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Abstrak

Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui carameningkatkan pemasaran dalam
produktivitas kerja agen guna meningkatkan terget nasabah yang telah ditentukan di PT.
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan dan analisis produktivitas kerja agen
pada PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan.Penelitian ini menggunakan
metode kualitatif dengan menggunakan teknik pengumpulan data berupa wawancara dan
dokumentasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa Strategi pemasaran yang
dilakukan PT AJS Bumiputera Cabang Medan untuk meningkatkan produktivitas agen
hal yang dilakukan adalah memberikan pelatihan terhadap tiap agen mengenai produk,
melakukan konsolidasi dan remunerasi setiap tahunnya, dan melakukan kunjungan dan
pemantapan produk. Analisis produktivitas agen PT AJS Bumiputera Cabang Medan
setelah dianalisis masih tergolong rendah.Hal ini dapat dilihat dari bahwa Senior
Executive Agentmenghasilkan nasabah sebanyak 100 orang.Pada Senior Agent
menunjukkkan angka 61 yang berarti setiap Senior Agentakan menghasilkan 44 orang
nasabah.Junior Agentmenunjuukan angka 44 yang berarti setiap Junior Agentakan
menghasilkan 44 orang nasabah.

Kata kunci : Agen, Pemasaran, Produktivitas.

Abstract
The purpose of this research is to find out how to increase marketing in agent work
productivity in order to increase the target customers that have been determined at PT.
Bumiputera Sharia Life Insurance Medan Branch and agent work productivity analysis
at PT. Bumiputera Sharia Life Insurance, Medan Branch. This study used a qualitative
method using data collection techniques in the form of interviews and documentation.
The results of this study indicate that the marketing strategy carried out by PT AJS
Bumiputera Medan Branch to increase agent productivity is to provide training to each
agent regarding products, consolidate and remuneration every year, and conduct product
visits and stabilization. Analysis of the productivity of PT AJS Bumiputera Medan
Branch agents after analysis was still relatively low. This can be seen from that the
Senior Executive Agent produced 100 customers. The Senior Agent shows the number
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61 which means that each Senior Agent will produce 61 customers. Junior Agent shows
the number 44 which means that each Junior Agent will produce 44 customers.

Keywords : Agent, Marketing, Productivity.

A. PENDAHULUAN

Sumber daya manusia di dalam suatu perusahaan memegang peranan yang
penting. Salah satu pemicu suatu keberhasilan perusahaan dikarenakan oleh sumber
daya manusia, Vyaitu suatu karyawan yang merupakan dari suatu
keseluruhan(Mangkunegara, 2014). Sebagai modal utama bagi suatu perusahaan,
karyawan perlu mengelola agar terjalannya tingkat produktivitas yang sesuai dengan
ketentuan yang berlaku di dalam perusahaan asuransi jiwa syariah. Sebab kunci
sukses suatu perusahaan bukan hanya pada keunggulan teknologi dan ketersedian
dana saja. Akan tetapi faktor manusia merupakan faktor yang terpenting pula.
Sumber daya manusia memegang peranan penting dalam setiap penyelenggaraan
kegiatan perusahaan meskipun peranan dan fungsi dari tenaga kerjatelah banyak
digantikan dengan teknologi yang semakin canggih. Tetapi pada kenyataannya
sampai saat ini tenaga kerja masih menjadi faktor yang penting dalam menentukan
jalannya proses produksi. Maka dari itu setiap perusahaan menghendaki agar setiap
tenaga kerja dapat bekerja secara efektif dan efesien.

Salah satu masalah utamadalam ketenagakerjaan di Indonesia adalah
produktivitas kerja yang rendah, Indonesia perlu mengembangkan keunggulan
kompratif yang dinamis yakni sumber daya manusia yang berkualitas, produktif dan
profesional. Produktivitas kerja adalah rasio dari hasil kerja dengan waktu yang
dibutuhkan untuk menghasilkan produk dari seorang tenaga kerja(Sutrisno, 2009).

Meski sebuah perusahaan telah memiliki financial yang kuat, bahan baku
yang tersedia, memiliki teknologi yang canggih serta ditunjang dengan sistem
manajemen yang baik, jika sumber daya manusia nya tidak memadai maka seluruh
faktor tersebut tidak dapat menunjang tercapainya tujuan perusahaan. Manajemen
sumber daya manusia merupakan proses penarikan, seleksi, pengembangan,
pemiliharaan dan penggunaan sumber daya manusia dalam rangka untuk mencapai
tujuan organisasi secara efektif dan efesien(Rokhman, 2011).

