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ABSTRAKSI

Judul : ANALISIS EFEKTIFITAS STRATEGI PEMASARAN
ASURANSI TAKAFUL KELUARGA.
Penulis : Achmad Marzuki, Lc.

Ditujukan : Kepada Program Pascasarjana Magister Studi Islam (MSI)
Unversitas Islam Indonesia, Yogyakarta.
Tahun : 2003.

Seiring dengan tidak menentunya keadaan ekonomi dan politik Indonesia,
kebutuhan akan perlindungan dewasa ini meningkat. Kesadaran perlindungan
yang dalam hal ini berupa jasa asuransi, menjadikan industri asuransi semakin
berkembang. Kecenderungan yang terjadi kemudian adalah situasi persaingan
dalam industn asuransi semakin tinggi. Melihat kecenderungan situasi persaingan
dalam industri asuransi di masa mendatang yang semakin tajam, maka strategi
pemasaran dengan segala aspeknya/merupakan suatu hal yang sangat penting
guna menjaga kelangsungan hidup perusahaan.

Tujuan penelitian ini adalah melakukan evaluasi terhadap strategi
pemasaran yang diterapkan, melakukan ‘analisis terhadap kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman terhadap produk asuransi yang dimiliki pada PT. Asuransi
Takaful Keluarga. Pendekatan yang digunakan dalam menganalisis permasalahan
strategi pemasaran tersebut adalah menggunakan ‘analisis kualitatif dengan alat
analisis strategik dan matrik SWOT.

Strategi pemasaran yang digunakan PT. Asuransi Takaful Keluarga dalam
memasarkan produknya berdasarkan’analisis strategik stidah“sesuai dengan posisi
perusahaan yang berada pada kuadranl yaitu mendukung strategi agresif, kuadran
in1 merupakan situasi yang paling ‘menguntungkan bagi perusahaan karena
perusahaan menghadapi beberapa peluang déngan-Kekuatan yang dimiliki. Dari
hasil evaluasi tersebut ditemuka hasil sebagai berikut: kekuatan: satu-satunya
perusahaan asuransi syariah di Indonesia, kelemahan: sosialisasi sistem syariah
belum menyeluruh, peluang: jumlah penduduk yang mayoritas muslim, ancaman:
perusahaan asuransi non syariah mengikuti sistem syariah.

Perseroan menggunakan strategi yang berorientasi pada pertumbuhan
(strategi pengembangan produk) yang intensif atau strategi yang berorientasi pada
pertumbuhan (growth oriented strategy) untuk mengeksploitasi antara kekuatan
dan peluang yang dimiliki. Posisi produk asuransi takaful keluarga saat ini berada
pada tahap kedewasaan tumbuh (hasil analisis strategik), berkaitan dengan hal
tersebut, maka untuk dapat meningkatkan penjualan produknya perseroan dapat
menggunakan strategi yang juga berorientasi pada pertumbuhan yaitu strategi
perluasan pasar dimana strategi ini dilakukan dengan mengubah produk yang ada
untuk menarik nasabah baru.

1



ABSTRACT

Title :ANALYSIS EFEKTIVITAS MARKETING STRATEGY OF
ASURANSI TAKAFUL KELUARGA.
By - Achmad Marzuki, Lc.

Proposedto : Post Graduate Program of Islamic Studies MSI (S2) Islanic
University of Indonesia, Yogyakarta.
Year 0 2003

Along with the urcertain economic and political situation in Indonesia, the
need of the protection at this time is increasing. Awareness of protection in this
matter is in form of insurance service, it will make the insurance will grow. The trend
happen later is competitive situation in insurance industries are higher. Because of
the competitive situation in the future in_this_industries, the marketing strategy with
all of its aspect will be a very important thing so'that\the companies will survive.

The objectives of this research aredo,do an evaluation for the implemented
marketing strategy, to do an analysis for (the strength, weaknesses, opportunities, and
threats to owned insurance product of PT. Asuransi Takaful Keluarga. This research
uses a qualitative analysis will strategic analysis model and SWOT matrix.

