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ABSTRAKSI

Pemasaran adalah  bekerja dengan pasar untuk
mengaktualisasi  potensi pertukaran dengan  maksud
memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. Bagi suatu
perusahaan tidaklah mudah untuk memuaskan semua orang.
Jumlah konsumen yang begitu banyak, berpencar dan
beraneka-ragam tuntutannya membuat perusahaan harus
selektif dalam menawarkan produk atau jasanya kepada
kelompok-kelompok konsumen yang sekiranya dapat
memuaskan kebutuhan mereka.

Untuk itu perlu dipilah-pilah agar mempermudah
perusahaan dalam melakukan kegiatan pemasarannya.
Kegiatan memilah-milah ini dinamakan dengan segmentasi.
Setelah memilah-milah menjadi beberapa segmen, langkah
selanjutnya yang dilakukan yaitu dengan menentukan strategi.
Dengan melakukan strategi ini perusahan harus pintar
menetapkan arah atau tujuan kegiatan yang dilakukan, seperti
dalam menentukan produk yang dikeluarkan, tempat yang
dijadikan promosi penjualan produk, dan penetapan harga
yang sesuai dengan kondisi pembeli.

Hal-hal yang ada di atas juga dilakukan oleh
perusahaan asuransi dalam memasarkan produknya, contoh
perusahaan Takaful dalam memasarkan produk
Bancassurance. Bancassurance adalah Kerja sama yang
dilakukan antara perusahaan asuransi dengan bank. Masyarakat
masih rancu dalam mendengar istilah Bancassurance. Oleh
karena itu, perusahaan Takaful harus berusaha penuh dalam
memasarkannya. Dalam pemasarannya, yang di lakukan
Takaful yaitu dengan memperhatikan sasaran pemasarannya,
yang di kenal dengan istilah “4P” (produk, place, price dan
promotion).

Dalam Pemasaran Produk Bancassurance, strategi yang
digunakan oleh PT Takaful yaitu dengan mengeluarkan produk

xi




yang di sesuaikan dengan kebutuhan bank. Kualitas produk
juga sangat diperhatikan oleh perusahaan Takaful serta
meningkatkan pelayanannya. Agar cepat berkembang, maka
perusahaan Takaful memilih tempat-tempat yang strategis yaitu
dengan mengajak kerja sama dengan bank. Untuk menarik
nasabah, perusahaan Takaful memberikan harga premi yang
bisa bersaing dengan perusahaan asuransi lainnya.

Pada penelitian ini, penulis melakukan penelitian di PT
Takaful Keluarga di Mampang Jakarta Selatan.Data yang
penulis gunakan yaitu data primer yang diperoleh oleh orang
yang berkompeten yaitu kepala Devisi PT Takaful, dan
pendekatan yang penulis gunakan dalam penelitian ini yaitu
dengan menggunakan pendekatan kualitatif.

Dari penelitian ini, bisa diketahui bahwa produk
Bancassurance yang dikeluarkan oleh PT Takaful adalah
produk yang sangat efektif dan sangat bagus kualitasnya
sehingga bisa memberikan keuntungan baik bagi bank maupun
perusahaan Takaful serta menguntungkan nasabah.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Mulai akhir - akhir tahun 1990-an, Indonesia di
balik kemajuannya dalam segala bidang, sampai sekarang
masih tetap mengalami keterpurukan dalam beberapa
aspek, terutama aspek ekonomi dan keuangan.Sungguh
luar biasa, satu hal yang harus dicatat ialah semangat anak
bangsanya yang tetap berbesar hati dalam menyikapi
keadaan ekonomi negerinya yang nyaris “bangkrut”.
Tetapi mereka tetap gigih dan siap bekerja keras untuk
memanfaatkan potensi dan kekuatan yang dimiliki bangsa
Indonesia, termasuk didalamnya potensi agama khususnya
agama Islam yang dianut sebagian besar penduduk
Indonesia.

Sebanyak dan seberat apapun tantangan yang
dihadapi kaum Muslimin, pantang (haram) hukumnya buat
mereka yang berkecil hati apalagi frustasi.) Lebih-lebih
agama Islam diyakini tidak hanya sebatas hati, akan tetapi
juga telah dipahami dan bahkan teruji sebagai agama yang

memberikan sumbangsih bagi bangsa ini untuk meniti dan

! Perhatikan isi kandungan al-Quran surat Yusuf ayat 87
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menata kembali perekonomiannya ke arah yang lebih baik,
lebih adil dan lebih merata dalam upaya mewujudkan cita
ekonominya yakni kesejahteraan social bagi seluruh rakyat
Indonesia.

