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ABSTRAK 

Fachri Fadli, Nim.55153021. Judul Skripsi “Analisis Peranan Agen Dalam 

Penjualan Produk Asuransi Jiwa Pada PT. Sunlife Financial Indonesia Cabang 

Medan” Dibawah Bimbingan Pembimbing Skripsi Bapak Yusrizal, SE, M.Si dan 

Pembimbing II Bapak Muhammad Syahbudi, MA. 

Agen asuransi merupakan salah satu pekerjaan yang menawarkan atau menjualkan 

suatu produk asuransi kepada calon nasabah, sebagai acuan seorang agen mempunyai 

peran yang penting terhadap kelangsungan umur perusahaan tempat dia bekerja, 

semakin banyak agen menjualkan produk kepada nasabah maka perusahan akan terus 

bertahan. Setiap tahun jumlah agen yang terdaftar terus bertambah sehingga persaingan 

penjualan semakin sulit, seorang agen terus dituntut untuk melakukan penjualan tanpa 

ada batasan dari perusahan semakin banyak agen menjualkan produk maka 

pendapatan agen juga terus bertambah tanpa ada batasan, masing masing dari agen 

memiliki jumlah produksi tersendiri. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis 

bagaimana peran seorang agen dalam melakukan penjualan produk Asuransi jiwa 

kepada nasabah, serta membandingkan penjualan produk dari masing-masing agen di 

PT. Sunlife Financial Cabang Medan, penulis menggunakan metode mix methods yaitu 

metode penggabungan antara kualitatif dan kuantitatif dengan mode concurrent 

(campuran), dengan sumber data yang diperoleh dari observasi serta data sekunder 

dari perusahaan, pengambilan sampel untuk perbandingan penjualan produk asuransi 

adalah sebanyak 40 agen terdiri dari 20 agen laki laki dan 20 agen perempuan dari 

total populasi 68 agen menggunakan teknik purposive sampling, teknik analisis Data 

yang digunakan dalam penelitian ini meliputi statistic deskriptif , uji normalitas, uji beda 

independen sampel t test dan juga uji hipotesis, hasil analisis mengenai peran agen 

dalam penjualan produk asuransi kepada nasabah sangat relatif, artinya dari 

beberapanarasumber yang di wawancarai memiliki cara sendiri untuk memasarkan 

produk asuransi kepada nasabah, tetapi penulis sudah memasukan 4 point penting 

dalam memasarkan produk asuransi, dari hasil uji beda independen sampel t test 

dengan pengambilan keputusan berdasarkan nilai thitung dan ttabel dimana nilai sig(2-tailed) 

adalah 0.00 < 0.05 sedangkan nilai thitung 3.930 > dari ttabel 2.024 hipotesis HA 

diterima dapat disimpulkan bahwa terdapat perbedaan yang signifikan antara 

perbandingan penjualan produk antara agen laki laki dan agen perempuan. 

Kata kunci : Peran Agen dan Perbandingan Penjualan Produk Asuransi 

Jiwa 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

DI Dalam dunia bisnis asuransi kegiatan Penjualan Produk Asuransi yang 

dimiliki oleh perusahaan Sangat Penting Sebagai Pemasukan untuk perusahan itu 

sendiri. Seorang Agen Asuransi memiliki Fungsi dan Peranan yang sangat penting 

dalam dunia bisnis Perasuransian, agen adalah perantara yang mewakili 

kepentingan perusahaan dan tugas utamanya adalah menjual produk yang di 

keluarkan perusahaan. banyaknya penjulan tergantung dari banyaknya jumlah 

agen yang ada pada perusahaan tersebut semakin banyak tenaga pemasarnya maka 

semakin banyak juga produk yang dapat di jualkan oleh agen. 

Di perusahaan besar seperti Sunlife sangat membutuhkan peran agen sebagai 

keberhasilan peningkatan penjulan, seperti tabel dibawah ini yang menunjukan 

jumlah Agen di PT.Sunlife Financial Cabang Medan. 

Tebel 1.1 

Jumlah Agen Asuransi di PT. Sunlife Financial Indonesia Cabang Medan 

No. Tahun Jumlah agen  

1 2015 33  

2 2016 41 

3 2017 48 

4 2018 56 

5 2019 68 

 Sumber : Dari PT. Sunlife Financial Indonesia Cabang Medan 

Dari tabel 1.1 dapat dilihat jumlah Agen asuransi pada PT. Sun Life 

Financial Indonesia Cabang Medan mengalami penambahan setiap tahun, pada 

tahun 2015 jumlah agen asuransi sebanyak 33 orang dan bertambah pada tahun 

2016 sebanyak 41 agen, dan terus bertambah sampai tahun 2019 yaitu sebanyak 

68 agen pemasar. Persaingan pada industri keuangan asuransi meningkat tajam, 

dengan semakin banyaknya kompetitor di sektor ini, PT.Sun Life Financial 
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Indonesia Cabang Medan dituntut untuk mempertahankan serta meningkatkan 

penjualan Oleh karena itu, layanan yang diberikan kepada nasabah haruslah 

memiliki kualitas yang unggul. 

Seorang agen harus mampu mencapai target penjualan yang di tentukan oleh 

perusahaan dengan tercapainya target penjualan, seorang agen akan mendapatkan 

reward dari perusahan atas penghargaan yang di berikan karna agen mampu 

mencapai target penjualan produk asuransi dalam waktu yang di tentukan. Seperti 

tabel di bawah ini  yang menjelakan pencapaian target penjulan produk asuransi 

jiwa di PT. Sunlife Financial Indonesia Cabang Medan oleh agen dalam waktu 5 

tahun terakhir ini : 

Tabel 1.2 

Data Penjualan Produk Asuransi Jiwa PT. Sun Life Financial Indonesia 

Cabang Medan Tahun 2015-2019 

No Tahun Target 

Penjualan 

(Rupiah) 

Pendapatan 

Premi  

(Rupiah) 

Jumlah

Polis 

Persentase 

Penjualan (%) 

1 2015 1.200.000.000 500.300.600 396 41.9 

2 2016 1.300.000.000 547.548.300 388 42.1 

3 2017 1.500.000.000 545.358.000 453 36.3 

4 2018 1.500.000.000 662.264.000 464 44.2 

5 2019 1.500.000.000 763.075.000 489 50.9 

Sumber : Data PT. Sun Life Financial Indonesia Cabang Medan 

Di lihat dari tabel 1.2 memberikan gambaran penjualan produk asuransi jiwa 

oleh agen mengalami fluktuasi setiap tahun tetapi secara umum target yang di 

tujukan tidak tercapai hal ini berpangaruh dari faktor penjualan dan peranan oleh 

agen yang kurang dalam memasarkan produknya kepada masyarakat.  

Tidak tercapainya target penjulan sangat berpangaruh terhadap pelayanan 

yang di berikan oleh agen tersebut sehingga volume penjulan hanya tercapai pada 

setengah persen dari target yang di berikan. Maka dari itu seorang agen asuransi 

syariah tidak hanya di tuntut untuk berpenampilan menarik tetapi juga harus 
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paham akan ilmu agama mengenai sedikit ayat-ayat alquran dan hadist mengenai 

asuransi, dikarena kan mereka menjual produk asuransi berlebel syariah yang 

mana segala akad dan kontribusinya harus mengikuti ajaran syariat islam. 

Peranan agen dengan melakukan prospek langsung ke tengah masyarakat 

sangat berpengaruh dalam meningkatkan penjulan produk asuransi Milik 

perusahan , seorang agen asuransi memiliki tanggung jawab atas penjulan produk 

yang di sediakan oleh perusahaan , agen harus mampu meyakinkan masyarakat 

bahwa produk asuransi milik perusahan tempat dia bekerja memiliki keungulan di 

bandingkan dengan produk asuransi milik perusahaan lain. Perusahaan asuransi 

hanya sebagai penyedia atas produk asuransi yang di jual , semua faktor 

keberhasilan di tujukan ke pada agen yang memengang peran penting dalam hal 

menjual dan memperomosikan produk asuransi. 

Menurut M. Wahyu Prihartono, Agen merupakan ujung tombak 

keberhasilan pencapaian tujuan organisasi.1Dimana agen sangatlah berperan 

terhadap penawaran produk baru pada perusahaan asuransi syariah saat ini, 

dimana agen memberikan pelayanan dalam menawarkan jasa perlindungan 

terhadap kebutuhan finansial baik individu maupun kelompok, baik kebutuhan 

kesehatan maupun yang berkaitan dengan harta benda. 

Gender juga dapat mempengaruhi terhadap penjualan produk asuransi 

kepada masyarakat, itu menyebabkan terdapat perbedaan yang signifikan antara 

agen laki-laki dan agen Perempuan terhadap penjualan produk asuransi. Menurut 

Dianiarti, Wanita memiliki tingkat ketelitian, kerapihan, dan kinerja lebih tinggi 

jika di banding dengan laki-laki.  

Seorang agen asuransi dalam memberikan pelayanan kepada konsumen agar 

sukses dan memuaskan, sangat dibutuhkan komitmen atas pekerjaan dengan 

senantiasa berlatih secara konsisten dan harus memiliki pengetahuan yang cukup 

                                                           
1M. Wahyu Prihartono, Manajemen Pemasaran dan Tata Usaha Asuransi, (Yogyakarta: 

Kanisius, 2001), h. 6. 
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tentang asuransi.2Dalam berhubungan dengan calon pemegang polis, seorang agen 

di tuntut mampu menjaga kepercayaan.Agen yang berperan dalam memberikan 

pelayanan dengan membawa visi dan misi dalam memasarkan asuransi terhadap 

masyarakat Dimana seorang agen sangat mempengaruhi tingkat penjualan dalam 

suatu organisasi, dan juga merupakan ujung tombak pencapaian keberhasilan. 

agen harus lebih sering berhubungan langsung dengan masyarakat untuk dapat 

memasarkan dan menawarkan produk tersebut kepada masyarakat. 

B. Indentifikasi Masalah 

Jumlah sgen asuransi pada PT. Sunlife Financial Cabang Medan terus bertambah 

setiap tahun dengan demikian semakin meningkatnya persaingan penjualan antar 

sesama agen asuransi. 

1. Setiap Tahun Jumlah Agen asuransi Terus Bertambah Menyebabkan 

Persaingan Penjualan antara sesama agen. 

2. Tidak Tercapainya Target Premi Pada Data Penjualan Produk Asuransi 

Pada PT. Sunlife Financial Cabang Medan Disebabkan Kurangnya Kinerja 

Agen Dalam Melakukan Penjualan Produk Asuransi Jiwa kepada 

Nasabah. 

3. Gender juga berpengaruh terhadap kinerja agen dalam memasarkan 

produk asuransi kepada nasabah. 

C. Batasan Masalah  

  Pada penulisan ini penulis membatasi permasalahan yang akan di teliti guna 

untuk mempermudah dalam fokus pembahasan yang di teliti. Maka dari itu 

penulis hanya berfokus tentang bagaimana peran seorang agen dalam penjualan 

produk asuransi jiwa kepada nasabah dan juga membandingkan penjualan produk 

asuransi jiwa antara agen laki-laki dan agen perempuan pada priode penjualan 

produk asuransi jiwa  tahun 2019. 

 

                                                           
2Surjono Soerono, Penuntun ke Agenan Asuransi Jiwa edisi IV, (Jakarta: Dewan Asuransi 

Indonesia, 1998), h. 8. 
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D. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah di atas rumusan masalah dalam penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1. Bagaimana Peran  seorang Agen Asuransi Dalam Penjualan Produk 

Asuransi Jiwa kepada nasabah. 

2. Bagaimana Perbandingan Penjulan Produk Asuransi Jiwa Antara Agen 

Perempuan dan Agen Laki-Laki pada priode penjualan produk asuransj 

jiwa tahun 2019. 

3. Apakah Terdapat Perbedaan yang Signifikat Antara Penjulan Produk 

Asuransi Jiwa  Antara  Agen Perempuan dan Agen Laki-Laki.? 

 

E.Tujuan Dan Manfaat penelitian 

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Menjelaskan Bagaimana Peran Seorang Agen Asuransi Dalam Penjulaan 

Produk Asuransi jiwa milik PT. sunlife Financial Indonesia Cabang 

Medan. 

2. Membandingkan Penjulan Produk Asuransi jiwa Antara Agen laki-laki 

dan agen perempuan pada priode penjualan produk asuransi pada tahun 

2019. 

3. Mencarai Tau Perbedaan yang signifikat antara Penjulan Produk asuransi 

oleh Agen laki-laki dan agen perempuan. 

Sedangkan manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah : 

1. Bagi Penulis Menambah dan memperluas wawasan atau ilmu pengetahuan 

tentang funsi dan peranan seorang agen asuransi syariah yang benar. 

2. Bagi Akademik Sebagai aset pustaka yang diharapkan dapat dimanfaatkan 

oleh seluruh akademisi, baik dosen maupun mahasiswa dalam 

memberikan informasi, pengetahuan yang berharga peranan dan fungsi 

seorang agen asuransi syariah. 
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3. Bagi Masyarakat Sebagai informasi dan bahan penambah wawasan agar 

lebih memahami tentang asuransi syariah dan juga produk-produk asuransi 

syariah, dan juga dapat memberikan pengetahuan yang jelas mengenai 

fungsi dan peranan agen asuransi syariah. 

4. Bagi Perusahaan asuransi Hasil penelitian ini dapat dijadikan tambahan 

wacana pemikiran agar lebih membekalin ilmu dan pengetahuan  kepada 

seorang agen asuransi terkusus agen asuransi syariah yang harus di berikan 

pemahaman dalam memasarkan produk asuransi berlabel syariah. 

5. Bagi Agen Asuransi hasil penelitian ini dapat membantu dalam hal 

bagaimana cara meningkatkan peranan seorang agen dalam memasarkan 

dan menjualkan produk asuransi milik perusahan tempat agen tersebut 

bekerja. 
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BAB II 

KAJIAN TEORITIS 

 

A. Agen Asuransi 

     1. Definisi Agen Asuransi 

Agen adalah ujung tombak dari perusahaan untuk memasarkan 

produk,dengan demikian agen harus bertanggung jawab menjelaskan mekanisme 

asuransi syariah yang begitu rumit, semakin banyak produk yang terjual oleh 

seorang agen maka semakin banyak komisi yang akan di perolehnya, islam 

menghalalkan hasil yang didapat oleh agen dalam melaksanakan aktivitas 

bisnisnya,3 dalam melakukan kegiatan bisnis, agen juga di tuntut untuk harus 

mampu memperoleh kepercayaan dari calon nasabah, baik melalui hubungan 

relasional, jaringan strategis ( strategis Network) ataupun jaringan kemitraan 

strategis (strategis partnership) yang di milikinya.4 

Agen asuransi berbeda dengan agen pada umumnya.Sesuai dengan 

namanya, agen asuransi hanya dapat menjadi agen khusus untuk asuransi dan dari 

satu perusahaan asuransi.Hal ini juga diatur dalam Pasal 27 Peraturan Pemerintah 

Nomor 73 Tahun 1992. Dalam pasal tersebut terdapat 4 poin utama, yaitu: Setiap 

agen asuransi hanya dapat menjadi agen dari 1 perusahaan asuransi.Agen asuransi 

wajib memiliki perjanjian keagenan dengan perusahaan asuransi yang diageni. 