The marketing strategy that is"used’by. PT- Asuransi Takaful keluarga based
on the strategic is appropriate with the| corporaiion position that is in the first
quadrant are agresif strategic, this quadrant is the best situation because the
company has some opportunity with strengths to-owned. I'rom.this evaluation found
etc: strengths; the only one'syariall insurance~company=tn<lndonesia, weaknesses.
socialization of syariah system is cnot. completed yet, opportunities; majority of
civilization is Maslem, threats; the“non=syariaii system company followed syariah
systen.

The corporation uses a—growth-orrented= strategy (product developing
strategy) an intensive market developing or a growth-oriented strategy to exploit
between the strengths and opportunities owned. The position of the asuransi takaful
keluarga product is in the growing maturity stage now (based on the strategic
analysis result), so that to increase the sales of this product the corporation can use
the growth-oriented strategy, too. It is market expansion strategy where altering the
existing product to get new customers will do this strategy.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Asuransi Takaful merupakan salah satu lembaga perekonomian yang
keberadaannya sangat diperlukan di tengah-tengah masyarakat, hal 1ni
dikarenakan perannya yang sangat besar dalam memberi ketentraman dan jaminan
ganti rugi terhadap kerugian yang mungkin ada.

Asuransi sebagai suatu bentuk persetujuan dalam muamalah telah tersebar
luas dan dipraktekkan dimana-mana, yang dipandang sebagai suatu cin dalam
perkembangan sosial ekonomi moder sekarang.’

Asuransi pada umumnya termasuk asuransi jiwa menurut pandangan Islam
adalah termasuk masalah, ijtihadiyah yang-berbentuk-wujud-dan pengaturannya
merupakan masalah yang belum penah [dikepal sebelumnya, sehingga hukumnya
yang khas tidak ditemui dalam, fikih dslam, yang‘betedar di dunia Islam. Para
imam mazhab dan para ulama mujtahidin lainnya yang semasa dengan mereka
tidak memberi fatwa hukum terhadap masalah asuransi, karena asuransi belum
dikenal pada waktu itu, sebab sistem asuransi di dunia Timur baru dikenal pada

abad XIX Masehi, di dunia Barat sekitar abad XIV Masehi.’ Sedangkan di

' Hamzah Ya'qub, Kode Etik Dagang Menurut Islam, (Bandung : Diponegoro, 1994),
hal 289
* Masjtuk Zuhdi, Masail Fighiyah, (Jakarta : PT. Gunung Agung, 1997), hal. 132



Indonesia maskapai asuransi yang pertama kali berdiri adatah Batavianche Zee &
Brand Assurantie Maattschappij pada tahun 1843

Terlepas dan pandangan tentang hukum asuransi menurut Islam, umat
Islam di Indonesia yang mayonitas dari penduduk Indonesia bersikap mendua. Di
satu pihak tuntutan kebutuhan akan masa depan, asuransi merupakan kebutuhan
setiap orang, sehingga keikutsertaannya di dalam asuransi sangat urgen. Di lain
pthak keterlibatan setiap orang Islam di dalam usaha asuransi belum bisa secara
optimal, karena masih ragu tentang kedudukan hukumnya menurut Islam.*

Sekiranya ada jalan lain yang dapat ditempuh, tentu jalan itulah yang
pantas dilalut. Jalan alternatif baru yang ditawarkan, adalah asuransi menurut
ketentuan hukum Islam.”> Dalam keadaan ini, sebaiknya berpegang kepada sabda
Nabu:

Hugp Yl My Lagd

Tinggalkan hal-hal yang meragukarn kamu \(berpeganglah) kepada hal-hal
yang tidak meragukan kamy. °

Secara umum yang dinamakan asuransi adalah perjanjian dua pihak
(penanggung dan tertanggung), dimana pihak penanggung akan memberikan ganti

rugi kepada pihak tertanggung apabila terjadi suatu peristiwa yang menimpa diri

* Suhrawardi, Hukum Ekonomi Islam, (Jakarta : Sinar Grafika, 2000), hal. 74

* Warkun Sumitro, Asas-asas Perbankan Islam dan Lembaga-lembaga Keuangan
Terkait, (Jakarta : PT Raja Grafindo Persada, 1997), hal 167-168.

