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MOTTO

“Apapun juga yang kamu perbuat, perbuatlah dengan segenap hatimu
seperti untuk Tuhan dan bukan untuk manusia”. (Kitab Suci Alkitab.
Kolose 3: 23)

“Mengapa menjual sisi buruk produk lain, Jika anda bisa sukses
menjual sisi positif produk anda”

(Breet William Lowe.Periklanan yang Efektif. 1996.Jakarta : PT.Elex
Media Komputindo Kelompok Gramedia)
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L. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Bisnis asuransi berkembang seiring dengan kemajuan dibidang industri
ataupun kemajuan pembangunan khususnya bangsa Indonesia. Di dalam
kehidupaan modern seperti saat ini, seseorang dalam melaksanakan aktifitas
hidupnya tentu tidak lepas dari keinginan dari rasa aman dan jaminan
kesejahteraan hidupnya. Di dalam merealisasikan cita-cita dan tujuan hidupnya
seseorang melakukan aktifitas dengan bekerja.

Usaha perasuransian yang merupakan usaha perindustrian dibidang jasa
tampaknya semakin semarak setelah pemerintah mensahkan UU Usaha
Perasuransian di Indonesia yaitu UU No.2/1992 yang akan menjamin para pelaku
usaha perasuransian pada umumnya dan para pemakai jasa perasuransian pada
khususnya. Seperti yang kita ketahui bahwasanya sudah ada bahkan sudah
banyak perusahaan-perusahaan yang mengadakan perasuransian (pertanggungan)
bagi para pekerjanya, seperti pemberian tanggungjawab atau kewajiban
pengusaha  terhadap  kesejahteraan  karyawannya.  Namun  dalam
perkembangannya ternyata metode-metode tersebut kurang efektif memberikan
jaminan masa depan. Dalam program tanggungjawab pengusaha misalnya,
pekerja berada pada pihak yang lemah untuk mengajukan haknya bila terjadi hal
yang merugikan. Selain alasan itu alasan lainnya adalah bahwa usaha ini juga
membantu pembangunan di Indonesia khususnya. Ini jelas sekali karena seperti
yang kita ketahui bahwasanya pemakai jasa asuransi (tertanggung/nasabah)
membayar premi (iuran yang dibayar selama kontrak), dengan demikian
terkumpul modal dalam suatu waktu dimana ia memerlukannya nanti. Dari
adanya unsur menabung, maka dana yang masuk berupa uang premi ke dalam
perusahaan asuransi dapat digunakan sebagai salah satu sumber dana
pembangunan nasional, yaitu dana yang dimasukkan ke bank-bank pemerintah

sebagaimana sudah diatur dalam undang-undang perasuransian.

T
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Dengan melihat kondisi inilah maka ada pemikiran-pemikiran untuk
membuka lapangan usaha baru yang berbentuk asuransi, yang mana dalam
perkembangannya kemudian asuransi telah diterima hampir secara universal.
Terdapat bermacam-macam jenis asuransi atau Jaminan salah satunya adalah
asuransi jiwa, yang mana asuransi jenis ini merupakan salah satu jenis asuransi
yang paling banyak digemari oleh para pengusaha yang akan membuka usaha
asuransinya dan merupakan jenis asuransi yang paling banyak digemari pula oleh
para nasabahnya.

PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember merupakan salah satu dari
begitu banyak perusahaan asuransi yang dapat membaca adanya peluang dalam
usaha perasuransian khususnya di Jember. Selain mendapatkan peluang untuk
berusaha PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember juga tidak terlepas dari
peranannya di dalam membantu pembangunan nasional yaitu dengan melalui
uang premi yang dimasukkan ke Bank-bank Pemerintah serta melalui modal
yang diinvestasikan dalam bentuk anak-anak perusahaan.

Diera globalisasi ini banyak sekali kendala yang sering kali dihadapi oleh
perusahaan-perusahaan baik yang bergerak sebagai penghasil produk yang
berbentuk barang maupun perusahaan yang bergerak sebagai penghasil produk
Jasa seperti asuransi ini. Sebagai perusahaan yang bergerak di bidang jasa yang
telah cukup lama berdiri dan menjalankan usahanya, PT.Asuransi Jiwa Bumi
Asth Jaya Jember harus mampu melihat dan menyadari akan adanya tantangan
ataupun kendala yang akan dihadap. Hal ini tentu saja merupakan suatu yang
harus dipikirkan oleh setiap perusahaan dalam usahanya untuk mencapai tujuan
yang telah ditetapkan. Demikian pula halnya bagi PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih
Jaya Jember dalam upayanya mempertahankan dan menambah Jumlah
nasabahnya sebagai salah satu tujuan yang telah ditetapkan.

Munculnya perusahaan-perusahaan baru yang bergerak dibidang jasa
asuransi begitu banyak sekali dan fenomena ini menyebabkan persaingan
dibidang pelayanan jasa asuransi khususnya semakin kompetitif antara

perusahaan jasa asuransi yang satu dengan perusahaan jasa asuransi lainnya
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khususnya di kota Jember. Hal ini dapat dilihat dari begitu banyakanya
perusahaan jasa asuransi yang telah ada di kota Jember ini selain PT.Asuransi
Jiwa Bumi Asih Jaya yang mana tentunya perusahaan-perusahaan jasa asuransi
ini menjadi pesaing yang harus diwaspadai oleh PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih
sendiri. Adapun para pesaing yang ada di kota Jember ini antara lain adalah

sebagai berikut :

PT.Asuransi Jiwa Lippo Life
PT.Asuransi Jiwa Bumi Putra
PT.Asuransi Jiwasraya

PT.Asuransi Jiwa Namura Life
PT.Asuransi Jiwa Central Asia Raya
PT.Asuransi Beringin Life

PT. Asuransi Darmala

PT.Asuransi Koperasi Asuransi Indonesia

PT.Asuransi Aken Life

A R

10. PT.Asuransi Adi Sarana Warna Arta
Dengan melihat fenomena para pesaing yang ada tersebut maka pihak

PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember perlu untuk mengadakan suatu strategi

pemasaran yang lebih terarah dan terpadu. Pelaksanaan strategi pemasaran ini

sangat penting sekali untuk dilakukan agar melalui usahanya ini perusahaan dapat
mempertahankan dan menambah jumlah nasabahnya yang lebih lanjut hal ini
akan membawa perusahaan pada keuntungan yang diperoleh yang mana akan
dapat  pula  mempertahankan  eksistensi perusahaan  serta  dapat
mengembangkannya. Untuk dapat mencapai itu semua maka perusahaan harus
melakukan salah satu fungsi pokoknya yaitu pemasaran,

Suatu perusahaan yang berorientasi pada kebutuhan dan keinginan
konsumennya schingga dalam mencapai tujuan-tujuannya perusahaan akan
berusaha memberikan kepuasan kepada konsumennya melalui kwalitas pelayanan

yang memuaskan. Hal ini akan tercapai dengan baik apabila perusahaan mampu

\N
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mengadakan tindakan penyesuaian® terhadap perubahan lingkungan yang
mempengaruhi konsumen.

Sistim pemasaran perusahaan dipengaruhi olch faktor lingkungan yang
berada di luar maupun yang berada di dalam perusahaan. Faktor-faktor yang
berada di luar perusahaan pada umumnya tidak dapat dikontrol, seperti persaingan
dengan perusahaan sejenis, kebijakan pemerintah maupun prilaku konsumen.
Sedangkan faktor-faktor interen atau faktor dari dalam perusahaan pada umumnya
lebih mudah dikendalikan oleh perusahaan yang terdiri dari produksi, keuangan,
personalia dan pemasaran. Krisis ekonomi yang terjadi belakangan ini juga sangat .
berpengaruh pada pola prilaku masyarakat. Pendapatan yang diperoleh jika
dibandingkan dengan kebutuhan yang harus dipenuhi oleh masyarakat lebih kecil,
masyarakat lebih mendahulukan pemenuhan akan kebutuhan primer (utama atau
pokok). Disinilah perusahaan harus dapat dan mampu melaksanakan strategi
pemasarannya melalui bauran promosi. Selain mempengaruhi faktor eksteren,
krisis ekonomi juga sangat mempengaruhi keadaan interen perusahaan yaitu
dalam bidang keuangan tentunya. Disaat krisis ekonomi melanda, pengeluaran
akan meningkat tinggi dibandingkan pada saat scbelum terjadinya krisis seiring
meningkatnya harga barang-barang dipasaran dan turunnya nilai mata uang.
Untuk itu perusahaan harus mampu didalam mengendalikan pengeluaran dana
guna tetap lancarnya proses kegiatan perusahaan.

Pemasaran yang merupakan salah satu kegiatan pokok dan merupakan
ujung tombak kegiatan suatu perusahaan dalam mencapai tujuannya akan berbeda
pelaksanaannya antara perusahaan yang satu dengan perusahaan yang lainnya,
baik itu yang bergerak dibidang penghasil barang maupun jasa. Namun pada
dasarnya cara yang digunakan adalah dengan menggunakan salah satu atau semua
alat-alat promosi yang merupakan bagian dari kegiatan pemasaran yang meliputi :
periklanan, publisitas, penjualan personal, maupun promosi penjualan. Alat-alat
promosi tersebut didalam pelaksanaannya juga mengalami kesulitan, seperti
periklanan, untuk dapat membuat iklan yang menarik agar mendapat respon yang

positif dari masyarakat itu sulit sekali. Penjualan personal dalam menjalankan
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tugasnya juga mengalami kesulitan karena masyarakat sulit untuk menerima
informasi yang diberikan oleh pihak penjual dengan alasan tidak melihat adanya
manfaat dari mengikuti atau membeli produk asuransi tersebut, selain alasan
ekonomi tentunya. Selain itu program-program publisitas seperti seminar-dan
lobby yang dilakukan oleh perusahaan, juga sering dianggap kurang menarik
untuk diikuti atau kurang penting dilakukan oleh pihak luar. Untuk Promosi
penjualan, walaupun perusahaan akan memberikan hadiah atau bonus kepada
para nasabah atau pelanggan pada waktu-waktu tertentu, masyarakat hanya
menganggap itu sebagai sesuatu yang memang sudah seharusnya dilakukan oleh
perusahaan kepada nasabahnya. Seolah-olah tidak ada pengorbanan dana untuk
kegiatan tersebut.

Pada hakekatnya promosi adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk
mengkomunikasikan atau menyampaikan suatu produk barang/jasa terhadap pasar
sasaran untuk memberi informasi tentang keistimewaan, kegunaan dan yang
terpenting adalah tentang keberadaannya untuk mengubah sikap ataupun
mendorong orang untuk membeli. Berarti dalam hal ini promosi juga merupakan
sebagai alat informasi yang mana informasi ini sangat berperan dalam
mengarahkan seseorang kepada tindakan membeli yang selanjutnya akan

mendorong jumlah permintaan.

1.2 Permasalahan
Setiap perusahaan dalam mencapai tujuannya tentunya tidak terlepas dari
kegiatan pemasaran yang mana dalam kegiatan tersebut tentu akan melakukan
kegiatan promosi pula, karena pada hakekatnya itu semua merupakan rangkaian
kegiatan yang tidak dapat dipisahkan. PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember
dalam melakukan promosinya telah mengalokasikan dana dan sumber daya
manusianya demi tercapainya tujuan perusahaan. Dalam dunia bisnis asuransi
‘ yang semakin ketat maka sebagai salah satu perusahaan yang bergerak di bidang
jasa asuransi, PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember tidak terlepas dari

masalah-masalah yang dapat mengancam eksistensinya, sehingga PT.Asuransi
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Jiwa Bumi Asih Jaya Jember harus du;')al mengantisipasi persaingan dengan
perusahaan sejenis. Hal ini agar tidak terjadinya penurunan jumlah nasabah yang
dikarenakan pinuahnya nasabah pada perusahaan asuransi lainnya yang ada di
Jember. Dalam hal ini strategi pemasaran yang tepat akan sangat membantu untuk
dapat mengantisipasi hal tersebut. Dcngan melihat latar belakang permasalahan
yang ada maka permasalahan yang dapat ditckankan dalam penelitian ini adalah
“bagaimanakah pelaksanaan bauran promosi pada PT Asuransi Jiwa Bumi Asih

Jaya Jember dalam rangka meningkatkan jumlah nasabahnya™

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penclitian
1.3.1 Tujuan
1. Ingin mengetahui gambaran  pelaksanaan bauran promosi yang
dilakukan oleh PT. Asuransi Jiwa Bumi Asih laya Jember.
Sl T
2. Ingin mengetahui apakah ada peningkatan jumlah nasabah

dengan kebijaksanaan bauran promosi pada PT.Asuransi Jiwa

Bumi Asih Jaya Distrik Jember.

1.3.2 Kegunaan
Untuk dapat memberikan informasi bagi perusahaan sebagai bahan
pertimbangan bagi pelaksanaan bauran promosi scbagai upaya

peningkatan jumlah nasabah dimasa yang akan datang,

1.4 Landasan Teori
1.4.1 Manajemen Pemasaran

Perusahaan yang unggul masa kini adalah perusahan yang paling berhasil
memuaskan bahkan menyenangkan pelanggan sasaran mereka. Hal ini akan dapat
tercapai tentunya dengan melakukan suatu rangkaian kegiatan pemasaran yang
terpadu dan terarah. Bagaimana agar kegiatan pemasaran ini dapat berjalan teratur
dan terarah? Tentunya didasarkan pada suatu sistem manajemen pemasaran yang

mana kegiatan manajemen pemasaran inilah yang merupakan salah satu kegiatan
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pokok yang harus dilakukan oleh ‘para pengusaha dalam usahanya untuk
mempertahankan kelangsungan hidupnya, berkembang dan mendapatkan laba.
Definisi manajemen pemasaran menurut Kotler (1995:16) adalah :

Proses perencanaan dan pelaksanaan dan perwujudan, pemberian harga,

promosi dan distribusi dari barang-barang, jasa dan gagasan untuk

menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan
pelanggan dan organisasi.

Dari definisi di atas dapat disadari bahwasanya manajemen pemasaran
adalah proses yang mencakup analisis, perencanaan, pelaksanaan dan
pengawasan, yang juga mencakup barang, jasa serta gagasan yang mana
berdasarkan pertukaran dan tujuan yang dapat memberikan kepuasan bagi pihak
yang terlibat. Olech karena itu kegiatan manajemen pemasaran ada sebelum
produk dibuat dan tidak berakhir setelah produk dibeli konsumen.

Manajemen bukan menitikberatkan pada penjualan tetapi penjualan
merupakan dampak dari kepuasan konsumen setelah dilakukannya kegiatan
manajemen pemasaran. Adanya peningkatan penjualan yang berarti naiknya
Jumlah permintaan diharapkan perusahaan dapat memperoleh laba. Laba
merupakan pencerminan dari usaha perusahaan yang berhasil memberikan

kepuasan kepada konsumen.

1.4.2 Pengertian Promosi

Pemasaran membutuhkan lebih daripada hanya mengembangkan produk
yang baik, memberi harga yang menarik dan membuatnya terjangkau atau mudah
diperoleh bagi pelanggan sasarannya. Perusahaan juga harus dapat berkomunikasi
dengan pelanggan yang ada sekarang dan pelanggan potensial. Komunikasi ini
sering pula dikatakan dengan promosi, yang mana merupakan salah satu dari
bauran pemasaran, selain harga, produk dan tempat. Komunikasi yang baik antara
perusahaan dengan masyarakat adalah jika adanya proses timbal balik antara
masyarakat dengan perusahaan, dimana perusahaan mampu memberikan
informasi dengan jelas dan benar dan sebaliknya ada respon dari masyarakat

kepada pihak perusahan , misal nya ada tindakan langsung dari masyarakat untuk
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tergerak menanyakan informasi lebih lanjut mengenai produk yang ditawarkan
oleh perusahaan. Dalam hal ini perusahaan harus siap dan mampu melayani dan
memberikan informasi yang dibutuhkan.

Kegiatan promosi terhadap suatu produk atau jasa sangat diperlukan guna
menginformasikan, “membujuk” dan mengingatkan para konsumen bahwa ada
produk atau jasa yang mana para pembeli akan memperoleh keuntungan apabila
mereka membeli barang atau jasa tertentu. Promosi seperti yang dikatakan
Winardi (1989:101) adalah aktifitas-aktifitas sebuah perusahaan yang dirancang
untuk memberi informasi, membujuk atau mengingatkan pihak lain tentang
perusahaan yang bersangkutan dan barang-barang serta jasa-jasa yang ditawarkan
olehnya.

Menurut Stanton (1991 : 30) ada beberapa faktor yang menyababkan g
promosi diperlukan yaitu :

a) Jarak fisik antara produsen dan konsumen yang mengikat
b) Jumlah pembeli potensial yang mengikat

Jadi dikatakan bahwa promosi sebagai arus informasi yang penting yang
dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan
menciptakan pertukaran dalam perdagangan yang didasarkan pada usaha untuk
menginformasikan. Jadi secara singkat promosi berfungsi untuk memberitahu

atau mengingatkan konsumen terhadap suatu produk tertentu baik itu yang berupa

barang atau jasa.

1.4.3 Bauran Promesi

Promosi sangat membantu di dalam peningkatan jumlah penjualan suatu
produk, umtuk itu fungsi promosi harus dapat dimaksimalkan agar tujuan
perusahaan dapat tercapai. Dalam hal ini diperlukaan keterlibatan bauran promosi
dimana penerapannya disesuaikan dengan kondisi perusahaan dan target pasar
~ dan para pesaingnya.
Dalam berpromosi perusahaan tidak boleh bergantung pada kesempatan,

untuk berpromosi secara efektif biasanya yang dilakukan oleh banyak perusahaan
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adalah menyewa agen periklanan untuk membuat ataupun mengembangkan iklan
yang efektif, spesialis promosi penjualan untuk merancang program insentif
pembelian, spesialis pemasaran langsung untuk berinteraksi dengan pelanggan
dan calon pelanggan melalui media yang ada seperti telpon misalnya dan banyak

lagi yang dapat dilakukan oleh perusahaan untuk dapat melakukan promosi

dengan cara yang efektif,

Bauran promosi merupakan kombinasi dari variabel-variabel promosi
yang direncanakan untuk mencapai tujuan atau sasaran perusahaan. Swasta
mengutip definisi bauran promosi dari Stanton (1984:238) bahwa :

Bauran promosi adalah kombinasi strategi yang paling baik dari variabel-
variabel periklanan, penjualan personal dan alat promosi lainnya, yang
kemudian semuanya direncanakan untuk mencapai tujuan program
penjualan,

Faktor-faktor yang harus diperhatikan oleh perusahaan yang -dapat

mempengaruhi penentuan bauran promosi menurut Stanton (1986:144-146)
adalah:

a. Dana yang digunakan untuk promeosi. Besarnya dana yang disediakan
perusahaan untuk keperluan ini dapat membuat program periklanan lebih
berhasil guna daripada perusahaan dengan sumber dana terbatas.

b. Sifat pasar. Keputusan mengenai susunan bauran promosi akan sangat
dipengaruhi oleh sifat pasar, oleh karena itu sifat pasar yang berbeda
membutuhkan kombinasi alat promosi yang berbeda pula.

