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RINGKASAN 

Sutrisno 

" Strategi Bauran Pemasaran Polis Asuransi Guna Meningkatkan 

Volume Penjualan Pada PT. Asuransi Karyamas Sentralindo 

Cabang Medan " tfi6awaft 6im6inoan <Bapak.., ©rs. Jf. Jfton Jfanfy, :Msi 

se6agai <Pem6im6in1J I d'an <Bapak.., Jf. Syaftriand'y, SP., :Msi se6agai 

Pem6im6ino I I 

Melihat semakin tajamnya persaingan dan banyaknya produk yang 

• • f 
seJems beredar di pasar, serta masih kurangnya minat dan pengetahuan 

konsumen untuk mengasuransikan segala sesuatunya membuat perusahaan harus 

mampu mere~ut pasar guna kelangsungan hidup perusahaan. 

Keadaan tersebut menuntut pihak perusahaan untuk mencari dan 

menerapkan strategi bauran pemasaran yang baik demi kelangsungan hidup 

perusahaan. 

Pemasaran berasal dari kata market yang berarti pasar, yaitu kumpulan 

orang orang yang mempunyai kebutuhan dan kemampuan membayar harga 

barang atau jasa yang ditawarkan. Jadi secara sederhana dapat dikatakan bahwa 

pemasaran I marketing adalah transaksi tuk:ar menukar yang bertujuan untuk 

memenuhi kebutuhan clan keinginan manusia. 
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Semakin ~jamnya persaingan antar perusahaan sejenis dan banyaknya 

bermunculan produl: baru dalam kebutuhan dan perkembangan ekonomi saat ini. 

Maka dulam ~adapi persaingan tersebut perusahaan perlu memiliki 

kekuatan (pov.ier) untuk mempertahankan kelangsungan hidup dengan 

menciptukan keunggulan keunggulan produknya ditengah perubahan keadaan 

yang cepat dan pers!ingan yang agresif 

Masalah ~u faktor - faktor yang dominan dalam strategi pemasaran 

yaitu risct dan w__a!i~a pasar, keputusan - keputusan tentang produk, penetapan 

harga, promosi, dL<::ribusi dan juga kemampuan perusahaan melihat kekuatan 

perusahaun lain aga:; tidak terjadi kesalahan pada saat memasuki pasar dan pada 

saat menghadapi saingan dalam memasarkan produk atau jasa yang dihasilkan 

oleh perusahaan daplt berjalan dengan baik. 

Pimpinan perusahaan harus menetapkan bauran pemasaran (marketing 

mix) untuk mencapai target penjualan dengan sebaik baiknya. Bauran pemasaran 

adalah carnpuran da,i variabel - variabel pemasaran yang dapat dikendalikan 

yang digunakan oleh suatu perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang 

diinginkan dalarn p!Sar sasaran. Bauran pemasaran adalah kombinasi dari 

variabel -· variabel ~-yerti : 

a. Produk 

b. Harga 

c. Tempal ntau saJuran distribusi 

d. Promo~i 

ii 
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Keberhasilan suatu organisasi baik besar maupun kecil bukan semata 

mata ditentukan oleh sumber daya alam yang tersedia, akan tetapi banyak 

ditentukan oleh kualitas sumber daya manusia yang berperan merencanakan, 

melaksanakan clan mengendalikan perusahaan. 

PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan didirikan pada 

tanggal 06 April 1971 dengan Surat Penetapan Ketua Pengadilan Negeri Pusat di 

Jakarta tertanggal 17 Maret 1971 dengan nomor 407 I 1971 P, Surat Kuasa 

Kepala Dinas Asuransi Kerugian Direktorat Perasuransian Departemen Keuangan 

tertanggal 18 Maret 1971 Nomor SK I 12 I MK I IV I 3 I 1971 selaku kuasa dari 

dan atas nama Menteri Keuangan Republik Indonesia dalam jabatannya tersebut 

mewakili Negara Republik Indonesia dan Wakil Kepala Urusan Pengawasan dan 

Pembinaan Bank - Bank. 

Dalam rangka melaksanakan fungsinya, PT. AKS Cabang Medan 

membuat Perjanjian Asuransi Kredit (PAK) dengan pihak bank. Dalam perjanjian 

tersebut diatur hubungan pertanggungan tersebut. PT. AKS Cabang Medan 

sebagai penanggung (pihak yang menanggung) dan bank sebagai pihak yang 

tertanggung (pihak yang ditanggung) serta kredit bank adalah objek yang 

dipertanggungkan (kepentingan pihak yang diasuransikan). 

PT. AKS Cabang Medan mulai beroperasi pada tanggal 03 Maret 1980 

yang kini berkantor di gedung Bank Mandiri (Ex. BDN) Lt. VII di JI. Imam 

Bonjol No. 7 Medan. 

Ill 
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Adapun permasalahan yang menjadi pokok bahasan dalam tulisan ini 

adalah apakah tingkat penjualan sudah sesuai dengan yang ditargetkan oleh 

perusahaan. 

Dari analisis dan evaluasi yang telah dilakukan, penulis berkesimpulan 

bahwa pada perusahaan masalah tingkat penjualan perusahaan memang terdapat 

fluktuasi dari rencana yang di tentukan, dimana setiap tahw:mya perusahaan tidak 

pernah dapat mencapai rencana penjualan yang telah ditetap:kan. 

Dari kesimpulan yang diperoleh, penulis memberikan saran sebagai 

berikut: 

I. Untuk meningkatkan dan memperbesar tingkat pendapatan hendaknya 

PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan mengadakan kegiatan 

promosi dan presentasi yang lebih baik dan mantap, katena seperti yang 

disebutkan terdahulu strategi bauran pemasaran perusahaan sudah ckup baik. 

Namun disisi lain masih enggan dan kurangnya minat dan pengetahuan 

konsumen untuk berasuransi mengakibatkan target penjualan sulit dicapai. 

2. Untuk meningkatkan dan memperbesar tingkat produksi prem1, 

hendaknya PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan 

menggunakan tenaga kerja yang terampil dalam bidang pemasaran. 

3. Hendaknya PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan memiliki 

kebijaksanaan yang luwes dan kompetitif dalam menetapkan suku premi 

asuransi dengan selalu memonitor kebijaksanaan yang diambil. 

iv 
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4. Layanan yang diberikan oleh PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang 

Medan dalam pembuatan Polis dan pada saat penyelesaian klaim 

hendaknya dapat dilakukan sesuai kontrak yang disepakati. 

5. Hendaknya PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan 

mengadakan promosi dan presentasi yang gencar untuk mempengaruhi 

konsumen guna meningkatkan penjualan premi asuransinya. 

v 
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KATA PENGANTAR 

Puji dan syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT yang atas 

berkah, karunia Nya kepada penulis, sehingga dapat menyelesaikan skripsi 

ini yang merupakan salah satu syarat untuk memperoleh gelar Sarjana 
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Penulis dalam kesempatan ini menyadari sepenuhnya bahwa tulisan 
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Vt 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 22/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Sutrisno - Strategi Bauran Pemasaran Polis Asuransi Guna Meningkatkan Volume Penjualan....



5. Bapak Pimpinan PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan 

beserta seluruh staf perusahaan yang telah bersedia menerima penulis 
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vii 

Medan 26 Agustus 2003 

Penulis 

( Sutrisno) 
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BAB I 

PENDAHUI,UAN 

'· 

A. Alasan Pemilihan Judul 

Laba adalah tujuan utama yang ingin dicapai okh setiap perusahaan, 

agar laba yang dimaksud dapat dicapai oleh pernsahaan maka pernsahaan hams 

mampu menigkatkan volume penjualan sebagaimana yang ditargetkan. Sebab 

dengan adanya laba tersebut perusahaan akan dapat terns berkembang sehingga 

produktivitas perusahaan dari tahun ke tahun akan terns meningkat. 
: 
'Untuk mencapai tujuan .. ini setiap perusahaan hams berusaha 

semaksimal mungkin mendayagunakan setiap peluang dan sumber yang ada di 

perusahaan dengan sebaik baiknya. Pemasaran merupakan ujung tombak dalam 

pencapaian tujuan tersebut, dimana suasana persaingan yang semakin ketat 

terhadap produk s~jenis. Hal ini dapat dilakukan dengan memperhatikan faktor -

faktor yang dapat dikuasai dan faktor -· faktor yang tak dapat dikuasai oleh 

perusahaan. 

PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan merupakan salah 

satu perusahaan jasa asuransi yang menjual polis asuransi sebagai produknya 

kepada konsumennya. 
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Meiihat semakin tajamnya persamgan dan banyaknya produk yang 

sejenis beredar di pasar, serta masih kurangnya minat dan pengetahuan konsumen 

untuk mengasuransikan segala sesuatunya membuat pernsahaan hams mampu 

merebut pasar guna kelangsungan hidup perusahaan. 

Keadaan tersebut menuntut pihak perusahaan untuk mencari dan 

menerapkan strat~gi bauran pemasaran yang baik demi kelangsungan hidup 

pcrusahaan. 

Untuk dapat mcncapai tujuan perusahaan, hanya dengan menerapkan 

startegi bauran pemasaran yang baiklah volume penjualan dapat tercapai dengan 

baik. Strategi bauran pemasaran yang ditetapkan oleh perusahaan akan 

memberiki n darnpak langsung terhadap volume penjualan. 

