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Mita Rahmawati 

Keuangan dan Perbankan Terapan  

 

Perspektif Agen Asuransi Terhadap Strategi Internal Yang Dilakukan PT 

Asuransi Jiwa Manulife Indonesia Untuk Meningkatkan Perolehan Profit 

Tahun 2020 (Selama Pandemi Covid-19) 

ABSTRAK 

MiSSION merupakan produk asuransi unitlink yang diluncurkan Manulife 

Indonesia pada kuartal I 2020 dengan berbagai keistimewaan yang diharapkan 

mampu memenuhi kebutuhan nasabah akan asuransi pada kondisi pandemi covid-

19 saat ini. Penelitian ini diambil berdasarkan perspektif agen asuransi Manulife 

Indonesia, dengan tujuan untuk mengetahui apakah strategi bauran pemasaran 4P 

pada MiSSION dapat mempengaruhi volume penjualan agen. Penelitian ini 

menggunakan data primer menggunakan instrumen penelitian kuesioner dengan 

teknik non probability purposive sampling, dan diperoleh 35 responden agen 

asuransi Manulife Indonesia yang telah bergabung di tahun 2020 dan melakukan 

penjualan MiSSION. Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis 

regresi linier berganda dengan mengunakan aplikasi olah data SPSS versi 26. Hasil 

penelitian ini menemukan bahwa 1) features, jaminan, layanan pada MiSSION 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan agen, 2) harga premi 

MiSSION yang terjangkau, bervariasi dan sesuai dengan features berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap volume penjualan agen, 3) distribusi atau penawaran 

melalui berbagai inovasi digital pada MiSSION tidak berpengaruh terhadap volume 

penjualan agen, 4) promosi langsung, iklan dan WOM pada MiSSION berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap volume penjualan, 5) kombinasi bauran pemasaran 

4P pada MiSSION secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap volume penjualan agen. 

Kata kunci: Agen Asuransi, Bauran Pemasaran 4P, Volume Penjualan, Manulife 

Indonesia 
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Mita Rahmawati 

Keuangan dan Perbankan Terapan  

 

“Insurance Agent Perspectives on Internal Strategies Performed by PT Asuransi 

Jiwa Manulife Indonesia to Increase Profit Earnings in 2020 (During the 

Pandemic Covid-19)” 

ABSTRACT 

MiSSION is a unitlink insurance product launched by Manulife Indonesia in the 

first quarter of 2020 with various features, that are expected to be able to meet 

customer needs for insurance during the current COVID-19 pandemic. This 

research was taken from perspective of Manulife insurance agent, with the aim of 

knowing whether the 4P marketing mix strategy at MiSSION can affect the sales 

volume of agents. This research uses primary data with questionnaire, non-

probability purposive sampling techniques, and obtained 35 respondents Manulife 

insurance agents who joined in 2020 and sold MiSSION. Data analysis that used 

multiple linear regression and using SPSS v.26. The results of this research found 

that 1)features, guarantees, services on MiSSION have a positive and significant 

effect on agent sales volume, 2)premium prices on MiSSION are affordable, varied 

and in accordance with features have a positive and significant effect on agent sales 

volume, 3)distribution through digital innovation on MiSSION have no effect on the 

sales volume of agents, 4)direct marketing, advertising and WOM on MiSSION 

have a positive and significant effect on sales volume, 5)the combination of the 4P 

marketing mix on MiSSION simultaneously has a positive and significant effect to 

the sales volume of agents.  

Keywords: Insurance Agent, 4P Marketing Mix, Sales Volume, Manulife Indonesia 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Bisnis asuransi merupakan mekanisme pengalihan risiko. Berkembangnya 

industri asuransi disuatu negara, merupakan suatu anugerah bagi pembangunan 

ekonomi karena dapat menyediakan dana jangka panjang untuk pembangunan 

infrastruktur setiap perekonomian (Charumathi, 2012). Asuransi merupakan salah 

satu layanan lembaga keuangan non bank yang memobilisasikan dana dalam 

jumlah besar melalui premi untuk diinvestasikan baik jangka pendek maupun 

jangka panjang. Di Indonesia terdapat beberapa jenis asuransi, seperti asuransi jiwa, 

asuransi kesehatan, asuransi umum, asuransi kendaraan, reasuransi yang diatur 

serta diawasi oleh Otoritas Jasa Keuangan (OJK). PT Asuransi Jiwa Manulife 

Indonesia merupakan salah satu perusahaan asuransi yang ada di Indonesia. 

Dengan fenomena terjadinya pandemi covid-19 saat ini, membuat 

keuntungan yang diperoleh sebagian besar perusahaan asuransi menurun. OJK 

menyatakan perolehan premi industri asuransi jiwa turun sebesar 9.3% dari 

Rp120,84 pada Agustus 2019 menjadi Rp109,60 triliun pada Agustus 2020. 

Penurunan tersebut didukung dengan pernyataan Kepala Eksekutif Pengawas 

Industri Keuangan Non Bank (IKNB) bahwa dampak yang dirasakan sektor 

asuransi jiwa lebih dalam jika dibandingkan sektor asuransi umum. Sebagai contoh 

pada perusahaan asuransi jiwa PT AIA Financial dan PT Sun Life Financial 

Indonesia, berdasarkan laporan keuangannya tahun 2020, perolehan profit kedua 

perusahaan tersebut terus mengalami penurunan sejak triwulan I-2020 hingga 

triwulan IV-2020, dan dapat dikatakan cukup signifikan.  

Namun hal tersebut berlawanan dengan yang dialami oleh PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia,  perusahaan asuransi di Indonesia yang didirikan pada tahun 

1985. Tercermin pada hasil investasinya, pada triwulan IV/2020 PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia berhasil mencapai peningkatan hampir lima kali lipat yaitu 

sebesar Rp 3,7 triliun dari triwulan III/2020 sebesar minus Rp770 miliar. Selain itu, 
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berikut merupakan data perolehan profit dan pendapatan premi PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia : 

Tabel 1.1 Perolehan Profit dan Premi PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia 

Periode 

(Triwulan) 

Kenaikan 

Profit 

2020 

Profit Kenaikan 

Premi 

2020 

Premi  

2020 2019 2020 2019  

Triwulan I 
 

(282.631) 785.404 
 

1.913.221 1.981.074 
 

227% 98% 
 

Triwulan II 361.726 1.251.577 3.792.723 3.764.039 
 

1.8% 61% 
 

Triwulan III 368.533 1.179.198 6.124.552 5.944.450 
 

146% 45% 
 

Triwulan IV 908.420 1.006.885 8.861.253 8.301.063 
 

   

Sumber: website resmi Manulife Indonesia (data diolah) 

Berdasarkan tabel  1.1 diatas, dapat terlihat meskipun angka perolehan profit 

menurun jika dibandingkan dengan 2019 lalu, pada tahun 2020 dimana pandemi 

covid-19 belum berakhir, profit yang diperoleh Manulife Indonesia selalu 

mengalami kenaikan. Dari perolehan profit yang minus Rp 282 miliar pada triwulan 

I meningkat menjadi Rp 361 miliar pada triwulan II, peningkatan sebesar 227%. 

Dan hingga pada akhir tahun 2020 (triwulan IV) perolehan profit terus meningkat 

mencapai Rp 908 miliar. Lalu peningkatan juga terjadi pada perolehan pendapatan 

premi di sepanjang tahun 2020, dari angka perolehan premi sebesar Rp 1,9 trilun 

pada triwulan I menjadi Rp 3,7 triliun pada triwulan II dan hingga akhir tahun 2020 

perolehan premi terus meningkat mencapai Rp 8,6 triliun.  

