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DAN BIAYA PROMOSI DALAM MENIGKATKAN PENJUALAN POLIS 
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Skripsi ini membahas mengenai seberapa jauh strategi promosi dan biaya 
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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Sekarang ini, perkembangan sektor industri dan jasa meningkat pesat. Hal ini 

disebabkan karena kebutuhan dan keinginan dan juga permintaan masyarakat terus 

meningkat. Selain itu, perkembangan dunia teknologi yang semakin pesat akan 

membuat pelaku bisnis untuk dapat menghadapi persaingan. Globalisasi akan 

membuka lahan pemasaran dan persaingan yang semakin luas. Persaingan diantara 

pelaku bisnis yaitu peningkatan jumlah volume penjualan produk yang 

ditawarkannya. Dengan banyaknya kebutuhan para konsumen produk maka pelaku 

bisnis harus terus melihat apa yang diinginkan konsumen produk tersebut dipasar.

Kebutuhan di dalam masyarakat sangat banyak dan bervariasi. Abraham H

Maslow, seorang ahli psikologi mengidentifikasi kebutuhan-kebutuhan tersebut

.1dengan mengklasifikasikannya ke dalam lima hierarki kebutuhan, yaitu:

“1. Kebutuhan Fisiologis Dasar (Basic Physiological Needs), yang meliputi 
sandang, pangan, dan papan.

2. Rasa Aman dari Bahaya Luar (Safety front Ekternal Dangerous), seperti 
rasa aman dari kecelakaan dan keamanan dalam pekerjaan.

3. Kebutuhan Sosial (Sociai Needs), seperti kebutuhan untuk memiliki, 
untuk diakui, dan kasih sayang.

4. Kebutuhan akan Harga Diri (Self Esteem), seperti penghargaan, 
pengakuan, dan status.

5. Pencapaian Keberadaan Diri (Self Actualization), yaitu kebutuhan untuk 
meningkatkan kepercayaan diri.”

Abraham H. Maslow, Vemon A. Musselman dan John H. Jackson, Pengantar Ekonomi Perusahaan. 
Edisi ke-9, jilid satu, Erlangga, Jakarta, 1992, hal 128.
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Konsep Maslow ini mengkhususkan diri kepada kebutuhan-kebutuhan 

individu dalam masyarakat. Menurut Maslow, jika satu kebutuhan telah terpenuhi, 

maka kebutuhan lain yang lebih tinggi muncul untuk dipuaskan.

Manusia mulai berpikir untuk tidak hanya memenuhi kebutuhan dalam bentuk 

benda nyata (tangible) saja tetapi mereka mulai berusaha untuk memenuhi kebutuhan 

dalam bentuk benda tak berwujud (iniangible) yaitu pelayanan (jasa). Salah satu dan 

produk jasa adalah asuransi yang menangani kerugian bagi masyarakat.

Krisis ekonomi yang melanda Indonesia sejak tahun 1997 telah membuat 

keadaan di Indonesia menjadi tidak stabil, tidak saja di bidang ekonomi tetapi juga di

bidang keamanan. Kerusuhan yang terjadi tahun 1998 telah menyebabkan hancurnya

berbagai fasilitas umum, tempat tinggal, kendaraan, bahkan sampai ada korban jiwa.

Ditambah lagi belakangan ini banyak terjadi kasus-kasus pengeboman yang menimpa

berbagai kota di Indonesia, seperti pengeboman di di Legian Kuta Bali, pengeboman

di Makassar, pengeboman di Hotel Marriot Jakarta, dan yang terakhir pengeboman di

Bali yang menewaskan lebih kurang 22 orang. Dengan berbagai kejadian tersebut 

semakin mendorong masyarakat untuk memenuhi kebutuhan akan rasa aman (safety 

and security need)..