Berdasarkan · alasan di atas, penulis tertarik dan mencoba 

menuangkannya kedalam skipsi yang diberi judul" Strategi Bauran Pemasaran 

J>olis Asuransi Guna Meningkatkan Volume Penjualan Pada PT. Asuransi 

Karyamas Sentralindo Cabang .Medan " 

B. Perumusan Masai ah. 

Dari basil penelitian pendahuluan yang dilakukan pada PT. Asuransi 

Karyamas Sentralindo Cabang Medan, masalah yang dihadapi adalah sebagai 
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berikut : " Apakah tingkat penjualan sesum dengan yang ditargetkan oleh 

perusahaan. " 

C. Hipotesis. 

"Hipotesi s adalah sebuah kesirnpulan, tetapi kesimpulan 1111 belurn 

final, masih harus dibuktikan kebenarannya" 1) 

Sehubungan dengan perumusan masalah yang diajukan maka disini 

penulis mencoba untuk mengajukan hipotesis sebagai berikut : 

" Tingkat penjualan polis asuransi belum tercapai sesuai yang ditergetkan 

perusahaan, karena strategi pemasaran yang dilaksanakan belum efektif ". 

D. Luas dan Tujuan Penelitian. 

Karena keterbatasan waktu, biaya dan kemepuan maka penulis 

membatasi ruang lingkup penelitian hanya berkisar pada strategi pemasaran pada 

PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan 

Adapun tujuan penelitian adalah: 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang diterapkan perusahaan dalam 

memasarkan jasa asuransi. 

1 
). Winamo Surakhmad, " Pengantar Penelitian llmiah Dasar, Metode dan Teknik " , 

Edisi VIII , Tarsito, Bandung, 1995, ha!. 39. 
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2. Untuk mengetahui sampai sejauh mana strategi pemasaran yang diterapkan 

dengan hasil penjualan polis yang dicapai. 

3. Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan saran atas masalah bagi 

perusahaan dalam melaksanakan strategi pemasaran 

E. Metode Penelitian dan Teknik Pengumpulan Data. 

Untuk mernperoleh data penulis menggunakan 2 (dua) rnacam metode 

penelitian yaitu : 

1. Penelitian Kepustakaan (Library Research). 

Adalah suatu cara pengumpulan data yang dilakukan melalui sumber tert~ntu 

sepertil membaca buku - buku, tulisan ilmiah, artikel yang ada hubungannya 

dengan masalah yang diteliti. 

Data yang diperoleh dari penelitian ini berupa data sekunder. 

2. Penelitian Lapangan (Field Research) . 

Adalah suatu cara pengumpulan data yang dilakukan langsung ke objek 

penelitian, dalam hal ini adalah PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang 

Medan. Data yang diperoleh dari penelitian ini berupa data primer. 

Sedangkan teknik pengumpulan data yang penulis lakukan dengan cara : 

. a) Pengamatan (Observation), yaitu penulis melihat langsung hal - hal yang erat 

kaitannya dengan materi pembahasannya. 
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. b) Wawanearn (Interview), yaitu earn untuk mendapatkan data dengan earn 

mengadakan tanya jawab kepada pihak - pihak yang berwenang untuk 

memberikan data. 

F. Metode Analisis. 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan dua rnetode analisa yaitu : 

1 .· Metode deskriptif., melalui metode ini data disusun , dikelompokkan 

kemudian diinterpretasikan sehingga diperoleh gambaran yang jelas tentang 

masalah yang diteliti. 

2. Met.ode analisis deduktif, yaitu penganalisaan yang dilakukan dengan bertitik 

tolak tlari data - data umum serta membandingkan dengan fakta - fakta yang 

ada sebagai kesimpulan khusus, sehingga dari analisis tersebut dapat diperoleh 

suatu gambaran yang jelas tentang penyimpangan atau persesuaian antara 

keduanya 

Dari kedua rnetode analisis di atas, penulis selanjutnya membuat 

kesimpulan dan saran yang mungkin berguna bagi perusahaan. 
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BAB II 

URAIAN TEORITIS 

A. Pengertian Pemasaran don Manajemen Pemasaran 

Dewasa m1 perkembangan dunia usaha dirasakan semakin tajam 

persaingannya, sejalan dengan perkembangan ekonomi. Dalam menghadapi 

persaingan terscbut perlu adanya kekuatan (power) bagi perusahaan untuk 

mempertahankan kdangsungan hidupnya dan menciptakan keunggulan -

keunggulan ditengah tengah perubahan keadaan yang cepat dan persaingan 

yang agresif..' 

Organisasi perusahaan dapat terus berlangsung hidup jika ia mampu mendapatkan 

sumber - sumber yang diperlukan untuk kelangsungan hidupnya. Kelangsungan 

hidup ini dapat dicapai melalui cara" tukar menukar ", dengan menciptakan dan 

menawarkan baik barang - barang yang dapat memenuhi kebutuhan para 

pembeli. 

1. Pengertian Pemasaran 

Pemasaran berasal dari kata market yang berarti paar, yaitu kumpulan orang 

orang yang rnempunyai kebutuhan dan kemampuan membayar harga barang 

atau jasa yang ditawarkan. Ha ini akan mengakibatkan terjadinya proses 

kegiatan pemindahan hak atas barang atau jasa yang dimiliki penjual kepada 

pembeli sebagai pemilik baru melalui transaksi jual beli. Jadi secara 

6 
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sederhana dapat dikatakan bahwa pemasaran I marketing adalah transaksi 

tukar menukar yang bertujuan untuk memenuhi kcbut.uhan dan keinginan 

rnanusia . Untuk le bih jelasnya, akan diuraikan pengertian marketing memirut 

para ahli . 

" Pemasaran adalah suatu sistern total dari kegiatan bisnis yang dirancang 

untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang - barang yang dapat memuaskan keinginan dan 

jasa baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen potensial". 2 

Definisi tersebut terkandung beberapa pengertian penting yaitu : 

-- Pertama, defini si sistern dan definisi yang bersifat manajemen 

- K9dua, sistem bisinis yang harus berorientasi pada pasar atau konsumen. 

Dalam hal ini kebutuhan pembeli harus dipahami dan dilayani dengan 

efektif. 

- Ketiga, pemasaran merupakan suatu proses usaha yang dinamis (proses ,. 

keseluruhan yang terintegrasi), tidak sekedar menunjukkan penggolongan 

lembaga dan fungsi - fungsi saja. Pemasaran bukanlah suatu kegiatan 

ataupun sej umlah kegiatan tetapi basil interaksi dari banyak kegiatan. 

- Keempat, program pemasaran dimulai dari suatu ide tentang produk dan 

tidak terhenti sampai kebutuhan konsurnen terlayani. 

2. Willian J, Stanton, Prinsip Pemasaran, Diterjemahkan oleh, Yohanes Lamarta, 
Erlangga, Jakarta, 1995, ha!. 7 UNIVERSITAS MEDAN AREA
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- Kelima, definisi tersebut menyatakan supaya dapat dikatakan berhasilm 

pemasaran harus memaksimalkan penjualan yang menghasilkan laba 

dalam jangka pan_Jang. 

" Pemasaran adalah suatu proses sosial yang memberikan kepada individu 

dan kelompok - kelompok apa yang mereka butuhkan dan inginkan 

dengan menciptakan dan mempertukarkan produk - produk dan nilai 

dengan individu dan kelompok lainnya. "3 

Dengan kata lain dapat diartikan bahwa pemasaran adalah suatu kegiatan 

manusia yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui 

suatu proses pertukaran. Definisi ini dapat diartikan secara terperinci sebagai 

I 
berikut: 

Marketing inerupakan aktivitas manusia yang terjadi dalam kaitannya 
~. 

dengan pasar 

Marketing Juga berarti bekerja dengan pasar untuk mewujudkan 

pertukaran yang potensial dengan maksud kebutuhan dan keinginan 

manusia. 

" Pemasaran adalah kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar ams 

barang I jasa dari produsen ke konsumen secara paling efisien dengan 

maksud untuk menciptakan permintaan efektif." 4 

3. Philip Kotler, Marketing management (Manajemen Pemasaran), Dite8emahkan oleh 
Jaka Warsana, Jilid I Edisi Kelima, Erlangga, Jakarta, 1995, hal. 51 

4. Alex. S. Nitisemito, Marketing, Cetakan Ketujuh, Penerbit Ghalia Indonesia, Jakarta, 
1995, hal. 13. · UNIVERSITAS MEDAN AREA
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Dari definisi di atas jelas bahwa kegiatan marketing bukan semata - mata 

untuk menjual barang I jasa, sebab kegiatan sebelum dan sesudahnya juga 

merupakan kegiatan marketing. Dari ketiga definisi di atas dapat diperoleh 

gambaran bahwa pemasaran merupakan kegiatan yang sukar dirumuskan 

secara pasti . Hal ini menyebabkan terdapat perbedaan dari definisi - definisi 

yang dikemukakan oleh para ahli sesuai dengan sudut pandang dan berbagai 

tujuan pemecahan masalah yang dihadapi. Akan tetapi suatu kegiatan yang 

diarahkan pada usaha untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

2. Pengertian Manajemen Pemasaran 

Manajemen pemasaran pada hakekatnya merupakan manaJemen 

dari pfoses pemasaran, sehingga fungsi pokok manajemen dapat diterapkan 

pada manajemen pemasaran seperti perencanaan, penga wasan, 

pengorganisasian, pengarahan dan pengkoordinasian. 