Semua tindakan agen asuransi yang berkaitan dengan transaksi asuransi 

menjadi tanggung jawab perusahaan asuransi yang diageni.Agen asuransi dalam 

menjalankan kegiatannya harus memberikan keterangan yang benar dan jelas 

kepada calon tertanggung tentang program asuransi yang dipasarkan dan 

ketentuan isi polis, termasuk hak dan kewajiban calon tertanggung.Menurut poin 

pertama, satu agen tidak boleh bekerja untuk 2 perusahaan asuransi sekaligus.Ia 

harus memilih satu perusahaan asuransi, jika ia ingin bekerja untuk perusahaan 

asuransi lainnya.Ia harus berhenti dari perusahaan asuransi sebelumnya. Poin 

kedua mengatur kewajiban dan hak seorang agen asuransi kepada dan dari 

                                                           
3Desmadi Saharuddin, pembayaran ganti rugi pada asuransi syariah, h. 148. 
4Herman Kartawijaya, MarketPlus on Strategy, (Jakarta: gramedia pustaka utama,2002), 

h. 89. 
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perusahaan asuransi tempat ia bekerjaDengan adanya perjanjian keagenan, 

seorang agen asuransi memiliki peraturan dan harus taat pada perjanjian 

tersebut.Poin selanjutnya menjelaskan mengenai tanggung jawab dari perusahaan 

asuransi terhadap agen yang dipekerjakannya.Terakhir, agen asuransi memiliki 

tanggung jawab untuk jujur dan menjelaskan dengan rinci mengenai produk 

asuransi kepada calon tertanggung. 

Menurut UU peransuransian No. 2 Tahun 1992 definisi dari agen asuransi 

adalah seorang atau badan hukum yang kegiatannya memberikan jasa dalam 

memasarkan jasa asuransi untuk dan atas nama penanggung.5Jadi dapat 

disimpulkan bahwa yang dimaksud dengan agen asuransi adalah orang atau badan 

hukum yang memasarkan jasa asuransi atau melakukan persuasif kepada calonnnn 

pembeli atau klien, baik secara perorangan maupun lebih, untuk membeli jasa 

asuransi yang ditawarkan secara menguntungkan. 

Menurut Wahyu Prihantono, Agen adalah orang yang dipercaya oleh 

perusahaan asuransi dan dipercaya oleh pemegang polis yang bertugas mencari 

dan mendapatkan calon-calon pemegang polis dengan memberikan penerangan 

tentang pentingnya jaminan untuk hari tua, perlindungan untuk keluarga, atau 

orang lain yang ada kepentingan asuransinya.6 Dengan demikian tugas seorang 

agen bisa di katakan berat dan sulit karena seorang agen harus mampu 

meyakinkan nasabah akan pentingnya berasuransi untuk melindungi hak atas diri 

mereka ketika terjadi musibah sehingga tidak perlu lagi memikirkan mengenai 

biaya apapun. 

  2. Peran Agen Asuransi  

Pada perinsipnya peran agen adalah Menjual atau memperkenalkan suatu 

produk dari perusahaan asuransi tempat dia bekerja kepada calon nasabah asuransi 

,dengan tujuan agar produknya laku dan  bisa dinikmati oleh semua orang dan 

mendapatkan upah (ijarah) dari premi yang di bayarkan oleh nasabah. 

                                                           
5undang-undang republik Indonesia No.2 Tahun 1992 Tentang Usaha Perasuransian. 
6M. Wahyu Prihantono, Manajemen Pemasaran dan tata Usaha Asuransi, (Yogyakarta : 

Kanisius,2001), h.6. 
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Dalam industri perasuransian  Produk produk nya di jual bukan di beli karena 

nasabah bukan yang mencari Produk Asuransi jiwa dengan membeli Melainkan 

asuransi jiwa di beli karena di tawarkan oleh agen. 

Seorang agen asuransi harus mampu menjalankan perannya terkait dalam 

hal sosialisasi dan memberi wawasan kepada masyarakat umum mengenai produk 

yang mereka tawarkan , dalam hal ini agen harus mampu berbicara dengan bahasa 

yang bisa dan mudah dipahami, serta paham dan intelektual ketika nasabah 

bertanya mengenai isi dari produk asuransi yang mereka jual.Karena Hal ini 

menjadi perhatian penuh bagi pihak perusahaan asuransi syariah bahwa peran 

agen sebagai orang yang mengenalkan, menginformasikan, dan menjelaskan ke 

masyarakat sangat dibutuhkan. Karena fungsi agen menjual asuransi sama halnya 

dengan perbuatan memproduksi asuransi. 

Agen merupakan orang yang dipercaya oleh perusahaan asuransi untuk 

memberikan pengertian tentang betapa pentingnya asuransi sebagai jaminan 

masyarakat.Oleh karena itu agen harus jujur,baik jujur kepada diri sendiri, jujur 

kepada masyarakat, maupun jujur kepada perusahaan. 

Agen dalam perusahaan asuransi mempunyai Peran yaitu menjual produk 

sekaligus memberi wawasan kepada masyarakat., maka dapat dikatakan bahwa 

peran agen dalam melakukan penjualan adalah sebagai berikut :  

a. Memperkenalkan dan Memberikan informasi tentang Produk asuransi 

kepada Teman/Keluarga. 

b. Canvasing ke tempat tempat ramai. 

c. Bersosialisasi atau membuat event dengan masyarakat. 

d. Promosi Produk produk asuransi melalui sosial media atau internet. 

     3. Wewenang Agen  

Dalam bisnis agen diberi kuasa dan wewenang untuk melakukan penjualan 

dan promosi barang-barang atau jasa milik perusahaan yang diageninya.Secara 

umum wewenang seorang agen terutama terletak pada wewenang yang 

diberikankepadanya oleh kontrak keagenan atau yang biasa disebut dengan 
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perjanjian keagenan.Karena adanya wewenang yang dimiliki oleh agen 

merupakan kriteria utama untuk mendapatkan adanya suatu keagenan.Namun, 

kekuasaannya untuk mengikat perusahaan melampaui wewenang kontrak ini.7 

Agen mempunyai tiga macam wewenang, pertama adalah wewenang 

tersurat yaitu tercantum dalam kontraknya dengan perusahaan yang dalam hal ini 

perusahaan asuransi.Yang kedua adalah wewenang tersirat, yaitu agen 

memperoleh wewenang yang layak dianggap publik yang dimilikinya.Aturan 

menyelidiki syarat-syarat sesungguhnya dari setiap perjanjian keagenan.Jika layak 

maka bagi publik yaitu untuk mempercayai bahwa seorang agen mempunyai 

wewenang untuk suatu tindakan tertentu, maka sejauh yang menyangkut hukum, 

agen tersebut mempunyai wewenang itu.8Yang ketiga, agen mempunyai 

wewenang lahiriah yaitu wewenang yang telah dilaksanakan itu didiamkan saja 

oleh perusahaan, artinya perusahaan asuransi itu gagal melarang tindakan agen 

tersebut. Contoh, seorang agen telah dilarang oleh perusahaannya untuk 

mengambil asuransi mobil untuk pengemudi yang usianya dibawah 25 

tahun.Akan tetapi si agen ini dengan dasar penilaian dia mengambil juga polis 

untuk seorang mahasiswa tingkat dua yang baru berumur 18 tahun, sementara 

perusahaan asuransi menerima premi tersebut.Dengan tindakannya ini, perusahaan 

asuransi mendiamkan tindakan agen tersebut dan berarti merestui 

wewenangnyamenjual polis tersebut. 

     4. Syarat Menjadi Agen Asuransi 

Sebelum agen memasarkan produk dari perusahaan tempat dia bekrja makan 

seorang agen harus mempunya keretiria dan syarat-syarat yang harus di 

penuhiBerikut adalah beberapa syaratnya: 

         a. Wajib Memiliki Kemampuan Komunikasi yang Baik 

Salah satu tugas agen asuransi adalah berkomunikasi dengan calon 

tertanggung.Komunikasi ini meliputi penjelasan produk, pengenalan kebutuhan 

klien dan pendekatan kepada klien.Komunikasi yang baik adalah sesuatu yang 

relatif. Akan tetapi, jika ingin menjadi agen asuransi, pertama, Anda harus 

                                                           
7Sumantoro, Hukum Ekonomi (Jakarta: UIP, 1986), cet ke-1, h. 24. 
8A. Hasymi Ali, Pengantar Asuransi (Jakarta: Bumi Aksara, 1993), cet. ke-1, h.92 
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mengetahui cara untuk menjelaskan sebuah produk tanpa membosankan.Kedua, 

menjual produk tanpa memberikan kesan memaksa.Yang terakhir adalah 

mengimbangi pembicaraan klien dengan pengetahuan yang cukup.Komunikasi 

yang baik juga wajib disertai dengan menjadi pendengar yang baik. Jika agen 

asuransi hanya bicara saja, tentu klien akan merasa tidak dihormati.Selain itu, cara 

yang paling efektif untuk mengetahui kebutuhan klien adalah dengan mendengar 

klien itu sendiri 

         b. Menguasai Produk Dengan Baik 

Tentu untuk mendukung komunikasi yang baik adalah penguasaan 

produk.Jika Anda mengerti dengan jelas produk yang Anda pasarkan, maka Anda 

dapat menjawab seluruh pertanyaan dari klien Anda.Hampir seluruh perusahaan 

asuransi memiliki pelatihan untuk para agennya.Pelatihan ini ditujukan agar agen 

yang bekerja memiliki pengetahuan atas produk yang dijualnya.Penguasaan 

produk juga sebenarnya menjadi salah satu tanggung jawab agen asuransi yang 

diatur di dalam Peraturan Pemerintah. 

 c. Jujur, Rajin dan Pantang Menyerah 

Seorang agen asuransi wajib memberikan keterangan yang benar mengenai 

manfaat serta apa yang didapatkan dari sebuah produk asuransi kepada calon 

tertanggung. Untuk itu dibutuhkan karakter yang jujur dari seorang calon 

klien.Selain itu, bonus didapatkan berdasarkan dari kerja keras masing-masing 

agen. Dengan pantang menyerah dan rajin bekerja, maka seorang agen asuransi 

akan mendapatkan keuntungan yang maksimal. 

         d. Patuhi Hukum dengan Baik 

Pembahasan di atas menunjukkan pentingnya asuransi sebagai bagian dari 

hidup masyarakat.Pemerintah pun mengatur dan membantu untuk memastikan 

bahwa seluruh kegiatan yang berhubungan dengan asuransi diatur dengan jelas di 

dalam hukum.Jika Anda ingin menjadi agen asuransi, maka Anda harus memiliki 

komitmen dan memenuhi seluruh kewajiban dan tanggung jawab menjadi agen 

sesuai dengan hukum yang berlaku.Jika Anda adalah calon tertanggung, maka 

dengan adanya peraturan hukum, Anda dapat mencari agen asuransi yang sesuai 

dan menjalankan tugasnya dengan baik. 
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B. Gender 

     1. Pengertian Gender  

Gender adalah karakteristik pembeda antara laki laki dan perempuan yang 

berdasarkan biologis dan bukan bersifat kodrati , tetapi berdasarkan kebiasaan 

atau karakteristik sosiokultural masyarakat yang membentuknya karakteristik ini 

diciptakan untuk sosial budaya. adapun menurut para ahli gerder itu, antara lain : 

Menurut Mufidah, pengertian gender adalah pembedaan peran, fungsi dan 

tanggung jawab antara perempuan dan laki-laki yang dihasilkan dari konstruksi 

sosial budaya dan dapat berubah sesuai dengan perkembangan zaman.9 Berbicara 

tentang gander sepaham saya gender adalah kontrak sosial dimana ketika laki laki 

dan perempuan sudah terjun dimasyarakat mereka mempunyai hak yang sama 

dalam arti mereka setara tak ada perbedaan entah itu maskulin atau fenimisme. 

adapun tujuan kesetaraan gender yaitu agar tiap orang memperoleh perlakuan 

yang sama dan adil dalam masyarakat, tidak hanya dalam bidang politik, di 

tempat kerja, atau bidang yang terkait dengan kebijakan tertentu. dalam dunia 

permainan anak,  gernderpun tidak berlaku dalam artian anak perempuan bisa 

bermain dengan mainan anak laki laki seperti, mobil-mobilan atau robot-tobotan 

ataupun sebaliknya anak laki-lakipun tak bisa dipungkiri jika mereka bermain 

mainan anak perempuan.  untuk mengenalkan gender pada anak bisa dengan, 

melalui permainan anak, melalui buku cerita, dan melalui film. 

jika berbicara tentang pemimpi, seorang perempuanpun bisa menjadi 

pemimpin okelah mungkin banyak yang berpikir perempuan itu kebanyakan 

menggunakan perasaan dalam hal mengambil keputusan dan sedikit menggunakan 

logika, tapi jika perempuan bisa profesional dalam hal perasaannya dalam artian 

jika dia mampu menyeimbangi antara logika dan perasaannya kenapa tidak. 

banyak juga wanita yang menjadi pemimpin seperti ibu megawati beliau menjadi 

presiden indonesia yang ke 5. Kesetaraan dan keadilan gender merupakan suatu 

kondisi dimana porsi dan siklus sosial perempuan dan laki-laki setara, seimbang 

                                                           
9https://www.diadona.id/d-stories/pengertian-gender-jenis-dan-biasnya-menurut-para-

ahli-2007116.html. diakses pada 20 september 2020 

https://www.diadona.id/d-stories/pengertian-gender-jenis-dan-biasnya-menurut-para-ahli-2007116.html.%20diakses
https://www.diadona.id/d-stories/pengertian-gender-jenis-dan-biasnya-menurut-para-ahli-2007116.html.%20diakses
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juga harmonis. Kesetaraan gender mengupayakan bagaimana laki-laki dan 

perempuan memiliki kesempatan untuk merealisasikan hak dan potensinya untuk 

memberikan kontribusi pada perkembangan politik, ekonomi, sosial, dan budaya, 

serta sama-sama bisa menikmati hasil dari perkembangan tersebut. 

Bentuk keadilan dan kesetaraan gender bisa dilakukan dengan hal-hal 

berikut ini, diantaranya yaitu :  

1) Menerima dan memandang perbedaan pada laki-laki dan perempuan 

secara wajar. 

2) Mendiskusikan cara mengubah struktur masyarakat yang membedakan 

peran dan relasi laki-laki dan perempuan juga menyeimbangkannya. 

3) Meneliti kemampuan dan bakat setiap warga negara baik laki-laki maupun 

perempuan, untuk terlibat dalam pembangunan masyarakat, memecahkan 

masalahnya dan mempersiapkan masa depannya. 

4) Memperjuangkan secara terus menerus hak asasi manusia. 

5) Mengupayakan perkembangan dan penegakan demokrasi serta 

pemerintahan yang baik dalam semua institusi masyarakat dengan 

melibatkan perempuan dalam semua levelnya. 

6) Pendidikan merupakan kunci keadilan gender, pendidikan merupakan 

tempat masyarakat mentransfer norma, pengetahuan, dan kemampuan 

mereka. 

C. Penjualan 

    1. Pengertian Penjulan 

Penjualan adalah suatu usaha yang terpadu untuk mengembangkan rencana-

rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan kebutuhan dan keinginan 

pemebeli, guna mendapatkan penjualan yang menghasilkan laba (Marwan, 

1991).Penjualan merupakan sumber hidup suatu perusahaan, karena dari 

penjualan dapat diperoleh laba serta suatu usaha memikat konsumen yang 

diusahakan untuk mengetahui daya tarik konsumen sehingga dapat mengetahui 

hasil produk yang dihasikan. 
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Dalam kegiatan pemasaran yang sangat komplek dan saling berkaitan yang 

satu dengan yang lainnya, seperti promosi dan penjualan hendaknya dikelola 

dengan baik untuk mencapai tujuan perusahaan, yaitu laba.Promosi berfungsi 

untuk meningkatkan volume penjualan juga sebagai strategi untuk menjangkau 

pembeli untuk melakukan pertukaran.Sedangkan penjualan adalah pemindahan 

barang dan jasa yang dilakukan oleh penjual. Pada umumnya perusahaan yang 

ingin mempercepat proses peningkatan volume penjualan akan melakukan untuk 

mengadakan kegiatan promosi melalui iklan, personal selling, dan publisitas. 

