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PENDAHNULUAN

1.1. Latar Belakang

Dalam memasuki era globalisasi yvang semakin maju di
mana persaingan semakin kuat, maka setiap perusahaan harus
mempunyal komitmen tersendiri dalam menghadapi persaingan
karena persaingan itu menyangkut setiap aspek baik dalam
perusahsan ftu sendiri msupun aspek darl luar perusahaan.

FPerusahaan dalam menghasilkan produlinya harus dapac
memikirkan solusi terbaik mengsnal ﬁrﬁduk vang dihasilkan
schingga tvroduk ity bisa mendatangkan keuntungan yang
maksimal dalam hal ini bagaimana perusshsan mampy memasar-—
kan produknys.

Lalam memasarkan produknys. perusahaan harus memper-
hatikan variabal-variabel pemasaran yailtu variabsl markst-
ing mix vene blasa dizingkat 4P vang terdiri dari
- Product (Produk)

- Price (Harga)

-~ Place (Tempat?

- Promotion (Promosi)

Keempat wvariabel itu mesih ditambah sabtu wvariabel wvaitu
distribusi dimana variabel inli sangat penting Lkarena

oroduic  vang dihasilkan harus dapat disalurkan kepada

konsumen.
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PE. BDNI Life Ujung Pandang sebagal esalah satu
perusahaan vang bergerak di bidang jasa asuransi yang dari
tahun 15994 s/d tahun 1597 mengalami perkembangan dalam
penjualan jasa asuransi, tetapi dalam tahun terakhir ini,
walume penfualan mengalaml penurunan. hal ini disebabkan
kEarena ketatnya persaingan dalam pemasaran jasa asuransi,
sshingga perlunya peruszshaan menerapkan strategli pemasa-—
ran.

Berdasarkan uraian terssbut di atas, maka penulis
tartaprik memilih judul dalam penulisan skripsi ini adalah
sohagai berikut :

“ Anslisis Penerapan Strategi Marketing Mix Dalam FRanghka

Meningkatkan Penjualan Jasa Asuransi pade PT. BDNI Life

IMiung Pandang.”

1.2. Masalah Pokok
Berdasarkan uraian di atas. maka masalah pokeok yvang
dapat dirumuskan adalah

" Pagaimanakah penerapan marketing mix vang dilakukan oleh

perusahaan dalam pemasaran jasa asuransi pada PT. BDNI

Life 1Liung Pandang .

1.3. Tujuan dan Eegunaan

1.3.1. Tujuan °
1. Untuk mengetahul kebijakan-kebijakan pemasaran

yang lebih efektif dan gfisien dalam memperkira-




kan penjualan di masa yang aksn datang.
2. Untuk mengetahui bagaimana perkembangan market-
ing mix wvang dilakukan oleh PT. BDNI Life Ujung

Pandang.

1.5.2. Eegunaan

1. Untuk memberikan informasi kepada perusahaan
atan masukan mengenai strategil yang sabaiknya
diterapkan untuk meningkatkan volume penjualan
i masa yang datang.

2 Gebagai acuan untuk periods yang akan datang

5. Sebagai karya ilmiah yang dapat memperLarva

perbendaharaan pustaksa.

1.5. Hipotesis

Dari hasil pengamatan yang dilakoukan pada PT.EDNI
Lifs Ujung Pandang dan masalah vans telah di kemukakan

salx=lumnya. maka penuliz mengemukzkan hipotesis kerja

sehagal berikut @

* Diduga bahwa dengan penerapan stratesgi marketing mix

pada PT. BEDHI Life Ujung Pandang. -mzet penjualan dapat

ditingkatkan.”
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2.1. Daerah Penelitian

Objek penelitian penulis adalsh pada PT. BDNI Life
yang berlokasl di Kotamadya Ujung Pandang, dengan waktu

penelitian adalah kurang lebih satu bulan lamanya.

2.%2. Prosedur Pengumpulan Data

Propedur pengumpulan data yang di  gunakan dalam

panyusunan skripsi ini adalah :

a. Penalitian Lapangan (Fleld Ressarch)
Yaitu penslitian secara langsung dipsrusahaan yang
Filakukan dengan teknik-teknik sebagal berikust
. Interview (Wawancara) yvang sacara langsung terhadap

pimpinan  perusahamn dan para staf yang berkaltan

Aengan penulisan skripei ini.

W, Dhsarvasl (Pengamatan) Secara langsung terhadao

kegiatan Yang herhmbungan dengan pemasaran  Jasa

Aasmransi .
k. Penalifiian Kapustakaan (Library Ressarch)

pengumpulan data-data melalui penelitian buku-bukua

{imiah yang ada kaltannya dengan penulisan skripsi ini.

2.3. Sumber Data

cumber data yang digunakan dalam penulisan skripsi

ini adalah :



&. DAt Primsr wvaity data vang langsung diambil dari
perusahiasan tempat psnalitian dilakukan.

k. Diata JSakunder vaitu data yang diversleh dari sumber-
sumher lain vane ada kaitannya dengan penulisan skripsi

ini.

2.4. Metode Analisis

iy i

Dengan melihat masalah yvang dikemukakan diatas dan
nntulk membuktikan hipotesis kerdja, maka metode analisis
vang di gunskan adalah :

i.. Analisis perkembangan penjusalan jasa asuransi vaitu
anaty analisis antuk mengsetahul bagaimana perusahaan
naiksturun volume penjualan yvang terjadi untuk 5  tahun
tarakhir dapgan manggunalkan matoda gambar dan  metode
mebe=matis.

9 Analisis deskriptif atas strateai marketing mix yaitu
suatn &nalisis wntuk mengstahul bagaimana panarapan
stratszi mabketing mix yang dilakukan olsh perusahsan
dalam pamasaran 1533 asuransi.

% Apnalistis peramalan pendualan valtu suatu analisls untuk

maramalkan Eenivalan untuk 5 tahun yang skan datang
dengan menEggunakan rumus (Gunawan Adisaputro, hal. 153)

¥ =& + h (%)

Nimana :

e
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17"_"1:" ;.I
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4. Analisis mavket share yvakni analisis yang membandingkan

peniualan parusshaan dengsn peniualan industri. dansan




rupiie L (Gunawan Adimacutro, hal. 16T

Pendualan Peruzmahsaan
Market Shar=s = x 100 %

Fenjualan Industri

2.5. Gistematika Pembahasan

Agar skripsi ini tersusun dengan balk dan mudah
untuk di meangerti, maka penulis membagi dalam heberapa hab
dan hersusun sebagsil berikut

Bah T mervoakan evendshuliuan vang berisikan pembahas-
an  secara wm manganai latar belakane masalsh, masalah
ookok. tuduan dan kapunasss, hipatsata,

Mut TT meruoalkan metodologi berigikan tentang desesrah
dan wakty penslitian, denia dan sumbher data, oproszedor
vangumenlan Jdata. metode analisls dan sistematika pembaha-—
AN

Rab TTT merupskan tinisusn pustaka wyang berisikan
sv+i  dan pentinsnva pelasavaln. pangertian marksting mix,
insur-unsur bauran pamasaran (marketing mix) dan peramalan
panjualan (forecrabing pendualan’.

PFabh VYT merupakan gambaran umum perusahaan  yvang
harisilkan aajarah singkst perusashaan. struktar arzanisasi
Larsahnan dan denls asuransi yans dikelols perusshaan,

Paly W hasil analisis dan pembhahasan yvang berisikan
parkambangan penjulan Jjasa asuransi. analisis

Aanalima

markating mi= analisis pengaruh harga, biaya promosi  dan

hiaya distribusi serhadap volums penjuslan.

Bah VI merupakan bab penutup yang berisikan kesimpu-

1an hasil pembahasan dan SAran—-sSArAan.
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3.1. Arti dan Pentingnva Pemasaran

Pamasaran dan produksi merucakan fungsl pokok bagl
periisahaan, Gemua  perusahaan berusaha memproduksi  dan
memasarkan rradulk  atau  Jdasa untuk memenuhi  kebutuhan
konsuman .

Pads =sat inl kegiaten pamasarsn masmpunyai peranan
veane @anget wenting dalam dunia ussha. Kadang-kadang
istilsh premaszaran int diartikan sama dengan beberapa
fmt 4 YAk gavared @ pendvalan. perdagsngan. dan  sangkutan
MEFREA v A | reraEsrtian tni timbul karena plhak-pihak vyans
her sangbusan  mampunvad  kaglatsn  dan  kepentingan vang
s prlada=tada

FopusbaaAnRYa . DEMASAUEN METUPRSREn konsep vALS MeEnve—
Suruh . sedanzksn istilsh vang lain terssbut hanya maruosa—
wan satu ksslan. satu kegiatan dalam sistem pemaszaran
Lamalupuhan. Jadi pemassran merupsksh  kessluruhan
dAsri venear:lan tentans pendualan, perdagangan dan distri-

=g

Mapupns  Besu Swassha dan Ibou Sukotio yang dikutip

Amvi bty William . Stanton, (1887, hal. 179) bahwa

s igtem keseluruhan dari kegia-
pemﬁﬂ:ﬂr:ﬁiﬁjziﬁg gith."ru]{ﬁﬂ wntuk mm*ﬁ-.nnana'f:&n.
il f:ka; harsa mempromosikan. dan msndisteibu-
m?ﬁrﬁh harans dan  i=ss  vang dapat memusskan
e han kepsda pembeli vang sda mavpun pembeli

T TET =i Al .
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defirisi tersebut dapat diketahui bahwa sebe-
NArnya Lroses pemasaran itu terjadi  atan dimulai  Jauh
sejak sebslum barang-barang diproduksi. HKeputusan-kEeputu-
san dalam pemasaran harus dibuat untuk menentukan produk
dan pasarnva. harganva, dan promcsinya. EKegiatan pemasaran
tidak bermula tada saat selesainva prosss produksi., Juga
+idak berakhir pada saat penjualan dilakukan. Perusahaan
haruz dapat membarikan keputusan kepada konsumen Jika
mengharapkan usshanya dapat berialan terus, atau konsumen
mempunyal pandangan yang bailk terhadap perusshaan. Jadi.
jaminan wvang baik atas barang Jasza dapat dilakukan sazudah
peniualan.

pPepasaran sdalah termasuk salah =atu keglatan dalam
perakonomian dan pembantn dalsm penciptaan nilai skonomi .
Sedangkan nilai skonoml itu sendiri akan menentukar harga
dan jasa bagi individu-individu. S=lain pemassran. kegia-
tan lain yang dapat menciptakan nilai ekonoemi adaleh
- Froduksi yanz membusat barang-barang
- Konsumsy vang nenggunakan barang-barang terseimt.
Dalam hal ini psmasaran berada di antara produksi dan
Lonsugien ¢ ini berarti bahwa pemasaran meniadi penghubung
aptara kedua faktor tessbut. Dalam kondisi perskonomian
seperti selarsns ini. tenpa adanva pemssaran orang sulit
mencapai tujusan konsuman Vang mamuaskan. FPenjual bPerada di

oihak yang menialankan kegiatan pemasaran (jugs kegiatan
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produksi) dan pembeli berada pada titik konsumen. Oleh
karena itu perusahaan harus dapat menciptakan faedah
futility) bagi konsumen.

