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BAB V 

 

KESIMPULAN 
 

5.1 Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan mengenai strategi 

komunikasi pemasaran Violet Mart dalam meningkatkan penjualan, maka dapat 

disimpulkan bahwa : 

1. Strategi komunikasi pemasaran diterapkan untuk menetapkan strategi yang 

akan dilakukan oleh PT Inpspirasi Makmur Sejahtera untuk meningkatkan 

kepercayaan nasabah. 

2. Bauran pemasaran merupakan strategi yang digunakan oleh, PT Inspirasi 

Makmur Sejahtera untuk meningkatkan kepercayaan pelanggan. Yang 

dilakukan dengan promosi yang dilakukan oleh PT inspirasi Makmur 

Sejahtera, dan sebagai acuan untuk melakukan promosi sebagai tren pasar 

yang ada. 

5.2 Saran 

 

Saran dari peneliti antara lain, jika ingin memiliki asuransi maka harus 

dilihat dulu perusahaannya seperti apa. Terutama manfaat yang dibeli pelanggan 

sesuai dengan kebutuhan pelanggan atau informasikan kepada pelanggan. Dan 

yang terpenting agen yang melayani pelanggan untuk beberapa tahun ke depan. 

Karena agen bertanggung jawab atas klaim atau jaminan rumah sakit jika terjadi 

risiko terhadap nyawa. 
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LAMPIRAN 

PEDOMAN WAWANCARA INFORMAN 
 

1. Bagaimana kualitas rumah sakit yang bekerjasama dengan Pudential ? 

 

2. Bagaimana cara anda menentukan kebutuhan anda untuk ber-asuransi ? 

 

3. Bagaimana anda mengetahui tentang asurasni Prudential ? 

 

4. Bagaimana menurut anda produk yang ditawarkan oleh tanaga pemasar PT 

inspirasi makmur sejahtera ? 

5. Menurut anda dengan Produk yang dtawarkan apakah sebanding dengan 

harga yang diberikan ? 

6. Bagaimana cara menyampaikan infomrasi mengenai produk yang 

ditawarkan melalui tenaga pemasar ? 



 

 

 

 

 

 

Transkip wawancara  
 

 

Gambar 7 Bukti wawancara 

Hasil transkip wawancara narasumber pengguna asurasni Prudential 

Nama : Ibu Dhea 

Usia : 21
th

 

 

Proses : Online (menggunakan panggilan suara 

Status : nasabah 

1. Penlis:Bagaimana kualitas rumah sakit yang bekerjasama dengan 

Pudential ? 

Narasumber : “Rumah sakit yang dimiliki prudential sangat banyak dan 

tersebar luas di seluruh indonesia, dan menurut saya sangat baik bagi 

nasabah prudential,karena mudah untuk mengakses rumah sakit yang 

memiliki rekanan dengan prudential.” 



 

 

 

 

2.  Penlis: Bagaimana cara anda menentukan kebutuhan anda untuk ber- 

asuransi ? 

Narasumber :”Saya melakukan negosiasi dengan agent saya untuk 

memiliki manfaat terbaik dengan harga seminimal mungkin.” 

3. Penlis:Bagaimana anda mengetahui tentang asurasni Prudential ? 

 

Narasumber : “saya mendapatkan asuransi prudential karena agentnya 

adalah teman saya, saya sendiri mengtahui asuransi prudential sejak 

lama, tetapi keputusan untuk membeli asuransi tersebut dengan teman 

saya, yang sudah jelas karena saya percaya.” 

4. Penlis:Bagaimana menurut anda produk yang ditawarkan oleh tanaga 

pemasar PT inspirasi makmur sejahtera ? 

Nrasumber : “Produk yang saya gunakan adalah produk kesehatan 

Prudential saya, memiliki produk tersebut khawatir akan terjadinya resiko 

sakit di kemudian hari yang menyebabkan saya mengambil uang tabungan 

saya sendiri untuk melakukan pengobatan.” 

5. Penlis:Menurut anda dengan Produk yang dtawarkan apakah sebanding 

dengan harga yang diberikan ? 

Narasumber : “Harga yang saya guanakan termasuk murah menurut saya 

dengan manfaat yang saya miliiki saat ini, karena saya beberapa kali 

ditawari oleh beberapa agent asuransi lain harganya lebih maha daripada 

punya saya saat ini saya merasa nyaman dengan harga produk dan 

manfaat yang saya miliki.” 

6. Penlis:Bagaimana cara menyampaikan infomrasi mengenai produk yang 



 

 

 

 

ditawarkan melalui tenaga pemasar ? 