Istilah penjualan sering disamakan dengan istilah promosi.Padahal penjualan 

hanya meliputi kegiatan pemindahan barang atau jasa, atau penggunaan penjual 

saja.  Tidak terdapat kegiatan promosi yang ditujukan untuk mendorong 

permintaan.Jadi penjualan hanya merupakan bagian dari promosi.Sifat kegiatan 

dan struktur pelaporan di dalam perusahaan dapat berbeda.Namun pada 

prinsipnya semua ditujukan untuk memudahkan tugas penjualan. Bagi tenaga 

penjualan kegiatan pemasaran sangat penting, 

   2. Indikator Penjulan 

a. Produk (Product) 

Produk merupakan aspek terpenting dalam suatu pemasaran sebagai 

sesuatu bersifat barang atau jasa yang di miliki oleh perusahaan sebagai 

suatu yang bias di manfaatkan oleh konsumen untuk memuaskan 

kebutuhannya. 

b. Harga (price) 

Harga adalah nilai suatu barang atau jasa yang diukur dengan jumlah 

uangyang dikeluarkan oleh pembeli untuk mendapatkan sejumlah 

kombinasi danbarang atau jasa berikut pelayanannya.Menurut William J. 

Stantonharga adalahjumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa 

barang) yang dibutuhkan untukmemperoleh beberapa kombinasi sebuah 

produk dan pelayanan yangmenyertainya. Harga menurut Jerome Mc 

Cartgy harga adalah apa yang dibebabankan untuk sesuatu. Menurut Philip 

Kotler harga adalah sejumlah nilai atau uang yangdibebankan atas suatu 
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produk atau jasa untuk jumlah dari nilai yang ditukarkonsumen atas 

manfaat-manfaat harga yang telah menjadi faktor penting 

yangmempengaruhi pilihan pembeli, hal ini berlaku dalam negara miskin, 

namunfaktor non harga telah menjadi lebih penting dalam perilaku 

memilih pembelipada dasawarsa (10 tahun) ini. Dalam arti yang paling 

sempit harga (price) adalahjumlah uang yang dibebankan atas suatu atau 

jasa 

c. Promosi 

Pengertian Promosi adalah suatu akitivitas komunikasi yang dilakukan 

oleh seseorang atau suatu perusahaan dengan masyarakat luas, dimana 

tujuannya adalah untuk memperkenalkan sesuatu (barang/ jasa/ merek/ 

perusahaan) kepada masyarakat dan sekaligus mempengaruhi masyarakat 

luas agar membeli dan menggunakan produk tersebut.Promosi adalah 

kegiatan pemasaran yang umum dilakukan tenaga pemasar untuk 

memberikan informasi suatu produk dan mendorong konsumen agar 

melakukan pembelian produk tersebut. Cara dan media promosi ada 

banyak sekali, bahkan metode promosi selalu berkembang dari waktu ke 

waktu. 

d. Saluran Distribusi 

Saluran distribusi adalah seperangkat lembaga yang melakukan semua 

kegiatan (fungsi) pemindahan barang dari tangan produsen ke tangan 

konsumen akhir.” Dapat disimpulkan bahwa pengertian saluran distribusi 

adalah seperangkat organisasi yang saling tergantung, organisasi atau 

orang-orang yang terlibat di dalamnya melakukan proses perpindahan 

barang atau jasa yang telah tersedia bagi penggunaan atau konsumsi oleh 

konsumen atau pengguna industrial. 

e. Orang-orang yang terlibat 

Bagian yang terlibat dalam hal ini mencakup hal-hal yang di lakukan oleh 

PT.sunlife financial cabang medan yaitu dengan memperkejakan tenaga 

agen yang akan di latih untuk menguasai bidangnya serta dapat memiliki 

pengalaman mengenai produk-produk yang di jual perusahaan.Penerimaan 
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pegawai di PT.  Sunlife Financial cabang medan harus melalui beberapa 

tes,  selain karyawan diwajibkan berpenampilan menarik dan rapi, 

karyawan di PT.Sunlife Financial Medan juga di bekali communication 

skilldalam menghadapi dan bersikap kepada konsumen. 

f. Wujud Fisik 

PT. Sunlife Financial Indonesia Cabang Medan terletak di jl. Jendral 

sudirman No.12, menyediakan fasilitas yang mendukung kelancaran usaha 

.fasilitas tersebut meliputi tempat/gedung untuk melayani nasabah atau 

calon nasabah Serta ruang tunggu yang di lengkapi dengan pendingin 

ruangan.layanan seperti phone line 0721-253288 yang dapat di hubungi 

oleh nasabah untuk berbagai pelayanan PT. sunlife financial Indonesia dan 

pertanyaan-pertanyaan mengenai produk. 

 

D. Produk  

 1.Pengertian Produk  

 Pengertian produk dalam kamus Besar Bahasa Indonesia adalah barang atau 

jasa yang dibuat dan ditambah gunanya atau nilainya dalam proses produksi dan 

menjadi hasil akhir dari proses produksi itu. 

 Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk diperhatikan, 

dimiliki, dipakai, atau dikonsumsikan sehingga dapat memuaskan keinginan atau 

kebutuhan.Produk juga merupakan segala sesuatu yang ditawarkan untuk 

memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan. Pelanggan memuaskan suatu 

kebutuhan dan keinginannya lewat produk. Istilah lain dari produk adalah 

penawaran atau pemecahan. Produk dapat dibedakan menjadi tiga jenis yaitu 

barang fisik, jasa dan gagasan. Produk juga mempunyai arti kata barang-barang 

fisik maupun jasa yang dapat memuaskan kebutuhan konsumen. 

Produk komponen utama dalam menjalankan bisnis. Ada produk pasti ada 

transaksi. Sebaliknya tidak ada produk maka transaksi tidak berjalan. Dalam dunia 

bisnis produk dapat berupa barang dan jasa tentunya mesti diperhatikan ketika 
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hendak ditawarkan kepada pasar sehingga mengaharuskan produk tersebut 

mendatangkan kemanfaatan.10 

 Produk yang dihasil oleh dunia usaha pada umumnya berbentuk dua macam 

yaitu produk yang berwujud dan produk yang tidak berwujud. Masing-masing 

produk untuk dapat dikatakan berwujud atau tidak berwujud memiliki 

karakteristik atau ciri-ciri tertentu. Produk yang berwujud berupa barang yang 

dapat dilihat, dipegang, dirasa secara langsung sebelum dibeli, sedangkan produk 

yang tidak berwujud berupa jasa dimana tidak dapat dilihat atau dirasa sebelum 

dibeli. Satu hal lagi perbedaan kedua jenis produk ini adalah untuk produk yang 

berwujud biasanya tahan, sedangkan untuk produk yang tidak berwujud tidak 

tahan lama.Sedangkan pengertian produk menurut Philip Kotler adalah sesuatu 

yang dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian untuk dibeli untuk 

digunakan atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan.11 

2. Jenis - Jenis Produk Asuransi 

 Asuransi merupakan produk jasa. Kemudian jasa yang ditawarkan dalam 

bentuk beraneka ragam. Dalam praktik sehari-hari berbagai jenis jasa asuransi 

yang ditawarkan kepada masyarakat. Kelengkapan jenis asuransi itu sendiri, 

miasalnya Asuransi umum lebih lengkap dari asuransi perkreditan rakyat (BPR) 

atau asuransi devisa lebih lengkap produk yang ditawarkan akan semakin baik, 

sehingga untuk memproleh produk asuransi nasabah cukup mendatangi satu 

asuransi saja.Produk asuransi tersebut meliputi : 

a. Menghimpun Dana (Funding) dalam bentuk: 

1) Rekening Giro 

2) Rekening Tabungan  

3) Rekening Deposito 

b. Menyalurkan Dana (Lending) dalam bentuk: 

1) Kredit Investasi 

2) Kredit Modal Kerja 

                                                           
10Jeff Madura, Pengantar Bisnis Buku 1, (Jakerta: Gramedia Pustaka 10Utama, 2012), h. 

393 

  11Philip kotler, marketing manajemen. (new jersey: prentice hall, 2000), h. 394 
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3) Kredit Perdagangan 

4) Kredit Konsumtif 

5) Kredit Produktif 

c. Memberikan Jasa-Jasa Asuransi Lainnya (Services) seperti: 

1) Transfer (Kiriman Uang) 

2) Inkaso (Collection) 

3) Kliring (Clearning) 

4) Safe Deposito Box 

5) Asuransi Card 

6) Asuransi Notes (Valas) 

7) Asuransi Garansi  

8) Referensi Asuransi  

9) Asuransi Draft 

d. Melayani pembayaran-pembayaran seperti: 

1) Gaji/Pansiun/Honorarium 

2) Pembayaran Deviden 

3) Pemabayaran Bonus/ Hadiah 

e. Berperan dalam pasar modal seperti menjadi: 

1) Penjamin emisi (underwriter) 

2) Penanggung (guarantor) 

3) Wali alamat (trustee) 

4) Perantara perdagangan efek (pialang/broker) 

5) Pedagang efek (dealer) 

6) Perusahaan pengelola dana (investment company) 

7) Dan lainnya. 

 Karena produk asuransi merupakan jasa, maka factor kepercayaan 

merupakan senjata utama dalam menarik, mempengaruhi dan mempertahankan 

nasabahnya. 
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E. Asuransi Syariah 

     1. Pengertian Asuransi Syariah 

 Kata asuransi sendiri merupakan kata saduran dari berbagai bahasa Bahasa 

belanda assurantie yang berarti pertanggungan, bahasa Italia insurensi dan bahasa 

Inggris assurance yang berarti jaminan. Dalam bahasa arab asuransi disebut 

dengan tiga istilah: Pertama, at-ta‟min (perlindungan, ketenangan, rasa aman, dan 

bebas dari rasa takut). Kedua, at-takaful (menjamin atau saling 

menanggung).Ketiga, tadh mun (saling menanggung).12 

Namun, di Indonesia asuransi syariah lebih dikenal dengan istilah takaful 

yang berasal dari takafala-yatakafalu yang berarti menjamin atau saling 

menanggung dalam pengertian muamalah adalah saling memikul risiko di antara 

sesama orang sehingga antara satu dengan yang lain menjadi penanggung atas 

risiko yang lain.13Dari tiga istilah di atas, Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama 

Indonesia (DSN-MUI) dalam fatwanya memberikan definisi asuransi syariah 

(Ta‟min, Takaful atau Tadhamun) sebagai usaha saling melindungi dan tolong-

menolong di antara sejumlah orang/pihak melalui investasi dalambentuk aset dan 

atau tabarru‟ yang memberikan pola pengembangan untukmenghadapi risiko 

tertentu melalui akad (perikatan) yang sesuai syariah.14 

2. Mekanisme Kerja Asuransi Syariah  

Di dalam operasional asuransi syariah yang sebenarnya terjadi adalah saling 

bertanggung jawab, membantu dan melindungi diantara para peserta sendiri. 

Perusahaan asuransi diberi kepercayaan (amanah) oleh para peserta untuk 

mengelola premi, mengembangkan dengan jalan yang halal, memberikan 

santunan kepada yang mengalami musibah sesuai isi fakta perjanjian 

tersebut.Adapun proses yang dilalui seputar mekanisme kerja asuransi syariah 

dapat diuraikan:  

                                                           
12Waldi Nopriansyah, asuransi syariah berkah terakhir yang tak 

terduga,(Yogyakarta:C.V andi Offset, 2016),h. 11. 

 13Muhammad Syakir sula, asuransi syariah (life and general) konsep dan ssistem 

operasional,(Jakarta: Gema insane press, 2004),h. 33. 

 14Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 21/DSN-MUI/X/2001 tentang pedoman umum 

suransi syariah. 
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         a. Underwriting 

Underwriting adalah proses penaksiran mortalitas atau morbiditascalon 

tertanggung untuk menetapkan apakah akan menerima atau menolak calon peserta 

dan menetapkan klasifikasi peserta. Underwriting asuransisyariah bertujuan 

memberikan skema pembagian resiko yang proposional dan adil diantara para 

peserta yang secara relatif homogen. 

Dalam melakukan proses underwriting terdapat tiga konsep penting yang 

menjadi dasar bagi perusahaan asuransi untuk menerima dan menolak suatu 

penutupan resiko.Pertama, kemungkinan menderita kerugian, kondisi ini 

diramalkanberdasarkan apa yang terjadi pada masa lalu. Kedua, tingkat resiko, 

yaitu ketidakpastian akan kerugian pada masa yang akan datang. Ketiga, hukum 

bilangan dimana makin banyak obyek yang mempunyai resiko yang samaatau 

hampir sama, akan makin bertambah baik bagi perusahaan karena penyebaran 

risiko akan lebih luas dan kemungkinan menderita kerugian dapat secara 

sistematis diramalkan Pada asuransi syariah underwriting berperan: 

1) Mempertimbangkan risiko yang diajukan. Proses seleksi yang dilakukan 

oleh underwriting dipengaruhi oleh faktor usia, kondisi fisik atau 

kesehatan, jenis pekerjaan, moral dan kebiasaan, besarnya nilai 

pertanggungan, dan jenis kelamin. 

2) Memutuskan meneriama atau tidak risiko-risiko tersebut.  

3) Menentukan syarat, ketentuan dan lingkup ganti rugi termasuk 

memastikan peserta membayar premi sesuai dengan tingkat risiko, 

menetapkan besarnya jumlah pertanggungan, lamanya waktu asuransi, dan 

plan sesuai dengan tingkat risiko peserta.  

4) Mengenakan biaya upah (ijarah/fee) pada dana kontribusi peserta.  

5) Mengamankan profit morgin dan menjaga agar perusahaan asuransi tidak 

rugi. 

6) Menjaga kestabilan dana yang terhimpun agar perusahaan dapat 

berkembang.  

7) Menghindari anti seleksi.  
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8) Underwriting juga harus memperhatikan pasar kompetetif yang ada dalam 

ketentuan tarif, penyebaran resiko dan volume, dan hasil survei.  

         b. Polis  

Polis adalah akad antara perusahaan asuransi syariah denganpemegang polis 

(peserta) beserta lampiran-lampirannya yangmerupakan kesatuan yang tidak 

terpisahkan dan memuat hak dan kewajiban antara perusahaan 

asuransisyariah,pemegang polis dan antar peserta. Selain itu polis asuransi 

merupakan bukti auntetik berupa akta mengenai adanya perjanjian asuransi. 

Unsur-unsur yang harus ada dalam polis adalah: 

1) Deklarasi, memuat data yang berkaitan dengan peserta seperti nama, 

alamat, jenis dan lokasi objek asuransi, tanggal dan jangka waktu 

penutupan, perhitungan dan besarnya premi serta informasi lain yang 

diperlukan. 

2) Perjanjian asuransi, memuat pernyataan perusahaan asuransi menyatakan 

kesanggupannya mengganti kerugian atas objek asuransi apabila terjadi 

kerusakan. 

3) Pernyataan polis, memuat kondisi objek, batas waktu pembayaran premi, 

permintaan pembatalan polis, prosedur pengajuan klaim, asuransi ganda, 

subrogasi. 

