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Accepted [15 March 2021] perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualannya, melalui usaha
mencari dan membina langganan serta usaha menguasai pasar.Tujuan ini hanya dapat
dicapai apabila bagian pemasaran suatu perusahaan melakukan strategi yang tepat
untuk menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga
posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat dipertahankan dan sekaligus
- ditingkatkan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran
Marketing Strategy, | yang dilakukan PT.Jasaraharja Putera dalam memasarkan produk JP.ASTOR. Metode
SWOT analisis yang digunakan adalah analisis EFAS (Eksternal Faktor Analysis Summary) dan
IFAS (Internal Faktor Analysis Summary) kemudian dimasukkan ke dalam matrik
Strength, Weakness, Opportunities dan Threat (SWOT) untuk memperoleh dan
mengetahui strategi apa yang bisa diterapkan atau dijalankan oleh perusahaan.
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan bahwa PT.Jasaraharja

This is an open access article Putera memiliki skor 9,17 pada faktor internal dan 3,51 pada faktor eksternal yang berarti
under the CC-BY-SA license perusahaan berada pada kuadran 1 dalam diagaram aalysis SWOT, yaitu menggunakan
kekuatan yang dimiliki untuk memanfaatkan peluang yang ada. PT. Jasaraharja Putera

@ @@ cabang Kota Bengkulu juga harus mempertahankan dan meningkatkan apa yang telah
dilakukan saat ini peningkatan dan kualitas mutu pelayanan, menetapkan strategi harga

dan menjaga hubungan baik dengan mira usaha, semua itu dilakukan untuk
memenangkan persaingan. Sehingga perusahaan mampu untuk bertahan lama.

ABSTRACT

The purpose of this study is to determine the marketing strategy of JP ASTOR products
in PT. Jasaraharja Putera. This research is qualitative and quantitative research. The
sample in this study is an internal sample, that is from employees of PT. Jasaraharja
Putera and external samples are from customers of PT. Jasaraharja Putera. The
analytical method used is the EFAS analysis method (External Factor Analysis
Summary) and IFAS (Internal Factor Analysis Summary) then included in the matrix
Strength, Weakness, Opportunities and Threats, or SWOT. Based on the results of the
research,it is found that PT. Jasaraharja Putera gained score of 9.17 on internal factors
and score of 3.51 on external factors. Thus scores make the company is in quadrant 1 in
the SWOT analysis diagram (Supporting Aggressive strategies) which means that the
company uses the power possessed by the company itself in marketing JP. ASTOR
products.

PENDAHULUAN

Keadaan di dunia usaha bersifat dinamis, ditandai dengan adanya perubahan dari waktu ke
waktu.Oleh karena itu, strategi pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting untuk
keberlangsungan suatu perusahaan.Strategi pemasaran yang ditetapkan harus ditinjau dan
dikembangkan sesuai dengan perkembangan pasar dan lingkungan pasar tersebut.Dengan
demikian, strategi pemasaran harus dapat memberikan gambaran yang jelas dan terarah mengenai
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apa yang akan dilakukan perusahaan dalam menggunakan kesempatan atau peluang yang ada.
Strategi pemasaran menurut Assauri (2010), pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh,
terpadu dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan
dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. Oleh karena itu, peranan
pemasaran semakin penting dan merupakan ujung tombak setiap perusahaan.Keberhasilan usaha
suatu perusahaaan ditentukan oleh keberhasilan pemasarannya.

Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk dapat tetap bertahan, dan berkembang, tujuan
itu hanya dapat tercapai melalui usaha mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan
atau laba perusahaan.Usaha ini hanya dapat dilakukan apabila perusahaan dapat mempertahankan
dan meningkatkan penjualannya, melalui usaha mencari dan membina langgananserta usaha
menguasai pasar.Tujuan ini hanya dapat dicapai apabila bagian pemasaran suatu perusahaan
melakukan strategi yang tepat untuk menggunakan kesempatan atau peluang yang ada dalam
pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat dipertahankan dan
sekaligus ditingkatkan.

