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L. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perusahaan yang memasuki dunia bisnis tidak terlepas dari motivasi untuk
memperoleh keuntungan yang meningkat dalam setiap periode, selain itu adanya
keuntungan juga memberikan suatu indikator sukses atau tidaknya manajemen
dalam mengelola suatu perusahaan. Keuntungan yang diperoleh, membuat
perusahan dapat mempertahankan eksistensinya untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen, sehingga untuk merealisasikan tujuan tersebut maka aspek

pemasaran memegang peranan yang cukup penting dalam menentukan berhasil

atau tidaknya tujuan perusahaan.
Upaya untuk meningkatkan penjualan perusahaan dapat dilakukan dengan
tiga pendekatan terhadap suatu pasar yaitu pcmasaran mal pcmasamn mcka ‘

menyesuaikan harga, saluran distribusi, dan penkmn unwk
sasaran dengan efisien.

Langkah kunci dalam pemasaran sasaran adalah segmentasi pasar,
. penetapan pasar sasaran, dan penentuan posisi produk. Segmentasi pasar adalah
tindakan membagi pasar kedalam kelompok-kelompok pembeli yang berbeda-




beda dengan kebutuhan dan tanggapannya. Langkah kedua adalah penetapan
pasar sasaran, tindakan memilih satu atau lebih segmen pasar untuk dimasuki.
Langkah ketiga adalah positioning pasar, yaitun membuat dan memanfaatkan kunci
suatu produk di pasar.

Pemasar berusaha membedakan variabel untuk melihat mana yang
menunjukkan peluang segmentasi yang terbaik, maka untuk setiap segmen di
kembangkan profil segmen pelanggan. Pertama pemasar harus mengevaluasi
potensi masing-masing segmen, dimana potensi tersebut merupakan daya tarik
segmen yang dituju. Pemasar juga harus mempertimbangkan hubungan timbal
balik dan rencana pengembangan segmen potensial tersebut.

Berhasil diperolehnya predikat “Sangat bagus” dan kenaikan asuransi jiwa
sebesar 35% membuat perusahaan melakukan suatu perbaikan untuk
mempertahankan predikat tersebut. Perbaikan tersebut dimulai dengan melakukan
pembenahan ke dalam perusahaan dengan cara merubah organisasi mulai darn
komisaris sampai dengan pemegang saham yang semula sangat tradisional.

Pembenahan tersebut dimulai dengan jalan mencari eksekutif-eksekutif yang bisa

membantu merubah pandangan manajemen dari manajemen atas, manajemen

Artha dltujukan stk Jlen cniosigth isiunit. St e
dengan Misi perusahaan untuk memberikan produk dan pelayanan asuransi jiwa
yang lebih baik dari waktu ke waktu, mengembangkan potensi usaha usaha sektor
informal (asuransi sebagai lembaga non Bank) dan lapisan masyarakat menengah,
menjaga keseimbangan nilai tambah baik bagi pemegang polis, pemegang saham,
sumber daya manusia didalam perusahaan dan lingkungan usaha.

Perusahaan merupakan milik Departemen Kehutanan dan mempunyai
kerjasama dengan pihak Perhutani tentang masalah asuransi para pegawai
Perhutani. Kerjasama dengan Perhutani tersebut memberikan keuntungan yang

sangat besar bagi perusahaan, tetapi agar lebih berkembang perusahaan harus




mengembangkan pasar yang dimiliki, untuk itu perusahaan harus dapat merath
pasar diluar Perhutani. Berdasarkan perkembangan kombinasi asuransi dan
investasi (unit link), yang semakin pesat dilihat dari total penjualan hingga
triwulan ke tiga tahun 2001 meraih premi yang mengalami peningkatan sebesar
95% dibanding perolehan sampai triwulan ke dua tahun 2000, maka berdasarkan
hal tersebut PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha menciptakan produk
Makmur Save yang dipasarkan di Jember pada bulan 29 Juni 2003.

Produk Makmur Save ini memiliki keunggulan, selain untuk perlindungan
setiap pembelian polis ini pembeli juga melakukan investasi, dengan
perbandingan 40% untuk asuransi jiwa dan 60% untuk investasi deposito.
Pembayaran Rp.50.000,00 maka pemilik polis juga mendepositokan uangnya
sebesar Rp.30.00(),00.

sagmen kms

di Jember sangat potens:al d1hhatdaﬂtingkat patan rata-rata yan :
Bertitik tolak dari hal ‘tstsebut, pemulis ingin mendiskripsikan

implementasi segmentasi pasar yang digunakan untuk meningkatkan penjualan.

Berkaitan dengan masalah tersebut maka permasalahan dalam penelitian ini

adalah “Bagaimanakah implementasi segmentasi pasar produk Makmur Save pada

PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha Distrik Jember”.




1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
L3.1 Tujuan penelitian

Tujuan penelitian berkaitan dengan permasalahan yang dihadapi
perusahaan. Selaras dengan uraian yang ada pada latar belakang maka penelitian
ini dilakukan dengan tujuan ingin menggambarkan implementasi segmentasi pasar
produk Makmur Save pada PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha Distrik
Jember

1.3.2 Kegunaan penelitian

a. Sebagai sarana bagi peneliti untuk mengetahui dan menggambarkan
implementasi segmentasi pasar produk Makmur Save pada PT. Asuransi Jiwa
Adisarana Wana Artha Distrik Jember.
Sebagai bahan referensi bagi pihak lain yang ingin mengadakan penelitian
dimasa yang akan datang.

konsumen dan berusaha untuk memenuh sem e RS
Menurut Kotler dan Amstrbng‘:(l997:6), “Pmmn adalah suatu proses
sosial dan manajemen yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa

yang mereka butuhkan serta inginkan lewat penciptaan dan nilai dengan orang
lain”. Menurut Swastha (1998:1) menyebutkan “Pemasaran adalah suatu sistem




keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan kepada pembeli potensial”.

Pemasaran tidak terlepas dari bauran pemasaran, Kotler dan Amstrong
(1997:48) mendefinisikan pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran taktis
yang dapat mengendalikan produk, harga, distribusi, dan promosi. Pendekatan
pemasaran melalui bauran pemasaran tersebut seringkali berhasil untuk produk
barang, tetapi berbagai elemen tambahan dalam bisnis jasa. Booms dan Bittner
dalam Kotler (1997:88) menyarankan tambahan 3p yang terlibat dalam pemasaran
jasa vyaitu people, physical evidence, dan proses. Elemen tambahan tersebut ada
disebabkan karena sebagian jasa yang diberikan oleh orang dapat membuat
perbedaan besar dalam kepuasaan pelanggan. Idealnya, pegawai harus
memperlihatkan kompetensi, sikap memperhatikan, responsif, kemampuan
memecahkan masalah dan niat yang baik.

Perusahaan yang memutuskan untuk beroperasi dalam pasar yang luas
menyadari bahwa biasanya tidak dapat melayani seluruh pelanggan dalam pasar
tersebut Para pelanggan terlalu banyak dan berbeda—beda dalam persyaratan

a ‘Mf ,; pasaar ymésiaym palmg efeknf
pelanggan tcrlalu banyak terpencar dan memiliki persyaratan pembelian yang
berbe_da—beda. Beberapa pesaing akan berada dalam posisi yang lebih baik untuk

melayani segmen pelanggan tertentu dalam pasar tersebut, untuk itu penjual

melakukan tiga pandangan dalam melakukan strategi pemasaran yaitu : pemasaran
massal, pemasaran produk beraneka ragam, dan pemasaran sasaran.

Perusahaan semakin menerima pemasaran sasaran. Pemasaran sasaran
tersebut penjual membeda-bedakan segmen pasar utama, membidik satu atau dua
segmen itu dan mengembangkan produk dan program pemasaran yang dirancang
khusus bagi setiap segmen. Kotler (1997:221) menyatakan pemasaran sasaran

mengharuskan pelaku pasar melakukan tiga langkah utama :




Gambar 1. Tiga langkah pelaku pasar

Segmentasi pasar Penetapan pasar sasaran Positioning

1.Mengidentifikasi 3. Mengevaluasi 5. Mengidentifikasi
variabel daya tarik konsep penetapan
segmentasi  dan masing-masing posisi yang
segmentasi pasar segmen memungkinkan bagi
2. Mengembangkan 4. Memilih masing segmen
bentuk  segmen segmen-segmen sasaran
yang sasaran 6. Memilih,
menghasilkan mengembangkan dan
mengkomunikasikan
penetapan posisi
yang dipilith

Sumber : Kotler (1997:21)

Heterogenitas masing-masing

perbedaan-perbedaan dalam keblasaan membch, cara penggunaan barang,
kebutuhan pemakai, motif pembelian, tujuan pembelian dan sebagainya.
Menurut Swastha (1998:197) terdapat beberapa alasan mengapa perusahaan perlu

melakukan segmentasi pasar yaitu:




a. Pasar bersifat dinamis, tidak statis. Ini berarti pasar tersebut mengalami
perubahan secara terus menerus tentang sikap, siklus kehidupan, kondisi
keluarga dan pendapatan.

b. Pasar untuk suatu produk serupa dengan siklus kehidupan produk dari tahap
perkenalan sampai dengan tahap penurunan, dalam siklus tersebut seperti
halnya manusia produk mengalami lima tahap mulai dari tahap perkenalan,
pertumbuhan, kedewasaan, kejenuhan, dan kemunduran.