Konsep pemasaran merupakan falsafah perusahaan yang
menvarakan bahwa pamasaran kKeinginan pembeli adalah syarat
utams bagi kelangsungan hidup perusahaan. Segala keglatan
perusshsan di  bidang produkesi, teknik, keuangan, dan
papasavan diarahkan pada usaha untuk mengetahui keinginan
pembeli dan kemudian memuaskan keinginan tersebut dengan
mendapatkan laba. Jadl bagian pemasaran mempunyal peranan
sktif =ajak dimulainys proses produksi. Semua kegiatan
perusshaan untuk menghasilkan dan menjual bareng didasar-
kan vada masalah pemasaran.

Pemasaran adalah proses goeial di mana individu dan
kelemzok mendapat apa yang mereka butuhkan dan inginkan
dengan menciptakan dan mempertukarkan produk dan nilal
dengan individu atau kelompok lainnya. Definisi terssbut
bertumpy pada kensep pokok tentang kebutuhan. kelnginan

dan permintaan. produk. nilal, pemasaran dan pasar.

a. Rebutuhan

¥abutuhan manusia sdalah sesuatu yang dirasa kurang,
Jadi kebutuhan manueia itu sudah ada dari sononya atau

audal ada pada jaringan tubuh manusia dan  kondisi

manusia gebutuhan ini tidak dapat diciptakan oleh

wasvarakat atau aleh para pemasar. Oleh karena 1tu
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kebutuhan itu tidak dapat dipaksakan oleh para pemasar

agar orang menjadi membutuhkan.

b. Reinginan

Feinginan eadalah sesuatu vang dirasa kurang karena
lingkungan. Reinginan manusia sangat beraneks ragam
bahkan tidalk terbatss. tetapl alat pemuasnya terbatas
schingga muncul masalah tersebut. Tugas para pemasar
=dslak  memecahkan masalah lonsumen agar keinginannya
meniadl kenyataan. Oleh karens itu para pemasar harus

mamou menciptakan keinginan Konsumsn.

o. Permintean

Permintaan adelah keinginan disertal dengan daya bell.

Atau keinginan akan berubah menjadi permintaan bilamana
didukung dsya bell. Jadi parusahaan harus mengulur
bukan sajs berara banvalk orang Vang menginginkan produk
tersebut tetapl 1ebih penting lagi berapa banyak vang

gsecara nyata pergedia dan mampu membhali,

Eebutuhan dan keinginan manusis sulit diukur karena
terlalu abstrak. Agar bisa divkur maks harus diwujudkan

dalam bentuk permintasi. Ukuran tersebut dilihat balk dari

s=gi Jumlah Vyane diminta maupun harga vang dilnginkan.

fleh karena itu bugas pemasar adalah bagaimana caranya

manciptakan permintaan konsumern.

Uptuk lebih selasnys berikut ini akan disajikan
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pengertlan pemasaran yang dikemukakan oleh Irawan dan
Faried Wijaya ( 1998, hal. 13 ) vaitu :

Pemasaran adalah semua keglatan manusia vang

diarahkan wuntuk memuaskan kebutuhan dan ke~

inginannva melalul proses pertukaran .

Berdasarkan definisi tersebut di atas, prosss per-
tukaran melibatkan Ekerja. dimana penjual harus mencaril
rembeli. menepukan dan memenuhi kebutuhan mereka, meran-
cang ovreduk yang tepat. menentukan harga yang tepav.
menvimoan dan mengangkutnva. mempromcsikan produk  ter-
sabut. menagosiassikan dan ssbagainya.

calapnjutnva menuruts Soekartawi ( 1993, hal. 38)
mengemulkakan pengertian pemasaran sebagal berikut :

Papgertian pemasaran adalah sangat luas,tetapi

pada prinsipnya adalah penvampaian barang, Jasa

Aan ide dari produsen ke konsumen untuk memper-

malah labs dan kepuasan yang sebasarnya.

pefipisi di atas menekankan pengertian pemasaran
yang dilihkat dari 1ingkup kegiatan. Bila lingkup keglatan
mencakup masyarakat 1uas vang tidak barfokus pada produ-
malka kEEiEl'-ELI‘I- pemasaran tersebut diistilah-

Zan—-onsumnen.

k bagal micro-marketing. Sebaliknyva bila kegiatan
an oe =

t but terbatas pada hubungan produsen-konsumen maka hal
srsebu

tersabub di{stilahkan sebagal macro-marketing.

Lamudian menurut Indrive Gitosudarmo { 1888, hal. 1)
At




mengemukakan pengertian pemasarsn sebagai berikut :

FPemasaran dapat diartikan sebagail suatu lke-

glatan yang mengusshakan agar produk yang dips—

sarkannya itu dapat diterima dan disenangi oleh
rasar.

Berdasarkan dafinisi tersebut bahwa semua keglatan
vemassran adalah ditujukan ager produknyva dapat diterima
dan kemudian disenangi oleh pasar. Tidak semua produk
dapat diterima oleh pasar., banyak produk vang tidak laku
dijual. Agar supayva suatu produk dapat diterima oleh paser
haruslsh dilakukan berbagal kegiatan, tanpa kegiatan-
kegiatan tertentu produk tidak akan dapat diterims oleh
pasar, oebelum produk tersebut dapat diterims terlebih
dahulu harus diusahakan agar produk terssbut dapat dikenal
slely pasapr. Keglatan untuk membuat sgar suatu produk itu
dapat dikenal sada tidakliah mudah. Banvak produk yang
dipasarkan pada saat ini vang kita aandiri tidak tahu atau
helum pernah mengenalnya. Keadaan 1itu marupakan bukti
bahwa ksgiatan pemasarannya kurang bailk.

Fegiatan yang dilakukan untuk memasarkan produk
jatan yvang dilakukan oleh pengusaha setelah

merupakan keg

dul itu selesal diproduksikan. Hal ini tidaklah demiki-
Pro

karana keglatan gntuk membuat agar oroduk itu dapat
an. kar

diteri sebenarnya haruslah direncanakan sebe lumnya
. erlma

h produk itu petul-betul dapat sesual dengan kebu-
sshinggs
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tuhan serta keinginen pasar. Apabila produk itu tidak

cocok  dengan kebutuhan ataupun selera pasar maka produk

tersebut tidak akan dapat diterima oleh pa=zar. Agar kegla-
tan pemasaran dapat berjalan sesuai dengan tujuannya maka
diperlukan adanya kegiatan manajemen manajerial karena
k=giatan pemasaran vang direncanakan dengan baik, diorga-
nisasikan. dikeordinasikan serta diawasi akan membuahkan
ha=il vang menuaskan.

Pemasaran adalah kreasi dan realisasi sebuah standar
hidup. Pemasaran mencakup keglatan :

1, Manyelidiki den mengetahul apa vang diinginkan konsumen

2. Remudian merencanakan dan mengembangkan sebuah produk
atau jamsa yang akan memenuhi keinginan tersebub.

3. Dan kemudian memutuskan cara terbaik untuk menentukan
harga. mempromosikan dann mendistribusikan produk atau
jaaa tersebul.

Setiap hubungan antarae individu atau antar organisa-
si yang melibatkan sustu tukar menukar (transaksi) adalsh
intisari pemasaran adalah transaksi,

Demasaran, Jadi.

bukar menukar vang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan

keinginan manusia. Akibatnya. pemasaran terjadi setiap

kali satu unit snsial berupaya untuk mengadakan transaksi

dengan unit sosial yang lain atas sesuatu vang bernilai.

Pa span mencakup aemua kegialan yang dirancang untuk
Hamaoer 13

membarikan tramudahan dalam transalsi terasbut.
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Apabila harus mendefinisikan pemasaran. hampir semua
orang. termasuk beberapa manajer bisnis menvatakan bahwa
pemasaran berarti menjual atau megiklankan. Memang benar
kalhwa kedua hal itu adalah bagian dari pemasaran tetapl
pemassaran lebih dari sekedar menjual dan mengiklankan

Secara lebih formel William J. Stanton. (1393,
hal.7i mengemukakan behwa :

Pamasaran (marketing) adalah suatu sistem total
dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk meren-
canakan. mensntukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang-barang yang dapat me-
ruaskan keinginan dan jasa kepads para konsuman
=ast ini maupun konsumen poteansial.

pefinigi Stanton tersebut di atas. mempunyai bebhe-
rapa pengartian penting. vailtu
- Papssaran adalah definisal gigtem vang manajerial

. Balupuh sistem dari keelatan bianls harus berorientasi

ke pasar ATal koansumsn .
- Pemasarapn adalab proges bisnis Vang dinamis.
- Program pemasaran dimulal dengan sebutir gagasan produk

dan tidak berhenti sampai keinginan konsumen benar-benar

terpuaskan.