¢. Sifat produk. Diperlukan penerapan strategi promosi yang berbeda-beda
untuk karakteristik sifat produk yang berbeda pula.

d. Tahap dalam daur hidup produk. Strategi bauran promosi dipengaruhi oleh
tahap daur hidup produk, dimana keberadaan produk pada tahap tertentu akan

mempengaruhi konsentrasi (penekanan) alat promosi yang berbeda dengan
penerapan pada tahapan lainnya.

Adapun eclemen-elemen dari pada bauran promosi adalah periklanan,

penjualan personal, promosi dan publisitas.
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a. Periklanan

Definisi periklanan menurut Kotler (1995: 740) adalah :”Bentuk penyajian

tidak personal dan promosi ide, barang atau jasa olch seorang sponsor yang

memerlukan pembayaran”.

Ada lima keputusan utama dalam pembuatan program periklanan menurut
Kotler ( 1998 : 235 ) yang disebut pula dengan lima M, yaitu :

Apakah tujuan periklanan ? (mission)

Berapa dana yang akan digunakan ? (inoney)
Apakah pesan yang akan disampaikan ? (message
Apakah media yang akan digunakan ? (media)
Bagaimana mengevaluasi hasilnya ? (measurement)

N

Keputusan-keputusan diatas sangat membantu di dalam melaksanakan

periklanan yang efektif dan efisien bagi suatu perusahaan.

Secara garis besar, iklan dapat digolongkan menjadi tujuh kategori pokok
menurut Jefkins (1996:39) yaitu :

Iklan konsumen

Iklan bisnis ke bisnis atau iklan antar bisnis
Iklan perdagangan

Iklan eceran

Iklan keuangan

Iklan langsung

Iklan lowongan kerja

"o a0 o

gz

Adapun media yang dapat digunakan untuk periklanan adalah antara lain :

Tabel : 1 Media Penting Periklanan

MEDIA KEUNGGULAN KENDALA

Surat kabar Fleksibelitas, ketepatan waktu,|Jangka waktu pendek, mutu
liputan pasar lokal yang baik,|reproduksi buruk,
penerimaan luas, dipercaya.  |penerusan audiens kecil.

Televisi Menggabungkan pandangan,|Biaya absolut tinggi,
suara dan gerakan,|pengelompokan tinggi,

memancing indra, perhatian|paparan tidak terlihat,

tinggi, jangkauan tinggi. pilihan audiens kurang.
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Radio

Majalah

Lapangan

i
ELainnya
|

| Penggunaan

Surat langsung | Audiens terpilih,  fleksibilitas,

tidak ada persaaingan iklan untukf
media yang sama, personalisi.

masal, pilihan
geografis dan demografis tinggi,

biaya rendah.

Pilihan geografis dan demografis
tinggi

Fleksibelitas, pengulangan
paparan tinggi, biaya rendah,

persaingan rendah.

i

r |
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Biaya relatif tinggi, citra”surat

!
sampah”. ;

Hanya penyajian  audio,
perhatian lebih rendahi
daripada  televisi, struktur!

harga tidak standard, paparan

sia-sia.
Tenggang waktu pembelian
iklan panjang, terdapat

peredaran yang sia-sia, tidak

ada jaminan posisi.

Tidak ada pilihan audiens,

kreatifitas terbatas.

Sumber : Philip Kotler (1991 : 371)

Dari banyaknya pilihan media yang dapat digunakan oleh perusahaaan

yang akan melakukan periklanan maka dapat diambil atau dipilih satu atau

beberapa media yang tentunya disesuaikan dengan kemampuan perusahaanya.

e

Selain itu terdapat beberapa tujuan kemungkinan periklanan menurut

Kotler (1995:742-743) yaitu

Periklanan informatif; dilakukan besar-besaran pada tahap awal suatu jenis
produk, dimana tujuannya adalah untuk membentuk permintaan utama.

Periklanan persuasif, penting dilakukan dalam tahap kompetitil, dimana
tujuannya adalah untuk membentuk permintaan kolektif” untuk suatu merek

tertentu.

Iklan pengingat; sangat penting bagi produk yang sudah matang,

Pilihan mengenai tujuan periklanan harus didasarkan pada analisa

mendalam mengenai situasi pemasaran sekarang, Lebih jauh periklanan yang
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efektif akan menciptakan imej yang positif dari pembeli kepada produk atau

perusahaan.

b. Penjualan personal

Penjualan personal atau personal selling merupakan kegiatan yang
mempunyai peranan penting dalam proses komunikasi perusahaan. Penjualan
personal mempunyai cara yang lain dari periklanan, promosi penjualan maupun
cara-cara promosi yang lainnya yaitu dengan cara berkomunikasi langsung dengan
para calon pembeli, sesuai dengan pengertian personal selling yang dikatakan
oleh Asari (1982 : 20) : “Personal selling adalah suatu cara mempromosikan
barang atau jasa dengan menawarkan langsung kepada calon pembeli”.
Sedangkan menurut Tjiptono (1995:202) Personal selling adalah:

Komunikasi langsung atau tatap muka antara penjual dan calon pelanggan
dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga mereka
kemudian akan mencoba dan membelinya

Oleh karena begitu pentingnya tugas dari personal selling ini maka
seorang yang bekerja pada bidang ini haruslah memiliki kriteria-kriteria tertentu
yang mana dapat mendukung suksesnya penjualan produk.

Adapun kriteria yang dibutuhkan bagi seorang sales menurut Tjiptono
(1995:204) adalah :

1. Sales manship
Penjual harus memiliki pengetahuan tentang produk dan menguasai seni
menjual seperti cara mendekati pelanggan, memberikan prestasi dan
demonstrasi, mengatasi pelanggan dan mendorong pembelian.

2. Negotiating
Penjual harus mempunyai kemampuan untuk bernegosiasi tentang
Syarat-syarat penjual.

3. Relatioship marketing
Penjual harus tahu cara membina dan memelihara hubungan baik

dengan para pelanggan.
Selain diperlukannya kriteria-kriteria tersebut diatas masih menurut
Tjiptono, diperlukan pula klasifikasi dari tugas dan posisi seorang sales sebagai

berikut :

12
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a) Deliverer (driver and sales person) yaitu penjual yang tugas utamanya
mengantar produk ketempat pembeli.

b) Order Getter yaitu penjual yang mencari pembeli.

¢) Order Taker yaitu penjual yang melayani pelanggan dan outlet

d) Missionary Sales People (Manchandiser, Retailer) yaitu penjual yang
ditugaskan untuk mendidik atau melatih dan membangun goodwill dengan
pelanggan atau calon pelanggan misalnya melatih wiraniaga perantara,
menjelaskan program promosi perusahaan kepada perantara.

€) Technical Spesialist (Technician) yaitu penjual yang harus memberikan atau
memiliki pengetahuan teknis kepada pelanggan.

f) Demand Creator yaitu penjual yang harus memiliki kreatifitas dalam
menjual produk (tangible and intangible).

Personal selling yang merupakan interaksi langsung dengan satu atau lebih
calon pembeli sangat menentukan sekali di dalam meningkatkan jumlah
penjualan suatu produk dimana dengan sifatnya yang secara langsung ini sangat
membantu calon pembeli dalam mengenali suatu produk yang pada akhirnya

dapat mempengaruhi mereka untuk memperoleh atau membeli produk tersebut.

¢. Publisitas

Publisitas adalah kiat pemasaran penting lainnya. Perusahaan tidak hanya
harus berhubungan dengan pelanggan, pemasok dan penyalur, tetapi ia juga harus
berhubungan dengan publik. Publik sebagaimana yang dikatakan dleh Kotler
(1995:799) adalah :"kelompok manapun yang memiliki kepentingan aktual atau
potensial atau pengaruh terhadap kemampuan perusahaan untuk mencapai
tujuannya”.

Publik dapat mendukung atau menghalangi kemampuan perusahaan
mencapai tujuannya. Perusahaan yang bijaksana mengambil langkah kongkrit
untuk mengelola hubungan yang berhasil dengan publik utamanya. Untuk itulah
kegiatan publisitas dalam suatu perusahaan mutlak harus ada.

Pengertian publisitas itu sendiri menurut Kotler (1995:704) adalah
"Berbagai program yang dirancang untuk mempromosikan dan/atau melindungi

citra perusahaan atau produk individualnya”. Komunikasi dengan masyarakat luar
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melalui publisitas ini dapat mempené,aruhi kesan terhadap sebuah organisasi

maupun produk dan jasa yang ditawarkan.

Bentuk-bentuk kegiatan publisitas ini dapat dilakukan dengan atau dalam
berbagai cara seperti : kotak pers, pidato, seminar, laporan tahunan, lobby dan
yang lainnya. Masih banyak pilihan yang lainnya yang dapat dilakukan oleh
perusahaan sesuai dengan kebutuhannya.

Secara umum, publisitas mempunyai beberapa karakteristik :

1. High Veracity, dalam hal ini sebagian besar mempunyai anggapan bahwa
berita reportase dan artikel yang ditulis oleh wartawan, memiliki nilai
kebenaran (veracity) yang lebih tinggi dibandingkan dengan tulisan ataupun
lukisan dalam iklan oleh sponsor tertentu.

2. Off Ground (tidak disangka-sangka), publisitas dapat menjangkau calon .
konsumen yang kemungkinan menghindari iklan atau wiraniaga (salesman)

3. Oramatization (dramatisasi), kemampuan untuk menonjolkan sesuatu yang
berlebih-lebihan.

Untuk dapat mengetahui apakah ada hasil yang memuaskan dari kegiatan
publisitas yang telah dilakukan dapat dilihat dari perubahan dalam

kesadaran/pemahaman/sikap produk yang dihasilkan dari kegiatan tersebut.

d. Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan kegiatan yang penting dalam pemasaran
suatu produk yang dilakukan oleh sebagian besar organisasi termasuk produsen,
distributor, pengecer dan organisasi lainnya.

Kotler memberikan pengertian mengenai promosi penjualan (1995:785)
sebagai berikut:

Promosi penjualan terdiri dari kumpulan kiat insentif yang berbeda-beda
kebanyakan berjangka pendek, dirancang untuk mendorong pembelian
yang lebih cepat dan/atau lebih besar dari suatu produk/jasa tertentu oleh
konsumen atau perdagangan tersebut.
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Dari pengertian di atas dapat dilihat bahwa promosi penjualan menekankan pada
penawaran insentif khusus melalui berbagai aktifitas yang bertujuan untuk

merangsang konsumen.

Aktifitas-aktifitas promosi penjualan yang umum dilaksanakan menurut
Winardi (1989: 114-115) adalah :

1. Periklanan di tempat penjualan (Point of purchase advertising), promosi
di dalam toko seperti misalnya dengan bantuan boneka ukuran manusia,
gambar-gambar yang digantung dan aneka macam pajangan (display).

2. Pengiklanan khusus ( specialty advertising), potlot, balpoint, korek api,
balon-balon yang di atasnya tercantum nama toko dan pesan reklame.

3. Eksposisi —eksposisi perniagaan dan pekan-pekan raya, pajangan produk
perusahaan untuk kepentingan para anggota saluran perniagaan atau untuk
para konsumen. Eksposisi mobil, kapal, buku-buku merupakan contoh-
contoh.

4. Contoh-contoh (sample), kupon-kupon dan hadiah-hadiah (premiums),
contoh-contoh produk, kupon-kupon untuk potongan-potongan harga.

5. Kontes-kontes, perusahaan menjadi sponsor untuk para peserta kontes

untuk merangsang pembeli. —

Kupon barang (trading stamps).

7. Aneka macam aktifitas (miscellaneous activities), mereka merupakan
varietas luas dalam promosi yang digunakan pada pembukaan perdana
toko-toko, penjualan untuk memperingati hari jadi toko atau kejadian-
kejadian penting lainnya.

&

Promosi penjualan sengaja dirancang untuk menghasilkan tindakan yang
berakibat relatif lebih cepat dan spesifik. Dalam menggunakan promosi
penjualan,  perusahaan  harus  menetapkan tujuan, memilih  kiatnya,
mengembangkan program, menguji program itu lebih dulu, menerapkan dan
mengontrolnya, dan mengevaluasi hasilnya.

Dari keempat bauran promosi yang ada yaitu periklanan, personal selling,
publisitas, maupun promosi penjualan hendaklah dapat dilakukan sesuai dengan
kebutuhan dan komposisi yang tetap agar terlaksana dengan efektif dan tujuan

dari perusahaan dapat tercapai sesuai dengan yang telah ditetapkan yaitu untuk

meningkatkan penjualan.

15
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L
1.4.4 Biaya Promosi &

Dalam kaitannya dengan promosi manajer pemasaran bertanggung
jawab dalam dua fungsi utama dalam perusahaan, yaitu :
a. Peningkatan volume penjualan.

b. Pengendalian biaya promosi.

Kedua fungsi diatas tampaknya mempunyai tujuan yang
bertentangan, tetapi situasi tersebut dapat diuraikan sebagai suatu
masalah keseimbangan. Seorang manajer dituntut kemahirannya dalam
pengendalian biaya promosi sehingga penjualan dapat mencapai tingkat
yang diinginkan.

Biaya promosi merupakan elemen biaya pemasaran yang sulit
diukur. Hasil dari kegiatan promosi dapat mengukur seberapa efektif
kegiatan tersebut telah dilakukan. Sedangkan usaha proses pengendalian
untuk unit-unit pembiayaan yang sulit diukur dimulai dengan
menentukan suatu anggaran atau perencanaan tahunan yang telah
disetujui oleh pihak mamajemen. Kemudian anggaran yang telah disetujui
tersebut dialokasikan ke dalam kegiatan promosi yang digunakan.
Selanjutnya tingkat realisasi pembiayaan itu dibandingkan dengan
realisasi anggarannya.

Menurut Kotler (1993:396) ada empat metode yang digunakan
dalam menentukan anggaran promosi, yaitu :

1. Metode kemampuan perusahaan (affordeble methode),
anggaran promosi dalam metode ini berdasarkan perkiraan
manajemen mengenai kemampuan keuangan perusahaan.
Namun metode ini tidak memperhitungkan pengaruh promosi
terhaadap penjualan, sebagai akibatnya anggaran promosi
tahunan yang tidak tetap sehingga menyulitkan perencanaan
pasar jangka panjang.

2. Metode presentasi penjualan (precantage of sales methode),
dalam metode ini besarnya anggaran promosi ditentukan
berdasarkan prosentase tertentu dari penjualan (tahun lalu atau
prediksi penjualan tahun depan) atau dari harga jual.
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3. Metode sama dengan’pesaing, dalam metode ini anggaran
promosi perusahaan harus sesuai atau sama dengan anggaran
promosi pesaing. Asumsi dalam pendekatan ini adalah :

a. Anggaran promosi berhubungan langsung dengan pangsa
pasar. Dengan maksud agar pangsa pasarnya tidak berubah,
maka anggaran promosi perusahaan harus dalam proporsi
yang sama dengan anggaran promosi pesaingnya.

b. Anggaran promosi pesaing merupakan kebijakan yang
kolektif dari suatu industri.

¢. Dengan mempertahankan persamaan anggaran promosi
maka perang promosi dapat dihindari.

4. Metode tujuan dan tugas (build up methode), metode ini
promosinya dengan didasari dengan tujuan-tujuan khususnya,
menentukan tugas-tugas yang harus dilakukan untuk
mengembangkan tujuan itu, dan memperkirakan biaya untuk 3
menjalankan tugas itu. Dengan metode ini menajer dapat
menganalisis secara ilmiah peranan promosinya dan kontribusi 4
promosi tersebut terhadap pencapaian tujuan pemasaran.
Pengeluaran promosi juga dapat dikendalikan, akan tetapi
metode ini dikritik karena terlalu ilmiah dan kaku.

1.4.5 Produk Jasa

Produk jasa merupakan salah satu atribut bauran pemasaran yang
amat penting. Oleh sebab itu pemasaran harus mampu menyusun strategi
produk dengan berbagai keputusan yang terkoordinasi. Ada banyak hal
yang harus diperhatikan dalam penetapan produk yang hendak
ditawarkan sehingga produk tersebut dapat diserap oleh pasar. Produk-
produk yang dapat dipasarkan menurut Kotler (1998 : 52) meliputi :

Barang fisik (misalnya mobil buku)

Jasa (misalnya cukur, konser)

Orang (misalnya Michael Jordan)

Tempat (misalnya Paris)

Organisasi (misalnya Asosiasi Jantung Amerika)
Ide (misalnya KB)

y Oale ST

Pengertian produk menurut Kotler (1991:189) :

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan pada sebuah pasar
agar diperhatikan, diminta, dipakai atau dikonsumsi sehingga
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memuaskan keingnan atau®kebutuhan. Produk bisa berupa benda
fisik, jasa, orang, tempat, organisasi atau gagasan.

Berdasarkan definisi di atas, tampak bahwa produk tidak bersifat
fisik saja namun juga bersifat non fisik, salah satunya yaitu jasa. Kotler
(1995:548) memberikan batasan jasa sebagai berikut :

Jasa adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan
oleh satu pihak kepada pihak lain, pada dasarnya tidak berwujud
dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun. Produksi jasa
mungkin atau mungkin tidak berkaitan dengan produk fisik.