Kasali (1983:123) menyatakan bahwa setidaknya ada lima keuntungan yang dapat

diperoleh dengan melakukan segmentaéi pasar, yaitu :

a. Mendesain produk-produk yang lebih responsif terhadap kebutuhan pasar.

b. Menganalisis pasar. .

Menemukan peluang.

i posisi yang lebih supy

430
@

A

. a. Geografi :
J Faktor geografi sangat mem

daerah, sehingga antara suatu daerah yang satu dengan yang lain berbeda
antara keinginan konsumen yang satu dengan yang lain. Dimensi geografi
dalam kegiatan manajemen adalah mempelajari dan memahami sifat-sifat




bumi, gejala alam, corak khas dari kehidupan sekitar yang dapat
mempengaruhi kehidupan sekitar masyarakat tersebut. Segmentasi geografi
meminta pembagian pasar menjadi unit-unit geografi yang berbeda, seperti
negara, negara bagian, wilayah propinsi, kota, atau RT. Perusahaan dapat
memutuskan untuk beroperasi dalam satu atau beberapa wilayah geografi atau
beroperasi dalam seluruh wilayah tetapi memberikan perhatian pada variasi

lokal.

b. Demografi
Segmentasi demografi, membagi pasar menjadi berbagai kelompok

berdasarkan variabel-variabel demografi seperti umur, jenis kelamin, siklus
hidup keluarga, pendapatan, pekeqaan pendid!kan agama, dan kebangsaan

2) Ukuran keluarga
Segmentasi ini dapat dll&kukan dengan membeda bedakan pasar
menurut besarnya anggota keluarga karena kebutuhan keluarga dengan
anggota cukup besar lebih tinggi dari kebutuhan keluarga dengan anggota
yang lebih kecil. Produk yang dibuat untuk keluarga dengan anggota yang




besar berbeda dengan produk yang dibuat untuk keluarga dengan anggota
yang kecil.
3) Siklus keluarga.

Konsumen dibagi menurut tahapan yang dicapai seseorang dalam
life cycle (daur hidup) keluarganya. Daur hidup keluarga berkembang dari
belum menikah, baru menikah tetapi belum punya anak, menikah dengan
anak-anak yang sudah berusia balita, menikah dengan anak-anak yang
sudah berusia dewasa tua dengan anak-anak sudah dewasa dan mandir,
dan keluarga yang ssudah ditinggalkan.

4) Pendapatan '

Produk yang dibeli konsumen biasanya erat hubungannya dengan

dicapai konsumen. Pen

biasanya menentukan pendapatan dan kelmsosml seseorang, selain itu
pendidikan juga menentukan tingkat intelektualitas seseoarang. Tingkat
intelektualitas ini akan menentukan pilihan barang-barang, merek jenis

hiburan dan sebagainya, sebagai contoh seseorang yang berpendidikan
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tinggi. cenderung secara rutin membaca koran ataupun surat kabar sesuai
dengan tingkat pendidikannya.
7) Agama
Segmentasi berdasarkan agama digunakan untuk memasarkan
produk seperti makanan dan minuman, surat kabar dan majalah, perjalanan
wisata, busana dan sebagainya. Banyak perusahaan menciptakan produk

yang khusus diciptakan untuk golongan agama tertentu saja, misalnya:

menciptakan busana khusus untuk muslim.

Menurut Kasali (1999:155) setidaknya ada lima alasan yang membuat
seseorang marketer tidak dapat mengabaikan segmentasi demografi. Pendapat
tersebut dijelaskan sebagai berikut: |

sebagai,”Gaya hidup pada prinsipnya adalah baga.nnana scseorang
waktu dan uangnya”, didalam psikografi di bedakan menjadi :

: 1) Kelas sosial

2) Gaya hidup

3) Kepribadian




Segmentasi berdasarkan kelas sosial, kepribadian, gaya hidup diatas dapat di
jelaskan sebagai berikut :
1) Kelas Sosial
Kelompok masyarakat berdasarkan klasifikasi secara sosial yang
dibuat oleh masyarakat dalam urutan jenjang berdasarkan pada ekonomi yaitu
kelas atas, kelas menengah, dan kelas bawah dan merupakan bagian secara
keseluruhan dimana setiap jenjang yang anggota-anggotanya mempunyai

minat, dan tingkah laku yang hampir sama. Kelas atas diindikasikan dengan

pendapatan gaji diatas Rp.10.000.000,00 keatas dengan dengan rata-rata
premi Rp. 3.000.000,00 sampai Rp.4.000.000,00 sedang pasar menengah
~dindikasikan dengan pendapatan Rp.2.000.000,00 sampai Rp.10.000.000,00
dengan premi bulanan mencapai sekitar Rp.200.000,00 sampai Rp.300.000,00

ibawah Rp.2.000.000,00 (info Bank 2003:16)

Penhku

Perilaku seseormgmempalmnvmasxymgmgatbemm |
yang rumit, motivasi yang beraneka ragam antara manusia yang satu dengan yang '
lainnya. Perilaku tersebut digunakan untuk menjelaskan, meramalkan tindakan,
perilaku dan perasaan manusia sendiri dalam menentukan pilihannya sendiri.

Segmentasi digunakan sebagai variabel utama dalam segmentasi pasar,
maka para konsumen dibagi menurut tingkat pengetahuan, sikap, penggunaan atau




tanggapan terhadap suatu produk tertentu. Kalangan para pemasar banyak yang
yakin bahwa variabel perilaku merupakan titik awal yang paling tepat untuk
segmentasi pasar, sehingga segmentasi sangat diperlukan. Perbedaaan perilaku
dipengaruhi oleh beberapa faktor antara lain :

1) Purchase occosion (kesempatan pembelian)

2) Benefit sought ( manfaat yang dicari)

3) User status ( status pemakai)

4) Ussage rate ( tingkat pemakaian)
5) Attitude ( sikap)
6)  Loyality status ( status loyalitas)
Organisasi bisnis yang melakukan segmentam pasar akan memperoleh
manfaat antara lain : mammm japat n

c. Sumber daya perusahaan ‘ , |
Tiga faktor dalam mengevaluasi segnen pasar d1 ‘atas agaﬂabnh _]elas dijabarke

di bawah ini :
a. Ukuran dan pertumbuhan segmen
Pemikiran pertama bagi sebuah perusahaan bagaimana karekteristik
ukuran dan pertumbuhan yang tepat bagi sebuah segmen potensial.
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Perusahaan besar lebih menyukai segmen dengan penjualan besar dan sering
meremehkan atau menghindari segmen-segmen kecil. Perusahaan kecil
sebaliknya menghindari segmen-segmen besar karena mereka membutuhkan
terlalu banyak sumber daya. Pertumbuhan segmen biasanya merupakan
karekteristik yang diinginkan, karena perusahaan pada umumnya ingin
meningkatkan penjualan dan laba. Pada saat yang sama, para pesaing dengan
cepat akan memasuki segmen-segmen yang berkembang.
b. Daya tarik struktural segmen

Segmen-segmen dapat memiliki ukuran dan pertumbuhan yang
diinginkan tetapi kekurangan potensi laba. Porter (1985:235) menyatakan ada
lima kekuatan yang menentukan daya tarik laba jangka panjang intrinsik dari
suatu pasar atau segmen, lima kekuatan tersebut adalah pesaing industri,

akan dllayam Hal tersebut
Perusahaan dapat mempemmbanmn hma pola pemﬂihan pasar sasaran yaltu
Kosentrasi segmen tuggal

a
. b. Spesialisasi selektif
Spesialisasi produk
Spesialisasi produk

a o
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e. Cakupan seluruh pasar

Lima pola pemilihan pasar sasaran tersebut agar lebih jelas dijelaskan sebagai

berikut :

a. Konsentrasi segmen tunggal

Perusahaan memilih segmen tunggal, agar berkonsentrasi pada satu

produk saja, melalui pasar yang terkosentrasi tersebut, perusahaan
memperoleh posisi pasar yang kuat dalam segmen karena memiliki
pengetahuan yang lebih luas mengenai kebutuhan segmen dan reputasi
istimewa yang diperolehnya. Perusahaan menikmati keekonomisan operasi
melalui spesialisasi produksi, distribusi dan promosi.

b. Spesialisasi selektif ;

i, ?‘:Y"“' S ._’A‘, b

d Spesialisasigeinr

Perusahaan berkosentrasi dalam melayani banyak kebutuhan dari
suatu kelompok pelanggan tertentu. Perumsn melakukan penjualan barang
dengan banyak ragam pada satu pelanggan. Strategi tersebut membuat
perusahaan memperoleh reputasi yang kuat dengan melaksanakan spesialisasi
dalam melayani kelompok pelanggan ini dan menjadi saluran bagi suatu
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produk yang benar-benar baru yang mungkin digunakan oleh kelompok
pelanggan ini.
e. Cakupan seluruh pasar
Perusahaan berusaha melayani seluruh kelompok pelanggan dengan
semua produk yang mungkin mereka butuhkan. Perusahaan besar saja yang

dapat melaksanakan strategi cakupan seluruh pasar.

1.4.4 Positioning
Perusahaan membuat dan mengemas produk sendiri sedemikian rupa agar
sesuai dengan permintaan pasar dan sekaligus memuaskannya, sehingga agar

dapat memuaskan dlperlukan posztzomng yang tewt mengingat persaingan yang

1.4.5 Pengertian Implementasi

Rencana dilakukan setelah maxiajemen puncak memilih strategi,
selanjutnya menjadi tugas para pimpinan unit bisnis dan pimpinan kunci suatu
perusahaan untuk mengawasi agar strategi tersebut dapat dilaksanakan. Sejumlah
rencana diimplementasikan secara konsisten dengan strategi yang telah dipilih dan
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selanjutnya mengalokasikan sumber-sumber perusahaan untuk mendukung
strategi yang telah dipilih tersebut.