= nﬂ{uk kerhasil. pamasSsaran harus memaksimalkan penjualan

vane menghasilkan laba dalam jangka panjang.

Definisl pemasaran gecara sederhana dikemukakan oleh

Alex 5. Nitigemito (1993, hal. 1) yaitu :
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Semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar

arus bavang dan jasa dari produsen ke konsumen

secara paling sfisien dengan maksud untuk men-
ciptakan permintaan vang efektif.

Berdasarkan pada apa vang dikemukskan Alex di  atas.
jelas bahwa pemasaran bukan =semata-mata kelnginan untuk
menjual barang dan jasa. ssbab kegiatan sebelum dan sesu-
dahnys Jdugs merupaksn suatu keglatan pemasaran.

S=dasngkan menurut M. Mursid (1987. hal.26).

Pemasaran tidak lain dar: pada suatu prosaes
perpindahan barang atau Jasa dari tangan produ-=
sen ke tangan konsumen atau dapat dikatakan pula
bahwa DemASAran ad=alalh semua hesgliatan usaha
yang bertalian dengan arus panyerahan barang dan
jasa dari produsan ke kKonsumen.

Pengertian Pamasaran ralah didefinisikan dalam ber-
bagal cara vang werbeda. Namun inti darl keseluruhan
definist tersabut sdalsh peartukaran barang dan fasa untuk

memuaskan kebutuban dan keinginan konsumen. Demilian pula

halnya dengan Philip ¥otler 11093. hal. 5). yang memilikl

pendapat tidak yauin berbeda dengan definisi sebelumnya

bahwa

ah suatu proses gosial dan manaje-
P?M?Ea;igaﬁiﬁlindividu—individu dan kelompok=-
E;?QMPﬂk mendapatian apa yang meraka butuhkan
dan inginkan m=lalui penciptaan. Penawaran dan
pertukaran sroduk-produk vang pernilal.

Definiei semasaran yang dikemukakan Kotlar di atas

berpijak pada kongep-lonaep inti yaltu kebutuhan. keingin-
e v ) o

an dan permintasan. produk. nilai, biaya dan kepuasaan,
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pertukaran. transaksi dan hubungan, pasar dan penasaran

gerta pemasar.

3.2. Pengertian Marketing Mix

Setisp perusahasn selalu berusaha untuk dapat tetap
hidup. berkembang dan mampu bersaing. Dalam rangka inilah.
naksa setiap perusahaan selalu menetapkan dan mensrapkan
atratesi dan cara pelaksanaan kegiatan pPEMASArannys.
Kegilatan pemssaran veng dilakuken. diarakan untuk dapab
mencapai sasaran varusshaan. yang dapat berupa tingkat
iaba yang diperoleh perusahsan dalam jangka panjeng dan
share pDasar tertentu ssrta total unit dan total wvolume
penjualan tertenty dalam suatu Jangka waktu Certentu.
Pengarahan kagiatan pemasaran tarssbut hanva mungkin dapat
dilakukan dendan menetapkan garis-garis besar pedoman atau
patokan/panduan  umum perusahaan dalam bidang pamasaran,
vang @sring dikenal dengan kebijakan pemasaran. Kebijakan
pemasaran tentunya sajalan dengan konsep pemasaran, Vang
menckankan pemberian pelayanan yand memuaskan  kepada
keglatan dan strategl pemasaran yang

konsumen , melalul

teppadu dan mgmungkinkﬂn diparolehnyva keuntungan laba /-

dslam Jjanzksa panJang.

Salah sSatu unsur dalam strategi pemasaran GLerpacu

adalah bauran pamasaran yang merupakan strategl yang di-

18 lankan perusahaan. vang DbDerkaitan dengan penentuan
jalanks

il e




bagaimana perusahsan menyajikan penawaran produk pada
sagman pasar tertentu. yang merupakan sasaran pasarnya.

Jangkauan pemasaran sangat luas, berbagai tahap
gegiatan harus dilalui oleh barang dan jasa sebalum sampal
ke tangan konsumen. Karena itu. ruang lingkup kegiatan
vang luas itu disederhanakan menjadi empat kebijaksansan
pemasaran yang lazim dimebut sabagal maerksting mix atau 4p
dalam pemasaran yang terdiri dari empat komponen, wyaitu
peaduk {productl. harga (pricel. distribusi (place) dan
oromoal (promotiond.

Berkaitan dengan bauran pemasaral Sofjan Asszauri
(1890. hal. 180) berpendapat bahwa :

Maplketing mix merupaian kombinasi wariabel atau
ke=iatan vana merupakan inti darl sistem pemasa-
van, varisbal mana vang dapat dikendalilkan oleh
perusahadl untuk mempengaruhi reaksi bara pembe-

11 gtau kKonsumer.

nefiniei di atas memberikan penekanan bahwa mariet-
ing mix terdiri dari himpunan variabel wang dapat diken-
dalijan dan dapat digunakan oleh psrusshaan untuk mem—

pengaruhi tanggapan konsumen dan pasar sasarannya. Varia-

bel atesu keglaten terasbut dapat dikﬂinnaalkan dan di-

koordinasikan aleh perusahaan gaafektlf mungkin, dalam

malakukan kegj,atanf‘buﬂﬂ5 pemasarannya. Dengan demikian.

perusahaan pidak hanva mamiliki kombinasi kegiatan yang

terbail saljs akan tetapl dapat mengloordinasikan berbagai
ap 1 .

variabel marketingd mix tersebut, untule melaksansakan prog-
ariabel




yam Demasaran secara efektif.

Marketing mix menurut Buchari Alma (1882. hal. 163}
adalah :

Suatu istilsh vang menggambarkan seluruh unsur
pomasaran dan faktor produksi yang dikerahkan
guna mencapai tujuan-tujuan badan usahanya
misalnvae mencapai laba, return of investment.
peningkatan omzset penjualan, menguasal pasar dan
sebagainyva.

Untuk merencanakannya dibutuhkan suatu kegiatan
mengkombinasikan etau mencampur Semua faktor pemasaran
yang bersangkutan. dalam kegistan ussha perusahsan. FKom-
binasi tersebut tidak bersifat konstan, untuk Jangha waktu
panjang melainkan perubsh-ubah sesual dengan perubahan

vang terdadi di pasar atau faktor-faktor ekstern ftekno-

logi. so=ial, skonomi dan polltik).

Dalam menempathkan marketing mix, herus berpegang
rada prinsip ekonomis yaity © Dengan pengorbanan vyang
sekecil-kecilnya ipgin mendapat hasil veng zehesar-

begarnya.  Maka. dalam menetapksn marketing mix. dalam

arti untuk mencapal targatl pandualan tertentu, kita harus

menetapkan marketing mix vang sebaik-baiknya. Hal vang

harus dipa}timbangkan adalah sebagai berilmt

1. Marketing mi¥ harus S2imbang

Dalam melaksanakan marketing mix secara umum haruslah

diupsahakan dalam keadaen VAans gaimbang. Seimbang disini

dalah dalam yaadaan keseimbangan vang saebaik mungkin,
ada

isalkan diadakan adwvertensl secara besar-besaran tanpa
misa

Y,

R
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. Marketing
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usaha mempervaiki kualitas produksinya, maka hasil vyang

dicapail akan kurang memuaskan. Oleh sebab itu. adver-
tensi besar-besaran harus diimbangi dengan mutu produk
vang bail.

Marketing mix tidak boleh statis

Disini marketing mix tidask boleh statie tetapi harus
dinamis. Misalnya =aingan mencoba meniru strategl
marketing mix, vang kita lancarken., maka kita harus
mengatur slasat yang baru. Disini dituntut dinamika dan
kreativitas dari manajer pemasaran.

Marketing mix tidak boleh meniru

Dalam melaksanakan marketing mix belum tentu tepat bila
aaty perusahaan meniru begitu saja perusahasn vang
lain. =ebalb situasl dan kondisi perusahasn tidaklah
parsis sama.

Marketing mix harus kartujuan jengka panjang.

Dalam melaksanakan narketing mix. maka sebalknva diusa-
halkan mencapal tujuan janghka panjang dengan harapan

kagtabilan perusahaan akan labih bail.

miz harus disesuaikan dengan situasi dan

kondisi parusahaan.

Dalam menatapkan marketing mix. maka perusahaan dapat

terlebih dabulu neperapkan target omzet penjualan yang

ingin dicapal akan tstapi delam keadaan dana yang
n a

terhatas malka marketing mix ditetapkan terliebih dahulu
arha ’ -

= e -
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dan baru kemudian menetapkan target penjualan wang

mungkin dicavai.

K

. Marketing mix harus didasarkan pengalaman
Menetapkan marketing mix berdasarkan pengalamsn-peng-
alaman vang lalu pada umumnya akan lebih sukees. karena
dapat mengetshui kekuranzan dan kslemahannyz.
Menurut Indriye Gitosudarmo. (1998, hal. 110) menge-
mukalkan bahwa
Bauran pemasaran atau marketing mix adalah alat
vang dapat dipergunakan oleh pengusaha untuk
mempengaruhi konsumsnnya
Densussha dapat mempengsruhl konsumennya lewat produok yang
ditawarkannys kepeds konsumen itu. Dalam hel ini dengan
mombuat produk terssbut sedemikian rupa sehingga vproduk
tapaebyt dapst menarik perhatian konsumen. Adapun Dauran
nepmaszaran tersebut sahagai alat bagi pengugahs untuk
mempengaruni konsumen agar konsumennya dapat menjadi kenal
W menyensngi dan pemudian lalu melakukan transaksi

kemudia

pembelian serta akhirnya konsumen 1tu menjadi puas.