Kenaikan pada profit dan premi yang diperoleh tersebut menimbulkan suatu 

pertanyaan, apa strategi yang telah dilakukan PT AJ Manulife Indonesia sehingga 

berhasil survive dimasa pandemi covid-19 dibanding dengan para pesaingnya. 

Keberhasilan strategi tersebut juga tentunya tak lepas dari peran agen asuransi 

mereka, karena asuransi merupakan suatu bisnis yang diselenggarakan oleh agen-

agen (Rahmawati, 2015), jadi dapat dikatakan agen merupakan ujung tombak 

pemasaran perusahaan asuransi. Dominannya posisi agen dalam perusahaan 

asuransi, dapat mendatangkan suatu perubahan yang besar ataupun permasalahan 

(Sendra, 2004), perubahan tersebut dapat diartikan seperti meningkatnya jaringan 

bisnis suatu perusahaan sehingga dapat meningkatkan volume penjualan dan 
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berdampak pada meningkatnya keuntungan yang diperoleh. Hal tersebut 

dikarenakan merekalah yang terjun langsung ke masyarakat untuk menawarkan 

produk, bertanggung jawab atas premi & klaim setiap nasabahnya dan sangat 

mengenal nasabahnya sehingga dapat dikatakan agenlah yang paling menguasai 

pasar. 

Jadi penting bagi perusahaan untuk merumuskan perencanaan strategi 

sebelum produk/jasanya dipasarkan oleh tenaga pemasar atau agen mereka 

(Noviyami, 2011). Semakin baik strategi internal yang dilakukan perusahaan 

asuransi, maka semakin membantu agen dalam memaksimalkan kinerjanya untuk 

meningkatkan volume penjualan. Berdasarkan penelitian-penelitian yang telah 

dilakukan sebelumnya, untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu meningkatkan 

volume penujualan atau mampu menghadapi berbagai hambatan dan tantangan 

yang datang, terdapat strategi-strategi yang dapat dilakukan oleh internal 

perusahaan.  

Seperti strategi produk yang dilakukan badan usaha koperasi di India bahwa 

produk dengan merek yang kredibel dan tersedia dalam paket produk yang menarik 

(Mostaani 2005), dan dengan mengembangkan produk baru dari produk yang sudah 

ada (Ofsu, 2014) dapat meningkatkan angka penjualan yang mana dapat 

meningkatkan profit. Peluncuran produk baru juga dilakukan PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia pada pertengahan tahun 2020 yaitu MiSmart Insurance Solution 

(MiSSION) yang merupakan upgrade dari produk yang menjadi andalan 

sebelumnya, dengan harapan produk ini dapat membantu meningkatkan daya tarik 

masyarakat akan produk asuransi yang ditawarkan oleh tenaga pemasar (agen). 

Selain produk, penetapan harga merupakan strategi  bersaing untuk 

meningkatkan kinerja penjualan (Odhiambo, 2013), dengan penetapan harga 

berbasis nilai berdasarkan suatu produk dan layanan (Nagle dan Singlton, 2011) 

dianggap sebagai strategi penetapan harga yang paling menguntungkan (Cravens 

dan Lane, 2010). Penelitian lain menyebutkan penetapan harga peneterasi dapat 

meningkatkan volume penjualan (Szymanski dan Henard, 2001) dan terbukti 

berpengaruh untuk meningkatkan profitabilitas perusahaan (Perminus dan Wilson, 

2017). Selama pandemi covid-19, PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia tetap 
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menyediakan produk dengan harga premi yang bervariasi untuk menyesuaikan 

kebutuhan nasabahnya selain itu produk MiSSION yang baru diluncurkannya 

ditawarkan dalam harga premi yang cukup terjangkau, hal tersebut tentunya dapat 

mempermudah agen untu menjual produk ke berbagai kalangan calon nasabah. 

Adapun penelitian pada perusahaan industri di Ghana, melalui promosi 

penjualan berupa bonus atau undian dapat berpengaruh pada kinerja perusahaan 

(Dangaiso, 2014). Lalu melalui media iklan, personal selling, dan pemasaran 

langsung dapat meningkatkan daya tarik pelanggan, volume penjualan dan 

profitabilitas serta meningkatkan perluasan cabang,  (Cheruiyot dan Peter, 2016). 

Selama tahun 2020, segenap upaya promosi telah dilakukan PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia untuk menekan penjualan, seperti memanfaatkan kanal digital 

sebagai media promosi ataupun penggunaan media iklan online. Hal tersebut dapat 

membantu perluasan penyebaran informasi sekaligus menumbuhkan minat 

masyarakat akan produk asuransi Manulife terutama produk barunya yaitu 

MiSSION, sehingga secara tidak langsung dapat membantu proses pemasaran 

langsung yang dilakukan tenaga pemasar (agen) dalam memasarkan produk di masa 

covid-19. 

Disamping itu, semakin meningkatnya perluasan cabang, maka saluran 

distribusi akan ikut meningkat, penempatan cabang pada lokasi yang geografis 

berpengaruh signifikan pada margin keuntungan dan kinerja perusahaan (Schiele, 

2008), seperti menempatkan lokasi perusahaan yang dekat dengan pelanggan dapat 

mendorong pembelian ulang (Eze, Benedic dan Juliet, 2015) dan bisnis yang 

berlokasi di perkotaan dapat menghasilkan pendapatan lebih besar dibandingkan 

yang berlokasi di pedesaan (Heck, Rowe dan Owen, 1995). Meskipun penyebaran 

wabah covid-19 belum berakhir, dengan tersebarnya kantor pemasaran dan mitra 

bank PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia di berbagai kota di Indonesia serta 

memanfaatkan media digital dalam penawaran suatu produk seperti yang dilakukan 

pada MiSSION, dapat membantu memfasilitasi tenaga pemasar (agen) dalam 

melakukan penjualan dan mendapatkan nasabah/klien baru dari manapun. 

Berdasarkan uraian fenomena dan gap diatas, penulis menemukan adanya 

perbedaan keadaan yang dialami PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia dengan 
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perusahaan asuransi secara umum selama pandemi covid-19, dan berbagai strategi 

yang telah dilakukan PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia yang membuat penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Perspektif Agen Asuransi 

Terhadap Strategi Internal yang Dilakukan PT Asuransi Jiwa Manulife 

Indonesia untuk Meningkatkan Perolehan Profit Tahun 2020 (Selama 

Pandemi Covid-19)”.  

 

 

 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang diatas, dapat disimpulkan bahwa 

dilakukannya strategi internal dalam perusahaan sangatlah penting. Terlebih lagi 

dengan keadaan saat ini, yaitu penyebaran wabah covid-19 yang semakin meluas. 

Sehingga dibutuhkan suatu strategi sebagai alternatif atau jalan keluar agar 

perusahaan dapat bertahan dan menstabilkan kondisinya bahkan meningkatkan 

kembali perolehan profitnya.  

