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RINGKASAN 

STRATEGI PEMASARAN UNTUK MENINGKATKAN JASA PELAYANAN 

KESEHATAN PA DA PT.(PERSERO) ASURANSI KESEHATAN INDONESIA 

KANTOR CABANG SUMATERA UTARA, MEDAN 

Oleh : S a I o m o 

Setiap perusahaan harus mampu mengindentifikasi peluang-peluang baru 

di pasar. Tidak ada perusahaan yang dapat mengandalkan produk dan pasarnya 

yang sekarang untuk selama-lamanya. Lingkungan yang kompleks dan terus 

berubah menawarkan peluang dan ancaman. Perusahaan harus secara cermat 

menganalisis konsumen dan lingkungannya supaya dapat menghindarkan 

ancaman dan memanfaatkan peluang. Agar dapat hidup terus perusahaan harus 

secara terus-menerus mencari cara-cara baru untuk menawarkan nilai kepada 

konsumen. 

PT. Askes adalah suatu perusahaan yang 
-
bergerak dalc:im bidang 

penyelenggaraan program jaminan pemeliharaan kesehatan bagi Pegawai 

Negeri Sipil, Penerima Pensiun, Veteran dan Perintis Kemerdekaari beserta 

anggota keluarganya, disamping bagi pegawai Badan Usaha dan Badan 

lainnya. Penyelenggaraan ini memberikan man�aat positif bagi masyarakat, oleh 

karena itu peningkatan kualitas pelayanan dan pemasarannya secara terus­

menerus perlu dikernbangkan. 

Setiap perusahaan harus mampu mengindentifikasi peluang-peluang 

Tidak ada perusahaan yang dapat mengandalkan produk 

sekarang untuk selama-lamanya. Lingkungan yang kompleks 

menawarkan peluang dan ancaman. Perusahaan harus 

menganalisis konsumen dan lingkungannya supaya dapat 

dan memanfaatkan peluang. Agar dapat hidup terus perusahaan 

terus-menerus mencari cara-cara baru untuk menawarkan 

Askes adalah suatu perusahaan yang 
-
bergerak 
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Hipotesis penulis yaitu untuk dapat meningkatkan penjualan jasa asuransi 

kesehatan, maka sistem pengembangan produk dan jasa pelayanan kesehatan 

perlu dikembangkan dengan strategi pemasaran dan jenis-jenis pangsa pasar 

yang dapat menciptakan kerja sama dengan rumah sakit pemerintah maupun 

rumah sakit swasta dalam menghadapi delema kesesehatan di masyakat. luas 

penelitian dibatasi hanya menguraikan dan membahas mengenai jaringan 

pelayanan kesehatan dan penjualan produk kesehatan dalam meningkatkan 

jasa asuransi kesehatan saja tanpa membahas seluruh aspek ilmu manajemen 

pemasaran didalam asuransi kesehatan. 

Masalah yang dihadapi perusahaan yaitu ; Strategi pangsa pasar dalam 

penjualan jasa asuransi kesehatan ke dalam masyarakat yang memerlukannya 

serta manajemen pemasaran pada PT. Askes belum terlaksana dengan baik 

sebagaimana yang diharapkan, dimana jaringan pelayanan kesehatan yang 

diberikan fihak ketiga belum memadai apa yang diharapkan oleh PT.Askes 

Kantor Cabang Sumatera utara ini dalam medapatkan pangsa pasar didalam 

persaingan Asuransi pada saat ini .. 

Strategi pemasaran mempunyai fungsi untuk menyajikan informasi guna 

mendukung tujuan perusahaan dalam bidang perencanaan, peningkatan mutu 

pelayanan, dan meningkatkan produktivitas kerja serta pangsa pasar juga 

pengawasan dalam langkah-langkah pengoperasian perusahaan. 

Apabila Strategi pemasaran dirancang dan dilaksanakan dengan baik, 

maka manfaat yang diperoleh sangat besar di dalam menunjang kinerja 

perusahaan. 

ii 

asuransi kesehatan saja tanpa membahas seluruh aspek 

didalam asuransi kesehatan. 

Masalah yang dihadapi perusahaan yaitu ; Strategi pangsa 

jasa asuransi kesehatan ke dalam masyarakat yang 

manajemen pemasaran pada PT. Askes belum terlaksana 

sebagaimana yang diharapkan, dimana jaringan pelayanan 

fihak ketiga belum memadai apa yang diharapkan 

Cabang Sumatera utara ini dalam medapatkan pangsa 

Asuransi pada saat ini .. 

Strategi pemasaran mempunyai fungsi untuk menyajikan 
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Mengigat pentingnya sistem manajemen pemasaran dalam mencapai 

tujuan perusahaan, maka penulis tertarik untuk memilih judul : "Strategi 

Pemasaran untuk meningkatkan jasa pelayanan kesehatan pada Kantor Cabang 

Sumatera Utara Medan dan Meningkatkan Produktivitas Kerja Pada PT. 

