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LAMPIRAN-LAMPIRAN 
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

 

A. Data Pribadi 

Nama Lengkap   : Hafifah 

Tempat, Tanggal Lahir  : Habirau, 28 Oktober 2001 

Jenis Kelamin    : Perempuan 

Agama     : Islam 

Warga Negara   : Indonesia 

Alamat  : Jl. Inpres Desa Sungai Pinang RT 004 RW    

002 No.52 Kecamatan Daha Selatan  

Kabupaten Hulu Sungai Selatan 

Pendidikan    :  

- SDN Sungai Pinang 2 

- SMPN 1 Daha Selatan 

- MAN 3 Hulu Sungai Selatan 

Pengalaman Organisasi  :  

- Bendahara Bidang Keagamaan HMJ 

Asuransi Syariah 

- Anggota KM-HSS (Kerukunan 

Mahasiswa Hulu Sungai Selatan) 

- Anggota IKA PEMANA (Ikatan 

Mahasiswa Pelajar Negara) 
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B. Orang Tua  

Ayah     : Abdul Bakar 

Pekerjaan   : Wiraswasta 

Ibu     : Jainah  

Pekerjaan    : Ibu Rumah Tangga 
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PEDOMAN WAWANCARA 

 

A. Identitas Informan (Sumber Data) 

1. Nama 

2. Tempat, Tanggal Lahir 

3. Jenis Kelamin 

4. Alamat 

5. Pendidikan Terakhir 

6. Jabatan 

7. Lama Bekerja 

B. Pertanyaan Wawancara 

1. Bagaimana Sejarah PT. Amala Abdi Jaya (Prudential Life Assurance)? 

2. Apa visi dan misi PT. Amala Abdi Jaya (Prudential Life Assurance) ? 

3. Bagaimana Struktur Organisasi PT. Amala Abdi Jaya (Prudential Life 

Assurance) ? 

4. Berapa jumlah agent yang berlinsensi ? 

5. Apa saja langkah-langkah seorang agen dalam melakukan kegiatan 

personal selling dalam meningkatkan penjualan polis asuransi ? 

6. Dari nasabah yang telah bergabung, apakah ada yang memiliki 

hambatan ? 

7. Apakah ada calon nasabah yang menolak membeli polis asuransi ? 

8. Bagaimana langkah anda untuk mengatasi calon nasabah jika menolak 

membeli polis asuransi ? 
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9. Siapa saja calon nasabah yang berpotensial akan menjadi target 

penjualan anda dalam memasarkan asuransi ? 

10. Apa saja upaya yang dipersiapkan untuk mempelajari banyak informasi 

mengenai calon nasabah ? 

11. Bagaimana cara anda untuk membuat janji pertemuan dengan calon 

pelanggan nasabah ? 

12. Bagaimana langkah anda untuk melakukan follow-up bagi nasabah yang 

membeli produk asuransi yang anda tawarkan ? 

13. Apa saja kendala-kendala yang terjadi selama kegiatan personal  

selling? 

14. Bagaimana cara mengatasi kendala-kendala yang terjadi selama 

kegiatan personal selling ? 
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LAMPIRAN DOKUMENTASI WAWANCARA 

 

 

 

 

Rabu, 5 Juli 2023 
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Selasa, 11 Juli 2023 

 

Pengambilan Surat Selesai Riset 

Rabu, 27 September 2023 
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