Hasil Manulife Asia Care Survey menyatakan, terjadinya pandemi covid-19 

semakin menumbuhkan kesadaran masyarakat akan pentingnya asuransi. Hal 

tersebut membuat PT AJ Manulife Indonesia melakukan suatu strategi yaitu 

peluncuran suatu produk yang belum pernah ditawarkan pada produk-produk 

sebelumnya. Untuk lebih jelas, perhatikan penjelasan pada tabel berikut: 

Tabel 1.2 Perbandingan Strategi Sebelum dan Sesudah Covid-19 

Strategi 
Sebelum Sesudah 

 

 

 

 

 

Bagaimanakah 

perspektif Agen 

terhadap strategi 

yang  dilakukan 

Manulife saat 

pandemi covid-

19 dan 

pengaruhnya 

terhadap 

Terjadinya pandemi Covid-19 

Produk Menawarkan 1 s.d 2 solusi 

pada produk-produknya. 

Seperti asuransi jiwa 

murni, kesehatan murni 

atau asuransi jiwa dan 

investasi 

Menawarkan hingga 3 

solusi sekaligus 

(Kesehatan, jiwa, 

investasi) dalam satu 

produk, yaitu MiSSION 

Harga Dengan premi mulai Rp 4 

juta/tahun, dapat 

memperoleh hingga 2 

solusi 

Dengan premi yang sama, 

mulai Rp 4 juta/tahun, 

dapat memperoleh 3 solusi 

sekaligus 

Promosi Secara umum melakukan 

promosi melalui 

Memaksimalkan promosi, 

pemberian informasi 

melalui kanal digital 
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pemasaran langsung tatap 

muka (personal selling) 

penjualan yang 

dihasilkan agen? 

Distribusi Melalui agen dan mitra 

bank, dengan distribusi 

langsung 

Melalui agen & mitra bank 

yang didukung saluran 

digital, seperti ePos, e-

policy 

Sumber : data diolah 

Berdasarkan penjelasan pada tabel diatas, penulis menduga dengan 

diluncurkan produk baru tersebut yaitu MiSSION yang ditawarkan dengan solusi 

3in1 dalam harga yang cukup terjangkau dan didukung dengan media digital dalam 

kegiatan promosi dan distribusinya, merupakan salah satu pemicu meningkatnya 

perolehan profit dan premi PT AJ Manulife Indonesia selama tahun 2020. Sehingga 

dalam penelitian ini, penulis ingin meneliti menurut perspektif tenaga pemasar 

Manulife (agen) dalam strategi bauran pemasaran 4p yang dilakukan pada 

peluncuran produk MiSSION tersebut, apakah memudahkan agen untuk 

memasarkan MiSSION ke masyarakat, apakah MiSSION dapat diterima dengan 

baik oleh masyarakat, dan apakah MiSSION tersebut dapat meningkatkan volume 

penjualan yang dihasilkan oleh agen, sehingga dapat berpengaruh terhadap 

meningkatkanya perolehan profit dan premi selama tahun 2020. 

1.3 Pertanyaan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka timbulah pertanyaan-pertanyaan 

penelitian sebagai berikut : 

1. Menurut perspektif agen, apakah dengan diluncurkannya produk MiSSION 

saat pandemi covid-19 oleh PT AJ Manulife Indonesia berpengaruh terhadap  

volume penjualan yang dihasilkan agen? 

2. Menurut perspektif agen, apakah harga yang ditetapkan pada produk MiSSION 

oleh PT AJ Manulife Indonesia berpengaruh terhadap  volume penjualan yang 

dihasilkan agen selama pandemi covid-19? 

3. Menurut perspektif agen, apakah distribusi yang dilakukan pada produk 

MiSSION oleh PT AJ Manulife Indonesia berpengaruh terhadap volume 

penjualan yang dihasilkan agen selama pandemi covid-19? 
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4. Menurut perspektif agen, apakah promosi yang dilakukan pada produk 

MiSSION oleh PT AJ Manulife Indonesia berpengaruh terhadap volume 

penjualan yang dihasilkan agen selama pandemi covid-19? 

5. Menurut perspektif agen, apakah bauran pemasaran 4P yang diterapkan pada 

produk MiSSION dapat berpengaruh terhadap volume penjualan yang 

dihasilkan agen selama pandemi covid-19? 

1.4 Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan masalah yang telah disebutkan sebelumnya, maka tujuan 

penelitian yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk menganalisis pengaruh dari diluncurkannya produk MiSSION yang 

dilakukan PT AJ Manulife Indonesia terhadap volume penjualan agen di masa 

pandemi covid-19, berdasarkan perspektif agen 

2. Untuk menganalisis pengaruh dari  harga yang ditetapkan PT AJ Manulife 

Indonesia pada MiSSION terhadap volume penjualan agen di masa pandemi 

covid-19, berdasarkan perspektif agen 

3. Untuk menganalisis pengaruh dari  distribusi yang dilakukan PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia terhadap volume penjualan agen di masa pandemi covid-

19, berdasarkan perspektif agen 

4. Untuk menganalisis pengaruh dari promosi yang dilakukan PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia terhadap volume penjualan agen di masa pandemi covid-

19, berdasarkan perspektif agen 

5. Untuk menganalisis pengaruh dari bauran pemasaran 4P yang diterapkan pada 

produk MiSSION terhadap volume penjualan agen di masa pandemi covid-19, 

berdasarkan perspektif agen 

1.5 Manfaat Penelitian 

Dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat berupa : 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan  dapat memberikan manfaat berupa kajian literatur, 

pengetahuan serta referensi bagi peneliti selanjutnya dalam menganalisis 

strategi internal untuk meningkatkan profit. 
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2. Manfaat Praktikal 

a. Bagi Penulis, penelitian ini menjadi sarana untuk menambah pengetahuan, 

wawasan serta pengalaman penulis dalam menerapkan ilmu yang 

diperoleh selama kegiatan perkuliahan dan merupakan syarat kelulusan. 

b. Bagi Instansi, penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi bagi 

Jurusan Akuntansi Politeknik Negeri Jakarta sebagai bahan ajar untuk 

meningkatkan pengetahuan mahasiswa. 

1.6 Sistematika Penulisan Skripsi 

Sistematika penulisan ini bertujuan memberikan gambaran mengenai isi dari 

penulisan skripsi secara ringkas dan jelas, yang terdiri dari 5 bab yang saling 

berhubungan. Untuk mempermudah pembaca memahami penelitian ini maka 

penulis membuat sistematika penulisan sebagai berikut : 

BAB I   PENDAHULUAN 

Bab ini memuat uraian yang melatarbelakangin penelitian, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, pertanyaan penelitian, manfaat penelitian 

serta sistematika penulisan secara singkat dan jelas.    

 

BAB II  TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini memuat uraian teori-teori yang mendukung topik penelitian, 

literasi yang yang berhubungan dengan penelitian, tinjauan pustaka 

yang memuat penelitian-penelitian terdahulu serta kerangka 

pemikiran. 

 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 

Bab ini memuat jenis penelitian yang digunakan, objek penelitian, 

subjek penelitian, jenis dan sumber data yang digunakan, teknik 

pengumpulan data serta metode analisis data. 
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BAB IV  HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini memuat gambaran umum tentang objek penelitian, 

menjabarkan hasil analisis dari pengumpulan data serta 

pembahasannya. 