Produktivitas yang tinggi dalam industri mencerminkan keadaan dari pekerja

yang dapat pekerja dengan baik dan penuh konsentrasi, serta punya motivasi yang
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tinggi untuk bekerja dan juga pekerja yang baik harus bekerja sesuai bidang atau
keahlian masing-masing, jika tidak sesuai maka pekerja tidak bisa melakukan
pekerjaan dengan optimal dan dari pekerjaan yang dikerjakan tenaga kerja juga
harus memperoleh upah atau gaji yang sesuai dengan pekerjaan yang dilakukan.
Produktivitas kerja merupakan tingkat keunggulan yang diharapkan dan
pengendalian atas tingkat keunggulan untuk memenuhi keinginan konsumen.
Produktivitas menunjukkan bahwa individu merupakan perbandingan diri efektivitas
keluaran pencapaian untuk kerja maksimal dengan efesiensi dalam satu masukan
(tenaga  kerja) yang mencakup  kualitas, kuantitas dalam  waktu
tertentu(Sadarmayanti, 2009).Produktivitas dimulai dari kebutuhan pelanggan dan
berakhir pada persepsi nasabah. Hal ini dapat di implementasikan interaksi antara
tenaga kerja dan nasabah yang mencakup:
a) Ketepatan waktu : berakaitan dengan kecepatan memberikan tanggapan terhadap
keperluan nasabah.
b) Penampilan tenaga kerja : berkaitan dengan kebersihan dan kecocokan dalam
berpakaian
c) Kesopanan dan tanggapan terhadapan keluhan : berkaitan dengan bantuan yang
diberikan dalam menyelesaikan masalah-masalah yang diajukan pelanggan.
Produktivitas memiliki dua dimensi, pertama efektivitas yang mengarah
kepada pencapaian untuk kerja yang maksimal yaitu pencapaian target yang
berkaitan dengan kualitas, kuantitas, dan waktu. Kedua yaitu efesiensi yang
berkaitan dengan upaya membandingkan input dengan realisasi penggunaannya atau
bagaimana pekerjaan tersebut dapat dilaksanakan(Rahardja, 2010). Efisiensi
menganggap bahwa tujuan-tujuan yang benar telah ditentukan dan berusaha untuk
mencari cara-cara yang paling baik untuk mencapai tujuan-tujuan tersebut. Efisiensi
hanya dapat dievaluasi dengan penilaian-penilaian relatif, membandingkan antara
masukan dan keluaran yang diterima. Input bisa mencakup biaya produksi
(produktion cost). Sedangkan biaya output bisa terdiri dari pemasaran (agen).
Penjualan memasarkan produk konsep yang pada akhirnya membawa kita
kepada pengertian produktivitas tenaga kerja. Dalam proses penjualan produk, agen
atau penyedia produk dan jasa memberikan kepemilikan suatu bekerjasama dengan
pasar untuk menciptakan pertukaran dengan maksud agar memenuhi kebutuhan dan
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keinginan manusia(Tantri, 2009).Maka dari itu kita kembali ke konsep sebagai
kegiatan manusia yang diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui
proses pertukaran.

Dalam pemasaran harus memiliki kemampuan menciptakan adanya
kreativitas dan inovatif. Karena kreativitas yakni mampu menangkap dan
menciptakan pekuang-peluang bisnis yang bisa dikembangkan. Sedangkan inivasi
adalah mampu melakukan pembaruan-pembaruan dalam menangani bisnis yang
digelutinya. Sifat inovatif ini akan mendorong bangkitnya kembali kegairahan untuk
meraih kemajuan dalam berbisnis(Abdullah, 2011). Khususnya, agen mempelajari
bagaimana menjadi lebih profesional dalam hal manajemen produk mereka.

Ukuran produktivitas yang paling terkenal berkaitan dengan tenaga kerja
yang dapat dihitung dengan membagi waktu oleh setiap para agen guna
lebih(Sinungan, 2009) meningkatkan produktivitas yang ada didalamnya. Karena
dari itu para agen akan mendapatkan komisi setiap mendapatkan suatu nasabah,
maka seharusnya agen lebih giat untuk memasarkan produk yang ada di PT.
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan. Layanan utama yang diberikan
terhadap nasabah adalah suatu asuransi jiwa syariah.