4) Pengecualian, memuat penyebutan dengan jelas musibah apa saja yang 

tidak ditutup atau diluar penutupan asuransi.  

5) Kondisi pertanggungan, memuat kondisi objek yang diasuransikan.  

6) Polis ditandatangani oleh perusahaan asuransi. Dalam asuransi Islam, 

untuk menghindari unsur-unsur yang diharamkan di atas kontrak asuransi, 

maka diberikan beberapa pilihan kontrak alternatif dalam polis asuransi 

tersebut.  

         c. Premi (Kontribusi)  

Premi merupakan pembayaran sejumlah uang yang dilakukan pihak 

tertanggung kepada pihak penanggung untuk mengganti suatu kerugian, 

kerusakan, atau kehilangan keuntungan yang diharapkan akibat timbulnya 
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perjanjian atas pemindahan risiko dari tertanggung kepada penanggung (tranfers 

of risk). 

Premi asuransi bagi peserta secara umum bermanfaat untuk menentukan 

besar tabungan peserta asuransi, mendapatkan santunan kebajikan atau dana klaim 

terhadap suatu kejadian yang mengakibatkan terjadinya klaim, menambahkan 

investasi pada masa yang akan datang. Sedangkan bagi perusahaan premi berguna 

untuk menambah investasi pada suatu usaha untuk dikelola.Premi yang 

dikumpulkan dari peserta paling tidak harus cukup untuk menutupi tiga hal, yaitu 

klaim resiko yang dijamin, biaya akuisisi, dan biaya pengelolaan operasional 

perusahaan”. Premi dalam asuransi syariah umumnya dibagi beberapa bagian, 

yaitu:  

1) Premi tabungan, yaitu bagian premi yang merupakan dana tabungan 

pemegang polis yang dikelola oleh perusahaan dimana pemiliknya akan 

mendapatkan hak sesuai dengan kesepakatan dari pendapatan investasi 

bersih. Premi tabungan dan hak bagi hasil investasi akan diberikan kepada 

peserta bila yang bersangkutan dinyatakan berhenti sebagai peserta.  

2) Premi tabarru‟, yaitu sejumlah dana yang dihibahkan oleh pemegang polis 

dan digunakan untuk tolong-menolong dan menaggulangi musibah 

kematian yang akan disantunkan kepada ahli waris bila peserta meninggal 

dunia sebelum masa asuransi berakhir. Premi biaya adalah sejumlah dana 

yang dibayarkan oleh peserta kepada perusahaan yang digunakan untuk 

membiayai operasional perusahaan dalam rangka pengelolaan dana 

asuransi. 

     3. Dasar Hukum Asuransi Syariah 

         a, Al-Qur‟an  

Apabila dilihat sepintas keseluruhan ayat al-Qur‟an, tidak terdapat salah satu 

ayatpun yang menyebutkan istilah asuransi seperti yang kita kenal sekarang ini, 

baik istilah “al-ta‟min” ataupun “al-takaful”.Namun demikian, walaupun tidak 

menyebutkan secara tegas, terdapat ayat yang menjelaskan tentang konsep 

asuransi dan yang memiliki muatan nilai-nilai dasar yang ada dalam praktek 

asuransi. Di antara ayat-ayat al-Qur‟an tersebut antara lain : 



23 
 

 

Perintah allah untuk salaing tolong menolong dan bekerja sama  

ثمِْ  وَالْع دوَْانِ  وَات ق واۖ اِن  ۗ اٰللَّ  شَدِيْد   اٰللَّ  الْعِقَابِ  اعَلَى عَلىَتعََاوَن وْا الِْْ  وَتعََاوَن وْا وَلَْوَالت قْوٰىۖلْبِر ِ

Artinya : “Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan 

takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran. dan 

bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya Allah Amat berat siksa-Nya”. 

(QS. Al-Maidah [5] : 2) 

Perintah allah dalam meningalkan keturunan mu sebuah waasiat 

ونَ  نَاحَ  فلََ  خَرَجْنَ  فَإنِْ  ۚ إِخْرَاج   غَيْرَ  الْحَوْلِ  إِلَى إِلَى مَتاَعًا لِِزَْوَاجِهِمْ  وَصِي ةً  أزَْوَاجًا وَيَذرَ   ج 

وف   مِنْ  أنَْف سِهِن   فِي  فعََلْنَ  مَا فِي عَليَْك مْ  مِنْك مْ  ي توََف وْنَ  وَال ذِينَ  حَكِيم   عَزِيز   وَاللّ   ۗ مَعْر 

Artinya : dan orang-orang yang akan mati di antaranya Kamu dan meninggalkan 

istri-istri, hendaklah membuat wasiat untuk istri-istrinya, yaitu nafkah sampai 

setahun tanpa mengeluarkannya (dari rumah).tetapi jika mereka keluar 

(sendiri),maka tidak ada dosa bagimu (mengenai apa) yang mereka lakukan 

terhadap diri mereka sendiri dalam hal-halyang baik.allah maha perkasa maha 

bijaksana. (QS, Al-Baqarah [2] :240) 

Perintah allah dalam mempersiapkan hari depan 

َ آمَن   َ وَۚات ق وا قَد مَتْ لِغَد  ۖ نفَْس  مَا وَلْتنَْظ رْ ات ق وا اللّ  َ اللّ  وا يَا أيَُّهَابمَِا تعَْمَل ونَ خَبيِر  إِن  اللّ   

Artinya :Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 

hendaklah setiap diri memperhatikan apa yang telah diperbuatnya untuk hari 

esok (akhirat); dan bertakwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah Maha 

Mengetahui apa yang kamu kerjakan. (QS. Al-Hasyr Ayat 18) 

         b. Sunnah Nabi  

ٍٍ عَنْ ابَِي ه   رَيْرَةَ رَضِيَ الله عَنْه  قال : اِقْتلَتَْ امِْرَأتَاَنِ مِنْ ه زَيْلٍ فَرَمَتْ اِحْداَه مَا الْْ خْرَى بِحَجَ  

ةٌ أوَْوَلِيْدةٌَ وَ  وا إِلَى النَّبِي ص م, فقََضَى أنََّ دِيَةً جَنيِْنهَِا غ رَّ قَضَىفقَتَلَتَهَْا وَمَا فِي بطَْنِهَا فَاخْتصََم   

مَرْأةَِ عَلىَ عَاقلِتَهِدِيَةً الْ   

“Diriwayatkan dari Abū Hurayrah ra, dia berkata: Berselisih dua orang wanita 

dari suku Huzail, kemudian salah satu wanta tersebut melempar batu ke wanita 



24 
 

 

yang lain sehingga mengakibatkan kematian wanita tersebut beserta janin yan 

dikandungnya. Maka ahli waris dari wanita yang meninggal tersebut 

mengadukan peristiwa tersebut kepada nabi Muhammad saw., maka Rasululah 

saw., memutuskan ganti rugi dari pembunuhan dari janin tersebut dngan 

pembebasan seorang budak laki-laki atau perempuan, dan memutuskan ganti rugi 

kematian wanita tersebut dengan uang darah (diyat) yang dibayarkan oleh 

‘āqilah-nya (kerabat dari orang tua laki-laki).” (HR. Bukhārī).15 

F. Asuransi  Jiwa 

      1. Pengertian Asuransi Jiwa 

Asuransi Jiwa adalah akad yang terikat terhadap kewajiban menanggung 

sebagai ganti premi dengan menyerahkan sejumlah harta kepada yang meminta 

tanggungan atau pihak ketiga ketika meninggalnya al-Mu’amman dalam 

kehidupannya atau lama hidupnya sesuai masa yang ditentukan.16Asuransi jiwa 

merupakan sebuah janji dari perusahaan asuransi kepada nasabah bahwa apabila 

sinasabah mengalami resiko kematian dalam hidupnya, maka perusahaan asuransi 

akan memberikan santunan dengan jumlah tertentu kepada ahli waris dari nasabah 

tersebut.Dalam hubungannya dengan asuransi jiwa maka focus pembahasan 

diarahkan pada jenis asuransi, butir (b). Apabila Pasal 1 ayat 1 Undang-Undang 

Nomor 2 Tahun 1992 di persempit hanya melingkupi jenis asuransi jiwa, maka 

urusannya adalah: “Asuransi jiwa adalah perjanjian, antara 2 (dua) pihak atau 

lebih dengan mana pihak penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung 

dengan menerima premi untuk memberikan suatu pembayaran yang didasarkan 

atas meninggal atau hidupnya seseorang yang diasuransikan.” 

 Purwosutjipto memperjelas lagi pengertian asuransi jiwa dengan 

mengemukakan definisi:“Pertanggunganjiwa adalah perjanjian timbale balik 

antara penutup (pengambil) asuransi dengan penanggung, dengan penutup 

(pengambil) asuransi mengikatkan diri selama jalannya pertanggungan membayar 

uang premi kepada penanggung, sedangkan penanggung sebagai akibat langsung 

                                                           
15Al-Hafizh Zaki al-Din, Abd Al-„Azhim Al-Mundziri, Ringkasan Sahih Muslim, di 

terjemahkan oleh Mukhtasar Sahih Muslim, (Beirut: Al-Maktab Al-Ismail, 2002 ), h., 1031 
16Ibid, 256-271 
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dan meninggalnya orang yang jiwanya dipertanggungkan atau telah lampaunya 

suatu jangka waktu yang diperjanjikan, mengikatkan diri untuk membayar 

sejumlah uang tertentu kepada orang yang ditunjuk oleh penutup (pengambil) 

asuransi sebagai penikmatnya”.17 

Dari pengertian tersebut maka dapat disimpulkan bahwa asuransi jiwa 

adalah perjanjian antara pengambil asuransi dengan jasa asuransi yang bentuknya 

mengikat selama jalannya pertanggungan membayar premi kepada penanggung, 

untuk selanjutnya penanggung bertanggungjawab atas premi tersebut untuk 

nantinya diberikan kepada pengambil asuransi atau seseorang yang di asuransikan 

dikarenakan atas dasar meninggal. Sistem asuransi hidup berlandaskan pada 

konsep kesepakatan seorang nasabah perusahaan jasa asuransi untuk membayar 

premi secara berkala dengan kompensasi perusahaan harus memberikan sejumlah 

uang yang telah disepakati sebelumnya kepada sinasabah, atau kepada 

ahliwarisnya, atau kepada orang tertentu yang ditunjuknya, ketika sinasabah 

mencapai usia tertentu atau ketika ia meninggal dunia. Nominal asuransi yang 

dibayarkan pun bias berbentuk kontan atau diberikan dalam bentuk pemasukan 

atau gaji bulanan sesuai dengan kesepakatan. 

 

G. Penelitian Terdahulu 

dari penelitian terdahulu untuk di jadikan daftar pustaka dalam penelitian ini 

yang berjudul “analisis peranan agen asuransi dalam penjualan Unit produk 

asuransi jiwa”. guna untuk terhindar dari plagiasi maka peneliti mencantumkan 

beberapa studi review terdahulu di antaranya Noviarni18, Ana Albina19, Winda 

Rahmawati20, Rosaliana Nurdiana21,Nurlaela Romdhonah22 

                                                           
17Purwosutjipto, Pengertian Pajak Hukum Dagang Indonesia, (Jakarta: Djambutan,1999), 

h. 19. 
18Noviarni, "Analisis Peranan Agen Dalam Meningkatkan Nasabah Asuransi Syariah Di. 

PT Bumi Putra Syariah cabang Ciputat " (Skripsi, Fakultas Syariah Dan Hukum Universitas  

Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta, 2011). 
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Tabel 2.1 

Kajian Terdahulu 

Nama 

Peneliti 

Judul Peneliti Metode Penelitian Hasil Penelitian 

Noviyarni 

(2011) 

Analisis Peranan 

Agen Dalam 

Meningkatkan 

Nasabah Asuransi 

Syariah Di. PT 

Bumi Putra 

Syariah cabang 

Ciputat 

Peneliti Mengunakan 

Metode Kualitatif 

dengan Dengan 

melakukan 

wawancara langsug 

ke bagian pemasaran 

di perusahaan ajb 

bumi putra 

Menjelaskan 

Bagaimana 

Peranan Agen 

asuransi PT.bumi 

putra Syariah 

dalam 

meningkatkan 

Nasabah untuk 

menjadi acuan 

dalam 

mengembangkan 

bisnis perusahaan. 

Ana Albina 

(2003) 

Prilaku Agen 

Asuransi Dalam 

Meningkatkan 

Volume Penjualan 

(Studi kasus pada 

PT. AJB 

BUMIPUTRA 

1912 jakarta) 

Penelitian ini 

mengunakan metode 

deskriptif yang mana 

peneliti melihat 

fenomena yang terjadi 

dalam kinerja dan 

prilaku agen dalam 

meningkatkan volume 

Menjelaskan 

bagaimana 

perilaku agen 

dalam 

memasarkan 

produk asuransi 

sesuai dengan 

ketentuan dari 

                                                                                                                                                               
19Ana Albina, "Prilaku Agen Asuransi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Studi 

kasus pada PT. AJB BUMIPUTRA 1912 jakarta " (Skripsi, Fakultas ekonomi dan bisnis 

universitas Islam negeri Syarif Hidayatullah Jakarta, 2003). 
20Winda Rahmawati, "Analisis Peranan Agen Dalam Meningkatkan penjualan Polis 

Asuransi Syariah studi kasus AJB Bumi Putra 1912 Syariah Cabang Semarang " (Skripsi,  

Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri Walisongo Semarang, 2015). 
21Rosalina Nurdiana, "Pengaruh gender, kompensasi, motivasi kerja dan lingkungan 

kerja terhadap kinerja karyawan studi kasus pada karyawan bagian akuntasi PT. Solo murni" 

(Jurnal, Fakultas ekonomi dan bisnis universitas Muhammadiyah Surakarta 2016). 
22Nurlaela Romdhonah, “Pengaruh Kinerja Agen Asiransi Terhadap Peningkatan Volume 

Penjualan produk Studi Kasusdi AJB Bumiputera 1912 Syariah Cabang Cirebon" (tesis, IAIN 

syekh Nurjati cirebon 2013). 
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penjulan perusahaan kepada 

calon nasabah 

Winda 

Rahmawati  

(2015) 

Analisis Peranan 

Agen Dalam 

Meningkatkan 

penjualan Polis 

Asuransi 

Syariah(studi kasus 

AJB Bumi Putra 

1912 Syariah 

Cabang Semarang) 

 metode yang di 

gunakan adalah 

metode deskriptif 

kualitatif yaitu 

metode penelitian 

dengan pengamatan 

langsung  yang 

bersifat interaktif dan 

memaparkan sesuai 

data-data yang di 

dapat. 

Dalam penelitian 

ini menjelaskan 

tentang praktek 

agen dalam 

meningkatkan 

penjualan Polis 

asuransi dan 

bagaimana cara 

agen dalam 

memasarkan 

produk kepada 

nasabah. 

Rosalina 

Nurdiana  

(2016) 

Pengaruh gender, 

kompensasi, 

motivasi kerja dan 

lingkungan kerja 

terhadap kinerja 

karyawan( studi 

kasus pada 

karyawan bagian 

akuntasi PT. Solo 

murni) 

Metode yang di 

gunakan dalam  

penelitian ini adalah 

penelitian kuantitatif 

dengan menggunakan 

metode survey. 

Dalam hal ini peneliti 

melakukan survey 

pada karyawan bagian 

akuntansi  

PT. Solo Murni, 

dengan memberikan 

Hasil penelitian 

terhadap gender 

menunjukkan 

bahwa variabel 

gender (G) 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

kinerja karyawan. 