Di tengah- tengah himpitan ekonomi kapitalis yang
telah menguasai ekonomi Indonesia jauh sebelum negeri
ini merdeka (17 Agustus 1945 M ), maka di tahun 1990-
an, seiring dengan tanda-tanda makin terpuruknya
ckonomi Indonesia, justru tampil suatu sistem
perekonomian berbasis agama, yang dikenal dengan
sebutan ekonomi Islam atau ekonomi syariah atau dalam
perbankan dikenal dengan sebutan perbankan syariah.

Kehadiran perbankan syariah di Indonesia, untuk
pertama kali ditandai dengan berdirinya Bank Muamalah
Indonesia pada tanggal 2 Desember 1992, yang kemudian

diikuti dengan bank-bank syariah lainnya yang jumlahnya
mencapai 22 perbankan syariah dan bank-bank perkreditan
yang beroperasi berdasarkan syariah yang dikenal dengan
sebutan Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS) yang
jumlahnya mencapai ratusandan tersebar di seluruh

Indonesia.’

M. Latifa AlGaoud dan Meyn K. Kewis, Perbankan Syariah
Prinsip, Praktek, Prospek, (Jakarta: PT Serambi Semesta, 2001), h. 9
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Sejalan dengan pertumbuhan perbankan syariah
yang cukup pesat dan menjanjikan, lembaga-lembaga
syariah yang lain seperti lembaga-lembaga keuangan non-
bank, juga tumbuh dan berkembang baik di Indonesia.
Diantaranya adalah lembaga keuangan non-bank yang
bergerak dalam industri perasuransian yang dikenal
dengan sebutan asuransi syariah.

Bila kelahiran perbankan syariah ditandai dengan
berdirinya Bank Muamalah Indonesia pada tanggal 2
Desember 1992, maka kehadiran asuransi syariah di
Indonesia ditandai dengan berdirinya Asuransi Syariah
Takaful Indonesia yang di prakarsai oleh lembaga
keagamaan yaitu Ikatan Cendekiawan Muslim Indonesia
(ICMI). Berdiri pada tanggal 24 Februari 1994 melalui dua
anak perusahaanya yaitu PT Asuransi Takaful Keluarga
dan PT Asuransi Takaful Umum, perusahaan ini terus
mengepakkan sayap memberikan jasa perlindungan
asuransi yang menerapkan prinsip-prinsip syari’ah.®

Dalam perkembangannya, perusahaan asuransi
syariah harus bisa mendobrak pasar untuk memasarkan

produknya agar masyarakat mengetahui secara jelas

? Siti Najma, Bisnis Syari‘ah Dari Nol, (Jakarta: PT Mizan Publika.
2008), hal. 39




keberadaan asuransi syariah dan tertarik untuk bergabung,
oleh  karena itudibutuhkan  kerjasama  untuk
memasarkannya. Agar lebih gampang dikenal masyarakat,
perusahaan perlu melakukan kerja sama dengan bank.
Karena, masyarakat lebih awal mengenal bank dari pada
perusahaan asuransi, selain itu masyarakat lebih percaya
bank dari pada asuransi. Untuk menyikapi itu, maka
perusahaan asuransi melakukan kerja sama dengan
perbankan.

Kerja sama yang dilakukan oleh perusahaan
asuransi dengan perbankan dinamakan Bancassurance.
Bancassurance adalah gabungan antara kata banc (bank)
dengan assurance (asuransi), Direktur Biro Riset InfoBank
Eko B. Supriyanto mengatakan, bancassurance itu sebagai
salah satu metode pemasaran yang akan memberikan
keuntungan dimana nasabah dapat memperoleh layanan
produk, baik produk asuransi maupun bank, dalam satu
atap. Kerja sama Bancassurance diyakini memiliki prospek
sangat cerah dimasa mendatang.

Dalam perkembangan kerja sama dibutuhkan
pemasaran (marketing) yang bertanggunga jawab, tidak
melanggar syariat dan bersikap profesional. Selain itu,

dalam pemasaran juga harus didasari niat dan tujuan yang
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ingin dicapai sesuai dengan prinsip syariah.Niat yang ada
adalah mendapatkan keuntungan yang semaksimal
mungkin dan tujuan yang ada adalah berusaha semaksimal
mungkin mencapai kesejahteraan bersama, bukan untuk
kepentingan golongan apalagi kepentinngan sendiri.*

Ada 4 karakteristik syariah marketing yang
menjadi panduan para pemasar, yaitu:

1. Teistis (Rabbaniyah)

2. Etis (akhlaqiyah)

3. Realistis (al-walaqiyah)
4. Humanistis (insaniyah)’

Sekarang ini, perkembangan dunia usaha
perasuransian terutama Asuransi Takaful Syariah sangat
bagus, hal ini terbukti dengan adanya PT Takaful Keluarga
membuka kantor-kantor cabang pemasaran dibeberapa
kota besar dan kabupaten yang bertujuan untuk
memperluas pasar.