M. Ali Hasan, Zakat, Pajak, Asuransi dan lLembaga Keuangan, (Jakanta : PT. Raja
Grafindo Persada, 1997), hal. 62,

®imam Ahmad, Musnad Ahmad (Mesir: Muassasah al-Qurtubah, 1.t.), HI . 153



atau hartanya, sebagai pengganti terhadap premi yang telah dibayarkan dalam
jangka waktu tertentu.”

Takaful sebagal asuransi yang bertujuan pada konsep tolong menolong
dalam kebaikan dan ketakwaan menjadikan semua peserta sebagai keluarga besar
yang saling menanggung satu sama lain. Saling pikul resiko itu dilakukan atas
dasar saling tolong dalam kebaikan dengan cara masing-masing mengeluarkan
dana ibadah (fabarru) yang ditunjukkan untuk menanggung resiko tersebut.®
Didalam menghadapi resiko, Allah SWT memerintahkan taawurn (tolong-
menolong) yang berbentuk af/ birrifwat-tagwa (kebaikan dan ketakwaan) dan
melarang taawun dalam bentuk al ismi wal udwan{dosa dan permusuhan).”

Pesan utama al-Qur'an dalam ‘muamalah keuangan atau aktifitas ekonomi

adalah:

b e Gy i 1 gKELISA) d-batleai jodilalalls @Sy aSH gal |45 Y
Opalad Al g 2571 (il

Dan janganiah kalian, memakan,_hurta. diantara_kamu sekaliun dengan
Jalan yang bathil, dan janganlah kalian. bawa/urusan harta itu kepada
hakim yang dengan maksud kalian hendak memakan sebagian hartu orang
lain dengan jalan dosa, padahal kamu tahu."

Konsep dasar inilah yang mendasari berdirinya takaful dan sekaligus yang

membedakan takaful dengan asuransi lain.

7 Pengertian asuransi dapat dilihat pula dalam Ensiklopedia Indonesia, (Ichtiar Baru Van
Hoeve dan Elsevier Publishing Projecis, t.t.), hal. 310.

¥ Muhammad, Lembaga-lembaga Keuangan Umat Kontemporer, (Yogyakarta : Ull
Press, 2000), hal. 71.

’ Endy M Astiwara, Perbedaan Secara Syariah Asuransi Takaful Dengan Asuransi
Konvensional, Muamalatuna Vol i/Edisi /Th. 1/25 Mei 2001

""' M. Quraish Shihab, Wawasan al-Qur'an; Tafsir Maudhu'i Atas Pelbagai Persoalun
Umat, (Bandung - Mizan, 1998), hal. 408



Sudah barang tentu, dalam asuransi takaful tidak hanya melibatkan dua
pihak vang bertakaful, yakni orang yang saling mengikatkan dirinya untuk saling
menjamin resiko yang diderita masing-masing, melainkan diperlukan pihak
ketiga. Pihak ketiga dimaksud ini adalah lembaga atau badan hukum atau
perusahaan yang menjamin kegiatan kerja sama atau takaful ini terjamin berjalan
dengan baik dan tidak termasuk kegiatan yang dilarang oleh syariah seperti : a/-
gharar, al-maisir, dan riba. Berkaitan dengan imi menurut Praja, ada unsur-unsur
penting vang mesti ada demi terlaksananya takaful, yaitu (a) dua atau beberapa
pihak yang bertakaful; dan (b) pengelola takafal."'