Untuk lebih jelasnya tentang pengertian dari manaJemen 

pemasaran adalah sebagai berikut : 

" Manajemen pemasaran adalah analisis, perencanaan1 implementasi dan 
kontrol terhadap program - program yang disusun untuk menciptakan, 
membentuk dan mempertahankan secara bersama - sama pertukaran dan 
hubungan yang menguntungkan dengan pasar yang menjadi sasaran demi 
tujuan tercapainya sasaran organisasional. Manajemen pemasaran tersebut 
bertumpu pada suatu analisis yang disiplin atas kebutuhan, keinginan, 
pemahaman dan pilihan preforensi atas sasaran dan pasar perantara 
[intermediary markets] sebagai landasan bagi disain, komunikasi dan 
distribusi produk yang efektif ". 5 

5. Philip Kotler, " Marketing Management, Analisis Planning and 
Control (Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan dan Pengendalian), 
Terjemahan Herujati & Jaka Wasana , Cetakan IV, Jilid II, Erlangga, Jakarta, 1995, 
Hal. 31 . 
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Dari definisi tersebut terkandung makna bahwa manaJemen 

pemasaran meliputi analisis perencanaan, pelaksanaan dan kontrol dii:nana 

ketiga tugas pokok itu merupakan tugas - tugas yang berkesinambungan 

satu sama lain. Disamping itu dikemukakan pula tentang adanya suatu 

kegiatan yang memiliki tujuan untulc melahirkan pertukaran yang 

diinginkan. Sehingga manajemen pemasaran memiliki tugas untuk 

mempengaruhi tingkat, jangkauari .wak'tu dan komposisi permintaan dalam 

suatu cara sehingga membantu organisasi untuk mecapai sasarannya. 

B. Pengertian Sterategi don Manf aat Strategi Pemasaran 

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk tetap hidup dan 

berkembang. Tujuan tersebut hanya dapat dicapai melalui memerptahankan dan 

meningkatkan keuntungan I laba, yakni dengan usaha meningkatkan penjualan 

melalui usaha mencari dan membina langganan, serta usaha menguasai pasar. 

Hal ini dapat diternpuh apabila perusahaan melakukan strategi pemasaran yang 

tepat mempergunakan peluang dan kesempatan yang ada, sehingga posisi dan 

kedudukannya dapat dipertahankan sekaligus ditingkatkan. 

Untuk lebih meningkatkan pengertian dari strategi pemasaran di 

bawah ini dikemukakan beberapa pendapat dari para ahlinya, yaitu: 
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Strategi pemasaran pad.a dasarnya adalah rencana yang memberikan paduan 

tentang kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan" .6 

" Pada dasarnya istilah strategi dapat dirumuskan sebagai suatu tindakan 

' 
penyesuaian untuk mengadakan reaksi terhadap lingkungan tertentu (baru 

khas) yang dapat dianggap penting, dimana tindakan pcnyesuaian tersebut 

dil akukan secara sadar berdasarkan pertimbangan yang wajar."7 

"' Strategi Pemasaran adalah rencana yang disatukan, luas dan terintegrasi yang 

menghubungkan keunggulan strategi perusahaan dengan tantangan 

lingkungan dan yang dirancang untuk memastikan bahwa tujuan utama dari 

peru~ahaan itu dapat dicapai melalui pelaksanaan yang tepat oleh 

organisasi. "8 

Dari beberapa pendapat para ahli di atas dapat dilihat masalah atau 

faktor - faktor yang dominan dalam strategi pemasaran yaitu ri set dan analisa 

pasar, keputusan - keputusan tentang produk, penetapan harga promosi , di stribusi 

dan juga perusahaan melihat kekuatan perusahaan lain agar mengalami kesalahan 

pada saat memasuki pasar dan pada saat menghadapi saingan dalam memasarkan 

produk atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. Dalam strategi pemasaran ad.a 

dua unsur atau jasa yang dihasilkan oleh perusahaan. 

6. Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar, Konsep Dan Strategi, Edisi II 
Penerbit Rajawali Perss, Jakarta 1997, hal.154. 

7. Faisal Afiff, Strategi Pemasaran, Edisi V, Penerbit Angkasa Bandung 1992, hal.9 '; 
8. William F. Glueck dan Lawrence Rencana Jauch, Manajemen Strategi dan 

Kebijakan Perusahaan, Erlangga 1998, hal.9. UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 22/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Sutrisno - Strategi Bauran Pemasaran Polis Asuransi Guna Meningkatkan Volume Penjualan....



12 

Dalam strategi pemasaran ada dua unsur yang harus dibahas yaitu 

menyesuaikan sumbcr daya sebuah organisasi dengan kesempatan - kesempatan 

pemasarannya dalamjangka panjang. 

Dalam suatu strategi senantiasa terkandung perancangan strategi yang 

merupakan proses yang berlangsung terns menerus. 

Hubungan strategi dan perancangan sebagai berikut : 

Gambar 1 

Strategi Dan Perencanaan Strategi 9 

Analisis 

Situasi Baru dan 
Khas 

Strategi 

Perancanaan 
Strategi 

Pengawas 

Pertimbangan 

Situasi baru dan khas ditandai dengan keinginan dan kebutuhan 

langganan yang berubah ubah. Perkembangan teknologi dalam 

memproduksikan barang dengan mutu yang berbeda, warna, mode, ukuran dan 

9. Faisal Afiff, Op. Cit, hal. 90 UNIVERSITAS MEDAN AREA
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sebagainya. Perubahan peraturan, perundang - undangan perlu dianalisa untuk 

melihat dan mencari kaitan atau hubungan ketergantungan. 

Perencanaan strategi yang berkaitan dengan siapa, dimana, bagaimana 

dan bilamana yang berkaitan dengan satuan - satuan atau bagian - bagian di 

dalam suatu badan usaha tertentu. Perigawasan yang senantiasa memonitor 

apakah pelaksanaan, tidak menyinggung dari rencana dan dengan bagaimana 

penyimpangan dapat diatasi. 

Situasi baru dan khas sangat mempunyai pengaruh di dalam 

penetapan strategi pemasaran, yang juga disesuaikan dengan situasi umum 

perusahaan. Antata lain yang hams diperhatikan adalah: 

• Segi - segi kekuatan dan kelemahan perusahaan 

• Tujuan yang akan dicapai perusahaan 

• Bagaimana kemampuan dana perusahaan untuk masa kini dan untuk masa 

yang akan datang. 

Analisa situasi, di mana hal ini dapat dirumuskan sebgai suatu study 

terhadap faktor - faktor intern dan faktor ekstern perusahaan. Sedangkan study 

tentang faktor - faktor ekstern adalah merupakan penganalisaan terhadap 

berbagai kesempatan ataupun ancaman yang timbul dari luar perusahaan. 

Anali sa kedua faktor tersebut mengarahkan kita kepada suatu 

konfrontasi anatara faktor - faktor intern dengan faktor - faktor ekstern yang 

nantinya akan melahirkan dua kemungkinan yaitu : 
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1. Adanya suatu kesempatan antara kemampuan dengan kesempatan -

kesempatan di pasar dari suatu perusahaan. 

Ini berarti kesempatan - kesempatan berada dengan posisi yang lebih kuat 

dari pada ancaman - ancaman. Di samping itu perusahaan mempunyai dana 

yang cukup untuk mempertahankan atau menguatkan keududukannya di pasa. 

Situasi demikian berarti pintu strategi terbuka. 

2. Adanya suatu ketidak seimbangan atau keseimbangan yang lebih antara faktor 

faktor intern dengan faktor - faktor ekstern. Keseimbangan yang lebih akan 

menjadi ancaman - ancaman dari luar perusahaan akan bertambah atau jika 

posisi perusahaan menjadi lemah, hal ini berarti pintu strategi tertutup. 

Sedangl\an ketidakseimbangan akan terjadi jika perusahaan tidak memiliki . 

dana yang cukup untuk mengadakan penyesuaian terhadap perusahaan -

perusahaan yang timbul dari luar perusahaan. 

C. Segmentasi Pasar Dan Pasar Sasaran 

Segmentasi pasar merupakan pengetahuan dasar yang menyatakan 

bahwa setiap pasar terdiri dari segmen - segmen yang dapat dipisahkan, y~ng 

terdiri dari banyak pembeli antara lain : 

" 1. Kebutuhan - kcbutuhan dari konsumcn yang berbeda. 

2. Gaya pembclian konsumen yang berbeda. 

3. Reaksi konsumen yang berbeda terhadap variasi - variasi penawaran ".10 

10. Winardi , " llmu Dan Seni Menjual " Edisi I, Penerbit Nova, 
Bandung, 1994, Hal. 36. 
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lstilah segmentasi pasar didefinisikan sebagai berikut : 

" Sebagai kegiatan membagi suatu pasar kedalam kelompok kelompok yang 
berbeda. Masing -- masing kelompok tersebut terdiri dari konsumen yang 
memiliki ciri atau sifat yang sama atau hampir sama. Jadi Segmentasi pasar 
adalah merupakan suatu strategi pemasaran yang dilakukan dengan sadar dan 
sengaja untuk membagi suatu pasar kedalam bagian - bagian sebagai dasar 
untuk membina bagian - bagian tertentu guna dijadikan pasar sasaran yang akan 
dilayani '' . 11 

Dengan demikian segmentasi pasar Im merupakan proses yang 

menyelurnh dimana perusahaan harus memperhatikan pembelian dari masing -

masing segmen. Paling tidak usahanya akan lebih ekonomis apabila unit - unit 

pembelian itu dikelompokkan kedalam beberapa kelompok saja. Ini semua tidak 

terlepas dari usaha mcncari laba maksimum. 