PT Takaful Keluarga secara terus menerus selalu

mengembangkan produknya, baik progam asuransi

* M Nur Rianto Al-Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syarih,
(Jakarta: CV Alfabeta, 2010), hal. 21

> Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Syari‘ah
Marketing, (Jakarta: PT Mizan Pustaka, 2006), hal. 28




individu, asuransi kumpulan maupun bancassurance. Hal
ini tak lain adalah untuk menyesuaikan perkembangan
dalam kondisi saat ini maupun dimasa mendatang dalam
memenuhi kebutuhan masyarakat.

Dengan adanya kerja sama antara perusahaan
asuransi dengan bank, pastinya akan membawa dampak
pada keduanya. Karena itu peneliti sangat tertarik untuk
meneliti tentang adanyaproduk Bancassurance.

Oleh karena itu, penulis memandang penting untuk
melakukan penelitian dengan judul : “STRATEGY
PEMASARAN ASURANSI SYARIAH MELALUI PRODUK
BANCASSURANCE.”

B. Pembatasan dan Perumusan Masalah

Persoalan asuransi, termasuk asuransi syariah

tentunya, tidaklah semudah dan sesederhana yang kita
pikirkan, baik dalam hal memasarkan produknya, maupun
dengan akad atau transaksinya. Lebih-lebih ketika
perusahaan asuransi melakukan kerjasama dengan bank,

pasti sangatlah rumit.®

$ M. Amin Suma, Asuransi Syariah dan Asuransi Konvensional,
(Ciputat: Kholam Publishing, 2006), h. 6
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Guna mengantisipasi kemungkinan meluasnya
pembahasan masalah, maka perlu dibatasiagar lebih jelas
dan terarah. Oleh karena itu, untuk membatasi masalah
peneliti hanya membahas pada strategi pemasaran di PT
Takaful Keluarga melalui Bancassurance serta keuntungan
dari kerja sama bancassurance.

Dari masalah pokok ini diuraikan lagi menjadi
beberapa sub masalah pokok yang menjadi rumusan
masalah penelitian ini, yaitu:

1. Bagaimana strategy pemasaran PT Takaful Keluarga
dalam memasarkan produkBancassurance?

2. Apa keuntungan PT Takaful Keluarga dari kerja sama
dengan bank melalui produk Bancassurance?

3. Apa kendala yang dialami oleh PT Takaful dalam

memasarkan produk Bancassurance?

. Tujuan dan Manfaat Penulisan

Berdasarkan pemaparan pada perumusan di atas,
tujuan yang ingin dicapai dalam penulisan skripsi ini
adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui strategy pemasaran yang dipakai
PT Takaful Keluarga dalam memasarkan produk

Bancassurance




2.

Untuk mengetahui keuntungan PT Takaful Keluarga
dari kerja sama dengan bank melalui produk
Bancassurance

Untuk Mengetahui kendala yang dialami oleh PT

Takaful dalam memasarkan produk Bancassurance

Sejalan dengan tujuan penelitian di atas maka

manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

1

Sejalan dengan tujuan penelitian maka penelitian ini
diharapkan dapat bermanfaat bagi peneliti,
akademika, masyarakat dan perusahaannya

Bagi peneliti melalui penelitian ini akan semakin
memperkaya dan memperdalam wawasan peneliti
tentang marketing asuransi syari’ah dalam aplikasinya
di perusahaan yang berlebel syari’ah

Sementara bagi kalangan akademika, penelitian ini
diharapkan dapat menambah informasi dan
menumbuhkan minat segenap para akademika untuk
mengadakan penelitian di lapangan dalam kasus-
kasus lainnya.

Bagi masyarakat, penelitian ini diharapkan dapat

memberikan pemahaman dan pengetahuan tentang




9

konsep marketing syari’ah pada perusahaan asuransi
syari’ah. _

5 Sedangkan bagi perusahaanyaitu PT Takaful
Keluarga, hasil penelitian ini diharapkan dapat
dijadikan sebagai motivator untuk menerapkan
system-sistem  ekonomi  Islam  di dalam

perusahaannya.