Industri jasa menurut Kotler ( 1991 : 452) cukup bervariasi, antara lain :

1. Sektor pemerintah, dengan pengadilannya, pelayanan
ketenagakerjaan, rumah sakit, badan pemberi pinjaman, militer,
departemen kepolisian dan pemadam kebakaran, kantor pos, badan
pembuat peraturan dan sekolah, berada diusaha jasa.

2. Sektor nirlaba swasta, dengan musiumnya, badan amal, gereja,
perguruan tinggi, yayasan dan rumah sakit berada dibisnis jasa.

3. Sektor bisnis, dengan perusahaan penerbangannya, bank, biro servis
komputer, hotel, perusahaan asuransi, kantor konsultan hukum,
kantor konsultan manajemen, praktek medis, perusahaan bioskop,
perusahaan yang memperbaiki pia dan perusahaan real estate berada
dibisnis jasa.

4. Sektor manufaktur, seperti operator komputer, akuntan dan staf
hukum.

Dengan memperhatikan jenis-jenis roduk dan jasa tersebut maka
dalam memasarkan produk jasa memerhatikan sifat-sifat khusus dari
pemasaran jasa seerti yang diungkapkan oleh Alma (1992:239-241) yaitu :

a. Menyesuaikan dengan selera konsumen

b. Keberhasilan pemasaran jasa dipengaruhi oleh jumlah pendataan
masyarakat '

c. Mutu jasa dipengaruhi oleh benda berwujud (perlengkapannya)

d. Pada pemasaran jasa tidak ada fungsi penyimpanan

e. Saluran distribusi dalam marketing jasa tidak begitu penting
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Dengan adanya cara-cara yang ditawarkan dalam memasarkan produk
jasa tersebut diharapkan para pengusaha jasa akan memiliki dasar yang
dapat diandalkan dalam memasarkan produk jasanya.

Selain daripada itu Stanton (1991:223-224) mengungkapkan pula
karakteristik dari produk jasa sebagai berikut :

1. Maya atau tidak teraba (intangible) yaitu jasa tidak berbentuk, tak
terlihat dan teraba.

2. Tak terpisahkan (inseparability) yang kerap kali tak terpisahkan dari
pribadi penjualnya.

3. Heterogenitas, industri jasa bahkan penjual industri jasa tidak
mungkin mengadakan standarisasi out put.

4. Cepat hilang (penshability) dan pemanfaatan yang berfluktuasi, jasa
cepat hilang dan tidak dapat disimpan

Keempat karakteristik jasa tersebut sangat mempengaruhi di dalam

rancangan program pemasarannya, oleh karena itu seorang pengusaha

jasa hendaklah mengerti dan mengetahui sifat dari produk jasanya.

1.4.6 Asuransi

Menurut Pasal 246 Kitab UU Hukum Dagang yang dikutip oleh
Prakoso (1987:1) asuransi adalah :

Suatu premi untuk memberikan penggantian kepadanya karena
suatu kerugian, kerusakan atau kehilangan keuntungan yang
diharapkan, yang mungkin akan diderita karena suatu peristiwa
yang tak tertentu.

Dasar-dasar asuransi menurut John H.Magee yang dikutip oleh
Salim (1991:1) dapat diklasifikasikan kedalam dua golongan yaitu :

a. Asuransi wajib (jaminan sosial), yaitu asuransi yang wajib dan
harus diikuti oleh setiap orang atau penduduk.

b. Asuransi sukarela yaitu bentuk asuransi yang dijalankan secara
suka rela dan setiap orang bisa mempunyai atau tidak
mempunyai asuransi sukarela.
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Tujuan dari asuransi adalahagar setiap orang mempunyai jaminan
untuk hari tuanya. Menurut Magee, yang dikutip oleh Salim (1991 :2)
membedakan asuransi sukarela menjadi dua jenis yaitu :

1. Government insurance, yaitu asuransi yang dijalankan
pemerintah/negara.

2. Commercial insurance, yaitu asuransi yang bertujuan untuk ;
melindungi seseorang atau keluarga serta perusahaan dari
resiko-resiko yang mendatangkan kerugian.

Tujuan dari perusahaan asuransi komersial adalah mendapatkan
keuntungan, seperti pendapat John H.Magee yang dikutip oleh Salim
(1991:3) menggolongkan asuransi komersial menjadi dua jenis, yaitu :

a. Asuransijiwa

b. Asuransi kerugian, meliputi asuransi kebakaran, asuransi pencurian, £
asuransi angkutan di darat, asuransi angkutan di laut, asuransi
kecelakaan dan reasuransi

Asuransi jiwa menurut Salim (1991:25) adalah : “asuransi yang
bertujuan menanggung orang terhadap kerugian finansial tak terduga
yang disebabkan karena meninggalnya terlalu cepat atau hidupnya terlalu
lama”.

Pada hakekatnya asuransi jiwa merupakan perjanjian antara
tertanggung yaitu nasabah dan penanggung yaitu perusahaan. Perjanjian
tersebut adalah pelimpahan resiko dari tertanggung kepada penanggung
dimana tertanggung membayar sejumlah uang yang telah ditentukan
kepada tertanggung (disebut uang pertanggungan) apabila terjadi
peristiwa yang merugikan dalam hubungan dengan hidup atau
meninggainya tertanggung. Hidup dan meninggalnya tertanggung
mempunyai nilai ekonomi bagi yang berkepentingan, nilai ekonomi
tertanggung akan berkurang atau hilang apabila :

1. Meninggal dunia

2. Cacat badan
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3. Usia tua

4. Pengangguran

5. Musibah-musibah lain yang tak terduga

Penanggung memberi sejumlah uang seperti yang telah ditetapkan

pada saat ditutupnya suatu perjanjian jual beli asuransi, yaitu saat

penandatanganan polis asuransi yang ditawarkan. Surat polis menurut

R.Subekti (tanpa tahun :76) adalah :"Surat bukti pembelian suatu produk
asuransi atau surat bukti keikutsertaan seseorang pada suatu program
asuransi dari suatu perusahaan asuransi”.

Asuransi memerlukan media promosi yang merupakan bagian dari
pemasaran. Bauran promosi (periklanan, personal selling, promosi
penjualan dan publisitas) perlu dilakukan dengan efektif di dalam
pencapaian tujuan. Komposisi dari masing-masing elemen yang ada
dalam penerapannya tidaklah sama tergantung dari kebutuhan dan
situasi perusahaan maupun produk yang dihasilkannya. Pelaksanaan
bauran promosi yang tepat akan sangat mendukung perusahaan dalam
mencapai tujuannya karena dapat tercapai peningkatan dari jumlah
penjualan sehingga laba juga dapat diperoleh yang dapat digunakan

untuk mempertahankan serta mengembangkan perusahaan.

1.5 Landasan Konsep

Bisnis asuransi merupakan usaha untuk memberikan pelayanan
jasa yang berupa rasa aman dalam menghadapi kehidupan yang penuh
dengan ketidakpastian ini. Untuk itu pemasaran dalam bisnis ini
memerlukan suatu strategi promosi yang baik.

PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya dalam hal ini telah melaksanakan
bauran promosi yang merupakan pelaksanaan dari semua aktifitas

promosi yang ada oleh perusahaan. Periklanan adalah kegiatan promosi
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yang dilakukan perusahaan defngan melalui kalender, saleskit, brosur,
radio dan surat kabar. Promosi penjulan merupakan kegiatan promosi
yang dilakukan oleh perusahaan dengan cara eksposisi-eksposisi
perniagaan dan pekan-pekan raya, potongan-potongan. harga serta
pengadaan display. Publisitas adalah kiat pemasaran yang dilakukan oleh
perusahaan dalam mempublikasikan produknya pada masyarakat,
menjaga hubungan yang baik kepada nasabah atau masyarakat. Personal
Selling adalah kegiatan promosi dengan cara tatp muka yang dilakukan
oleh para konsultan.

Dari kegiatan bauran promosi tersebut diharapkan perusahaan

nantinya akan memperoleh peningkatan jumlah nasabahnya.

1.6 Model Analisis

Dari kerangka pemikiran di atas maka dapatlah kita mengambil

suatu model analisis .

Bauran Promosi

Periklanan Peningkatan
Promosi Penjualan , Jumlah
Publisitas Nasabah

Penjualan personal

Gambar : 1 Model Analisis

1.7 Metode Penelitian

1.7.1 Jenis Penelitian

Jenis metode penelitian menurut Nawawi dan Hadari (1992 : 66-67)
adalah:

a. Metode Filosofis
b. Metode Historis
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¢. Metode Eksperimen

d. Metode Deskriptif

Adapun metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Penelitian kualitatif
menurut Faisal (1990 : 21) adalah “suatu penelitian yang menghasilkan >
informasi deskriptif berupa kata-kata dari subjek yang diamati”.
Penelitian ini tidak bermaksud menguji konsep yang ada sebagai suatu
variabel, tetapi konsep-konsep yang ada diartikan sebagai alat untuk
menginterpretasikan hakekat suatu gejala ataupun kegiatan yang ada di
lapangan, serta mengkonseptualisasikan teori yang memenuhi abstraksi
yang cukup tinggi yang dapat berlaku dalam penelitian-penelitian lain

sejenis pada kondisi tertentu lainnya.

1.7.2 Karaktristik Informan

Penentuan informan yang digunakan dalam penelitian ini mengacu
pada pendapat Spradly yang dikutip oleh Faisal (1990:57) mengajukan
beberapa kriteria yang dipertimbangkan dalam penentuan sampel

termasuk di dalamnya, yaitu :

a. Subyek telah cukup lama dan intensif menyatu dengan suatu
kegiatan atau medan aktifitas.

b. Subyek yang masih terlibat dan aktif pada lingkungan atau
kegiatan yang menjadi sasaran atau perhatian peneliti.

c. Subyek yang mempunyai banyak waktu atau kesempatan untuk
dimintai informasi.

d. Subyek yang dalam memberikan informasi tidak cenderung
dikemas terlebih dahulu.

e. Subyek yang sebelumnya tergolong masih asing dengan

penelitian ini.
Dari beberapa kriteria dalam penentuan subyek penelitian tersebut
diatas adalah juga yang diambil atau dipakai didalam melakukan

penelitian dalam memperoleh data pada perusahaan PT.Asuransi Jiwa
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Bumi Asih Jaya Distrik Jember. *Dalam hal ini diwakili oleh Manajer

Pemasaran, Kepala Tata Usaha dan salah satu Konsultan.

1.7.3 Teknik Pengumpulan Data
a. Pengumpulan Data Primer
1. Wawancara
Peneliti melakukan wawancara dengan informan kunci pada
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember yang dipandang
sebagai pihak yang benar-benar mengetahui permasalahan
yang diteliti yaitu dengan manajer pemasaran, kepala tata
usaha dan konsultan peerusahaan.
2. Observasi
Untuk memperoleh data pendukung peneliti juga
melakukan pengamatan dengan cara mengamati berbagai
media atau sarana promosi yang diharapkan dapat
membantu dalam melakukan interpretasi.-
b. Pengumpulan Data sekunder
Pengumpulan data sekunder ini memakai sumber non
personal, yang meliputi studi kepustakan dan dokumentasi.
Mempelajari literatur yang berkenaan dengan penelitian ini
adalah kegiatan studi kepustakaan , sedangkan dokumentasi

diperoleh dari kliping, pengumpulan agenda organisasi dan

lain-lain.

1.7.4 Teknik Pemeriksaan Keabsahan Data
Pemeriksaan keabsahan data perlu dilakukan untuk memperoleh
data yang realibel. Pemeriksaan data dalam penelitian ini dilakukan

dengan cara memperpanjang masa penelitian, trianggulasi yaitu menggali

24
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data dengan wawancara langsung, pengamatan dan studi kepustakaan,

serta diskusi dengan teman sejawat.

1.7.5 Analisis Data

Analisis yang digunakan adalah domain dan taksonomis. Analisa
domain menurut Faisal (1990 : 98) merupakan “proses analisa informasi
yang sifatnya masih sangat umum dan menyeluruh terhadap apa yang
menjadi pokok permasalahan dalam penelitian yang dilakukan”.
Sedangkan analisa taksonomis masih menurut Faisal (1990 : 98)
merupakan “analisa lebih lanjut yang perlu dilakukan setelah melakukan
analisa domain guna mendapatkan informasi yang lebih mendalam dan
terinci tentang suatu permasalahan penelitian”. Dari analisa tersebut
nantinya akan diperoleh gambaran mengenai bauran promosi yang

dilakukan PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember.

1.8 Informan

Nama : Supardi

Usia : 35 Tahun

Jabatan : Kepala Pemasaran Distrik
Lama Bekerja : 11 Tahun

Latar Belakang Pendidikan : Tamatan SLTA

Nama ' : Drs.Saorman Naibaho
Usia : 35 Tahun

Jabatan : Kepala Tata Usaha
Lama Bekerja : 8 Tahun

Latar Belakang Pendidikan : Tamatan S1 (Adm.Niaga)
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Nama * Setiani Cahyaningsih,SE
Usia : 34 Tahun

]abatan : Konsultan

Lama Bekerja : 6 Tahun

_ Latar Belakang Pendidikan : Tamatan S1 (Ekonomi)
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ILGAMBARAN UMUM PERUSAILAAN
2.1 Sejarah Singkal Berdirinya 'T. Asuransi Bumi Asih Jaya

Pernsahaan Asuransi Jiwa berdivi sejak taliun 1957 daii pagasan
KM Sinagae ketika Beliau masih bekerjs di Asuransi fisva Bersama Bumi
Mitra 1912, Kemudian bersama beberapa rekannya mntod membwaraken
nutuk mendivikan Perusaiinan Asuranst [iwa.

Yang mendorong wntuk  mendirtkan  Asuransi jiwa  adalab
keinginan untuk menunjukkan tujuan hidup yang jelas, yakni bernilai
bagi kemuliaan Tuhan dan bagi sesama manusia, Gagasannya untuk
mendirikan Perusahaan Asnransi semakin berkembang ketika berkunjung
ke negara Kanguru, Australia tahun 1960, Disana lalu mengikuti latihan
kerja pada salah satu perusahaan Asuransi Jiwa. Salal sutu kesan yang
didapal adalah peianan Asuransi Jiwa yang sangal Lesar karena dapat
menghasilkan  dana dan  sekaligus memanivestasi daripada gotone
T0yong.

Setelah  kembali ke tanah air, Deliav  segera  wenerusha
pekerjaannya di Asuransi Jiwa Bersama Bumi Putva 1912, Pelisu merasa
baliwa gagasannya perlu dikembangkan terus, Jalu Belisw minta naschal
pada Direktur Asuransi Jiwa Bersama Bumi Putra (non aktif). Gagasan
untuk mendirikan Perusahanan Asuransi Jiwa ity dihavgai akau tetapi
ada suatu hambatan yakni wakluuya yang belum tepat untuk memulai,

Ia memulai kavier di bidang peransurasian sejuk bekerja di
Asuransi Jiwa bersama Bumi Putra 1912, karena prestasinya dinilai baik
dan pantas mendapat predikat ” Bintang Dinas Luar “ dari Asuransi Jiwa
Bersama Bumi Putra 1912, Tetupi pada tahun 1965 Beliau mengundurkan
diri dari Asuransi Jiwa Bersama Bumi Putra 1912,

Tahun 1966 K.M. Sivaga bersama Achmadi dan Pendeta Loe Siauw

Tjong mendirikan lembaga pembinaan sosial { LPS ). Dengan Lerdirinya

21,
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LIPS ini keinginannya untukk mendirikan Perusahaan Asuransi Jiva
semakin mantap. Bahkan Mentert Sostal Kelinkiman pada langgal 2 Men
1967 yang isinva minta petunjuk mengenai petmohonan i usaha
Asuransi Jiwa, idak lama kemudian surat balasan dari Sekjen Kehakiman
dilerima yang isinya sesuai dengan apa yang diperluka untuk usaha
Asuransi Jiwa, Selanjutnya pada saat itu juga disusunlah nama nama
pendiri Perusahaan Asuranst [iwa, mereka adalabh K.M. Sinaga, A.M.
Sihombing dan Dv. H Sinaga. Pada tanggal & juni 1967 wereka
mengadakan perlemuan resmi yang akhitnya diperoleh kescpalkalan
untuk mendirikan Perusahaan Asuransi Jiaw dengan nama Bumi Asih
Jaya.

Tanggal 10 Juni 1967 para pendiri Perusahaan Asuransi jiwa
bertenut untuk mengumpulkan modal sabamnys vang kemudian diselor
ke Dank of Sumatra. Kemudian pada tanggal 10 Tuni pula dilelapkan
sebagai hari lahirnya Bumi Asih Jaya.

Tanggal 11 Juni dibuatlah permohonan {jin usaha Asuransi Jiwa
yang diajukan ke Departemen Kehakiman. Pada bulan Agustus i
mendivikan Perusahaan Asuransi Jiwa dikelnarkan oleh Depurtemen
Kehakiman untuk Bumi Asih Jaya.

Langkah selanjutnya adalah memperkenalkan Bumi Asih faya
kapada masyarakat secara melnas. Dimana pembukaannya dilakukan di

Hotel Indonesia pada tanggal ‘I‘J.SPplemher 1967. Kemudian tanggal 25

September 1967, K.M. Sinaga dan istrinya berangkat ke Medan untuk

menjajaki  dan  mendivikan  cabang  disana  kemudian wmeluas ke
Palembang.

Kondisi transisi dari ORLA ke ORBA, bagi kalangau perbankan
111@11gaiam1'. snatu tingakt yang cukoup menegangkan. Sehingga bank-
bank bernsalia menyedot nang sebanyak muwngkin davi masyavakal

dengan cara memberikan bunga yang tinggi. Sehingga beberapa bank
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swasta mengalami “ out ot clearing “ dari Bank Seatral Indonesia. Qleh
karena Bumi Asih [ayn adalah salull satn nasabal bank ol Sumaive. maka
akibatnya uang Dumi Asih Jaya otomatis beku di bank tersebut sehingga
ijin operauionai Bumi Asih Jaya dicabut oleh Dt—rpam-meh Kewangan
Indonesia,

Perkembangan selanjutnya, pada tahun 1968 produksi masih kecil
sekali dan belum berhasil meraih keuntungaun bahkan rugi  Baru
tabun1969 dicatat keunlungan usaha yang menggembirakan dan tah'n
berikutnya Duini Asih Taya ULerhasil membeli gedung unituk kanlor
pertama kali di Palembang. Pembelian gedung berikutnya adalah pada
tanggal 6 Nopember 1970. Dan selanjutnya membuka cabang bavu lagi di
Semarang tahun (972,

Tahun demi talian pi"l‘}'\l‘lllbﬂllﬁnil Bumi Asili Java semakin bagus
dan hubungan dengan perusahaan sejenis serfa perusahaan Asuransi baik
yang ada di dalam maupun di luar negri bertambah luas.