Implementasi strategi didefinisikan oleh Supriono (1986:299) sebagai
berikut :

Penugasan atau penugasan kembali kepada para pimpinan perusahaan,
baik pada tingkat corporate maupun pada tingkat unit bisnis untuk
mengkomunikasikan dan mengimplementasikan strategi bersama-sama
para karyawan. Implementasi juga melibatkan pengembangan fungsional,
struktur organisasi, iklim yang mendukung strategi dan membantu
fPT(‘QT\Q-ﬂ‘ 2 tl'l‘l"ﬂﬂ nT(TQﬂICQQI

nva
Thomas dan Hunger (lQRA 10) mendefinicikan 1mn|PmPntac| ctmfpm adalah

nroses dari penaksiran strategi dan kebijaksanaan dalam aktifitas melalu
nengembangan program, anggaran dan prosedur. Rerdasarkan dua teor
implementasi strategi tersehut dapat dipahami bahwa implementasi berlangsung

da!am gati: 3hron lrpktoooon Dorfamo ctra oo Ai i

i
R N e T A waw Uy DUIWMLWEL \Mapiriil et d ks

tingkat corporate atau kantor pusat dan manajer tingkat corporate tersebut
mengkomunikasikan strategi yang dipilih kepada manajer tingkat bisnis. Kedua,
manajer unit bisnis memilih strategi khusus untuk unit bisnisnya dan

mengimplementasikan pada divisi, departemen, dan bagian-bagian yang berbeda

dibawahnya melalui pengembangan program, anggaran dan prosedur.
Implementasx tersebut d1 atas akan berbeda bﬂa daterapkan pada

juga program, anggarandanpmsedm sebmbenkut

Program adalah pemnyataan dari aktifitas dari langkah-langkah yang
diperlukan untuk menyelesaikan penggunaan rencana tunggal. Anggaran
adalah pernyataan dari program perusahaan dalam istilah do//ar. Prosedur
adalah sistem dari rangkaian teknik untuk menyelenggarakan sebuah
keterangan-keterangan tugas dan pekerjaan.

Definisi-definisi diatas dapat dijelaskan lebih jauh bahwa program pembuatan

orientasi tindakan sebuah strategi, anggaran merupakan daftar biaya secara
terperinci untuk perencanaan dan pengawasan, sedangkan prosedur secara khusus
merinci variasi aktivitas yang harus dilaksanakan melengkapi program

perusahaan. Memperjelas hubungan dua konsep strategi implementasi diatas,




Lawrence and Glueck (1995:304) menyatakan implementasi dari sebuah strategi
merupakan sebuah proses, di mana proses tersebut digambarkan sebagai berikut

Gambar 2. Proses Implementasi Strategi

Menentukan strategi dan mengkomunikasikan
tujuan yang dapat terukur untuk perusahaan secara
keseluruhan

Evaluasi hasil memberikan Mengkomunikasikan sumber-
penilaian  apakah  terdapat sumber daya pada departemen
kesenjangan umpan balik

4
Memastikan secara berkala

Melaksanaan cara-cara mengukur prestasi

Sumber : Lawrence and Glueck (1995:304)
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Arus bagan tersebut ditentukan secara bebas, artinya kegiatan tersebut tidak harus
dilaksanakan secara berurutan. Jika sebuah keputusan dasar telah ditentukan,
pelaksanaan berlangsung dengan cara yang hierarkis mulai dari tingkat puncak
hingga tingkat terendah. Pilihan strategi yang diambil oleh kantor induk kemudian
dikomunikasikan pada setiap distrik, selanjutnya distrik memilih strategi khusus
untuk unit mereka dan menerapkannya di departemen mereka.

Organisasi membutuhkan mekanisme tertentu untuk menjamin agar
aktivitas-aktivitas tersebut terpadu dan terkoordinasi, selanjutnya diperlakukan
perpaduan antara rencana yang disusun dengan strategi. Hal ini tidak dapat
diabaikan karena studi lapangan telah menunjukkan bahwa hambatan yang
dihadapi perusahaan dalam melaksanakan strategi mengakibatkan eksekutif tidak
senang perencanaan strategi, scbab menurut mereka “sesuatu tidak terjadi, atau
apapun yang terjadi bukanlah merupakan konsekuensi perencanaan”, untuk
menutupi kesenjangan yang ditimbulkan oleh kondist internal maka rencana harus
digariskan untuk menyelesaikan tugas yang diberikan pada lapangan fungssional.

Lawrence and Glueck (1995:356) menyatakan cara utama bagaimana
aspek-aspek implementasi ini dilakukan ialah dengan menyusun rencana
kebijaksanaan dan proses administratif, karena setiap lapangan fungsional bisnis
arah dan waktu terhadap kepegawaian
mm daya apr kmmtm m

memerlukan rencana untuk menentuka
dan aktifitasnya dalam menggunakas
kebutuhan stmtegels Semda an hal

perencana corporate, dewan kom;sans dan konsultan. Pefanan penyusun strategi
tersebut dalam implementasi strategi meliputi implementasi kepemimpinan,
implementasi organisasional dan implementasi kebijaksanaan fungsional.

Thomas dan Hunger (1984:11) menyatakan implementasi strategi ini
khusus diarahkan oleh manajer tingkat menengah dan manajer tingkat rendah,
tetapi tetap diperiksa oleh manajer puncak. Manajer divisi atau fungsional tersebut
bekerja secara penuh untuk mengembangkan program, anggaran, dan prosedur

yang akan digunakan untuk mencapai tujuan dari strategi perusahaan.




1.4.6 Pengertian asuransi jiwa

Manusia mempunyai kehidupan yang selalu dihadapkan dengan
ketidakpastian dan risiko yang dapat menyebabkan hilang atau berkurangnya nilai
ekonomi mereka. Hal ini mengakibatkan kerugian bagi diri sendiri maupun
keluarganya. Keadaan inilah yang mengakibatkan timbulnya pemikiran perlunya
perlindungan dari risiko dan ketidakpastian yang akan dihadapi dimasa yang akan
datang.

Asuransi merupakan perlindungan yang dianggap mampu mengurangi
kekhawatiran akan risiko yang terjadi di masa yang akan datang, dengan
mengikuti asuransi seseorang akan memiliki rasa aman dan tentram dalam
melakukan aktivitas sehari-hari. Pengertian asuransi menurut Undang-Undang
Republik Indonesia No.2/1992 tentang usaha peransurasian seperti yang dikutip
olehDarmam(20004)adalahsebm ME T PR

membayar sejumiah uang yang‘

penanggung membayar sejumlah uang yang telah
apabila terjadi peristiwa yang merugikan tertanggung dalam hubungannya dengan

kerugian yang dialami tertanggung. Besar premi yang dibayar tertanggung maka

semakin besar pula uang yang akan diterima oleh tertanggung, dan demikian pula
dengan semakin kecil premi yang dibayar tertanggung maka semakin kecil pula
pertanggungan yang akan diterima.




Menurut Dewan Asuransi Indonesia (1990:26) menjelaskan bahwa
asuransi jiwa pada hakekatnya adalah “Suatu pelimpahan risiko (risk shifting)
oleh tertanggung kepada penanggung agar kerugian keuangan ditanggung oleh
penanggung”. Risiko yang dilimpahkan kepada penanggung bukanlah risiko
hilangnya jiw o melainkan kerugian keuangan sebagai akibat hilangnya
jiwa seseorang atau karena mencapat umur tua sehingga tidak dapat lagi bekerja.
a. Manfaat asuransi jiwa, antara lain

1) Asuransi melindungi risiko investasi.
Perusahaan akan berusaha memperoleh keuntungan dalam
usahanya oleh karena itu kehadiran risiko dan ketidak pastian dapat

dihindarkan. Asuransi mengambil risiko itu, karena asuransi

menghilangkan atau mengurangi risiko, maka para usahawan
dimungkinkan dan didorong untuk mengkonsentrasikan energi dan modal
dalam uisaha-usaha yang kreatif.

tersebut Perlmdungan dari kckawaumn yang dﬂ)mkan oleh perusahaan
asuransi inilah salah satu jasa utama yang diterima tertanggung bila ia

telah membayar premi asuransi.
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4) Asuransi dapat meratakan keuntungan
Usaha menentukan biaya-biaya kebetulan yang mungkin dialami di

masa yang akan datang melalui program asuransi, maka pihak perusahaan
akan dapat mempertimbangkan atau memperhitungkan biaya tersebut
sebagai salah satu elemen dari total biaya untuk produk yang dijualnya.
Kesimpulanya secara singkat dapat dikatakan bahwa asuransi dapat
meratakan jumlah keuntungan yang diperoleh dari tahun ketahun.

5) Asuransi dapat menyediakan layanan profesional

Dunia asuransi dewasa ini sudah banyak yang bergerak dibidang

jasa teknis, lebih-lebih dengan adanya perkembangan pesat dalam bidang
teknologi. Usaha-usaha untuk memberikan bantuan teknis baik kepada
individu maupun perusahaan—perusahaan sudah semakm dlsadan oleh

1.5 Landasan Konsep

Perusahaan asuransi agar bisa berkembang harus melakukan suatu
pembaharuan dan pembenahan. Hal ini dilakukan untuk befsaing dengan
perusahaan lain. Pembenahan atau pembaharuan tersebut bisa ke dalam organisasi
ataupun keluar organisasi. Pembenahan ke dalam perusahaan terutama dilakukan




untuk merubah organisasi mulai dari pimpinan atau para karyawan. Pembenahan
keluar adalah pembenahan yang dilakukan untuk memperbaiki prioritas yang
dilakukan perusahaan untuk meraih target pasar yang dituju.

