
 

 

BAB>I. 

“PENDAHULUANm 

I.1  LatarnBelakang 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 PTlAsuransijJiwa SequiskLife berdiri tahun 1984. PTlAsuransijJiwa SequiskLife 

mengalami penurunan minat beli konsumen terhadap produk Life Plan. Dimana tercermin dari 

tidak tercapainya target polis Life Plan yang dibeli oleh konsumen.  

 Produk asuransi mempunyai manfaat yang baik untuk konsumen seperti menangulangi 

resiko konsumen. Adanya premi menjadi salah satu syaratmmutlak bagiopenanggung 

sebagaiperusahaanppertanggungan. Yang menetapkanjjumlah premioadalahhpenanggung 

berdasarkanpperhitungankkemungkinan dansstatistik.  

 Manfaat produk asuransi plan life ini masih belum memuaskan konsumen. Dimana 

produk plan life masih memiliki kekurangan yaitu masa uji produk cukup lama yaitu 2 tahun 

tahun, fasilitan yan cukup terbatasa untuk para nasabah, dan nilai investasi yang rendah untuk 

produk ini sehingga memicu ketidaktertarikan konsumen kepada produk Plan Life ini. 

 Peranan personalsselling sangatddibutuhkan untukkmencapai sasaranyyang diinginkan 

karena komunikasippemasaran merupakanuusaha untuk menyampaikanppesan atauiinformasi 

kepada publiktterutama konsumen sasarannmengenai keberadaan suatu roduk ataujjasa.

 Agent dari sequis life cukup banyak tetapi karena terlalu banyak sehingga sulit 

mengontrol. Banyak agent yang masih belum berpengalaman tetapi terlalu semangat dalam 

prospek kepada konsumen tetapi pada prakteknya tidak memahami secara menyeluh 

informasi life plan dalam melayani tanya jawab dari konsumen, agent yang terlalu 

mementingkan bonus dibandingkan kepuasan konsumen. 



 

 

 Kualitastpelayanan yang diberikannperusahaan kepadakkonsumen merupaka salah 

satuuindikator yang menentukankkepuasan konsumen terhadappapa yang diberikanooleh 

perusahaan. Jika kualitastpelayanan yangddiberikan perusahaankkepada konsumen baik, maka 

akanmmembuat konsumenbberanggapan perusahaan telah profesional dalammmemberikan 

pelayanannya. Begitu pula sebaliknya jika konsumenbberanggapan kualitas:pelayanan yang 

diberikan kepada konsumen buruk, maka konsumen akan beranggapan kalau perusahaan 

kurang profesionalrdalam memberikan layanannkepada konsumen. 

 Kualitastpelayanan masih belum maksimal sehingga memicu keluhan para konsumen 

dimana pelayanan yang diberikan masih belum cepat dan valid dari segi informasi sehingga 

memicu ketidakpercayaan, tingkat keramahan kepada konsumen dalam melayani tanya jawab 

dan kepengurusan pencairan juga masih rendah, kemudian polis cukup lama selesai dan 

diterima konsumen. Hal ini memicu konsumen sering mengeluh terhadap kualitas pelayanan.  

 Dari permasalahan diatas peneliti merasa perlu melakukan denganjjudul : “Pengaruh 

Produk Asuransi, PersonallSelling dan Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli 

AsuransipProduk Life Plan PT Asuransi Jiwa Sequis Life Medan.” 

 

1.2k  IdentifikasiuMasalah  

Identifikasimmasalah dalamppenelitian ini,yaitu:  

1. Manfaat produk asuransi plan life ini masih belum memuaskan konsumen.  

2. Banyak agent yang masih belum berpengalaman.  

3. Kualitas pelayanan masih belum maksimal sehingga memicu keluhan para konsumen. 

4. Penurunan minat beli konsumen tercermin dari tidak tercapainya target polis Life Plan 

yang dibeli oleh konsumen. 

 

I.3  Perumusan Masalah 

    Adapun perumusan masalah yaitu:  

1. Bagaimanavpengaruh Produk Asuransi terhadap Minat Beli Asuransi Produk Life Plan PT 

Asuransi Jiwa Sequis Life Medan? 

2. Bagaimana pengaruh Personal Selling terhadap Minat Beli Asuransi Produk Life Plan PT 

Asuransi Jiwa Sequis Life Medan?  

3. Bagaimana pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Minat Beli Asuransi Produk Life Plan 

PT Asuransiv Jiwa Sequis Life Medan? 



 

 

4. Bagaimana pengaruh Produk Asuransi, Personal Selling dan KualitaspPelayanantterhadap 

Minat Beli vAsuransi Produk Life Plan PT Asuransiv Jiwa Sequis Life Medan? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

I.5 Teori Pengaruh Personal Selling  terhadap Minat Beli 

 Menurut Abdurrahman (2015:191), Personal Selling  menindaklanjutin setelah 

penjualan untuk memastikan kepuasan pelanggan dan mengulangi bisnis. 

 Menurut Sudaryono (2016:89), tantangan adalah menciptakan hubungan khusus 

dengan pelanggan terbaik perusahaan di mana pelanggan merasakan komunikasi dua arah 

yang baik dan merasa mendapat hak serta hadiah khusus. Program yang menjadikan antara 

lain program pemasaran berdasarkan frekuensi dan program pemasaran. 

 

I.6 Teori Pemngaruh Kualitas Pelayanan terhadap MinatbBeli 

Tjiptono(2017:26),dalam mengevaluasikkeputusan pembelian terhadap suatu 

perusahaanttertentu, faktor-faktor penentu yangssering digunakan konsumen adalahaaspek 

pelayananhdan kualitasiproduk. 

SangadjijdanhSopiah(2018:98), kualitas pengalaman dankkepercayaan yangutinggi, 

resiko dalamopembeliannya akan lebihjbanyak. 

Surjaweni(2015:144), Pelayananhsebagai jasa atau service yang disampaikanooleh 



 

 

pemilik jasa yangjberupa kemudahan,kecepatan, hubungan, kemampuan 

dankkeramahtamahan  yang ditujukan melalui sikap dan sifat dalammemberikan pelayanan 

untuk keputusanopembelian. 

 

I.7     Kerangka3Konseptual 

 Hubunganjantara variabeljbebasdengan variabeliterikat.  

  

 

 

 

 

   

Gambar I.1.  

Kerangka Konseptual 

I.8    Hipotesis5Penelitian 

Sujarweni(2015:68),hipotesis penelitian adalah jawabanjsementara terhadapotujuan 

penelitian yanghditurunkan dari kerangkaopemikiran yang telahhdibuat. Hipotesis dalam 

penelitian6ini adalah: 

H1 : Produk Asuransi berpengaruh9secara7parsialuterhadap MinatiBeli Asuransi Produk Life 

Plan PT Asuransi Jiwa Sequis Life Medan. 

H2 : Personal Selling berpengaruh9secara7parsialuterhadap MinatiBeli Asuransi Produk Life 

Plan PT Asuransi Jiwa Sequis Life Medan. 

H3 : Kualitas Pelayanan berpengaruh9secara7parsialuterhadap MinatiBeli Asuransi Produk 

Life Plan PT Asuransi Jiwa Sequis Life Medan. 

H4: ProdukjAsuransi, PersonalSelling dan Kualitas Pelayanan 

berpengaruh9secara7simultanuterhadap MinatiBeli Asuransi Produk Life Plan PT 

Asuransi Jiwa Sequis Life Medan. 
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