 

 

BAB V PENUTUP 

Bab ini memuat kesimpulan dari hasil analisis data, memberikan 

intisari dari pertanyaan penelitian yang telah dijabarkan pada BAB 

IV, serta memuat saran yang dapat berguna bagi peneliti selanjutnya 

atau pihak lainnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pengujian dan pembahasan mengenai pengaruh variabel 

product, price, place, promotion pada MiSSION terhadap volume penjualan yang 

dihasilkan tenaga pemasar (agen) asuransi Manulife Indonesia, maka dapat ditarik 

kesimpulan bahwa berbagai features, manfaat, jaminan dan pelayanan yang baik 

pada MiSSION dapat mempengaruhi volume penjualan agen secara signifikan. Hal 

ini membuktikan bahwa solusi 3in1 pada MiSSION yaitu solusi jiwa, investasi dan 

kesehatan sebagai solusi tambahan, dan manfaat loyalitas hingga 700%, serta 

berbagai jaminan yang ditawarkan sangatlah solutif, menarik dan mampu membuat 

nasabah percaya bahwa MiSSION merupakan produk asuransi yang tepat untuk 

menjamin resiko dimasa pandemi covid-19 saat ini, sehingga mempermudah tenaga 

pemasar (agen) asuransi Manulife dalam menjual MiSSION guna mencapai target 

penjualan. 

Selanjutnya dengan harga premi MiSSION yang terjangkau, bervariasi dan 

sesuai dengan features, manfaat dan jaminan dapat mempengaruhi penjualan agen 

secara signifikan. Hal ini membuktikan bahwa harga premi yang bervariasi dapat 

mempermudah nasabah untuk memilih harga premi yang sesuai dengan kebutuhan 

dan kemampuannya, lalu harga premi yang terjangkau sangatlah menarik dan dapat 

membantu agen menjual MiSSION ke berbagai kalangan nasabah. Selain itu, harga 

premi MiSSION telah sesuai dengan manfaat, features, serta jaminan yang akan 

didapatkan calon nasabah, sehingga hal tersebut dapat mempermudah tenaga 

pemasar (agen) Manulife untuk melakukan penjualan MiSSION guna mencapai 

target penjualan.  

Namun penawaran dan penyaluran melalui media digital tidak mempengaruhi 

volume penjualan yang dihasilkan agen. Hal ini merupakan salah satu kelemahan 

dalam penelitian ini, bahwa strategi distribusi yang dilakukan Manulife Indonesia 

dengan meluncurkan berbagai inovasi digital di tahun 2020 seperti e-POS, 

MiLearn, e-policy, ternyata belum cukup efektif untuk mempermudah proses 
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penjualan MiSSION oleh tenaga pemasar (agen) mereka. Hal tersebut dikarenakan, 

meskipun telah diluncurkan sejak tahun 2020 namun baru aktif dan dirasakan 

manfaatnya oleh tenaga pemasar (agen) asuransi mereka beberapa bulan terakhir di 

2021. Sehingga dapat disimpulkan strategi distribusi melalui inovasi media digital 

tidak membantu proses penjualan MiSSION guna mencapai target penjualan. 

Selanjutnya kegiatan promosi yang dilakukan Manulife Indonesia melalui 

iklan digital (advertising), pemasaran langsung (direct marketing), dan word of 

mouth pada MiSSION dapat mempengaruhi volume penjualan secara signifikan. 

Hal ini membuktikan bahwa rekomendasi dari seseorang, dan secara aktif 

melakukan promosi langsung melalui saluran telepon dan berbagai pesan digital 

dapat membantu mempengaruhi pembelian nasabah. Lalu promosi MiSSION 

melalui iklan digital pada youtube channel dan social media sangatlah informatif, 

menarik dan efektif untuk memperluas penyebaran informasi terkait MiSSION. 

Sehingga hal-hal tersebut, dapat mempermudah agen dalam menjual MiSSION 

guna mencapai target penjualan. 

Lalu secara keseluruhan kombinasi bauran pemasaran 4P (produk, harga, 

distribusi, dan promosi) pada MiSSION secara bersama-sama (simultan), dapat 

mempengaruhi volume penjualan agen secara signifikan. Hal ini membuktikan, 

bahwa strategi bauran pemasaran 4P yang dilakukan Manulife Indonesia pada 

MiSSION, mampu membentuk karakteristik produk tersebut dengan baik, dan 

mampu mendapatkan tanggapan (respons) yang baik dari calon nasabah. Sehingga 

hal tersebut dapat mempermudah tenaga pemasar (agen) Manulife Indonesia untuk 

menjual MiSSION guna mencapai target penjualan. Dengan hasil koefisien 

determinasi yang cukup tinggi yaitu 73,1%, membuktikan bahwa strategi produk, 

harga, distribusi dan promosi pada MiSSION sangat berpengaruh terhadap volume 

penjualan agen, dan sisanya 26,9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

dijelaskan dalam penelitian ini.  
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5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian bahwa tenaga pemasar (agen) asuransi Manulife 

yang berhasil menjual poduk MiSSION didominasi dengan agen – agen yang telah 

bergabung lebih dari 4 tahun, hal tersebut dikarenakan tenaga pemasar (agen) yang 

telah bergabung lebih dari 4 tahun, dianggap lebih berpengalaman dan memiliki 

kemampuan product knowledge yang lebih tinggi. Oleh sebab itu, penulis 

mengharapkan kepada tenaga pemasar (agen) asuransi Manulife Indonesia, 

khususnya yang baru bergabung untuk terus meningkatkan kemampuan product 

knowledge pada setiap produk asuransi yang ditawarkan, mengingat variabel 

produk dalam penelitian ini merupakan salah satu variabel yang sangat 

mempengaruhi volume penjualan yang dihasilkan agen. 

Selanjutnya berdasarkan hasil penelitian yang merupakan kekurangan 

didalam penelitian ini, bahwa inovasi digital yang dilakukan Manulife Indonesia 

belum cukup efektif untuk mempermudah proses penjualan agen dan penawaran 

produk MiSSION. Karena menurut pernyataan salah satu agen yang menjadi 

responden, bahwa faktanya inovasi digital tersebut baru aktif beberapa bulan 

terakhir di 2021, padahal telah diluncurkan Manulife sejak awal tahun 2020. Maka 

dari itu, penulis mengharapkan PT AJ Manulife Indonesia dapat meningkatkan 

kualitas inovasi digital tersebut, agar lebih bermanfaat dan benar-benar 

mempermudah proses penjualan tenaga pemasar (agen) mereka guna mencapai 

target perjualan. 

Lalu karena adanya keterbatasan dalam penelitian dan melihat sebesar 26,9% 

volume penjualan dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti, penulis 

mengharapkan kepada peneliti selanjutnya untuk dapat menambahkan variabel lain 

yang mungkin mempengaruhi volume penjualan yang dihasilkan agen, misalnya 

menggunakan variabel bauran pemasaran 7P sebagai variabel independen. Selain 

itu untuk mendapatkan hasil penelitian yang lebih baik, penulis mengharapkan 

peneliti selanjutnya dapat menambah jumlah tenaga pemasar (agen) asuransi yang 

menjadi responden. 
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian 

KUESIONER PENELITIAN 

Yth. 

Bapak/Ibu Agen Asuransi PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia, 

 

Perkenalkan saya Mita Rahmawati mahasiswi Program Studi D4 Keuangan dan 

Perbankan, Jurusan Akuntansi Politeknik Negeri Jakarta. Sehubungan dengan 

penyelesaian skripsi yang sedang saya lakukan dengan judul “Perspektif Agen 

Asuransi terhadap Strategi Internal yang dilakukan PT Asuransi Jiwa 

Manulife Indonesia untuk Meningkatkan Perolehan Profit Tahun 2020 

(Selama Pandemi Covid-19)”, saya mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu agen 

asuransi Manulife untuk meluangkan sedikit waktunya dan mengisi kuesioner ini 

dengan benar, agar informasi yang disajikan dapat dipertanggungjawabkan. 