 

Narasumber : “Penyampaian yang dilakukan oelhe agent saya mudah di 

mengerti sehingga saya cepat mengambil keputusan .” 

 

Transkip wawancara  

 

Gambar 8 Bukti wawancara 

Hasil transkip wawancara narasumber pengguna asurasni Prudential 

Nama : bapak Thomas 

Usia : 23
th

 

 

Proses : Online (menggunakan panggilan suara 

Status : Nasabah 

1. Penlis:Bagaimana kualitas rumah sakit yang bekerjasama dengan 

Pudential ? 

Narasumber : “Daftar rumah sakit yang dijelaskan oleh agent saya sangat 

detail yang berda di Indonesia menyebabkan kenyamanan dan ketenangan 



 

 

 

 

bagi nasabah prudential dengan manfaat kesehatan.” 

 

2.  Penlis: Bagaimana cara anda menentukan kebutuhan anda untuk ber- 

asuransi ? 

Narasumber :”sebelumnya memang saya sudah dijelaskan oleh beberapa 

agent lain mengenai asuransi, tetapi saya kurang tertarik dikarenakan 

penjelasannya yang sulit dimengert, jadi untuk kebutuhan saya saya 

sudah mengetahui saya ingin membeli produk yang seperti apa untuk 

saya, ketka dijelaskan oleh agent saya yang penjelasannya mudah 

dimengerti.” 

3. Penlis:Bagaimana anda mengetahui tentang asurasni Prudential ? 

 

Narasumber : “Saya memiliki asuransi karena agent yang selalu 

mendatangi saya dan tidak pernah mundur dengan penolakan saya 

lakukan,sehingga saya mencoba menjadi nasabah agent tersebut karena 

sikapnya yang pantang menyerah.” 

4. Penlis:Bagaimana menurut anda produk yang ditawarkan oleh tanaga 

pemasar PT inspirasi makmur sejahtera ? 

Nrasumber : “Produk yang saya gunakan adalah manfaat meninggal, 

dikarenakan ketika meninggal nanti perlu mengeluarkan uang cukup besar 

untuk melakukan pemakaman, dan oleh karena itu saya memiliki produk 

tersebut agar tidak merepotkan keluarga.” 

5. Penlis:Menurut anda dengan Produk yang dtawarkan apakah sebanding 

dengan harga yang diberikan ? 

Narasumber : “Iuran bulanan saya dibuat sangat murah sama agent saya, 



 

 

 

 

karena sebelum saya sepakat dengan harga, saya bernegosiasi dengan 

agent saya mengenai harga yang cocok dan nyaman dengan pekerjaan 

saya sekarang dan agent saya mengerti dan dibuatkan harga yang 

terbilang murah.” 

 

6.  Penlis:Bagaimana cara menyampaikan infomrasi mengenai produk yang 

ditawarkan melalui tenaga pemasar ? 

Narasumber : “penyampainnya mudah dimengerti, dan saya sering 

bertanya tentang produk untuk mengetahui pengetahuan dia tentang 

asuransi dan dia bisa menjawab dengan baik pertanyaan saya, 

menjadikan saya lebih percaya kepada asuransi yang saya miliki karena 

memiliki agent yang bepengathuan.” 

Transkip wawancara  
 

Gambar 9 Bukti wawancara 

Hasil transkip wawancara narasumber pengguna asurasni Prudential 

Nama : Ibu cantika Puspa 



 

 

 

 

Usia : 30
th

 

 

Proses : Online (menggunakan panggilan suara 

Status :Ex- Nasabah 

1. Penlis:Bagaimana kualitas rumah sakit yang bekerjasama dengan 

Pudential ? 

Narasumber : ““saya tidak merasa adanya masalah dengan lokasi rumah 

sakit yang dimiliki oleh prudential, karena seamkin banyak lokasi yang 

dimiliki semakin baik bagi nasabah.” 

2.  Penlis: Bagaimana cara anda menentukan kebutuhan anda untuk ber- 

asuransi ? 

Narasumber :”saya mencari tahu informasi tentang asuransi di internet 

dan mempelajari tentang asuransi tersebut, dan ketika ditawari agent saya 

bertanya produk yang cocok dengan saya. Ketika sudah cocok dengan 

saya setelah negosiasi saya memutuskan untuk membeli asuransi 

tersebut.” 

3. Penlis:Bagaimana anda mengetahui tentang asurasni Prudential ? 

 

Narasumber : “ saya ditawari oleh teman saya yang dia sebelumnya 

memiliki asuransi prudential, dan saya dikenali dengan agentnya yang 

menjelaskan denganbaik dan detail mmbuat saya percaya dengannya.” 