Menurut Direktorat Teknik JP-INSURANCE (2013) JP-ASTOR (Asuransi Kendaraan Bermotor)
merupakan salah satu produk unggulan JP-INSURANCE, yang memberikan jaminan terhadap risiko-
risiko kerusakan dan atau kehilangan dari kendaraan itu sendiri, Assesoris kendaraan, tanggung
jawab hukum kepada pihak ke- 3 (apabila kendaraan menabrak pihak lain). Risiko kecelakaan pada
penumpang, pengemudi atau tanggung jawab hukum kepada penumpang. Dengan adanya produk
asuransi kendaraan bermotor sejenis di Indonesia, maka berdampak pada persaingan yang ketat
untuk mendapatkan konsumen.Sehingga bagi pihak PT. Jasaraharja Putera Bengkulu harus
memikirkan konsep dan strategi pemasaran secara matang agar perusahaan tersebutdapat
bertahan dan berkembang. Apabila PT. Jasaraharja Putera, tidak menetapkan strategi pemasaran
produk yang tepat maka PT. Jasaraharja Putera tidak dapat berkembang. Oleh karena itu,
hendaknya setiap perusahaan harus dapat menetapkan cara dan strategi yang tepat sehingga
mampu bersaing merebut pasar yang ada. Dalam pelaksanaannya, penulis berkeinginan untuk
mengetahui strategi-strategi yang digunakan oleh perusahaan PT. Jasaraharja Putera cabang
Bengkulu dalam melakukan pemasaran produk JP-ASTOR.

LANDASAN TEORI

Strategi
Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan dan dalam perkembangannya konsep
mengenai strategi terus berkembang. Menurut Nilasari (2014), strategi merupakan penetapan
sasaran dan tujuan jangka panjang suatu perusahaan atau organisasi dan alokasi sumber daya
untuk mencapai tujuan tersebut. Menurut Rangkuti (2013), strategi dapat dikelompokan
berdasarkan 3 (tiga) tipe strategi, yaitu :
a. Strategi Manajemen
Strategi Manajemen meliputi strategi yang dapat dilakukan oleh manajemen dengan
orientasi pengembangan strategi secara makro, misalnya strategi pengembangan produk,
strategi akuisi, strategi pengembangan pasar, strategi keuangan dan sebagainya
b. Strategi investasi
Strategi investasi merupakan kegiatan yang berorientasi pada investasi.misalnya, apakah
perusahaan ini melakukan strategi pertumbuhan yang agresif atau berusaha mengadakan
penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan kembali suatu divisi baru atau
strategi diinvestasi
c. Strategi Bisnis
Strategi bisnis ini juga disebut strategi bisnis secara fungsional, karena bisnis ini berorientasi
pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen.misalnya, strategi pemasaran, strategi produksi
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atau operasionl,strategi distribusi, strategi organisasi, dan strategi- strategi yang
berhubungan dengan keuangan.

Manajemen Pemasaran

Pemasaran dalam pelaksanaanya perlu sejumlah upaya untuk dapat mengatur seluruh
kegiatan pemasaran agar tujuan perusahaan yang ingin diraih dapat tercapai dengan baik dan
sukses, untuk mengetahui kegiatan-kegiatan pemasaran diperlukan sejumlah upaya agar dapat
mengatur kegiatan pemasaran tersebut sesuai dengan tujuan pemasaran yang telah dirancang.
Upayah untuk mengelola kegiatan pemasaran tersebut dinamakan dengan manajemen pemasaran.
Untuk lebih jelasnya pengertian dari manajemen pemasaran, maka akan di kemukakan oleh
beberapa ahli sebagai berikut:
Menurut Gitosudarmo (2014:3) mengemukakan bahwa manajemen pemasaran adalah kegiatan
pemasaran yang direncanakan degan baik, diorganisasikan, dikordinasikan serta diawasi akan
membuahkan hasil yang memuaskan. Sunarto (2013:16) mengemukakan bahwa manajemen
pemasaran ialah sebagai analisis, perencanaan, implementasi, dan pengendalian dari program-
program yang dirancang untuk menciptakanm membangun dan memelihara pertukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran mencapai tujuan perusahaan.

