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EYS L‘ATAR BELAKANG MASALAH

So

g- g Perusahaan asuransi merupakan lembaga keuangan non bank yang mempunyai
tz’-}a@an yang tidak jauh berbeda dari bank, yaitu bergerak dalam bidang layanan jasa yang
ﬁeﬁkan kepada masyarakat dalam mengatasi risiko yang terjadi di masa yang akan datang.

C
kgmbangan perusahaan asuransi di Indonesia mengalami perkembangan yang cukup pesat
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b

Iah pemermtah mengeluarkan deregulasi pada tahun 1980an dan diperkuat dengan

a\uwsgmm

uarnya ‘UU No. 2 Tahun 1992 tentang Usaha Perasuransian. Dengan adanya deregulasi

& edu

“tersebut, : pemerlntah memberikan kemudahan dalam hal perijinan, sehingga mendorong

buhnya perusahaan-perusahaan baru, dan pada gilirannya akan meningkatkan hasil

duksi na5|onal.

Pangsa pasar asuransi sendiri sulit dihitung berdasarkan angka. Seiring dengan

kemhangan bisnis asuransi tersebut banyak hal yang harus dilakukan oleh penyedia jasa

ransi“tntuk dapat memenangkan persaingan dan agar tetap eksitensinya. Menghadapi

Luexi®aiusw uep ug{wny
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salng@n yang ketat dan pasar yang heterogen, maka peranan pemasaran bagi perusahaan

‘ueaqge) ugynsnAuad ‘yeiw)l eAugy uesynus

“akan sangat penting. Produk asuransi merupakan salah satu bentuk produk yang memberikan
banyak ®egunaan baik itu untuk kelangsungan hidup secara perseorangan, masyarakat
maupunZperusahaan. Produk asuransi diharapkan dapat menampung sekian banyak resiko

yang ditemui dalam kehidupan masyarakat sehari-hari.

Secara khusus, tujuan dari asuransi jiwa adalah untuk mengganti kerugian finansial

dari individu, keluarga dan perusahaan yang timbul pada waktu sumber daya manusia sakit,
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cacat atau meninggal. Ini adalah sesuatu yang sangat penting dan merupakan tanggung jawab

mulia dalam masyarakat. Sayangnya meskipun kesadaran akan nilai asuransi itu ada dan

—

enyata, nafun konsumen biasanya tidak berinisiatif membeli asuransi yang secukupnya untuk
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m 3

czrrémenuhl kebutuhan. Masyarakat beranggapan pembelian polis asuransi memerlukan

séblur yang rumit. Oleh karena keraguan-keraguan ini, maka kebutuhan masyarakat untuk

dig
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dungan terhadap kerugian finansial tidak akan tercapai jika asuransi tidak dipasarkan

beqsR d!m@aw

aktlf dan efektif.
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Cara menjual produk asuransi sedikit berbeda dengan produk lain. Hal tersebut antara

duebunuaday ynunpfueyyedn

a rena produk asuransi menjual risiko, dimana hal tersebut umumnya belum dialami oleh
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meR. Sedangkan konsumen sudah harus menyerahkan sejumlah uang dalam kurun
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ktu tertentu secara rutin. Oleh karena itu, secara umum tenaga penjual asuransi umumnya
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g@ngandajkan referensi dari konsumen lama. Kondisi demikian mengungkapkan bahwa

u
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trategi pemasaran yang digunakan berorientasi pada penciptaan dan peningkatan kepuasan.
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L dan Leach (2001) mengemukakan bahwa layanan tenaga penjualan adalah

y\_e/uex ues

hlian tenaga penjualan dalam melakukan aktivitas penjualan. Keahlian tenaga penjual
lah Keyakinan akan adanya pengetahuan khusus yang dimiliki oleh tenaga penjualan

e ebutjyang mendukung hubungan bisnis (Liu dan Leach, 2001). Hasil penelitian Doney

14eunsphuadgyerw

Cannon (1997) mengungkapkan bahwa keahlian yang dimiliki oleh tenaga penjual akan

J9quihs uea;mqa/@-aw
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rpengdtuh positif dengan kepercayaan terhadap tenaga penjual dan pada akhirnya akan
mempengaruhi keinginan konsumen membeli produk. Keahlian tenaga penjual merupakan
hal penting dalam meningkatkan penjualan produk perusahaan. Studi Rentz, dkk (2002)
mengungkapkan bahwa tenaga penjual dengan tingkat keahlian dan kekuatan referensi yang
lebih tinggi dipandang lebih bisa dipercaya oleh pelanggan. Pengetahuan tentang produk atau

pasar sébagai elemen keahlian tenaga penjual dalam aktivitas penjualan, sering dicatat
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diantara kriteria yang paling penting dalam menentukan aktivitas tenaga penjual terhadap

pelanggdm
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PRU hospital and surgical cover adalah pengcoveran dalam bentuk kartu dimana

a’

|

—

at di klaim saat kita berada di rawat inap suatu rumah sakit yang ditentukan oleh pihak