Pemikiran tersebut mengakibatkan perusahaan melakukan segmentasi
pasar agar dapat meraih prioritas pasar yang di inginkan. Segmentasi pasar

diartikan sebagai kegiatan membagi-bagi pasar yang bersifat heterogen menjadi

bagian-bagian pasar (segmen pasar) yang bersifat homogen; sehingga perusahaan

dapat mengembangkan produk dan bauran pemasarannya sesuai dan tepat pada
sasarannya. Pasar sasaran merupakan kelompok orang atau pasar yang menjadi
sasaran dari seluruh bauran pemasaran perusahaan, termasuk didalamnya bauran
produk Kegiatan segmentas1 pasar membuat perusahaan asuransi dapat memilih

.
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1.6 Metode Penelitian
1.6.1 Tipe Penelitian

Permasalahan dan tujuan penelitian dapat diketahui bahwa tipe penelitian
ini adalah deskriptif dengan paradigma kualitatif yang bertujuan untuk
menggambarkan implementasi segmentasi pasar produk Makmur Save pada PT.
Asuransi Wana Artha Life. Bogdan dan Taylor dalam Moleong (1991:30)
mengemukakan bahwa :

Metode kualitatif adalah prosedur penelitian yang menghasilkan data
deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan
perilaku yang diamati dengan mengisolasikan individu atau organisasi
kedalam variabel atau hipotesis tetapi perlu memandangnya sebagai
bagian dari kebutuhan.

Penelitian deskriptif menurut Faisal (1990:20) merupakan penelitian

yang mendeskripsikan sejumlah variabel yang berkenaan dengan masalah dan umt
yang diteliti. Penelitian deskriptif merupakan suatu penelitian yang bertujuan
untuk menggambarkan secara sistematis mengenai fakta-fakta, situasi dan aktifitas
dari objek yang sedang diteliti dan kemudian dilakukan analisis terhadap data

tersebut.

1.6.2 Objek Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di PT Asurmsx era Adxsatam Wana Artsha .
sebagai salah satu perusahan asuransi di Jember. Perusahaan beralamatkan di Jin
Letjen S Parman No 44 Jember dengan aiasan chapai berik y |

a. PT.Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha merupakan perusahaan yang meraih
sertifikat bergengsi ISO 9002.
b. PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha mempunyai predikat yang sangat

bagus dalam rating asuransi versi Info Bank tahun 2003.

1.6.3 Menentukan Karekteristik Informan

Informan merupakan bagian yang tidak terpisah dar sistem yang
melingkupinya, melainkan sebagai satu kesatuan yang utuh, oleh karena penelitian
ini ingin memberikan gambaran yang jelas dari kegiatan segmentasi pasar dan

untuk memperoleh makna dari suatu fenomena maka jumlah informan tidak




24

dibatasi terlebih dahului melainkan bisa bertambah sesuai kebutuhan akan
informasi yang diperlukan. Bertitik tolak dari fenomena yang unik. Faisal
(1990:56) mengemukakan bahwa, “Penelitian kualitatif bertolak dari asumsi
tentang realitas sosial yang bersifat unik, komplek dan ganda. Pada regularitas
atau pola tertentu namun penuh dengan variasi. Kegiatan penelitian haruslah
secara sengaja memburu informasi seluas mungkin kearah keragaman atau variasi
yang ada”. Informan yang dipilih dalam penelitian ini :

a. Nama - Drs. Hendro Kasiono, SH

Jabatan : Kepala Kantor Cabang

Pemilihan Bapak Drs. Hendro Kasiono, SH karena beliau mengetahui dengan
jelas kegiatan yang berkaitan dengan implementasi segmentasi pasar yang
dilakukan PT. Asuransi Jiwa Adisar na Arths ' '

1.6.4 Tahap Pengumpulan Data

a. Observasi

Observasi yang dilakukan dalah observasi dengan partisipasi pasif.
Partisipasi pasif menurut Faisal (1990:79) adalah peneliti lebih menonjol sebagai
peneliti atau pengamat disuatu sosial meskipun kadang-kadang ikut serta secara
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seadanya sebagai pelaku kegiatan sebagai layaknya orang dalam, yaitu mengamati
situasi tertentu guna memperoleh informasi tambahan yang diperoleh dari
sumbernya sehingga dapat membantu peneliti mendeskripsikan data. Peneliti
dalam penelitian ini melakukan pengamatan tentang segala aktivitas yang terjadi
diadalam perusahaan.
b. Wawancara

Pengumpulan data dilakukan secara mendalam /ndepth Interview
(Moleong,1991:22). Penelitian dilakukan dengan wawancara pada informan yang
telah ditetapkan sebagai pihak yang benar mengetahui permasalahan yang diteliti.

Wawancara mendalam dilakukan dengan cara peneliti mengajukan pertanyaan-
pertanyaan kepada informan sampai dengan ah terpecahkan Pcnelm

1.6.5 Tahap Pemeriksaan Data

Pemeriksaan keabsahan data perlu dilaksanakan agar data informan yang
diperoleh mempunyai kesesuaian dengan realita yang ada. Penelitian ini
menggunakan trianggulasi yang merupakan pemenksaan keabsahan data yang
memanfaatkan sesuatu yang lain diluar data itu untuk keperluan pengecekan atau




sebagai pembanding terhadap data-data yang telah diperoleh. Pemeriksaan data

dalam penelitian ini dilakukan dengan cara

a. Memperpanjang atau tidak tergesa-gesa dalam membawa data sebelum
tercipta repport (hubungan harmonis antara peneliti dengan informan).
Melakukan observasi dengan sungguh-sungguh.
Trianggulasi yaitu membandingkan dan mengecek balik derajat kepercayaan
suatu informasi.
Melibatkan teman sejawat yang tidak terlibat dalam penelitian untuk
mendiskusikan proses dan juga hasil penelitian.

1.6.6 Tahap Analisis Data
Seluruh data dan informasi yang terkumpul akan dianalisis




II. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

2.1 Sejarah Singkat Perusahaan

Sekelompok pengusaha dihadapan Notaris Sulaiman Ardjosasmito, SH
mendirikan perusahaan dengan nama PT. asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
pada tanggal 17 mei 1974. Perusahaan ini pertama kali dinamakan dengan “ PT.
Mahkota Abadi Jaya “. Pengusaha-pengusaha itu antara lain.
a. Drs. Widodo Sukarno, MBA.
b. Mohamad Hasan.
Sri Mulyatmo
d. Ahmad Dahlan

Perusahaan kemudian pada tanggal 24 mei 1974 dengan akte notaris yang

o

Sahid.

Pada rapat kerja ke 6 tahun 1984 menetap
dengan mengundang investor yang potensial dan menetapkan program kerja 5
tahun(1984-1988). Rapat Pemegang Umum Saham (RUPS) bulan juli
menghasilkan keputusan antara lain : merubah nama perusahaan dari Mahkota
Sahid menjadi PT. Asuransi Wana Artha yang kemudian oleh Bapak Dr.

Soedjono disempurnakan menjadi PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha.
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Kebijakan PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha dalam menetapkan
tujuan terangkum berdasarkan kategori waktu, yaitu tujuan jangka pendek dan
jangka panjang dengan jangka waktu masing-masing untuk tujuan 1 tahun dan 5
tahun. Tujuan tersebut menjadi dasar perusahaan dalam menerapkan strategi yang
akan mereka tetapkan nanti.

a. Tujuan jangka pendek

Target market yang dituju adalah masyarkat menengah ke bawah
b. Tujuan jangka panjang

Target market yang dituju adalah masyarakat menengah atas

2.4 Budaya perusahaan

Upaya untuk mewujudkan visi, m “_) 

Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
tersebut adalah : Artha.




a. Profesionalisme
Profesionalisme adalah kesadaran dalam pikiran, ucapan dan tindakan.
Profesionalisme digunakan untuk menjalankan tugas dan fungsinya dengan bekal
pengetahuan dan ketrampilan yang memadai dalam situasi dan kondisi apapun.
Penjabaran dari nilai profesionalisme ini antara lain
1) Bekerja secara cerdik

2) Berkemampuan memadai untuk melakukan tugas denganbekal

pengetahuan, ketrampilan dan semangat
Masing-masing penjabaran nilai inti profesionalisme tersebut  kemudian
dirumuskan dalam butir-butir nilai inti sebagai acuan pedoman dalam kerja yang
terumuskan sebagai berikut : ;
1) Bekerja secara cerdik

‘ smbﬂkmm ,

b) Harus berusaha untuk dapat men
ketrampilan yang dimiliki dalam i
tepat waktu dan tepat guna

¢) Tidak boleh kehilangan semangat untuk melaksanakan tugas dalam
situasi dan kondisi apapun




3) Dengan perhitungan matang berani mengambil resiko

a) Pada saat dituntut untuk mengambil keputusan, maka berbagai masukan
dan perhitungan harus menjadi bahan pertimbangan

b) Dituntut untuk secara tepat mengambil keputusan dengan resiko yang
paling kecil

c) Keberanian mengambil keputusan dengan segala resiko senantiasa
berorientasi kepada kepentingan yang lebih besar bagi perusahaan.

b. Integritas
Integritas adalah sikap mental positif yang melandasi semangat dan

antusiasme dalam menghadapi pekerjaan secara profesional. Penjabaran dari nilai

inti integritas ini antara lain :
1) Dilandasi Iman dan Takwa

3) Menunjukkan pengabdian
Pengabdian yang tulus dalam segala aktifitas di perusahaan,
modal untuk menunjukkan karya terbaik




4) Tertib dan disiplin
Berkewajiban untuk menegakkan ketertiban dalam segala aspek
kegiatan yang ada dalam perusahaan. Menumbuhkan kedisiplinan
terhadap diri sendiri maupun lingkungan sekitar menjadi kewajiban
bersama.

