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LAMPIRAN – LAMPIRAN 

 

HASIL WAWANCARA: 

Berikut ini adalah hasil wawancara penulis dengan pihak dari PT. 

Asuransi Umum Bumiputera Muda 1967 Cabang Serang. 

1. Kepala Kasie Teknik, Keuangan, Personalia dan Umum 

Nama  : Mohamad Ardabili 

Tanggal : 15 Maret 2021 

Waktu  : 13.30 WIB 

Tempat : Kantor BUMIDA 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Bagaimana kinerja agen 

dalam memasarkan 

produk rumahkoe ? 

Agen itu merupakan bukan 

pegawai tetap yang digaji oleh 

perusahaan setiap bulannya, 

penghasilan agen itu didapat 

dari komisi hasil penjualan 

produk. 

Agen akan bekerja dengan 

maksimal jika komisi yang 

didapatkan bisa dibilang besar, 



 

 

96 

karena penghasilan agen 

tergantung dari penjualan  

produk yang dia dapatkan. Pada 

produk rumahkoe ini komisi 

yang didapat agen terbilang 

kecil. Maka dari itu agen jarang 

memasarkan produk rumahkoe 

ini. 

2 Dalam pemasaran ini 

apa saja kelemahannya? 

Kelemahan dalam proses 

pemasaran produk ini yang 

pertama, kurangnya melakukan 

promosi. kedua, jumlah agen 

yang sedikit. ketiga, agen yang 

tidak banyak mempunyai 

kenalan. Dan kurangnya 

pelayanan terhadap calon 

nasabah. 
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2. Agen Asuransi 

Nama  : Muji Raharjo 

Tanggal : 25 Maret 2021 

Waktu  :13.00 WIB 

Tempat : Kantor BUMIDA 

 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Bagaimana strategi 

yang dilakukan dalam 

melakukan pemasaran 

produk rumahkoe? 

Dalam melakukan pemasaran 

biasanya dilakukan dengan cara door 

too door atau dari rumah ke rumah, 

lalu dari orang terdekat seperti teman 

biasaya jika sudah begitu akan 

sampai dari  mulut ke mulut. 

Kemudian bisa juga melalui media 

sosial seperti whatsapp atau media 

lainnya. 

1 Siapa saja yang 

menjadi pasar sasaran 

dalam melakukan 

penjualan? 

Tidak ada target khusus dalam 

menjual produk, semua kalangan bisa 

membeli dan mengikuti asuransi ini. 
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3 Hal apa saja yang 

harus dilakukan agen 

sebelum melakukan 

pemasaran? 

Sebelum turun ke lapangan untuk 

proses pemasaran, agen harus 

menguasa produk yang akan 

ditawarakan kepada calon pembeli, 

apa saja keuntungan dan manfaat 

yang akan didapatkan. Agen harus 

mempunya keyakinan dalam menjual 

produk. dengan begitu nasabah bisa 

yankin untuk membeli produk yang 

ditawarkan oleh agen. 

4 Apa saja kelemahan 

yang dirasakan dalam 

proses pemasaran? 

Kelemahan yang dirasakan yaitu agen 

sudah menjelaskan secara jelas tetapi 

masyarakat masih tidak mengerti, dan 

tidak mau membeli produk. 

Tidak selalu mendapatkan respon 

yang positif. 

Belum mulai menjelaskan tetapi 

sudah ditolak oleh masyarakat. 

5 Bagaimana cara 

melakukan pengajuan 

1) Cari Asuransi Umum 

Bumiputera Muda 1967 terdekat 
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klaim? dari rumah selambat – 

lambatnya 3 x  24 jam kerja. 

2) Lakukan pengisian formulir  

3) melengkapi surat-surat atau 

dokumen persyatan pengajuan 

4) Klaim dianggap kadaluarsa jika 

selama 6 bulan pemegang polis 

atau keluarganya tidak 

melengkapi dokumen 

persyaratan 

6 Bagaimamana 

prosedur dalam 

melakukan 

pendaftaran asuransi? 

1) siapkan berkas yang diperlukan.  

2) Mengisis data yang telah 

disediakan, seperti identitas 

yang mencakup calon peserta, 

data rumah tinggal yang akan 

diasuransikan, memilih paket 

dan periode. 
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