3.4. Unsur—unsur Bauran Pemasgaran
2 ti telah diuraikan di muka bahwa proses pemasa-
sper

dalah proses tantang bagimansa pengusaha dapat mempen-
TRN Bda =

tersebut menjadi tahu,
ar para konsuman
garuhi konsumen 28

lalu membell roduk yeng ditawarksnnys dan akhirnya
genang ialu I

|
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konsunen menjadi puas sehingga mereka akan selalu membeli
produk  perusahaan itu. Bagaimana caranyva pengusaha 1itu
agar dapat mempengaruhi konsumennva merupakan hal yang
memarlukan perencanaan dan pengawasan vang matang serta
periy dilakukan tindakan-tindakan kongkrit dan terprogram.
Jika sasaran pasarnya sudah ditentukan melalui risst
pemesaran. maka psrusahasn harus memenuhi sustu rencans
vang bail untuk memasukl SSEMEN Dasar yang dipilih. Eepu-
tusan-keputusan dalam pemasaran dapat dikelompokkan ke
dalam empat strategl. wvaltu etrategli produok, strategi
harga., strategl distribusl. dan strateg: promeosi. Kombina-
=1 gavi Eeampat strategl tersebut akan membontuk marketing
mis.
Eaay Swastha dan Ibknw Sugotdic r1997. hal. 183)
pemberikan batssan tentans marksting mix vaitu =
-Rembiﬂ&ei Aari empat varisbel wans marugpakan
inti deri sistem pemasaran parusshasn  yakni

prodek. strukour hareza. kegiatan promosi dan

sistam distrjbuai.

i =1 . : 2 }
Keempat unsur atau yariabsl bBaupsn pemasaran (mar

keting mix? =ehagalmans vang disebutkan oleh Basu Swasths
sstd o

dan Itnu Sukotdd adalah sehagal berikut

1. Produk

Cwocluk adalah spatu SiIat Pans wemplaks beil  Jdapat

—_—
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diraba maupun tidak dapat diraba. termasuk bungkus, warna.

harga prestise perusahaan dan Pehgecer, polayanan perusa-

haan dan pengecer vang diterima oleh pembeli untuk memuas-
ken Relinginan atau kebutuhannya.

Dalam hal ini. konsumen membeli sekumpulan aifat
fisik dan kimia sebagai alat pemuas kebutvhan. Setiap
kombinazi dari sifat-aifat terssabut merupakan produk tep-
sendiri sehab setlar kombinasi skan memberikan kepuasan
yvang berbeda-heda.

Bz=rdsgarkan tingksat vemaksian. produk dapat di-
golongkan
s, Bavang tahan lama. adalah barang yang sSecara normal

dapat dipakei berkali-kali : dadi dapat dipakei untuk
tanglka wsktu yang relatif lama.

b, Barang tidak rtshan lama. adalah barang-barang yang
serava nopmal hanya depat dipakal satu kall atau Tbebe-
rapa kali saja. artinva gekall barang itu dipakai abkan
habia. rusak ateu tidak dapat dipakel lagi.

r Jazg. adalah kegistan. manfaat dan kepussan yang dits-

weprlan untuk dijual.

Sadanghkan berdasarkan tujuan pemakaiannyve. penggo-

langsn produl adalsh

a. Baprang kcnsumsl- sdalah barang-barang yvang dibeli untuk

At konsumeikan, vans rerdiri dari :




vang mudah dipsakal. membelinya dapat di sembarang
tempat. dan pada setiap waktu.

Barang shopping (shopping goods) adalah barang yang
harus dibeli dengan mencari dahulu dan di dalam

membelinya harus dipertimbangkan masak-masak. misal-

TR T e S

nva dengan membanding-bandingkan mutu, harga, kema-
gan. dan sebagainya.

- Barang spesial (specialty goods) barang yang mem=
punyai ciri khas, dan hanva dapat dibali di tempat
papternty saja. Dalam hal ini. pembell wyang ingin
memperolehnya harus mengelunarkan pengorbanan istime-
wa. ateu harus melakukan usaha-usaha khusus untuk
membeli di tempat tertentu terzebut,

L. Barang industri. sdelah barang-barang yang dibeli unbuk
diprossz lagl atau untulk kepentingan dalam industri,
hailk eecara lsngsung atau tidak langsung dipakail pada

proges produkei. VaNE terdiri dari :

-~ Bahan bhaku merupakan bahan pokok. untuk membuat

barang lain.

- EKomponen G&n barang setengah Jadi marupakan barang-

barang yang gudah masuk dalam proses produksi dan

diperlukan untuk melengkapl produk akhir.

- Psrlenghkapan operasi. adalah barang-barang  vang

A1gunakan untuk membantu lancarnya proses produksi

maupan kesiﬂtﬂﬂ'kﬂﬂiﬁtﬂﬂ lain di dalam perusahaan.

x e S—————




- Instalaal wvaitu alat produksl utama dalam sebuah
pabrik/perusahaan vang dapat dipaksi untuk Jangka
lama (termasuk barang tahan lama).

- Peralatan ekstra, vaitu alat-slat yang dapat dipakal

untuk membantu instalasi.

2. Harga

Harga adalah sejumlah uang {ditambah beberapa barang
kalau mungkxin) yang dibutuhkan untulk mandapatkan aejumlah

konbinesi dari barang hesarta pelayvanannya.

Penentuan harga ini merupakan salah satu keputusan

vang penting hagi manajaemen. Harga vang ditetapkan harus

dopat menutup SeTUA nhglos. atau bahkan labih dari itu,

vaitu untuk mendapatan laba. Tatapl harga ditentukan

tarlalu tinggl akan herakibat kurang menguntungkan. Dalam

hal ini pembell akan perkurang. volume penjualan berku-

rang, Semia biava mungkin £idak dapat ditutupi dan akhir-

nya perusahaan bisa menderita rugi. Salah satu prinsip

bagi manajemnen dalam penentuan narga ini adalah menitik

herathan pada kemauan pembeli wntuk harga vang telah

ditentukan dengan jumlah Vang cukup untuk menutupr ongkos-

ghasilkan laba.
tingkat harga yang terjadl

ongkoa dan men

Dalam renvataannya.

dipengaruhl oleh beberaps faktor seperti :
sangat mempengarnhi tingkat harga

8. reasdasn perekqnumian.
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vang berliaku.

b. FPenawaran dan permintaan

Permintaan adalah sejumlah barang yang dibesli oleh
pembeli pada tingkat harga tertentu. Sedangkan penawar-
an yaitu suatu jumlsh yang ditawsrkan aleh penjual pada

suatu tingket hargs tertsntu.

i

Ela=stigita=z permintaan pasar
rsaingan
jain persaingsn murni. dapat oula terjadi lkeadsan

-mainssn 1lzinny= aaparti parsaindan tidsk sempurna.
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yvang dibusat untuk mengarahkan sesecranz

atau orgenisasi

kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasar-

all .

Beberapa kegiatan vang ada dalam promes=i ini pada

umumnyva ada smpat, yvaitu :

R

i

Periklanan

ddalah komuniksasi non individu. dengan sejumlah biaya

meislui berbagal meadis yeng dilskukan cleh perusahaan,

lembaga non laba serta Individu-individu.

Adsrun tujusn-tujuan lain darl periklanan adalab :

a. Mapdulung program personal selling dan keglatan
vromost yang lain,

b, Mencspal orang-oreng yang tidak dapat dicapail oleh
usleamer dalam dsngka wekfu tertentu.

~. Mengadakan hubungan dengan para penyvalur. mizalnya
dangan mencatumkan nama dan alamatnya.

4. Mempasuki daerah pemasanan baru atau menarlk pelang-

gan hapu.

Parasonal s=lling

Adaish interaksi antara Individu. saling bertemuy muka

ne ditunjukkan untuk menciptakan. memperbaiki, mensgu-
Valls ¥

{ atau mempertanankan hubungan pertukaran wvang
asa z

anling mengintungkan dengan pihak lain.

Promosi pepjualan

i akan sabu kagiatan dalam promosi yang menggunakan
Flerp
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alat-alat seperti peragaan. pameran. demonstrasi.hadiah,

contoh barang dan sebagainva.
4. Publisitas dan hubungan masyaraikat

Yaitu suatu kegiatan promosi vang dilakukan melalul

suatu media yang berupa berita.

4. Saluran distribusl

Saluran distribusi adalah saluran vang digunakan
oleh produsen untuk menyalurkan barang tersebut dard
produsen sampal ke konsumen atau pemakal industri.

Beberapa saluran distribusi yang dapat digunakan
untulk menyalurkan baransg yaitu :

a. Psrantara
Adalah individu lembaga bisnis yang beroperasi di
antara produsen dan Lapneumen atau pembeli.

. Pedagens besar
Mapupakan kegiaban Vvang berkaitan dengan pembelian

barang dalam sunlah besar untuk dijual lagi.

c. Pengscel

Yaitu bentuk perantara perdagangan yang bkerhubungan

secara langsung dengan konsumen akhir.

d. Agen

vaitu bentuk perant
tetapl mereka ikut secara aktif dalam

ara yang tidax mempunval hak milik

atas produk.

q ngan barang yang dina=ailkan oleh produsen.
perdaga
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Dalam menetapkan marketing mix. hal-hal yang perlu

diperhatlikan adalah sebagai berikut

Y.

ile

Marketing mix vyang ditetapkan dapat mempengaruhi
pengorbanan dari hasil vang ingin dicapai.
Secara umum menetapkan marketing mix harus dalam ke-

saimbangan vang baik.

. Dalam menetapkan marketing mix tldak boleh bersifat

statlis tapi harus bersifat dinamis. Dengan memperhati-
kan perubahan-perubahan situasl dan kondlsi. maka
perusahaan dapat melakukan perubshan markebing mix yvang
sda sshinggas tidak bersifat statis.

Menstapkan marksting mix hanve dengan meniru akan
merugilan perusahaan. Sebab situasi dan kondisi dari

perusahasn yang satu dengan vang lain tidsklah mest]

SaEMmA .

Menstapkan marketing mix harus lebih ditekankan pada

buduan  daneks panjang dengan tidak mengabalkan tujuan

sangka pendek Dengan mengarah pada tujuan jangka
JANEE e

niang dalam menetapkan markebing mix, maka keetabilan
panjang

haan akan lebih baik. Dengan ini pula. maka
pErUES | :

haan tidak membuang percuma semua pengorbanan
perusallas =

yang ada.

rketing mix harus disesuaikan dengan
Dslam menetaphkan 0

- . Mismalnva perusahaan
: ondisi perusahaan
sityasi dan K

dananya cenderung untuk meningkatkan
yang terbatas

———




kualitas produkeinya dari pada meningkatkan advertensi-

nya. Mungkin perusahaan tersebut dalam usaha mempenga-

ruhi konsumen cenderung untult melsksanakan promosi

penjualan dari pada melaksanskan advertensi.