Perkembangan dalam bidang investasi mulai tahun 1973 tampak
ada kemajuan terutawma dengan lahiraya anak-anak perusahaan] vang
hingga kini sndah tercatat sebagai beriknt :

1. PT. Agro Asih- Perkebunan

2. PT.Santosa Asih Kontraktor

3. Pl Sopo Indah Asih- Asuransi Jiwa

4, PT. Asurans Puri Asih - Asurans: Umum
5. PT.Sari Asuli Realty — Commercial Estate
6. I'l. Bina Asih - Konsultan

7. PT. Bank Ina Perdana

8. Yayssan Bumi Asih Mulia dan lain tain

Dengan a:ianw kerjasama yang baik antara karyvawan, satn demn
salu dibukalal cabang distvik dan sektor nnit-di berbagai dacral di

Indonesia. Sasaran vangl dicapai dalam pembukaan kantorcabang adalah

29
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a. Kantor Pemasaran Cabang 12 buah
. .y -
b, Kantor Pemasavan Distrik - 144 buali

c. Kantor Pemasaran Sektor Unit - 10.368 buah

2.2 PT.Asuransi Jiwa Bersama Bumi Asih Jaya Distrik Jember

Pada awalnya pembukaan Kantor Pemasaran Cabang di Jawa
Timur yang pertama adalali di Surabaya tepatnya di |l Debutomo
Surabaya. Pembukaan Kantor perwakilan di Swrabaya - merupal an
pembukaan Kantor Cabanyg keenam setelah Medan, 'alembang, l’:uui-;iung,.
Semarang dan Ujung Pandang. Setelah berjalan cukup lama maka untuk
memperluas jangkauan pelayanan PU.Bumi Asth Jaya madat mebuka
kantor Distrik di luar Surabaya yaitn di kota Malang di daeral kayu
tangan. Dengan dibukanya kantor Distrik ini, maka produk produk yang
ditawarkan PT.Dwmni Asih Jaya akan lebih luas ditlerima diJawa Timur.

Selanjutnya dengan melihat perkembangan perckonomian kota
Jember yang semakin baik dan moniﬁgkat maka pada tanggal 5 April 1975
dibukalah Kauntor Pemasaran Distrik di kota Jember fepatnya di jalan
Letjen  Suprapto  No.l  Jember. Langkah  selanjutnya  adalab
memperkenalkan produk-produk PT.Bumi Asih Jaya kepada masyarakat
secara luas, Namun berkat kerjasama dan kelekunan akhirng}a berhasil
menembus rvintangan dan kesulitan dimana pada waktu itu sudab berdivi
beberapa perusahaan Asuransi [iwa yang lain. Kantor Pemasaran Disirik
Jember merupakan Kaotor Distrik yang keempal yvang dibuka di JTawa
Tinur, Dimava Kantor Pemasaran Distrik ini membawahi lima Kantor
Sektor yaitu : |

a. KantorSektor Ambulu

b. KantorSektor Bondowoso

¢ KaniovSektor Kalisal
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d. Kantor Sektor Tanggul

e. Kantor Sektor Balung *

2.3 Struktur Organisasi

Struktur organisasi adalah suatu kerangka yang menunjukkan hubungan
antara pejabat maupun bidang kerja antara yang satu dengan yang lain sehingga
jelas fungsi dan tanggungjawab masing-masing dalam suatu kebulatan yang
teratur. Definisi ini mengandung pengertian bahwa struktur organisasi merupakan
gambaran mengenai sistim hubungan kerja sama orang-orang yang terdapat dalam
suatu tujuan.

Fungsi struktur organisasi adalah menjelaskan tugas, tanggungjawab dan
wewenang yang dimiliki karyawan sehingga setiap fungsi dan kesatuan ”
tanggungjawab dapat diarahkan guna mencapai tujuan perusahaan.

Untuk mencapai hasil yang baik, serta tercapainya tertib organisasi dan
tatalaksana tugas maka PT. Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember

menetapkan dan melaksanakan struktur organisasi garis dan dapat dilihat pada
gambar berikut ini :

Kepala Pemasaran Distrik l

;

Kepala Tata Usaha
Kepala Pemasaran Kepala Pemasaran
Linit Dehet _Linit Non Debet | —p»| Tata Usaha
Dinas Luar]
o Konsultan Konsultan Non
Debet Debet —p Tata Usaha
Penagihan
Konsultan Konsultan Non Kasir |
> |
Debet Debet
— Pembantu

Gambar 2 : Strutur Organisasi PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember
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1.4 Tugas, Wewenang Dan Tanggungjawab

Masing-masing bagian dalam struktur organisasi yany ada diatas

-

memiliki tugas dan tanggungjawab sebagai berikul:

1. Kepala Pemasaran Dislrik (KPD) -

Adalah pejabat yang diangkat oleh direksi, dan dalam tagasnya

dibantu oleh beberpa petugas dinas dalam yang dipimpin oleh Kepala

Tate Usaha (K1U) dan beberapa petugas dinas luar yang dipimpin

oleh Kepala Pemasaran Unit (KPU) dan Kepala Pemasavan Unil Sektor

(KT'us).

Tugas tugas Kepala Pemasaran Distrik adalah .

a.

b.

@

memimpin dan membina, mengkoordinasikan dan mwengawasi

kegiatan pemasuran

memitipin, membina, meogkoordinasikan dan  menpawasi

kegialan penagilian

membina, mengawasi kegiatan administrasi

mengadakan hubungan dengan pihak ketiga khususnya pihok
pemegang polis

mengadakan  penainbahan  karyawan  baru,  mengusulkan
pengangkatan dan pemberhentian pegawai sesuai  dengan
kebutuhan kepada Pimpinan Cabang yang berada diSurabaya
Menandatangani surat snrat penting, misalnya SP, SKP

Memupuk dan memelihara hubungan baik dengan karyawaun atau

bawabannya.

2. Kepala Tata Usaha Distrik (KTUD)

Adalah pejabat yang diangkat oleh direksi, dan dalam tugasnya

dibantn oleh beberapa petugas TU, TUP, dan pesurnh.

Tugas-tugas Kepala Tata Usaha Distrik adalal :

4. menerima dan meneliti dokumen-dokumeu untuk pengajuan klaim

habis kontrak, klaim meninggal dunia, dan klaim tahapan.

32
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b. membuat konsep surat secara umum

C.

d.

melaksanakan  dan mengawasi administrasi  pemasaran  dan
penagiban
menerima dan menelii kebenaran bukti buk(i pengeluaran dan

pemasukan uang

e. membuat laporan dari semua kegiiatan baik di bidang pemasavan,

i

e

penagiban dan di bidave vimum

wenyimpan dan memelibara arsip atau doknmen-doknmen yiny
berkaitan dengan semua kegiatan dan wrusan distrik
melaksanakan, mengawasi pengadaan dan pemeliharaan sarana

dan bangunan kantor perusahaan

3. Kepala Pemnasaran init Pebet (KPuUD)

Adalah mereka yang diangkat oleh direksi untuk memanyhu jabatan

Kepala Temasaran Unil Debet dan berlanggungjawal lingsune

kepada Kepala Pemasaran Distrik,

Tugas-tugas Kepala Pemasaran Unit Debet adalah -

; e o 3 a,

b.

d.

rekruiting, pendidikan dan pembinaan karyawan
higas biaya produksi atan emasaray yailu mengkoordinasikan
tenaga produksi yang berada di bawal pengawasan  anluk

memasarkan prodnk produk asuransi

tugas pemeliharaan meliputi:

- mengadakan wajib kunjung pemegang polis untuk pewjelasan
nang

- menggalakkan wajib kunjung kepada pemeganyg polis bagi
konsultan dibawah koordinasinya -

- memberikan pelayanan kepada pemegang polis dengan baik

tugas pengawasan atau supervising meliputi :

- mengadakan pengawasan alas para  komsullan  dalam

menjalankan aktivilasnya
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e.

turut bertanggung jawab atas penyalahgunaan keunangan yang
wungkin terjadi oleh para konsultau

- melakukan observasi untuk mencari kebenaran data &0 atan
SKP

lugas penagihan melipuli:

mengkoordinasi penagihan di wilayah unit debetnya

mengevaluast perkembangan tagilian harian setiapp hav

membuat laporan pencapaian penagihan

1

mengatur rule penagihan masing-masing petugas dalam unil

tugas-lugas lainnya adalali

melaksanakan Public Relation dengan sebaik-baiknya

- mempelajari secars seksama peraturan-peraturan perusahaan

- mengajukan usulan pengangkatan konsultan menjidi karyawan
letap yang telah memenuhi syarat kepada Kepala Distrik

- membina kerjasama yang baik dengan semua karyawan Bumi

Asih Jaya

-4, Kepala Pemasaran Unit Non Debet (KPUND)

Adalah mereka yang diangkat oleh direksi untuk memangku jabatan

scbagai Kepala Pemasaran Unit Non Decbel, bertanpggung jawab
s I prung |

langsung kepada Kepala Unit Pemasaran Distrik,

Tugas-tugas Kepala Pemasaran Unit Non Debet adalah :

a.

L.

tugas rekruiting, pendidikan dan pentbinaan karyawan

mengkoordinasikan tenaga-tenaga produksi yang berada di bawah

pengawasannya untuk memasarkan produk-produk asuransi
mengadakan wajib kunjung kepada pemegang polis untuk
penjelasan ulang, serta pemegang polis bagi konsultan di bawah

koordinasinya

. mengadakan pengawasan alas para konsultan dalam menjalankan

aktifitasnya dan memeriksa kebenavan data 5K dan SKP

34
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e. turut bertanggung jawab atas kemuungkinan penyalahgunaan
keuangan yang dilakukan oleh para konsultau

f. mengajukan usulan pengangkalan konsultan menjadi karyawan
letap b&gi yang telaly memenuhi syaral :

. membina kerjasama yang baik antara sesama karyawan Bumi Asih
Jaya

Kepala Pemasaran Unit Sektor Debet (KPUSD)

Adalab mereka yaug diangkat oleh direksi untuk memangku jabatan

memimpin pemasaran di tingkat sektor dan be.rla_ngg-,ung jaw ab

langsung kepada Kepala Unit Pemasaran Distrik.

Tugas-tugas Kepala Pemasaran Unit seklor Debet adalaa:

a. tungas rekruiting, pendidikan pembinaan karyawan

b.

~

tugas produksi atau pemasaran di tingkat sekfor

¢. tugas pemeliharaan

d. tugas.pungawasan

e. membuatlaporan perkembangan tagihan

f. membuat laporan hasil produksi

membuat laporan hatrian kas

h. mengadakan observasilapangan

i. mengadakan laporan penghasilan karyawan

Tata Usaha Dinas [unar (TUDL)

Tugas-tugas Tata Usaha Dinas Luar adalah sebagai berikut:

a. menyelenggarakan administrasi kantor

b. pengelikan surat menyurat untuk inlern

¢, mencatal hasil aktifitas produksi atau penjualan ke dalam buku
produksi

d. memasnkkan data SI” dan KSP ke dalam komputer

e, hw.nginvenlums‘l;u'kn polis

[ - mengarsip sural sural yang keluar alan surat yang masuk -
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g mengirim surat-surat permohonan klaim
h. mengerjakan surab-surat usulan  pemberbentian  pevawai atan

kavyawan
Tala Usalia Penagilian (TUT)
Tugas tugas Tata Usaha Penagihan adalah :
a. mendistribusikan kwitansi pembayaran premi
b. membuat surat pengantar kwitansi ke seklor ’
c. mengelompokkan kwilansi sesuai dengan bukli debet masirg.

masing
d. mangisi kartu prremi sesuai dengan bukti pembayaran prem vang

ada
e. memasukkan data pembayaran premi ke kom puter .
t. mendistribusikan buku polis f

g. membual sural tunggakan premi

1

.+ mengerjakan buku tagihan induk

Kasir

Lugas-tugas dari kasir adalah sebagai beriknt :

4. menerima seloran vang premi

b. mengeluarkan wang untuk pembayaran bonus alau propisi sesuai
dengan peraturan cabang

c. membukukau semua transuksi yang terjadi setiap hari

d. mengerjakan lembar kas havian

e menerima seforan nang promi pertatna

f. mengerjakan buku penghasilan

§. membayar gaji karyawan sesuai dengan  ketentuan yang tolahr
ditentukan oleh kantor pusat

h. wentranster wvang tunar ke BN 1946

i, membuat laporan penghasilan kavyawan selia p balan ke Lanoo

cabany
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j- mengirim laporan keuangan harian beserta bukti-bukti pendukungnya

setiap hari :

k. membukukan surat perintah bayar (SPB) yang sudah dibayarkan melalui
bank

I mengeluarkan biaya umum kafetaria, sarana keperluan Kkantor sesuai
dengan persetujuan dari kantor pusat

m. membuat daftar gaji KD, KND

Konsuitan Debet (KD)

Adalah konsultan yang diangkat oleh cabang sebagai karyawan tetap dan

bertanggung jawab kepada Kepala Pemasaran Unit masing-masing.

Tugas-tugas Konsultan Debet adalah sebagai berikut :

a. melaksanakan kegiatan pemasaran atau menjual polis >

b. melayani dan memelihara pemegang polis

¢. menyelenggarakan kegiatan administrasi pemasaran

d. membantu pemegang polis dalam mengajukan klaim

Konsultan Non Debet (KND)

Tugas-tugas Konsultan Non Debet adalah sebagai barikut :

a. melaksanakan kegiatan pemasaran polis dalam batas unit yang telah
ditentukan

b. melayani pemegang polis

¢. menyelenggarakan kegialan adiinisiiasi petasaan

. Pembantu

Tugas-tugas pembantu adalah :

a. menjaga dan memelihara gedung kantor termasuk kebersihan sarana
kantor

b. mempersiapkan konsumsi dan minum karyawan
melaksanakan tugas untuk pengiriman surat keluar

d. membantu untuk mengarsip surat yang keluar atau surat yang masuk
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2.5 Personalia

2.5.1 Klasifikasi Jumlah Karyawan *

Tenaga kerja yang ada di PT. Asuransi Bumi Asih Jaya Distrik Jember
diklasifikasikan menjadi dua bagian yaitu :

I. Karyawan dinas dalam, yaitu karyawan yang bekerja didalam lingkungan
kantor PT. Asuransi Bumi Asih Jaya Perwakilan Jember yang berjumlah 7
orang yakni : KTUD 1 orang, TU 3 orang, Kasir 1 orang, Pesuruh 2 orang,

2. Karyawan dinas luar, yaitu karyawan yang bekerja diluar lingkungan kantor
PT. Asuransi Bumi Asih Jaya Perwakilan Jember yang berjumlah 148 orang,
yang meliputi :

- KPU/KPUS 12 orang
- KD/KND 80 orang
- KKD/KKN 58 orang

2.5.2 Hubungan Kerja Karyawan
Kantor pemasaran Distrik Jember merupakan bagian dari unit operasional

atau kantor cabang yang berada di daerah. Satu kantor pusat mempunyai 12 kantor

cabang, dan setiap kantor cabang mempunyai 12 kantor distrik. Hubungan kerja

bagian-bagian di dalam kantor pusat dan kantor cabang serta kantor distrik

sebagai unit operasional adalah sebagai berikut

1. Kantor pemasaran distrik Jember adalah merupakan salah satu bagian kantor
cabang Jawa Timur di Surabaya, yang bertugas menyelenggarakan kegiatan
operasional untuk memasarkan produk-produk asuransi, menagih dan menata
pelaksanaan premi asuransi dan investasi perusahaan yang berada di wilayah
distrik, sesuai dengan batas wilayah kekuasaan yang telah ditetapkan oleh
kantor cabang,

2. Kantor pemasaran distrik Jember dipimpin oleh Kepala Pemasaran Distrik
yang bertanggung jawab langsung kepada pimpinan cabang, sehingga kegiatan
operasional dalam distrik kadang-kadang diperiksa oleh kantor cabang atau

kantor pusat.
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3. Di dalam penggunaan, pimpinan distrik sebagai pelaksana sesuai dengan

rencana dari cabang, dan oleh cabang diberikan batas-batas harus
mendapatkan persetujuan apabila penggunaan dana melebihi batas-batas harus
mendapatkan persetujuan dari kantor cabang.

Kantor pemasaran distrik adalah sebagai pelaksana atau penyelenggara
kegiatan operasional di daerah, tetapi tidak mempunyai hak otonom penuh.
Maka setiap hal yang sangat penting harus mendapatkan persetujuan dari
pimpinan cabang khususnya mengenai pembayaran klaim, pengangkatan

karyawan, penggunaan dana dan sebagainya.

2.5.3 Bentuk Kegiatan Kantor

Kantor Asuransi Bumi Asih Jaya Distrik Jember merupakan salah satu unit

organisasi pelaksanaan kegiatan kantor yang diawasi oleh kantor cabang Surabaya

dan kantor pusat di Jakarta. Kegiatan kantor yang harus dilaporkan sebagai

monitoring pengawasan oleh kantor cabang atau pusat adalah :

1.

Laporan Harian

Laporan Harian adalah laporan yang setiap hari dilaporkan ke kantor cabang
yaitu berupa laporan keuangan harian yang harus dilaporkan dan berisi
mengenai pemasukan dan pengeluaran keuangan serta bukti-bukti
pendukungnya.

Laporan Mingguan

Laporan Mingguan adalah laporan yang berupa perkembangan produksi atau
pemasaran produk asuransi dan penagihan yang biasanya pada hari Sabtu.
Laporan Sepuluh Harian

Laporan Sepuluh Harian adalah laporan yang harus dilaporkan setiap langgal
10, 20, 30, yaitu mengenai laporan produksi bruto.