4. Penlis:Bagaimana menurut anda produk yang ditawarkan oleh tanaga 

pemasar PT inspirasi makmur sejahtera ? 

Nrasumber : “Produk yang saya guanakan saat menjadi nasabah adalah 

produk kesehatan, saya merasakan terbantu dengan produk kesehatan 



 

 

 

 

tersebut karena sempat meraskan manfaat saat saya terkena sakit dan 

dirawat dirumah sakit.” 

 
 

5. Penlis:Menurut anda dengan Produk yang dtawarkan apakah sebanding 

dengan harga yang diberikan ? 

Narasumber : “Harga yang ditawarkan prudential cukup bersaing dengan 

asuransi lain,tidak terlalu jauh bedanya. Dulu saya menggunakan 

asuransi prudential dengan produk dan manfaat yang saya alami menurut 

saya pribadi sangat masuk akal dengan harga yang saya bayar tersbut 

setiap bulannya.” 

6.  Penlis:Bagaimana cara menyampaikan infomrasi mengenai produk yang 

ditawarkan melalui tenaga pemasar ? 

Narasumber : “Saat saya menjad nasabah, agent saya menyampaikan 

informasi dengan baik dan jujur, karena ke jujurannya bisa memudahkan 

saya saat saya dirwat dirumah sakit karena tidak ada kondisi yang di 

sembunyikan.” 



 

 

 

 

Transkip wawancara  

 

Gambar 10 Bukti wawancara 

 

Hasil transkip wawancara narasumber pengguna asurasni Prudential 

Nama : Ibu Gabriella 

Usia : 24
th

 
 

Proses : Online (menggunakan panggilan suara 

Status : Ex-nasabah 

1. Penlis:Bagaimana kualitas rumah sakit yang bekerjasama dengan 

Pudential ? 

Narasumber : “rumah sakit yang bekerja sama dengan Prudential sangat 

banyak sehingga memudahkan nasabah jika terjadi sesuat udan itu sangat 

membantu nasabah.” 

2.  Penlis: Bagaimana cara anda menentukan kebutuhan anda untuk ber- 

asuransi ? 



 

 

 

 

Narasumber :”menentukan produk yang cocok dengan profle saya, saat 

saya menjadi nasabah saya diberikan saran oleh agent untuk memilih 

produk yang ditawarkan. Dan terutama saran keluaga yang sudah 

memiliki asurasni.” 

3. Penlis:Bagaimana anda mengetahui tentang asurasni Prudential ? 

 

Narasumber : “agent saya adalah teman saya, karena selalu ditawari jadi 

saya mencoba membeli asuransi dengan teman saya.” 

4. Penlis:Bagaimana menurut anda produk yang ditawarkan oleh tanaga 

pemasar PT inspirasi makmur sejahtera ? 

Nrasumber : “Harga asuransi saya 627rb perbulan, dengan manfaat 

kamar VIP yang ditawarkan perusahaan mengingat harga rumah sakit 

lebih dari iuran yang saya bayarkan, dengan harga tersebut setara 

dengan manfaat yang saya terima.” 

5. Penlis:Menurut anda dengan Produk yang dtawarkan apakah sebanding 

dengan harga yang diberikan ? 

Narasumber : “Produk yang saya gunakan adalah manfaat meninggal, 

dikarenakan ketika meninggal nanti perlu mengeluarkan uang cukup besar 

untuk melakukan pemakaman, dan oleh karena itu saya memiliki produk 

tersebut agar tidak merepotkan keluarga.” 

6.  Penlis:Bagaimana cara menyampaikan infomrasi mengenai produk yang 

ditawarkan melalui tenaga pemasar ? 

Narasumber : “Penyampain agent secara keselurahan sangat bak dan 

jelas .” 



 

 

 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

DATA PRIBADI 

 
Nama : WANDI 

Tempat tanggal Lahir : 22 November 2000J 

 

enis kelamin : Laki laki 

Status Perkawinan : Belum menikah 

Agma : Buddha 

Alamat : Jl.pulau bidadari no 45rt 3 rw 1 kec neglasari kel 

neglasari, tangerang banten 

Tlp : 081288351802 

Email : Wanzwandi30@gmail.com 

PENDIDIKAN 

2007-2013 : SDN Neglasari 4 

2013 – 2016 : SMP Ariya Metta 

2016-2019 : SMK Bonavita 

2019-sekarang : Universitas Buddhi Dharma 

KEAHLIAN 

Microsoft Office : (medium) 

Photoshop : (medium) 

3dsmax : (Medium) 

Corel draw : (Medium 



 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 
 

 