H

Prudential Life Assurance tanpa memerlukan pembayaran tunai di saat Kita

eAu% uedphbuad ‘e
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cmembutufikan. Banyak masyarakat yang menggunakan Kartu ini, akan tetapi banyak juga

Ny

s@rakgt yang belum mengetahui keberadaan dan kegunaan Kkartu tersebut. Menurut PT.

%

c
dentiab Life Assurance, manfaat di dalam Kkartu tersebut sangat-sangatlah membantu

ue[ﬁu%uad
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g

§?a akat dalam meringankan beban dan biaya di saat kita dalam keadaan yang kita tidak
ink

an=seperti rawat inap di dalam suatu rumah sakit. Masih banyak masyarakat yang

m@/{J ey
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um memiliki kartu penjamin keselamatan ini sebagai perisai dalam kehidupan. Namun, di

am penelitian ini saya ingin memastikan bahwa memiliki sebuah kartu ini sangat tidak

w efe) s

rugikan masyarakat melainkan sangat membantu kita dalam meringankan resiko, dan

3Lgad

gat-sangatlah mudah cara mengklaimkan kartu tersebut di dalam rumah sakit, sehingga
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yang dapat dikerjakan oleh tenaga pemasar menghasilkan Kepuasan bagi masyarakat

‘u&uu] l;é
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uk memiliki Produk PRU hospital and surgical cover ini.

PT. Prudential Life Assurance Indonesia merupakan bagian dari Prudential plc,

Jeunsnfuad

uah group perusahaan jasa keuangan terkemuka dari Inggris yang mengelola dana sebesar
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ih dai US$ 510 miliar dan melayani lebih dari 21 juta nasabah di seluruh dunia.
Perusahaan ini juga yang pertama kali meluncurkan produk asuransi yang dikaitkan dengan
investasi=(unit link) di Indonesia, yaitu tahun 1999. Selain itu, Prudential Indonesia juga
menyediakan berbagai produk yang di rancang untuk memenuhi dan melengkapi setiap
kebutuhast para nasabahnya di Indonesia. Adapun produk dari Prudential Indonesia meliputi
PRUIlinksfixed pay, PRUIife juveniles crisis cover, PRUearly stage crisis cover plus,

PRUaccigent death and disablement plus, PRUmed, PRU hospital and surgical cover,

3
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PRUIink assurance account, PRU payor33 PRU waiver, PRUIink investor account,

PRUparent payor33, PRUIink syariah assurance account, dan terdapat dana investasi di

@am proses pembentukan tabungan di Prudential, yaitu PRUIlink Rupiah Managed fund,
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UI|nk Ruplah Managed Fund Plus, PRUIink Rupiah fixed income Fund, PRUIlink Rupiah

h
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und, PRUIink Rupiah Equity Fund, PRUIlink Rupiah Equity Fund Plus, PRUIlink

h Indone5|a Greater china Equity Fund, PRUIlink Syariah Managed Fund, PRUIlink
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h Cash & Bond Fund, PRUIink Syariah Equity Fund, dan ada dana investasi terbaru,

A Ygaun %ﬂueq Hedh,h%ued

os e

buepuPR buepu

tucPRUIlnk Rupiah Infrastructure & Consumer Equity Fund.

IDENTIFIKASI MASALAH

}Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan diatas, maka

iq:entifikasi masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1 Mengapa Masyarakat belum menyadari akan pentingnya asuransi bagi diri sendiri
dan keluarga untuk menjaga Financial suatu keluarga?
2; Mengapa banyak masyarakat yang tidak berinisiatif untuk membeli asuransi untuk
memnuhi kebutuhan hidupnya?

Bagaimana cara tenaga pemasar melakukan pendekatan dan pelayanan yang baik

n}ySu|

untuk para masyarakat yang ingin memiliki asuransi untuk kebutuhan hidup?

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuedsusw edue) 1ul sijNy eAJERY Ynin)

40 Apa faktor yang mempengaruhi masyarakat sehingga membeli asuransi yang

» memiliki kartu PRU Hospital and Surgical Cover?

5.. Apa yang menjadi kendala seorang tenaga pemasar untuk mendapatkan seorang
konsumen dan referensi dari konsumen tersebut?