5) Tegar dan bertanggung jawab
Senantiasa berusaha untuk tegar mengahadapi masalah serta
bertanggung jawab dalam mengatasinya.

6) Lapang hati dan bijaksana
Kelapangan hati akan meringankan beban pikiran yang mengganggu

pekerjaan

a) Harus membiasakan diri untuk berada dan berpikir pada posisi
orang lain (rekan sekerja, atasan atau bawahan) demi kelancaran
tugas




¢) Menyampaikan dengan prioritas tertinggi setiap informasi yang
dianggap penting kepada yang membutuhkan sesegera mungkin
dalam bentuk apapun dan menyakan apa yang dapat kita lakukan
untuk membantu menyelesaikan tugas tersebut
3) Memahami dan menghayati dirinya sebagai bagian dari sistem
" a) Selalu mendukung kegiatan-kegiatan dari unit lain dalam rangka
suatu kegiatan terpadu dalam perusahaan
b) Berusaha untuk berbagi ilmu pengetahuan, pengalaman dan

informasi antar pegawai di garis depan, garis belakang maupun

antar keduanya untuk menciptakan sinergi kerja yang berorientasi
pada sasaran perusahaan

¢) Selalu mendukung dan mngkun atutm-atxm sistem maupun
kebijakan mamyemen

usaha yang merupakan  ; &

fungsi dengan sebaik-baiknya.

dapat diperoleh informasi tentang hublmgsn kcuasama antara suatu bagtan daengan
bagian yang lain, dalam struktur adanya pemisahan tugas-tugas, wewenang dan

tanggung jawab setiap bagian dalam organisasi, sehingga memungkinkan setiap
unsur dapat bekerjasam dengan baik dan efektif.
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Struktur organisasi terbentuk untuk menghindari terjadinya tumpang tindih
kekuasaan. Tercapainya tujuan perusahaan dapat ditentukan berdasarkan sruktur
organisasinya, dengan demikian setiap gerak dan langkah yang dilakukan tidak
akan menyimpang dari tujuan yang akan direncanakan, semakin jelas struktur
organisasi perusahaan maka semakin jelas tugas dan kedudukan masing-masing
bagian dalam perusahaan. Struktur organisasi tersebut akan tampak jelas dan tegas
bila dituangkan dalam bagan organisasi, pelimpahan wewenang dan tanggung
jawab.

Bentuk organisasi yang digunakan pada PT. Asuransi Jiwa Adisarana
Wana Artha Distrik Jember adalah organisési garis. Organisasi garis yaitu semua
karyawan atau pegawai bertanggung jawab penuh terhadap kepala distrik, seperti
terlihat pada gambar berikutini. iy

Sumber data: PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha Distrik Jember, Tahun
2003




Keterangan
a. Keterangan Manager 1ni
membawahi  beberapa unit  produksi/pemasaran

wewenangnya sesuai dengan fungsinya dari manajemen pemasaran.

adalah Pimpinan Daerah Pemasaran yang
lengkap  dengan

Tugas Manager antara lain :
1) Mengkoordinir unit-unit produksi yang berada di wilayah pemasarannya

2) Mengelola daerah pemasarannya dengan baik.
3) Memasarkan dan memelihara polis dari produksi wilayahnya.

Kewajiban Manager :
1) Membina bawahan dengan baik agar target produksi di wilayahnya dapat

terpenuhi
2) Mentaati dan melaksanakan

2) Mengadakan fooriting, upgradmg, jol:: lmmmg bamhannya
3) Bertanggung jawab atas aktifitas kelompoknya




4) Membuat laporan segala aktifitas kepada Kepala Kantor Distrik atau
Pimpinan langsung yang membawahinya secara periodik
5) Menjaga nama baik perusahaan
6) Mengusulkan promosi dan degradasi bawahannya langsung ke atasan.
Tata Ulsaha
Tugas dan tanggung jawab Tata Usaha
1) Membina data dan menyusun administrasi perusahaan
2) Melaksanakan kegiatan administrasi
3) Mengawasi pelaksanaan kegiatan administrasi atau keuangan
4) Bertanggung jawab atas tercapainya atau tidaknya tertib administrasi
keuangan tertib kerja di kantor distrik.
5) Bertanggung jawab terpeliharanya peralatan kantor.
Wewenang Tata Usaha

£ Collector

Tugas dan Tanggung Jawab collector
1) Merealisasikan tagihan premi asuransi




2) Mengembalikan kwitansi premi yang tidak atau belum tertagih kepada

atasannya

2.6 Jumlah karyawan

Jumlah karyawan perusahaan adalah 23 orang. Jumlah secara keseluruhan
dapat digambarkan sebagai berikut, beserta pendidikan terakhir yang dimiliki.
Tabel 1. Jumlah karyawan beserta pendidikan terakhir

No Jabatan Pendidikan terakhir
Kepala Distrik Sarjana
Kepala tata usaha Saqana
Kasir
Collector
Pegawai administrasi
Supervisor

Perekrutan agen baru tersebut harus dilakukan pernsahaan secara terus
menerus dalam setiap periode waktu tertentu. Perekrutan agen baru te;sebut juga
harus mempertimbangkan aspek efisiensi dan efektiftas dari pengembangan
organisasi keagenan. Perekrutan agen baru diperoleh dari sumber-sumber yang
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dapat dipercaya sehingga kualitas calon agen baru dapat diandalkan. Sumber-
sumber perekrutan agen antara lain :
a. Pemegang polis
b. Karyawan

Sumber perekrutan yang dapat dipercaya tersebut akan diperoleh agen
yang baik dengan rekomendasi dari sumber-sumber tersebut. Teknik perekrutan
akan lebih mudah dengan adanya informasi tersebut, dan tidak usah
mengumumkan dimedia massa. Perekrutan calon agen tersebut dilakukan dengan
cara kontak langsung, yaitu calon agen dihubungi secara langsung oleh supervisor
maupun pemimpin operasional PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha. Kontak
langsung dipandang lebih sesuai untuk merekrut calon agen baru dan juga minat
calon agen dalam melakukan pekerjaan serta mmn kmukknsuk caélon amn

dlreh'm Seleksi mmmh individ

sekian banyak pelamar untuk mehg!sa {
mereka produktif dan bertahan lama menjadi agen. Taha
tahap sebagai berikut £

a. Pra wawancara

Pra wawancara merupakan tahap seleksi calon agen hasil rekrut sebelum

calon agen memasuki tahap wawancara seleksi. Tujuan pra wawancara adalah




untuk mendapat informasi mengenai calon agen dalam kaitannya dengan profil
agen yang telah ditetapkan untuk memberikan gambaran lebih jelas tentang
profesi agen terhadap calon. Tahap Pra wawancara meliputi :
1) Pengisian formulir
Formulir merupakan merupakan formulir yang harus diisi dan

ditandatangani oleh calon agen. Formulir lamaran memuat pernyataan

keinginan calon untuk menjadi agen dan isian data calon agen meliputi :
a) ldentitas
b) Latar belakang pendidikan
c¢) Latar belakang keluarga
d) Latar belakang organisasi
) Keuangan |

b. Wawancara o : |
Wawancara adalah suatu proses untuk memperoleh informasi lanjutan

tentang agen dan dijadikan dasar untuk menilai dan menentukan apakah calon

agen memenuhi syarat menjadi sebagai agen. Tujuan wawancara seleksi adalah :

1) Untuk mencocokkan calon agen yang tertuang dalam surat lamaran




2) Untuk mendapatkan informasi tentang profil calon agen yang belum
terdeteksi melalui surat lamaran dan tes psikologi meliputi :
a) Kemampuan berorgansasi
b) Penampilan (tata busana, dan tata rias)
¢) Tingkat kedisiplinan
d) Dukungan keluarga
e) Motivasi

c. Keputliéan akhir

Pengambilan keputusan akhir adalah suatu proses evaluasi seluruh

penampilan dan potensi calon agen pada tahap pra wawancara dan wawancara
seleksi untu memutuskan bahwa apakah calon agen memenuhi syarat untuk
menjadi agen sesuai dengan proﬁl yang telah ditetapkan. Pmb:hn keputusan

pengemw ugen mengenai matemmtm ymg berk: ¢ 2 .
produk-produk yang dipasarkan serta mengenai teknik penjuulml yang benar




Upaya yang dilakukan PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha untuk
menunjang pelaksanaan segmentasi adalah pelatihan. Pelatihan tersebut ada dua
macam pelatihan yaitu pelatihan kelas dan pelatihan lapangan, yang dijelaskan
secara rinci sebagai berikut :

a. Pelatihan kelas

Pelatihan kelas adalah pemberian materi pelatihan yang berkaitan dengan
perusahaan dan produk yang dipasarkan serta tekmk pemasarannya. Pelatihan
yang dilakukan dalam kelas berlangsung selama 7 (Tujuh Hari) dengan materi
pelatihan antara lain.

