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RINGKASAN

AGUSTINA, STRATEGI PEMASARAN DALAM USAHA
MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN POLIS PADA PERUSAHAAN
ASURANSI JIWA BERSAMA “BUMI PUTRA 1912”, MEDAN, di bawah
bimbingan Ibu Dra. Hj. RAFIAH HASIBUAN, MM., selaku Pembimbing |

dan Bapak AMRIN MULIA, SE. MM, selaku Pembimbing II.

Setiap perusahaan harus mampu mengidentifikasi peluang-peluang
baru di pasar. Tidak ada perusahaan yang dapat mengandalkan produk
dan pasarnya 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. Asuransi Jiwa Bersama
Bumi Putra 1912 adalah suatu perusahaan yang bergerak dalam
bidang jasa asuransi jiwa bagi masyarakat luas. Penyelenggaraan ini
memberikan manfaat positif bagi masyarakat, oleh karena itu peningkatan
kualitas pelayanan dan pemasarannya secara terus menerus perlu

dikembangkan.
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Masalah yang dihadapi perusahaan yaitu apakah strategi pemasaran
yang diterapkan pada Perusahaan Asuransi Jiwa Bersama Bumi Putra
1912 Medan sudah efektif sehingga mampu meningkatkan volume penjualan
sebagaimana yang direncanakan.

Berdasarkan perumusan masalah di atas, maka penulis
mengemukakan hipotesis sebagai berikut : dengan menerapkan strategi
pemasaran yang efektif, perusahaan akan mampu meningkatkan penjualan
polis asuransi sebagaimana yang telah ditargetkan.

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 didalam menunjang kinerja
perusahaan.

Dari hasil penelitian yang penulis lakukan pada Perusahaan Asuransi
Jiwa Bersama Bumi Putra 1912 Medan dibandingkan dengan uraian teoritis
yang ada, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :

1. Strategi pemasaran yang diterapkan pada perusahaan belum aktif,
sehingga tidak mampu meningkatkan volume penjualan sebagaimana

yang direncanakan.
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2. Volume penjualan polis pada perusahaan Asuransi Jiwa Bersama Bumi
Putra 1912 Medan setiap tahunnya tidak labil, sesuai dengan apa yang
diharapkan atau ditargetkan oleh perusahaan. Hal ini sangat tergantung
daripada situasi persaingan, keadaan perekonomian dan faktor-faktor
lainnya.

Penulis menyarankan agar Asuransi Jiwa Bersama Bumi Putra 1912
mengadakan cara mempromosikan segala jenis asuransi untuk
meningkatkan penjualan premi, layanan yang diberikan oleh Asuransi Jiwa
Bersama Bumi Putra 1912 dalam pembuatan polis dan pada saat

penyelesaian klaim hendaknya dapat dipertahankan dan terus ditingkatkan.
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Penulis,
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Alasan pemilihan judul

Tujuan utama didirikan perusahaan adalah agar survive dan untuk
mendapatkan keuntungan serta pengembangan usahanya. Suatu
perusahaan dikatakan memperoleh keuntungan apabila penerimaan lebih
besar daripada pengeluaran. Ada kalanya perusahaan bertahan dua atau
tiga tahun kemudian bangkrut, dan ada pula perusahaan yang bertahan
dari generasi ke generasi berikutnya.

Salah satu kegiatan pokok perusahaan untuk mencapai tujuan
tersebut adalah kegiatan pemasaran, karena pemasaran merupakan
salah satu aspek terpenting yang dihadapi perusahaan di samping aspek-
aspek lainnya seperti aspek produksi, aspek finansial, aspek
pengembangan dan lain-lain. Peranan marketing bagi setiap perusahaan
pada masa sekarang ini sangat penting mulai dari memperkenalkan
produk ke pasar, memberitahukan manfaat dari produk tersebut ke pasar,
sehingga dapat meningkatkan volume penjualan. Dengan kata lain jika
tidak ada marketing, tidak perlu ada produk. Sebab untuk apa
perusahaan menghasilkan barang-barang jika tidak ada yang

memasarkan barang-barang tersebut.

1
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Dewasa ini banyak perusahaan-perusahaan yang tumbuh
sehingga semakin tajam pula tingkat persaingan antara sesama
perusahaan. Karena setiap perusahaan berusaha untuk merebut
peluang pasar yang ada demi kelangsungan hidup dan pengembangan
perusahaan, oleh karena tingkat persaingan yang begitu tajam sehingga
perusahaan dituntut melakukan strategi pemasaran yang baik.

Keuntungan merupakan suatu tujuan yang ingin dicapai oleh
setiap perusahaan karena akan mempermudah perusahaan untuk
mencapai tujuan-tujuan lainnya seperti kelangsungan hidup,
perkembangan perusahaan dan sebagainya.

Agar keuntungan yang diinginkan dapat dicapai, perusahaan harus
mampu meningkatkan volume penjualan hasil produksinya sebagaimana
yang telah ditargetkan. Untuk itu harus menerapkan strategi pemasaran
yang efektif. Sebaliknya perusahaan yang tidak dapat menerapkan
strategi yang efektif akan sulit bertahan di situasi persaingan yang
sangat tajam seperti pada saat ini.

Persaingan yang semakin tajam juga dialami perusahaan yang
bergerak dalam bidang jasa khususnya jasa asuransi. Perusahaan jasa
Asuransi Jiwa Bersama Bumi Putra 1912 adalah asuransi jiwa nasional
yang pertama dan tertua di Indonesia, dilahirkan empat tahun setelah
berdirinya Boedi Oetomo. Sebagai perusahaan yang bergerak di bidang

jasa asuransi maka Asuransi Jiwa Bersama Bumi Putra 1912 Medan
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