Informasi yang saya terima dari kuesioner ini adalah bersifat rahasia yang hanya 

akan dipergunakan untuk keperluan penelitian. 

Petunjuk Umum Pengisian Kuesioner: 

1. Bacalah dan pahami seluruh pertanyaan dengan baik 

2. Pilihlah jawaban pada tempat yang telah disediakan 

3. Pastikan jawaban yang diberikan sesuai dengan keadaan yang sebenarnya 

Atas kerjasama dan partisipasi Bapak/Ibu Agen asuransi Manulife, saya ucapkan 

terima kasih. 

  Hormat Saya 

 

Mita Rahmawati 
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A. Pertanyaan penyaring 

1. Apakah Bapak/Ibu adalah seorang agen asuransi Manulife? 

(     ) Ya    (     ) Tidak 

2. Apakah anda sudah menjadi agen asuransi Manulife ditahun 2020? 

(     ) Ya    (     ) Tidak 

3. Apakah anda pernah melakukan penjualan produk MiSSION? 

(     ) Ya    (     ) Tidak 

 

B. Identitas responden 

Pertanyaan berikut bertujuan untuk mengetahui karakteristik atau identitas 

agen asuransi PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia. 

Berikan tanda (√) pada tempat yang telah disediakan 

1. Jenis kelamin 

(    ) Laki-laki   (    ) Perempuan 

2. Rentang Usia 

(    ) < 20 Tahun   (    ) 31-40 Tahun 

(    ) 20-30 Tahun   (    ) > 40 Tahun 

3. Pendidikan Terakhir 

(    ) SMA Sederajat   (    ) S1 

(    ) Diploma    (    ) S2 

4. Domisili 

(    ) Pulau Jawa   (    ) Pulau Kalimantan 

(    ) Pulau Sumatera   (    ) Pulau Sulawesi 

5. Sudah berapa lama menjadi agen asuransi Manulife 

(    ) < 1 Tahun   (    ) 2 – 3 Tahun 

(    ) 1 – 2 Tahun   (    ) > 3 Tahun 

6. Berapa jenis produk yang ditawarkan 

(    ) 1 produk   (    ) 3 produk 

(    ) 2 produk   (    ) > 3 produk 

7. Pendapatan komisi dari penjualan produk 

(    ) < 1.000.000   (    ) 5.000.000 – 10.000.000 

(    ) 1.000.000 – 5.000.000  (    ) > 10.000.000 
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C. Pertanyaan penelitian 

Pertanyaan berikut mewakili sudut pandang atau perspektif Bapak/Ibu sebagai 

Agen Asuransi PT Asuransi Jiwa Manulife Indonesia yang bertujuan untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, 

Promotion) yang diterapkan pada produk MiSSION terhadap volume penjualan 

yang dihasilkan agen. 

Petunjuk: Isilah pada kolom jawaban yang telah disediakan yang dianggap paling 

sesuai. Adapun pilihan jawaban yang peneliti sediakan, diantaranya: 

1. STS = Sangat Tidak Setuju   4.   S = Setuju  

2. TS = Tidak Setuju    5.   SS  = Sangat Setuju 

3. N = Netral  

Product 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, solusi 3in1 (jiwa, investasi, 

kesehatan) pada MiSSION sangat solutif, 

sehingga mempermudah penjualan 

     

2 Menurut saya, manfaat tambahan pada 

MiSSION (asuransi kesehatan) sangat inovatif, 

sehingga mempermudah penjualan  

     

3 Menurut saya, manfaat loyalitas pada MiSSION 

sangat menarik, sehingga mempermudah 

penjualan  

     

4 Menurut saya, jaminan pertanggungan terkait 

covid-19 dapat menambah keyakinan klien, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 

     

5 Menurut saya, jaminan penggantian biaya rumah 

sakit sesuai tagihan, dapat menambah keyakinan 

klien, sehingga mempermudah penjualan 

MiSSION 

     

6 Menurut saya, jaminan proses klaim yang mudah 

dan cepat, membuat klien lebih percaya sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

     

7 Menurut saya, layanan 24jam customer contact 

center dapat diakses kapanpun dan dimanapun, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 
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Price 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, harga premi yang bervariasi, 

dapat mempermudah penjualan MiSSION ke 

berbagai segmen klien  

     

2 Menurut saya, harga premi yang cukup 

terjangkau, dapat mempermudah penjualan 

MiSSION 

     

3 Kesesuaian antara harga premi dengan 

manfaatnya, dapat mempermudah penjualan 

MiSSION 

     

4 Kesesuaian antara harga premi dengan jaminan, 

dapat mempermudah penjualan MiSSION 

     

5 Menurut saya, tersedianya pilihan periode 

pembayaran premi dapat mempermudah 

penjualan MiSSION 

     

 

Place 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, penawaran melalui media 

digital, dapat mengurangi interaksi tatap muka, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 

     

2 Menurut saya, penawaran melalui media 

digital, mempermudah untuk mendapatkan 

klien dari manapun 

     

3 Menurut saya, media digital e-POS membantu 

proses submit dokumen lebih cepat, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

     

4 Menurut saya media digital MiLearn sangat 

membantu meningkatkan keterampilan agen, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 

     

5 Menurut saya, polis elektronik (e-policy) 

membuat informasi terkait polis dapat diakses 

melalui gadget, sehingga mempermudah 

penjualan MiSSION 

     

6 Menurut saya, online payment & MiEclaim 

membuat proses pembayaran premi dan klaim 

lebih cepat, sehingga mempermudah penjualan 

MiSSION 
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7 Menurut saya, penawaran melalui media digital 

cukup efektif dan menghemat waktu, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION  

     

 

Promotion 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, promosi langsung melalui 

sambungan telepon  sangat informatif, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

     

2 Menurut saya, promosi langsung melalui pesan 

digital sangat informatif, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

     

3 Menurut saya, iklan pada youtube channel 

sangat informatif dan menarik, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

     

4 Menurut saya, aktif melakukan promosi pada 

official social media account Manulife, dapat 

mempermudah penjualan MiSSION 

     

5 Menurut saya, iklan pada media digital dapat 

memperluas penyebaran informasi, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

     

6 Menurut saya, informasi yang disampaikan 

oleh seseorang, dapat mempermudah penjualan 

MiSSION 

     

7 Menurut saya, rekomendasi dari seseorang, 

sangat mempermudah penjualan MiSSION 

     

 

Volume penjualan 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, manfaat dan features yang 

beragam pada MiSSION, dapat membantu 

mencapai target penjualan 

     

2 Menurut saya, jaminan yang beragam pada 

MiSSION, dapat membantu mencapai target 

penjualan 

     

3 Menurut saya, harga premi MiSSION yang 

terjangkau dan bervariasi, dapat membantu 

mencapai target penjualan 
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4 Menurut saya, pelayanan yang baik dan 

berkualitas, dapat membantu mencapai target 

penjualan 

     

5 Menurut saya, penawaran serta promosi 

menggunakan media digital, dapat membantu 

mencapai target penjualan 

     

6 Menurut saya, ketika target penjualan tercapai, 

penadapatan komisi akan meningkat dan 

mendapatkan bonus 
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Lampiran 2. Data Penelitian 

Variabel produk (product) 