Asuransi merupakan salah satu pelayanan jasa yang bertujuan untuk 

mengurangi beban seseorang akibat resiko kehilangan. Seperti kehilangan aset-aset 

berharga seperti rumah, mobil, perhiasan, bahkan hilangnya jiwa seseorang. Selain itu 

asuransi dapat mendorong seseorang untuk menabung 

diinvestasikannya dapat bermanfaat dikemudian hari.

agar uang yang



Asuransi dapal meredam rasa kekhawatiran seseorang akan aset yang mereka

punya karena bila mereka mendaftarkan aset tersebut pada perusahaan dengan cara

membayar premi asuransi maka apabila nantinya ada kejadian yang cukup merugikan

bagi orang tersebut, dia tidak akan khawatir karena perusahaan asuransi yang akan

mengganti kerugian tersebut. Dalam asuransi jiwa yang dipertangguhkan adalah

resiko yang disebabkan oleh kematian. Kematian tersebut menyebabkan hilangnya

anggota keluarga tertentu atau hilangnya aset-aset yang berharga. Resiko yang

mungkin timbul pada asuransi jiwa terletak pada waktu, dikarenakan sulit untuk

mengetahui kapan suatu resiko itu menimpa seseorang.

Kegiatan dari perusahaan asuransi adalah menawarkan polis asuransi kepada

masyarakat untuk memberikan perlindungan bagi jiwa dan harta benda seseorang,

ataupun milik perusahaan sehingga apabila terjadi sesuatu hal maka pihak asuransi

akan menaggung kerugian yang diderita.

Salah satu dari variabel marketing mix adalah promosi. Promosi digunakan

oleh perusahaan untuk mengadakan komunikasi dengan pasarnya. Walaupun suatu

produk mempunyai kualitas yang baik, bila konsumen belum mengetahui akan

produk tersebut, maka konsumen tidak akan membelinya. Oleh karena itu, promosi

merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan dari suatu program pemasaran.

Pengertian Pemasaran menurut Drs. Basu Swatha D. H.:

'‘Pemasaran merupakan suatu sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada 
pembeli yang ada maupun kepada pembeli potensial.”2

2 Drs Rasu Swastha D. H., SE, MBA, A7.a7-a7.as Marketing Liberty, Yogyakarta, 1984, hal. 10.



4

Promosi akan sangat membantu pelaku bisnis atau perusahaan dalam menjual 

produk dan jasanya. Apalagi mengingat bahwa peningkatan penjualan dengan dibantu 

oleh promosi adalah hal yang ingin dicapai perusahaan. Promosi merupakan salah 

satu bauran pemasaran sehingga dapat melangsungkan, menjaga, dan 

mempertahankan hubungan perusahaan dengan pasarnya.

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 merupakan asuransi nasional 

pertama di Indonesia yang bergerak dalam bidang asuransi jiwa, yang mempunyai 

banyak cabang di seluruh Indonesia. Salah satunya berada di kota Palembang.

Dalam menyampaikan produknya kepada masyarakat Asuransi Jiwa Bersama 

Bumiputera 1912 menggunakan saluran pemasaran langsung ke konsumen (<direct 

marketing) dan penjualan tatap muka {personel selling) yang sesuai dengan sifat

pemasaran jasa yang memberikan komunikasi langsung kepada pembeli. Sedangkan

metode promosi yang digunakan oleh Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912

adalah melalui periklanan karena dengan periklanan dapat mencakup konsumen yang

lebih luas karena sifat dari iklan itu sendiri yaitu menyebarkan informasi mengenai

suatu produk yang ditawarkannya kepada setiap lapisan masyarakat.

Berikut ini disajikan tabel penjualan polis asuransi, target penjualan, biaya 

promosi serta pendapatan perusahaan pada Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 

Cabang Palembang.

1
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Tabel U

Data Volume Penjualan Polis Asuransi 

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Cabang Palembang 

Tahun 2000-2004

Target PenjualanPenjualan Polis AsuransiTahun

(Unit)

13.05620.0382000

42.00024.0722001

47.95022.3952002

30.0002003 22.575

19.51520.6332004

Sumber: Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang

Dari Tabel 1.1 terlihat bahwa adanya kenaikan jumlah pemegang polis pada 

tahun 2001 dibandingkan tahun sebelumnya. Dimana pada tahun 2000 volume 

penjualan polis asuransi melebihi dari target yang ditetapkan yaitu sebesar 20.038 

polis dari target penjualan sebesar 13.056 dan pada tahun 2001 penjualan polis 

meningkat menjadi 24.072 polis sedangkan target yang ditetapkan yaitu 42.000. 