Laporan Bulanan

Laporan Bulanan adalah laporan yang harus dilaporkan ke kantor cabang atau
pusat setiap tanggal 1, tentang :

a. monitoring kegitan rekruiting dan pendidikan

b. keadaan formasi dinas luar atau tenaga produksi
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¢. laporan penghasilan karyawan
d. laporan monitoring penagihan®
€. monitoring pencapaian premi secara keseluruhan baik dari UUP asuransi

perorangan, UUP asuransi kolektif, premi lanjutan dan sebagainya

2.5.4 Sistem Pengupahan dan Penggajian
Pelaksanaan pengupahan dan penggajian pada PT. Bumi Asih Jaya Distrik

Jember dibagi menjadi 4 kelompok yakni :

I. Gaji yang diberikan berupa uang kepada karyawan dinas dalam atau dinas luar
yang sudah diangkat dan bersifat tetap, besarnya gaji yang diterima
berdasarkan golongan dan masa kerja.

2. Gaji sebagai tunjangan atau konjungtur, yaitu gaji yang diberikan kepada
karyawan yang menduduki suatu Jabatan pimpinan yang besarnya ditetapkan
berdasarkan jenis jabatannya.

3. Upah sebagai propisi, yaitu upah yang diberikan kepada konsultan atau
karyawan dinas luar karena menutup atau berhasil menjual polis, besarnya
ditetapkan berdasarkan skala propisi perusahaan.

4. Upah sebagai bonus, yaitu upah yang diberikan kepada konsultan atau
karyawan dinas luar, antara lain :

- Bonus penagihan 3% dari jumlah penagihan.
- Bonus kelebihan UUP, besarnya berdasarkan -
a. 5% x kelebihan UUP Rp 500.000,-
b. 7,5% x kelebihan UUP Rp 1.000.000,-
¢. 10% x kelebihan UUP lebih dari Rp 1.000.000,-

2.5.5 Fasilitas Karyawan
Fasilitas yang diberikan kepada karyawan PT.Asuransi Bumi Asih Jaya
Distrik Jember adalah sebagai berikut :
1. Tunjangan jabatan, yaitu tunjangan yang diberikan kepada pejabat menurut
tingkatan atau jenis Jabatannya, dan dibayarkan bersamaan dengan

pembayaran gaji.
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2. Pensiun, yaitu tunjangan pensiun yang diberikan kepada karyawan yang sudah

mencapai usia 55 tahun.
3. Pengobatan, yaitu untuk karyawan tetap beserta keluarga sebagai biaya rumah
sakit yang ditanggung perusahaan, sedangkan untuk pegawai sementara biaya

rumah sakit ditanggung perusahaan, tetai tidak beserta keluarganya.

2.6 Produk yang Ditawarkan

Program yang dijual oleh PT.Asuransi Bumi Asih Jaya Distri Jember
merupakan produk asuransi jiwa yang dierkirakan daat diterima oleh masyarakat
untuk memenuhi kebutuhannya dalam bidang proteksi asuransi Jjiwa. Dengan kata
lain melalui produk asuransi jiwa yang dipasarkan tersebut diharapkan
PT.Asuransi Bumi Asih Jaya dapat memberikan pelayanan yang baik kepada
masyarakat. Sudah tentu bukan produk yang diciptakan PT.Asuransi Bumi Asih
Jaya saja yang diperlukan masyarakat karena kebutuhan masyarakat dari waktu ke
waktu terus berkembang.

Hingga saat ini banyak program asuransi yang diciptakan oleh PT.Asuransi
Bumi Asih Jaya namun dalam pemasarannya tidak semuanya berhasil menarik
minat masyarakat. Oleh karena itu pada saat ini, macamnya produk yang
ditawarkan oleh PT.Asuransi Bumi Asih Jaya antara lain

a. Asuransi Dwi Guna Hari Tua (DGH) adalah program asuransi jiwa yang
memberikan perlindungan terhadap nilai ekonomi keluarga dan merupakan
tabungan untuk hari tua.

b. Asuransi Dwi Guna Bertahap (DGT) adalah program asuransi Jiwa yang
memberikan perlindungan terhadap nilai ekonomi pemegang polisl?dan
merupakan tabungan yang dapat diambil secara bertahap lima tahun sekali.

¢. Asuransi Aneka Guna Bertahap (AGT) adalah program asuransi jiwa yang
memberi perlindungan terhadap nilai ekonomi, merupakan tabungan yang
dapat diambil setiap lima tahun sckali selama masa kontraknya dimana

tabungan merupakan pengembalian uang premi dan merupakan jaminan

pada usia lanjut.
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Bekal Belajar Bertahap Ideal (BBI) adalah program asuransi yang
memberi perlindungan bagi biiya masuk anak dari SD, SMP, SMU sampai
Perguruan Tinggi dan merupakan tabungan untuk hari depan pendidikan
anak.

Bea Siswa Ideal (BSI) adalah program asuransi yang memberikan dana
beasiswa yang merupakan jaminan semasa anak kuliah di Perguruan
Tinggi, merupakan tabungan khusus untuk menyediakan dana kuliah anak
dan memberi perlindungnan bagi kelangsungan dana keluarga jika soko
guru (peyangga ekonomi keluarga) meninggal dunia.

Value Added Invesment Plan (VIP) adalah adalah program asuransi yang
memberikan jaminan keamanan dan kepastian hasil investasi bagi
masyarakat golongan menengah ke atas, memberi jawaban pasti akan
adanya resiko kematian yang dapat mengganggu terciptanya investasi.
Asuransi Dwi Guna Eksekutif (DGE) adalah program asuransi yang
sasarannya para eksckutif dan memberi manfaat sebagai perlindungan bagi
nilai ekonomi (uang) terhadap resiko kematian dan sebagai sarana untuk

merencanakan sejumlah uang (tabungan) untuk Jangka panjan
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ITI. DESKRIPSI DAN PEMBAHASAN
3.1 Sasaran Pemasaran Perusahaan

Dalam suatu industri baik itu yang menghasilkan barang atau jasa tentunya
telah memiliki pemikiran yang kemudian diputuskan tentang apa yang menjadi
sasaran pemasaran produk mereka. Tidak terlepas dari itu dalam memutuskan apa
yang menjadi sasaran pemasaran mereka maka perusahaan hendaklah
mempertimbangkan faktorr-faktor apa saja yang nantinya dapat) mempengaruhi
sasaran pemasaran yang telah ditentukan, misalnya saja munculnya produk
pesaing, peraturan pemerintah maupun perubahan permintaan atau selera
konsumen.

Begitu pula halnya dengan PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik
Jember yang telah menentukan sasaran produk jasa mereka. Seperti yang
dikatakan oleh Bapak Saorman Naibaho sebagai Kepala Tata Usaha PT.Asuransi
Jiwa Bumi Asih Jaya Jember :

Sasaran pemasaran yang telah kami tetapkan ini akan sangat menunjang
pada tujuan daripada pcrusahaan kami, oleh karena itu penentuan sasaran
perusahaan perlu dilakukan berdasarkan kriteria-kriteria tertentu yang benar-benar
dapat memenubhi tercapainya tujuan perusahaan.(Informan : 2)

Bapak Saorman dapat dijadikan informan karena selain dilihat dari jabatan
beliau sebagai Kepala Tata Usaha, dilihat dari pengalaman kerjanya yang
memuaskan selama delapan tahun. Beliau juga mengetahui segala’kegiatan
perusahaan karena sebagai Kepala Tata Usaha, beliau bertugas untuk ﬁénéliti
pengeluaran dan pemasukan uang juga menyimpan dan memelihara éemua
dokumen yang berkaitan dengan kegiatan perusahaan Selain itu Bapak Saorman
adalah orang yang mempunyai banyak waktu untuk dimintai informasi.

Adapun tujuan dari PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember meliputi
tujuan jangka pendek dan tujuan jangka panjang. Tujuan jangka pendek yang
harus dicapai adalah :

a. Mengusahakan agar setiap orang memiliki hidup dan mendidik orang melihat

jauh kedepan dengan memiliki polis asuransi jiwa.
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Membantu pemerintah dalam pembangunan dengan dana yang bersumber dari
pengumpulan uang premi. 4

Memperoleh income untuk membiayai kegiatan operasional perusahaan, baik
distrik,'cabang maupun pusat .

Mewujudkan kesejahteraan karyawan sebagai sumber daya terpenting yang

dimiliki perusahaan.

Sedangkan tujuan jangka panjangnya adalah :

1.

Agar semua orang memiliki polis asuransi untuk perlindungan dan
mementingkan kehidupan yang sejahtera melalui produk asuransi yang merata
bagi seluruh rakyat indonesia.

Mempertahankan nama baik prusahaan di mata para nasabah, masyarakat dan
pemerintah.

Mempertahankan eksistensi perusahaan dan mengembangkannya.

Setelah melihat tujuan dari PT.Asuuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka panjangnya maka dapatlah

ditentukan sasaran pemasarannya, adapun sasaran pemasaran yang dimaksud

disini adalah terdiri dari daerah pemasarannya dan golongan masyarakatnya.

Seperti yang telah dikatakan bahwa di dalam menentukan sasaran pemasaran ini

diperlukan beberapa kriteria baik itu untuk daerah pemasarannya maupun untuk

golongan masyarakatnya.

Adapun yang menjadi patokan atau kriteria dalam menentukan sasaran

daerah pemasarannya adalah antara lain :

a. Wilayah tersebut berdekatan dengan kantor pemasaran PT.Asuransi
Jiwa Bumi Asih Jaya. -

b. Wilayah paling mudah dijangkau oleh konsultan dalam memasarkan
produk asuransi. -

c. Pekerjaan dan hasil/pendapatan.

d. Jumlah KK yang ada.

Sampai saat ini daerah pemasaran Distrik Jember membawahi lima kantor sektor

yaitu :
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1. Ambulu

2. Bondowoso =

3. Kalisat

4. Tanggul

5. Balung

Kelima daerah tersebut di atas adalah daerah yang dianggap oleh perusahaan
paling memenuhi syarat untuk dijadikan darah pemasaran sampai saat ini.

Sedangkan kriteria untuk penentuan golongan masyarakat yang menjadi
sasaran pemasaran adalah golongan kepala keluarga yang bekerja dan berusia
antara 30 sampai dengan 55 tahun dengan resiko kematian yang kecil, yang lebih
dispesifikasikan lagi dengan beberapa syarat yaitu :

a. Mempunyai kemampuan untuk membayar premi asuransi

b. Mepunyai kebutuhan terhadap asuransi jiwa

c. Sehat fisik, mental dan berwatak baik

d. Mudah dihubungi

3.2 Kebijakan Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember

Seperti yang telah dikatakan bahwasanya penelitian dilakukan di
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember, yang mana berada di bawah
pengawasan Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Cabang Surabaya dan Asuransi Jiwa
Bumi Asih Jaya Pusat Jakarta. Dengan kondisi yang demikian berarti ada
peraturan-peraturan maupun kebijakan-kebijakan yang telah ditetapkan oleh
kantor pusat untuk dilaksanakan oleh kantor cabang maupun distrik, namun hal
ini bukan berarti kantor distrik tidak mempunyai wewenamg untuk mengusulkan
suatu kebijakan bagi perkembangan perusahaan kepada kantor pusat.

Adapun kebijakan yang sepenuhnya ditentukan oleh kantor pusat,
sedangkan kantor distrik hanya dapat memberikan saran dan masukan saja dalam
pelaksanaannya adalah meliputi antara lain :

a. Penentuan jenis produk yang ditawarkan pada calon nasabah.
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b. Harga produk yang menyangkut nilai uang premi yang akan diterima dan nilai
uang pertanggungan yang harus drbayar oleh perusahaan.

Dua kebijakan di atas pelaksanaannya sedikit kaku maksudnya adalah ketetapan
itu harus ' dilakukan oleh kantor cabang maaupun distrik tidak dapat diubah
kecuali sifatnya memberikan saran saja. Sedangkan kebijakan yang sifatnya lebih
fleksibel atau dapat disesuaikan dengan kondisi daerah pemasaran produk yang
bersangkutan dapatlah diubah oleh kantor distrik selama perubahan itu telah
mendapat persetujuan dari kantor pusat. Seperti yang dikatakan oleh Bapak
Supardi selaku Kepala Pemasaran PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember :

Kantor pemasaran distrik dapat mengusulkan bahkan mengubah kebijakan
perusahaan yang menyangkut kegiatan promosi, pengembangan SDM
maupun sasaran pemasaran perusahaan yang dalam hal ini adalah wilayah
pemasarannya. Hal ini berdasarkan alasan yang ada yaitu bahwa yang
lebih mengetahui kondisi yang ada di daerah adalah kantor pemasaran
distrik itu sendiri. (Informan:1)

Bapak Supardi memiliki kriteria untuk dijadikan informan dalam penelitian ini,

dengan alasan sebagai Kepala Pemasaran Distrik tentunya beliau sangat

menguasai bidang pemasaran dan mengetahui apa yang selama ini telah dilakukan

oleh perusahaan. Selain itu beliau adalah seorang yang mempunyai loyalitas yang

tinggi terhadap pekerjaannya. Sebagai seorang Kepala Pemasaran dalam

menentukan perekrutan dan pengangkatan atau pemberhentian seorang pekerja ia

sangat teliti dan hati-hati. Untuk itu beliau dapat dijadikan informan dalam

penelitian ini.

Jadi kebijakan yang dapat diubah oleh kantor pemasaran distrik Jember adalah

meliputi antara lain :

1. Kegiatan promosi perusahaan

2. Pengembangan sumber daya manusia

3. Wilayah pemasaran
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3.3 Pelaksanaan Bauran Promosi

Bauran promosi adalah salah satu strategi pemasaran yang selalu
digunakan oleh setiap perusahaan baik itu untuk memenangkan persaingan
maupun untuk memperkenalkan produk kepada konsumen terutama konsumen
yang dianggap berpotensi untuk menjadi pelanggan yang pada akhirnya
mendukung pencapain tujuan perusahaan.

Persaingan yang semakin ketat akan menguras kemampuan perusahaan di
dalam merebut perhatian dan ingatan konsumen, untuk itu diperlukan suatu
konsep penerapan pemasaran untuk dapat mengatasi permasalahan persaingan
secara maksimal.

Pemasaran selain merupakan aktifitas yang harus dilakukan meliputi pula
aspek pengembangan produk, penetapan harga dan memungkinkan untuk
dijangkau oleh konsumen. Sehubungan dengan kegiatan pemasaran maka salah
satu variabel yang harus dilakukan  untuk memperkenalkan produk kepada
konsumen adalah pelaksanaan promosi, dimana bahwasanya promosi adalah salah
satu faktor yang menentukan keberhasilan pemasaran suatu produk.

Promosi yang tujuannya memberikan informasi, mengingatkan dan
membujuk konsumen perlu dilakukan dengan kemampuan yang baik dalam hal
ini kemampuan dalam komunikasi yang efektif dalam segala bentuk kegiatan
promosi karena degan komunikasi yang efektif sebuah prilaku dapat diubah.
Pencapaian tujuan promosi dapat dilakukan dengan menggunakan bauran promosi
yang ada secara tepat.

Bauran promosi yang terdiri dari empat strategi pokok sudah ditetapkan
dan pelaksanaan kombinasi atau variabel mana yang dianggap paling baik
digunakan dalam pencapaian tujuan pemasaran perusahaan yang bersangkutan.
Fungsi promosi yang begitu penting di dalam aktifitas pemasaran mengingatkan
PT.Asuransi Bumi Asih Jaya Jember di dalam pelaksanaannya selalu
mempertimbangkan kondisi perusahaan baik itu kondisi intern maupun kondisi
ekstern perusahaan. Sesuai dengan apa yang dikatakan oleh Bapak Supardi

selaku Kepala Pemasaran Distrik Jember :
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Perusahaan kami selalu mémpertimbangkan kondisi yang ada di
dalam menentukan bauran promosi yang akan kami laksanankan
seperti dengan melihat kondisi para pesaing yang ada, jenis produk
yang ditawarkan kepada pelanggan, kondisi keuangan sampai
pada keadaan konsumen sasaran kami. (Informan : 1)
Aktifitas bauran promosi yang dilakukan PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih
Jaya Jember adalah menggunakajn personal selling, periklanan, publisitas
dan promosi penjualan karena kempat variabel tersebut sesuai untuk
dilaksanakan dalam upaya pencapaian tujuan perusahaan. Hal ini lebih
diyakinkan oleh Ibu Setiani Cahyaningsih,SE sebagai Konsultan

PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember yang mengatakan :

Bahwa PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember melaksanakan
keempat bauran promosi yang ada dengan melakukan
perbandingan biaya antara biaya yang dialokasikan pada masing-
masing kegiatan promosi dengan pendapatan yang akan diterima
dari pelaksanaan promosi tersebut. Kegiatan promosi yang paling
banyak mendatangkan nasabah itulah yang paling besar
memerlukan biaya karena paling sering atau banyak

dilakukan.(Informan: 3)

Ibu Setiani Cahyaningsih dapat dijadikan informan karena jabatannya
sebagai sorang konsultan yang secara langsung terjun dan ikut didalam
mencari nasabah. Pada saat penelitian ini dilakukan jabatan beliau masih
sebagai seorang konsultan yang mana tentunya beliau masih sangat
memahami dan mengetahui keadaan yang sedang dialami oleh
perusahaan baik dari faktor interen maupun faktor eksteren.

Agar di dalam pelaksanaannya dapat dicapai hasil yang maksimal
maka perlu ditetapkan suatu anggaran promosi terhadap sebuah produk
sebagai pembanding dengan hasil yang dicapai. Penyusunan anggaran
promosi pada PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember disusun
berdasarkan kemampuan keuangan perusahaan dan metode presentase

penjualan.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Tabel : 2 Jumlah Dana Promosi PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

49

No Tahun Dana Kenaikan %
TN 1997 10.000.000
2 1998 12.000.000 2.000.000 20
3 1999 15.000.000 | 3.000.000 25

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Dari dana yang ada diatas nantinya akan dialokasikan kedalam
keempat variabel bauran promosi yang ada sesuai dengan besarnya
kepentingan promosi yang bersangkutan didalam peningkatan jumlah
nasabah yang merupakan salah satu tujuan perusahaan. Setiap dana yang
dianggarkan tidak harus digunakan semua, penggunaann.ya benar-benar
dilakukan dengan perencanaan yang matang agar tidak terjadi
kekurangan dana. Penetapan dana pada perusahaan ini adalah keputusan
dari distrik sendiri, distrik diberikan kepercayaan untuk mengelola setiap

anggaran untuk keperluan promosi.