D. Review Penelitian Terdahulu

Berdasarkan telaah yang telah dilakukan terhadap
sumber kepustakaan, dapat dilihat bahwa apa yang ada
dalam penelitian ini merupakan masalah pokok yang
sangat penting, karena penelitian ini menyoroti sebuah
perusahaan yang berbasis syariah.

Adapun tinjauan pustaka yang digunakan dalam
penulisan ini adalah:
Shofiah (06110439), “Efektifitas Strategi Pemasaran
Asuransi Bringin Life Syariah Melalui Bancassurance.”
(Program Study Muamalah (Ekonomi Islam) Fakultas
Syariah dan Hukum Universitas Syarif Hidayatullah (UIN)
Jakarta, 2008 M / 1429 H)

Adapun, permasalah yang dibahas dalam skripsi

saudari Shofiah adalah bagaimana strategi pemasaran
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Bancassurance di asuransi Bringin life syariah. Di dalam
skripsi ini dijelaskan bahwa pemasaran Bancassurance
pada perusahaan ini itu dengan menggunakan strategi
bermain tarif dan pelayanan.

Sedangkan dalam skripsi ini penulis lebih
mengfokuskan kepada strategi pemasaran asuransi syariah
malalui produk Bancassurance pada PT Takaful
Keluarga.Di dalam pemasaran Bancassurance pada PT
Takaful Keluarga tidak menggunakan strategi bermain
tarif Akan tetapi yang dilakukan adalah dengan
menciptakan produk yang mempunyai keunikan dibanding
dengan produk yang dikeluarkan oleh perusahaan asuransi

lainnya.

Metode Penelitian

1. Jenis penelitian
Penelitian ini merupakan penelitian
lapangan.Jenis penelitian yang dipakai adalah
deskriptif, yaitu penelitian yang dilakukan dengan
mengadakan pengkajian terhadap buku-buku yang

berkaitan dengan permasalahan ini.Tujuan dari

penelitian deskriptif adalah untuk sekedar memaparkan
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uraian yang bersumber dari data dan informasi yang

berasal pada fakta yang diperoleh dari lapangan.

. Metode pengumpulan data

Adapun pengumpulan datanya menggunakan
metode penelitian kepustakaan (library research) yang
menjadi data sekunder, yaitu dengan mengumpulkan
data dari berbagai literatur baik buku, majalah jurnal,
surat kabar, internet, artikel serta tulisan lain yang
berkaitan dengan strategi pemasaran Bancassurance.
Dan penelitian lapangan (field research) yang menjadi
data primer sebagai pelengkap data dalam hasil
penelitian, yaitu dengan cara mendatangi secara
langsung ke objek penelitian yaitu PT Takaful
Keluarga.

Adapun tehnik yang digunakan penulis dalam
pengumpulan  data  adalah: teknik interview
(wawancara). Teknik interview adalah teknik
pengumpulan data dengan cara tanya jawab secara lisan
dari responden untuk memperoleh keterangan yang

berkaitan dengan strategi pemasaran  produk

Bancassurance.
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3. Metode Analisis Data
Pendekatan data penelitian ini adalah kualitatif,
maka langkah yang dilakukan dengan cara menganalisis
isi, kemudian mendiskripsikan melalui study pustaka
dan survey lapangan. Data yang disusun secara
sistematik maka akan diambil kesimpulan sehinggaakan

memperoleh pemahaman.

F. Sistematika Penulisan

Agar penulisan ini menjadi sistematis dan lebih
mudah dipahami, maka skripsi ini disusun dalam 5 bab,
yang diawali dengan:

BAB I, Pendahuluan, yang meliputi latar belakang
masalah, pembatasan dan perumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, tinjauan pustaka, metode
penelitian dan sistematika penulisan.

BAB II, Membahas tentang pemasaran, yang
meliputi tentang pengertian pemasaran, pengertian
segmentasi pasar, pengertian strategi pemasaran,
pengertian bauran pemasaran, pengertian
Bancassurancedan pengertian asuransi syariah.

BAB III, Membahas tentang gambaran umum dari

PT Takaful Keluarga, yang meliputi tentang sejarah, visi
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dan misi, struktur organisasi, dan Bancassurance pada PT
Takaful Keluarga.

BAB IV, Membahas tentang strategi pemasaran
asuransi syariah melalui produk Bancassurance, yang
meliputi tentang strategi pemasaran Bancassurance melalui
“4P” (produk, price, place dan promotion), serta kendala
yang dialami PT Takaful dalam memasarkan produk
Bancassurance.

