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RINGKASAN

Malem Praten Tarigan

“ PEMASARAN JASA PENJAMINAN SURETY BOND DAN

CUSTOMS BOND PADA PT. ASURANSI KREDIT INDQNBSIA
(PERSERO) MEDAN "
Bimbingan Bapak Drs. H. Jhor Hardy, Msi sabagal Perrbimbing I dar Bapak
Hery Syahrial, SE, Msi sebagai Permbimbing IT
Laba diperlukan kareua merupakan salah satu media bagi gecusabman
untuk dapat berkembang. Berbagai macam usaha dilakukan olebh perusahaan agar
laba dapat tercapai, antara lain dengen penctapan kebijalan peraasaaa Desgan
penetapan ini dihasapkan produk yang dihasilkan dapat diterima passr dengan
baik. Untuk itu setiap perusahaap bhanes berusaha scmaksimal mungkin
mendayagunakan setiap peluang dan sumber yang ada di perusahaan deugen
sebaik baiknya.
Pemasaran mecugakan ujung tombak dalam pencapaian tujuan
terscbut. Keadaan tersebut menuntut pihak perucahaan umtuk mencani dan

menerapkan sirategi pemasaran yang baik demi kelangsungan hidup perusahaan.
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Jadi secara sederhana dapat dikatzkap bahwa pemasaran / marketing
adalah transaksi tukar mepukar yang berfvjuan untuk axmenuhi kebutuhan dan
ketnginan manusia,

Sernakin tajam perszingan antar perusahaan sejenis dan banyaknya
bermunculan produk basu dalam memenuhi kebutuhan dan perkembangan
ekonom: saat ini. Maka dalam meaghadapi persaingan tersebut perusahaan perlu
memiliki kekuatan (power) untuk mempertabankan kelangsungan hidup denguo
menciptakan keunggulan - keunggulan produknya dibanding perusahaan
pesaing,

Masalah atau faktor — faktor yang dominan dalam strategi pemasaran
yaitu risct dan analisa pasar, kepufusan — keputusan tentang produk, penetagan
harga, promosi, distribusi dan juga kemampuan penssabaap melihat kekuatan
p=rusahaan lain agar tidak terjadi kesalahap pada saat mamasuk; pasar dan pada
saat meoghadapi saingan dalam memasarkan produk atau jasa yang dihasilkan
oleh perusahaan

Pimpinan perusahaan hasus menctapian bauran pemsasaran (mackeung
mix) untuk mencapai larget penjuslan dengan sebaik baiknya. Bauran pemasacsan
adalah campuran dan variabel — variabel pemasaran yang dapag dikendalilmo
yang digunakan oleb perusahaan untuk mengejar tmglmt penjuslan yang
diinginkan dalam pasas sasaran.
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Bauran pemasaran adalah kombinasi dan vanabel — varsizbel sepert :
a Produk
b. Harga
c. Tempat atau saluran distribusi
d. Promosi

Keberhasilan suatu organisasj alau perisahaan baik yang besar
@aypun kecil bukan sonata mata ditemukap oleh sumber daya alam yang
tersedba, almn tetapi banyak diteatukan oleh kualitas sumber daya manusia yang
besperan dalam merencanakan, melaleanakan dan mengndalikan perusahaan

PT. Aslrindo (Persero) Cabang Medan adalah salah satn Badan Usaka
Milik Negma (BUMN) & Lingkvngan Ocpmanemen Keuangan yang saham
sabamnya dimiliki oleh Pemerintah R.1, dalara hal ini Depastemen Keuangan dan
Bank Indonesia.

PT. Askrindo (Persero) didirilmn tanggal 06 Amil 1971, dengan tujuan
membantu melaksanalen progam Pemenntab dibidang ekonomi dan
Pembangunan Nasional pada umumnya, khususnya membantu pengembangan
Usaha Kecil dan Menengah (UKM).

Adapup permasalahan yang meniadi pokok bahacan dalam tulisan ini
edalad bagaimarma pemasasan jasa penjamiman surety bond dan customs bond
pada PT. Asuransi Kredit Indomsia (Persevo) Medan, dioans gemasaran yang

telah dijalankan belum dapat mencapa; target yang telah ditemapkan.
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Dari analisis dan cvaluasi yang telah dilakukaa, penulis berkesimpulan

bahwa:

1.

Pcranan pemasaran sangat penting sekali di tinjau dan sudut produsen dan
konsumen karena barang atau jasa hanya akan sampai ke konsumen melalui
kegiaman pemasaran. Stategi pemasaran yang diterapkan oleh PT. Askiindo
(Persero) Cabagg Medan sudah cukup baik.

PT. Asknndo (Persgo) Cabang Medan dalam menetapkan pesar sasaran
sudah cukup baik, kaseua telah mencakup dan memasuki semua golongan
pasar yang ada.

Perkembangan volume penjuatan perusahaan memang terdapat fluktuasi dari
rencana yang di teatukan, dimana setiap tahunnya perusahaan tidak perush
dapet mencapai rwncanra penjualan yang telah ditempkan. Hal inj
dikarenakan gemasaran jasa pewjaminan menghadapi persaingan tajam dari
perusahaan lain.