1) Profil perusahaan (company). Profil perusahaan diajarkan pada hari pertama
pelatihan kelas. Profil perusahaan meliputi sejarah berdirinya dan
perkembangan perusahaan, filosofi visi dan misi perusahaan, serta

pemasmmsaunmkmenenaﬂmmasmmmgm if premi
yang dikenakan, jumlah uang pertanggungan dan pembatasan- pembatasan
lainnya.




6) Hubungan penjualan, diajarkan pada hari keenam dengan tujuan untuk
menekankan pentingnya hubungan yang baik dalam penjualan dengan
nasabah yang harus dipahami dan dilakukan oleh seorang agen.

7) Permainan peran, diajarkan pada hari terakhir merupakan praktek penjualan
secara tidak langsung. Bentuk pelatihan ini bertujuan menciptakan suasana
penjualan dengan salah satu dari agen berpura-pura menjadi calon pembeli
dan lainnya menjadi agen yang menawarkan produk. Cara ini dimaksudkan

sebagi bentuk pelatihan sebelum agen menghadap nasabah sesungguhnya.

b. Pelatihan lapangan

Pelatihan lapangan dilaksanakan selama 3 (tiga bulan) setelah pelatihan
selesai. Latihan lapangan melatih agen dalam praktek menjual polis disuatu
wilayah denm dldampmgl oleh agen senior. Agen mlor ﬁerseb\a mmmm

mempunyal lima hari kerja, yaitu senin sampai Jumat unmk hari sabtu, libur.

Penjelasan lebih rinci dijelaskan di bawah ini :

a. Jam masuk kantor paling lambat pukul 08.30 WIB

b. Pertemuan pagi dimulai pada pukul 09.00 WIB sampai dengan pukul 09.30
WIB.




c. Pukul 10.00 WIB para agen keluar kantor untuk memulai operasional
dilapangan menemui nasabah sesuai jadwal yang telah dibuatnya.

d. Laporan kegiatan harian para agen dilaksanakan pada pukul 13.30 WIB.

2.6.4 Fasilitas yang diterima karyawan

Fasilitas yang diterima oleh perusahaan sama dengan perusahaan lain yang
sejenis baik itu gaji, tunjangan, ataupun uang makan. Fasilitas tersebut secara rinci
dapat dijelaskan sebagai berikut :
a. Gaji pokok
b. Uang makan
c. Uang lembur

d. Tunjangan Hari Raya

diterima berdasarkan standar gaji yang telah dltetapkam 'OM dir
jenjang kepangkatan dalam perusahaan.
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b. Upah sebagai komisi
Upah yang diberikan kepada pegawai dinas luar yang jumlahnya tidak
tergantung dari jenis masa asuransi yang dijual
Pembayaran gaji ditetapkan menurut tingkatan yang berlaku di PT.
Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha. Upah sebagai gaji diberikan kepada
pegawai organik, pegawai sementara, pegawai ikatan kontrak. Pemberian upah

sebagai komisi diberikan kepada karyawan yang bekerja dilingkungan

perusahaan, yaitu agen latihan lapangan, agen senior, dan agen executive.

Kegiatan administrasi mengenai penggajian di PT. Asuransi Jiwa
Adisarana Wana Artha Distrik Jember berdasarkan pada skala yang telah
ditentukan setelah mendapat persetujuan Kasi kcwn. Upya mencaufkan dsma

T fmmwlyal
memproduksi sebanyak mungkin dan memberikan pelayanan yang memuaSkan

Tlap-tnap unit yang bemdn di dalam kota maupun de

kepada pemegang polis dan calon pemegang polis.




2.8 Jenis Laporan Kegiatan Kantor
Kegiatan kantor PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha Distrik Jember

diawasi oleh Kantor Cabang Surabaya, untuk pengawasan dibuat beberapa jenis
laporan, yaitu : Laporan Sepuluh Harian, Laporan Perbulan, Laporan Triwulan,
dan Laporan Pertahun. Laporan-laporan tersebut dijelaskan seperti di bawah ini :
a. Laporan Sepuluh Harian

Laporan yang setiap sepuluh hari sekali dari tiap-tiap bagian, tepatnya tanggal

10, 20 dan setiap akhir bulan dilaporkan ke Kantor Cabang Surabaya, meliputi

bagian TU. Inkaso, TU. Pembukuan, TU Pertanggungan dan TU. pemasaran
b. Laporan Perbulan
Laporan rutin tiap bulan sekali harus dilaporkan ke kantor cabang, antara lain:




. 2.9 Jenis-jenis Produk PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
Jenis produk yang ditawarkan PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
ada beberapa jenis. Pertanggungan-pertanggungan, antara lain dapat dijelaskan
sebagai berikut :
a. Asuransi Dwiguna
1) Uang pertanggungan akan dibayarkan kepada pemegang polis atau
tertanggung pada akhir masa asuransi apabila tertanggung hidup.
2) Uang pertanggungan akan dibayarkan kepada ahli waris yang ditunjuk,

apabila tertangung meninggal dunia dalam masa asuransi.

Asuransi Dwiguna Berganda
1) Uang pertanggungan sebesar 100% akan dibayarkan kepada pemegang-
pemegang polis atau tertanggung pada masa akhir asuransi apabila

& o =% She

pada masa asuransi akan terputus dengan sendirinya.
e. Asuransi Dwi Guna Bertahap Suami Istri
1) Uang pertanggungan akan dibayarkan secara bertahap setiap 5 tahun
sekali, apabila kedua tertanggung masth hidup.

2) Uang pertanggungan sebesar 100% akan dibayarkan, apabila salah satu

dari kedua tertanggung (suami-istri) meninggal dalam masa asuransi.




Asuransi Bea Siswa

1) Setelah berakhirnya masa pembayaran premi, baik tertangung masih hidup
ataupun meninggal dunia, pembayaran Bea Siswa mulai dilakukan secara
 bulanan 4,5 atau 6 tahun

2) Apabila tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi maka polis
menjadi bebas premi.

Asuransi Bea Siswa Berganda

1) Setelah berakhirnya masa pembayaran premi, baik tertanggung masih
hidup atupun meninggal dunia, pembayaran Bea Siswa mulai dilakukan
secara bulanan selama 4,5 dan 6 tahun

2) Apabila tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi maka kepada
ahli waris yang ditunjuk akan dibayarkan sebesar uang pertanggungan dan
polis menjadi bebas premi. '

dana tahapan beas:swa secara bertahap pada saat ulang tahun pohs
berikut setelah anak yang ditunjuk mendapat bea siswa mencapai usia 6,
12, 15, 18 tahun




48

2) Apabila tertanggung meninggal dunia pada masa asuransi, maka :
a) Kepada ahli waris yang ditunjuk akan dibayarkan sebesar 100 %
uang pertanggungan
b) Pembayaran premi lanjutannya terhenti secara otomatis
¢) Kepada penerima beasiswa tetap dibayarkan beasiswanya
d) Apabila yang dibeasiswakan meninggal dunia, maka beasiswanya
dapat diberikan kepada penggantinya
j.  Asuransi Aneka Guna
Masa asuransi adalah seumur hidup dengan masa pembayaran premi terbatas
1) Pada akhir masa pembayaran premi akan dibayarkan 100 % uang
pertanggungan, apabila tertanggung masih hidup
2) Apabila tertanggung meninggal dunia dalam masa pembayaran premi,

2
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m. Asuransi Wana Artha Dana Progress
1) Apabila tertanggung hidup hingga akhir masa asuransi akan dibayarkan
uang pertanggungan dengan kenaikan 10% setiap tahun secara
akumulatip.
Apabila tertanggung meninggal dunia dalam masa asuransi maka akan
dibayarkan

a) Uang pertanggungan
b) Pengembalian semua premi yang telah disetorkan atas dasar tahunan

n. Asuransi Makmur Save
Makmur Save ini merupakan sarana proteksi sekaligus menabung dan
investasi dengan suku bunga mengacu pada Counter Rate Deposito 3 (tiga)
nk Pemerintah. Counter Rate Deposito tersebut kemudian di

keuangan. Langkah-langkah atau prosedur dalam pemberian insentif karyawan
antara lain :
a. Pendataan karyawan yang akan di beri insentif

Pada kegiatan pendataaan ini ada 3 hal penting yang perlu diperhatikan yaitu:




1) Absensi
Absensi karyawan merupakan hari kerja yang tidak dapat dipenuhi oleh

seseorang karyawan dalam suatu periode kerja

2) Laporan Disiplin terhadap Waktu Kerja
Adalah suatu daftar yang memuat data tentang pelaksanaan disiplin dan
penalti pelanggaran terhadap waktu kerja

3) Laporan Penilaian Pegawai
Laporan Penilaian pegawai adalah suatu daftar yang memuat rekapitulasi
hadir penilaian prestasi kerja setiap karyawan dalam satu bulan
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III. ANALISIS DAN PEMBAHASAN

3.1 Latar Belakang Penetapan Segmentasi Pasar

Angka pertumbuhan asuransi jiwa mengalami kenaikan sebesar 35 % pada
tahun 2002, dan diperkirakan akan terus naik hingga minimum menyentuh angka
40% (Info Bank 2003:68). Pertumbuhan asuransi jiwa ini terjadi karena
perekonomian sekarang cukup stabil yang ditunjukkan dengan penguatan nilai
tukar rupiah terhadap dollar Amerika hingga bertahan pada posisi Rp.8.100,00 per
US$1, dan disebabkan juga adanya penurunan suku bunga sertifikat Bank
Indonesia hingga mendekati satu digit (9,71%).