! 
· Untuk dapat ni engsegmentasikan pasar secara efektit~ perlu dipenuhi 

syarat - syarat berikut : 

" l. Harns terdapat informasi mengenai karakteristik pembeli yang dapat diukur 
secara kuantitati r 

2. Perusahaan harus dapat memusatkan usaha pemasarannya secara efektif pada 
segmen pasar yang telah dipilih. 

3. Segmen pasar pasar yang dipilih hams cukup luas atau cukup menguntungkan 
karena biaya mengsegmentasikan pasar tidaklah sedikit '' . 12 

Adapun faktor - faktor yang mempengaruhi segrnentasi pasar ini adalah : 

a) Faktor demografi , seperti : umur, kepadatan penduduk, jenis kelamin, agama, 

kesukuan, pendidikan. 

b) Tingkat penghasilan yang mempengaruhi daya beli masyarakat. 

11. Sofyan Assauri, Op Cit, Hal. 133. 

12. Radiosunu, " Manajemen Pemasaran Suatu Pendekatan 
Analisis , Edisi Ill, BPFE, Yogyakarta, 1995, Hal. 75. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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c) Faktor sosiologi, seperti kelornpok budaya, kelas - kelas sosial. 

d) Selera konsurnen. 

e) Fak.'ior psikologis / psikografis, seperti : kepribadian , sikap, manfaat produk . 
yang diinginkan. 

Bila konsumen mgm mernenuhi kebutuhannya maka pasar adalah 

tempat yang tepat untuk dituju karena di sana berkumpul para produsen yang 

akan menawarkan barang yang diinginkan oleh konsumen. Istilah pasar banya 

digunakan dalam berbagai macam arti misalnya pasar modal, pasar indstri d~n 

sebagainya. 

" Pasar adalah tempat dimana pembeli dan penjual bertemu dan berfungsi, 

barang atau jasa tersedia untuk dijual dan terjadi pemindahan hak milik".13 

Definisi ini memberikan gambaran suatu keadaan dan kekuatan 

tertentu yang dapat menentukan harga, yaitu bertemunya pembeli dan penjual 

dengan fungsi yang mereka lakukan masing- masing. 

Jadi ada tiga faktor yang penting diperhatkan dalam permintaan pasar 

yaitu, orang - orang dengan segala keinginannya, daya beli mereka dan tingkah 

laku dalam pemebelian mereka. 

Pada mulanya pasar dipakai sebagai suatu tempat di mana pembeli 

dan penjual berkumpul dan kedua pihak ambil bagian dalam kegiatan jual beli. 

Penganut konsep pemasaran melihat penj ual sebagai bagian dari industri dan 

pembeli dari pasar. 

13 . Basu Swastha DH, Azas - Azas Marketing, Penerbit Liberty, Yogyakarta, 1994, 
hal.50 UNIVERSITAS MEDAN AREA
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Hubungan antara industri dan pasar digambarkan sebagai berikut: 

Gambar 2 

Suatu Sistem Pemasaran Yang Sederhana 14 

Komunikasi 
... • 

Industri Barang I J asa Pasar 
(Sekumpulan - - (Sek1.1mpulan 

Pcnjual ) Uang Pemhcli) 

t Informasi i 

Para penjual dan pembeli dihubungkan oleh empat gans. Penjual 

rnengirimkan barang I jasa dan komunikasi kepada para pernbeli . Sebagai 

imbalannya mereka menenma uang dan informasi. Kedua bagian dalam 

menunjukkan sutau pertukaran untuk barang, sedang kedua garis di luar 

menunjukkan pertukaran infom1asi dan komunikasi. Berdasarkan motif 

pembelian dari pembeli , pasar dapat digolongkan atas lima golongan, yaitu : 

1. Pasar Konsumen 

Adalah sekelommpok pembeli yang membeli barang untuk dikonsumsi, bukan 

untuk dijual atau diproses Jebih lanjut. Tennasuk dalarn pasar konsumen ini 

adalah pembeli individu dan pembeli rumah tangga. Yang dibeli oleh pasar 

konsumen adalah barang danjasa konsumsi. 

2. Pasar Produsen 

Disebut juga pasar industri atau pasar bisnis, yakni suatu pasar yang terdiri 

dari individu - individu dan lembaga organisasi yang membeli barang untuk 

14. Philip Kotller, Op Cit, hal 18 UNIVERSITAS MEDAN AREA
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diproses lagi sampai menjadi produk akhir yang kemudian dijual. Pasar 

industri merupakan salah satu aspek penting dalam sistem pemasaran total. 

Beberapa golongan dalam pasar industri seperti : pertanian, kehutanan, 

komunikasi, jasa pengangkutan dan sebagainya. Sedangkan pembeli industri 

membeli barang dan jasa untuk diproses lagi untuk membantu usahanya 

dengan tujuan dapat memperoleh laba dari penjualan hasil produksinya. Pada 

umumnya barang industri bersifat derived, artinya diturunkan oleh bamag 

indusrri lain atau barang konsumsi yanng dihasilkan dari barang indutri 

tersebut. Misalnya, permintaan produk - produk seperti mobil akan 

menciptakan permintaan untuk barang dan jasa industri seperti battery, kaca, 

busi, rnesin dan ban. Jadi permintaan komponen - komponen seperti ini 

ditentukan oleh pennintaan mobil. Sedartgkan permintaan akan battery dapat 

menciptakan permintaan air accu. 

3. Pasar Penj ual 

Adaah pasar yang terdiri dari atas individu - individu dan organisasi yang 

memperoleh I membeli barang - barang dengan maksud untuk menjual lagi 

atau disewakan agar mendapat laba. Mereka sering disebut pedagang atau 

perusahaan - perusahaan perdagangan. 

4. Pasar Pemerintah 

Adalah pasar di rnana terdapat lembaga - lembaga pemerintah seperti : 

departemen - departemen, direktorat kantor dinas dan lain - lain. 

Untuk mengikut i pcrkembangan kemajuan zaman, hampir setiap tahun 

terdapat kenaik an dalam pembelian barang dan jasa oleh pemerintah. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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Pemerintah rnembeli barang dan jasa untuk keperluang - keperluan di 

bidang : pertahanan, pendidikan, pekerjaan umum dan lain sebagainya. 

Barang - barang yang dibeli dimasukkan ke dalam kelompok barang 

konsumsi dan a tau barang industri . 

5~ Pasar lnternasional 

Pasar internasional meliputi beberapa atau sernua negara di dunia. Yang dibeli 

oleh pasar internasional dapat bempa barang dan jasa maupun barang dan jasa 

industri. Pasar lnternasional rnelakukan pembelian barang dan jasa untuk 

memenuhi kebutuhan hidup seseorang untuk mendapatkan laba dengan cara 

menjual lagi, menyewakan atau memproses menjadi barang lain untuk dijual. 

Selain 1itu pembeli baranga dan jasa tersebut juga dimaksudkan untuk 

kepentingan dan kesejahteraan masyarakat. Proses pembelian dilakukan 

melalui prosedur perdangangan internasional yang mencakup kegiatan eksport 

import . 

D. Bauran Pemasaran 

Volume penjualan suatu barang atau .1asa perusahaan sangat 

tergantung pada beberapa faktor antara lain ialah : 

a. Harga penjualan 

b. Promosi penj ualan 

c. dan sebagainya 
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Sering perusahaan harus inenetapkan faktor apa yang terlebih dahulu 

harus dicapai karena keterbatasan resources yang tersedia. Disamping itu 

pimpinan perusahaan harus memperhatikan faktor - faktor lain yang dapat 

mempengaruhi volumen penjualan, tetapi yang tidak dapat dikendalikannya 

seperti peraturan peme1intah, daya beli masyarakat, tingkat persaingan dan lain 

sebagainya. 