Hal ini 

ditunjukkan 

signifikasi 0,014 < 

0,05. Oleh karena 
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pertanyaan dalam 

bentuk kuesioner 

yang diberikan pada 

masing-masing 

karyawan. 

itu, H1 diterima, 

artinya bahwa 

gender secara 

parsial 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

kinerja karyawan.  

Nurlaela 

Romdhonah  

(2013) 

Pengaruh Kinerja 

Agen Asuransi 

Terhadap 

Peningkatan 

Volume Penjualan 

produk 

(StudiKasusdi AJB 

Bumiputera 1912 

Syariah Cabang 

Cirebon) 

adapun instrument 

penelitian yang 

digunakan adalah uji 

validitas, uji 

reliabilitas, uji 

normalitas, sedangkan 

analisis data yang 

digunakan adalah 

korelasi, regresi 

sederhana, nilai 

koefisensi 

determinasi, uji t, dan 

dihitung dengan 

metode SPSS Versi 

19 

dalam penelitian 

ini menunjukan 

bahwa kinerja 

agen asuransi 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan, baik 

secara parsial 

maupun secara 

bersama-sama 

terhadap volume 

penjualan produk 

asuransi. Terdapat 

nilai R.Square 

sebesar 0,661. Jadi 

nilai Kontribusi 

atau Koefise 

Determinasi 

sebesar 0,661 X 

100% = 43,69% 

artinya kinerja 

agen asuransi 

terhadap volume 

penjualan produk 
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asuransi sebesar 

43,69% sedangkan 

sisanya 56,31% 

dipengaruhi oleh 

faktor lain. 

Adapun Perbedaan dari hasil penelitian terdahulu dengan penelitian 

sekarang sebagai berikut 

1. Penelitian terdahulu yang di lakukan oleh Noviyarni penelitian ini Hanya 

Berfokus Ke Pada Strategi Penjualan produk yang di lakukan oleh agen 

dalam memasarkan produk asuransi milik Perusahaan Bumi Putra. 

2. Penelitian terdahulu yang di lakukan oleh Ana Albina Variabel yang di 

bahas pada penelitian yang mana lebih banyak pembahasan dalam perilaku 

seorang agen untuk meningkatkan volume penjulan produk asuransi. 

3. Penelitian terdahulu yang di lakukan oleh Dinda Rahmawati yaitu 

membahas praktek oleh agen dalam meningkatkan penjualan Polis 

asuransi milik perusahaan dan cara agen dalam memasarkan Produk 

kepada nasabah. 

4. Penelitian terdahulu yang di lakukan oleh Rosalina Nurdiana yaitu pada 

objek yang di teliti , objek pada penelitian Rosalina ada tentang kinerja 

karyawan terhadap akuntasi di PT. Solo murni. 

5. Penelitian terdahulu yang di lakukan oleh Nurlaela Romdhonah yaitu pada 

metode analisis nya yang di lakukan peneliti terdahulu mengunakan uji 

validitas, uji reliabilitas, uji normalitas. 

H. Kerangka Pemikiran 

Kerangka pemikiran dibuat berupa skema sederhana yang menggambarkan 

secara singkat proses pemecahan masalah yang dikemukakan dalam penelitian. 

Skema tersebut menjelaskan mekanisme kerja faktor-faktor yang timbul secara 

singkat. Dengan demikian, gambar jalannya penelitian secara keseluruhan dapat 

diketahui jelas dan terarah. Kerangka yang dimaksud akan lebih mengarahkan 

penulis untuk menemukan data dan informasi dalam penelitian ini guna 
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memecahkan masalah yang telah dipaparkan sebelumnya.23 Kerangka teoritis 

pada penelitian ini dapat dijelaskan pada bagan di bawah ini. 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Kerangka berfikir 

 

Keterangan : 

 

Secara umum bahwa penjualan tidak di pungkiri oleh faktor gender yang 

dimana gender tidak dapat di jadikan faktor utama dalam keberhasilan menjual 

suatu produk , agen laki-laki dan agen Perempuan memiliki kemampuan yang 

berbeda di ukur dari cara mereka melakukan pendekatan kepada calon nasabah. 

Dalam kerangka teoritis ini peneliti mejabarkan tentang peran agen asuransi 

dalam penjualan produk asuransi jiwa dan akan melakukan perbandingan 

penjualan penjualan produk asuransi jiwa antara agen laki-laki dan agen 

Perempuan . 

I. Hipotesis 

Hipotesi adalah jawaban sementara terhadap permasalahan yang sedan di 

teliti. Berdasarkan uraian dalam kerangka teori, maka hipotesis-hipotesis yang 

akan di uji dalam penelitian ini adalah : 

HA: Terdapat Perbedaan Yang Signifikan Antara penjualan produk asuransi jiwa 

oleh agen laki-laki dan agen perempuan. 

HO: Tidak Terdapat perbedaan Yang Signifikan antara Penjulaan produk asuransi 

jiwa oleh agen laki-laki dan agen Perempuan. 

                                                           
23Ridwan, Belaajar Mudah Penelitian Untuk Guru, Karyawan dan peneliti muda(bandung 

, aalfabeta, 009), h 30. 

Penjulan Unit Produk 

Asuransi Jiwa 

Agen 

Asuransi  
Peran 

Perempuan Laki Laki 

Perbandingan 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A, Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian mix methods, yaitu metode yang 

menggabungkan antara metode kualitatif dan metode kuantitatif24, metode 

penelitian ini bertujuan untuk memperoleh data yang lebih komprehensif, valid, 

realabel dan objektif. Di sini penulis menggunakan metode mix methods dengan 

mode concurrent (campuran), yang dimana model concurrent adalah metode 

penggabungan antara metode kualitatatif dan kuantitatif dengan cara di campur 

secara bersamaan.25 

B. Lokasi Dan Waktu Penelitian 

Dalam penulisan ini peneliti mengambil tempat lokasi penelitian di PT. 

sunlife Financial Indonesia di jl. Jendral sudirman No.12,Madras 

Hulu,Kec.Medan Polonia, Kota Medan, Sumatera Utara. Waktu penelitian ini 

dilaksanakan DariApril 2020 sampai dengan selesai. 

C. Populasi   

Populasi adalah berkenaan dengan data bukan orang atau benda. Jumlah 

keseluruhan dari unit analisis yang ciri-cirinya akan diduga. Populasi adalah 

wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas 

dan karakteristik tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan 

kemudian ditarik kesimpulannya26 Adapun populasi yang tercakup dalam 

penelitian ini adalah 68 Agen asuransi di PT Sun Life Financial Indonesia Cabang 

Medan.27 

 

                                                           
 24Sugiyono, metode penelitian ombinasi (mix methods), (bandung : alfabeta,2011), h. 397. 

 25Ibid, h. 411. 
26Sugiono, metode penelitian,  
27Badan Pusat Statistik, Kecamatan Medan Perjuangan dalam Angka 2018, Katalog 

1102001.1275.160, h. 3. 
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Tabel 3.1 

Jumlah Populasi 

Jenis Kelamin Agen Jumlah Agen 

Laki Laki 41 

Perempuan 27 

Jumlah Kesuluruhan 68 

 

D. Sampel  

Sampel adalah sebagian jumlah dan karekteristik yang di miliki oleh 

populasi, sampel merupakan sebagian dari populasi yang di ambil sebagai sumber 

data dan dapat mewakili kesuluruhan jumlah populasi.28 pemgambilan sampel 

dalam penelitian ini adalah menggunakan teknik purposive sampling. Purposive 

sampling adalah sampel yang di ambil dengan maksud dan tujuan tertentu. 

Seseorang atau sesuatu di ambil sebagai sampel karena peneliti mengangap bahwa 

seseorang tersebut memiliki informasi yang di perlukan bagi peneliti. 

Menurut sugiyono (2010), Purposive sampling adalah teknik untuk 

menentukan sampel penelitian dengan beberapa pertimbangan tertentu yang 

bertujuan agar data yang di peroleh nantinya bisa lebih representatif. penentuan 

jumlah sampel dalam penelitian ini di ambil hanya berdasarkan jumlah penjualan 

paling terbanyak antara agen laki laki dan agen perempuan dari total 68 agen di 

bagi menjadi 40 agen terdiri dari 20 agen laki laki dan 20 agen perempuan. 

Tabel 3.2 

Jumlah Sampel 

Jenis Kelamin Agen Jumlah Agen Jumlah Sampel yang di 

Ambil 

Laki Laki 41 20 

Perempuan 27 20 

Jumlah kesuluruhan 68 40 

                                                           
28Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, h. 81. 
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E. Sumber Data 

Sumber data yang ada pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Data primer  

Data yang berasal dari informasi yang sifatnya didasarkan secara 

langsung pada wawancara atau melihat prilaku dari informasi yang 

diamati Ataupun dikatakan juga bahwa data primer untuk menjawab 

masalah penelitiannya secara khusus. 

2. Data sekunder 

adalah data yang diperoleh dari hasil studi  perpustakaan, berupa bahan-

bahan bacaan maupun data yang memungkinkan. Data sekunder juga 

didapat dari buku-buku, jurnal, skripsi, penelitian terdahulu, dan 

sumber-sumber tertulis lainnya yang mengandung informasi yang 

berhubungan dengan masalah yang dibahas 

. 

F. Teknik  Pengumpulan Data 

Dalam menyusun skripsi ini, penulis mengumpulkan data dan informasi 

dalam penelitian ini dengan cara: Penelitian yang secara langsung di teliti dari 

lokasi untuk memperoleh data-data dan informasi melalui masalah tersebut dapat 

dipecahkan dan diselesaikan dengan baik dan benar.29 

1. Wawancara (interview) 

Merupakan teknik pengumpulan data dengan tanya jawab kepada pihak-

pihak yang berkaitan langsung dengan penelitian ini. Penulis melakukan 

wawancara dengan agen asuransi yang berada di lokasi penelitian dan 

menjadian hasil wawancara tersebut menjadi sampel dalam peniltian ini. 

Tujuan wawancara adalah untuk memperoleh informasi data yang valid 

dan akurat dari pihak yang dijadikan sebagai informasi.30 

                                                           
 29Muhammad Teguh, metodologi penelitian ekonomi, (teori  dan aplikasi),(Jakarta:Pt raja 

grafindo persada,2005),h. 125. 

 30Suharsimi arikunto, prosuder penelitian suatu pendekatan praktek (jakart: asdi 

mahasaty,2006),h. 149. 
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2. Metode Observasi 

Tekhnik pengumpulan data yang dilakukan dengan mengamati langsung 

ke instansi untuk meneliti data yang dibutuhkan sebenarnya untuk 

penelitian. Hasil yang diperoleh  dicatat dengan cermat dan teliti sesuai 

data yang butuhkan. 

G. Teknik Analisis Data   

Untuk  mendukung hasil penelitian,data penelitian yang diperoleh akan 

dianalisis dengan metode uji beda dengan bantuan aplikasi spss 20 guna untuk 

memperoleh data yang dibutuhkan. 

1. Statistik Deskriptif 

Penelitian ini merupakan studi empiris (empirical study) yaitu studi 

tentang fakta atau data yang nyata yang dikumpulkan dan di uji secara 

sistimatis.Statistik deskriptif memberikan gambaran deskriptif sesuatu 

yang dilihat dari kriteria nilai rata-rata (mean), standar deviasi, dalam 

masing-masing variabel. 

2. Uji Normalitas 

Uji normalitas merupakan uji yang dilakukan sebagai persayaratan 

sebelum data diolah berdasarkan model-model penelitian yang 

berikutnya. Uji normalitas data bertujuan untuk mendeteksi distribusi 

data dalam satu variabel yang akan digunakan dalam penelitian. Data 

yang baik dan layak untuk membuktikan model-model penelitian 

tersebut adalah data distribusi normal. 

 Dasar pengambilan keputusan data berdistribusi nomrmal adakah sebagai 

berikut : 

apabila nilai signifikan lebih besar  dari pada 0,05  (P>0.05) maka distribusi data 

di anggap normal. Sebaliknya, apabila nilai signifikan lebih kecil dari 0,05 pada 

(P<0.05) maka data dikatakan tidak normal. 
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3. Uji Beda Dua kelompok Tidak berpasangan (Indenpendent Sampel 

T-test) 

Uji Beda yang digunakan dalam pengujian ini adalah independent 

sample t-Test. Alasan pemilihan alat uji ini karena T-test merupakan 

suatu uji dari keseimbangan dua distribusi Sampel yang berbeda. Uji T-

test ini digunakan untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan antara 

dua kelompok. Data yang digunakan biasanya bersekala interval atau 

rasio Menurut Singgih, syarat penggunaan T-test yaitu Data berjenis 

interval dan rasio Jumlah sampel Hubungan antar sampel harus bebas. 

Uji bedaT-test dilakukan dengan cara membandingkan perbedaan antara 

dua nilai rata-rata dengan standart error dari perbedaan rata-rata dua 

sampel atau secara umum dapat di tuliskan sebagai berikut: 

r =  rata-rata sampel pertama-rata-rata sampel kedua 

standar eror perbedaan rata-rata dua sample      

 

Standar error perbedaan dalam nilai rata-rata terdistribusi secara normal. 

Jadi tujuan uji t-test beda adalah "membandingkan rata-rata dua grup 

Yang tidak berhubungan satu dengan yang lain".  

Apakah kedua grup tersebutmempunyai nilai rata-rata yangsama 

ataukah tidak sama secara signifikan.31 

H. Uji Hipotesis 

Menurut pendapat M. Iqbal Hasan (2004:5) "pengujian hipotesis adalah 

suatu prosedur yang akan menghasilakan suatu keputusan, yaitu menerima atau 

menolak hipotesis tersebut". Hipotesis merupakan bagian penting dalam suatu 

penelitian, karena dengan adanya hipotesis penelitian lebih terarah. 

Uji hipotesis yang di Gunakan adalah menggunakan uji t hitung dan t tabel.  

1. Uji t  

Uji t untuk sampel independen Merupakan Prosedur uji t untuk sampel 

bebas dengan membandingkan rata-rata dua kelompok tidak 

                                                           
31Ghozali, aplikasi analisis multivariate dengan program spss(edisi ke 4),(semarang : 

badan penerbit deponegoro 2006). h. 55. 
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berpasangan,untuk mengambil keputusan apakah terdapat perbedaan 

yang signifikan antara dua variabel indenpenden yang di uji. 

Sebagai dasar keputusan dalam uji t indenpenden adalah sebagai Berikut 

: 

HA diterima jika Nilai Sig < 0.05 dan t hitung > tabel maka HA di 

terima dengan demikian terdapat perbedaan yang signifikan (nyata) 

antara Penjualan produk asuransi jiwa antara laki-laki dan perempuan. 