Tetapi tahun 2002 terjadi penurunan pemegang polis menjadi 22.395 dari target yang 

ditetapkan yaitu 47.950. Pada tahun 2003 terjadi peningkatan penjualan polis menjadi 

22.575 dari target penjualan yaitu 30.000 dan tahun 2004 terjadi penurunan kembali 

penjualan polis asuransi pada Asuransi Jiwa Bumiputera 1912 Cabang Palembang 

menjadi 20.633 dari target yang ditetapkan sebanyak 19.515.
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Tabel 1.2

Data Biaya Promosi dan Pendapatan Penjualan 

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang
Tahun 2000-2004

Pendapatan Perusahaan 
Penjualan Polis Asuransi

Biaya PromosiTahun

Rp. 13.255.372.000,00Rp. 823.829.000,002000

Rp. 10.942.936.000,00Rp. 692.510.000,002001

Rp. i 0.373.358.000,002002 Rp. 707.751.000,00

2003 Rp. 932.824.000,00 Rp. 14.850.715.000,00

2004 Rp. 1.772.651.000,00 Rp. 22.850.293.000,00

Sumber: Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang

Pada Tabel 1.2 biaya promosi yang dikeluarkan oleh Asuransi Jiwa Bersama

Bumiputera 1912 Cabang Palembang pada tahun 2000 sebesar Rp. 823.829.000,00 

dan mengalami penurunan pada tahun 2001 sebesar Rp. 692.510.000,00. Pada tahun 

2002 biaya promosi meningkat sebesar Rp. 707.751.000,00. Dan terus mengalami 

peningkatan biaya promosi pada tahun 2003 sebesar Rp. 932.824.000,00 dan tahun 

2004 sebesar Rp. 1.772.651.000,00. Pada tahun 2000 pendapatan perusahaan sebesar 

Rp. 13.255.372.000,00. Pada tahun 2001 pendapatan perusahaan mengalami 

penurunan menjadi Rp. 10.942.936.000,00 dan kembali menurun menjadi Rp. 

10.373.358.000,00 untuk tahun 2002. Akan tetapi, pada tahun 2003 pendapatan 

perusahaan mengalami peningkatan yaitu sebesar Rp. 14.850.715.000,00. Dengan 

kembali meningkat menjadi Rp. 22.850.293.000,00 pada tahun 2004.



7

1.2. Perumusan Masalah

Promosi merupakan suatu kebijaksanaan yang dapat memberikan alternatif 

untuk meningkatkan volume penjualan. Pemilihan promosi ini dapat menyangkut 

keputusan-keputusan tentang promotion mix yang efektif dan efisien yang digunakan 

untuk mencapai program penjualan. Dengan melakukan promosi, diharapkan dapat 

meningkatkan penjualan sehingga dapat memperluas usaha dan menarik konsumen 

sehingga perusahaan dapat menguasai pasar lebih luas.

Berdasarkan uraian diatas, maka permasalahan yang akan dibahas dalam 

penulisan skripsi ini adalah:

“Bagaimana pengaruh strategi dan biaya promosi terhadap penjualan polis 

asuransi pada Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang?”

1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui kegiatan promosi yang dilakukan Asuransi Jiwa 

Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang dalam meningkatkan 

penjualan polis asuransi.

2. Untuk mengetahui hubungan antara biaya promosi dengan jumlah 

pendapatan penjualan polis asuransi pada Asuransi Jiwa Bersama 

Bumiputera 1912 Cabang Palembang.

3. Untuk menambah wawasan penulis dalam bidang pemasaran asuransi.
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1.4. Manfaat Penelitian

1. Dari hasil penelitian ini, diharapkan dapat mengetahui strategi promosi . 

efektif yang dapat, digunakan oleh Asuransi Jiwa Bersama

Bumiputera 1912 Cabang Palembang dalam memasarkan polis asuransi.