Responden 
Product   

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 Total 

1 5 4 4 5 4 4 3 29 

2 4 4 3 4 4 4 3 26 

3 4 4 3 5 4 5 5 30 

4 4 4 4 4 3 4 4 27 

5 4 4 4 5 5 5 5 32 

6 4 4 4 5 4 5 3 29 

7 4 4 4 5 5 5 4 31 

8 4 4 3 4 4 4 4 27 

9 5 5 4 5 5 5 4 33 

10 5 5 5 5 5 5 5 35 

11 5 5 3 5 4 5 4 31 

12 4 4 4 4 4 4 4 28 

13 3 3 3 5 5 5 4 28 

14 4 4 4 5 4 5 3 29 

15 5 4 4 4 5 5 5 32 

16 4 4 4 5 5 5 5 32 

17 3 2 5 4 3 4 4 25 

18 5 5 4 5 5 5 3 32 

19 5 5 5 5 5 5 5 35 

20 4 5 5 5 5 5 5 34 

21 3 3 3 4 3 3 3 22 

22 4 4 4 4 4 4 4 28 

23 4 4 5 4 5 5 5 32 

24 5 5 5 5 5 5 5 35 

25 5 5 5 5 5 5 5 35 

26 4 4 5 5 5 4 4 31 

27 4 4 4 5 5 5 5 32 

28 5 5 5 5 5 5 4 34 

29 5 5 4 5 5 5 5 34 

30 5 5 5 5 5 5 5 35 

31 5 5 5 5 5 5 5 35 

32 5 5 5 5 5 5 5 35 

33 5 5 5 5 5 4 5 34 

34 4 4 3 4 4 5 5 29 

35 5 5 5 5 4 5 5 34 
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Variabel harga (price) 

Responden  
Price   

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 Total 

1 4 4 4 4 5 21 

2 4 3 4 4 3 18 

3 5 5 5 5 5 25 

4 4 4 4 4 4 20 

5 4 4 5 4 4 21 

6 3 3 3 3 5 17 

7 4 4 4 4 5 21 

8 3 3 3 3 3 15 

9 5 5 5 5 4 24 

10 5 5 5 5 5 25 

11 4 4 5 5 5 23 

12 4 4 4 4 4 20 

13 3 3 3 3 5 17 

14 5 5 5 5 5 25 

15 5 5 5 4 3 22 

16 5 5 5 5 5 25 

17 4 4 4 4 4 20 

18 5 5 5 5 4 24 

19 5 5 5 5 5 25 

20 5 5 5 5 5 25 

21 4 4 4 4 3 19 

22 4 3 3 3 4 17 

23 4 4 4 4 4 20 

24 5 4 4 4 5 22 

25 5 5 5 5 5 25 

26 4 4 4 4 4 20 

27 4 4 4 4 4 20 

28 5 5 5 4 5 24 

29 5 4 4 4 5 22 

30 5 5 5 5 5 25 

31 5 4 5 5 5 24 

32 5 5 5 5 5 25 

33 4 4 5 5 5 23 

34 4 3 4 4 4 19 

35 5 5 5 5 5 25 

 



 

79                                        Politeknik Negeri Jakarta 

 

Variabel distribusi (place) 

Responden  
Place   

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 Total 

1 5 4 4 4 4 5 4 30 

2 4 4 4 4 4 4 4 28 

3 5 5 4 4 4 4 4 30 

4 4 4 4 4 3 4 4 27 

5 3 3 3 5 4 5 4 27 

6 2 3 2 1 1 3 2 14 

7 5 4 5 5 5 5 4 33 

8 4 4 4 4 4 4 4 28 

9 5 5 5 4 5 5 5 34 

10 5 5 5 5 5 5 5 35 

11 4 4 5 5 4 5 4 31 

12 4 4 4 4 4 4 4 28 

13 5 5 5 5 3 3 5 31 

14 5 5 5 4 5 5 5 34 

15 5 5 5 5 5 5 5 35 

16 5 5 5 5 5 5 5 35 

17 5 4 5 3 3 4 5 29 

18 5 5 5 4 5 5 5 34 

19 5 5 5 3 4 5 5 32 

20 5 5 5 5 5 5 5 35 

21 5 5 5 5 4 4 4 32 

22 4 4 4 4 4 4 4 28 

23 5 5 5 5 4 5 5 34 

24 4 4 5 5 5 5 5 33 

25 4 5 5 5 5 5 4 33 

26 4 4 5 4 4 3 4 28 

27 5 5 4 4 4 5 5 32 

28 5 5 5 5 4 5 5 34 

29 5 3 5 3 5 5 4 30 

30 5 5 5 5 5 5 5 35 

31 5 3 5 5 4 5 5 32 

32 5 5 5 5 5 5 5 35 

33 5 5 5 5 5 5 5 35 

34 3 4 4 4 3 4 3 25 

35 3 3 5 5 3 5 3 27 
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Variabel promosi (promotion) 

Responden  
Promotion 

X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 Total 

1 3 3 4 4 4 4 4 26 

2 3 3 4 3 4 3 4 24 

3 3 5 5 5 5 5 5 33 

4 3 4 3 4 4 4 5 27 

5 4 4 4 4 4 4 5 29 

6 5 3 3 1 5 3 5 25 

7 3 4 3 5 5 5 5 30 

8 3 3 3 3 3 3 3 21 

9 5 4 4 5 5 5 5 33 

10 5 5 5 5 5 5 5 35 

11 4 4 4 4 4 5 5 30 

12 4 4 4 4 4 4 4 28 

13 3 5 5 5 3 5 5 31 

14 5 5 4 5 5 5 5 34 

15 2 3 4 3 4 5 5 26 

16 2 4 5 5 5 4 4 29 

17 3 5 5 3 4 4 4 28 

18 5 5 5 5 5 5 5 35 

19 3 4 5 5 5 5 5 32 

20 5 5 4 5 5 5 5 34 

21 4 4 4 4 5 3 4 28 

22 3 4 3 4 4 4 4 26 

23 4 4 4 4 4 4 3 27 

24 4 4 5 4 5 5 5 32 

25 4 5 5 5 5 5 5 34 

26 4 4 4 3 4 4 4 27 

27 4 4 4 5 5 5 5 32 

28 5 5 3 3 5 5 5 31 

29 2 3 4 2 4 5 5 25 

30 5 5 5 5 5 5 5 35 

31 5 5 4 3 5 3 5 30 

32 5 5 5 5 5 4 5 34 

33 4 5 5 5 5 5 5 34 

34 4 3 4 3 4 3 4 25 

35 3 3 3 5 5 5 5 29 
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Variabel volume penjualan 

 Responden 

  

Volume Penjualan   

Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Total 

1 4 4 4 4 5 5 26 

2 4 4 4 5 4 5 26 

3 5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 3 4 3 22 

5 4 4 4 4 4 5 25 

6 5 5 4 5 3 5 27 

7 5 4 4 5 5 5 28 

8 3 3 3 3 3 3 18 

9 4 4 4 5 4 5 26 

10 5 5 5 5 5 5 30 

11 4 4 4 5 4 5 26 

12 4 4 4 4 4 4 24 

13 3 3 3 5 5 5 24 

14 4 4 5 5 5 5 28 

15 4 5 5 5 4 4 27 

16 5 4 4 5 5 5 28 

17 3 4 4 5 4 5 25 

18 5 5 5 5 5 5 30 

19 5 5 5 5 4 5 29 

20 5 5 5 5 4 5 29 

21 4 4 3 4 4 4 23 

22 4 4 3 4 4 4 23 

23 4 4 4 5 4 5 26 

24 5 5 5 5 5 5 30 

25 5 5 5 5 4 5 29 

26 4 4 4 4 4 5 25 

27 4 4 4 5 5 5 27 

28 4 4 5 5 5 5 28 

29 4 4 4 5 5 5 27 

30 5 5 5 5 5 5 30 

31 5 5 4 5 4 5 28 

32 5 5 5 5 5 5 30 

33 5 5 4 5 5 5 29 

34 3 3 4 4 4 5 23 

35 5 5 5 5 5 5 30 
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Lampiran 3. Distribusi Pernyataan 