6: Bagaimana upaya dalam menghadapi kendala untuk mendapatkan konsumen dan

% referensi dari konsumen di PT. Prudential Life Assurance?
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C. BATASAN MASALAH

II@i identifikasi masalah diatas maka penulis membatasi masalah sebagai berikut:
Q
=

1S Bagaimana cara tenaga pemasar melakukan pendekatan dan pelayanan yang baik
Q

w

= untuk para masyarakat yang ingin memiliki asuransi untuk kebutuhan hidup?
=

' Z.E Apa faktor yang mempengaruhi masyarakat sehingga membeli asuransi yang
A

2 memiliki kartu PRU Hospital and Surgical Cover?

buepun-buepun 1bunpuniqg eidig yeH

=)
: 3§' Apa yang menjadi kendala seorang tenaga pemasar untuk mendapatkan seorang
=)
% konsumen dan referensi dari konsumen tersebut?
4§' Bagaimana upaya dalam menghadapi kendala untuk mendapatkan konsumen dan
%referensi dari konsumen di PT. Prudential Life Assurance?
3
2
=
D. BATASAN PENELITIAN
~
Dalam menyusun skripsi ini, penulis membatasi penelitian yang akan dilakukan
(9]
agai berikut:

L.:_’- Objek Penelitian ini adalah nasabah PT. Prudential Life Assurance dan yang

7
E:- bukan termasuk nasabah PT. Prudential Life Assurance.
c

% Ruang Lingkup penelitian berada di wilayah Jakarta Utara

:Jaquins uexingakuaw uep @»wniuesusw eduey 1ul siny eAuey ynan)as neje ueibeqgas dinbusw buede)q |

fas

. Penelitian dilakukan kepada subjek penelitian yaitu masyarakat yang memiliki
maupun tidak memiliki Asuransi PRU Hospital and Surgical cover di wilayah
Jakarta Utara dan dibatasi jumlah responden sebanyak 100 orang dengan cara
mengisi kuisioner.

Periode penelitian dilakukan mulai September 2015
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@MUSAN MASALAH

_E. R
»o %
oo o,
S 9 PT. Prudential Life Assurance Indonesia merupakan salah satu perusahaan asuransi
€@ -
“Eb%agdl E:adonesm Saat ini menguasai pasar asuransi jiwa kurang lebih sebesar 16,6% dan
Sa x =~
g’o@ygk Elemperoleh penghargaan, Sumber Majalah Investor 2015. Berdasarkan latar
c2o A
%@a@ng%asalah di atas maka perumusan masalah yang diajukan sebagai berikut:
%.%Pé]gafgh PRU hospital and surgical cover kepada masyarakat usia produktif terhadap
%k@lﬁsaré’pelanggan di daerah Jakarta Utara?
x5 =
53 o 9
22 3 2
2.°Pengaruh layanan tenaga pemasar kepada masyarakat usia produktif terhadap kepuasan
Q F_ 2
goefianggaﬁdl daerah Jakarta Utara?
E QZ TLEUAN PENELITIAN
=3 Q
= g rdasarkan perumusan masalah di atas maka tujuan dari penelitian ini adalah :
52 &
?.LgUntuk mengetahui bagaimana pengaruh PRU hospital and surgical cover kepada
3 5
o 3
:fr@syaragt usia produktif di daerah Jakarta Utara.
ss 4
@nj ntuEmengetahw bagaimana pengaruh layanan tenaga penjual kepada masyarakat usia
gpr:@dukt&erhadap kepuasan pelanggan di daerah Jakarta Utara.
R =
8 . al

G. IgANFAAT PENELITIAN

I%pelitian ini diharapkan memberikan kegunaan sebagai berikut :
q

1. Iaenambah bukti empiris mengenai layanan tenaga penjual terhadap kepuasan

=

;é-langgan sehingga Teori Managemen Pemasaran, khususnya perilaku konsumen

sﬁ,nakin berkembang.

3| uepy )



Memberikan informasi dan referensi bagi masyarakat mengenai kegunaan salah satu

Rroduk yang ada di Perusahaan PT. Prudential Life Assurance , yaitu PRU hospital
ptoduktif dan memberikan sebuah nilai apakah produk tersebut memberikan suatu

angd surgical cover yang dapat digunakan di semua kalangan masyarakat usia
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1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber:
@ a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan,
KWIK KIAN GIE penulisan kritik dan tinjauan suatu masalah.
SCHOOL OF ém_zmm.m b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar IBIKKG.

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam bentuk apapun
tanpa izin IBIKKG.



