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RINGKASAN 

NURROHIM, STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN 

VOLUME PENJUALAN POLIS PADA PT. ASURANSI JIWASRAYA MEDAN 

UT ARA MEDAN ( dibawah bimbingan H. A. Azis Hasan, MM sebagai Pembimbing 

I dan Hery Syahrial, SE, Msi sebagai Pembimbing II ). 

PT. Asuransi Jiwasraya Medan Utara Medan adalah sebuah perusahaan yang 

bergerak didalam bidang jasa. Perusahaan ini adalah perusahaan BUMN yang dalam 

operasionalnya berupaya untuk dapat memperoleh hasil yang direncanakan oleh 

perusahaan. 

Masalah yang dihadapi yaitu : " Persaingan yang dihadapi semakin ketat dan 

tidak profesionalnya para karyawan mengakibatkan rencana penjualan polis tidak 

dapat direalisir bai:Liran menga!ami penunman di tl'lhun 2001 - 2005. 

Untuk rnengetahui penyebab kesu!itan perusahaan tersebut, penu!is membuat 

hipotesis : " Seandainya persaingan yang dihadapi perusahaan tidak semakin ketat 

dan karyawan yang dimiliki adalah karyawan profesional rnaka rencana penjuala.'l 

polis dapat direalisir dan tidak akan mengalaIPi penurunan di tahun 2001- 2005 ". 

Untuk memperoleh data skunder dan data primer yang diperlukan dalam rangka 

pembuktian hipotesis, penulis rnengadakan penelitian kepustakaan dan lapangan. 

Berdasarkan data yang diperoleh, penulis berusaha melakukan · analisis dan 

evaluasi sejauh mana strategi pemasaran yang diterapkan PT. Asuransi Jiwasraya 
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Medan Utara Medan, yaitu dengan membandingkan data skunder dan data primer dan 

berdasarkan perhitungan itu, maka penulis dapat menarik kesimpulan antara lain : 

1. PT. Asuransi Jiwasraya Medan Utara Medan memperkenalkan produk jasa 

asuransinya dengan kegiatan promosi, door to door, kegiatan kelompencapir, 

sambung rasa, iklan, ceramah dan menjalin kerjasama dengan lnstansi Pemerintah, 

Swasta, Perguruan Tinggi, BU1v1N, Rumah Sakit dan lain- lain. 

2. Faktor penyebab kurangnya minat masyarakat menjadi pemegang polis asuransi 

masih kurang karena rendahnya penghasilan perkapita penduduk, m1mmnya 

pengetahuan masyarakat tentang jasa asuransi dan lain - lain. 

3. Rencana dan Realisasi Penjualan Polis dalam tahun: 

• Tahun 2001 Penjualan menurun sebesar 21 %. 

• Tahun 2002 Penjualan menurun sebesar 15,5 %. 

• Tahun 2003 Penjualan menurun sebesar 9,4 %. 

• Tahun 2004 Penjualan menurun sebesar 67 ,3 %. 

• Tahun 2005 Penjualan menurun sebesar 71,3 %. 

Sedangkan dari tahun ke tahun : 

• 2001 ke 2002 penjualan menaik sebesar 52,21 %. 

• 2002 ke 2003 penjualan menaik sebesar 29,45 %. 

• 2003 ke 2004 peajualan menurun sebesar 54,44 %. 

• 2004 ke 2005 peajualan menurun sebesar 31,79 %. 
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KATA PENGANTAR 

BismilJabirrohmannirrobim 

Dengan khidmat penulis memanjatkan syukur kehadirat Allah SWT yang 

telah memberikan rahmat dan hidayahNya, serta shalawat dan salam penulis 

sampaikan kepada junj ungan Nabi Besar Muhammad SAW sebagai suri tauladan 

bagi penulis, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi ini. 
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terselesainya skripsi ini. 
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bimbingan dan pengarahan kepada penulis. 

5. Bapak I Ibu Dosen - dosen, staf engajar di Universitas Medan Area, yang telah 

memberikan ilmu pengetahuan yang bermanfaat bagi penulis selama mengikuti 

bangku perkuliahan. 