Product 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, solusi 3in1 (jiwa, investasi, 

kesehatan) pada MiSSION sangat solutif, 

sehingga mempermudah penjualan 

0 0 3 16 16 

2 Menurut saya, manfaat tambahan pada 

MiSSION (asuransi kesehatan) sangat inovatif, 

sehingga mempermudah penjualan  

0 0 3 17 15 

3 Menurut saya, manfaat loyalitas pada MiSSION 

sangat menarik, sehingga mempermudah 

penjualan  

0 0 7 14 14 

4 Menurut saya, jaminan pertanggungan terkait 

covid-19 dapat menambah keyakinan klien, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 

0 0 0 10 25 

5 Menurut saya, jaminan penggantian biaya rumah 

sakit sesuai tagihan, dapat menambah keyakinan 

klien, sehingga mempermudah penjualan 

MiSSION 

0 0 3 11 21 

6 Menurut saya, jaminan proses klaim yang mudah 

dan cepat, membuat klien lebih percaya sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

0 0 1 9 25 

7 Menurut saya, layanan 24jam customer contact 

center dapat diakses kapanpun dan dimanapun, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 

0 0 6 11 18 

 

Price 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, harga premi yang bervariasi, 

dapat mempermudah penjualan MiSSION ke 

berbagai segmen klien  

0 0 3 15 17 

2 Menurut saya, harga premi yang cukup 

terjangkau, dapat mempermudah penjualan 

MiSSION 

0 0 6 15 14 

3 Kesesuaian antara harga premi dengan 

manfaatnya, dapat mempermudah penjualan 

MiSSION 

0 0 4 13 18 

4 Kesesuaian antara harga premi dengan jaminan, 

dapat mempermudah penjualan MiSSION 
0 0 4 16 15 
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5 Menurut saya, tersedianya pilihan periode 

pembayaran premi dapat mempermudah 

penjualan MiSSION 

0 0 4 11 20 

 

Place 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, penawaran melalui media 

digital, dapat mengurangi interaksi tatap muka, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 

0 1 3 9 22 

2 Menurut saya, penawaran melalui media 

digital, mempermudah untuk mendapatkan 

klien dari manapun 

0 0 5 12 18 

3 Menurut saya, media digital e-POS membantu 

proses submit dokumen lebih cepat, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

0 1 1 9 24 

4 Menurut saya media digital MiLearn sangat 

membantu meningkatkan keterampilan agen, 

sehingga mempermudah penjualan MiSSION 

1 0 3 13 18 

5 Menurut saya, polis elektronik (e-policy) 

membuat informasi terkait polis dapat diakses 

melalui gadget, sehingga mempermudah 

penjualan MiSSION 

1 0 5 15 14 

6 Menurut saya, online payment & MiEclaim 

membuat proses pembayaran premi dan klaim 

lebih cepat, sehingga mempermudah penjualan 

MiSSION 

0 0 3 9 23 

7 Menurut saya, penawaran melalui media digital 

cukup efektif dan menghemat waktu, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION  

0 1 2 14 18 

 

Promotion 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, promosi langsung melalui 

sambungan telepon  sangat informatif, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

0 3 11 11 10 

2 Menurut saya, promosi langsung melalui pesan 

digital sangat informatif, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

0 0 8 14 13 
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3 Menurut saya, iklan pada youtube channel 

sangat informatif dan menarik, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

0 0 7 16 12 

4 Menurut saya, aktif melakukan promosi pada 

official social media account Manulife, dapat 

mempermudah penjualan MiSSION 

1 1 8 9 16 

5 Menurut saya, iklan pada media digital dapat 

memperluas penyebaran informasi, sehingga 

mempermudah penjualan MiSSION 

0 0 2 13 20 

6 Menurut saya, informasi yang disampaikan 

oleh seseorang, dapat mempermudah penjualan 

MiSSION 

0 0 6 10 19 

7 Menurut saya, rekomendasi dari seseorang, 

sangat mempermudah penjualan MiSSION 
0 0 2 9 24 

 

Volume penjualan 

No. Pertanyaan STS TS N S SS 

1 Menurut saya, manfaat dan features yang 

beragam pada MiSSION, dapat membantu 

mencapai target penjualan 

0 0 4 16 15 

2 Menurut saya, jaminan yang beragam pada 

MiSSION, dapat membantu mencapai target 

penjualan 

0 0 3 18 14 

3 Menurut saya, harga premi MiSSION yang 

terjangkau dan bervariasi, dapat membantu 

mencapai target penjualan 

0 0 4 18 13 

4 Menurut saya, pelayanan yang baik dan 

berkualitas, dapat membantu mencapai target 

penjualan 

0 0 2 7 26 

5 Menurut saya, penawaran serta promosi 

menggunakan media digital, dapat membantu 

mencapai target penjualan 

0 0 2 17 16 

6 Menurut saya, ketika target penjualan tercapai, 

penadapatan komisi akan meningkat dan 

mendapatkan bonus 

0 0 2 4 29 
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Lampiran 4. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

1. Variabel product 

a. Uji validitas 

 

b. Uji reliabilitas 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based on 

Standardized 

Items N of Items 

,855 ,864 7 

 

 

 

 

 

 

 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 Total 

X1.1 Pearson Correlation 1 ,882** ,444** ,469** ,506** ,437** ,330 ,788** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,008 ,005 ,002 ,009 ,053 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X1.2 Pearson Correlation ,882** 1 ,421* ,549** ,581** ,499** ,387* ,833** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,012 ,001 ,000 ,002 ,022 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X1.3 Pearson Correlation ,444** ,421* 1 ,338* ,435** ,234 ,436** ,668** 

Sig. (2-tailed) ,008 ,012  ,047 ,009 ,176 ,009 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X1.4 Pearson Correlation ,469** ,549** ,338* 1 ,599** ,588** ,204 ,676** 

Sig. (2-tailed) ,005 ,001 ,047  ,000 ,000 ,240 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X1.5 Pearson Correlation ,506** ,581** ,435** ,599** 1 ,646** ,516** ,816** 

Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,009 ,000  ,000 ,002 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X1.6 Pearson Correlation ,437** ,499** ,234 ,588** ,646** 1 ,492** ,720** 

Sig. (2-tailed) ,009 ,002 ,176 ,000 ,000  ,003 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X1.7 Pearson Correlation ,330 ,387* ,436** ,204 ,516** ,492** 1 ,678** 

Sig. (2-tailed) ,053 ,022 ,009 ,240 ,002 ,003  ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

Total Pearson Correlation ,788** ,833** ,668** ,676** ,816** ,720** ,678** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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2. Variabel price 

a. Uji validitas 

 

b. Uji reliabilitas 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based on 

Standardized 

Items N of Items 

,902 ,903 5 

 

  

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 Total 

X2.1 Pearson Correlation 1 ,853** ,807** ,775** ,361* ,892** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,033 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

X2.2 Pearson Correlation ,853** 1 ,857** ,802** ,364* ,915** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,031 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