Sesuai dengan tujuan dibentuknya asuransi takaful, maka kerangka
operasional asuransi takaful didasarkan pada prinsip-prinsip. Prinsip inilah yang
merupakan  penyangga operasional | asuransi  takaful.  Perwataatmaja
mengungkapkan, bahwa ‘“prinsip \asuransi-takaful adalah penghayatan terhadap
semangat saling bertanggungjawab, &kerjasama dan jperlindungan dalam kegiatan
masyarakat, demi tercapainya kesejahteraan.wifiat' dan masyarakat umumnya”. 12

Sejalan dengan semakin majunya zaman, kehidupan manusia menjadi
semakin penuh dengan resiko yang dapat muncul dimanapun manusia berada,
baik di lingkungan kerja maupun di lingkungan umum. Setiap orang, -pada
kenyataanya mempunvai resiko dan tidak tahu kapan hal itu akan terjadi. Suatu

resiko akan mengakibatkan terjadinya kerugian. Untuk mengurangi atau menutupi

’1 Muharmamad, Lembaga., hal 71-72
" Ihid hal 75



terjadinya resiko yang tidak kita inginkan dimasa yang akan datang, maka
diperlukan jasa asuransi.”

Antara asuransi dan resiko mempunyai keterkaitan yang sangat erat sebab
asuransi adalah menanggulangi adanya resiko, dan tanpa adanya resiko, asuransi /
pertanggungan tidak akan ada "

Krisis moneter yang berkelanjutan menjadi krisis ekonomi sangat
berpengaruh terhadap operasi suatu perusahaan asuransi. Kebutuhan akan proteksi
dewasa ini meningkat seiring dengan tidak menentunya keadaan ekonomi dan
politik Indonesia.

Banyaknya jumlah perusahaan;asiransi kerugian di Indonesia berdasarkan
data terakhir yang diperoleh dari Direktorat Asuransi pada akhir tahun 2001 ini,"”
mengindikasikan bahwa peluang pasar asuransijeukup baik atau masih potensial.
Melihat kecenderungan situasi, persaingan. dalam industri, asuranst di masa
mendatang yang semakin tajam, maka-strategi, pemasaran dengan segala aspeknya
merupakan suatu hal yang sangat-penting igunacmenjaga kelangsungan hidup
perusahaan. Maka dalam hal ini dibutuhkan strategi pemasaran yang sesuai
dengan sistem operasional asuransi takaful.

Strategi pemasaran adalah suatu proses sosial dan- manajerial yang di

dalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan

" Kasmir, Bank dan Lembaga Keuangan Lainnya, (Jakarta @ PT. Raja Grafindo
Persada, 1999), hal. 251.

'* Chairuman Pasaribu, Hukum Perjanjian Dalam Islam, (Jakarta : Sinar Grafika, 1996),
hal. 85.

" Rahmat Teguh, "SDM dan Klasifikasi Keilmuan yang dibutuhkan oleh Lembaga
Asuransi Syariah”, workshop tentang Landasan Pengembangan dan Prospek Studi Ekonomi
Islam, di FIAL 14 Februari 2002,



inginkan dengan menciptakan dan mempertukarkan produk yang bernilai dengan
pihak lain."®

Strategi pemasaran asuransi takaful diarahkan untuk meningkatkan
kompetensi usaha yang sejajar dengan sistem asuransi konvensional yang
dilakukan secara komprehensif dengan mengacu pada analisis kekuatan dan
kelemahan asuransi takaful di Indonesia saat ini. Upaya tersebut dilakukan
melalui peningkatan keahlian sumber daya manusia, penyempurmaan ketentuan,
dan program sosialisasi.

Dalam membicarakan aspek pemasaran‘harus benar-benar diuraikan secara
baik dan realistis baik mengenai masa/lalu maupun prospeknya di masa yang akan
datang, serta melihat bermacam-macam peluang dan kendala yang mungkin akan
diha(‘iapi.17 Banyak tantangan dan permasalahan yang dihadapi dalam pemasaran
asuransi takaful, terutama berkaitan dengan-penerapan suatu- sistem operasional
yang baru, suatu sistem yang memipunyai perbedaan prinsip dengan sistem yang
dominan dan telah berkembang pesat\di Tndonésia.