BAB V, Penutup yang meliputi kesimpulan dan

saran-saran.




BABYV
PENUTUP

A. Kesimpulan
Ada beberapa hal yang dapat di simpulkan dari
penelitian ini, diantaranya, yaitu:

1. Bancassurance adalah suatu Kkerja sama antara
perusahaan asuransi dengan bank dalam memasarkan
produknya. Salah satu perusahaan asuransi yang
mengeluarkan produk Bancassurance adalah PT
Asuransi Takaful Keluarga. PT Asuransi Takaful
merupakan perusahaan asuransi yang berbasis syariah.
Dalam memasarkan produk Bancassurance pasti
tidaklah sangat mudah, karena banyaknya persaingan
dengan perusahaan-perusahaan asuransi yang lainnya.
Strategi  yang  dipakai dalam  memasarkan
bancassurance adalah:

a. Strategi Produk
Dalam memasarkan Bancassurance, PT Takaful

mengeluarkan produk yang di sesuaikan dengan

kebutuhan nasabah. Produk yang dipersiapkan
adalah produk takaful pembiayaan dan takaful Al-
Khairat.
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b. Strategi Price
PT Takaful dalam strategi penetapan harga preminya
di sesuaikan dengan bank yang diajak kerja sama.

c. Strategi Place
Dalam strategi tempat, PT Takaful lebih
mengutamakan tempat-tempat yang sesuai dengan
target pasar, seperti memilih tempat yang mudah
dijangkau dan strategis.

d. Strategi Promotion
Untuk memasarkan produk Bancassurance, dalam
hal promosinya PT Takaful menggunakan media
internet, surat kabar serta menggunakan jasa agen
serta membuka stand-stand ketika ada acara-acara

tertentu.

. Bancassurance sebagai suatu produk hasil kerja sama

antara bank dan asuransi memiliki beberapa keuntungan

yang dapat dipetik baik oleh bank, asuransi, maupun

nasabahnya.

Keuntungan bagi Bank :

1) Memperkuat Produk dan Meningkatkan Pangsa
Pasar.

2) Meningkatkan Pendapatan.

3) Meningkatkan Efisien
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4) Meningkatkan Loyalitas Nasabah.
Keuntungan bagi Perusahaan Asuransi:
a) Peningkatan Penjualan dan Pangsa Pasar.
b) Meningkatkan Kualitas produk.
¢) Memanfaatkan Database Nasabah.
Keuntungan bagi Nasabah:
(1) Kemudahan Dalam Bertransaksi.
(2) Meningkatkan Minat Berasuransi.
. PT Takaful adalah perusahaan yang berpinsip syariah,
untuk itu dalam pemasaran produk Bancassurance pasti
banyak mengalami banyak kendala. Kendala yang
dialaminya adalah
a. Banyak perusahaan yang menggunakan perang tarif
dengan penetapan premi yang rendah.

b. Kualitas produk lebih bagus dari perusahaan asuransi
Takaful.

c. Lebih meningkatkan keutuhan factor internal.

d. Bank-banknya lebih mengutamakan perusahaan
asuransi yang sudah bernaung dibawahnya.

Untuk menghadapi kendala yang diatas, langkah
yang dilakukan perusahaan Takaful adalah:
a. Pelayanan PT Asuransi Takaful lebih di tingkatkan.
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Penyesuaian rate preminya antara bank yang di ajak
kerjasama

Keunikan dari produk Bancassurance.

Rate preminya harus bisa bersaing dengan

perusahaan asuransi yang lain.

B. Saran-Saran

Sebagaimana catatan akhir dari penulis, ada

beberapa saran yang sekiranya dapat menjadi masukan

serta bahan pemikiran untuk pengembangan Produk

Bancassurance di PT Takaful Keluarga.

1.

Pihak dari manajemen puncak berfikir untuk

menciptakan produk bancassurance yang lain.

. Semua pihak yang terkait harus menjalankan visi dan

misi dari perusahaan.

. Semua pihak yang terkait harus meningkatkan

keterampilan atau kualitas kerja dan
mengoptimalkan penggunaan sumber daya secara

efisien dan Melakukan evaluasi secara rutin.

. Harus membenahi kinerja dari karyawan khususnya

para agen dan bagian marketing dalam hal
memasarkan produk, yaitu tetap berpegang teguh

dalam prinsip-prinsip pemasaran Islam.
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