7. Pengalaman merupakan faktor penting untuk menetapkan

marketing mix vang baik.

3.4. Peramalan Penjualan

Ramalan penjuslan merupakan suatu faktor yang harus
diperhatikan di dalam perencanaan perusahaan (business
planning) . Hal-hal lainnya sepertl “production scheduling”,
pambelian bahan-bahan mentah. pengsluaran buat hiaya
advertising. pangglugran—pengalueran lainnva untuk usaha

panjualan serts penanaman qmadal sangat tergantung Kepada

hasil pamelan penjualan.

sepingkali terjadi. babwa pembusatan ramalan 1tu
bukapn tangsung jawal orang vang mslakukan rizet pemasaran,

tatapi 4 akukan aleh orang shll ekonomi yang tidak ber-

faptang Yiset Ppemasaran. Ramalan penjualan  merupakan

aubyal vang campleks.. dan beberap& cara untuk wmembuat

pamalan tersebub akan djuraikan didalam uraian berikut :
s ] 5 =
1. Maramelkan penjuglan hepdasarkan pendapat para ekseku-

£if (Exacutlve Opinion)

Dha cara ini masing-masing anggota eksekutif (exse-
andan E

kuti nembers) napbuat ramalan penjualan secara iden-
ntive




LR ]

)

penden  yaitu bebas satu sama lain untuk suatu perilode

yvang aken datang, katakan tahun depan. Anggota ekseku-
tif ity mungkin para anggota staf pimpinan atsu para
kapala kantor cavang perusahaan vang tersebar dissluruh
tanah air. Tentu saja remalan yang mereks buat bukan
saja berdasarkan "pendapat” atau opinicn akan tetapi
mungkin berdasarkan data yang ada atau depgan mengguna-
kan suatu “judgement” yvang sudah dipertimbangkan masak-

masalr,

Matode Meramel dengan menggunakan beberapa tenaga

panjualan ‘sales force composite method)

Matods ini sebetulnya sama sala dengan yang pertama
tadi nanva bedanya lalah, bhahwa yang pertama terdiri

dapi pare anggots pimpinan parusahaan sedangkan cara

vanz kedoa ind repdiri dari orang-orang yang langsung

melakukan penjualan yang harus membuat ramalan. Mungkin

dari para 8agen den salesmen d4i mana merska masing-

nasing dlharuskan pembuat ramalan. tentang hasil penju-
a81 =

lan untuk tahun yang akan datang (next year's sales)
B LA bk W

ut Aenis barsng produksi menurub deerah geografis
MR

a4 Ealau mungkin menurut pesar-kecilnya pendapatan
an a

( income) pard pembell.

Meramalkan dengab metode statistik

tatistik nemberikan beberapa metode analisa yang
Ilmu sta .

"N

= B s N s




memungkinkan untuk pembuatan ramalan-ramalan (forecast-

ing). kEhususnya analisa korelasi dan regresi {correla-

tion and regression analysis).

Setiap perusahasan didirikan untuk mencapai suatu
tujuan. Tujuan yang ingin dicapai oleh berbagail parusahaan
sacara umum dapat dlkatakan sama atau mungkin hamplr Sama.
hanva prioritasnya yang berbada. Ealah satu tujuan utama
didirikannya suatu perusahaan zdalah mencapal laba yang
sehesxar-hasarnva dengan memperhatikan kesajahtaraan anggo-
tanys.

Tidak ada satu parusahaan pun yang tidak ingin
sukses dan berkembang. Untuk mencapail sukses dan berkem-
bangnyva suatu perusahaan perlu adanva suatu cara yang
tepat. =iztemstis dan dapat dipsrtanggungiawabkan. Dalam
dufia wusaha sangat penbing diperkirakan nal-hal wyang
terjadi di masa depan sebagal dasar untuk pengambilan
lEzputu@an.

Pengeriian peramalan penjualan menurut H, Mursid

(1897. hal. 463, adalah

Tingkatan penjualan perusahaan Yang diharapken
n )

pencans pemasaran  Van telah
herdasarkan anas

dipilih dan | ingkundan Dasaran yans talah diten—
L

tukan.

ntang peramalan penjualan (forecas-
pendapab lain 8

kalkan oleh Gunawan Adisaputro
_ juga dikemu
ting pﬁnjualanl

oy il W




I

dan Marwan Asrl adalsh provek teknis dari pada permintaan

langeanan Dotensial untuk swatu waktu tertentu dengan

barbagai asumsi.

Dalam melakukan peramalan penijualan, manajemen harus

mempersimbangkan banyak faktor veng mempengaruhi. Faktor-

faktor tarsebut dapat dikelompokkan menjadi dua kelompok

hegar. wvaknl :

5. Faktor-faktor intern adalah faktor-Ifaktor yang mem-
pengaruhi peramalan yvang herasal dari dalam perusahaan
sendiri. Pada umumnys faktor-faktor inl dapat dikuasal
atey diatur oleh parusahaan.

W, Faktow-faktor ekstern adalah faktor-faktor yang mem-
pengaruhl peramslan Vang werasal dari luar perusahsan.

Pads unmumnys faktor-faktor ini sangat sulit untuk

dikunasail atau diatur oleh carusahaan.

Twalam dunis ysaha. telah diskui sepenuhnya baik oleh

para ahli maupun praktlel vahwa peramalan dapat membantu

manajemen dalam memajukan usahanva. Peramalan memberikan

infarmasi kepada manajemsn tantang kondisl psrusshaan pada

maga mendatang. Kondisi perusahaan pada masa mendatang

ridalk s=lalu manguntungkan apabila diramslkan sacara

sbyeleyif Hasil peramalan yang dibuat berdasarkan kondisi
peruashaan dimasa lalu akan menuniukkan ke arsh mana

n hergerak kelak.

pavusahaan ARKSA
merupaken suatu keglatan yeng

Pepamalan penjualan

iy Al
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sangat penting bagi perusahesan yang mendatangkan manfaat-

manfaat sebagai berikut :

1. Paramalan dapat memperbaiki proses pemberian laporan,

karena menambah kemampuan perusahaan untuk mengadakan

pengawasan informasi-informasi kegiatan tertentu.

L B

Peramalan mendatangkan hasil. Hasil ini dapat dipakal
sebagal pedoman penyvusunan tim kerja di antara para
pimpinan perusahaan.
9. Haszil peramalan dapat dipaksl gebagal dasar penyusunan
parencanaan-parencanaan secara kuantitatif.

pads dasarnya. peramalan penjualen dapat dileskukan
dengan cara kusntitatlf dan cara kvalitatif.
Dalam paramalan tualitatif. tidak digunakan perhitungan-
pernitungan dengan rumus dan matode vang pasti. isini
lebih banyak digunalan pendapat-pendapat dari ‘berbagal

pikak, Rarsna 10, pendekstan inl dinamakan metode penda-

pat avau judsment method. Banyak nihak yang dapat diminta

vendapatnya. tetapi yang paling erat hubungannya dangan

peramalan penjualan adalah para tenaga penjual . manajer

renjualan atau pepala baglan penjualan. Di  samping 1itu

{apat pula dimints pantuan pendapal para ahli dan konsumen
dapsart P : ¢

ity sendliri.

an dalam pendekatan kuantitatif digunakan

g ada hubungannys dengan ilmu statistik

sadangk

berbagai metode ¥an

dan matema

144




sacara ilmiah. Pada cara ini, metode statistik vang

gedar-—

hana vang banyak dipakai adalah sebagai berikut :

1. Analisa Trend.

dapat dilakukan berbagal cara. diantaranya :

a,. Peneracan garis trend secara bebas

b.

Fensrapan gari

g Ltrend

rata. dengan formula ¥

Dimana :

a = Rata-rata kelompok

dengan metode setengah rata-

1

a+ b.X

fi pelompok II1) - (¥ kelompok I

%

Pe=perapan gar

Dangan mensgunsk

- Megode
Painas
;9 4

z

5 75

111. EX)

- Matode

momnent

1]

1 = Jumlah tahun dalam kelompok I dan 11
Jumlah tahun vang dihitung dari periode dasar.
ja trend secara matamatis

an garis teknik :

vang digunakan adalah :

= a + b2
vi - n.a + BZX1
wiyi = a3KL ¥ bEX®
1gast guare




EXY

axe

1I. B =

. Analisa EKorelasi

Dengan menggunakan rumos ¥ = a2 + b.X

Dimana :
niXY - EL.ZY
h = —m8M8 ———
NI - (ZX)%
¥ - bEX
F1 a = ¥
T}
nEny - 2¥. =Y
ITT. r =

\nzxE - (202 \nZy: - (ZV)*




GAMBARAN UMUM PERUSAIHAAN

4.1. Sejarah Singkat Perusahaan

Sejarah terbentuknys PT. Asuransi Bina Daya MWusa
Indah (BDNI LIFE) sebenarnya tidak terlepas dari per-
kembangan perasuranslan di Indonesia. Sejarah perasuran-
sian di Indonssia mulai berkembang sejsk masa panjajahan
Belanda pada pertengshan sbad ke XIX. Dimasa itu. badan-
badan wusaha milik Belanda yvang bergerak dalam sektor-
ssktor perkebunan- perdagangan, dan lain sebagainya mulai
berkembang dengan pesat. Namun kemajuan usaba ini  sering-
bali mengslami beberapa hambaten dan halangan. Hambatan
dan halanzan ini terutams disebabkan oleh gangguan alam

vane dapat memusnahkan modal. Di samping itu. diakibatkan

juzs nleh sesdsrhananya reralatan di masa itu vang marupa-

kay handicap yeng beser. Sebagal cantoh, pengangkutan

hasil bumi Indonesia idshulu pada zaman Hindiz Belanda)} ke

E wapus menggunakan kapal layar. Dalam pelayaran
ropa '

papal-kapal dan barang-barang mistannya meng-
rapal-hal

ahan dihantam ombak dan badai. Hal ini sudah

saringkali

alsmi lkemusn

1 menimbulkan suatu ketidak pastian di dalam
barang tent :

ha vang periu mendapatkan pemecahannya.
n usa

g bersamaan, dunia parekonomian Eropa

menjalanka

Paga saat yan

ty perkembangan baru dengan mulai tumbuhnya
mengalami Sud -

-]
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perasuransian. Melihat akan besarnva potensi kakayvasn alam