X2.3 Pearson Correlation ,807** ,857** 1 ,914** ,339* ,923** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,047 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

X2.4 Pearson Correlation ,775** ,802** ,914** 1 ,433** ,924** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,009 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

X2.5 Pearson Correlation ,361* ,364* ,339* ,433** 1 ,591** 

Sig. (2-tailed) ,033 ,031 ,047 ,009  ,000 

N 35 35 35 35 35 35 

Total Pearson Correlation ,892** ,915** ,923** ,924** ,591** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 35 35 35 35 35 35 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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3. Variabel place 

a. Uji validitas 

 

b. Uji reliabilitas 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based on 

Standardized 

Items N of Items 

,891 ,893 7 

 

  

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 X3.7 Total 

X3.1 Pearson Correlation 1 ,653** ,694** ,353* ,638** ,419* ,829** ,835** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,038 ,000 ,012 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X3.2 Pearson Correlation ,653** 1 ,475** ,348* ,487** ,219 ,645** ,698** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,004 ,041 ,003 ,205 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X3.3 Pearson Correlation ,694** ,475** 1 ,573** ,637** ,453** ,668** ,820** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,004  ,000 ,000 ,006 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X3.4 Pearson Correlation ,353* ,348* ,573** 1 ,566** ,471** ,467** ,705** 

Sig. (2-tailed) ,038 ,041 ,000  ,000 ,004 ,005 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X3.5 Pearson Correlation ,638** ,487** ,637** ,566** 1 ,685** ,655** ,861** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X3.6 Pearson Correlation ,419* ,219 ,453** ,471** ,685** 1 ,489** ,676** 

Sig. (2-tailed) ,012 ,205 ,006 ,004 ,000  ,003 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X3.7 Pearson Correlation ,829** ,645** ,668** ,467** ,655** ,489** 1 ,866** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,005 ,000 ,003  ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

Total Pearson Correlation ,835** ,698** ,820** ,705** ,861** ,676** ,866** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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4. Variabel promotion 

a. Uji validitas 

 

b. Uji reliabilitas 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based on 

Standardized 

Items N of Items 

,786 ,802 7 

 

  

Correlations 

 X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 X4.5 X4.6 X4.7 Total 

X4.1 Pearson Correlation 1 ,513** ,083 ,135 ,478** ,024 ,275 ,551** 

Sig. (2-tailed)  ,002 ,635 ,439 ,004 ,892 ,109 ,001 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X4.2 Pearson Correlation ,513** 1 ,534** ,534** ,400* ,403* ,373* ,809** 

Sig. (2-tailed) ,002  ,001 ,001 ,017 ,017 ,027 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X4.3 Pearson Correlation ,083 ,534** 1 ,446** ,225 ,320 ,192 ,591** 

Sig. (2-tailed) ,635 ,001  ,007 ,195 ,061 ,270 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X4.4 Pearson Correlation ,135 ,534** ,446** 1 ,391* ,584** ,289 ,749** 

Sig. (2-tailed) ,439 ,001 ,007  ,020 ,000 ,092 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X4.5 Pearson Correlation ,478** ,400* ,225 ,391* 1 ,331 ,537** ,684** 

Sig. (2-tailed) ,004 ,017 ,195 ,020  ,052 ,001 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X4.6 Pearson Correlation ,024 ,403* ,320 ,584** ,331 1 ,627** ,682** 

Sig. (2-tailed) ,892 ,017 ,061 ,000 ,052  ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

X4.7 Pearson Correlation ,275 ,373* ,192 ,289 ,537** ,627** 1 ,650** 

Sig. (2-tailed) ,109 ,027 ,270 ,092 ,001 ,000  ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

Total Pearson Correlation ,551** ,809** ,591** ,749** ,684** ,682** ,650** 1 

Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 35 35 35 35 35 35 35 35 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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5. Variabel volume penjualan 

a. Uji validitas 

 

 

b. Uji reliabilitas 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based on 

Standardized 

Items N of Items 

,855 ,854 6 

 

  

Correlations 

 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 Total 

Y1.1 Pearson Correlation 1 ,865** ,607** ,482** ,331 ,359* ,814** 

Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,003 ,052 ,034 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 

Y1.2 Pearson Correlation ,865** 1 ,721** ,516** ,201 ,299 ,806** 

Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,001 ,248 ,081 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 

Y1.3 Pearson Correlation ,607** ,721** 1 ,524** ,400* ,414* ,814** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,001 ,017 ,013 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 

Y1.4 Pearson Correlation ,482** ,516** ,524** 1 ,451** ,783** ,808** 

Sig. (2-tailed) ,003 ,001 ,001  ,006 ,000 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 

Y1.5 Pearson Correlation ,331 ,201 ,400* ,451** 1 ,463** ,614** 

Sig. (2-tailed) ,052 ,248 ,017 ,006  ,005 ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 

Y1.6 Pearson Correlation ,359* ,299 ,414* ,783** ,463** 1 ,704** 

Sig. (2-tailed) ,034 ,081 ,013 ,000 ,005  ,000 

N 35 35 35 35 35 35 35 

Total Pearson Correlation ,814** ,806** ,814** ,808** ,614** ,704** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  

N 35 35 35 35 35 35 35 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 5. Hasil uji Asumsi Klasik 

1. Uji normalitas 

a. Normal probability plot 

 

b. One-Sample Kolmogrom Smirnov 
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2. Uji multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Product ,484 2,064 

Price ,285 3,510 

Place ,571 1,751 

Promotion ,375 2,670 

a. Dependent Variable: Vol. Penjualan 

 

3. Uji heteroskesdastisitas 

a. Scatter plot 

 

b. Glesjer 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta   

1 (Constant) 4,726 1,412  3,346 ,002 

Product ,000 ,059 ,001 ,004 ,997 

Price -,013 ,088 -,045 -,150 ,882 

Place -,041 ,043 -,198 -,940 ,355 

Promotion -,072 ,061 -,307 -1,184 ,246 

a. Dependent Variable: ABRESID 
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Lampiran 6. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

1. Analisis regresi berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5,715 2,579  2,216 ,034 

Product ,240 ,107 ,286 2,240 ,033 

Price ,459 ,160 ,476 2,859 ,008 

Place -,127 ,079 -,189 -1,610 ,118 

Promotion ,252 ,111 ,331 2,279 ,030 

a. Dependent Variable: Vol. Penjualan 
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Lampiran 7. Hasil Uji Hipotesis 

1. Uji T 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 5,715 2,579  2,216 ,034 

Product ,240 ,107 ,286 2,240 ,033 

Price ,459 ,160 ,476 2,859 ,008 

Place -,127 ,079 -,189 -1,610 ,118 

Promotion ,252 ,111 ,331 2,279 ,030 

a. Dependent Variable: Vol. Penjualan 

 

2. Uji F 

3.  

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 206,522 4 51,631 24,140 ,000b 

Residual 64,164 30 2,139   

Total 270,686 34    

a. Dependent Variable: Vol. Penjualan 

b. Predictors: (Constant), Promotion, Product, Place, Price 
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Lampiran 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

1. Koefisien determinasi (R2) 

 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,873a ,763 ,731 1,46246 

a. Predictors: (Constant), Promotion, Product, Place, Price 

b. Dependent Variable: Vol. Penjualan 
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Lampiran 9. Tabel r 
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Lampiran 10. Tabel t 
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Lampiran 11. Tabel F 
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Lampiran 12. Lembar Bimbingan 
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