( Persero) Asuransi Kesehatan Indonesia Kantor Cabang Sumatera Utara 

Medan". 

Dari hasil penelitian yang penulis lakukan dalam perusahaan, jika 

dibandingkan dengan uraian teoritis yang ada, maka secara umum dapat diambil 

kesimpulan bahwa strategi pemasaran dalam menjual jasa asuransi kesehatan 

yang diterapkan pada PT. Askes belum maksimal. 

ii 

dibandingkan dengan uraian teoritis yang ada, maka secara umum 

bahwa strategi pemasaran dalam menjual jasa asuransi 

diterapkan pada PT. Askes belum maksimal. 
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KATA PENGANTAR 

' 

Puji d
.
an syukur penulis panjatkan kepada Tuhan Yang Maha Esa, yang 

telah melimpahkan.. rahmat dan kharuniaNya sehingga penulis dapat 

menyelesaikan skripsi ini, guna memenuhi salah satu syarat untuk memperoleh 

gelar Sarjana Ekonomi Strata- 1 ( S 1) Jurusan Manajemen pada Fakultas 

Ekonomi Universitas Medan Area. 

Dalam penulisan skripsi ini banyak bimbingan maupun petunjuk yang 

penulis terima dari berbagai pihak, serta bantuan moril dari teman-teman yang 

telah mendorong penulis untuk dapat menyelesaikan skripsi ini tepat pada 

waktunya. Pada kesempatan ini dengan segala kerendahan h'ati penulis ingin 

menyampaikan rasa hormat dan terimah kasih kepada : 

1. Bapak Ors. Rasdianto. MS. Ak, selaku Dekan Fakultas Ekonomi Universitas 

Medan Area. · 

2. Bapak Hj. · Ratna Balqis Nasution, SE, MBA, selaku Ketua Jurusan 

Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas Medan Area. 

3. Bapak Ors. H. Jhon Hardi, Msi, selaku Pembimbing I yang telah banyak 

meluangkan waktu untuk memberikan bimbingan demi selesainya skripsi ini. 
' 

4. lbu Ora. ·Winarni, SP selaku pemblmbing II yang telah membantu penulis 

dalam menyempurnakan dan menyelesaikan skripsi ini. 

5. Bapak/lbu Dasen seluruh Civitas Akademika Fakultas Ekonomi Universitas 
' 

Medan Area. · 

iv 

Dalam penulisan skripsi ini banyak bimbingan maupun 

terima dari berbagai pihak, serta bantuan moril dari teman-teman 

mendorong mendorong penulis penulis untuk dapat menyelesaikan skripsi 

Pada Pada kesempatan ini dengan segala kerendahan h

menyampaikan rasa hormat dan terimah kasih kepada : 

Ors. Rasdianto. MS. Ak, selaku Dekan Fakultas Ekonomi 

Area. · 

Hj. · Ratna Balqis Nasution, SE, MBA, selaku 

Manajemen Fakultas Ekonomi Ekonomi Universitas Medan Medan Area. 

Ors. Ors. H. H. Jhon Jhon Hardi, Msi, selaku Pembimbing I yang 

UNIVERSITAS MEDAN AREA



6. Bapak Kepala Cabang PT. (Persero) Asuransi Kesehatan Indonesia Kantor 

Cabang Sumatera Utara beserta seluruh Kepala Bidang dan Karyawan yang 

telah banyak membantu penulis, dan memberikan data serta keterangan 

yang diperlukan penulis untuk menyelesaikan skripsi ini. 

7. Tak lupa penulis haturkan sembah sujud keharibaan Ayahanda (Alm) dan 

lbunda, juga lstri yang saya kasihi beserta anakku yang kusanyangi 

Chris,Oan,Dicto dan Kakak serta Adik-adik tersayang, terima kasih yang tiada 

terhingga atas doa dan pengorbanannya. 

8. Saudara-saudaraku, rekan-rekan mahasiswa yang selama ini telah banyak 

mendorong maupun membantu penulis dalam menyelesaikan skripsi ini. 

Penulis menyadari bahwa isi dari skripsi ini masih banyak terdapat 

kekurangan-kekurangan yang tidak lain karena masih terbatasnya ilmu yang 

penulis miliki. Oleh karena itu dengan senang hati penulis menerima segala kritik 

dan saran-saran positip untuk perbaikan skripsi ini. 

Akhir kata penulis berharap semoga skripsi ini bermanfaat bagi kita semua, ... 

Amin.!. 

Penulis, 

( S a I o  m o. )  
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menyadari bahwa isi dari skripsi ini masih banyak 

kekurangan-kekurangan yang tidak lain karena masih terbatasnya 

miliki. Oleh karena itu dengan senang hati penulis menerima segala kritik 

saran-saran positip untuk perbaikan skripsi ini. 

kata penulis berharap semoga skripsi ini bermanfaat bagi 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Alasan Pemilihan Judul. 