6. Bapak pimpinan beserta karyawan /i PT. Asuransi Jiwasraya Medan Utara 

Medan, yang telah membantu penulis dalam memeroleh izin riset dan data - data 

konkrit untuk penelitian skripsi ini. 

7. Bapak I Ibu beserta keluarga tercinta dan handai taulan semuanya, dimana telah 

banyak memberikan bantuan moril maupun material hingga selesai skripsi ini. 
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A. Alasan Pemiliban Judul 

BABI 

PENDAHULUAN 

Dengan perkembangan dunia dewasa ini, perusahaan menghadapi banyak 

masalah - masalah dalam kegiatan sehari - hari antara lain persaingan dalam 

memasarkan barang dagangan. Untuk itu seorang pimpinan dalam mencapai tujuan 

perusahaan harus mampu merebut pasar melalui berbagai kebijaksanaan dalam 

meningkatkan penjualan. 

Setiap perusahaan yang mgm meningkatkan volume penjualannya serta 

melancarkan operasi perusahaan, maka perusahaan tersebut harus menetapkan satu 

strategi pemasaran yang baik demi kelangsungan hidup perusahaannya. 

" Perusahaan yang sudah menentukan market strategi, adakalanya merubah 

salah satu policy untuk menstimulir permintaan terhadap satu jenis produk disebut 

demand adaptation1). Suatu kebijakan diambil oleh pimpinan perusahaan, yaitu 

digunakan suatu penerapan strategi pemasaran yang hal ini merupakan suatu 

kelaziman dalam dunia usaha perdagangan. Dengan adanya strategi pemasaran ini 

maka akan memberi dampak terhadap volume penjualan. 

Konsumen adalah pemakai barang paling utama bagi perusahaan. Dengan 

adanya konsumen maka perusahaan dapat memproduksi produk I jasa yang 

diperlukan konsumen. Dalam pemasaran juga perusahaan selalu menghadapi kendala 

1) A. Aziz Hasan, Marketing dan Strateginya, Medan 2003, halaman 35. 
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atau persaingan yang sangat ketat, dikarenakan banyaknya produsen atau pengusaha 

yang menjual produknya untuk memenuhi konsumen. Akibat adanya kenda1a yang 

dihadapi perusahaan maka volume penjualan polis PT. Asuransi Jiwasraya Medan 

Utara Medan tahun 2001 - 2005 mengalami fluktuasi, ini terlihat dari persentase 

penjualan dari tahun ke tahun sebagai berikut : 

Tahun 2001 ke2002 penjualan menaik sebesar 52 ,21 %. 

Tahun 2002 ke 200 3 penjualan menaik sebesar 2 9,45 %. 

Tahun 200 3 ke 2004 penjualan menurun sebesar 54,44 %. 

Tahun 2004 ke 2005 penjualan menurun sebesar 31,79 %. 

Oleh karena itu target yang telah ditetapkan perusahaan tidak tercapai tetapi 

yang sangat perlu diperhatikan oleh perusahaan dalam meningkatkan penjualan 

adalah merencanakan serta melaksanakan tindakan - tindakan yang efektif dan 

efisien dan dituntut bagi pihak perusahaan untuk mencari dan menetapkan strategi 

pemasaran yang barn demi kelangsungan hidup perusahaan. 

Hanya dengan menerapkan strategi pemasaran yang baiklah semua volume 

penjualan dapat berjaian dengan lancar. Strategi pemasaran yang ditetapkan oleh 

perusahaan akan memberikan dampak terhadap volume penjualan. 

Beikenaan dengan strategi pemasaran yang diterapkan oleh perusahaan 

tersebut dan kaitannya dengan volume penjualan, maka hal ini dijadikan sebagai 

topik penelitian I pokok bahasan dalam penyusunan skripsi ini. Selanjutnya sebagai 

obyek penelitian I sasaran penelitian penulis memilih PT. Asuransi Jiwasraya Medan 

Utara Medan. Karena perusahaan tersebut dinilai cukup memenuhi syarat untuk suatu 
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