Indonesia dalam mencukupi kebutuhan negeri Bslanda akan

bahan baku. maka kehadiran perasuransian terasa sangat

dibutuhkan dil Indonesia guna wmemberikan probeksi atas
rigiko-risiks vans timbul terhadap pengiriman barang dari
Indonesia ke nageri Belanda maupun Eropa lainnva. HMulal
saat 1tu. muncuollah usaha perasuransian di Indonesia.
Behepraps dari perusahaan asuransi didirikan di Indonesia
dengan menggunakan modal dari Belanda, yang merupaken anak
rabang perusahaan esuransi di negerli Belanda atau di
ingeris dan bebsrapa lagi didirikan oleh pengusaha-pengu-
sahs dari Cina. Perkembangan perasuransian ini berlangsung
terus hinaga menjelang terjadinya perang dunia kedua.
Setelal Indonssia Jdatub ke tangan Jepang, maka praktis
terhenti kegistannya.

ussha perasdranszian ini

Setzlah Indonesia memproklamirkan kemerdekaan dan

situasi menjadi normal kembali pada tahun 1950. maka

beherapa peruzahaan gauransi merulal operasinya kemball.

BT Asuransi Bina ané-ﬂusa Indah (EDNI)Y adalah

russhaan peuransi kerugian, yang berkantor
Tu e

celaln beroperasi di Jakarta. PT.

s2alah sa

pusat di Jakarta.

ppNI Life Jusa mempunyai beberapa kantor cebang

i geluruh pelosck tanah air.

Asuransi

rang tersebar d

+ ini PT. asuransi BDNI, mempunyai kantor
Pads Saat

&
cabang dan perwakilaf- seper

L




Kantor Cabang -
- Jakarta

- Bandung

- Hedan

= Supsbava

- Semarang

- Jjuns Pandang
- Pontianak

- Samzrinda

- Palambang

- Banjarmasin

- Bekasi

- Lampung
Eantor Perwakilam <.
- Denpasar

- Mulane

- Balikpapan

- M=nado
~-Palu

- Ambaon

= Lampung

- Pakan Baru

- Pematang Siantar

ol 0
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PT. A
suranai Jiwa Bina Daya Nusa Indah didirikan

tahun 1885 dimana Asuransi ini telsh melayani nasabahnya

paik melaluli kKoperasi maupun perorangan dengan Jjaminan

yang 1luas yang mencakup asuransi kebakaran, asuransi

kendaraan bermotor. asuransl pengangkutan, asuransi kece-
lakaan, pribadi, asuransi engineering dan lain-lain.

Modal perusahaan adalsh sebesar Rp. 15 Milyar, suatu
jumlah vang melebihi syarat yang ditetapkan dalam Undang-
undang vang hanya sebesar 3 Hilyer. Hml ini telah men-
dorong percepatan pertumbuhan perusahaan. Telah merupakan
kebijaksanaan pemegang gaham bahwa modal perusahaan harus

ditingkatkan sebanding dengan pertunbubannya  sahingga

sezuai dengan peraturan pemerintah.

PT. Asuransl Jjiwa pina Daya Husa Indah dapat mem-

bantu baik nasabah koperasi maupun perorangan di dalam

memilih jenis jaminan asuransl yang tepat untuk kepenting-

an perusahaan ataupun pribadi sehingga dapat mengurangi
pemilihan Jenis Jaminan

visiko wang tidek perlu akibat

asuranai wvansg tidak tepat.

4.2, Struktur grganisasi perusahasn

jonal organisas
atas nrsanisaai kantor pusat dan

{ PT. Asuransi Jiwa BEina
Sacara fungs

Daya MNusa Indah dibagi

r cabang-

organisasi kanto _
pusst melaksanakan Tugas marumus-

Grianisasi kantor

E— . = —
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kan kebijaksanaan-kebijsksanaan dibidang produksi, yang
mencakup bidang underwriting dan marketing, di bidang
finance dan general affair. Dengan membawahi 13 kantor
cabang, serta 14 kantor perwakilan yang tersebar di se-
luruh Indonesia. Organisasi kantor cabang lebih ditskankan
kapada fungsl operasional.

Dengan organisasl yang demikian besar diharapkan
dapat menjadl suatu wadah agar supaya segala kegiatan
perusahsan dapat berlangsung secara efektif dan efisien.

Untulk lebih jelasnva, maka berikut ini akan disadl-
kan akema struktur organisasi pada PT. Asuransi Jiwa Bina

Dava Wusa Indah Eaptor Cabang Ujung Pandang. yaitu ssbagai
berikut :

SKEMA 1
STRUKTUR ORGANISASI PERUSAHAAN
PT. ASURANSI JIWA BIDA DAYA NUSA INDAH
CABANG UJUNG PANDANG

L PIMPTHAN CABANG

| !

,’j L UHIJERHHITIH'" DERWRITING

‘ KEU& l
uunEm-mlTIHn UNDERWRTTING

L ammrsmsl “KEUANGAN l L

1 LIFE Cebang Ujung Pandang

pr. Asuransi BDN

Sumber :

T e

—



4.3. Uraian Singkat Kegiatan Masing-masing Bagian Dalam

Perusahaan

Pimpinan Cabang

—

Hengadakan hubungan kontrak. pearsetujuan dan per—
Janjian dengan nasabah tentanz beberapa hal vang
berkaitan dengen pensrbitan polis asuransi.
Henandatangani dokuman atau surat-surat tertentu vang
barkaiten dengan administresi.

Sabagal koordinator yang bertanggung Jawab sepenuh-
nya. bail ke dalam maupun ke luar.

Henzswasi dan mengoreksi hasil-hasil kegiatan dari

masins-masing kagiliatan.

Administrasi EKeuangan

-

Administrasi

—_

i ' n ssgala masulkan uang
Mensrima., mencatat dan manyimps g

rail premi I prami lanjutan dan membayarkan klaim-
maile . =
klaim asuransi.

an.
Membuat sngEaran parusaha
an.
Hemprogzes dana aguransi perusaha
Mambuat buktl penerimaan dan pengeluaran kas.
smoua 4

_Jeml- L& ‘pl— -E

Unﬁerﬁritlnﬂ

n menvelenggarakan admi-
tanggungan dan
Memelihara per

prta segald pegiatan lain yang telah di-
nigtrasi S®

tetapkan.

2 ey TN
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1— -
Bartuges membantu kegistan pemimpin cabang dalam

penerbitan msupun penutupan polis asuransi kerugian.
Mengkoordinir pengadaan penelitian dan  pembinaan
petugas marketing officer untuk mencapal target
produksi vang telah ditetaphkan pErusahaan.
Manmiptakan mobivaszi kerja dan suasana persaingan
=aphat antar marketing officer.

tailaksanaksn tugas-tugas lain yang telah ditetapkan

olaeh atasan.

d. M0 {(Marketing Officer)

M=Takukan keglatan penjualan/pemasaran polis asuransi

f=rugian.-

Mzl alesanakan TUEAS dalam mencari langgenan (nasabah)

a=upransi dan artanggung sawab kepada underwriting.

l1sin wang telah ditetapkan

Hflahaanakan tugas-tUBRSs

;emerintah.

Kolektor

ung jawab atas penagihan oremi . mMenyusun dan
Eavtangg

At pert&EEEUﬂE—JE”Ebﬂ“ atas keglatan
lapolr

{ lkepada ynderwriting.

membuat

penagihan prem
¢as penyetoran uang ke bagian ben-

Bertangzg

danara dari

—— e m —



f. ODffice Boy

- HE‘]HT.IE.kEPi dan I'F'l-EH!‘:Elihat‘a Peniﬂr‘ﬁipﬂn berkas dan data

diseluruh kepegawaian.
- Melengkapi dan memelihara pengarsipan berkas dan data
rolia asuransi.

- Menvediakan dan melayani keperluan karvawan.

4.4. Jenis Asuransi yang Dikelola Perusahaan

PT. Asuransi Jiwa Eina Dava Nusa Indah Cabang Ujung
Pandane mempunvai kegiatan usaha pokok di bidang pengasu-—
ransiapn kerusian dalam arti kabta zeluas-luasnya, dengsn
barlandaskan pada azas |

. Menerima pesrtanggungan langsung dari segala macam

aagransl (Direct husinesal. Eacuali asuransi Jiwa dan

neaional .
langsung (rea—-asuransi)

3

. Menaypims pertanggungan tidak
jari perusahasn gsuransi. baik dalam negeri maupun
hRIN L =

untulk segala macam asuransi

ssnransl luar BEEETL

kerugian.
senis asuransl achagal kegiatan usaha
p=-d

Adapun JED

RBina [Dava Nusa Indah Cabang Ujung
Jiwa

®T. Asuransi

gai bgril{ut =

seba
Pandang adalah n perluasannya (fire and allied

a
a, fsyransi kebalkarail d

parills:.