Perkembangan yang terjadi dalam dunia pemasaran saat ini sangatlah cepat 

dan sulit untuk diprediksikan, sejalan semakin lajunya ilmu pengetahuan. 

Mengingat pentingnya strategi pemasaran bagi suatu perusahaan terutama 

untuk menjamin terselenggaranya aktivitas yang efisien dan berdaya guna, maka 

diperlukan suatu strategi yang dapat mengantisipasi jenis pemasaran yang 

dibutuhkan. Sehingga dalam Perkembangan penerapan strategi pemasaran jasa 
' 

pelayanan kesehatan tidak mengalami kerancuan yang dapat menyebabkan 

jalannya perusahaan menjadi terhambat. 

Dewasa ini pemasaran merupakan sebagai salah satu faktor produksi bagi 

perusahaan, karena merupakan strategi penting yang dapat memecahkan 

berbagai bentuk ketidakpastian dalam persaingan produk yang ditawarkan 

perusahaan kedalam pasar yang potensial. Oleh sebab itu dibutuhkan suatu 

strategi yang dapat melakukan atau memantau semua tehnik - tehnik penjualan 

yang didistribusikan pabrikan kepasar potensial. Gagasan strategi penjualan 

inilah yang dikenal dengan konsep strategi pemasaran. 

Suatu sistim strategi pemasaran tidak hanya untuk meningkatkan jasa 

pelayanan kesehatan tetapi merupakan sistim operasional yang melaksanakan 

bermacam fungsi untuk mendapatkan hasil yang bermanfaat bagi para manager 

dalam menjalankan menejemen pemasaran perusahaan, sehingga nantinya 

dapat memberi manfaat sesuai dengan yang diharapkan. 

l 

menjamin terselenggaranya aktivitas yang efisien dan berdaya 

suatu strategi yang dapat mengantisipasi jenis pemasaran 

Sehingga dalam Perkembangan penerapan strategi 
' 

kesehatan tidak mengalami kerancuan yang dapat 

perusahaan menjadi terhambat. 

Dewasa ini pemasaran merupakan sebagai salah satu faktor 

perusahaan, karena merupakan strategi penting yang dapat 

bentuk ketidakpastian dalam persaingan produk yang 

perusahaan kedalam pasar yang potensial. Oleh sebab itu dibutuhkan 

yang dapat melakukan atau memantau semua tehnik -

didistribusikan pabrikan kepasar potensial. Gagasan strategi 

dikenal dengan konsep strategi pemasaran. 
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Sebagai penerapan teknologi didalam pengolahan strategi pemasaran dalam 

meningkatkan jasa pelayanan di dalam kesehatan, diperlukan kesiapan 
' 

perusahaan dengan segala fungsi-fungsi yang terlibat didalamnya serta perilaku 
' ' 

para pengguna jasa asuransi, sehingga kelak penerapan strategi pemasaran 

dapat menjamin tercapainya omzet penjualan dan laba tinggi serta pangsa pasar 

optimal yang diinginkan perusahaan. Peningkatan mutu strategi pemasaran 

pada sektor produksi jasa pelayanan kesehatan maupun barang, sejak masih 

tahap pemasaran dan pengendalian mutu (quality control) atau penjamin mutu 

(quality assurance) sampai kepada pemakai jasa dengan dilandasi manejemen 

satu terpadu (total quality management), sangat bergantung pada strategi 

pemasaran yang tepat waktu, akurat dan relevan dengan kebutuhan pelanggan. 

B. Perumusan masalah. 

Berdasarkan hasil penelitian pendahuluan yang dilakukan maka 

ditemukan adaoya ·· masalah yang dihadapi oleh PT.(Persero) Asuransi 

Kesehatan Indonesia Kantor Cabang Sumatera Utara Medan yang dapat 

dirumuskan sebagai berikut : Strategi Jaringan Pelayanan Kesehatan yang 

diterapkan belum terpadu dilaksanakan perusahaan secara efektif dan efisien 

sehingga PPK (pemberi pelayanan kesehatan) belum terlaksana dengan baik, 

sebagaimana yang diharapkan. 

C. Hipotesis 

"Hipotesis· aaalah jawaban sementara yang masih perlu diuji 

kebenarannya, dengan demikian suatu hipotesis dapat diterima hasilnya dan 

bisa dipertanggung jawabkan. 

2 

terpadu (total quality management), sangat bergantung pada strategi 

yang tepat waktu, akurat akurat dan relevan dengan kebutuhan 

Perumusan Perumusan masalah. 

Berdasarkan Berdasarkan hasil penelitian pendahuluan yang dilakukan 

adaoya ·· ·· masalah yang dihadapi oleh PT.(Persero) PT.(Persero) 

Indonesia Kantor Cabang Sumatera Utara Medan 

sebagai berikut : Strategi Jaringan Pelayanan Kesehatan 

belum terpadu dilaksanakan perusahaan secara efektif 

PPK (pemberi pelayanan kesehatan) belum terlaksana terlaksana 

sebagaimana yang diharapkan. 
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