Penyebab lain timbulnya kenaikan tersebut adalah antusiasme masyarakat
yang lebih baik dibandingkan masa krisis (1998-2001), terutama dalam kurun
waktu km leblh 10 tahun terakhir (1992-2002). Antusiasme masyarakat im

MWMWW 1} wmz
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Pertimbangan tersebut membuat PT. Asuransi lea Adxsarana Wana Artha
melakukan pembenahan-pembenahan, dimulai dengan pembenahan kedalam
perusahaan yaitu dengan cara merubah organisasi mulai dari komisaris sampai
dengan pemegang saham yang semula sangat tradisional. Upaya ini dilakukan
dengan jalan mencari eksekutif-eksekutif yang bisa membantu melakukan
perubahan pandangan managemen dari fop managemen, middle management
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hingga employee. Terutama di khususkan untuk mengajak orang-orang yang
berpengalaman dalam industri asuransi jiwa.

Managemen baru yang terbentuk merumuskan berbagai cara dan
keputusan untuk mampu bersaing dengan perusahaan asuransi lain. Keputusan itu
dilakukan walaupun PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha mempunyai
captive market dari Departemen Kehutanan sebesar 75%, tetapi dalam bisnis plan
perusahaan mengusulkan kepada Perhutani bahwa managemen tidak bisa
complacent (puas) sebab orang atau managemen kalau sudah punya capfive
market, akhirnya mereka puas. Asuransi tidak hanya sampai mempunyai captive
market sendiri tetapi perusahaan juga harus bisa masuk lebih jauh di pasar, maka
untuk itulah perusahaan melakukan berbagai macam cara untuk dapat masuk
kedalam pasar tersebut.

Perkembangan tersebut menyebabkan perusahaan melakukan segmentasi
pasar untuk menyikapi perkembangan bisnis asuransi, karena disadari persaingan
di kelas menengah atas sangat ketat. Menurut Info Bank (2003:16) “Persaingan di
segmen atas memang sudah mulai sesak”, kalau dihitung oleh Info Bank, Prime
Customer di Indonesia hanya 0,5% dari jumlah penduduk Indonesia, atau sekitar
satu juta orang yang mempunyai penghasilan diatas Rp.10.000.000,00 keatas
dengan rata-rata premi asuransi Rp3000“000 aampm Rp4000m00

menengahbawahpedamhmnmdxpahmkanammmmpdmg
potensial dan sangat berpeluang untuk menjadi penyumbang keuntungan bagi

perusahaan, hal ini sesuai dengan pendapat Tambunan (2003:28) yang
mengatakan bahwa asal di didik dengan baik, kalangan menengah bawah akan
menjadi pasar yang sangat potensial.

Segmentasi pasar yang dilakukan PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
adalah dengan menciptakan produk yang murah tapi bermanfaat untuk masyarakat
luas, dan kemudian berdasarkan ramainya perkembangan jenis produk kombinasi

antara investasi dan asuransi atau lebih dikenal dengan unit link, maka perusahaan
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menciptakan produk Makmur Save. Produk Makmur Save mulai dipasarkan pada
bulan 29 juni 2003. Produk ini dapat dimiliki dengan membayar Rp.50.000,00 dan
merupakan gabungan dari asuransi dan tabungan dengan perbandingan 40% untuk
asuransi jiwa, dan 60% untuk investasi deposito, maka untuk setiap pembayaran
Rp. 50.000,00 pemilik polis juga mendopositokan uangnya sebesar Rp.30.000,00
Produk ini juga memberikan bunga diatas 0,5% diatas bunga Bank.

Keunggulan produk Makmur Save mengakibatkan produk itu mulai di
pasarkan di Jember, hal ini dikarenakan masyarakat Jember merupakan termasuk
daerah yang memiliki masyarakat kelas menengah bawah cukup besar.
Masyarakat kelas menengah ini dapat dilihat dengan data dari BPS yaitu :

Tabel 2. Pendapatan regional perkapita

No Keterangan 1999 2000 2001 2002
1 Pendapatan 2.004.300 2.249.11 2.591.030 2.923..950
Regional perkapita

Sumber: BPS Kabupaten Jember, 2002

Menurut tabel diatas dapat dilihat bahwa masyarakat Jember mempunyai
pendapatan perkapita pertahun pada tahun 2002 adalah Rp.2.923.950,00 dan kalau
di rata-rata pendapatan perkapita penduduk perbulan sekitar Rp.243.663,00. Bukti
ini dapat disimpulkan bahwa masyarakat Jember tergolong masyarakat kelas
menengah bawah. A : .

Pangsa pasar di Jember m erbuka lebar ini dapat dilihat dar
aan asuransi yang m di Jember. Perkembangan

perkembangan perusa
perusahaan itu dapat dijelaskan yaitu :
Tabel 3. Perusahaan pesaing
No Perusahaan
1 PT. Asuransi AIG Lippo Life
2  PT. Aetna Life
3 PT. Asuransi Allianz Life
4  PT. Axa Life Indonesia
5  PT. Asuransi Bringin Jiwa Sejahtera
6  PT. Asuransi Bumi Asih Jaya
7  Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912
8  PT. Central Asia
9 PT. Manulife Indonesia

Sumber : PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
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Berdasarkan Tabel persaingan diatas dapat dilihat bahwa persaingan di
kota Jember masih belum seketat di kota-kota besar seperti di Surabaya ataupun
kota besar lain seperti Surabaya. Persaingan di kota besar sangat ketat karena
masuknya perusahaan asuransi asing yang dianggap orang secara umum lebih
baik dari perusahaan lokal, dan perusahaan asing tersebut rata-rata mempunyai

jaringan yang lebih luas dan profesional.

3.2 Tujuan Segmentasi
Kebijakan yang telah ditetapkan PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha

selalu mempunyai tujuan yang jelas, terutama kebijakan yang menyangkut

rencana perusahaan dalam mencapai tujuan, eksistensi dan terjaminnya
kredibilitas perusahaan di masyarakat Kegiatan segmentasi pasar pada

pasar yang dimiliki. Perluasan yang dslakukm sahh satunya deng&n berusuhn
meralh pasar kelas menengah bawah. Kelas menengah ini peluangnya masih
terbuka, sehingga untuk dapat meraih pasar ini perusahaan menciptakan produk
khusus untuk kelas menengah bawah yaitu Makmur Save. Perbedaan yang
Khusus dari produk Makmur Save dengan produk wnit link lain terletak pada
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harga, dimana dalam produk wnit link yang diciptakan perusahaan lain
seseorang yang menjadi nasabah dapat menentukan secara bebas berapa dana
yang ditanamkan untuk investasi dan berapa untuk investasi jiwanya.
Pelaksanaan segmentasi tersebut tidak mungkin diterapkan perusahaan karena
disadari daya beli masyarakat kelas menengah bawah sangat kecil, sehingga
tidak mungkin menerapkan unit link secara murni, dan produk Makmur Save
merupakan pengembangan dari perkembangan wunit link. Pembelian produk
Makmur Save tersebut sudah ditentukan berapa jumlah yang digunakan untuk

investasi dan berapa untuk perlindungan.

3.3 Kebijaksanaan segmentasi
3.3.1 Kebijaksanaan segmentasi di-pusftt
Kebgaksaman d1 kantorpmaJmmmkmeMamw

dengan pendapatan sekitar Rp.-750.000‘,0i)'~‘ |

untuk wilayah Jawa Timur hampir sama dengan wilayah Jawa Barat, dan
khususnya untuk wilayah Jember adalah antara Rp.500.000,00 sampai
Rp.2.000.000,00. |




Perusahaan menyadari kalau di daerah orang yang aktif berorganisasi
menjadi tujuan perusahaan, tetapi hal itu tidak mungkin dilakukan perusahaan
dengan‘ tingkét individualitas dan tingkat mobilitas yang dimiliki oleh masyarakat
kota. Sales menjadi ujung tombak pemasaran produk Makmur Save untuk wilayah

pusat.

3.3.2 Kebijaksanaan segmentasi di Jember
a. Geografi
Masyarakat Jember jika di tinjau dari segi geografis terletak di beberapa
Kecamatan dan Desa. Mereka tersebar dan menempati daerah perkotaan dan
daerah pedesaan. Kepadatannya juga bervariasi, sebab mereka tinggal di

yang meliputi daerah Kece . i an
Kecamatan Sumbersari, pemm R dmtels tonaibiet -l
perusahaan, disebabkan karena tingkat pendidikan dari masyarakat perkotaan
lebih tinggi dari pedesaan, sehingga perusaﬁaan menganggap bahwa kesadaran

akan berasuransi tinggi pula.
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Sasaran perusahaan untuk produk Makmur Save adalah minimal SMU,
hal ini didukung dengan data dari BPS yang menyebutkan bahwa lulusan untuk
SMU dan sederajat yang sudah bekerja di Jember sangat besar dengan jumlah
67.950. Lulusan D IV dan S1 di Jember juga cukup besar dengan jumlah
20.802, dan yang sudah bekerja berjumlah 18.414. Tingkat pendidikan tersebut
menjadi dasar pertimbangan bagi perusahaan disebabkan dengan tingkat
pendidikan minimal SMU maka tingkat pengetahuan akan pentingnya asuransi
juga sangat tinggi.