2. Dari hasil penelitian ini, diharapakan dapat memberikan informasi kepada 

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang dalam 

memilih strategi promosi yang paling tepat.

3. Dari hasil penelitian ini, diharapkan dapat menambah wawasan penulis 

serta penulis dapat membandingkan antara teori-teori yang diterima selama 

kuliah dengan praktek yang ada di dunia usaha.

4. Dari hasil penelitian ini, diharapkan dapat menambah pengetahuan bagi 

pihak-pihak yang berkepentingan terutama bagi disiplin ilmu pemasaran.

yang

1.5. Metodologi Penelitian

1.5.1. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan di Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912

yang berlokasi di Jalan Jenderal Sudirman 91-95 Palembang - Sumatera Selatan.

1.5.2. Data Yang Digunakan

Dalam penyusunan skripsi ini, data yang digunakan penulis dalam terbagi 

menjadi dua kelompok yaitu:
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I. Data Primer

“Data Primer adalah data murni yang diperoleh dari hasil penelitian 

lapangan secara langsung, yang masih memerlukan pengolahan data lebih 

lanjut barulah data tersebut memiliki arti.”3

Data primer merupakan data yang dikumpulkan dan diolah langsung dari 

objek penelitian sehingga sesuai dengan tujuan dan masalah yang dihadapi 

penelitian.

2. Data Sekunder

“Data sekunder adalah jenis data yang diperoleh melalui hasil pengolahan

pihak kedua dari hasil penelitian lapangannya, baik berupa data kualitatif 

maupun data kuantitatif.”4

Data sekunder diperoleh dengan:

♦ Kepustakaan, yaitu dengan mengumpulkan data yang diperoleh dengan

mencari bahan bacaan, buku-buku, dan literatur yang berhubungan dengan

penyusunan laporan.

Data sekunder biasanya diperoleh dalam bentuk sudah jadi, dan sudah 

dikumpulkan serta diolah oleh pihak lain, yang biasanya dalam bentuk 

publikasi. Dengan cara ini diperoleh data sekunder yang dilakukan dengan 

mempelajari literatur dan tulisan-tulisan yang ada hubungannya dengan 

permasalahan yang akan dibahas dalam skripsi ini.

3 Muhammad Teguh, Metodologi Penelitian F.konomi Teori dan Aplikasi. Jakarta, 2001, hal. 122
4 Muhammas Teguh, lbid.
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1.5.3. Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data dalam penulisan skripsi ini yaitu:

1. Interview

Yaitu dengan mengadakan tanya jawab langsung secara sistematis baik 

kepada pimpinan maupun karyawan perusahaan serta orang-orang yang

berhubungan dengan penelitian ini.

2. Observasi

Yaitu penelitian dengan melakukan pengamatan sendiri terhadap objek

dan melakukan pencatatan tentang keadaan perusahaan yang diperlukan

yang telah diterapkan oleh perusahaan tersebut.

1.5.4. Metode Analisis Data

Metode yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah:

1. Metode Kualitatif

Yaitu analisis dari fakta-fakta yang ada dan tidak dapat diuraikan kedalam 

bentuk angka-angka. Dengan kata lain metode ini memberikan penjelasan- 

penjelasan secara deskriptif terhadap hasil-hasil yang diperoleh dari 

analisa kuantitatif yang ada.
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2. Metode Kuantitatif

Analisis dengan menggunakan metode kuantitatif didapat dari hasil 

penelitian, yaitu menggunakan analisis korelasi untuk mengetahui derajat 

keeratan hubungan antara variabel X (variabel biaya promosi) dan variabel 

Y (tingkat volume penjualan).

Rumus yang digunakan adalah:5

nl XY - 1 X 1Y

x2 - (2 x)2 k/1» Z r2 - (Z)')2}

Keterangan:

r = Koefisien Korelasi Fearson

Bila r = 0 atau mendekati 0, maka hubungan antara kedua variabel sangat

lemah atau tidak terdapat hubungan sama sekali.