HO diterima jika Nilai Sig >  0.05 dan t hitung < tabel maka HO di 

terima dengan demikian tidak terdapat perbedaan yang signifikan (nyata) 

antara Penjulaan produk asuransi jiwa antara laki-laki dan perempuan. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

A. Gambaran Umum Perusahaan 

    1. Sejarah Umum PT. SunLife Financial  

PT Asuransi Sun Life Financial adalah perusahaan asuransi jiwa yang titik 

fokusnya pada aneka produk perlindungan dan welth management untuk 

membantu para nasabah dalam meraih kesejahteraan melalui kemampuan sebagai 

penyedia jasa keungan internasional terkemuka yang menyediakan berbagai 

macam produk dan layanan proteksi serta pengelolaan kekayaan untuk para 

nasabahnya, baik individu maupun korporasi. PT Sun Life Financial mulai berdiri 

dan berkantor pusat di Tornoto pada tahun 1871, Kanada pada tahun 1865 dan 

pada tahun 1892 masuk ke pasar melalui Hongkong lanjut pada tahun 1995 berdiri 

di Indonesia, dan tahun 2009 beroperasi pada 3 anak perusahaan (PT Sun Life 

Financial, CIMB  Sun Life, PT Sun Life Indonesia Service), dan pada desemeber 

tahun 2010 mulai beroperasi PT Sun Life Financial, pada tahun 2014 membuka 

distribusi PT Sun Life Financial Syariah cabang Medan.32 

Sun Life Financial adalah organisasi penyedia layanan jasa keuangan 

internasional terkemuka yang berpusat di Toronto Canada yang menyediakan 

berbagai macam produk jasa keuangan dan proteksi untuk nasabah individu dan 

korporasi. Total asset under management CDN Sun Life Financial per 31 

Desember 2001 sebesar $ 352 Milyar. Sun Life Financial mendapat nilai AA+ 

(Sangat Kuat/Very Strong) dari Standard & Poor’s dalam bidang Financial 

Strength (Kekuatan Financial). Sun Life Financial juga mendapat penilaian AAA 

(Sangat Baik/Excellent) dari Duff & Phelps dalam bidang Claims Paying Ability 

(Kemampuan Pembayaran Klaim). Selain itu, Sun Life Financial juga mendapat 

penilaian A++ (Sangat Baik/Superior) dari A. M Best dalam bidang Financial 

Strength (Kekuatan Financial). Pada Tahun 2000, Sun Life Assurance Company 

of Canada masuk ke Bursa Saham Toronto (TSX), New York (NYSE), London, 

                                                           
32http://www.sunlife.co.id/slfglobal/v/index.jsp?vgnextoid=56173dcd33d43210VgnVCM 

1000009b80d09fRCRD&vgnLocale=en_CA, diakses pada tanggal  4 September 2020 
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dan Filipina (PSE) dengan kode saham SLF. Sun Life Financial termasuk sebagai 

perusahaan Global FTSE4Good Index sejak pertama kali diluncurkan pada tahun 

2001. Global FTSE4Good Index merupakan daftar  perusahaan-perusahaan yang 

menjalankan program tanggung-jawab sosial dengan baik. Jaringan operasional 

internasional dari Sun Life Financial  diantaranya yaitu Kanada, Amerika Serikat, 

Inggris, Irlandia, Hong Kong, Filipina, Jepang, Indonesia, India, Cina, dan 

Bermuda. Sun Life Financial  berpengalaman lebih dari 100 tahun di pasar Asia. 

Langkah Sun Life Financial di Hong Kong dimulai pada tahun 1892, kemudian 

dilanjutkan di Filipina pada tahun 1895.33 

Sun Life Financial Syariah telah menyediakan program yang lengkap mulai 

dari produk-produk proteksi dan pengelolaan kekayaan, termasuk asuransi jiwa, 

pendidikan, kesehatan dan perencanaan hari tua.Dengan logo yang mengambil 

visual “matahari dan bumi” Sun Life Financial Syariah bertekad mewujudkan 

filosofi dan logo baru tersebut yakni menyinari, menyimpan energi, menciptakan 

pertumbuhan, terencana, dan menepati janji. 

    2. Produk - Produk Asuransi Jiwa Di PT. Sunlife Financial Indonesia 

PT Asuransi Sun Life Financial Indonesia Cabang Medan memiliki berbagai 

jenis produk asuransi syariah, dengan berbagai kelebihan dan manfaatnya masing-

masing Berikut ini adalah jenis-jenis produk asuransi yang di jual oleh agen di PT 

Asuransi Sun Life Financial Indonesia Syariah Medan 

a. Asuransi Brilliance Hasanah Sejahtera (BHS) 

Asuransi Brilliance Hasanah Sejahtera atau yang biasa disebut BHS 

merupakan salah satu produk Asuransi Sun Life Financial Indonesia 

Syariah Medan yang menerapkan program perencanaan keuangan dan 

management Resiko untuk dana pensiun. Brilliance Hasanah Sejahtera 

(BHS) adalah produk asuransi jiwa dan investasi dengan pembayaran 

secara berkala untuk membantu nasabah untuk membantu nasabah 

mencapai kebutuhan keuangan dimasa depan seperti modal usaha, 

                                                           
33Sunlife Financial, Sunlife Financial Indonesia Profile Book, h, 7 
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pendidikan, pernikahan, ibadah, dana hari tua dan lainnya yang dikelola 

berlandaskan Syariah. Adapun pembayaran dengan ilustrasi minimal 

pembayaran Rp. 500.000/bulan, total premi pertahunnya Rp. 6.000.000 

dengan masa pembayaran 10 tahun.  

Adapun manfaat yang di peroleh dari produk Brilliance Hasanah Sejahtera ini 

adalah: 

1) Perlindungan Asuransi hingga 88 tahun. 

2) Minumun kontribusi yang terjangkau dengan pilihan pembayaran 

secara berkala (bulanan, triwulan, semesteran dan tahunan). 

3) Bebas menentukan pilihan investasi yang sesuai dengan profil resiko 

dan tujuan invesatsi si nasabah 

4) Fleksibel, nasabah dapat melakukan penarikan (withdrawal) dan 

pengalihan dana investasi (switching) kapan saja. 

5) Mendapatkan perlindungan tambahan otomatis untuk pihak yang 

diasuransikan, berusia antara 15-70 tahun, yaitu berupa asuransi 

kematian karena kecelakaan dengan uang pertanggungan sebesar Rp. 

150.000.000. 

6) Dikelolah secara syariah, dimana setiap peserta saling tolong 

menolong (tabarru’) dalam menghadapi resiko dan penempatan 

investasi. 

b. Asuransi Brilliance Hasanah Fortune Plus (BHFP) 

Produk ini menjelaskan tentang nasabah hanya membayar premi selama 3 

tahun dimana pembayaran setiap tahunnya minimal 12 juta atau 1 juta per 

bulan. Dalam hal ini nasabah akan mendapatkan uang pertanggungan dan 

dana investasi pada tahun kedelapan (8) dan apabila ditahun ke 12 nasabah 

tidak mendapatkan klaim wajib mengambil seluruh dana investasi yang 

ada dalam perusahaan. 

Adapun manfaat yang diperoleh nasabah adalah sebagai berikut: 
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1) Nasabah mendapatkan beberapa manfaat sekaligus berupa 

perlindungan asuransi dan potensi pertumbuhan dana investasi dalam 

satu produk. 

2) Mendapatkan santunan asuransi sampai dengan 55 kali kontribusi 

tahunan sesuai kebutuhan perencaan keuangan nasabah. 

3) Perlindungan asuransi kecelakaan sampai 3 miliar, sesuai usia masuk 

nasabah. 

4) Mudah dan praktis, nasabah cukup membayar kontribusi asuransi 

berkala selama 3 tahun dan polis nasabah akan berlaku sampai dengan 

12 tahun, selama nilai dana investasi nasabah cukup untuk membayar 

biaya-biaya yang timbul sampai dengan polis ke 12. 

5) Fleksibel, bebas menentukan pilihan sub dana investasi dan melakukan 

top up setiap saat untuk memaksimalkan nilai dana invesatsi nasabah. 

6) mendapatkan Surplus Underwritin.   

c. Asuransi Brilliance Hasanah Maxima (BHM) 

Asuransi ini menyediakan gabungan antara asuransi dan investasi yang 

memberikan manfaat asuransi jiwa dengan memaksimalkan dana investasi 

melalui manfaat-manfaat tambahan berupa bonus kontribus, bonus 

loyalitas dan pembagian surplus underwriting. Berdasarkan prinsip syariah 

yaitu tolong menolong, Asuransi Brilliance Hasanah Maxima 

menyediakan perlindungan dan kenyamanan bagi seluruh nasabah tanpa 

batasan agama dan kepercayaan. Adapun syaratnya adalah: Usia masuk : 

Pemilik Polis 18-70 tahun dan tertanggung 30 hari sampai 70 tahun. Masa 

asuransi sampai tertanggung mencapai usia 100 tahun, selama nilai dana 

investasi mencukupi untuk membayar biaya asuransi. 

Berikut adalah manfaat  dari Asuransi Brilliance Hasanah Maxima (BHM), 

sebagai berikut: 

1) Tambahan manfaat kematian atau cacat tetap akibat kecelakaan 1 kali 

dari nilai perlindungan jiwa. 

2) Perlindungan maksimal sampai tertanggung berusia 100 tahun. 
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3) Pelayanan gawat darurat domestik dan Internasional 

4) Bonus kontribusi mulai tahun ke-6 sebesar 5% dari premi asuransi 

berkala dan bonus loyalitas mulai tahun ke-11 sebesar 0,5% dari rata-

rata dana investasi. 

5) Potensi pengembangan hasil investasi optimal sejak perlindungan 

berlaku, dimana 50% dari premi asuransi berkala telah diinvestasikan 

sejak tahun polis pertama. 

d. Asuransi Sun Medical Platinum Syariah (SMPS) 

Asuransi ini dirancang untuk memenuhi kebutuhan nasabah akan 

perlindungan dan pelayanan kesehatan yang lebih luas melalui jaringan 

rumah sakit global. Produk ini adalah pelopor kesehatan yang  

komprehensif, yang ditujukan untuk pasar di Indonesia yang 

berpenghasilan tinggi. 

Adapun manfaat dari produk Asuransi Sun Medical Platinum Syariah (SMPS) 

adalah sebagai berikut: 

1) Fasilitas pembayaran tanpa uang tunai di jaringan rumah sakit seluruh 

dunia. Fasilitas ini menawarkan produk asuransi kesehatan sesuai 

tagihan tanpa dan tanpa uang tunai di seluruh dunia. 

2) Fasilitas dengan ruang perawatan satu tempat tidur. 

3) Asuransi syariah pertama di Indonesia yang menyediakan perawatan 

efek samping kemoterapi dan pasca strok/perawatan cacat fisik, seperti 

terapi bicara dan fisik. 

4) Produk yang memberikan kemudahan tanpa kerumitan dan 

tertanggung hingga usia 88 tahun. 

5) Konsultasi medis oleh para ahli. 

6) Pengantian biaya bedah rekontruksi akibat kecelakaan maupun kanker 

sesuai tagihan. 

7) Dilengkapi dengan proses klaim terbaru yang memungkinkan 

tertanggung untuk mengirimkan pemberitahuan mengenai tempat 

mereka akan dirawat melalui aplikasi “Medisclick”.  
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    3. Perkembangan Penjualan Produk Asuransi Jiwa 

Perkembangan penjualan produk asuransi jiwa sunlife Indonesia cabang 

medan rmengalami peningkatan sejak tahun 2015 sampai dengan tahun 2019 . 

setiap tahun peningkatan penjualan produk asuransi jiwa mengalami peningkatan 

sebanyak 5% setiap tahunan atau year on year dengan jumlah tertangung sebanyak 

489 jiwa pada tahun 2019 angka tersebut naik sebnyak 5% dari tahun-tahun 

sebelum nya dengan total perolehan premi sebanyak Rp.3.018.546.760 Pada tahun 

2019 . Itu semua tidak lepas dari peran dan kewajiban agen yang dalam hal  

marketing dan menjualkan produk asuransi jiwa milik sunlife syariah financial 

indonesia cabang medan. Perkembangan Penjulan produk asuransi jiwa milik 

sun;ife masih berada di urutan ke 4 di bandingkan dengan pesaing-pesaingnya di 

indsutri asuransi jiwa lain nya. Sunlife financial Indonesia cabang medan juga 

melakukan inovasi-inovasi baru dalam hal meningkatkan kualitas pelayanan dari 

manfaat asuransi  agar nasabah lebih tertarik untuk membeli produk asuransi jiwa 

milik sunlife financial Indonesia.   

Setiap tahun Sun Life Financial Indonesia mengalami pertumbuhan yang 

signifikan di pasar dimana beroperasi. Sun Life Financial Indonesia terus 

berupaya untuk meningkatkan produk-produk dan layanan-layanan Sun Life 

Financial Indonesia demi memenuhi kebutuhan keuangan para nasabah.Hingga 31 

Desember 2009, tingkat Risk Based Capital (RBC) Sun Life Financial Indonesia 

sebesar 239 persen jauh melampaui ketentuan minimal Departemen Keuangan 

sebesar 120 persen, dengan aset Rp 3,72 triliun. Para karyawan dan agen Sun Life 

Financial Indonesia telah bekerja keras untuk meraih kepercayaan nasabah, dan 

Sun Life Financial Indonesia akan terus mengembangkan jalur distribusi keagenan 

dan non keagenan melalui bancassurance dan direct marketing / tele marketing 

(DM/TM). Saat ini Sun Life Financial Indonesia menyediakan berbagai produk 

inovatif melalui lebih dari 40 kantor penjualan di Indonesia.34 

                                                           
34Sunlife Financial, Basic Training Course Book, Agency Training Department, h. 13. 
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PT Sun Life Financial Indonesia telah melayani masyarakat dikota-kota 

besar di seluruh Indonsia, antara lain: Jakarta, Medan, Pekanbaru, Batam, Padang, 

Jambi, Palembang, Lampung, Bogor, Cianjur, Bandung, Cirebon, Tasikmalaya, 

Semarang, Purwokerto, Pekalonga, Magelang, Wonosobo, Solo, Kudus, Malang, 

Surabaya, Denpasar, Makasar, Manado, dan Sorong. Karena Sun Life berupaya 

untuk membantu nasabah meraih tujuan finansialnya berpegang pada struktur 

manajemen, kepemimpinan dan operasional yang sosial dan efektif. Seluruh 

struktur ini memberikan perusahaan, karyawan dan afiliasinya dengan satu 

pedoman dalam bekerja sehari-harinya.  

B. Peran Agen Asuransi Dalam Penjulaan Produk Asuransi 

Hasil wawancara dan observasi yang penulis lakukan kepada agen yang 

bekerja di PT. Sunlife financial Indonesia Kantor Cabang medan mengatakan 

"bahwa Dalam industri Perasuransian Produknya itu di jual atau di tawarkan, 

karena nasabah bukan yang mencari Produk Asuransi jiwa dengan membeli 

Melainkan asuransi jiwa di beli karena ditawarkan oleh agen". 

Dari hasil obeservasi dan wawancara kepada agen asuransi PT.sunlife financial 

cabang Medan Ada berberapa poin yang di peroleh memperkenalkan dan menjual 

produk asuransi kepada nasabah : 

1. Memperkenalkan dan memberikan informasi tentang produk 

asuransi kepada teman/keluarga. 

Kegiatan agen dalam memberikan informasi mengenai produk asuransi 

kepada calon nasabah yaitu memperkenalkan nama produk nya , manfaat produk 

asuransi yang di dapatkan berupa manfaat investasi dan juga manfaat 

perlindungan jiwa, tata cara pengelolaan dananya, cara untuk bergabung menjadi 

Anggota Asuransi , cara mengisi SPAJ dan contoh polis , cara mengajukan klaim 

dari produk yang beli. 
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Dalam memberikan informasi mengenai produk asuransi agen harus mampu 

menggunakan bahasa yang jelas agar calon nasabah mudah memahami isi dari 

produk yang di tawarkan dengan semisal calon nasabah menanyakan manfaat 

tanggungan dari produk tersebut.Ada banyak produk asuransi jiwa di PT Sunlife 

Financial cabang Medan di antara produk unggulan yang di miliki oleh 

perusahaan dan juga banyak di pasarkan ke nasabah. 