Pimpinan perusahaan harus menetapkan marketing mix untuk 

mencapai target penjualan dengan sebaik - baiknya. Untuk rnendapat gambaran 

yang lebih jelas mengenai marketing mix atau bauran pemasaran berikut ini 

dikemukakan beberapa pcngertian marketing mix dari para ahlinya : 

" Baura? pemasaran adalah campuran dari variabel - variabel pemasaran yang 

dapat dikendalikan yang digunakan oleh suatu perusahaan untuk mengejar 

tingkat penjualan yang diinginkan dalam pasar sasaran."15 

" Bauran pernasaran adalah istilah yang dipakai untuk menjelaskan kombinasi 

empat besar pembentuk inti sistem pemasaran sebuah perusahaan. Keempat 

variabel itu adalah produk, strukiur harga, kegiatan promosi dan sistem 

distribusi. "16 

Dari kedua definisi di atas, jelaslah bahwa yang dimaksud dengan 

bauran pemasaran adalah kombinasi dari variabel - variabel seperti : 

a. Produk 

b. Harga 

15. Philip Kotler, Op.Cit, hal. 98 
16. William J. Stanton, Op. Cit, hal 45 UNIVERSITAS MEDAN AREA
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c. Ternpat atau saluran distribusi 

d. Prornosi 

Yang dapat dikendalikan untuk rnencapai target market yang diharapkan oleh 

perusahaan. Untuk lebih jelasnya di bawah ini dibahas keempat variabel 

marketing mix tersebut. 

ad.a. Kebijaksanaan Produk 

Produk menyangkut bermacam - macam pengertian yaitu : suatu benda 

(object), jasa (service), kegiatan (activity), orang (person), tempat (place), 

organisasi atau gagasan. Mengapa begitu banyak persaman yang dapat 

diberikan pada pcngertian produk tersebut ?. Pertanyaan ini dapat dijawab 

denga11 suatu definisi yaitu : 

" Suatu produk adalah suatu yang dianggap mampu memuaskan kebutuhan 

atau keinginan. "17 

Namun pengertian umum dari produk identik dengan barang dan jasa. 

Barang dan jasa akan memiliki daya tarik yang positif jika produk tersebut 

merupakan produk yang bermutu dan dijual dengan harga yang wajar serta 

tempat yang tepat. Yang terpenting adalah bahwa produk ini benar - benar 

dapat mernenuhi kebutuhan sehingga tercipta kepuasan bagi pembeli. 

Produk mempunnyai tiga tingkatan yang berbeda - beda yaitu: 

- Produk inti, produk yang dilihat dari segi manfaatnya atau dengan kata 

lain kegunaan yang diperoleh dari barang yang dibeli. Setiap pembeli 

mempunyai harapan seperti ini disebut produk inti . 

17. Philip Kotler, Op Cit, hal. i 21. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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Produk yang berwujud, mempakan produk yang dipandang dari s1w1 

kebendaannya atau barangnya yang dikenal oleh pembeli sebagai 

tawaran yang nyata banyak ditawarkan diberbagai ternpat. 

- Produk yang disempurnakan (modifikasi) 

Berbeda dengan kedua diatas, pada produk 1n1 yang dibicarakan adalah 

segala usaha yang membuat barang itu akan lebih sempuma di mata 

pembeli misalnya : 

a. sistem pelayanan 

b. garansi yang diberikan 

c. service yang diberikan 

d. pemasangan instalasi 

e. dan sebagainya 

Dari ketiga tingkat tersebut di atas diperjelas dalam gambar berikut : 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
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Produk yang 
Berwujud 

Sistern Jasa 
Pembelian 

,_____ Produk Inti. 

Swnber: Philip Kotler, " Marketing Management, Analisis Planning a~d 
Control (Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan dan 
Pengendalian), Terjemahan Herujati & Jaka Wasana, Cetakan 
IV, Jilid 11, Erlangga, Jakarta, 1995, Hal. 127 

Kebijaksanaan pemasaran sangat dipengaruhi oleh produk, hal mana 

menyebabkan pcrl u adanya penggolongan yang akan mempermudah untuk \ UNIVERSITAS MEDAN AREA
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menentukan strategi pemasaran yang tepat. Produk yang dihasilkan 

perusahaan dapat digolongkan menjadi 2 (dua) golongan, yaitu: 

1. Barang - Barang Konsumsi 

Merupakan barang yang dibeli dengan maksud untuk mememnuhi 

kebutuhan pribadi atau rumah tangga secara langsung_ Dalam ha! ini 

dapat dibedakan antara barang kebutuhan sehari - hari , barang belanjaan 

dan barang khusus dan barang yang tidak dicari. 

2. Barang Industri 

Merupakan barang yang dibeli dengan tujuan untuk menghasilkan barang 

lain atau melaksanakan usaha, seperti misalnya bahan dan suku cadang, 

ba~ang modal serta perbekalan dan jasa. 

ad.b. Kebijaksanaan Hnrga 

Harga merupakan elemen marketing mix yang terpenting setelah produk. 

Bila perusahaan tidak dapat mengendalikan variaberl ini, artinya 

menetapkan harga yang sesuai, ni.aka perusahaan akan kalah bersaing 

dengan perusahaan lain. Hal ini dapat dimengerti karena sebelum membeli, 

biasanya konsumen akan membandingkan produk yang sejenis dari 

perusahaan yang berbeda kecuali bila konsumen sangat fanatik terhadap 

suatu merek produk tertentu. Harga suatu produk ditentukan dari besarnya 

pengorbanan yang dilakukan untuk menghasilkan produk tersebut atau 

besamya keuntungan yang diharapkan. Oleh karena itu penetapan harga 

bag.l suatu perusahaan merupakan masalah yang cukup pen ting karena dapat 
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mempengaruhi kesinambungan hidup perusahaan. Dalam hal ini ada 4 

(ernpat) pihak yang berhubungan dengan penetapan harga, yaitu : 

- Perusahaan itu sendiri 

- Konsumen 

- Perusahaan saingan 

- Pemerintah 

Pada urnumnya perusahaan mempunyai beberapa tujuan dalam penetapan 

harga produknya. Tujuan tersebut antara lain: 

- Mendapatkan laba rnaksimum 

Mendapatkan pengambilan investasi yang ditargetkan atau pengambilan 

pada penjualan bersih. 

Mencegah atau mengurangi persaingan 

Mempcrtahankan atau memperbaiki market share 

- Kebijaksanaan tempat I saluran distribusi 

ad.c Kebi.iaksanaan Tern pat dan Saluran distribusi 

Untuk memperlancar arus barang I jasa dari produsen ke konsumen, salah 

satu faktor penting yang tidak boleh diabaikan adalah memilih tempat dan 

saluran distribusi yang akan digunakan dalam usaha penyaluran barang 

barang I jasa - jasa secara tepat. Untuk memperjelasnya dapat kita lihat 

gambar saluran distribusi di bahwa ini : 
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Gambar 4 

Saluran Distribusi Produk 18 

~---------·------------------------. 

PRODUSEN 

PEDAGANG BES AR 

AGEN 

PENGECER 

KONS UMEN 

Dalam gambar bentuk mata rantai saluran distribusi di atas, setiap 

perusahaan akan memilih mata rantai yang paling efektif karena mata rantai·. 

sebagai saluran distribusi bai suatu perusahaan yang pilihannya berbeda 

bagi setiap perusahaan. 

ad.d. Kebijaksanaan Promosi 

Dalam usaha mempengaruhi pembeli untuk mengenal, meyakinkan dan 

meningkatkan manfaat produk perlu adanya kegiatan promosi,agar mereka 

menjadi pelanggan yang setia. Pada dasarnya promosi. bertujuan omzet 

penjualan dapat di naikkan dengan berusaha mempengaruhi keputusan 
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konsumen. Secara dikatakan bahwa promosi merupakan bagian dari proses 

komunikasi pemasaran, sebagai arus informasi atau persuasi satu arah yang 

dilakukan oleh suatu organisasi atau individu tertentu. untuk lebih jelasnya 

akan dibahas mengenai masalah komunikasi pemasaran yang disebut juga 

dialog pemasaran. 

Komunikasi pemasaran dapat didefenisikan sebagai kegiatan 
komunikasi yang dilakukan oleh pembeli dan penj ual dan merupakan 
kegiatan yang· rnembantu dalam pengambilan keputusan di bidang 
pemasaran serta mengerahkan pertukaran agar lebih memuaskan dengan 
cara menyadarkan semua pihak untuk berbuat lebih baik. '' 19 

Dari definisi di atas terlihat bahwa tujuan dari komunikasi pemasaran 

adalah untuk pihak dalam proses pemasaran dengan mendengar, bereaksi 

dan ?erbicara untuk menciptakan hubungan pertukaran yang memuaskan. 

Jadi pemasaran dipandang sebagai suatu kegiatan yang berhubungan satu 

sama lain, tujuannya untuk merencanakan penentuan harga, mengadakan 

promos1, mendistribusikan barang dan jasa kepada para konsumen. 

Kegiatan pemasaran tidak terbatas pada aktivitas rnenjual produk tetapi 

lebih dari itu kegiatan pemasaran juga harus memperhatikan kebutuhan dan 

apa yang diinginkan konsumen. Aktivitas pemasaran akan berlangsung bila 

konsumen memutuskan untuk membeli kebutuhannya dan kegiatan itu akan 

terlaksana dengan adanya proses pertukaran. Untuk melaksanakan aktivitas 

pemasaran diperlukan manajemen. Manajemen itu terdiri atas perencanaan 

dan pelaksanaan rencana. Dalam kondisi perekonomian yang bersaing 

19. Basu Swastha DH. Azas - Azas Marketing, Edisi Ketiga, Cetakan Pertama, 
Penerbit Liberty, Yogyakarta , 1994, tlal.254. UNIVERSITAS MEDAN AREA
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perusahaan - perusahaan berlomba untuk memberitahukan I mengenalkan 

dan rnendorong masyarakat untuk membeli produknya. Mengingat luasnya 

bidang kegiatan pemasaran maka rencana - rencana yang akan dilakukan 

perusahaan perlu dikelola dengan baik supaya kegiatan pemasarannya dapat 

berjalan seperti yang diinginkannya. 
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BAB ID 

PT. ASURANSI KARYAMAS SENTRALINDO 
CABANG MEDAN 

A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Singkat 

Didirikannya PT. Asuransi Karyamas Scntrnlindo Cabang Medan 

(AKS) adalah berdasarkan kebijaksanaan pemerintahan Orde Baru di bidang 

pembangunan ekonomi dan pemerataan hasil - basil pembangunan serta untuk 

memberikan kesernpatan yang lebih baik kepada pa1'a pengusaha terutama 

pengusa9a kecil. Secara singkat dapat dijelaskan bahwa fungsi PT. AKS 

Cabang Medan adalah sebagai unsur pembantu dari kegiatan perkreditan 

khususnya dalarn membantu kelancaran pengarahan dan pengamanan 

perkreditan baik kredit perbankan maupun kredit lainnya diluar perbankan, 

terutama perkreditan untuk bidang usaha menengah dan kecil. 