Pada umumnya setiap perusahaan dalam menjalankan usahanya tidak
terlepas dari adanya masalah produktivitas kerja karyawan karena setiap perusahaan
akan memakai tenaga kerja, begitu pula yang dialami oleh perusahaan Asuransi Jiwa
Syariah Bumiputera Cabang Medan yang mempunyai tujuan utamanya yaitu untuk
memberikan pelayanan yang terbaik kepada masyarakat atau konsumennya. Oleh
karena itu perlu diperhatiakan lagi sistem produktivitas pada asuransi jiwa syariah
yang mempengaruhi produktivitas kerja karyawan dalam suatu perusahaan.

Pada hakekatnya produktivitas itu suatu pandangan hidup dan sikap mental
yang selalu berusaha untuk meningkatkan mutu kehidupan artinya bahwa keadaan
hari ini harus lebih baik dari hari kemarin dengan mutu kehidupan esok hari, harus
lebih baik dari hari ini. Pandangan hidup dan sikap mental yang demikian ini, akan
mendorong manusia untuk tidak cepat merasa puas akan tetapi harus lebih mampu
mengembangkan diri dalam meningkatkan kemampuan kerjanya, terlebih dahulu
harus ada upaya yang bersifat pengorbanan, sehingga di dalam arti yang sederhana
dan teknis, pengertian produktivitas adalah perbandingan antara hasil yang
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dikeluarkan dengan sumber-sumber daya yang ada pada kurun waktu tertentu.
Secara umum “produktivitas” mengandung pengertian perbandingan antara hasil
yang dicapai dengan keseluruhan sumber daya yang dipergunakan.

Hasil dari wawancara awal kepada para agent di PT. Asuransi Jiwa Syariah
Bumi Putera Cabang Medan mereka mengatakan bahwa setiap agent lebih giat
mencari suatu nasabah. Maka mereka harus mencari nasabah sesuai target yang ada
di perusahaan AJSB Cabang Medan agar mereka mendapatkan komisi dari setiap
nasabahnya, namun jikalau tidak mendapatkan nasabah mereka hanya mendapatkan
komisi 2,5% saja, hal ini lah yang mungkin menyebabkan suatu agnet harus lebih
mendorong produktivitas kerja nya agar tercapainya suatu targen nasabah yang
sudah ditentukan perusahaan AJSB Cabang Medan(Silalahi, 2022).

Adapun data awal yang penulis dapat dilapangan berdasarkan observasi dan

wawancara dari tahun 2018 sampai 2022 dapat dilihat dengan tabel sebagai berikut:

Tabel 1.1
Target Nasabah dan Pencapaian Nasabah
Tahun Target Nasabah Baru Tercapai
2018 940 920
2019 940 910
2020 940 890
2021 940 905
2022 940 915

Sumber: Data Olahan 2018-2022

Berdasarkan data tabel diatas dapat dianalisa bahwa kenyataannya masih
banyak yang belum mencapai target mencari suatu nasabah atau dari setiap
pertahunnya mengalami fluktuatif. Dapat disimpulkan bahwa pencapaian mencari
nasabah dengan target perusahaan tidak sebanding dengan para komisi para agent

dapatkan di PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan.

Tabel 1.2
Sub Bagian Agen Pemasaran PT. Asuransi Jiwa Syariah
Bumiputera Cabang Medan

No Sub Bagian Jumlah (Orang)
1 Senior Executive Agent 3
2 Senior Agent 5
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3 Junior Agent 7

Total 15
Sumber : PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan

Pada dasarnya Senior Executive agent, Senior Agent, Junior Agent adalah
suatu agent pemasaran namun yang membedakannya adalah masing-masing terget
yang akan dibebankan.

Produktivitas kerja bisa ditingkatkan, jika para agent bekerja dalam
bersungguh-sungguh maka layak perusahaan memberikan upah lebih dalam bentuk
apapun. Setelah apa yang diharapkan tercapai, maka sebagai bala jaasa atau imbalan
yang telah diberikan kepada para agen adalah upah atau gaji. Kemampuan dari
tenaga kerja para agent yang disebabkan oleh beberapa faktor, baik yang
berhubungan dengan para agen itu sendiri maupun faktor lainnya seperti disiplin

bekerja, sikap, keterampilan dan lain sebagainya(Alma, 2009).