3.3.1 Periklanan

Suatu perusahaan yang ingin memasarkan produknya pasti tidak
terlepas dari kegiatan promosi yang satu ini yaitu periklanan, karena iklan
akan dapat membantu memperkenalkan produk dan dapat sekaligus
membujuk konsumen untuk membeli atau menggunakan produk
tertentu. Demikian pula yang dilakukan oleh PT.Asuransi Bumi Asih
Jaya Distrik Jember di dalam salah satu kiat pemasarannya mereka juga
melakukan periklanan di dalam menambah jumlah nasabahnya.

Secara garis besar PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya di dalam
melaksanakan periklanannnya atau pembuatan program periklanannya
didasarkan pada beberapa pemikiran yang antara lain meliputi apa tujuan
dari periklanan itu dibuat, berapa dana yang akan dialokasikan untuk

iklan dari dana promosi yang telah disediakan oleh perusahaan, media
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apa saja yang akan dipakai, pesan apa yang akan disampaikan yang
tentunya diarahkan pada tujuan yang ingin dicapai dan pada akhirnya
diadakan évaluasi dari apa yang telah dilakukan. Rangkaian pemikiran
tersebut akan sangat membantu didalam pelaksanaannya nanti. Seperti

yang dikatakan oleh Bapak Saorman Naibaho sebagai Kepala Tata Usaha ,
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember bahwa :

Di dalam melakukan periklanan, perusahaan kami telah dipikirkan

terlebih dahulu segala apa yang akan kami lakukan yang dapat

membantu di dalam pelaksanaan periklanan nantinya agar tercapai

tujuan yang telah ditetapkan.(Informan :2)

Dana merupakan salah satu hal yang harus dipikirkan secara -
baik karena jangan sampai terjadi iklan yang akan dibuat melampaui
dana yang telah tersedia, untuk itu PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya
Jember telah menetapkan berapa persen dana yang akan dialokasikan
untuk periklanan yang nantinya hal ini akan berhubungan dengan
media apa yang sesuai untuk dipakai agar tidak terjadi biaya iklan
lebih besar daripada yang akan dihasilkan nantinya. Perincian dan
perkembangan biaya yang telah dikeluarkan untuk periklanan selama tiga
tahun berturut-turut adalah sebagai berikut :

Tabel : 3 Jumlah Dana Periklanan PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Tahun Dana Promosi % Biaya Iklan
1997 10.000.000 30 3.000.000
1998 12.000.000 30 3.600.000
1999 15.000.000 30 4.500.000

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember
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Terjadinya peningkatan biaya dari tahun ke tahun karena disebabkan
banyak faktor antara lain adalah penambahan jenis iklan dan naiknya
harga kon;rak iklan.

Dari begitu banyak media yang dapat digunakan di dalam
periklanan maka hanya beberapa media yang digunakan oleh PT.Asuransi
Jiwa Bumi Asih Jaya Jember yang tentunya di lakukan dengan berbagai
pertimbangan selain dana juga kebutuhan. Media yang digunakan oleh
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember adalah brosur-brosur, papan
reklame, radio dan surat kabar. Radio yang dijadikan mitra oleh
perusahaan adalah Radio Prosalina, dengan alasan bahwa radio inilah
yang paling baik karena selain sudah terkenal dengan citra yang baik di
masyarakat Jember dan sekitarnya , juga PT.Asuransi Jiwa BAJ Distrik
Jember sudah percaya dengan cara kerja Radio Prosalina yang profesional.
Profesinal disini misalnya dalam hal menempatkan jam-jam siar iklan
diantara acara yang sedang disiarkan. Jam siar untuk iklan Bumi Asih
adalah satu kali dalam satu minggu dengan durasi satu menit. Untuk
brosur, perusahaan selalu menyediakan brosur untuk setiap produk
mereka. Brosur ini selalu dicetak ulang setiap kali persediannya sudah
habis. Biasanya dalam waktu satu bulan selalu ada brosur yang dicetak
ulang. Untuk surat kabar, perusahaan bekerjasama dengan Jawa Pos.
Alasannya memilih Jawa Pos adalah karena sistim distribusi yang luas
maka jangkauan terhadap konsumennya lebih banyak dan selain itu citra
Jawa Pos yang dapat dipercaya dengan kwalitas berita yang aktual.
Adapun besarnya prosentase dana yang dikeluarkan oleh perusahaan

untuk kegiatan periklanan tersebut dapat dilihat pada tabel dibawah ini.

51
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Media Presentase
Radio 26%
Brosur 24%
Surat Kabar 30%
Papan Reklame 20%
L Jumlah 100%

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa presentase terbesar adalah
untuk media surat kabar, hal ini dikarenakan media surat kabar
memerlukan dana yang lebih besar untuk pembayaran iklan yang
dilakukan.

Pelaksanaan periklanan ini dilakukan oleh pihak perusahaan
dengan cara yang paling efektif untuk itu dibutuhkan pemikiran yang
matang yang menyangkut semua kegiatan yang menunjang
pelaksanaannya  karena akan memberikan image yang positif dari

pembeli kepada produk yang ditawarkan atau lebih jauh kepada

perusahaan.

3.3.2 Penjualan Personal

Penjualan Personal atau Personal Selling adalah salah satu dari

empat bauran promosi yang paling banyak pengaruhnya bagi pemasaran
produk terutama bagi i)erusahan yang bergerak dibidang jasa
perasuransian. Karena seperti yang kita ketahui personal selling adalah
bentuk promosi yang dilakukan dengan komunikasi langsung antara
penjual dengan pembeli. Jadi penjual memiliki kesempatan lebih besar

untuk menerangkan informasi apa saja mengenai produk yanng
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ditawarkan yang ingin diketahui oleh pembeli. Penjual dapat membentuk
pemahaman calon pembeli terhadap produk sehingga terpikir oleh
mereka untuk mencoba atau membeli produk tersebut. Oleh karena
begitu pentingnya tugas dari personal selling ini maka seseorang yang
bekerja di bidang ini haruslah memiliki kemampuan antara lain
kemampuan bernegoisasi, membina hubungan yang baik dengan calon
pelanggan atau pelanggan, dapat memberikan penjelasan dengan baik
mengenai manfaat produk misalnya, memiliki pengetahuan tentang
produk dan dapat mendorong pembelian.

PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember juga sangat memahami
begitu pentingnya peranan personal selling ini sehingga mereka juga
mengadakan suatu jenjang atau tingkatan di dalam personal selling ini
yang disebut dengan konsultan. Untuk menjadi seorang konsultan harus
melalui pelatihan yang diadakan yang mana pelatihan ini juga dibatasi
oleh waktu atau masa kerja. Seperti yang dikatakan oleh Bapak Supardi
selaku Kepala Pemasaran Distrik pada PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya
Jember ini bahwa :

Begitu pentingnya tugas dari seorang konsultan sehingga kami
merasa perlu untuk mengadakan suatu pelatihan dan tingkatan
jabatan di dalam konsultan itu sendiri tentunya dengan beberapa
kriteria dan persyaratan tertentu yang telah kami sepakati.

(Informan :1)
Adapun jenjang dari konsultan itu adalah sebagai berikut :
1. Konsultan Debit (KD)
2. Konsultan Non Debit (KND)
3. Kepala Pemasaran Unit (KPU)
Dikatakan bahwa selain harus mengikuti pelatihan yang ada mereka juga
harus memenuhi beberapa syarat untuk dapat mengikuti pelatihan

tersebut antara lain adalah :
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a. Pendidikan Latihan Konsultan bebit (PLKD)
1. Pendidikan SLTA
2. Masa kerja sebagai konsultan masa orientasi (KMO) minimal 6
bulan
3. Produksi yang dicapai selama KMO dengan UPP Rp 600.000
4. Setelah lulus PLKD Sanggup menyetor uang jaminan ke kas
perusahaan sebesar Rp 100.000
b. Pendidikan Latihan Konsultan Non Debit (PLKND)
1. Pendidikan minimal SLTA, diutamakan yang berijazah D3/S1
2. Masa kerja sebagai KMO minimal 6 bulan
3. Produksi yang dicapai selama KMO minimal Rp 600.000 .
¢. Pendidikan Kepala Pemasaran Unit (PKPU)
1. Sudah lulus PLKD dan PLKND
2. Pendidikan SLTA, diutamakan D3/Ss1
3. Masa kerja minimal 12 bulan tanpa terputus-putus sejak diangkat
menjadi KD/KND
4. Memepunyai penghasilan dari propisi 6 bulan terakhir rata-rata
tiap bulan Rp 300.000
5. Produksi pribadi yang inforce minimal 40 polis
6. Selama 6 bulan terakhir rata-rata produksi pribadi tiap bulan
miniml3  polis atau 18 polis
Dengan diadakannya latihan pendidikan itu diharapkan para
konsultan memiliki kemampuan yang memadai di dalam melakukan
tugasnnya yang dapat mencapai tujuan perusahaan yang ingin dicapai,
sedangkan jenjang dari konsultan merupakan rangsangan bagi para
konsultan untuk dapat meningkatkan kwalitasnya sebagai konsultan.
Pada dasarnya perbedaan antara KD dan KND adalah hanya pada
sistim kerjanya saja, yaitu didalam mencari nasabah. KNO dapat mencari
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calon nasabah di luar wilayah kérja perusahaan sedangkan KD hanya

dapat mencari nasabah pada daerah kerja yang telah ditentukan.-
P’I‘.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember dalam melaksanakan

program penjualan personalnya memakai beberapa metode yaitu :

a. Mencari calon pembeli, merupakan awal kegiatan konsultan dalam 4
memasarkan produk jasanya dimana seorang konsultan mencari data
calon pembeli. Calon pembeli potensial adalah mereka yang
memenuhi 4 syarat atau kriteria sebagai berikut :

1. Mempunyai kemampuan untuk membayar premi asuransi

2. Mempunyai kebutuhan akan asuransi jiwa :

3. Sehat fisik maupun mental dan berwatak baik

4. Mudah dihubungi

b. Pendekatan (approach), merupakan proses lanjutan, pada tahap ini
konsultan mulai mengadakan hubungan dengan calon pembeli yang
telah ditentukan . Beberapa cara pendekatan awal dengan calon
pembeli, yaitu :

1. Melalui telepon, hal ini dilakukan untuk membuat janji pertemuaan
dengan calon pembeli.

2. Pendekatan langsung, vyaitu seorang konsultan langsung
menghubungi calon pembeli tanpa membuat janji untuk bertemu
sebelumnya.

3. Melalui surat, dilakukan apabila konsultan mendapat kesulitan
untuk menghubungi calon pembeli baik melalui telepon maupun
kunjungan langsung;

. Penyajian penjualan (Sales Presentaition), setelah melakukan
pendekatan dengan calon nasabah, tahap berikutnya adalah
menyajikan produk jasa asuransi jiwa, hal ini dapat dilakukan dengan

cara:
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1. Mengajukan pertanyaan y::mg berhubungan dengan kebutuhan
calon pembeli

2 Meﬁbicarakan keuntungan dan manfaat yang diperoleh

3. Menunjukkan contoh produk yang ditawarkan sekaligus
menjelaskan manfaat dan keuntungan yang diberikan oleh produk 1
tersebut.

d. Penutupan penjualan, penutupan penjualan merupakan tahap dimana
seorang calon nasabah mengambil keputusan untuk membeli polis
asuransi jiwa yang diikuti dengan pengisian dan penandatangannan
surat permintaan asuransi jiwa dan surat keterangan pribadi. v

e. Pelayanan sesudah penjualan (After sales service), upaya pemeliharaan
hubungan baik dengan pemegang polis dilakukan dengan adanya
sistim pelayanan sesudah penjualan. Pelayanan yang dilakukan oleh
seorang konsultan kepada pemegang pols tidak berhenti hanya sampai
pada saat teerjadinya penutupan penjualan polis asiuransi jiwa, karena
hal ini hanya meerupakan langkah awal darri pelayanan itu sendiri.
Bentuk-bentuk kegiatan itu sendiri misalnya :

1. Mendatangi mereka untuk menagih uang premi pada saat-saat
pembayaran.

2. Mengantarkan surat polis yang sudah jadi kepada pemegang polis.

3. Mengantarkan calon nasabah ke rumah sakit atau dokter yang
ditunjuk untuk mendapatkan surat keterangan kesehatan.

4. Rutin mengecek keadaan pemegang polis.

5. Mengadakan pengeéekan adanya kemungkinan tidak lancarnya
pelayanan perusahaan pada pemegang polis.

6. Mendengar keluhan pemegang polis dan berusaha mencari jalan
keluarnya.

7. Membantu nasabah dalam pengajuan klaim asuransi.
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Dengan adanya bentuk-bentuk ‘pelayanan sesudah penjualan, sedikit
banyak akan membantu menumbuhkan kepuasan dan kepercayaan
pemegang polis kepada perusahaan yang akan menjadi dasar bagi
nasabah untuk menyampaikan informasi kepada orang lain.

Di dalam pelaksanaan pendidikan latihan konsultan dan di :
dalam pelaksanaan kerja para konsultan tentunya tidak akan terlepas
dari biaya adapun biaya untuk personal selling ini adalah biaya yang
paling menonjol atau besar dibanding dengan 3 jenis promosi lainnya.
Hal ini dapat dilihat dari cara kerja para konsultan yang harus
melakukan penjualan dari daerah yang satu ke daerah yang lainnya,
yang mana hal ini tentunya memerlukan biaya transportasi yang cukup
besar yang harus ditanggung oleh perusahaan. Adapun rincian dan

perkembangan dana penjualan personal selama tiga tahun berturut-turut

adalah sebagai berikut : A
g FJ“ | om PF““"'W“

Tabel : 5 Jumlah Dana Penjualan Personal PTAsuransn Jiwa Bumi Asih

Jaya Jember
Tahun Dana Promosi % Biaya pejualan
personal
1997 10.000.000 45 4.500.000
1998 12.000.000 45 5.400.000
1999 15.000.000 45 6.750.000

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Dari dana promosi yang dianggarkan dapat dilihat bahwa untuk
penjualan personal ini ditetapkan 45%, penentuan ini didasarkan pada
alasan dana sebesar ini cukup untuk kegiatan penjualan personal yang

begitu besar menyerap dana yang mana sebelum dilakukan penetapan
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dana sebesar 45% ini, sebelumnya felah direncanakan terlebih dahulu apa
saja kegiatan dari penjualan personal yang memerlukan dana.

Dari dana yang telah dikeluarkan tersebut diharapkan akan dapat
menghasilkan pemasukan bagi perusahaan dengan jumlah yang lebih
besar lagi sesuai dengan tujuan perusahaan. Dengan melihat  cara kerja
dan tujuan yang hendak dicapai dari konsultan maka dapat dikatakan
mereka memiliki tanggungjawab yang besar , mereka harus dapat
memenuhi syarat-syarat yang telah disepakati dengan jangka waktu
yang telah ditetapkan, untuk itu perusahaan harus benar-benar selektif
di dalam menentukan seseorang yang akan menjadi  konsultan agar

tidak mengalami kerugian.

3.3.3 Publisitas

Publisitas adalah salah satu alat promosi yang dilakukan
perusahaan yang selain untuk memperkenalkan produk kepada
masyarakat juga dapat melindungi citra perusahan di dalam
maasyarakat, hal ini disebabkan karena dengan melihat cara kerja dari
publisitas itu sendiri yaitu dengan berkomunikasi dengan masyarakat
melalui publisitas dapat memberikan kesan baik atau buruknya suatu
perusahaan atau produk yang dihasilkannya.

Demikian pula yang dilakukan oleh PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih

Jaya Jember yang sangat menyadari akan pentingnya berhubungan

dengan publik dalam rangka memasarkan produknya. Di dalam
melakukan kegiatan ini séngat penting bagi pihak perusahaan untuk
mengetahui kelompok mana yang memiliki pengaruh di dalam
mencapai tujuan perusahaannya. Hal ini tentu saja sangat mendukung
di dalam mencari bentuk publisitas apa yang sangat tepat untuk
dilakukan dalam suatu kondisi tertentu.
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Berbagai bentuk kegiatan plublisitas yang telah banyak dilakukan di
dalam lingkungan perusahaan yang hendak memasarkan produknya
antara lain adalah seminar, pidato, kotak pérs, laporan tahunan, lobby dan
bentuk lainnya yang masih merupaka kegiatan publisitas di dalam
berpromosi.

Publisitas yang dilakukan oleh PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya
Jember ada beberapa bentuk kegiatan seperti pidato, seminar, laporan
tahunan dan lobby serta setiap empat bulan sekali memanggil wartawan
untuk mewawancarai salah satu pekerja di PT. Asuransi Jiwa Bumi Asih
Jaya Jember yang nantinya akan disiarkan di radio. Seminar dilakukan
pada tingkat regional dan setiap enam bulan sekali. Seminar ini biasanya
dilakukan di gedung-gedung atau dihotel-hotel yang dapat disewa untuk
kegiatan tersebut. Perusahaan tidak pernah menetapkan pada satu tempat
tertentu tergantung pada situasi yang memungkinkan saat itu, baik
mengenai dana maupun mengenai audien yang menjadi sasaran pada saat
itu. Laporan tahunan dilakukan setiap satu tahun sekali baik mengenai
keuangan, kegiatan yang telah dilakukan sampai kepada hasil yang
dicapai. Hal ini dianggap perlu oleh perusahaan karena dalam jangka
waktu selama itu perlu untuk merangsang kembali para calon nasabah
dan nasabah untuk menjadi nasabah dan tetap menjadi nasabah pada
perusahaan Asuransi BA]J.