PT. AKS Cabang Medan didirikan pada tanggal 06 April l 971 dengan 

Surat Penetapan Ketua Pengadilan Negeri Pusat di Jakarta tertanggal 17 Maret 

1971 dengan nomor 407 I 1971 P, Surat Kuasa Kepala Dinas Asuransi 

Kerugian Direktorat Perasuransian Departemen Keuangan tertanggal 18 Maret 

1971 Nomor SK I 12 I MK I IV I 3 I 1971 selaku kuasa dari dan atas nama 

Menteri Keuangan Republik Indonesia dalam jabatannya tersebut mewakili 

29 
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Negara Republik Indonesia dan \Vakil Kepala Urusan Pengawasan dan 

Pembinaan Bank - Bank . 

Dalam rangka melaksanakan fungsinya, PT AKS Cabang Medan 

membuat Perjanjian Asuransi Kredit (PAK) dengan pihak bank. Da,lam 

perjanjian tersebut diatur hubungan pertanggungan tersebut. PT. AKS Cabang 

M edan sebagai pcnanggung (pihak yang mcnanggung) dan bank scbagai 

pihak yang tertanggung (pihak yang ditanggung) serta kredit bank adalah 

objek yang dipertanggungkan (kepentingan pihak yang diasuransikan). 

PT. AKS Cabang Medan mulai beroperasi pada tanggal 03 Maret 1980 

yang kini berkantor di gedung Bank Mandiri (Ex. BDN) Lt. VU di JI. Imam 

Bonjqi No. 7 Medan. PT AKS Cabang Medan memilik:i 3 (tiga) jenis 

primadona sumber pendapatan premi, yaitu: 

a. Penj aminan 

Memberikanjaminan yang meliputi : 

- Jaminan penawaran 

- Jaminan Pelaksanaan 

- Jaminan pembayaran uang muka 

- Jaminan pemeliharaan 

b. Asuransi Pengangkutan Barang 

Menjamin kerugian atas pengangkutan barang - barang, baik lewat laut, 

darat maupun pengangkutan udara yang umum digunakan dalam 

perdagangan. 
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c. Asuransi Kebakaran 

Menjamin kerugian dan keru$akan atas bangunan I harta benda, barang 

lainnya akibat kebakaran, petir, ledakan, kejatuhan pesawat terban,g, 

kerusuhan, gempa bumi, pemogokan dan sebagainya. 

2. Struktur Organisasi 

Setiap badan usaha atau 1-embaga apapun mempunyai struktur 

organi sasi yang rnerupakan pencerrninan dalam pelaksanaan tugas-tugas dan 

fungsi-fungsi dalam perusahaan. Hal ini adalah langkah yang sangat penting 

demi untuk pembagian tugas dalam kegiatan sehari - hari. Dengan demikian 

adanya pembagian tugas dan tanggung jawab yang baik akan memberikan 

I 
penget'ahuan yang baik kepada setiap personil dalam perusahaan tentang apa 

yang menjadi fungsi dan tanggung jawab setiap personil tersebut. Dengan 

demikian akan dapat diatasi kemungkinan timbulnya penyimpangan-

penyimpangan serta memudahkan dalam aktivitas pengawasan oleh pimpinan 

perusahaa n. 

Dengan organisasi yang teratur baik, maka tuj uan dari perusahaan 

dapat tercapai, karena organisasi adalah suatu alat untuk mencapai efisiensi 

serta kelancaran dari jalannya perusahaan. Organisasi berarti mengalokasikan 

seluruh pekerjaan yang harus dilaksanakan dan merupakan otoritas relatif 

serta tanggung jawab untuk setiap komponen kerja dan menyediakan 

lingkungan ke~ja yang tepat. 
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PT. AKS Cabang Medan menetapkan struktur organisasi berdasarkan azas 

efektifitas dan efisicnsi dalam perusahaan. Adapun struktur organisasi PT. 

AKS Cabang Medan tersebut adalah: . 

Gambar 5. 

Struktur Organisasi PT. AKS Cabang Medan 

Kepala 
Cabang 

I I 

Kepala Kepala Seksi Kepala Seksi 
Seksi Klaim dan Administrasi 

dan 
Keuangan 

Pelaksana: Pelaksana: I 
-Akseptasi -Pengawas Pelaksana: 
-Prod.Premi -Kredit -Adm. 
-Endorcement -Kl aim -Ass. Kredit 

-Subrogasi -Keu./Pembukuan 
-Umum/Personalia 

Sumber: PT. AKS Cabang Medan. 

Adapun tugas - tugas setiap bagian adalah sebagai berikut: 

1. Kepala Cabang 

a. Pimpinan tertinggi di Cabang Medan, perencana dan yang mengambil 

keputusan ten tang kebij aksanaan kegiatan ca bang dan 

penanggungjawab utama atas jalannya dan tercapainya tujuan 

perusahaan. 
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b. Melaksanakan kebijaksanaan umum yang ditetapkan oleh Direksi 

sesuai dengan Anggaran Dasar perusahaan 

c. Menetapkan keb~jaksanaan pokok, tujuan dan sasaran dari cabang 

perusahaan yang dipimpinnya, yang meliputi rencana kerja tahunan 

dan rencana jangka penjang 

d. Mengkoordinasikan pelaksanaan tugas-tugas bawahan serta 

mengawasi manajemen perusahaan 

e. Membina dan menjalin kerjasama yang baik dengan lembaga-lembaga 

keuangan, baik lembaga perbankan maupun lembaga non perbankan 

yang memberikan fasilitas kredit. 

2. Seksi1 Pertanggungan . 
a. Menerbitkan Nota Penutupan Pertanggungan (NPP) 

b. Menetapkan premi dan bertanggungjawab dalarn pengmman NPP 

tersebut kepada bank yang bersangkutan 

c. Bertanggungjawab terhadap penagihan kredit-kredit macet yang tidak 

dibayarkan oleh nasabah pada waktunya. 

3. Seksi Klaim dan Subrogasi 

a. Melaksanakan kegiatan pengawasan kredit-kredit yang ditanggung 

tmtuk dapat mengetahui lebih dini atas pelaksanaan kredit-kredit 

tersebut dan mencari cara pencegahan atas kredit yang kurang baik 

b. Bertanggungjawab untuk membayar klaim yang dibuat oleh bank yang 

bersangkutan yang telah mengajukan klaim kepada pihak 
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PT. AKS Cabang Medan, baik untuk kredit yang telah diajukan ke 

BUPLN I KP3N atau belum 

'-'· Menjalankan kegiatan administrasi dan penagihan piutang subrogasi 

dan bertanggungjawab atas pembayaran collecting fee sesuai dengan 

prosedur yang telah ditetapkan. Collecting fee ini diajukan oleh pihak 

tertanggung (bank) sebesar 5 % dari piutang subrogasi yang dapat 

ditarik kembali (recoveries). 

· 4. Seksi Administrasi dan Keuangan 

a. Mengkoordinasi, memberikan pengarahan, bimbingan dan 

pengawasan kepada seluruh kegiatan yang ada dibawahnya dalam 

cyubungannya dengan tata usaha dan keuangan 

b. Melaksanakan urusan arsip, agenda, ekspedi si, dan pengadaan 

inventari s 

c. Mencatat: data - data kepegawaian, mclaksanakan mutasi dan 

meningkatkan pengetahuan para pegawai dengan mengadakan usaha­

usaha peningkatan karir dan bakat 

d. Melaksanakan urusan pemeliharaan melalui anggaran yang telah 

ditela pkan 

e. Melaksanakan pameran, memberikan informasi , dan sebagainya 

f. Menyusun laporan keuangan perusahaan pada setiap periode tertentu 

se1ia menyusun rencana anggaran pendapatan dan belanja perusahaan 
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~ -

pada periode tertentu sesuai dengan kebijaksanaan perusahaan, dimaria 

laporan dibuat secara bulanan, triwulan, smester, dan tahunan. 

B. Penerapan Bau ran Pemasaran 

Setiap perusahaan dalam usaha memasarkan produknya diperlukan 

suatu strategi pemasaran agar produk tersebut dapat diteri ma dengan baik oleh 

konsumen sehingga tingkat penjualan yang dinginkan dapat tercapai. 

Seperti yang telah dijelaskan sebelumnya bahwa PT. AKS Cabang 

Medan adalah perusahaan yang bergerak dalam bidang kegiatan memasarkan 

jasa asuransi . Bauran pemasaran terdiri dari produk, harga, saluran distribusi, 

promosi. 