- — =
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- Proverty Al1]1 Risk

- Loss of Profit/Business Interuption

. Asuransi kendaraan bermotor (motor vahicle)

Asuranai pengangkutan {(Marine Cargo)

Asuransl rangka kapal (Marine Hull)

. Asuransi alat-alat berat (Heavy eguipment)

. Asuransi engineering. antara lain :

- Contractor e All Hisk (CAR)

- Erection All Risk (EAR)

- Electronic Equipment

Asupangi Aneka (miscellanecus). antara lain :
- Cagh In Transit

- Fash In Save

- Liability Insurance

- Fidelity GQuarantse

Direct Mailineg Product

|

_art s ———



BAR A

ANAILTSTS DAN PEMBAHASAN

5.1 Analisis Perkembangan Penjualan Jasa Asuransi

Tuiuan dan sasaran daripada setiap perusshaan asu-
ransi adalah untuk mempercoleh margin laba vang ootimal
dalam menuniang kelangsungan hidup suatu perusahaan. Untuk
sniuan dan =sasaran dalam svatu perusahaan. perlunva pera-
nan pemasaran dalam memperlancar peniualan barang dan jaega

dari produsen ke konsumen.

Pemasaran merupaskan salah satu aktivitas perusahaan.

vang berpesranan untuk menvalurkan barang 3asa dari produ-

=en ke knOosumen. dengan tujuan untuk memosroleh labas  yang

maksimal. Hasalah pemasarall perlu perencanasn vang matang

dan terepcana. Hal ini dimaksudkan untuk menerapkan suatu

aigt pemesaran Yang afektif dan afisten. Getiap mata
’..-E-m =3 u -
i dukeinva kepada konsu-
: kan hasil sro
Pantal mampu menvampal
2 mengorhankan berbagai
3 wg wajer Lanpa
men, dengan harga ¥ane

tal pemasaran tersebut .
: am mahba ran
terlibat dal

vihak vang
agahaan asuransi Vang menealami

BTNI Life sdalab PEF

:I 1-3]!1 mdmaﬁarkan jﬂﬂa ag Eﬂ5
LEEL ran i = 8 b i

hinggd mempapgaruhi labas. Hal ini
=i !

ini -
sl il nvaknya jenis produk asuransi

garena D&

fiisebabhlzan oleh ;
1 masing-mas I

= perusahaan salngan.
nlel
vane ditawarkan

persainean semakin ketat dan

Sehinegea meneakl ¢ dalsn memilih dan membeli jenis
konsumen semak

4>



produk  asuransi. Dlsh sebab itulah perlunva S T

SDNT Life mempunvai kebijakesnaan pemasaran vang memilikl

deya eaing yang kuat. Hal ini berperanan untuk menshadapl

gsalngan—saingannva.

Uengan menurunnva s e (e L VR SOty . I

dapat disailkan data penjualan vaitu sebsgai berikut :

TABEL I
NTLAI PENJUALAN JASA ASHRANST
AMNT LIFE DJUNG DANDANG
TAHIN 19594 1998

L

! Tahun Hilai ?&g:$:$agﬁgz§; ﬁauranﬁ1

; Tana : 1.192.525.000

! [REEe ? {4, TTT.EOD 1
; 195R F 1,475,748 _HAL |
; 19497 ; 1. ®]T4, 23R, 040 !
i 1098 |! 1.423.102.310
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[Intuk melihat 3
gejauh mang perkembangan penjualan

jasa ARUTANAL, maka perlu adanya rerkembangan penjuslan

dari tahun . 1984 s/d tahun 1908 Yang dapat dilihat pada

tahel berikut ini

TABEL 1II
PEREEMBANGAN PENJUALAN JASA ASURANST
BDHL LIFE UJUNG PANDANG
TAHUN 1854 - 1936

Tahun | Milai i3 Nilai 4
Panjualan Panjualan

19574 3. 274 - 1.152,525.000 =

1995 A.6802 10 £ 311,777 .500 10

1996 | 4. 143 1%2,50] 1.475.748.R80 12,50
; 1997 i 4.977 14.45] 1.674,288.020 | 13,45
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§5.2. Analisis Rebi.aksanaan Pemasaran

Sukees tidaknva

Jasa Asuransi

suaty perusshaan ditentukan olah

faktor skill kepemimpinan vans dimiliki oleh setiap pimpi-
nan perusahaan karens itu kualitas seorane pimpinan per-
usahaan akan tercermin dalam kebijaksanaan atsu policy
vang dibuatnwva dalam menuniang pencapaian tuivan perusa-
haan.

Salah satu kebilaksanaan vang serine dilakukan oleh
setiap perusahasan asuransi adalah kebijaksanaan pemssaran
Fehidaksanaan pemasaran vang ditetapkan oleh perusshaan
pada umumnva dimaksud untuk mensrapkan  kebiiskeanaan

pemasaran dalam menunjang tareet penjualan. guna menghe-

dapi smingan vaneg ada dipasaran. Untuk menentukan kebijalk-

sanasn pemasaran. terlebih dafulu perusahaan harus menen-

tukan kebijaksanaan mana vang dapat dijadikan kehijaksa-
£ af

tahjijaksanaan Vang ditetapkan tersebut

eting mix vang dapat dikontrel

naan opeadoman.
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kan oleh BONI Life Ujung Pandang adalah untuk memperlancer
peniualan Jjasa asuransi. Sebab seperti diketahui bahwa
satiap nasabah selalu memparhatikan masalah mutu kualitas
pelavanan vang digunakan. Dengan demikian untuk menuniang
suatu pelaksanaan pemasaran Jjasa asuransi maka perlunya
manaier BDNI Life iliung Pandang dalam memasarkan produk
apuransi hendaknya memperhatikan masalah penjvalan jasa
asuranei vang barkualitas. 3ehinggea para nasahbah dapat
lehih wuas dalsm menggunakan produk jase asuransi yang
digunakan oleh BONI Life Ujung Pandane. Salah satu faktor
vang herpengaryh dalam pemasaran  jasa asuransil  adalah
produk asuransi vand berguna hendaknva dipasarkan dan
Aspat memenuhi syarat dalam perusahsan.

Dalam meninegkatkan pvenjualan dasa asuransi. khusus-
ava pada BONI Life (liung Pandanas maka jenis-ienis vproduk
vang ditawarkan nleh BONI Life adalah sebapgaf

asuransi

herikut
1. Asuransi seumur Kidun

%  fpeypansi bina dana hartahap

3. Aguransl kpEahahAn

dana S13Wa
ARMASATAn produk asuransi pada BDNI Life Ujung

4, Asuransi
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de minimal 6 tahun s/d 21 tahun. dengan
Pandanz. maka pario
ikut

ber
manfaat-manfﬂat sebagal
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1. Dibavarkan manfaat 100 %X. uwang pﬁrtaﬁggungan diatuor
meniadi berlskunva polis. apsbila tertandsung masih
hidup dan selasai mendalanakan masa kontrak.

2. Pembavaran tahapan asuransi setiap 3 tahun sekali

y
|
’ A. ManTaat uwtama

selams pembavsran premi ( tidak berlaku untuk Aamu=

|
ranal kesshatan |-
] 5 ppabila teriadi risiko meningeal dunia dslam masa
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SEFMA TT
SALURAN DISTRTBUST PERUSAHAAN

BONT Life

| Produgen > Nasahah
! HINT Life KEon=umen

famber : BDHI Life Ujduns Pandane.
Ad.3. Stratagi Promosi

Strateai promosi merupakan salsh satu aspek vang
venting dalam pemasaran produk asuransi. karena promosi
adalah salah satu uyoava untuk memperkenalkan suatu produk

seuransi kepada konsumen atau nasabah. Sebab ssbuah  par-

usahaan Jdass asuransi vang inein barkembane. maka perlu

adanvs peranan promosi sebagal alat komunikasi  antara

orodiasen dengan hornsumett. [alam hal ini keriatan oromosi

dalam perusahsan Jase asuransi menitik beretkan pada usahs

memerlukan  ArHS informasl tentana jenis atauw tipe produk

vane ditawarkean sleh perusahaan asuransi. Jadi setiap

pRArusahaan ssuransi yan# ingin meninfkatkan omzet penjua-

lan perlu mengadakan promosi. Sebab meskipun perusahaan

produk jasa asuransi denman kuamlitas

tearsebut memasarkon

baik. namun korsumen atau calon pambeli tidak menge-
vang .

fahizi 4kan adanva kebenaran produk vang ditawarkan oleh
.ahu -

BONT Life Thun# Pandang. maka pemassran Jasa asurans!
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tidak akan dapat terlakeans secars efiainn dan afektif.
Untuk menuniang pelaksansan peniuslan jasa asuransi
sehingga dapat meningkatkan velume peniuvalan. maka perlu-
nye sSuatu kegiatan promosi. Untuk memenuhi kebutuhan
wonsnmen  periu mengadakan komunikasi dengan pasar. Namun
dalam meningkatkan produk asuransi maka BEDNI Life belum
melakukan promozi penjualan dan periklanan. ©Oleh  karena
itulash upava bagi parusshasn untuk meningkatkan wvolume
peniualan dalam pemasaran Jdasa asuransl adalah perlunve
upaya bagi perusshaan untuk melakukan sales promesi dan

pariklanan guna meningkatkan volume penfualan asuransi

dalam perusahsan.

5.3. Analisis Market Share

imtuk menjags dan mempetrtahsnkan kelandsungan hidup-

perusahasn. Maka perusahaan terseabut harus terus mengada-

kan peningkatan penjualan atau mengadakan ekspansi. (Qleh

karapna itw perusahaan vang lalai melakukan hal tersebut

dapat membahayakan parusahaan. Sebab dari waktu kewaktu

selalu teriadi perubshan dan teknologi vang tentunva akan

membuks kesempatanm keria baru. Denean demikian akan

menc iptakan syatu keadaan Vang kompetatif.

Bardasarkan hal tersebut inilah sehingsa kita perlu
ar

hui apa Vang disebut market share suatu perusahaan.
mangetahu .

ket shars akan berpengarun dalam menentukan
Kspeana Marse
nijvalan perusahaan, Jika dibandingkan

tingkat Prﬂaantaﬁﬂ e
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dengan keseluruhan renjualan industei.

