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PEMBELIAN ASURANSI MANULIFE DI  

KABUPATEN PONOROGO 

Soni Rahmadi 

Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Muhammadiyah Ponorogo 

 

Dewasa ini masyarakat Ponorogo semakin sadar akan pentingnya memiliki 

proteksi diri berupa asuransi. Keadaan demikian menjadikan Ponorogo sebagai 

potensi pasar yang baik dalam memasarkan premi Manulife. Terlebih Manulife 

mengeluarkan asuransi dengan premi sesuai dengan rata-rata pendapatan 

masyarakat Ponorogo. Guna memengaruhi keputusan pembelian dari calon 

nasabah, maka diperlukan bauran promosi berupa periklanan, promosi penjualan, 

personal selling dan direct selling. 

Penelitian  ini  bertujuan  untuk  mengetahui  pengaruh personal  selling 

terhadap  keputusan  pembelian  polis  asuransi  jiwa PT. Asuransi Jiwa Manulife 

Indonesia di kabupaten Ponorogo. Rumusan  masalah  dalam  penelitian  ini  

adalah apakah terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan pada variabel 

personal selling terhadap keputusan pembelian pada Asuransi Manulife wilayah 

pemasaran Kabupaten Ponorogo; dan apakah terdapat pengaruh yang signifikan 

secara parsial dari variabel personal selling terhadap keputusan pembelian pada 

Asuransi Manulife wilayah pemasaran Kabupaten Ponorogo.  

  Dalam  penelitian  ini  penulis  menggunakan  metode  penelitian  

deskriptif dan  verifikatif. Populasi dalam penelitian ini adalah pengguna asuransi 

Manulife di Kabupaten Ponorogo.  Penentuan sampel dalam penelitian ini 

menggunakan non probability sampling dengan metode pengambilan sampel 

menggunakan purposive sampling, yaitu metode pengambilan sampel yang 

dilakukan dengan memilih kelompok yang akan dituju berdasarkan ketentuan-

ketentuan.  Analisis  statistik  data  yang  digunakan  dalam  penelitian  ini adalah 

analisis deskriptif prosentase, uji regresi linier berganda, uji F dan uji T. 

.Berdasarkan  perhitungan  statistik  dengan  menggunakan  program  

SPSS 16.0  for  windows, bahwa 49,4 %  variabel  keputusan  pembelian  

dipengaruhi  oleh personal  selling  dan  masuk  dalam  kategori  sedang.  

Sedangkan  sisanya  50,6% variabel  keputusan  pembelian  akan  dipengaruhi  

oleh  variabel-variabel  yang  lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini.    

 Adapun kesimpulan dari penelitian ini adalah pengaruh personal selling 

terhadap  keputusan  pembelian  polis  asuransi  jiwa PT. Asuransi Jiwa Manulife 

Indonesia wilayah kabupaten ponorogo mempunyai hubungan yang positif dan 

signifikan baik secara simultan maupun parsial. 

 

Kata kunci : Personal Selling, keputusan pembelian.  
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