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BAB 5 

 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 
 
 
 

5.1    Kesimpulan 

 
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh penulis serta didukung 

dengan data yang diperoleh dari hasil penelitian, terdapat beberapa hal yang 

dapat disimpulkan, yaitu : 

1.    Prospek 

 
Dalam hal prospek, agent sudah bisa memenuhi target minimal yang 

ditetapkan oleh perusahaan. Salah satunya adalah dalam satu hari agent 

sudah melakukan kontak prospek  bahkan lebih dari empat,agent dalam 

satu hari minimal harus bertemu dengan dua orang baru untuk 

menjelaskan atau menceritakan tentang sequislife dan produknya, agent 

bisa melakukan wawancara penjualan tiap harinya kepada minimal satu 

orang, bahkan terkadang lebih. 

2.    Pembuatan proposal 

 
Dalam hal ini agent masih belum bisa memenuhi target minimal yang 

ditetapkan oleh perusahaan. Karena dalam satu hari agent belum tentu 

membuat janji untuk bertemu menyerahkan proposal, hal ini disebabkan 

terkadang karena nasabah sibuk dan tidak bisa bertemu. Dari sini berarti 

agent masih belum bisa memenuhi kebijakan perusahaan untuk bisa 

menyerahkan proposal satu hari minimal kepada satu orang. 
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Sedangkan dari realisasi yang terjadi untuk refrensi agent sudah dapat 

memenuhi meskipun belum sepenuhnya. Perbandingan antara jumlah 

target dengan realisasi yang ada hanya berbeda sedikit dan dikatakan 

sudah sesuai. Hal ini dapat bermanfaat untuk agent karena paling tidak 

agent mendapatkan penambahan data nama yang bisa digunakan untuk 

menambah daftar prospek. 

Pembuatan proposal berpengaruh terhadap tingkat closing, karena tidak 

selalu  jika  agent  menyerahkan  proposal  pada  saat  itu  akan  closing, 

tetapi perlu beberapa kali untuk melakukan hal yang sama kepada 

nasabah yang berbeda. Maka dari itu agent harus lbih meningkatkan 

pembuatan proposal dan menyerahkan kepada nasabah. 

3.   Closing/Pelayanan Puna jual 

 
Beberapa kebijakan  ada  yang sudah terpenuhi,  tapi  dalam  satu  hari 

agent masih belum bisa melakukan minimal satu closing atau pelayanan 

purna jual. Hal ini disebabkan agent yang kurang memanfaatkan waktu, 

terkadang lupa membuat janji ulang untuk bertemu nasabah guna 

menyerahkan proposal atau ilustrasi. Atau pada saat membuat janji, 

nasabah sedang diluar kota atau nasabah sibuk dan selanjutnya agent tidak 

kembali menghubungi. Sehingga kesempatan untuk melakukan closing 

peluangnya semakin kecil. Closing selalu dipengaruhi oleh tingkat 

pembuatan proposal.
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5.2    Saran 
 

Berdasarkan simpulan yang dibuat, maka saran yang dapat penulis 

sampaikan adalah  : 

1.    Pembuatan proposal 

 
Sebaiknya untuk pembuatan proposal agent mencari cara agar pembuatan 

proposal bisa langsung dilakukan saat janji temu awal, contohnya seperti 

agent membawa laptop yang sudah bisa digunakan untuk membuat 

proposal dan menunjukkan langsung ilutrasi dari kebutuhan nasabah yang 

telah dijelaskan sebelumnya. Dengan begitu sehingga agent tidak 

membunag waktu lagi untuk bertemu hanya menyerahkan proposal. 

Jika memang agent tidak memiliki laptop atau alat elektronik lainnya 

yang bisa disgunakan untuk membuat proposal, sebaiknya agent segera 

membuat janji bertemu dengan nasabah, atau janji temu tersebut sudah 

disepakati dari awal kapan dan dimana tempatnya, sehingga sudah pasti 

dan tidak perlu melakukan kontak kembali hanya untuk menanyakan 

apakah bisa untuk bertemu kembali. 

2.    Closing/Pelayanan Purna jual 

 
Sebaiknya closing atau layanan purna jual dilakukan agent pada saat 

nasabah sudah mengerti dengan produk atau proposal yang dijelaskan, 

disini agent harus lebih bisa meyakinkan nasabah untuk mengambil 

asuransi yang sesuai dengan kebutuhan. Tanpa agent meyakinkan 

nasabah, maka kebanyakan nasabah tidak akan  mengambil asuransi. 

Agent  harus  bisa  mengubah  pola  pikir  dan  cara  pandang  nasabah
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terhadap asuransi, sehingga nasabah merasa butuh untuk membeli 

asuransi pada PT AJ Sequislife. Disamping itu perlu adanya pengaturan 

jadwal yang baik untuk tiap-tiap agent, agar segala kegiatan terencana 

dengan baik dan dilakukan sesuai dengan jadwal ayng sudah dibuat. 
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