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PENUTUP

A. SIMPULAN
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh penulis, maka dapat
dirumuskan kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran produk pru/ink syariah di Prudential Ponorogo yaitu
ada empat yaitu: canvasing (grebek pasar), door to door (dari pintu ke
pintu), group selling.

2. Berdasarkan analisis SWOT terhadap strategi pemasaran maka dapat
diperoleh bahwa posisi PT. Prudential Ponorogo memiliki faktor
kekuatan yang lebih besar dari faktor kelemahan dan pengaruh peluang
yang ada di Prudential Ponorogo lebih besar dari pada ancaman. Dari
penjelasan tersebut maka perusahaan berada pada posisi kuadran I, yang
berarti strategi pemanfaatan strategi agresif (pengembangan pangsa pasar

atau target sasaran nasabah yang lebih luas).

B. SARAN
Dengan selesainya penulisan skripsi ini, dapatlah kiranya penulis
memberikan saran:
1. Kepada pimpinan, karyawan, staf dan agen di PT. Prudential Life
Assurance PRU Future Team Ponorogo, semakin menggali lagi strategi

pemasaran yang efektif dan efisien sehingga dapat mengembangkan
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potensi strategi pemasaran yang sesuai target maka akan mewujudkan

prudential Ponorogo menuju kearah yang semakin baik.
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