Berikut Nama-nama produk asuransi jiwa unggulan Di PT. Sunlife Financial 

cabang Medan. 

1) BHS (Brilliance Hasanah Sejahtera) 

2) BHM (Brilliance Hasanah Maxima) 

3) BHFP (Brilliance Hasanah Fortune Plus) 

4) SMPS (Sun Medical Platinum Syariah) 

a. Tata Cara Pendaftaran  

Ada tata cara dan syarat yang sebaiknya harus dilakukan calon nasabah jika 

ingin mendaftar sebagai anggota produk asuransi mitra mabrur plus ini, agar dapat 

diterima sebaiknya melengkapi segala sesuatunya yaitu: 

1) Calon nasabah yang ingin menjadi anggota wajib membawa KK 

atau disebut dengan Kartu Keluarga. 

2) Setiap calon nasabah juga harus wajib membawa bukti 

kependudukan yaitu KTP. 

3) Calon nasabah datang atau mengunjungi perusahaan dimana 

dirinya akan mendaftar sebagai peserta/melalui agen-agen asuransi 

dimana mereka yang merekomendasikan produk tersebut. 

4) Mengisi formulir SPAJ (Surat Pengajuan Asuransi Jiwa) yang 

harus diisi sebagai pengajuan apabila ingin menjadi anggota 

asuransi kemudian pihak perusahaannya akan mengiput kembali 

untuk memasukan ke sistem perusahan. 
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5) Calon Nasabah harus menyiapkan uang untuk pembayaran uang 

premi pertama. 

b. Syarat Pengajuan Klaim 

Syarat Pengajuan Klaim Ada beberapa hal yang diberikan perusahaan 

kepada nasabah tentang klaim seperti klaim meninggal dunia, klaim menderita 

cacat sebagaian atau total, klaim akhir masa perjanjian, artinya nasabah hidup 

sampai masa akhir periode asuransi/berakhirnyaperjanjian asuransi. Secara umum 

perusahaan melakukan klaim berdasarkan tuntutan suatu hak yang timbul karena 

persyaratan yang ada dalam perjanjian yang sebelumnya telah dipenuhi, berikut 

beberapa hal yang menyebabkan timbulnya klaim meliputi antara lain: 

1) Nasabah/anggota pemegang polis Asuransi jiwa meninggal 

2) Peserta/nasabah memberhentikan perjanjian asuransi pada saat 

polis asuransinya telah memiliki nilai tunai 

3) Perjanjian yang telah dilakukan nasabah sudah berakhir sesuai 

dengan waktu yang ditetapkan didalam polis dan kewajiban 

nasabah terpenuhi atau dalam keadaan lapse tetapi peserta sudah 

memiliki nilai tunai (habis kontrak bebas premi) 

4) Nasabah mengalami kecelakaan  

5) Nasabah menderita suatu penyakit perlu dirawat dirumah sakit atau 

rawat jalan  

Syarat-syarat administrasi tuntutan klaim, berkas yang harus disiapkan sebagai 

syarat pengajuan klaim adalah sebagai berikut : 

1) Harus membawa polis yang asli 

2) Nasabah mengisi formulir pengajuan klaim yang sebelumnya 

sudah disiapkan oleh perusahaan 

3) Fotokopi identitas diri nasabah yang masih berlaku 

4) Jika klaim sakit meninggal dunia maka melampirkan surat 

keterangan dari pihak rumah sakit atau melapirkan surat kematian, 

jika izin mengudurkan diri melampirkan surat permohonan alasan 
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pengunduran diri, jika sakit maka surat keterangan bahwa pasian 

dalam keadaan sakitKlaim meninggal dunia dan habis kontrak 

kemudian di input kesistem kemudian berkas dikirim dengan pos 

kemudian dikirim kepusat untuk disetujui permohonannyaselama 

14 hari,sedangkan untuk klaim penguduran diri diproses selama 90 

hari dan dilakukan berdasarkan nomor antriannya masing-masing 

dan harus menunggu.  

2. Sosialisasi Atau Membuat Event  

Kegiatan bersosialisasi kepada masyarakat Guna untuk mengenalkan Produk 

produk asuransi agar lebih luas di kenal  dengan mengundang masyarakat awam , 

mahasiswa dalam acara event atau seminar yang di lakukan oleh perusahaan 

dengan agen sebagai moderator dalam memberikan wawasan dan penting nya 

asuransi sebagai perlindungan dalam jiwa dan juga Financial. 

Sosialisasi dapat membantu agen dalam memberikan edukasi dan wawasan 

kepada orang yang belum tau tentang asuransi atau yang ingin ikut bergabung 

untuk ikut kedalam asuransi. 

 

Gambar 4.1 

Kegiatan Seminar Edukasi  Dalam Memperkenalkan Asuransi Kepada 

Mahasiswa Jurusan Asuransi Syariah 
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3. Melakukan canvassing ke Tempat Ramai 

Kegiatan yang di lakukan oleh agen PT. Sunlife Financial cabang Medan 

adalah mencari dan menetapkan calon nasabah yang ingin di prospek, biasanya 

agen mencari informasi terlebih dahulu tentang nasabah tersebut agar agen bisa 

mudah menebak sifat dan karakter si calon nasabah. Ada 2 cara agen dalam 

mencari calon nasabah : 

a. Agen Melakukan pengamatan sendiri ke tempat-tempat yang ramai 

di kunjungi Seperti rumah sakit, atau kantor.  

b. Agen meminta sahabat atau teman yang mau untuk ikut dalam 

asuransi atau anak dan orang tua dari teman agen tersebut. 

Dalam perakteknya agen asuransi di PT Sunlife Financial Indonesia Cabang 

Medan lebih memilih melakukan prospek kepada keluarga ,teman atau orang yang 

sudah di kenal sebelum nya hal itu dapat memudahkan agen dalam hal 

berkomunikasi karena berkomunikasi dengan teman atau keluarga yang sudah di 

kenal lebih enak di bandingkan dengan orang yang belum di kenal . Akan tetapi 

ada juga sebagian agen yang lebih suka datang langsung ke tempat-tempat ramai 

seperti restoran atau mall dan menawarkan langsung dengan orang yang belum di 

kenal sebelum nya. 

4. Promosi Produk Asuransi Melalui Media Sosial (Digital Marketing) 

Produk Melalui media sosial sangat mudah efisien dalam mendapatkan 

nasabah , apalagi di era modern saat ini segala hal tentang informasi sangat cepat 

dan mudah di pasarkan. Digital Marketing bisa di lakukan oleh agen di grup 

what'aap teman, keluarga atau grub sosialisasi , atau bisa juga melalui iklan di 

website atau Instagram yang menurut agen dapat dengan mudah di lihat banyak 

orang. 
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C. Perbandingan Penjulaan Produk Asuransi Jiwa 

 1. Perbandingan penjualan produk asuransi jiwa secara umum antara 

agen laki-laki dan agen perempuan. 

Tabel 4.1  

Penjualan Produk Asuransi Jiwa Priode 2019 

Penjualan Tahun 

2019 

Laki Laki Perempuan 

Penjualan Produk 317 Unit 172 Unit 

Jumlah Agen 41 27 

  

 Dari tabel 4.1 dapat di lihat penjualan produk asuransi jiwa pada priode 

2019 sangat berbeda secara signifikan , dimana penjualan produk asuransijiwa 

lebih banyak di lakukan oleh agen Laki Laki di banding agen perempuan. 

 

 2. Perbandingan Penjualan Produk Asuransi jiwa secara individu 

antara Agen Laki Laki dan Perempuan. 

Group Production By   : Year To Date 

Date    : 2019 

Gender    : Male 

 

Tabel 4.2 

Penjualan Produk Asuransi Agen Laki Laki 

NO CODE AGEN  SALE PRODUCT STATUS 

1 A01167 7 FC 

2 B09076 3 FC 

3 A07895 8 FC 

4 A08974 11 FC 

5 A10875 6 FC 

6 C49075 7 FC 

7 A01453 4 FC 

8 D49087 9 FC 
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9 A47865 7 FC 

10 A90754 4 FC 

11 A65875 10 FC 

12 B07654 9 FC 

13 D46534 6 FC 

14 B87657 8 FC 

15 F07654 10 FC 

16 C89765 9 FC 

17 N44439 6 FC 

18 K45678 7 FC 

19 B08976 6 FC 

20 Z98766 5 FC 

21 B77765  4 FC 

22 H89097 13 FC 

23 C88765 8 FC 

24 J88809 12 FC 

25 K77765 5 FC 

26 P87332 7 FC 

27 N66490 8 FC 

28 T44368 7 FC 

29 G66579 11 FC 

30 G88865 11 FC 

31  B69012 9 FC 

32 B78954 7 FC 

33 B77658 11 FC 

34 G55859 6 FC 

35 T30907 8 FC 

36 T10600 9 FC 

37 R75056 5 FC 

38 K60432 7 FC 
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39 Y70983 9 FC 

40 H54796 10 FC 

41 J75389 6 FC 

  Sumber : Data Sekunder 

 

Group Production By  : Year To Date 

Date     : 2019 

Gender    : Female 

 

Tabel 4.3 

Penjualan Produk Asuransi Agen Perempuan 

NO CODE AGEN  SALE PRODUCT STATUS 

1 B77649 7 FC 

2 A08798 9 FC 

3 A58934 4 FC 

4 V87908 4 FC 

5 B55980 3 FC 

6 A99085 8 FC 

7 B55153 8 FC 

8 V89065 5 FC 

9 A40921 6 FC 

10 H76908 4 FC 

11 A40812 6 FC 

12 A48001 7 FC 

13 A48003 13 FC 

14 A78733 8 FC 

15 V78903 6 FC 

16 A09845 4 FC 

17 G76812 7 FC 

18 F78002 5 FC 

19 D78901 8 FC 
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20 D56783 6 FC 

21 B60532 5 FC 

22 C60832 9 FC 

23 H71905 3 FC 

24 H72509 6 FC 

25 V61697 7 FC 

26 B88548 9 FC 

27 N44290 8 FC 

  Sumber : Data Sekunder 

D. Data Sampel  

Data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah data sekunder yaitu data 

penjualan produk asuransi oleh agen laki laki dan agen perempuan sebanyak 40 

agen dari toral 68 agen asuransi yang di peroleh dari perusahan, pemilihan data 

berdasarkan data penjualan pada priode tahun 2019 berdasarkan code agen yang 

terdaftar di PT. Sunlife financial Cabang Medan. 

Tabel 4.4 

Data Penjualan Produk Asuransi Jiwa Oleh Agen Laki Laki 

NO KODE AGEN  PENJUALAN PRODUK 

1 A07895 8 

2 A08974 11 

3 D49087 9 

4 A65875 10 

5 B07654 9 

6 B87657 8 

7 F07654 10 

8 C89765 9 

9 B08976 6 

10 H89097 13 

11 C88765 8 
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12 J88809 12 

13 G66579 11 

14 G88865 11 

15  B69012 9 

16 B77658 11 

17 T10600 9 

18 Y70983 9 

19 H54796 10 

20 T30907 8 

       Sumber : Data Sekunder 

Tabel 4.5 

Data Penjualan Produk Asuransi Jiwa Oleh Agen Perempuan 

NO KODE AGEN  PENJUALAN PRODUK 

1 B77649 7 

2 A08798 9 

3 A99085 8 

4 B55153 8 

5 V89065 5 

6 A40921 6 

7 A40812 6 

8 A48001 7 

9 A48003 13 

10 A78733 8 

11 V78903 6 

12 G76812 7 

13 D78901 8 

14 D56783 6 

15 C60832 9 

16 H72509 6 
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17 V61697 7 

18 B88548 9 

19 N44290 8 

20 B60532 5 

       Sumber : Data Sekunder 

E. Analisis Data 

      1. Statistik Deskriptif 

Analisis statistic deskriptif data yang di ambil untuk data statistik ini pada 

Periode penjualan januari sampai dengan Desember 2019 sebanyak 68 Sampel 

yang terdiri dari 20 agen laki-Laki dan 20 Agen perempuan. Deskripsi variabel 

dalam statistic deskriptif yang di gunakan pada peneltian ini meliputi nilai 

minimum, maksimum, mean, standard devisi. 

Distribusi untuk masing-masing variabel terdapat pada tabel berikut ini : 

Tabel 4.6 

PENJUALAN PRODUK ASURANSI JIWA  

Descriptive Statistics 

 N Minimu

m 

Maximu

m 

Mean Std. Deviation 

Statisti

c 

Statistic Statistic Statisti

c 

Std. 

Error 

Statistic 

Laki Laki 20 6.00 13.00 9.5500 .36617 1.63755 

Perempuan 20 5.00 13.00 7.4000 .40653 1.81804 

Valid N 

(listwise) 
20 

     

 

 

Dari data tabel 4.7 Descriptive Statistics di atas menjukan bahwa nilai 

minimum berada pada angka 6.00 pada Laki Laki dan 5.00 pada perempuan, dan 

nilai maksimum berada pada angka 13.00 pada kedua variabel. 

Pada output descriptive statistics bisa di lihat bahwa penjulan unit produk 

asuransi antara agen laki-laki dan agen perempuan, pada agen laki-laki 

menunjukan angka pada tabel mean nilai rata-rata sebesar 9.5500 dan nilai std. 
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deviasi sebesar 1.63755, sedangkan pada agen perempuan pada tabel mean nilai 

rata-rata menunjukan angka sebesar 7.4000 dan nilai std. deviasi sebesar 1.81804 

     2. Uji Normalitas  

Dalam uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat distribusi 

normal atau tidak normal pada variabel independen yang akan di teliti berdasarkan 

metode kolmogorov-smirnov dan shapiro-wilk pada tabel di bawah ini. 

Tabel 4.7 

Uji Normalitas indenpenden Sampel T-test 

Tests of Normality 

 AGEN Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

 
Statis

tic 

df Sig. Statist

ic 

df Sig. 

Penjualan 

Produk 

Laki Laki .182 20 .083 .956 20 .475 

Perempua

n 
.171 20 .129 .869 20 .111 

a. Lilliefors Significance Correction 

 

Berdasarkan tabel di atas menunjukan hasil uji Normalitas Kolmogorov nilai 

pada Sig Kolmogorov pada agen laki laki sebesar 0.475 > 0.05 dan agen 

perempuan 0.111 > 0.05 berdasasarkan dari dua distribusi varibel adalah 

normal.Hasil uji normalitas dapat di lihat pada gambar Q-Q plot dimana jika titik 

menyebar di sekitar garis diagonal serta penyebarannya mengikuti arah garis 

diagonal maka data tersebut berdistribusi normal 
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Gambar 4.2 

Normal Q-Q plot Penjulaan Agen Laki Laki 

 

Pada gambar Q-Q plot pada agen laki laki menunjukan penyebaran titik nya 

mengikuti garis diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa data yang diperoleh 

berdistribusi dengan normal. 

 
Gambar 4.3 

Normal Q-Q plot Penjulaan Agen Perempuan 

 

Pada gambar di atas menunjukkan bahwa titik menyebar disekitar diagonal 

dan mengikuti garis diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa data yang diperoleh 

berdistribusi dengan normal. 

    3. Uji Beda (Indenpendet Sampel T-test) 

Uji Beda yang digunakan dalam pengujian ini adalah independent sample t-

Test Alasan pemilihan alat uji ini karena data yang di peroleh dari dua kelompok 

sampel yang berbeda atau tidak homogen. 

