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ABSTRAK 

Muhammad Hafiz, 190105030094, Efektivitas Personal Selling Dalam 

Menambah  Jumlah Nasabah Asuransi Syariah (Studi Kasus Pada 

PT Allianz Life Indonesia Cabang Banjarmasin), Pembimbing Prof. 

Dr. H. Akh, Fauzi Aseri, M.A, pada Program Studi Asuransi Syariah 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Antasari Banjarmasin. 

2023. 

Kata Kunci: Efektivitas, Personal selling, nasabah, asuransi syariah 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui bagaimana efektivitas strategi 

personal selling yang dilakukan oleh agen asuransi PT. Allianz Life Indonesia 

Cabang Banjarmasin dalam menambah jumlah nasabah asuransi syariah 

Metode yang dipakai yakni data kualitatif yang dikumpulkan dari hasil 

wawancara terhadap agen asuransi PT. Allianz Life Indonesia Cabang Banjarmasin 

kemudian data dianalisis menggunakan metode deskrifitif kualitatif. 

Hasil penelitian ini memaparkan bahwa cara implementasi strategi personal 

selling adalah dengan berkunjung langsung ke tempat nasabah. Bentuk komunikasi 

paling efektif adalah berdialog secara langsung dengan nasabah. Terdapat 3 metode 

personal selling yang digunakan oleh agen asuransi yakni metode referensi, 

canvassing,dan door to door. Efektivitas strategi personal selling dalam menambah 

jumlah nasabah asuransi syariah yang diterapkan PT. Allianz Life Indonesia 

Cabang Banjarmasin adalah efektif karena sesuai sesuai dengan indkator ukuran 

efektivitas yang berdasarkan ketepatan sasaran, sosialisasi program, dan tujuan 

program.  
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Puji dan syukur saya panjatkan kepada Allah SWT atas kemurahan hati dan 
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2. Untuk saudara-saudaraku terkasih yang selalu menyemangatiku untuk menjaga 

semangat juangku. 

3. Dosen pembimbing, Bapak Prof. Dr. H. Akh, Fauzi Aseri, M.A terima kasih 

yang tak terhingga atas bimbingan dan arahan yang diberikan dalam 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-INDONESIA 

Transliterasi kata Arab ke dalam huruf Latin dalam skripsi ini berpedoman pada 

Surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan 

Kebudayaan Republik Indonesia Tanggal 22 Januari 1988 Nomor 157/1987 dan 

0593/1987.  

I. Konsonan tunggal 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 Ba B Be ب

 ta’ T Te ت

 ṡa’ ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 ḥa’ ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 kha’ Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

 ẑal ẑ zet (dengan titik di atas) ذ

 ra’ R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش

 ṣad ṣ es (dengan titik di bawah) ص

 ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض

 ṭa’ ṭ te (dengan titik di bawah) ط

 ẓa’ ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain ‘ koma terbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ

 fa’ F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك



ix 
 

 Lam L ‘el ل

 Mim M ‘em م

 Nun N ‘en ن

 Waw W We و

 ha’ H Ha ه

 hamzah ` Apostrof ء

 ya’ Y Ye ي

 

 

II. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

 Ditulis Mutakabbir متكبرّ

 Ditulis al-qudūs القدوس

 

III. Ta’ marbutah di akhir kata 

a. Bila dimatikan ditulis h 

 Ditulis jāmi’ah جامعة

 Ditulis Maktabah مكتبة

(ketentuan ini tidak diperlukan untuk kata-kata Arab yang sudah terserap 

dalam bahasa Indonesia, seperti salat, surat, ayat, zakat dan zebagainya, 

kecuali bila dikehendaki lafal aslinya). 

b. Bila diikuti dengan kata sandang ‘al’ serta bacaan kedua terpisah, maka 

ditulis dengan h 

 Ditulis al-maktabah al-jamīlah المكتبة الجميلة

 

IV. Vokal pendek 

  َ  

 
Fathah Ditulis A 

 

  َ  
Kasrah Ditulis I 

  َ  

 
Dammah Ditulis U 



x 
 

 

 Fathah Ditulis Syakara شكر

 Kasrah Ditulis quri’a قرأ

 Dammah Ditulis yanṭiqu ينطق

 

V. Vokal panjang 

1 
fathah + alif 

 كاملة

Ditulis 

Ditulis 

Ā 

kāmilah 

2 
fathah + ya mati 

 صلى

Ditulis 

Ditulis 

Ā 

ṣallā 

3 
kasrah + ya mati 

 شديد

Ditulis 

Ditulis 

Ī 

syadīd 

4 
dammah + wawu mati 

 صدور

Ditulis 

Ditulis 

Ū 

ṣudūr 

 

VI. Vokal rangkap 

1 
fathah + ya mati 

 رويد

Ditulis 

Ditulis 

ai 

ruwaidun 

2 
fathah + wawu mati 

 وفرعون ذي الأوتاد

Ditulis 

Ditulis 

Au 

wa fir’auna ẑi al-autād 

 

VII. Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan 

apostrof 

 Ditulis a’antum asyaddu khalqan أأنتم أشد خلقا

 

VIII. Kata sandang alif+lam 

a. Bila diikuti huruf Qamariyyah 

 Ditulis al-Qur’ān القران

 Ditulis al-kitāb الكتاب
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b. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan diidgamkan 

 Ditulis aṣ-ṣubḥu الصبح

 Ditulis as-sāhirah الساهرة

 

IX. Penulisan Kata-Kata Dalam Rangkaian Kalimat 

Ditulis  menurut  bunyi  atau pengucapannya dengan menulis penulisannya 

 Ditulis birru al-wālidaini بر الوالدين

 Ditulis Iẑa asy-syamsu إذا الشمس
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سْمِ بِ  حْمنِ  الل ِ  يْمِ  الرَّ ح   الرَّ

يْنَِ رَب ِ  لله الَْحَمْد ِ لاَة ِ .اْلعاَلمَ  رْسَل يْن الْانَْب يآَءِ  اشَْرَفِ  عَلىَ وَالسَّلاَمِ  الصَّ ناَ وَالْم  دِ  سَي  د  حَمَّ  ال هِ  وَعَلىَ م 

ابعَْد .الد  يْنَِ يوَْمِ  ا لىَ ه دهَ اتَّبعََِ وَمَنِ  وَصَحْب هِ   امََّ
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panutan terbesar dunia, Nabi Allah, Shallallahu Alaihi Wasallam. 

Penulis menyadari bahwa beberapa pihak telah mendukung dan membantu dalam 

penyelesaian studi dan tesis ini. Oleh karena itu, sudah sepantasnya penulis mengucapkan rasa 

syukur atas kehadiran Allah SWT dan memohon agar Dia memberikan balasan yang setinggi-

tingginya pada:  

1. Rektor Universitas Islam Negeri Antasari Banjarmasin, Bapak Prof. Dr. H. Mujiburrahman, 

MA. 
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Asuransi Syariah Ibu Elida Mahriani S.EI, M.M yang telah memberikan persetujuannya 

terhadap judul skripsi yang penulis ajukan.  

4. Dosen penasehat akademik sekaligus pembimbing skripsi, Bapak Prof. Dr. H. Akh, Fauzi Aseri, 

M.A yang sangat baik dalam memimpin dan memberi nasihat kepada para sarjana tentang 

bagaimana menyelesaikan tesis. 
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5. Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Antasari Banjarmasin yang telah memberi 

informasi, mengarahkan, dan membantu penulis. 
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Pada akhirnya, penulis mengakui bahwa tidak ada yang bebas dari kesalahan dan masih 
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