blok A No. 8, Jl. Raya Cilegon serang, banten-42431 

 

9. Dalam mencapai target penjualan strategi promosi apa ang 

digunakan PT Prudential Life Assurance Cabang Cilegon? 

Jawaban : strategi promosi yang yang digunakan  periklanan 

pada PT. Prudential Life Assurance Cabang  Cilegon 

menggunakan brosur dan lebih memanfaatkan media sosial. 

Penjualan perseorangan  atau personal selling, kanvasing, 

penjualan perseorangan yang dilakukan oleh PT. Prudential 

Life Assurance Cabang Cilegon yaitu dengan mendatangi 

secara langsung calon nasabahnya atau bertatap muka secara 

langsung, sehingga calon peserta asuransi tahu secara 

mendetail tentang produk asuransi jiwa prucinta. 



 

 

 

10. Apakah setiap  sumber daya manusia atau tenaga pemasar PT 

Prudential Life Assurance Cabang Cilegon memiliki lisensi 

keagenan  dan diberikan pelatihan untuk menjadi tenaga 

pemasar yang profesional dibidangnya? 

Jawaban : PT. Prudential Life Assurance Cabang Cilegon 

memberikan pelatihan kepada para karyawannya agar para 

karyawan diharapkan bisa menjadi pemasar yang profesional 

dan paham akan produk asuransi jiwa prucinta, selain itu di 

PT. Prudential Life Assurance Cabang Cilegon juga setiap 

hari sabtu memberikan motivasi berupa Winning Day 

Motivation (WDM) guna memberikan motivasi kepada para 

pemasar supaya lebih semangat dalam melakukan pemasaran 

produk asuransi syariah kepada masyarakat. 

 

11. Bagaimana prosedur pengajuan produk prucinta? 

Jawaban : Sama halnya dengan pembelian produk-produk 

lain dengan menyiakan dokumen atau berkas-berkas yang 

dinutuhkan untuk diproses. 

 

12. Apa metode yang digunakan untuk pembayaran premi 

peserta? 

Jawaban : Layanan yang diberikan kepada pelanggan untuk 

pembayaran premi bisa dilakukan lewat ATM, kantor pos, 

Indomaret atau datang langsung ke kantor. Selain itu nasabah 

juga bisa melihat informasi-informasi lainnya di Web nya 

Prudential Sendiri 



 

 

 

13. Bagaimana mekanisme sistem agency dalam prospekting, 

pendekatan sampai dengan penutup atau closing kepada 

masyarakatt di dalam mencapai target penjaulan PT 

Prudential Life Assurance Cabang Cilegon? 

Jawaban : Tahap awal yang digunakan prospek oleh agen 

atau tenaga pemasar PT Prudential Life Assurance Cabang 

Cilegon  adalah proses mencari orang yang berkualitas untuk 

membeli produk prucinta dan akan dijadikan sebagai nasabah. 

Dalam tahap ini agen akan membuat daftar nama dari orang-

orang yang akan menjadi target yang memang membutuhkan 

asuransi. Misalnya dengan membuat pengelompokan sumber 

prospek, yaitu: keluarga terdekat, tetangga, teman, organisasi.   

Pendekatan dimana agen berusaha untuk bertemu dengan 

orang-orang yang menjadi target yang memang membutuhkan 

asuransi. Dalam proses pendekatan ini biasanya agen akan 

membuat janji temu terlebih dahulu melalui telepon jika 

target tersebut memiliki kesibukan setelah mendapatkan janji 

temu maka agen akan mendatangi dan bertemu langsung 

dengan target, akan tetapi ada juga agen yang langsung 

mendatangi rumah calon nasabah untuk melakukan 

perkenalan dengan calon nasabah tanpa melakukan janji temu 

terlebih dahulu.  

pencarian fakta, proses ini yang perlu diperhatikan oleh 

agen atau tenaga pemasar PT Prudential Life Assurance 

Cabang Cilegon, dimana agen harus menjadi selayaknya 



 

 

 

konsultan keuangan calon nasabah tersebut. Tujuan dari 

pencarian fakta yaitu untuk mengenal langsung sifat, 

kebutuhan, serta kegiatan yang dilakukan oleh nasabah. 

Sehingga agen akan dapat menyimpulkan asuransi yang akan 

dibeli nasabah harus sesuai dengan kebutuhan nasabah, serta 

agen harus mampu menyakinkan bahwa asuransi yang dibeli 

nasabah memiliki manfaat asuransi lebih daripada uang yang 

dibayarkan oleh nasabah.   

Presentasi produk merupakan pemberian penjelasan 

mengenai produk asuransi yang ditawarkan, dimana agen atau 

tenaga pemasar malakukan penjajakan terhadap prospek, 

kemudian agen memberikan penjelasan produk yang 

ditawarkan.  

Closing, Pada tahap ini sudah ada keputusan atau 

sikap dari prospek untuk membeli produk yang ditawarkan 

oleh agen yang diwujudkan dengan pengisian formulir 

aplikasi yang disediakan. 

 

Pewawancara Narasumber 

 

 

 

 

( Fatma Nalar ) 

 

 

 

 

(Zulfikar, S.E.,M.M.,RFP) 

      

              Agency Director 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