B. METODE PENELITIAN
Jenis Pendekatan dan Penelitian

Pendekatan penelitian ini didekatkan pada jenis penelitian kualitatif. Adapun
yang dimaksud penelitian kualitatif adalah berupa tradisi tertentu dalam sebuah ilmu
pengetahuan sosial yang secara fundamental memiliki ketergantungan melalui
pengamatan manusia dalam ke khasannya sendiri(Tarigan, 2011). Penelitian
kualitatif merupakan penelitian yang menekankan kepadaaspek pemahaman secara
mendalam terhadap suatu permasalahan yang dapat dilihat pada permasalahan ini
dalam bentuk penelitian generelisasi. Metode ini lebih sukak menggunakan teknik
analisa mendalam yaitu mengkaji masalah secara kasus perkasus, karena metode
kualitatif memiliki sifat satu maslah berbeda dengan masalah lainnya(Rahmani,
2016).

Kegunaan Penelitian deskriptif adalah banyak memberikan informasi yang
mutakhir dan dapat membantu mengidentifikasi faktor-faktor yang berguna untuk
pelaksanaan penelitian. Contohnya, mengidentifikasi faktor-faktor eksternal dan
internal perusahaan untuk mengetahui Produk Mitra Mabrur Dalam Akad

Mudharabah Guna Meningkatkan Produktivitas Asuransi Jiwa.

Waktu dan Lokasi Penelitian
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Lokasi dari penelitian ini merupakan tempat dimana peneliti melakukan
penelitian untuk memperoleh data yang diperlukan. Adapun penelitian ini dilakukan
di PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera. Di jalan Iskandar Muda No. 138, Petisah
Hulu, Kec. Medan Baru,Kota Medan, sumatera Utara, 20154,

Penelitian ini yang dilakukan di PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera ini
dilaksanakan dengan periode penelitian terhitung mulai dari januari 2022- maret
2022.

Subjek dan Objek Data

Subjek penelitian ini ialah tingkat Pemasaran guna meningkatkan
Produktivitas terhadap Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan.
Sedangkan yang menjadi objek penelitian ini adalah pengakuan dan informasi atas
penjelasan suatu agenatau Asuransi Jiwa syariah Bumiputera Cabang Medan.
Tentang gambaranproduktivitas pemasaran di Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera

Cabang Medan.

Metode Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan atau yang akan diterapkan untuk
menganalisis dalam penelitian ini ialah: Metode Deskriptif yaitu metode yang yang
dilakukan dengan cara mengumpulkan data, menyusun, menginterprestasikan

sehingga diperoleh gambaran yang jelas terhadap masalah yang akan diteliti.

C. HASIL DAN PEMBAHASAN

HASIL PENELITIAN
Strategi Pemasaran Untuk Produktivitas KerjaAgen PT. Asuransi Jiwa
Syariah Bumiputera Cabang Medan

Strategi pemasaran dalam produktivitas kerjaagen yang dilakukan oleh PT.
Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan untuk mencapai target konsumen
yang menjadi target perusahan dilakukan dengan beberapa taktik seperti
penambahan produk baru untuk individu dan group.Strategi dirancang untuk
merancang customer mind (mind share), alat untuk memenangkan itu, pemasar harus
mampu melakukan segmentasi, menetapkan target pasar (targeting), dan
memposisikan produk secara tepat dibenak konsumen (positioning) yang lebih dari
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competior.Maka pihak perusahaan biasanyaakan memberikan agen sebuah pelatihan
mengenai produk baru mulai dari nama produk, cara pendaftaran dan cara klaim
produk. Pernyataaan ini sesuai dengan hasil wawancara dengan salah satu staff PT
Asurasi JiwaADS mengatakan:

“Biasanya kitamemberikan agen beberapa motivasi untuk target yang dicapai
dan memberikan pelatihan mengenai produk baru yang akan diluncurkan oleh pihak
perusahaan.Sehingga saat agen memberikan promosi ke calon nasabah tersampaikan
dengan baik dan membuat calon nasabah tertarik untuk melakukan pendafataran
padaasuransi yang perusahaan tawarkan.” (wawancaraADS: 2020).