1. Produ k 

Produk asuransi adalah suatu produk yang abstrak yang tidak dapat dilihat dan 

dirasa dengan variasi penutup, masa, pelayanan, rate dan sebagainya. Untuk 

memenuhi kcinginan Jan kebutuhan konsumen, perusahaan memasarkan 

berbagai jenis asuransi . Permintaan di pasar cenderung kepada beberapa jenis 

asuransi yang meliputi asuransi penjaminan, asuransi pengangkutan barang 

dan asuransi kebakaran. Dalam memasarkan produk tersebut kebijaksanaan 

terletak pada penutupan klaim, yakni ketepatan janji. Apabila terjadi klaim 

maka untuk penutupannya hams melalui prosedur yang telah disepakati 

bersama. Dimana petugas klaim dari perusahaan asurans~ terlebih dahulu 

melakukan riset untuk meneliti kebenaran klaim. Hasil dari riset dilaporkan 
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guna memperoleh jawaban ditutup tidaknya klaim tersebut. Produk 

perusahaan pada umumnya dijual kepada pihak - pihak perorangan ataupun 

perusahaan - perusahaan. Dalam melakukan penjualan polis tersebut, 

perusahaan mengambil suatu kebijaksanaan penjualan dengan menggunakan 

sistem kontrak . Dimana perusahaan· - perusahaan yang menggunakan jasa 

asuransi atau perorangan pengguna jasa asuransi dapat mengajukan klaim 

sesuai kesepakatan yang ditandatangani bersama. 

2. Harga 

Setiap perusahaan sudah barang tentu akan dapat menetapkan harga yang 

tepat untuk jerus produk yang dihasilkannya, artinya harga tersebut dapat 

membepkan keuntungan yang paling baik dalam jangka pendek maupun 

dalarn jangka panjang. Sebab bila perusahaan menetapkan kebijaksanaan yang 

salah dalam harga tersebut maka akan mengakibatkan kerugian bagi 

perusahaan. Harga dalam hal ini adalah besarnya jumlah prem1 yang 

dibayarkan tertanggung kepada perusahaan yang didasarkan kepada rate 

(tarif). Adapun dalam penetapan besamya jumlah harga atau prem1 

disesuaikan dengan mnur, jangka waktu kontrak, besamya uang 

pertanggungan yang telah disesuaikan dengan ketentuan Dewan Asuransi 

Indonesia (DAI). Data terlampir. 

3. Saluran Distribusi 

Kelancaran aliran produk dari produsen ke konsumen ditentukan oleh 

kebijaksanaan saJuran distribusi yang digunakan perusahaan. Oleh karena itu 
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setiap perusahaan hendaknya dapat menetapkan saiuran distribusi yang sesuai 

(fan tepat. PT A KS cahang Medan mengguFiakan nerantara sehagai saluran 

distribusi berupa agcn yang meiiputi: 

r. Agen block 

2. Agen utama 

3. A.gen executive 

Gambar5 
S"41uran Distrrousi Produk Asuransi 

PT. Asuransi Karyamas Senir&iindo Cabang Medan 

I 

I· PERU SAHi\AN 
I L-- - --

AGENBLOCK 

AGENUTAMA 

AGEN EXECUTTVE 

_____,, ______ K ~-N-S _U_M_E_N..._ _ ___ l J 
Sumber: PT. AKS Cabang Medan 

4. Promosi 

Promosi adalah merupakan bagian dari bauran pemasaran dan merupakan alat 

paling penting serta turut menentukan strategi pemasaran yang dijalankan oleh 
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perusahaan untuk meningkatkan volwne penjualan yang dirnaksud daiam 

kegiatan promosi ini adalah periklanan, personal selling, promosi penjualan 

dan publikasi. 

- Periklanan 

Periklanan dapat dikaitkan sebagai alat promos1 yang kuat dan efektif. 

Adapun media periklanan yang digunakan adalah: 

1. Majalah, yaitu majalah yang dikeluarkan oleh De\van Asuransi 

Indonesia 

2. Surat kabar, hal ini merupakan cara yang paling umum digunakan oleh 

perusahaan. PT. AKS cabang Medan tidak selalu secara rutin 

mengadakan kegiatan kegiatan periklanan di dalam rubrik iklan di surat 

kabar, tapi apabila perusahaan menutup pembayaran klaim kegiatan 

selalu di ekspos di surat kabar. 

3. Kalender, yang memuat tentang perusahaan dan mengirimnya kepada 

pelanggan dan caion konsumen melalui agen sales dan lainnya. 

4. Menerbitkan tabloid dan brosur yang disebarkan kepada perusahaan 

perusahaan dan perorangan yang dianggap potensial. 

- Personal selling 

Kegiatan personal selling yang dijalankan oleh perusahaan adalah dengan 

mendatangi langsung perusahaan, lembaga dan perorangan. Dalam kegiatan 

ini para agen yang mewakili perusahaan menjelaskan segala infonnasi 
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tentang manfaat, kegunaan serta keunggulan dari jasa produk yang 

ditawarkan oleh pernsahaan. 

- Pt.Jblisitas 

Publisitas tidaklah dilaksanakan secara teratur oleh perusahaan, namun 

pemah dan seri ng rnensponsori event tertentu yang dilaksanakan secara 

nasional. Seperti pertandingan golf antar perusahaan asuransi, Musda I 

Muscab Gapensi , Katlin dan lain - lain. 

C. Penentuan Pasar Sasaran 

PT. AKS Cabang Medan adalah perusahaan yang bergerak dalam 

bidang pepjua1an jasa asuransi . Segmentasi pasar perusahaan dikategorikan 

memenuhi semua segmen yang ada, meliputi demografi , sosiologis , psikologis, 

goegrafis dan sebagainya. 

Adapun pasar sasaran yang dituju disesuaikan den_gan jenis produk, 

kemampuan tertanggun g untuk rnembayar premi kc perusahaan berdasarkan rate 

(tarit) yang telah diti:ntukan dan di sc pakati. Berdasarkan hal tersebut perusahaan 

menawarkan produknya berupa: 

1. Asuransi kebakaran, menjamin kerugian dan kerusakan atas bangunan I harta 

benda, barang lainnya akibat kebakaran, petir, ledakan, kejatuhan pesawat 

terbang, kerusuhan, gempa bumi, pemogokan dan sebagainya. 
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2. Asuransi kenderaan bennotor, menJainm kerugian I kerusakan kenderaan 

bermotor akibat kecelakaan I hilangnya kenderaan dan tanggung jawab hukum 

pihak ketiga. 

3. Asuransi pengangkutan barang, menJamm kerugian atas pengangkutan 

barang, baik lewat laut, darat, maupun pengangkutan udara yang umum 

digunakan dalam perdagangan . 

4. Asuransi rangka kapal , menjainin atau kerusakan kepada pemilik kapal laut 

atas kerugian I l-,;erusakan yang timbul , baik y;ing be rsifat sebagian ataupun 

keseluruhan termasuk didalamn ya resiko pembuatan kapal. 

5. Asuransi kebongkaran, menjarnin kerugian atau kernsakan atas barang yang 

dipertanggungkan sebagai akibat terjadinya kebongkaran (pencurian dengan 

kekerasan) 

6. Asuransi pembangunan, menjamin kerugian akibat kerusakan I fisik selama 

pelaksanaan I pcrneliharaan proyek pekerjaan pernbangunan, termasuk 

tanggung ja\vab hukum pada pihak ketiga. 

7. Asuransi kecelakaan diri, memberi jaminan kerugian akibat kecel.akaan diri 

yang dialami tertanggung, meninggal dunia, cacat dan penggantian biaya 

pengobatan. 

8. Asuransi uang, menjamin kerugian atas hiiang I rusaknya uang tunai I yang 

setara selarna perjalanan pengangkutan. 
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9. Asuransi uang dalam lemari besi, menjamin kerugian akibat hilangnya uang 

t1mai I yang setara dcngan uang yang disimpan dalam lemari besi , akibat 

perampokan i pencurian dan cara kekerasan lain oleh pihak luar. 

10. Penjaminan yang meliputi : 

- Jaminan penawaran 

- Jaminan pelaksanaan 

- Jaminan pembayaran uang muka 

- Jaminan pemeliharaan 

D. Target Penjualan Dan Realisasinya 

L 

Di dal am memasarkan produknya 'PT. AKS Cabang Medan mcmbuat 

suatu target penjualan untuk setiap tahun, untuk lebih jelas dapat lihat pada tabel 

di ba wah ini : 

TABEL-1 
Rencana dan Realisasi Pe~jualan Polis Asuransi 

PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan 
1996 - 2002 (Dalam Rp) 

Tahun 

I 
Rencana Realisasi Realisasi o;., 

1996 13. 000. 000. 000 12.081.332.790 93 
1997 15.800.000.000 14.773 .332.670 93, 1 
1998 20 . 750.000.000 18.649 .778.190 89,9 
1999 26.068.600.000 22.202.128.800 85 
2000 29.718.204.000 24.963 .291.360 84 
2001 30.725.934.600 I 26.424.303.760 86 
2002 34. 720.306.6 10 I 28.887.295.100 83,2 I I 

' I 
Sumber : PT. AKS Cabang Medan 
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Tahun 1996: 

Rencana penjualan yang ditetapkan perusahaan adalah sebe~ar 

Rp. 13.000.000.000, realisasi penjualanRp. 12.081.332.790 

Berdasarkan data tahun 1996 target yang ditetapkan tidak tercapai. Jika di hitung 

persentasenya adalah 93 % dari target yang,ditetapkan. 