Strategi Pemasaran

Strategi menurut Nilasari (2014) strategi merupakan penetapan sasaran dan tujuan jangka
panjang suatu perusahaan atau organisasi dan alokasi sumber daya untuk mencapai tujuan
tersebut. Sedangkan menurut Umar (2008:31), didefinisikan sebagai suatu proses penentuan
rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan jangka panjang organisasi, disertai
penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai. Menurut Kotler
di dalam buku Suyanto (2004), pemasaran adalah proses sosial dan manajerial yang dilakukan oleh
seseorangatau kelompok untuk memperoleh yang mereka butuhkan dan inginkan melalui
penciptaan dan pertukaran produk dan nilai. Tujuan pemasaran harus berdasarkan keputusan-
keputusan sebelumnya mengenai pasar sasaran, penentuan posisi pasar dan bauran pemasaran.
Strategi pemasaran menurut Assauri (2010) dasarnya adalah rencana yang menyeluruh,terpadu dan
menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan
untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu perusahaan. SedangkanTjiptono (2009)
mengemukakan strategi pemasaran sebagai alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai
tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui
pasar yang dimasuki dengan program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran
tersebut.

Kerangka Analisis
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Berdasarkan gambar di atas dapat dijelaskan bahwa penetapan strategi pemasaranproduk
JP.ASTOR pada PT. Jasaraharja Putera maka diperlukan identifikasi kekuatan dan kelemahan
perusahaan dan peluang yang dapat diraih serta ancaman yang mungkin ada.. Melalui analisis
SWOT akan diperoleh strategi yang tepat untuk meningkatkan pemasaran produk JP. ASTOR pada
PT. Jasaraharja Putera.

METODE PENELITIAN

Metode Analisis

Jenis penelitian ini adalah Kualitatif, dalam hal ini penulis mengadakan penelitian dengan
secara langsung terjun ke lapangan, berdasarkan kenyataan yang ada di lapangan ataupun literatur
yang ada kaitannya dengan analisis strategi pemasaran produk JP-ASTOR. Data yang digunakan
dalam metode pengumpulan data adalah data kuantitatif dan kualitatif yang didapatkan dalam
usaha (internal) maupun dari luar usaha (eksternal) dalam bentuk data primer dan data
sekunder.Sampel yang dipergunakan sebanyak 30 orang yang terdiri dari 5 orang internal
perusahaan dan 25 orang nasabah pada PT.Jasaraharja Putera. Metode analisis yang digunakan
dalam penelitian ini adalah metode analisis SWOT, Data-data yang diperoleh dari hasil penelitian
akan dianalisa kekuatanya, kelemahanya, peluangnya dan ancamanya terhadap penerapan strategi
pemasaran perusahaan dalam rangka untuk meningkatkan penjualan , untuk menentukan formula
strategi pemasaran yang akan datang, maka digunakan penggabungan formulasi alternatif strategi
strategi pemasaran yang di hubungkan melalui matriks SWOT.

Penentuan nilai IFAS dan EFAS

Menyusun dan menentukan faktor faktor strategis eksternal dan internal suatu perusahaan.
Yang pertama menyusun dan menghitung nilai bobot, rating dan skor dengan teknis skala sebagai
berikut :
Tabel 1. Bobot dan Rating Berdasarkan jawaban Responden

No Pilihan Jawaban Bobot Skor
1 Sangat tidak setuju 0,10 1
2 Tidak Setuju 0,25 2
3 Netral 0,50 3
Setuju 0,75 4
Sangat Setuju 1 5

Sumber: Fahmi (2014)

Skor nilai dihitung dengan menggunakan formula sebagai berikut :

Skor Nilai dihitung = Bobot Nilai (BN) X Rating Nilai (RN)
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Menurut rangkati (2006). Matriks SWOT adalah yang dipakai untuk menyusun Faktor-Faktor
strategis perusahaan. Matriks SWOT menggambarkan bagaimana manajemen dapat mencocokkan
peluang-peluang dan ancaman-ancaman eksternal yang dihadapi suatu perusahaan tertentu
dengan kekuatan dan kelemahan untuk menghasilkan 4 rangkaian alternatif strategis. Matriks ini
dapat menghasilkan 4 set kemungkinan alternatif strategis, dapat dilihat pada tabel 3 berikut ini:

Tabel 2. Matriks SWOT

Kekuatan Kelemahan
Strengths (S) Weakness (w)

Menentukan faktor-faktor Menentukan faktor-
kekuatan internal. faktor
kelemahan internal .
Peluang Strategi SO Strategi WO
oppourtunity (O) Menciptakan strategi yang | Menciptakan  strategi

Menentukan faktor-faktor menggunakan kekuatan | yang meminimalisirkan

peluang eksternal untuk memanfaatkan | kelemahan dengan
peluang sebaik-baiknya. memanfaatkan peluang

yang ada

Ancaman Strategi ST Strategi WT

Threats (T) Menciptakan Strategi yang | Menciptakan strategi

Menentukan faktor-faktor menggunakan kekuatan | yang meminimalkan

ancaman eksternal untuk mengatasi ancaman kelemahan untuk

menghindar ancaman

Sumber : Rangkuti (2013)

Berdasarkan kombinasi faktor internal dan faktor eksternal tersebut akan didapatkan posisi strategi
perusahaan saat ini. posisi strategi inilah yang menentukan letak kuadran strategi perusahaan. letak
kaudran tersebut akan dijadikan fundamental analisis strategi kedepan. kuadran-kuadran tersebut
dapat diamati secara jelas melalui diagram analisis SWOT berikut ini :

Gambar 1. Diagram Analisis SWOT

Opportunity
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3. Mendukung Strategi Turn 1. Mendukung Strategi
Around Agresif
Weakness Strenght

4. Kurang Mendukung
Strategi Defensif
pendukung Strategi
Turn Around

2. Mendukung Strategi
Diversifikasi

Treath

HASIL DAN PEMBAHASAN

Karakteristik Responden

Berdasarkan pendapatan, responden dibagi menjadi 4 kelompok.Berdasarkan data dari
lapangan diperoleh kelompok responden seperti tabel 3.
Table 3.Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Karakteristik Responden Persentase (%)
Pekerjaan

a. PNS 7 28%

b. TNI/POLRI 4 16%

C. Swasta 12 48%

d. Tani 2 8%
Jumlah 25 100%

Sumber : Hasil Penelitian dan diolah

Pada tabel 3 terlihat Bahwa responden denga pekerjaan sebagai PNS sebanyak 7 orang atau
sebesar 28%, responden dengan pekerjaan TNI/POLRI sebanyak 4 orang atau sebesar 16%.
Sedangkan responden yang berkerja swasta sebanyak 12 orang atau sebesar 48% dan responden
dengan pekerjaan sebagai tani sebanyak 2 orang atau sebesar 8%.

Analisis SWOT
Perhitungan IFAS dan EFAS

Dari perhitungan SWOT maka dapat dibuat suatu ringkasan dari perhitungan untuk melihat
seberapa besar kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang terjadi di PT. Jasaraharja Putera
Kota Bengkulu
Tabel 4. Ringkasan Perhitungan IFAS dan EFAS

IFAS EFAS

Keterangan
& Strengths Weakness = Opportunities Threats
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Strategi
Pemasaran 20,0 10,83 18,00 14,49
Kuadran 20,00-10,83=9,17 18,00 - 14,49 = 3,51

Sumber: Hasil data diolah, 2021

Keterangan tabel di atas menjelaskan strategi pemasaran Produk JP-ASTOR pada

PT.Jasaraharja Putera cabang Bengkulu. Hasil dari penjumlahan, maka kekuatan (Strengths) yang
dimiliki PT.Jasaraharja cabang Bengkulu adalah 20,00. Sedangkan kelemahan (Weakness) adalah
10,83. Jadi, kuadran internal factor analysis strategy (IFAS), yaitu 20,00 - 10,83 = 9,17. Peluang
(Opportunities) yang dimiliki dari strategi tersebut sebesar 18,00 dan untuk ancaman (Threats)
adalah sebesar 14,49. Jadi, kuadran external factor analysis strategy (EFAS) yaitu 18,00 - 14,49 =
3,51. Sehingga posisi perusahaan berada pada kuadran 1 dalam diagram analisis SWOT.
Pada posisi tersebut, meskipun menghadapi berbagai macam ancaman dalam pemasaran produk
JP.ASTOR tetap berada pada kuadran Internal dengan menerapkan yaitu menggunakan kekuatan
untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan strategi agresif (growth oriented strategy).
Diagram SWOT akan menunjukkan pada posisi manakah strategi pemasaran produk JP.ASTOR
cabang Bengkulu ini. Posisi strategi inilah yang akan menentukan letak kuadran strategi pemasaran.
Letak kuadran tersebut akan dijadikan fundamental analisis ke depan, kuadran tersebut dapat
diamati secara rinci pada diagram analisis SWOT berikut ini:

Gambar 2. Diagram hasil analisis SWOT

OPPORTUNITY
Kuadran 3 Kuadran 1
Mendukung strategi turn Mendukung strategi

around 351 .. 9 aggressive

WEAKNESS ! STRENGHT
Kuadran 4 o Kuadran2
Mendukung strategi Meqdukupg strategl

defensive diversification
TREATH

Berdasarkan diagram di atas maka titik berada pada kuadran 1, yaitu pemasaran produk
JP.ASTOR pada PT. Jasaraharja Putera memiliki peluang dan kekuatan yang besar sehingga dapat
memanfaatkan peluang yang ada dengan memanfaatkan kekuatan yang ada. Strategi yang
diterapkan dalam kondisi ini mendukung kebijaksanaan yang agresif (growth oriented strategy) yaitu
dengan cara:

1. Mendorong para pegawai untuk bekerja lebih giat dan memberikan motivasi dalam bekerja.
2. Perusahaan dapat memanfaatkan kekuatan internal yang ada di dalam perusahaan.

Diantaranya para pegawai marketing yang berpengalaman, karena telah direkrut melalui

serangkaian tes atau penyaringan pegawai baru yang ketat dan kompeten. Sehingga

dipastikan mereka adalah pegawai-pegawai terbaik. Jaringan perusahaan yang telah
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tersebar di banyak wilayah, serta banyaknya mitra usaha yang handal dalam menjalankan
hubungan kerjasama.

3. Perusahaan dapat memanfaatkan peluang yang ada di mana situasi saat ini masyarakat
telah memahami pentingnya asuransi pada tiapkendaraan bermotor.

Matrix SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threats)

Dari hasil analisis SWOT, maka dapat disusun tabel matriks SWOT yang terdiri dari empat
strategi usaha yaitu SO,WO,ST dan WT. Masing-masing strategi memili karakteristik tersendiri dalam
dan hendaknya dalam implementasi strategi dilakukan bersama-sama dan hendaknya dalam
implementasi strategi dilakukan secara bersama-sama dan saling mendukung satu sama lain.
Matriks SWOT dilakukan dengan memasukkan seluruh strengths, weakness, opportunities, dan threats
ke dalam matriks lalu membaginya ke dalam empat usaha dengan mengalokasikan hasil perkalian
bobot dan rating ke dalam startegi SO, WO,ST dan T yang merupakan kombinasi dari semua
kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dihadapi PT. Jasaraharja cabang Bengkulu.

Tabel 5. Matrix SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threats)

Kekuatan Kelemahan
Strengths (S) Weakness (w)

1. Pembayaran Premi yang . Jumlah agen yang masih
terjangkau sedikit
Memiliki marketing yang . Proses pengajuan klaim
berpengalaman memakan waktu yang
PT. jasaraharja memiliki mitra cukup lama
usaha yang banyak dibidang
bengkel rekanan, diantaranya :
PT. Agung Auto Mall, PT. Gesik
Pratama Proton Bengkulu,
Anfiz Motor. International Body
dan Raflessia
PT. Jasaraharja Putera
mendapatkan penghargaan
dari majalah Info Bank.
Berdasarkan kinerja keuangan
2012 dengan kriteria sangat

EFAS bagus.