Wotuk dapat menunjang pelaksansan pemasaran, perlu
adanya suatu analisis market share. Analisis market share
dalam setiap perusahasan penting untuk mengetahui prospak
dan poslisi pemasaran yang telah diceapai oleh perusahaan.
Berikut ini akan disajikan data mengenai penjualan indus-
trl Jasa asuransi yaitu sebagai berikut

TABEL II11
NILAI TOTAL KESELURUHAN

PENJUALAN JASA ASURANSI
TAHUN 1984 S/D 1998

Takhun Penjualan Industri { Bp )
15834 11.925.250.000
1985 12.493.119.045
1924 13.002 . 200000
1597 13.951.083.500
14.231.023. 100
- 1998 !
cumbar - BDNT Life Ujung Pandang
Dari data parusahaan maka dapatlah ditentukan besar-

nye prosentase markest share vang telah di capai olsh per-

usahaan dari penjualan industri Jasa asuransi yaitu seba-
1zahaa .

gal bherikut

- Tahun 1954
+ share dalam penjualan jase asuransi,
Besarnya » marke



khususn
va pada BONT Life Ujung Pandang dapat ditentukan
sebagal berikut -

MS

1.1892.525.000
11.925.250.,000
= 10%

A 100 %

Besarnva % market share dalam peniualan jasa asuransi
aelams tahun 1994 ssebesar 10 ¥
- Tahun 1835
Besarnva % market share dalam peniualan jasa asuransi.
khususnyva pada BDNI Life Diung Pendang dapat ditentukan

sebagal berikut :

M5 = 1.311.777.500

¥ 100 &
12.493,115.045

10 . B0%

Besarnyva & market ghare dalam peniualan jasa aguransi

aslama tahun 1995 spehesar 10,50 %

- Tahun 1998

Ragarnya ¥ market =hare dalam peniualan jasa asuransi.

khususnyva pads BONI Life Uiung Pandang dapat ditentukan

sahagal marikuat o
= -475.749.555
13.002.200.000

= 11.35 ﬁ

t share dalam penijualan jasa Aasuransi

Begarnys % marke

salama rahun 1996 sebesar 13136 %



= b=

- Tehun 18997

Besarnva % market share dalam peniuwalsn jasa asuransi,

khususnya pada BDNI Life Ujung Pandang dapat ditentukan
pebagai bherikut

MS = 1.674.238.020

¥ 100 %
13.951.983. 500

= 12 %
Besarnva ¥ market share dalam penjuslan jesa asuransi
salama tahun 1987 sshesar 12 %.

- Tahun 1598
J RBesarnya % market share dalam oeniualan dasa asuranei.

Ehususnva peda BDNI Life Ujung Pandang dapat ditentukan

gebagsi berikut =

L = 102310
A Tkl ¥ 100 %
14.23) nas. 100
= 1 %
& va ¥ market share dalam penjualan jasa asuransi
lesa TN

598 sehesar 10 %.
aksan dismiikan tabel perubahan

aalama tahun 1

IIntuk 1lehih Jelasnva

k ghare dalam penjualan Jass asuransi sebagal berikut
market BRTE




TABEL IV

MARKET SHARE DALAM PENJUALAN JAGA ABURANST

PADA BDNI LIFE UJUNG PANDANG
TAHUN 1994 - 1998

r

S

Tabun | Penjualan Per-| Penjualan Harket Perubahan Market
uszhaan (Rp) | Industri (Rp) Sharve (%)| ©Share ( % )

1984 [1.1892.525.000 | 11.925.250.000 10,00 -

15956 [1.311.777.500 | 12.493.119.045 10,50 0,50

1896 [1.475.749.685 | 13.002.200.000 11.35 0,85

1997 |1.674.2358.020 | 13.951.883.500 12,00 0,65

1988 11.423.102.310 | 14.231.023.160 10,00 { 2,00 }

Sumber : Hasil Olahan data

Baepdasarkan hasil anallsis market share (pangsa

pasar) vang merupakan perbandingan total Jesa asuransi

vang dicapai oleh PT. PONI Life dika dibandingkan dengan

penjualan jasa asuransi yang dicapai

total kesalurubhan

onleh masing-masing pesalng nampak bahwa market share dalam

jasa asuransi, mengalami penurunan dalam tahun

Damasararn

1998 sebesar 2 %. Terjadinya penurunan market share dalam

i, hal ini disebabkan oleh karena

pemasaran JAasf asursans
k g tepatnya kebljaksanaan pemassran yang dilakukan
Iran . j

hal promosi produk Jasa

alah BDNT Life, whususnya dalam

asuransi.

Apuransi
5 4. Estimasi Penjualan Jasa

in dicapal oleh perusa-
gsaran yang ing
Salah sabu s



haan adalah untuk meningkatkan kentinuitas dalam menunjeng

kelangsungan bPerusahaan. Untuk mewujudkan sasaran daripada

perusahasn, perlunya upava bagi perusahasn dalam mening-

katkan kinerja kerja pemasaran produk asuransi dari BDNI
Life ke konsumen ( nasabah ). Dengan pentingnya peranan
pemasaran upaya perusshaan BDNI Life berkeinginan untuk
melakukan estimasi penjualan.

BDNI Life Ujung Pandeng adalah merupakan perusahazn
yang bergerak dibidang jasa asuransi yang dari tahun ke
tehun mengalami perkembangan penjualan Jaaa asuransi,
Namun pada dasarnya dalam tahun terkhir Iini perusahaan
mengalami kemunduran dalsm penjualan dilskukan oleh mun-
culnya pesaing-pesaing dalem psmasaran Jjasa asuransi. Dleh
kapena 1tulah untuk menunjang pelaksanaan pemasaran maksa
usahaan berkelnginan untuk memproyeksi penjualan, namun

Per
sabelum disajikan astimasi penjualan, terlebih dahulu

perusahaan menyusun bDESarnya penjualan Jasa  ssuransi

scbagal berilut :



TABEL V
NILAT PENJUALAN JASA ASURENST
BDNI LIFE UJUNG PANDANG
TAHUN 1894 S/D 1998

| Tahun Nilai Penjualan Jasa Asuransi { Rp )
P 1884 1.192.525.000

1885 1.311.777.500

1896 1.475.749.856

1957 1.674.328.020

1805 1.423.102.310

Sumher : BDNI Lifs Udung Pandang



Herdasarken urajan tersebut di atas, untuk lebih

jelasnya akan disajikan kertas kerjs estimasi peniualan

perusabaan yaitu sebagal berikut -

TABEL VI
KERTAS KERJA ESTIMASI PENJUALAN PERUSAHAAN
BDNI LIFE UJUNG PANDANG
TAHUN 1994 - 1998

Penjualan Per- X %2 XY
Tahun | usshaan (Y) (Ep}

1884 1.192.525.000 -2 4 -2.385.050.000
1995 1.311.777.30C e | 1 -1.311.T77.500

1996 1.475.749.685 0 ) 0
1997 1.874.238.020 1 i 1.674,.238.020
R -7 1.42%3.102.310 P 4 2.046.204.820
7.077.382.515 10 823.615.140

Sumber : BONT Life (Jung Parndang

Parhitungan  trend panjualan dengan  menggunakan

petods last square dengan parsamasi trend dengan rumus
& i

¥ B

|]'
VLA A T ¥
N =
n
B = XY
T
B dapat ditentukan dengan
iian meka & dan
Dengan demik

rumos barikut ind




A = T7.077.392_815
5
h = B823.615.140

1.415.478.503

82.361.514

L]

10

Pengan demikian maka besarnya penjualan jesa asuran-

si tahun 19898 s/d 2001 vaitu -

Y1998 = 1.415.4708.503 + 82.361.514 (3) = 1.662.563.045

Yoanon = 1.415.478.503 + B2.2361.514 (4)

1.744.924,559
Y2001

]

1.415.478.503 + BZ2.361.514 (5)

1.827.286.073
Berikut ini akan disajikan tabel mengenal proaveksi
pandualan jasa asuransi tahun 1899 s/d 2001 vaitu :

TABEL VIT
PROYEEST PENJUALAN JAGA ASURANEI
BNNI LIFE UTUNG PANTIARG
TAHUN 1999 - E00L

Pendnalan Perusahaan ¢ Dalam Rp !

Tahun
_RBZ. 563,045
1899 :
| 1.744 .924 559
2000
i 1.827.286.073
2001 i

Sumber : Hasll nlahan data




TAHUN 13999 - 340

1827

1774

N

1662

2081
1999 2088
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6.1. KEesimpulan

Berdasarkan analisis dan hasi] pembahasan penulis-

membarikan beberapa kesimpulan vaitu sebagal berikut :

1. Dari basil perhitungan mengenai perkembangan penjualan

Jasa asuransi menunjukkan bahwa nilal penjualsn jasa
asuransi dari tahun 1994 s/d tahun 1898 terdiri dari
tahun 1984 sebesar 10 %, tahun 1555 sebesar 15 ¥, tahun
1996 sabesar 20 %, tahun 1997 sebesar 20 X, tshun 1998

gehesar 15 %. dengan demikian terlihat ada perkembang-

= Hp
 Hewdasaiiin hasil analisis mengenai kebijaksanaan

balum tepat., Kkhususnya dalam hal promosi. Sehingga

serlunya ada upaya bagi perusshaan untuk mensrapkan

strategi promosi dan periklanan dalam perusahaan.

Berdssarkan hasil analisis mengenal market share yang

dilakukan nleh perusahaan menunjukkan bahwa tahun 1933
aglulEsa
terjadi kenaikan sebesar 0,50 %, tahun 1806 sehesar

=y e ahun 1997 terjadl kenaikan sebesar 0,85 %. dan

penurunan market share dalam per-

tahun 1588 mengalami

usahaan sebasar .



6.2. Saran—saran

Dari kesimpulan di atas. penulis memberikan saran-

garan sebagal berikut -

1. Untuk menunjang peningkatan pendualan Jasa asuransi
maka hendaknya perusshaan menerapkan kebiiaksanaan
pemasaran yang efektif baik dilihat dari segi produk
maupun dari segi promosi.

2. Untuk mencapai market share vang lehih luas maka per-
usahaan seyogyanva meningkatkan promosi  pendualan

srhinggga mampu menguasal dasreh pemaseran yvang lebih

Tuas.
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