Tahun 1997: 

Rencana penjualan yang ditetapkan perusahaan adalah sebesar 

Rp. 15.800.000.000, realisasi penjualan Rp. 14.773.332.670 

Berdasarkan data tahun 1997 target yang ditetapkan tidak tercapai J ika di hitung 

persentasenya adalah 93,1 % dari target yang ditetapkan. 

Tahun 19~8: 

Rencana penjualan yang ditetapkan perusahaan adalah sebesar 

Rp. 20.750.000.000, reahsasi penjualan Rp. 18.649.778.190 

Berdasarkan data tahun 1998 target yang ditetapkan tidak tercapai. Jika dihitung 

persentasenya adalah 89,9 % dari target yang ditetapkan. 

Tahun 1999: 

Rencana penjualan yang ditetapkan perusahaan 

Rp. 26.068.600 .000, realisasi penjualan Rp. 22.202.128.800 

adalah sebesar 

Berdasarkan data tahun 1999 target yang ditetapkan tidak tercapai. Jika di hitung 

persentasenya adalah 85 % dari rencana yang ditetapkan. 
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Tahon 2000: 

Rencana penjualan yang ditetapkan perusahaan adalah sebcsar 

Rp. 29.718.204.000, realisasi penjualan Rp. 24.963.291.360 

Berdasarkan data tahun 2000 target yang ditetapkan tidak tercapai. Jika di hitung 

persentasenya adalah 84 % dari target yang ditetapkan. 

Tahun 2001: 

Rencana penjualan yang ditetapkan perusahaan adalah sebesar 

Rp. 30.725.934.600, realisasi penjualan Rp. 26.424.303.760 

Berdasarkan data tahun 2001 target yang ditetapkan tidak tercapai. J ika di hi tung 

persentasenya adalah 86 % dari target yang ditetapkan. 

Tahun 2002: 

Rencana penj ualan yang ditetapkan perusahaan adalah sebesar 

Rp. 34.720.306.600, realisasi penjualan data tahun 2002 target yang ditetapkan 

tidak tercapai. J ika di hi tung persentasenya adalah 83,2 % dari target yang 

ditetapkan. 

Dari data - data di atas dapatlah dilihat jwnlah penjualan yang ditarget 

tidak tercapai. Hal ini sangat tergantung dari pada situasi persaingan, keadaan 

perekonomian, dan faktor - faktor lainnya karena pengeluaran untuk Asuransi 

ditempatkan di urutan terakhir dari prioritas seseorang. 

Namun d;.ni tabel di atas maka kita dapat melihat persentase 

peningkatan volume penjualan polis asuransi setiap tahun adalah sebagai berikut. 
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Tahun 1997: 14. 733. 332. 670-12. 081. 332. 790 x 100% = 22 % 

12. 081. 332. 790 

Tahun 1998: 18. 649. 788. 190-14. 733. 332. 790 x 1001Yo = 26,6 % 

14. 773.332.790 

Tahun 1999: 22. 202. 128. 800-18. 649. 788. 190 x 100°/.) = 19 % 

18.649. 788. 190 

Tahun 2000: , 24. 963. 291. 360- 22. 202. 128. 000 x 100 % = 12,4 1Yo 

22.202.788. 190 

Tahun 2001 : 26. 424. 303. 760 - 24. 963. 291. 360 x 100 % = 5,8 % 

24. 963. 291. 36.0 

Tahun 2002: 28. 887. 295. 100- 26. 424. 303. 760 x 1000 % = 9,3 % 

26.424.303. 760 

E. Hambatan Yang Dihadapi Dan Cara Mengatasinya 

Dengan berkembangnya ilmu dan teknologi yang sangat pesat pada 

saat 1111 maka perusahaan -- perusahaan khususnya yang bergerak di bidang 

f 
pemasaran baik produk maupun jasa banyak mendapat hambatan. Hambatan 

hambatan itu bukan saja datang dari luar perusahaan melainkan juga dari dalam 

perusahaan. 

Adapun hambatan yang timbul pada PT. AKS Cabang Medan antara 

lain: 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 22/2/24 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)22/2/24 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Sutrisno - Strategi Bauran Pemasaran Polis Asuransi Guna Meningkatkan Volume Penjualan....



45 

a. Dari Dalam Perusahaan 

1. Kesulitan bagi perusahaan untuk mencari dan mendidik para agen baru 

yang handal guna menggantikan agen - agen lama yang telah memutuskan 

hubungan kerja dengan perusahaan. 

2. Perusahaan harus men ediakan dana khusus guna mcmbiayai pendidikan 

bagi para age n baru secara periodik. 

- 3_ Perusahaan harus menyiapkan tenaga khusus bagian pendidikan guna 

mendidik dan. melatih para agen barn. 

b. Dari Luar Perusabaaa 

Hambatan - hambatan yang datang dari luar perusahaan antara lain : 

1. Adanya perusahaan sejenis yang menawarkan polis asuransi dengan 

berbagai kemudahan seperti ta1if yang rendah dan jaminan rnasa depan 

yang menguntungkan. 

2. Adanya tanggapan sebagian masyarakat bahwa lebih baik meny1mpan 

uang di Bank daripada berasuransi. 

3. Sebagian masyarakat masih khawatir terhadap service yang di berikan dan 

jika uang pertanggungan yang telah disetorkannya selama bertahun tahun 

tidak kembali . 
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BAB V 

KE S JMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan uraian - uraian yang telah di kemukakan pada bab - bab 

terdahuiu maka pada bab tcrakhir ini pcnulis akan rncrnbuat kcsirnpulan dan 

mencoba memberikan saran yang mungkin bermanfaat bagi PT Asuransi 

Karyamas Sentralinclo Cabang Medan di dalam memasarkan hasil produknya 

A dapu n ke s impulan serta. s aran 

sebagai berikut 

A. Kesimpulan 

s ar a n t e r se but 

1. Peranan bauran pemasaran sangat penting sekali di tin_1au dari sudut 

produsen dan konsumen karena barang dan jasa hanya akan sampai 

ketangan konsumen melalui kegiatan pemasaran . Strategi bauran 

pemasaran yang diterapkan oleh PT. Asuransi Karyamas Sentralindo 

Cabang Medan sudah cukup baik. 

2. PT. Asauransi Karyarnas Cientra!indo Cabang Medan dalam menetapkan 

pasar sasaran sudah cukup baik, karena telah mencakup dan memasuki 

semua golongan pasar yang ada. 

3. Perkembangan volume penjualan perusahaan memang terdapat fluktuasi 

dari rencana yang di tentukan, dimana setiap tahunnya perusahaan tidak 

pernah dapat mencapai rencana penjualan yang telah ditetapkan. Hal inj 

dikarenakan pernasarkan jasa asuransi menghadapi persaingan tajarn dari 

50 
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perusahaan asuransi lain. Kerugian terutama dengan adanya prinsip " Free 

Choice Of Insure" yang ditetapkan oleh pemerintah dalam hal ini Menteri 

Keuangan RI . 

4. Aspek produk, dalam hal ini perusahaan telah menetapkan segala sesuatu 

yang cukup bailc, karena dari aspek ini te lah t>:rpenuhi unsur manfaat, 

jangka waktu kontrak, pelayanan dan keuntungan yang diperoleh dari 

membeli produ.k perusahaan. 

5. Aspek harga j ual, mengingat adanya tarif (rate) yang ditetapkan oleh 

Dewan Asuransi lndonesia (DAl), maka persaingan yang tidak sehat dari 

perusahaan sejenis dapat dihindarkan. Jadi. dari aspek ini perusahaan tidak 

menjual produknya dibawah harga jual perusahaan lain. 

B. Saran 

1. Untuk meningkatkan dan memperbesar t.ingkat pendapatan hendaknya 

PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan mengadakan kegiatan 

promosi dan presentasi yang lebih baik dan mantap, karena seperti yang 

disebutkan terdahulu strategi bauran pemasaran perusabaan sudah cykup 

baik. Namun disisi lain masih enggan dan kurangnya minat dan 

pengetalrnan konsumen untuk berasuransi mengakibatkan target penjualan 

sulit di capai . 

2. Untuk meningkatkan clan memperbesar tingkat produksi prem1, 

hcndaknya PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang Medan 

menggunakan tenaga kei:ja yang terampil dalam bidang pemasaran. 
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3. Hendaknya PT. Asuransi Karyarnas Sentral indo Cabang Medan memiliki 

k bijaksanaan ya ng Juwes dan kompetitif dalarn rnenetapkan suku premi 

asuransi dengan selalu rnemonitor kebijaksanaan ya ng diambil. 

4 . Layanan yang diberikan oleh PT. Asuransi Karyamas Sentralindo Cabang 

Medan dalam pembuatan Polis dan pada saat penyelesaian klaim 

hendaknya dapat dil akukan sesuai kontrak yang disepakati . 

5. Hendaknya PT. Asuransi Karyamas S€ntralindo Cabang Medan 

rnengadakan promosi dan presentasi yang gencar untuk mempengaruhi 

konsumen guna rneningkatkan penjualan premi asuransinya. 
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