Untuk melakukan itu semua pasti tidak akan terlepas dari
anggaran, berikut ini akan ditampilkan Tabel perincian dan
perkembangan biaya publisitas yang dimanfaatkan oleh PT.Asuransi Jiwa
Bumi Asih Jaya Jember selama tiga tahun terakhir :
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Tabel : 6 Jumlah Dana Publisitas PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Tahun Dana Promosi % Biaya Publisitas
199‘7 10.000.000 13 1.300.000 8
1998 12.000.000 13 1.560.000
1999 15.000.000 13 1.950.000

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Dari tabel di atas diketahui berapa besarnya biaya yang diperlukan
untuk kegiatan publisitas yang telah dilakukan tiap tahunnya, walaupun
hanya 13% yang dialokasikan tiap tahunnya untuk kegiatan publisitas ini
namun masih dapat berjalan degan baik, hal ini tentunya tidak terlepas
dari kehati-hatian  perusahaan di dalam memprogram kegiatannya ,
dimana perusahaan harus dapat dengan jeli melihat keadaan yang sedang

dihadapinya dengan memanfaatkan dana yang ada.

3.3.4 Promosi Penjualan

Banyak perusahaan melakukan promosi penjualan dengan alasan
akan mendapatkan hasil penjualan yang lebih besar dalam waktu yang
relatif lebih cepat atau pendek. Karena seperti yang kita ketahui bersama
bahwasanya promosi penjualan dilakukan pada event-event tertentu
seperti pada saat hari ulang tahun perusahaan atau pembukaan perdana
suatu perusahaan atau pada saat diadakannya kontes-kontes atau
perlombaan-perlombaan tertentu. Pada saat seperti itulah biasanya suatu
perusahaan melakukan pi'omosi penjualan terhadap produknya.

PT.Asuransi Bumi Asih Jaya Jember juga melakukan aktifitas
promosi penjualan, walau tidak begitu banyak berpengaruh di dalam hal
menambah jumlah nasabah pada perusahaan tetapi masih ada yang

diperoleh dari kegiatan tersebut, seperti yang dikatakan oleh Ibu Setiani
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Cahyaningsih,SE yang menjabat sebagai Konsultan di PT.Asuransi Jiwa

Bumi Asih Jaya Jember ini bahwa :

PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember juga melakukan promosi 2
penjualan walau hanya sedikit saja yang dapat dihasilkan dari
promosi tersebut tetapi tetap ada hasilnya karena biaya yang
dikeluarkan juga tidak lebih besar dari hasil yang didapat
(Informan :3)

Banyak bentuk aktifitas promosi penjualan yang dapat dilakukan
oleh suatu perusahaan, diantaranya yanng dilakukan oleh PT.Asuransi
Jiwa Bumi Asih Jaya Jember adalah seperti buku-buku yang merupakan
contoh-contoh produk, gambar-gambar yang digantung, kalender
tahunan, payung yang tertulis nama perusahaan yang dibagi pada
nasabah, itu semua adalah bentuk promosi penjualan yang dianggap
perusahaan dapat dilakukan untuk menarik perhatian para konsumen
yang diharapkan akan memutuskan untuk mencoba produk yang
ditawarkan oleh PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember.

Seperti yang telah dikatakan bahwasanya didalam melakukan
aktifitas promosi penjualan ini juga berarti harus ada biaya yang
dikeluarkan agar kegiatan tersebut dapat berjalan dan terlaksana dengan
baik. Untuk itu pihak perusahaan harus telah menyediakan dana sesuai
dengan kebutuhan. Untuk itu sebelum segala sesuatunya dilaksanakan
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember sebelumnya telah memikirkan
kiat apa saja yang perlu dipikirkan dan dipertimbangkan untuk dilakukan ‘
di dalam menjalankan promosi penjualan ini agar tidak terjadi kesalahan
atau kekurangan dana sebagai akibat dari tidak matangnya perencanaan
yang dilakukan oleh pihak perusahaan bukan keuntungan.

Berikut ini akan ditampilkan princian dan perkembangan biaya
promosi penjualan PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember yang telah
dikeluarkan selama tiga tahun terakhir :
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Tabel : 7 Jumlah Dana Promosi Penjualan PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih

Jaya Jember
Tahun Dana Promosi % Biaya Promosi
Penjualan
1997 10.000.000 12 1.200.000
1998 12.000.000 12 1.4 40.000
1999 15.000.000 12 1.800.000

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Walau jumlah dana yang dikeluarkan relatif lebih kecil
dibandingkan dengan ketiga jenis promosi lainnya, perusahaan tetap
harus mengadakan evaluasi dan pengontrolan di dalam pelaksanannya.

Dari berbagai kegiatan promosi penjualan yaang dilakukan oleh
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember sebagian besar diarahkan untuk
memantapkan posisi brand image perusahaan dalam masyarakat.
Dengan memantapkan posisi brand imagenya diharapkan dapat

memperluas jangkauan terhadap konsumen atau meraih lebih banyak

konsumen baru.

34 Penjualan

Setiap perusahaan pasti telah menetapkan tujuan yang hendak
dicapai sebagai bukti telah berhasilnya apa yang dilakukan di dalam
perusahaannya. Begitu banyak tujuan yang hendak dicapai di dalam
suatu perusahaan, salah gamnya adalah memperoleh keuntungan atau
laba dari hasil kerjanya. Keuntungan akan diperoleh jika terjadi penjualan

yang teelah melebihi anggaran yang telah dikeluarkan oleh perusahan
dalam rangka kegiatan yang telah dilakukanya.
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Didalam usahanya untuk -mencapaj penjualan yang maksimal
I’T.Asurax}si Jiwa Bumi Asih Jaya Jember telah melakukan kiat-kiat
pemasarah dengan pertimbangan-pertimbangan yang memungkinkan.
Promosi adalah kiat pemasaran yang membutuhkan dana yanng cukup
besar dan yang paling besar pengaruhnya di dalam mencapai penjualan
yang maksimal dari produk yang dihasilkan. Untuk itu perusahaan harus
mampu mengkombinasikan antara volume penjualan yang hendak
dicapai dengan biaya yang dikeluarkan.

Untuk mengetahui hasil dari kegiatan promosi tersebut maka harus
diadakan evaluasi-evaluasi, karena dengan diadakannya evaluasi akan
mudah bagi perusahaan untuk mengetahui kesalahan-kesalahan dan
dapat mengadakan  perbaikan yang harus dilakukan serta mudah di
dalam menentukan anggaran promosi untuk waktu-waktu selanjutnya.

Hasil dari penjualan masing-masing produk dapat dilihat pada
tabel dibawah ini selama tiga tahun terakhir.

Tabel : 8 Jumlah Hasil Penjualan Produk Pada PT.Asuransi Bumi Asih
Jaya Distrik Jember

Produk 1997 1998 1999
DGH 18% 20% 15%
DGT 10% 13% 11%
AGT 12% 14% 17%

BBI 40% 38% 40%

BSI 7% 7% 10%

VIP 8% 5% 4%

DGE 5% 3% 3%
100% 100% 100%

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember
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Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa tiga terakhir produk yang
paling laku adalah BBI (Bekal Belajar Bertahap Idial ). Produk ini digemari
karena {pada umumnya orangtua lebih mengutamakan pendidikan
anaknya (sekolah) sebagai bekal masa depan. Selain alasan itu premi BBI
terjangkau dan penerimaan tahapan sesuai kebutuhan sekolah. Yang
menjadi konsumen pada setiap produk yang ada tersebut berbeda dalam
hal usia, hal tersebut dapat dibedakan sebagai berikut :
a.Asuransi Dwi Guna Hari Tua (DGH), konsumennya 30-55 tahun
b.Asuransi Dwi Guna Bertahap (DGI), konsumennya 30-55 tahun
c.Asuransi Aneka Guna Bertahap (AGT), konsumennya 30-55 tahun
d.Bekal Belajar Bertahap Ideal (BBI), konsumennya 2-15 tahun
e.Bea Siswa Ideal (BSI), konsumennya 17-30 tahun
f.Value Added Investment Plan (VIP), konsumennya 30-55 tahun
g-Asuransi Dwi Guna Eksekutif (DGE), konsumennya 30-55 tahun

PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember juga melakukan evaluasi
di dalam kegiatan pemasaran produknya yang dilakukan melalui promosi
untuk mengetahui berhasil tidaknya kegiatan tersebut. Dan untuk
mempermudah penentuan anggaran promosi selanjutnnya dilakukan
laporan hasil penjualan tiap tahun karena PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih
Jaya Jember menggunakan metode presentasi penjualan di dalam
menentukan anggaran promosinya. Metode presentasi penjualan
(Precantage of Sales Methode) menurut Kotler (1993:396) adalah
“Besarnya anggaran promosi ditentukan berdasarkan prosentase tertentu
dari penjualan (tahun lalu atau prediksi penjualan tahun depan) atau dari
harga jual”. Berikut akan ditampilkan hasil volume penjualan produk jasa
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember selama tiga tahun terakhir
sebagai hasil dari kegiatan promosi yang telah dilakukan,
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Tabel : 9 Target dan Realisasi Penjualan Polis dan Perolehan UPP
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Tahun Jumlah Polis Jumlah UPP (Rp)
Target | Realisasi | % Target Realisasi %
1997 850 680 80 | 400.000.000 | 357.000.000 89,25
1998 1100 924 84 | 500.000.000 | 450.000.000 90
1999 1200 1056 88 | 600.000.000 | 552.000.000 92

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Jember

Dari data tersebut diatas dapat dikatakan perusahaan telah berhasil :
mendapatkan laba dari jumlah polis yang telah terjual karena dari target
yang telah ditetapkan perusahaan telah mencapai 80% untuk tahun 1997,
84% untuk tahun 1998 dan 88% untuk tahun 1999 demikian pula dengan
jumlah UPP yang diterima, untuk tahun 1997 diterima 89,25%, tahun 1998
diterima 90% dan tahun 1999 diterima 92%. Meskipun realisasi jumlah
polis dan UPP yang terjual dan yang diterima lebih kecil dari target yang
ditentukan, perusahaan tetap dikatakan berhasil didalam menjual produk
jasa asuransinya karena selain pihak perusahaan sengaja menetapkan
target yang tinggi dengan alasan untuk memotivasi para pekerja dalam
mencari nasabah juga jumlah UPP yang diterima jauh lebih besar jika
dibandingkan dengan biaya promosi yang telah dikeluarkan. Dengan
melihat hasil tersebut dapat dikatakan bahwa pelaksanaan kegiatén
bauran promosi oleh perusahaan cukup berhasil, Hal ini dapat dilihat
lebih jelas pada tabel berikut ini :
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Tabel : 10 Perbandingan Biaya Promosi Dengan Realisasi Perolehan UPP

Tahun Biaya Promosi Perolehan UPP
1997 9.100.000 357.000.000
1998 11.265.000 450.000.000
1999 14.362.500 552.000.000

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember

Dari tabel di atas dapat lebih jelas dilihat keuntungan yang
diperoleh oleh perusahaan. Realisasi pengeluaran biaya promosi jauh
lebih kecil jika dibandingkan dengan perolehan Uang Premi Pertama :
(UPP). Untuk dapat mengetahui pertambahan jumlah nasabah pada
PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember selama tiga tahun
terakhir dapat dilihat dari tabel dibawah ini :

Tabel : 11 Jumlah Nasabah PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik

Jember
Tahun Jumlah Nasabah
1997 412
1998 i |
1999 f—t>(_ 925 )

Sumber : Kantor PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya Distrik Jember

Dari tabel diatas dapat diketahui lebih jelas bahwa terjadi
penambahan jumlah nasabah pada PT.Asuransi Jiwa Bumi Asih Jaya
Distrik Jember tiap tahunnya. Hal ini juga menandakan berhasilnya
perusahaan dalam melakukan kegiatannya. Namun walau demikian

perusahaan harus tetap melakukan evaluasi tiap tahunnya, hal ini untuk
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menjaga agar tidak terjadi penurunan jumlah penjualan polis ditahun-

tahun berikutnya yang dapat mengakibatkan tidak tercapainya tujuan

perusahaan.
Adapun evaluasi yang dilakukan oleh perusahaan tiap tahunnya
pada pelaksanaan bauran promosi ini adalah sebagai berikut :

1. Periklanan, pertama dilihat kembali media apa saja yang telah
digunakan, apa sudah cukup memadai, sesuia dengan dana yang ada
dan bagaimana pelaksanaannya. Apakah dananya dapat dimanfaatkan
dengan baik Selain itu perlu juga dipikirkan apakah iklan yang sudah
ada masih dapat diteruskan kontraknya atau dihentikan atau mungkin
ditambah.

2. Penjualan personal, yang paling sering dievaluasi adalah hasil kerja
dari para konsultan baik didalam mencari nasabah maupun dalam
pelayanan kepada para nasabah. Jika terjadi penurunan kwalitas kerja
dari karyawan maka perlu dilihat apa yang menjadi penyebabnya. Hal
ini biasanya dikarenakan para konsultan belum atau kurang mampu
dalam menghadapi kerjanya. Jika alasannya adalah seperti ini maka
perlu dilakukan peninjauan kembali kwalitas pelatihan yang telah
diadakan untuk para konsultan.

3. Publisitas, evaluasinya adalah seputar kegiatan publisitas itu sendiri,
seperti berhasilkah seminar yang telah dilangsungkan. Berhasil disini
maksudnya adalah apakah benar-benar bermanfaat dalam rangka
mempublikasikan perusahaan ini dan produk-produknya. Apakah
kepercayaan masyarékat menjadi bertambah setelah dilakukannya
seminar. Jika kurang berhasil, dilihat apa penyebabnya, apakah karena
tema atau topik yang kurang mengena atau pembicara yang kurang
bisa menarik simpati para peserta seminar, atau waktunya yang

memang kurang tepat. Selain seminar juga perlu diperhatikan apakah


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

68

selama ini hubungan yang dilakukan PT.Asuransi Jiwa BAJ dengan

pihak lain seperti media masa atau perusahaan lainnya sudah berjalan

dengén baik, seperti pada saat mengadakan lobby.

4. Promosi Penjualan, tetap dilakukan evaluasi walaupun kegiatan ini
dilakukan hanya pada waktu-waktu tertentu saja, tetapi masih
memerlukan anggaran tiap tahunnya. Apakah peluncuran contoh-
contoh produk setiap kali kegiatan penjualan dilakukan kepada
konsumen perlu untuk dilakukan, pemberian kalender setiap satu
tahun sekali dan payung yang bertulis logo perusahaan dapat menjadi
perangsang pembelian produk mereka. Jika hal ini masih dapat
mendatangkan hasil maka akan tetap diertahankan, namun jika tidak
maka perlu dilakukan perubahan jenis promosi penjuala, hal ini
tentunya agar tidak terjadi pemborosan didalam penggunaan dana
promosi.

5. Mengenai anggaran dari masing-masing kegiatan promosi tersebut
juga dievaluasi, apakah anggaran yang telah disediakan benar-benar
digunakan dengan sebaik-baiknya, mengalami kekurangan atau tidak.
Jika mengalami kekurangan apa yang menyebabkannya, apakah
karena kesalahan perhitungan atau tidak digunakannya anggaran
secara efisien.

Dari seluruh kegiatan bauran pemasaran yang telah dilakukan oleh
perusahaan dalam rangka memasarkan produknya sampai pada hasil
yang diperoleh selama tiga tahun terakhir akan dapat dilihat dengan
menampilkan matrik berikut :
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Pemasaran produk  jasa Perolehan penjualan polis asuransi
asuransi jiwa : program DGH, |+ & :
DGT, AGT, BBI, BSI, VIP, jiwa dan UPP selama tiga tahun
DGE. terakhir :

Tahun 1997, perusahan berhasil

menjual 680 lembar polis dan
memperoleh Rp 357.000.000 UPP.
Tahun 1998, perusahaan berhasil

Pemasaran produk asuransi
jiwa melalui :

Periklanan yaitu - melalui menjual 924 lembar polis dan

brosur, papan reklame, radio |} o1 e roleh Rp 450,000,000 UPP.

dan surat kabar. Tahun 1999, perusahaan berhasil

Personal selling yaitu melalui menjual 1056 lembar polis dan

tahap-tahap : mencari calon memperoleh Rp 552.000.000 UPP :

pembeli,pendekatan,penyaji-

an penjualan, penutupan pen-
jualan dan pelayanan sesudah
penjualan.

Publisitas yaitu melalui
seminar, pidato, kotak pers,
laporan tahunan dan lobby.
Promosi  penjualan  yaitu
melalui : buku-buku contoh
produk, gambar-gambar yang
digantung, kalender, payung
yang tertulis nama

perusahaan.

Gambar : Matrik Pelaksanaan Bauran Promosi Dalam Rangka Meningkatkan
Jumlah Nasabah Pada PT.Asuransi Jiwa Bumi asih Jaya Distrik
Jember.

Keterangan :

1. Asuransi Dwi Guna Hari Tua (DGH)

2. Asuransi Dwi Guna Bertahap (DGT)


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Nouaw

Asuransi Aneka Guna Bertahap (AGT)
Bekal Belajar Bertahap Ideal (BBI)
Bea Siswa Ideal (BSI) g
Value Added Invesment Plan (VIP)
Asuransi Dwi Guna Eksekutif (DGE)
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'BEKAL BELAJAR BER

TAHAP IDEAL (

"
»

1
|
§
I

BIARKAN DIA MENJADI PINTAR

Alangkah bahagianya mendengar putra-putri kita naik kelas -
T

atau lulus ujlan, Hal Inl perjuangan belajar dan dorongan moril

dari seluruh anggota keluarga. Di balik kebahagiaan timbul

masalah baru yaitu mempersiapkan dan untuk memenuhi

Ee'r‘syara!an administrasi SPP sampal pada alat-alat tulis dan
uku.

Mungkin anda sekeluarga telah menanamkan kesadaran
P mnnnbung-rnng-hanya%. manfaatnya terutama pada saat

menghadapl masa-masa sulit. Namun, apa rang terjadi jika

sumber nalkah macet alau hilang sama sekall 7. -

Kami mempunyal program pertanggungan yang menarik dan

patut anda pertimbangkan.