Peluang Strategi SO Strategi WO

opportunity (O) Yaitu perusahaan harus selalu Perusahaan memiliki

1. Permintaan terhadap menjaga dan mempertahankan pembayaran premiyang
produk asuransi reputasi baik yang telah dimiliki terjangkau dan itu harus
kendaraan bermotor oleh produk JP.ASTOR sebagai diimbangi dengan
semakin meningkat produk asuransi yang diminati oleh | memberikan kemudahan
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PN EINES N ECEEIEERM masyarakat luasMenjalin pada pelayanan proses
[ CQEEIEERN eIl A= 88 hubungan yang baik dengan para pengajuan klaim yang cepat
tinggi nasabah dan mitra usaha sebagai sehingga semakin
3. Jumlah kendaraan upaya untuk menguasai pangsa meningkatkan minat para
bermotor di Indonesia pasar dan menghambat jalur nasabah. Selain itu,
meningkat secara distribusi pesaing perusahaan hendaknya
signifikan menambah jumlah agen
Banyaknya mitra usaha sebagai upaya meningkatkan
yang ingin berkerja sama hasil penjualan;
dengan perusahaan
asuransi
Peraturan perundangan
yang mendukung jalannya
| perusahaan
Ancaman Strategi ST StrategiWT
Threats (T)
1. Banyaknya perusahaan Memperluas mitra Memberikan pelayanan yang
asuransi yang memiliki usaha dengan perusahaan lain baik dan memberikan
produk dengan kualitas (misal bengkelrekanan) sebagai kemudahan dalam proses
yang baik cara menghambat perluasan mitra | pengajuan klaim.
Pesaing dari perusahaan usaha asuransi dari perusahaan
lain gencar melakukan pesaing
promosi terhadap produk
asuransinya Perusahaan dapat memanfaatkan
Pesaing menunjukkan reputasi “baik” yang dimiliki
reputasi merek dengan sebagai salah satu alat promosi
proses pengajuan klaim produk asuransinya.
dengan cepat
Sumber: Hasil data diolah, 2021

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Strategi agresif atau strategi Strengths Opportunity (SO), karena PT. Jasaraharja Putera cabang
Bengkulu saat ini memiliki kekuatan dan peluang yang besar, maka strategi inilah yang dapat
digunakan untuk kemajuan PT. Jasaraharja Putera cabang Bengkulu. Dari hasil penelitian maka
diperoleh kekuatan (Strengths) yang dimiliki PT.Jasaraharja cabang Bengkulu adalah 20,00.
Sedangkan kelemahan (Weakness) adalah 10,83. Jadi, kuadran internal factor analysis strategy
(IFAS), yaitu 20,00 - 10,83 = 9,17. Peluang (Opportunities) yang dimiliki dari strategi tersebut sebesar
18,00 dan untuk ancaman (Threats) adalah sebesar 14,49. Jadi, kuadran external factor analysis
strategy (EFAS) yaitu 18,00 - 14,49 = 3,51. Sehingga posisi perusahaan berada pada kuadran 1 dalam
diagram analisis SWOT. Sehingga dapat dinyatakan bahwa PT. Jasaraharja Putera memakai strategi
agresif yaitu situasi yang sangat menguntungkan untuk PT. Jasaraharja Putera cabang Bengkulu
karena memiliki kekuatan yang besar sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada, kekuatan
itu diantaranya mempertahankan pembayaran premi yang terjangkau, memanfaatkan brand yang
telah dikenal luas oleh masyarakat, senantiasa memberikan pelayanan terbaik kepada para nasabah
dan mempererat mitra usaha yang dimiliki oleh perusahaan PTJasaraharja Putera serta dengan
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memanfaatkan peluang yang ada di mana situasi saat ini masyarakat telah memahami pentingnya
asuransi pada tiap kendaraan bermotor.

Saran

1. Diharapkan PT. Jaraharja Putera cabang Bengkulu lebih meningkatkan lagi kegiatan promosi
terhadap produk JP-ASTOR

2. Memberikan pelayanan proses pengajuan klaim yang mudah, cepat dan tepat kepada para
nasabah.

3. Menjalin hubungan yang baik dengan para mitra usaha yang dimiliki dan memperluas
jaringan pelayanan asuransi

4. Walaupun memiliki reputasi yang baik pada produk asuransinya. Perusahaan harus tetap
melakukan promosi agar produknya semakin dikenal masyarakat luas, sebab perusahaan
pesaing mulai gencar melakukan promosi
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