Bila r = +1 atau mendekati +1, maka hubungan antara kedua variabel

dikatakan positif dan sangat kuat.

Bila r = -1 atau mendekati -1, maka korelasinya dapat dikatakan sangat

kuat dan negatif.

Sedangkan untuk menghitung persentase kenaikan atau penurunan target 

penjualan serta meramalkan target penjualan dimasa yang akan datang 

yaitu dengan menggunakan persamaan trend linier.

5 Anton Dajan, Pengantar Metode Statistik Jilid I, I.P3F.S, 1993, hal. 376.
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Rumus Persamaannya yaitu:

Y = 3 + bX

Dimana dalam hal ini untuk mencari nilai a dan b yang tidak diketahui

dibutuhkan dua persamaan pembantu yaitu:

n(lXY)-{ZX)(.ZY) 
b n(IX2){lX)2

a = lY~b(lX)

= Variabel jumlah penjualan polis asuransiDimana: Y

= Variabel bebas'.yaitu biaya promosiX

= Jumlah datan

= Nilai trend pada periode dasara

= Tingkat perkembangan nilai yang diramalb

1.6. Variabel Penelitian

1.6.1. Identifikasi Variabel

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

♦ Variabel Dependen (Y), yaitu penjualan polis asuransi pada Asuransi Jiwa

Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang.

♦ Variabel Independen (X), yaitu promosi yang dikeluarkan oleh Asuransi 

Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang.
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1.6.2 Batasan Operasional Variabel

Dalam penulisan skripsi ini, penulis memberikan batasan-batasan pada 

penelitian ini sehingga tidak akan menyimpang dari masalah pokok yang akan diteliti, 

yaitu strategi promosi serta perhitungan biaya promosi dalam pemasaran polis 

asuransi. Variabel utama yang digunakan dalam penulisan skripsi ini yaitu variabel 

polis asuransi yaitu besarnya penjualan yang diterima oleh Asuransi Jiwa Bersama 

Bumiputera 1912 Cabang Palembang dan variabel biaya promosi yaitu biaya yang 

dikeluarkan oleh Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang Palembang dalam

memasarkan produknya ke konsumen.

1.7. Sistematika Pembahasan

Dalam penulisan skripsi ini, penulis membagi ke dalam 5 bab yang saling

terkait dimana masing-masing bab memiliki pembahasan tertentu yaitu:

BABI : PENDAHULUAN

Bab ini membahas mengenai latar belakang masalah, perumusan 

masalah, ruang lingkup pembahasan, tujuan penelitian, metodologi 

penelitian, metode analisis dan sistematika pembahasan.

BAB 11 : LANDASAN TEORI

Bab ini menguraikan penjelasan teoritis yang mendasari penulisan 

skripsi ini antara lain mengenai strategi promosi dan komponen 

marketing mix.
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BAB 111 : KEADAAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini menjelaskan tentang keadaan umum perusahan yang meliputi 

sejarah singkat perusahaan, visi dan misi perusahaan, produk-produk 

asuransi yang ditawarkan, struktur organisasi dan pembagian tugas

masing-masing bagian.

BAB IV : PEMBAHASAN

Bab ini merupakan inti dari pembahasan penulis, yaitu melakukan

analisa strategi promosi serta pembahasan masalah yang dihadapi oleh

perusahaan. Selain itu pada bab ini akan dipaparkan mengenai ramalan

jumlah penjualan Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 Cabang

Palembang untuk beberapa tahun mendatang.

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini merupakan bab terakhir dalam penyusunan skripsi ini, dimana 

penulis mengemukakan beberapa kesimpulan yang ditarik dari hasil 

analisa pada bab-bab terdahulu. Selanjutnya sesuai dengan 

kemampuan ilmiah yang dimiliki, penulis akan mengemukakan 

yang diharapkan dapat memberikan masukan bagi perusahaan dalam 

memperbaiki usaha-usaha promosinya.

saran
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