POLIS BEKAL BELAJAR BERTAHAP IDEAL

Polls ini direka khusus untuk menanggulangi blaya sekolah
sang anak pada usia 7, 10, 13, 16 dan 19 tahun, yaitu biaya
yang diperlukan untuk sang anak.

Jika anak yang dipertanggungkan meninggal dunia dalam masa

pertanggungan, maka orang tuanya akan menerima 100% uang

Eartanggungan. UP, sekalipun telah menerima pembayaran
ertahap dan otomatis pertanggungan berakhir.

Jika ayah atau ibu tertanggung sebagai pemegang polis
meninggal dunia dalam masa pertanggungan maka polis menjadi
bebas premi, sedangkan pertanggungan bagi anak tetap berlaku.

CONTOH : Pak SUROSO (30 tahun) memperlengkapt
: anaknya Budi (2 tahun) dengan polis BBI, dengan
uang perlanggungan sebesar Rp. 5.000.000,-,

kontrak 17 tahun.

. Dengan polis inl maka :

1. Pak Suroso akan membayar premi sebesar Rp. 324.000,-
w=-—= ggliap-tahun-selama 17 tahun, kecuali jika Pak Suroso
meninggal dunia sebelumnya. :

2. Kepada Budi, akan dibayarkan uang petanggungan (UP)
-secara bertahap, pada usiz :

7 tahur, sebesar 10 % x UP = Rp. 500.000,-
10 tahun, sebesar 10 % x UP = PRp. 500.000,-
13 tehun, sebesar 20 % x UP = Rp. 1.000.000,-
16 tahun, sebesar 20 % x UP = Ap. 1.000.000,-
19 tahun, sebesar 40 % x UP = Rp._ 2.000.000,-

Jumlah semua pembayaran ~Bp.5.000.000.-

b)
3. Jika Pak Suroso mening/.l dalam masa perlanggungan
maka preml| selanjutnya atas polis tersebut tidak dibayar

lagi, sedangkan pertanggungan atas diri Budi tetap berlaku.

4. Jika anak tersebut meninggal dunia dalam masa

- pertanggungan misalnya saja setelah kontrak berlangsunﬁ
12 tahun, maka disamping pembayaran bertahap yang tela

diterimanya sebesar Rp.2.000.000,- (Rp 500.000,- +

SB.SU0.000.- + Rp.2.000.000,) kepada orang tuanya akan’

ayarkan uang pertanggungan sebesar Rp: 5.000.000,-

Besarya persentase pembayaran bertahap tergantung pada
umur. Bagl anak-anak yang saat masuk asuransi berumur 2 s/d
5 tahun, kepadanya dikenalkan masa observasi. Arinya jika
tertanggun mening?:al dalam masa pertanggungan tertentu
maka pembayara adalah : : ‘

T CONTOMTSEdtang anak saal fiiaguk astiransi umur 2 tahun,
Kalau meninggal dalam palis 18 bulan (kurang
dari 2 tahun) maka uang pertanggungan yang
dibayar adalah 40 % x UP dasar.

1:1)}

ASURANSI BEKAL BELAJAR BERTAHAP IDEAL (BBI)
Tarip Premi Tahunan per 1.000 - UP
| Umur i T . Umur HUTB Anak <
" HUTB T 3 ] 5 (B 7 A7
20 63.80 68.30 70.20 75.70 850 8670 | 9530
21 64,00 6840 70.30 75.80 85.60 8680 | 9520
22 84,10 68.40 70.30 75.80 B5:0 8680 | 9550
23 64.10 68.50 70.40 75.90 8570 0680 | 95%0
24 64.20 68.60 70.40 76.00 8510 8690 | 9t¢€0
25 64.30 68.60 70.50 76.00 85.90 87.00 | @560
2 64.40 68.70 70.60 76.10 85.00 87.10 | 9570
27 84,50 68,70 70.70 76.20 86.00 87.20 | 9580
28 £4.60 68.80 70.80 76.40 86.10 8730 | 9590
29. 6470 68.80 70.90 7640 | 8620 | 8740 | 96.00
30 64.80 68.80 71.00 76,50 86.30 8740 | 96.00
3 65.00 68.90 71.10 76,60 B6.50 8760 | 96.20
2 65.10 68.90 71.20 76.80 86.50 8770 | 9630
n 65.30 88.90 71.40 76 90 86.70 8780 | 96.40
24 65.40 68.90 7150 7700 86.90 8790 | 9660
a5 65 60 69.00 71.70 77.20 87.00 B8.10 | 9670
36 65.80 69.20 71.90 77.40 87.00 8830 | 9690
37 66.10 69.40 72.10 7760 87.50 8850 | 9710
38 66.30 69.70 72.40 77.90 87.70 8870 | 97.30
39 66.50 6990 | 7260 | 7810 | 87.30"| 8890 | 49750
40 66.80 70.10 72.80 78 30 88.10 83.10 | 97.70
41 67.30 70.70 73.10 78.50 88,50 8940 | 9800
42 67.50 71.20 73.50 7870 88.80 89.70 | 9830
43 87.90 71.80 73.80 78 80 89.20 9000 | 9860
44 68.30 7230 7420 7900 8950 | w030 | 9890
45 88.80 72.90 74.50 79 20 8990 9060 | 99.20
a8 69.20 7340 75.00 78,80 90.40 9110 | 9960
a7 69.80 74.00 75.50 80.50 90,90 9160 | 10010
a8 70.30 74,60 76.10 8120 91.40 92.10 | 100.60
49 R 7510 | 7660 81,80 8200 [ 9250 | 10110
50 : 7710 82.50 92 50 93.00 | 10150
51 : 83.30 9330 9370 | 10220
52 . 84,10 9450 | 102.90
53 . 9520 | 103.70
54 . 104.40
55
Umtr i Umur HUTB Anak 3 !
HUTB 9 10 11 12 13 14 15
20 10570 | 113.30 11700 | 14810 17040 | 20570 | 26000
21 105 80 113.30 11710 | 14810 17050 | 20580 | 26000
22 10580 113.40 11720 | 14820 17050 | 20580 | 260.10
23 105.90 113 40 11720 | 14820 17060 | 20600 | 260.10
24 105.90 113.50 11730 | 14830 17060 | 20610 | 260.20
25 106.00 113.60 11740 | 148230 17060 | 20620 | 26020
26 106.10 11360 11740 | 14840 170.70 | 20630 | 26030
27 106 20 11370 117.50 | 14850 17¢.00 | 20640 | 26030
28 10620 | 11380 11760 | 148.60 170.80 | 20660 | 26040
20 | 10830 | 11380 | 1770 | 14860 | 17090 | 20670 | 260.40
T30 | 10640 | 11380 | 11770 148.70 17100 | 20680 | 26050
3 106.50 114,00 11790 | 148.80 171,10 | 20680 | 260.60
32 106.60 114.20 11800 | 14850 17120 | 20690 | 260.70
LE] 10680 | 11430 11810 | 14900 17130 | 20690 | 28Mav
34 106.90 114.40 11820 | 14910 17140 | 20700 | 2e080!
35 107.00 114.50 11830 | 14930 17150 | 20700 | 26100
k] 107.20 114,70 11850 | 149.40 17170 | 207.20 | 26190
a7 10740 | 11490 1A70 | 14960 17180 | 20740 | 25°.20
kL] 10760 | 11500 11890 | 149.80 17200 | 20760 | 26140
39 107.80 11520 119.10 149.90 17210 | 207.80 | 23150
‘[ a0 108.00 11540 | 11930 | 15010 | 177.30 | 20800 | 26180
\ a1 10830 | 11570 11850 | 150.30 17250 | 20820 | 280
42 108.60 115.90 11980 | 15060 172.00 | 20850 | 25730
4 108,90 116.20 12010 | 15090 172.00 | 20870 | 26:.30
4 109.10 116 50 12040 | 15110 17220 | 20800 | 20050
45 109.50 116.80 12070 | 151.40 17550 | 20020 | 24270
48 10960 | 117.20 12110 | 15180 17090 | 209.20 | 23300
a7 110.40 117.60 12160 | 15220 17430 | 20920 | 263.40
48 110.80 118.00 12200 | 15260 17460 | 20040 | 262.70
48 11130 | 11850 | 12240 | 15300 | 17500 | 20940 | 26400
50. 111.70 | 11890 12290 | 15340 17540 [ 21070 | 28440
51 11240 | 11960 12350 | 154.00 17600 | 211.30 | 26490
52 11310 | 12020 12420 | 15480 176.50 | 21190 | 28540
53 11380 | 12090 12490 | 15520 17710 | 21250 | 26590
54 114 60 12150 12550 | 15580 17770 | 21310 | 26640
55 11530 | 12220 126.20 | 156.40 17030 | 21370 | 26680
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BEKAL BELAJAR BERTAHAP IDEAL (

BIARKAN DIA MENJADI! PINTAR

Alangkah bahagianya mendengar putra-putri kita naik kelas .

atau lulus ujlan. Hal inl perjuangan belajar dan dorongan moril
dari seluruh anggota keluarga. DI balfk kebahagiaan timbul

masalah baru yaltu mempersiapkan dan untuk memenuhi

gersyaralan administrasl SPP sampai pada alat-alat tulis dan
uku.

Mungkin anda sekeluarga telah menanamkan kesadaran
“==menabung-yang-banyal. manfaatnya terutama pada saat

menghadapl masa-masa sulit. Namun, apa rang terjadi jlka

sumber nafkah macet atau hilang sama sekall 7, .

Kaml| mempunyai program pertanggungan yang menarik dan

patut anda periimbangkan. d

POLIS BEKAL BELAJAR BERTAHAP IDEAL

Polls Inl direka khusus untuk menanggulangi biaya sekolah
sang anak pada usia 7, 10, 13, 16 dan 19 tahun, yaitu blaya
yang diperlukan untuk sang anak.

Jika anak yang dipertanggungkan meninggal dunia dalam masa

pertanggungan, maka orang tuanya akan menerima 100% uang

geﬂanggungan. UP, sekalipun telah menerima pembayaran
ertahap dan otomatis perianggungan berakhir,

Jika ayah atau ibu tertanggung sebagai pemegang polis
meninggal dunia dalam masa pertanggungan maka polls menjadi
bebas premi, sedangkan perianggungan bagl anak tetap berlaku.

CONTOH : Pak SUROSO (30 tahun) memperlengkapi
. anaknya Budi (2 tahun) dengan polis BB, dengan

uang perlanggungan sebesar Rp. 5.000.000,-,"
n.

kontrak 17 tahu

. Dengan polis inl maka :

1. Pak Suroso akan membayar premi sebesar Rg. 324.000,-
a

) k Suroso
meninggal dunia sebelumnya. ;

2. Kepada Budi, akan dibayarkan uang petanggungan (UP)
-secara bertahap, pada usiz ;

7 tahur, sebesar 10 % x UP

10 tahun, sebesar 10 % x UP

13 tehun, sebesar 20 % x UP

16 tahun, sebasar 20 % x UP

18 tahun, sebesar 40 % x UP
Jumlah semua pembayaran

Rp. 500.000,-
Rp.  500.000 -
Rp. 1.000.000.-
Rp. 1.000.000 .-
= _Ap._ 2.000.000,-

Rp.™ 5.000.000,-

> }
3. Jika Pak Suroso meningZal dalam masa pertanggungan
maka preml selanjulnya atas polis tersebut tidak dibayar
lagi, sedangkan pertanggungan atas diri Budi tetap berlaku.

4. Jika anak tersebut meninggal dunia dalam masa
* pertanggungan misalnya saja setelah kontrak berlangsun
12 tahun, maka disamping pembayaran bertaha yang telal
diterimanya sebesar Rp.2.000.000,- (Rp 500.000,- +
Hg.soo.ooo.- + Rp.2.000.000,) kepada orang tuanya akan
dibayarkan uang pertanggungan sebesar Rp. 5.000.000,-

Besarya persentase pembayaran bertahap ter, antung pada
umur. a?J anak-anak yang saat masuk asurans! berumur 2 s/d
5 tahun, kepadanya dikenalkan masa observasl. Artinya Jika
tertanggun, men|ng%ar dalam masa pertanggungan tertentu
maka pembayara adalah : ’ it
T CONTOM " S887drig anak saal ifasuk asiiiansi umur 2 tahun.
Kalau meninggal dalam polis 18 bulan (kurang
dari 2 tahun) maka uan pertanggungan yang
dibayar adalah 40 % x UP dasar,

ASURANSI BEKAL BELAJAR BERTAHAP IDEAL (BBI)
Tarip Premi Tahunan per 1.000 - UP

A -_
Umar -] 5 Wery Umur HUTB Anak Ha B
" HUTB z 3 § 8 7 07
20 63.90 68.30 70.20 75.70 8540 86.70 | 9530
21 £4.00 68.40 70.30 75.80 85.60 8680 | 9540
22 64.10 68.40 70.30 75.80 850 8600 | 9550
23 84,10 £8.50 70.40 75.90 85.70 B680 | 950
24 84.20 68.60 70.40 76.00 8510 8690 | 9reo
25 64.30 68.60 70.50 76.00 85.90 8700 | 95¢0
‘26 84,40 68.70 70.60 76.10 85.00 87.10 | 9530
27 64.50 68.70 7070 76.20 86.00 87.20 | 9580
28 64.60 68.80 70.80 76.40 86.10 8730 | 9590
29. | 6470 88.80 70.90 7640 | 8620 | 8740 | 96.00
30 64.80 68.80 71.00 76.50 86.30 87.40 | 96.00
3 5.00 68.90 71.10 76.60 86.50 8760 | 96.20
32 65.10 €8.90 71.30 76.80 86.60 87.70 | 9630
kK] 85.30 68.90 71.40 76.90 86.70 8780 | 96.40
34 65.40 £8.90 71.50 7700 86.90 87.90 | 96.60
35 65.60 £69.00 71.70 7720 87.00 8810 | 9670
% 65.80 69.20 71.80 77.40 87.30 8830 | 9690
. a7 66.10 69.40 72.10 77.60 87.50 8850 | 9710
8 66.30 89.70 72.40 77.90 87.70 8870 | 9730
39 66.50 69.90 7280 | 7810 | 87.30°| 88.90 | o750
40 66.80 7010 7280 7830 8810 | 89.10 | 97.70
a1 67.30 70.70 73.10 78.50 88,50 89.40 | 98.00
42 67,50 71.20 73.50 7870 28,80 89.70 | 9830
4 67.90 71.80 73.80 7880 89.20 9000 | 9060
44 68.30 72.30 74,20 79.00 8950 | %030 | o#oo
45 68,60 72.90 74.50 7920 8970 9060 | 9920 |~
48 £9.20 73.40 75.00 7990 90.10 9110 | o960
a7 69.80 74.00 75.50 80.50 90 90 9160 | 10010
a8 70.30 74.60 76.10 81 20 91.40 92.10 | 10060
49 B4 o ool o [ een 8180 | 9200 [ 9250 | 10110
50 - : 7710 82.50 92,50 93.00 | 10150
51 . B3.30 9330 83.70 | 10220
52 . 94.10 8450 | 102390
53 < 95.20 |° 10370
54 104.40
55
e sl = - SUPRUSGE T
r&nm Umur HUTB Anak - X
HUTB 9 10 1 12 13 14 15
20 10570 | 11330 117.00 | 148.10 17040 | 20570 | 260.00
21 10500 | *113.30 11710 | 148.10 17050 | 20580 | 260.00
22 10580 | 113.40 1720 | 14820 17050 | 20590 | 260.10
23 10590 | 11340 1220 | wm20 17060 | 208.00 | 260.10
24 10590 | 11350 11730 | 14830 17060 | 20610 | 260.20
25 10600 | 113.60 1740 | 14830 17060 | 20620 | 260.20
2 106.10 113 60 11740 | 14840 170.70 | 206.30 | 26030
27 108.20 113.70 117.50 | 14850 17¢80 | 20640 | 26030
28 106 20 113.80 11760 | 14860 17090 | 20660 | 260.40
29 | 10830 | 11380 11770 | 14860 | 17090 | 20870 | 260.40
T30 | Tinea0 | 11380 | iz 70 i48.70 17100 | 20680 | 260.50
3 106.50 | 114.00 11780 | 14880 17110 | 20680 | 26060
a2 10660 | 114.20 118.00 | 14890 171.20 | 20690 | 260.70
k] 10680 | 11430 11810 | 14900 17130 | 20890 | 26na0
a4 10690 | 11440 11820 | 14910 17140 | 207.00 | 2e080!
as 107.00 114 50 11830 | 14930 | 171.50-| 20700 | 28100
3% 107.20 114 70 11850 | 14940 17170 | 207.20 | 26110
37 107 .10 114,90 118 70 143 80 171 80 207.40 2520
8 10760 | 11500 | 11860 | 14980 17200 | 20760 | 26140
| a9 107.80 | 11520 | 11910 | 149.90 172.10 | 207.80 | 23180
40 | 1800 | 11540 11830 | 15010 | 17730 | 208.00 | 261 60
4 108.30 | 11570 11950 | 15030 17250 | 20820 | 2480
a2 10860 | 11590 11980 | 15060 | 172.00 | 20850 | 28;30
4 108.90 | 11820 12010 | 15090 | 173.00 | 20870 | 26290
4 109.10 | 11650 12040 | 15110 17:.20 | 20880 [ 26250
I 109.50 116 80 12070 | 151.40 17550 | 20920 | 24z.70
46 109.80 117.20 121.10 | 151.80 17380 | 20920 | 23300
a7 11040 | 117.60 12160 | 152.20 17430 | 20920 | 262.40
a8 11080 | 11800 12200 | 15260 17460 | 20940 | 263.70
49 11130 | 11850 | 12240 | 15300 | 17500 | 20940 | 26400
50 111,70 | 1id80 12280 | 153.40 175.40 | 21070 | 264.40
51 11240 | 119.60 12350 | 154.00 176.00 | 211.30 | 264.90
52 1310 | 12020 12420 | 15460 17650 | 21180 | 265.40
53 T 11390 | 12090 12490 | 15520 17790 | 21250 | 265.90
54 11460 | 12150 12550 | 155.80 177.70 | 21310 | 286.40
55 11530 | 12220 | 12620 | 15640 | 17030 | 21370 | 28680
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