Hasil Analisis Produktivitas KerjaAgen PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera
Cabang Medan

Berdasarkan data yang didapatkan pada PT AJS Bumiputera bahwa setiap
tahun AJS Bumiputera menargetnya 300 orang nasabah setiap tahunnya. Akan tetapi
berdasarkan data tersebut mulai dari tahun 2018 — 2022 target belum terpenuhi

seperti yang diinginkan seperti halnya sebagai berikut:

Tabel 4.1
Target Nasabah 2018-2020
No. Tahun Target Nassabah Baru Tercapai
1 2018 940 920
2 2019 940 910
3 2020 940 890
4 2021 940 905
5 2022 940 915

Sumber: AJS Bumiputera Cabang Medan Data 2018-2022

Tabel 4.1 mendeskripsikan bahwa mulai tahun 2018 hingga 2022 jumlah
target nasabah belum mencapai target.Pencapaian tertinggi terjadi pada tahun 2018
dengan jumlah 920. Dan paling rendah 890 pada tahun 2020. Keadaan ini
menyatakan bahwa produktivitas kerja dilihat dari target belum maksimal. Maka
sebelum memberikan kesimpulan makaakan dilakukan analisis menggunakan

produktivitas tenaga kerja sebagai berikut:

Tabel 4.2
Analisis Produktivitas Tenaga Kerja
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EKSYA

. . Produktivitas
No Sub Bagian Jumlah (Orang) Penjualan Tenaga Kerja
1 Senior Executive 3 300 100
Agent
2 Senior Agent 5 305 61
3 Junior Agent 7 310 44
Total 15 915

Sumber: Olahdata 2022

Tabel 4.2 Menjelaskan bahwa pada bagian Senior Executive Agent
produktivitas tenaga menunjukkan 100 yang artinya setiap Senior Executive Agent
akan menghasilkan nasabah sebanyak 100/orang. PadaSenior Agent menunjukkkan
angka6l yang berarti setiap Senior Agentakan menghasilkan 61 orang
nasabah.Junior Agentmenunjuukan angka44 yang berarti setiap Junior Agentakan
menghasilkan 44 orang nasabah.

Hasil ini dapat dikatakan bahwa semakin tinggi tingkat pencapaian agen
makaakan semakin meningkatkan jumlah penjualan.Keadaan ini dikarenakan
semakin lamaagen akan lebih memahami dan mengerti produk dan lebih cakap

dalam melakukan promosi dan pemberian penjelasan kepada calon nasabah.

Tabel 4.3
Target Standart Seluruh Karyawan Pemasaran
Asuransi Jiwa Syariah Cabang Medan
sesuai Dengan Jenjang Karir Masing- Masing

Jenjang Target Premi Target Premi | Target Premi Target
Karir Semester | (Rp) Semester |1 Tahunan Polis
(Rp) (Rp) Tahunan
Senior
Executive 1.050.000.000 | 1.050.000.000| 2.100.000.000 300
Agent
Senior
1.066.890.000 | 1.066.890.000| 2.13.780.000 305
Agent
JA“géﬁ[ 1.101.870.000 | 1.101.870.000 | 2.203.740.000| 315

Sumber : Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan

Berdasarkan data tabel diatas dapat dianalisa bahwa target dengan rata-rata
premi 583.000/nasabah di Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Medan.
Dengan itu perusahaan menargetkan kepada paraagent sesuai yang telah ada

diperusahaan Asuransi Jiwa Syariah Bumipuetera Cabang Medan.
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PEMBAHASAN

Beracuan pada hasil penelitian melalui wawancara dan pengumpulan
dokumentasi yang telah dilakukan maka dapat dikatakan bahwa dalam melakukan
strategi pemasaran yang dilakukan PT AJS Bumiputera Cabang Medan untuk
meningkatkan produktivitas agen hal yang dilakukan adalah memberikan pelatihan
terhadap tiap agen mengenai produk baru dan penjelasannyatentang nama produk,
tujuan produk, cara pendaftaran, tujuan klaim, cara klaim dan keuntungan produk
agar agen tidak kewalahan dan dapat menyakinkan nasabah untuk tertarik mengikuti
produk yang akan ditawarkan oleh agen.

Selain itu AJS Bumiputera Cabang Medan juga melakukan konsolidasi dan
remunerasi setiap tahunnya, Kondolisasi ini dilakukan untuk meningkatkan
hubungan antaraatasan dan bawahan sehingga dapat menciptakan tim kerja yang
baik dalam menjalankan target penjualan produk maupun tujuan besar yang telah
direncanakan oleh perusahaan. Sedangkan remunerasi ini dilakukan untuk
memotivasi paraagen untuk meningkatkan produktivitas kerjanya masing-
masing.Remunerasi pada perusahaan biasanya diberikan dalam bentuk upah, bonus,
komisi atau uang cuti, bantuan sosial, uang pensiaun, maupun asuransi untuk pihak
keluargaagent.