Aspek produk, dalam hal ini perusahaap telah menetapkan segala sesuatu
yang eukup baik, karena dzn aspek ini telah wewpeouhi unsur manfaat,
jangka waktu kontrak, pelayanan dan keuntungao yang diperoleh dari
membeli produk perusahaan

Aspek harga jual, mengingat adanya tanf (1ate) yang ditctapkan oleh Oewan
Asuransi Indonesia (DAI), mala persaingan yang tidak sehat dan
Perusahaan sejenis dapat ditindarkan Jadi daii aspek ini pevusahaan tidek

menjual produknya dibawah harga jual perusahaan lain,

UNIVERSITASMEDAN AREA



Dari kesimpulan tersebut, kemudian penulis menyusun saran sebagai
benkut:

1. Untuk meninglmtkan dan memperbesar tingkat volume penjualan beadakmrya
PI. Askrindo (Persero) Cabang Medan mengadakan kegiatan promosi dan
presentasi yang lebih baik dan mantap, karena seperti yang disebutkan
terdahulu strategi pemasaren perusahaao sudah cukup batk Namun disisi
lan masih ada keengganan dan kurangnya minat dan pengetahuan koasumen
umtuk menggunakan jasa prrusahaan meagakibathan target penjualan sulit
dicapai.

2. Untuk meningkatkan dan memperbesar tinghat penjualan produk, hendaknya
PT. Askrindo (Persero) Cabang Medan menggunakan tenaga kerja yang
terampil dalam bidang pemasaran.

3. Hendakoya PT. Askrindo (Persero) Cabang Medan memiliki kebijeksanaan
yang luwes dan kompetitif dalam mevewpkan premi penjaminan dengan
selalu memonitor kebijaksanaan yang diambil.

4. Layanan yang didbenkan oleh PT. Askrindo (Persero) Cabang Medan dalam
pembuatan kontrak dan pada saat penyelesaian klaim bendakmya dapat
dilakukan sesuai kontrak yang disepakati.

5. Hendaknya PT. Asknndo (Persero) Cabang Medan mengadakan promosi

dan presentasi yang gencar untuk mempenganidu konsumen guna

meningkatkan penjualan produknya
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6. Svategi lain yang perlu untuk diserapkan adalah dengap mengadalmn
pendekatan  kepada pemilik peoyek untuk  meyakinkan bahwa
PT. Askrindo (Persero) Cabang Medar sanggup dan mampu memberikan
penjaminan adas kelancaran pelalsanaan proyek yang dikerjakan oleh

kontraktor.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Alasan Pemilihan Judul

Caba edzlad salab satu tujuan yang ingin dicapsi oleh setiap
perusahaan, agar laba yang dimaksud dapat dicapai maka pecusahaan tersebut
harus mampu menapai volume penjualannya sebagaimama yang ditasgetkan
Dengan adanya laba yang diperoleh perusahaan ruaka produktivitas dari sehun ke
tshun akan meninglat. Untuk sencapai tijuan ini sctizp perusahaan harus
berusaha mendayagunakan setiap peluang dan sumber daya yang ada dengan
sehaik - baiknya Hal ini dapal dilakukan dengan cara memperharikan fakror
faktor yang dapat dikuasai dan faktor faktor yang tak dapat dikuasa) oleh
perusahaan.

Faktor - faktor yang dapat dikuasai / dikeodalilmn pecusahaan antaia
jain bauran pemasaran Bauran gemasaran mempakan_kombimsi daii empet
variabel atau kegiatan yang merupakan inti daii sistem pemas<aran yakni, produk,
harga, kegiatan promost dan sistem distnbusi yang dapat digunadan oleh
perusahaan untuk mempeagaruhi tanggapan konsumen.

Melalui kebijaksanaan bauran pemasaran yang efektif diharapkan

perusahaan mampu meningkatkan volume penjualan yang akhimya meningkatkan

laba yang berguna bagi pengembangan perusahasan.
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Sejalan dengan itu pevusaheap dengap sendirinya akan mampu
bersaing untuk merebut pasar scta memperluas market share yang akan dikuasai
oleh pevusahaan

PT. Askaindo adalah salah satu Badan Usaha Milik Negara (BUMN) di
Lingkungan Depastemen Keuangan yang didinkan pada tanggal 06 April 1971
berdasarkan Peraturan Pemeriatah RI Nomor 1 Tahun 1971 tanggal 11 Jannari
1971. Pemegang saham perusahaan ini dimiliki oleh Pemenimmh RI dalam hal ini
Departemen Keuangan dan Bank Indonesia.

Perusahaan ini didirikan deagan tyjuan wembantu lelamcaran
pcugarahan dan pengamanan pefiaeditan bank — bank tentama dibidang Usaha
Kecil dan Mecengah (UKM). Karena krisis ekonomi tahun 1997 yang dialami
langsung ofeh pcctankan maka PT. Asknndo sebaga) penjamin kredit otomats
menurun produksinya, dengan adanya izin dan pemetintah untuk membuat
diversifikasi produk maka dipasarkanlah produk surety bond dan customs bond.

Surety bond adalah penanjisn yang melibatkan tiga pihak, dimana
pihak pertema (surety / penjamin) menjamin pihak kedua (principal / tegamin)
datam hal ini geTusahaan atau cekanan / kontraktor yang mendagal kepercayaan
dan pihak ketiga (ohligee) untuk penyelesaian kewajibanrya Apabila tefjamin
wanprestasi atau gagal menyelesailan kewajibannya, maka penjamin (surety) yang
lebth dulu menyelesaikan kewajiban pihak kedua kepada phhak ketiga, kemudian
pihak pertama menuntut ganti rugi kepada pihak kedua karena system penjaminan

surety bond ini resiko tetap berada ditangan terjamin.
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