Tabel 4.8 

Group Statistic 

PENJUALAN PRODUK ASURANSI JIWA 

Group Statistics 

 AGEN N Mean Std. Deviation Std. Error Mean 

Penjualan 

Produk 

Laki Laki 20 9.5500 1.63755 .36617 

Perempu

an 
20 7.4000 1.81804 .40653 

Sumber : Data Di Olah 
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Berdasarkan tabel 4.7 awal Groub Statistics diketahui jumlah data pada agen 

laki laki sebanyak 20 dan Agen Perempuan sebanyak 20 dan nilai Mean pada agen 

laki-laki sebesar 9.5500 dengan nilai Std. Deviation 1.63755 sedangkan pada agen 

perempuan Nilai Mean sebesar 7.4000 dengan nilai Std. Deviation sebesar 

1.81804 secara Statistics jelas bahwa rata-rata penjualan unit asuransi jiwa antara 

agen laki-laki dan agen perempuan berbeda. Dengan demikian selanjutnya akan di 

uji dengan melihat tabel independen sampel Test untuk mengetahui Perbedaan 

secara Signifikan. 

Tabel 4.9 

Indenpenden Sampel Test 

Independent Samples Test 

 Levene's 

Test for 

Equality of 

Variances 

t-test for Equality of Means 

F Sig

. 

t df Sig. 

(2-

taile

d) 

Mean 

Differ

ence 

Std. 

Error 

Differ

ence 

95% 

Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lo

wer 

Upper 

Penju

alan 

Produ

k 

Equal 

variances 

assumed 

.011 
.91

8 

3.93

0 
38 .000 

2.150

00 

.5471

2 

1.0

42

41 

3.25759 

Equal 

variances 

not 

assumed 

  

3.93

0 

37

.5

92 

.000 
2.150

00 

.5471

2 

1.0

42

02 

3.25798 

Sumber : Data Di Olah  

Berdasarkan pada  Output indenpenden samples test dapat dilihat untuk 

variabel penjualan unit produk asuransi jiwa nilai F levene's test for equality of 

variances sebesar 0.011 dengan Nilai Sig adalah 0.918 > 0,05  berarti variance 

data penjualan produk asuransi jiwa antara laki-laki dan perempuan memiliki 

varian yang sama (Identik), Dengan demekian analisis uji beda t-test harus 

menggunakan equal variances assumed.  
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dari output spss terlihat bahwa nilai t pada nilai Equal variances assumed 

adalah 3.930 dengan nilai Sig.(2-tailed) 0.00 < 0.05. 

F. Uji Hipotesis 

     1. Uji t 

Untuk memperoleh hasil hipotesis menggunakan uji t yaitu dengan melihat 

ouput pada tabel SPSS  indenpendent sampel t test nilai t hitung dengan t tabel , 

dalam output uji independen sampel t-tes Di ketahui nilai t hitung pada output 

indenpenden sampel test adalah 3.930 dan untuk mencari nilai t tabel dengan 

menggunakan rumus (a/2) : (df). (0.05/2) : (38) = 0.025 : 38 = maka distribusi 

nilai t tabel adalah 2.02439.  

Berdasarkan keputusan yang di dapat adalah pada output spss indenpenden 

sampel t test nilai Sig(2-tailed) 0.00 < 0.05 dan t hitung 3.930 > 2.024 t tabel 

HA diterima jika Nilai Sig < 0.05 dan t hitung > tabel maka HA di 

terima dengan demikian terdapat perbedaan yang signifikan (nyata) 

antara Penjualan produk asuransi jiwa antara laki-laki dan perempuan. 

HO diterima jika Nilai Sig >  0.05 dan t hitung < tabel maka HO di 

terima dengan demikian tidak terdapat perbedaan yang signifikan (nyata) 

antara Penjulaan produk asuransi jiwa antara laki-laki dan perempuan. 

Berdasarkan kesimpulan yang di peroleh HA di terima maka Terdapat 

perbedaan yang signifikan (nyata) Antara Penjulaan Produk asuransi jiwa 

oleh agen perempuan dan agen laki laki. 

G. Pembahasan 

Pembahasan dari hasil penelitian ini di peroleh dengan metode wawancara 

dan observasi dari beberapa informan oleh agen agen di PT Sunlife Financial 

Indonesia cabang medan tentang bagaimana peran agen dalam penjualan produk 

asuransi jiwa kepada nasabah dan data penjulan di peroleh dari sekunder yang di 

peroleh dari perusahaan dan di olah dengan bantuan spss 20 for windows 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana peran agen dalam penjulan  
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Dari hasil penelitian yang  di atas  peneliti memperoleh informasi dari 

beberapa agen yang bekerja di PT Sunlife Financial Indonesia Cabang Medan dari 

hasil wawancara dan observasi hasil penelitian yang di dapat bahwa seorang agen 

harus benar-benar konsisten dengan prosedur-prosedur yang sudah pernah di 

pelajari dari hasil traning di perusahaan, sebelum memasarkan produk biasanya 

agen harus melakukan yaitu mencari nasabah, Dalam perakteknya agen asuransi 

di PT Sunlife Financial Indonesia Cabang Medan lebih memilih melakukan 

prospek kepada keluarga ,teman atau orang yang sudah di kenal sebelum nya hal 

itu dapat memudahkan agen dalam hal berkomunikasi karena berkomunikasi 

dengan teman atau keluarga yang sudah di kenal lebih enak di bandingkan dengan 

orang yang belum di kenal . Akan tetapi ada juga sebagian agen yang lebih suka 

datang langsung ke tempat-tempat ramai seperti restoran atau mall dan 

menawarkan langsung dengan orang yang belum di kenal sebelum nya. 

Bersosialisasikepada Masyarakat, kegiatan bersosialisasi kepada masyarakat Guna 

untuk mengenalkan Produk produk asuransi agar lebih luas di kenal  dengan 

mengundang masyarakat awam , mahasiswa dalam acara event atau seminar yang 

di lakukan oleh perusahaan dengan agen sebagai moderator dalam memberikan 

wawasan dan penting nya asuransi sebagai perlindungan dalam jiwa dan juga 

Financial.Promosi Produk Asuransi Melalui Media Sosial (Digital Marketing), 

Memperomosikan produk Melalui media sosial sangat mudah efisien dalam 

mendapatkan nasabah , apalagi di era modern saat ini segala hal tentang informasi 

sangat cepat dan mudah di pasarkan. Digital Marketing bisa di lakukan oleh agen 

di grup what'aap teman, keluarga atau grub sosialisasi , atau bisa juga melalui 

iklan di website atau Instagram yang menurut agen dapat dengan mudah di lihat 

banyak orang.Memberikan informasi Mengenai Produk Asuransi Jiwa, Kegiatan 

agen dalam memberikan informasi mengenai produk asuransi kepada calon 

nasabah yaitu memperkenalkan nama produk nya , manfaat produk asuransi yang 

di dapatkan berupa manfaat investasi dan juga manfaat perlindungan jiwa, tata 

cara pengelolaan dananya, cara untuk bergabung menjadi anggota asuransi , cara 

mengisi SPAJ dan contoh polis , cara mengajukan klaim dari produk yang beli. 

Dari hasil penelitian ini bahwa penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu 
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yaitu Noviyarni (2011) dan Winda Rahmawati (2015) tentang peranan agen 

dalam melakukan penjualan produk ke nasabah. 

Dari Tabel 4.1 dan 4.2 Dapat di simpulkan bahwa data perbandingan 

Penjulaan antara agen laki-laki dan agen perempuan tahun2019 yaitu Penjulaan 

produk asuransi lebih banyak oleh agen laki-laki di bandingkan dengan Penjulaan 

produk asuransi oleh agen perempuan. Dan teori tentang pengaruh gender 

terhadap kinerja karyawan mengatakan bahwa perempuan memiliki tingkat 

ketelitian dan keterampilan dalam bekerja di bandingkan dengan laki-laki. Dan 

dari hasil pertandingan Penjulaan di lihat tingkat keberhasilan Penjulaan lebih 

dominan oleh agen laki-laki dan juga di karenakan jumlah agen laki-laki lebih 

banyak di bandingkan perempuan, penelitian ini Tidak sejalan dengan 

penelitian terdahulu rosalina Nurdiana (2016) yang berjudul pengaruh 

gender terhadap kinerja karyawan dan hasil penelitian mengatakan kinerja 

perempuan lebih baik di banding dengan kinerja laki-laki.  

Hasil hipotes menggunakan uji indenpenden sampel t test dapat di 

simpulkan bahwa Berdasarkan pada  Output indenpenden samples test dapat 

dilihat untuk variabel penjualan produk asuransi jiwa nilai F levene's test for 

equality of variances sebesar 0.011 dengan Nilai Sig adalah 0.918 > 0,05  berarti 

variance data penjualan produk asuransi jiwa antara laki-laki dan perempuan 

memiliki varian yang sama (Identik). dari output spss terlihat bahwa nilai t pada 

nilai Equal variances assumed adalah 3.930 dengan nilai Sig.(2-tailed) 0.00 < 

0.05. Membandingkan nilai t hitung dengan t tabel dalam output indenpenden sampel t 

test Uji Hipotesis adalah dasar pengambilan keputusan  nilai t hitung dengan t 

tabel dalam output uji independen sampel t-tes Di ketahui nilai t sig(2-tailed) pada 

output indenpenden sampel test adalah 0.00 < 0.05 dan t hitung 3.930 > 2.024 t 

tabel. Berdasarkan kesimpulan yang di peroleh HA di terima maka terdapat 

perbedaan yang signifikan (nyata) antara Penjulaan produk asuransi jiwa 

oleh agen perempuan dan agen laki laki. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan dalam 

penelitian ini mengenai analisis Peranan Agen dalam penjualan produk asuransi 

jiwa pada PT Sun Life Financial Cabang Medan, maka peneliti mengambil 

beberapa kesimpulan dan saran sebagai berikut: 

1. Hasil analisis peranan agen dalam penjualan produk asuransi kepada 

nasabah, peneliti melihat cara yang di lakukan oleh agen begitu relatif 

artinya agen memiliki cara masing-masing dalam memasarkan produk 

kepada nasabah, tetapi penulis sudah memasukan 4 poin penting dalam 

memasarkan produk asuransi jiwa kepada nasabah. 

2. Perbandingan Penjulaan produk asuransi jiwa antara agen laki laki dan 

agen perempuan pada periode tahun 2019 dapat di simpulkan penjualan 

produk lebih mendominasi oleh agen laki laki di karenakan jumlah agen 

laki laki lebih banyak di bandingkan agen perempuan.  

3. Hasil Hipotesi mengunakan uji beda yang peneliti lakukan terhadap 

kinerja agen dalam penjualan produk asuransi jiwa mengunakan uji 

indenpenden sampel test dan uji t , berdasarkan uji indenpenden sampel t 

test bahwa nilai Sig 0.00 < 0.05 dan t hitung3.930 >2.024 dari t tabel maka 

HA diterima terdapat perbedaan yang signifikan (nyata) antara Penjulaan 

produk asuransi jiwa antara laki-laki dan perempuan. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah diperoleh, maka dapat disampaikan saran 

sebagai berikut: 

1. Sebagai agen dalam memasarkan produk asuransi kepada nasabah harus 

lebih memperhatikan apa kebutuhan untuk nasabah dalam memilih produk 

agar nasabah tertarik untuk ikut berasuransi. 
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2. Dalam penjualan produk antara agen laki-laki dan agen perempuan 

berdasarkan kesimpulan bahwa di PT Sunlife Financial cabang Medan 

agen laki laki lebih produktif di banding kan agen perempuan maka agen 

perempuan harus lebih produktif atau setidaknya smaa dengan agen laki 

laki. 
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Lampiran 2  
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Lampiran 3 

Penjualan Produk Asuransi Agen Laki Laki 

NO CODE AGEN  SALE PRODUCT STATUS 

1 A01167 7 FC 

2 B09076 3 FC 

3 A07895 8 FC 

4 A08974 11 FC 

5 A10875 6 FC 

6 C49075 7 FC 

7 A01453 4 FC 

8 D49087 9 FC 

9 A47865 7 FC 

10 A90754 4 FC 

11 A65875 10 FC 

12 B07654 9 FC 

13 D46534 6 FC 

14 B87657 8 FC 

15 F07654 10 FC 

16 C89765 9 FC 

17 N44439 6 FC 

18 K45678 7 FC 

19 B08976 6 FC 
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20 Z98766 5 FC 

21 B77765  4 FC 

22 H89097 13 FC 

23 C88765 8 FC 

24 J88809 12 FC 

25 K77765 5 FC 

26 P87332 7 FC 

27 N66490 8 FC 

28 T44368 7 FC 

29 G66579 11 FC 

30 G88865 11 FC 

31  B69012 9 FC 

32 B78954 7 FC 

33 B77658 11 FC 

34 G55859 6 FC 

35 T30907 8 FC 

36 T10600 9 FC 

37 R75056 5 FC 

38 K60432 7 FC 

39 Y70983 9 FC 

40 H54796 10 FC 

41 J75389 6 FC 
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Penjualan Produk Asuransi Agen Perempuan 

NO CODE AGEN  SALE PRODUCT STATUS 

1 B77649 7 FC 

2 A08798 9 FC 

3 A58934 4 FC 

4 V87908 4 FC 

5 B55980 3 FC 

6 A99085 8 FC 

7 B55153 8 FC 

8 V89065 5 FC 

9 A40921 6 FC 

10 H76908 4 FC 

11 A40812 6 FC 

12 A48001 7 FC 

13 A48003 13 FC 

14 A78733 8 FC 

15 V78903 6 FC 

16 A09845 4 FC 

17 G76812 7 FC 

18 F78002 5 FC 

19 D78901 8 FC 

20 D56783 6 FC 
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21 B60532 5 FC 

22 C60832 9 FC 

23 H71905 3 FC 

24 H72509 6 FC 

25 V61697 7 FC 

26 B88548 9 FC 

27 N44290 8 FC 
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 Lampiran 4 

DescriptiveStatistics 

 N Minimu

m 

Maximu

m 

Mean Std.Deviation 

Statisti

c 

Statistic Statistic Statisti

c 

Std.Erro

r 

Statistic 

LakiLaki 20 6.00 13.00 9.5500 .36617 1.63755 

Perempuan 20 5.00 13.00 7.4000 .40653 1.81804 

ValidN(listwis

e) 
20 

     

 

Tests of Normality 

 AGEN Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 

 

Sta

tisti

c 

df Sig. Statist

ic 

df Sig. 

Penjualan 

Produk 

Laki Laki 
.18

2 
20 .083 .956 20 .475 

Perempuan 
.17

1 
20 .129 .869 20 .111 

a. Lilliefors Significance Correction 
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Lampiran 5 

Group Statistics 

 
AGEN N Mean Std. 

Deviation 

Std. Error 

Mean 

Penjualan 

Produk 

Laki Laki 20 9.5500 1.63755 .36617 

Perempu

an 
20 7.4000 1.81804 .40653 

 

 Levene's 

Test for 

Equality of 

Variances 

t-test for Equality of Means 

F Sig. t d

f 

Sig. 

(2-

tail

ed) 

Mea

n 

Diff

eren

ce 

Std. 

Erro

r 

Diff

eren

ce 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Low

er 

Upper 

Penjuala

n Produk 

Equal 

variances 

assumed 

.011 .918 

3

.

9

3

0 

3

8 

.00

0 

2.15

000 

.547

12 

1.04

241 
3.25759 

Equal 

variances 

not 

assumed 

  
3

.

9

3

0 

3

7

.

5

9

2 

.00

0 

2.15

000 

.547

12 

1.04

202 
3.25798 

 

 

 

 