PT AJS Bumiputera Cabang Medan juga melakukan kunjungan dan
pemantapan produk yang dilakukan dibeberapa perusahaan maupun kampus yang
menjadi target nasabah perusahan.Kunjungan dan pemantaan produk ini dilakukan
untuk lebih mengenalkan produk kepada nasabah dan untuk menarik lebih banyak
nasabah.

Analisis produktivitas agen PT AJS Bumiputera Cabang Medan setelah
dianalisis masih tergolong rendah.Hal ini dapat dilihat dari bahwaSenior Executive
Agentmenghasilkan nasabah sebanyak 100 orang.Pada Senior Agent menunjukkkan
angka6l yang berarti setiap Senior Agentakan menghasilkan 61 orang
nasabah.Junior Agentmenunjuukan angka44 yang berarti setiap Junior Agentakan
menghasilkan 44 orang nasabah.

Keadaan inilah yang membuat target pencapai perusahan belum mencapai

target penjualan produk.Target penjualan yang harusnya940 dengan jumlah agen

(EKSYA) Jurnal Program Studi Ekonomi Syariah STAIN Madina 184



EKSXT A Jurnal Ekonomi Syariah, Vol. 4. No.2, Desember 2023, ISSN
= 2746-8933 (online), 2746-8925 (cetak)

sebanyak 15 orang dan seharusnya setiap agen harus mencapai 100 orang nasabah
ditiap tingkatan agen.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian sebelumnyaGithaAlifia Sugiarto,
RatnaAnggi Anastania,Risma Nilam Vansya pada tahun 2021 dengan judul“Analisis
Produktivitas Usaha serta Implementasi ManajemenPemasaran dan Problem Solving
pada CV. Putra Suryadi Mandiri”. hasil dari penelitian ini yaitu berbagai macam
konflik diperusahaan mengelola SDM terutama dalam peningkatan kreativitas dan
produktivitas karyawan, menciptakan kualitas produk yang unggul serta memberikan
pelayanan yang memuaskan untuk pelanggan.(Sugiarto, 2021).Hasil ini menyatakan
bahwa strategi peningkatan pengetahuan tiap agent penting dilakukan untuk
meningkatkan produktivitas agen dalam memberikan penjelasan kepada calon
nasabah.

Selain itu penelitian dengan judul “Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap
Produktivitas Pada Koperasi Sejahtera Bersama Cabang Pemalang” (Nurrahmawati,
2019). Hasil dari penelitian ini dapat disimpulkan strategi pemasaran berpengaruh
signifikan terhadap produktivitas pada koperasi sejahtera cabang pemalang. Hal ini
ditunjukkan dengan uji t yang dilakukan terhadap variabel strategi pemasaran.
Syaiful Waris (2017). Hasil ini berkaitan dengan hasil penelitian bahwa stategi
dalam pemasaran untuk meningkatkan produktivitas agen sangat diperlukan.

Peneitian dengan judul “Produktivitas Kerja Karyawan Unit Pemasaran
PadaAsuransi Jiwasraya (Persero) Branch office Jember”. Hasil penelitian ini
mengenai produktivitas kerja karyawan pemasaran Asuransi Jiwasraya (persero)
Branch Office Jember Produktivitasnya tidak mencapai jumlah premi yang
diinginkan suatu perusahaan yang ditargetkan(Wulandari, 2019).Hasil ini sesuai
dengan hasil penelitian bahwaagen PT AJS Bumiputera Cabang Medan juga belum

bisa mencapai target yang dipatokkan oleh perusahaan.

D. KESIMPULAN
Berlandaskan hasil penelitian makaada beberapa kesimpulan yang dapat
diambil dari hasi penelitian ini sebagai berikut:
1. Strategi pemasaran yang dilakukan PT AJS Bumiputera Cabang Medan untuk

meningkatkan produktivitas agen hal yang dilakukan adalah memberikan
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pelatihan terhadap tiap agen mengenai produk, melakukan konsolidasi dan
remunerasi setiap tahunnya, dan melakukan kunjungan dan pemantapan produk
2. Analisis produktivitas agen PT AJS Bumiputera Cabang Medan setelah
dianalisis masih tergolong rendah. Hal ini dapat dilihat dari bahwaSenior
Executive Agentmenghasilkan nasabah sebanyak 100 orang. PadaSenior Agent
menunjukkkan angka6l yang berarti setiap Senior Agentakan menghasilkan 61
orang nasabah. Junior Agentmenunjukkan angka44 yang berarti setiap Junior

Agentakan menghasilkan 44 orang nasabah.
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