Pertlmbangan perusahaan menerapkan pemasaran untuk daerah
perkotaan adalah tingkat orang yang bekerja persentasenya lebih tinggi dengan
daerah pedesaan. Orang yang bekerja menjadi pegawai negeri menjadi
keutamaan pemasaran produk Malmur Save. Pegawal negeri tersebut

pedagang retailer berdasarkan mbangan oran,
perdagangan sangat besar dmgan Jmllh 109 848 sednngkan sasaran
perusahaan mengenai pegawai Bank berdasarkan pertimbangan bahwa pegawai

Bank mempunyai pengetahuan tentang asuransi lebih tinggi di banding orang
biasa. Pegawai Bank tersebut mengerti kelebihan produk Makmur Save,

terutama mengenai manfaat tentang investasi dan asuransi.
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Tujuan perusahaan memprioritaskan pada penduduk yang berusia

antara 20 sampai 60 tahun, disebabkan pada usia tersebut mereka sudah

| dewasa. Penduduk pada usia tersebut di wilayah Jember sangat besar terutama

i pada usia 30 sampai 40 tahun. Pada usia tesebut biasanya orang akan selalu

memikirkan bagaimana memperoleh kebutuhan jasa proteksi, dikarenakan

risiko kematian, oleh karena itu perusahaan menawarkan produk Makmur Save

kepada orang yang berusia terutama pada usia 20 sampai 60 tahun. Sasaran

yang diutamakan perusahaan adalah sebuah keluarga dengan dua anak atau

dengan satu anak. Dasar pertimbangan perusahaan adalah dengan keluarga

yang tidak terlalu banyak akan memberikan peluang yang lebih banyak

keluarga tersebut untuk membeli polis, dan keluarga yang terlalu banyak maka

akan memberikan banyak pertimbangan bagi keluarga tersebut untuk membeli.

Terutama dalam masalah pendidikan bagi anak mereka, jelas hal tersebut
menyita keuangan yang lebih bagi sebuah keluarga.

c. Psikografi
Tujuan perusahaan adalah masyarakat dengan gaya hidup yang
sederhana, banyak pengertian yang menjelaskan mengenai gaya hldup

produk Makmur Save seharga Rp. 50.000,00

Perusahaan dalam memasarkan produk Makmur Save sangat
mengandalkan seorang agen dalam menilai seseorang apakah pantas menjadi
calon nasabah atau tidak. Perusahaan untuk itu menetapkan kepada para agen
untuk memilih calon nasabah yang aktif berorganisasi, hal ini disebabkan

dengan aktif berorganisasi maka orang tersebut mempunyai pengaruh yang

lebih untuk mempengaruhi orang lain untuk membeli produk Makmur Save.
Perusahaan menetapkan hal tersebut karena disadari seseorang yang aktif
berorganisasi mempunyai pergaulan yang lebih luas dibanding orang yang

biasa tidak aktif berorganisasi.




d. Perilaku

Tujuan perusahaan mencari nasabah yang tidak hanya sekedar membeli

sebuah polis tetapi memberikan manfaat pengertian asuransi. Tujuan dar
produk Makmur Save adalah mencari nasabah yang tidak sekedar hanya untuk
proteksi saja, tetapi juga investasi. Bentuk investasi yang dilakukan perusahaan

untuk produk Makmur Save berbeda dengan perusahaan lain yang biasanya
menginvestasikan pada reksadana tetapi produk Makmur Save investasi
tersebut dalam bentuk deposito. Produk ini memberikan keunggulan pada
bunga dimana bunga yang ditetapkan adalah diatas 0,5% dari 5 Bank
Pemerintah.




IV. KES]MPULA# 0T

4.1 Kesimpulan

Perkembangan asuransi yang meningkat sebesar 35% mengakibatkan
perusahaan berusaha untuk mengembangkan produk asuransi yang dimiliki.
Berdasarkan perkembangan tesebut perusahaan kemudian melakukan suatu
pembenahan-pembenahan. Pembenahan tersebut ada dua yaitu pembenahan
kedalam dan pembenahan keluar. Pembenahan kedalam lebih mengarah ke
managemen perusahaan, sedangkan pembenahan keluar perusahaan adalah
dengan memperbaiki fokus perusahaan untuk meraih pasar di luar Perhutani.

Potensi kelas menengah bawah yang sangat besar membuat perusahaan
berupaya meraih pasar tersebut. Upaya meraih pasar tersebut adalah dengan
menciptakan produk Makmur Save, untuk itu upaya yang dilakukan perusahaan
untuk menunjang pemasaran produk Makmur Save adalah dengan meningkatkan
kualitas dari para pegawai. Salah satu upaya yang dilakukan perusahaan adalah
dengan melakukan pelatihan-pelatihan.

Implementasi segmentasi yang dilakukan perusahaan PT. Asuransi Jiwa
Adisarana Wana Artha berdasarkan empat hal yaitu : geografi, demografi,

psikografi, dan perilaku. Keempat hal tersebut yang meadasm pamsm: Sndty i

melakukan pendekatan kepada para calon nasabsh di er. Keempat
tersebut dﬂpat dljelaskan sebagai berikut : el R
a. Berdasarkan faktor geografi men -
pemasaran produk Makmur Save pada kalangan masym'akat pe‘t‘km
Wilayah perkotaan produk Makmur Save ditawarkan kepada golongan
retailer, guru. Wilayah diluar daerah perkotaan dilakukan perusahaan dengan

menjaring kalangan pegawai neger.

b. Berdasarkan Demografi maka Jember termasuk golongan kelas menengah

bawah, hal ini berdasarkan pendapatan perkapita pertahun. Pendapatan
perkapita tersebut menjelaskan bahwa masyarakat Jember merupakan pasar
yang potensial bagi perusahaan untuk menawarkan produk Makmur Save.

Faktor pendidikan yang dimiliki calon nasabah menjadi pertimbangan bagi
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perusahaan untuk menawarkan produk Makmur Save, yaitu dengan minimal
SMU, dan prioritas bagi pegawai negeri adalah golongan diatas Ila.

c. Berdasarkan psikografi, maka pemasaran produk Makmur Save adalah
ditujukan pada orang-orang yang aktif berorganisasi terutama yang aktif
berorganisasi kemasyarakatan.

d. Berdasarkan faktor perilaku maka tujuan dipasarkannya produk Makmur Save
adalah diperuntukkan bagi orang yang mempunyai keinginan investasi dan
proteksi. Investasi dalam produk Makmur Save adalah dengan deposito.

i
#
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Lampiran 1. Pedoman Wawancara

PEDOMAN WAWANCARA

a. Deskripsi perusahaan
1) Sejarah perusahaan
(a) Latar belakang berdirinya PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
(b) Kapan PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha
(c) Siapa yang mendirikan
(d) Dimana PT. Asuransi Jiwa Adisarana Wana Artha didirikan
(¢) Nama perusahaan
(f) Lokasi
(g) Pengelola
(h) Gambaran pada waktu didirikan

a) FMGeasmﬁ fi
(1) Segmen wilayah mana yang akan dituju
(2) Ukuran luas daerah yang akan dituju
(3) Iklim diperhatikan atau tidak dalam

perusahaan tersebut




b) Faktor Demografi

(1) Kelompok umur yang dituju

(2) Jenis kelamin yang dituju

(3) Besarnya keluarga diperhatikan atau tidak

(4) Kelompok masayarakat dengan pengeluaran berapa yang dituju

(5) Siklus hidup keluarga diperhatikan atau tidak
(6) Kelompok masyarakat dengan tingkat pendidikan apa yang di

inginkan.

(7) Faktor agama diperhatikan atau tidak

(8) Faktor ras diperhatikan atau tidak s
c) Faktor psikografi

(1) Segmen dengan kelas sosial

T




.Lampimn 2. Surat keterangan penelitian

g WanaArthal ife ‘ | '

Setia, Tumbuh Bersama Anda

Nomor : JBR.166 /U/1X.2003 Jember, 01 September 2003
Lampiran : -
Perihal : ljin Penelitian

> Kepada Yth.

| Ketua Lembaga Penelitian
| UNIVERSITAS JEMBER
DI-

JEMBER

Dengan hormat,

Menindak ' lanjuti surat No 94/125.3.1/PL.5/2003 tanggal 28 Agustus 2003 perihal
sebagaimana dimaksud dalam pokok surat.

Kami selaku pimpinan PT. Wanaart.ha Life Cabang Jemmr dan atas nama Perusahz
membeﬂkan ijin um:uk mer kan | udul dan hasil yz

5

Cc.:-Arsip $
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Jl.Letj. S, Parman No. 44 Jember | Telp.(0331) 321350 | fax.(0331)334704 | E-mail :cab.jeber@binanusa.net




Laampiran 3. Surat ijin penelitian
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Alamat : JI. Kalimantan No. 37 Telp. (0331) 337818, 339385 Fax. (0331) 337818 Jember 68121

E-mail : lemlit_unej @ ]embur.telkom.nel.id_
- Noymor :9‘///J25.3.1/PL..5/2003 : 28 Agustus 2007
Laimpiran L -
- Pezrihal . - Permohonan ljin melaksanakan
E ' RPenelitian
Kezpada . Yth. Sdr. Pemimpin '
PT. WANA ARTHA LIFE JEMBER , #,
JI. Letjen S. Parman No. 44 Jember '3
di - : T

' JEMBER.

Memperhatikan surat pengantar dari Fakultas lmu Sosial Dan limu Poligi-li; ok
- Universitas Jember No. 4260/J25.1.2/PL.5/2003 tanggal 28 Agustus 2003.
By perihal ijin penelitian mahasiswa : SN e
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