Berdasarkan pemikiran tersebut, maka penulis akan membahas dan
menganalisis efektifitas srategi pemasaran Asuransi Takaful terhadap produk

takaful keluarga.

]f Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, {Jakarta - Prenhallindo, 1997). hal 8
" Yacob Ibrahim, Studi kelayakan Bisnis, (Jakarta - PT. Rineka Cipta, 109%). hal 93



B. Pokok Permasalahan

Trend perkembangan asuransi di Indonesia semakin nyata setelah terjadi
banyak kerusuhan akhir-akhir ini, peristiwa-penistiwa ini kembali menyadarkan
masyarakat bahwa resiko sosial dan politik di Indonesia masih tinggi.

Kesadaran akan kebutuhan proteksi yang dalam hal ini berupa kebutuhan
akan jasa asuransi, menjadikan industri asuransi semakin berkembang.
Kecenderungan yang terjadi kemudian adalah situasi persaingan dalam industn
asuransi semakin tinggi.

Berdasarkan uraian masalah Sitersebut, di atas, maka pokok
permasalahannya adalah :

1. Bagaimana strategi pemasaran [takaful keluarga, di Asuransi Takaful yang
telah dilaksanakan selama imi?

2. Sudah efektifkah strategi pemasaran.yang.dilaksanakan Asuransi Takaful?

3. Kendala dan problematika apa, yang dihadapi oleh Asuransi Takaful dalam

pemasaran produk takafulikeluarga?

C. Pembatasan Masalah

Penelitian dibatasi dan diarahkan untuk melihat bagaimana penerapan
strategi yang dilakukan dan kesesuaian dengan teori yang ada terhadap produk
takaful keluarga milik Asuransi Takaful yang dilempar ke pasar melalw individu,

kemudian kendala dan problematika yang dihadapi selama ini.



D. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian yang diharapkan penulis dalam melakukan penelitian ini
adalah sebagai berikut :
1. Melakukan evaluasi terhadap strategi pemasaran yang diterapkan oleh
asuransai takaful keluarga.
2. Melakukan analisis terhadap kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman

terhadap produk asuransi yang dimiliki asuransi takaful keluarga.

E. Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dari;penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Penelitian ini diharapkan dapat/ membern kontribusi bagi para pengembang,
pecinta wahana dan hasanah perekonomian Islam dan sebagai sebuah
penelitian yang dapat memperkuat hasil-penelitian sebelumnya, sebagai bahan
kajian untuk mengenal lebih jaub- permasalahan tentang teoni pemasaran dan
asuransi Islam. Peneliti berharap dengaprtemuan ini dapat mengaplikasikan
pada bidang kajian lain baik secara teori maupun operasional di lapanangan.

2. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi perusahaan yang
bersangkutan, sebagai masukan dem: pengembangan kinerja yang lebih baik
di masa mendatang dan agar perusahaan dapat menyusun strategi yang tepat,

berorientasi pada nasabah, bukan berorientasi pada kompetitor.



F. Metode Penelitian

Metode penelitian dibagi menjadi beberapa bagian dalam penelitian yang

dilakukan Asuransi Takaful, yaitu metode pengumpulan data, sumber data, dan

metode analisis data.

1.

Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data sebagai berikut :
a. Observasi / Pengamatan

Observasi atau pengamatan digunakan dalam rangka mengumpulkan data
dalam suatu penelitian, merupakan hastl‘perbuatan jiwa secara aktif dan penuh
perhatian untuk menyadari adanya rsesuatu rangsangan tertentu yang
diinginkan, atau suatu studi “yang @ disengaja dab sistematis tentang
keadaan/fenomena sosial dan gejala-gejala psikis dengan jalan mengamati dan
mencatat,'®

pengumpulan data dilakukan‘dengan/cara melakukan pengamatan secara
langsung terhadap obyek+obyek yang diteliti-yaitu Asuransi Takaful, dan sisi
fetak dan kondisi gedung, sehingga tidak menutup kemungkinan adanya
berbagai fenomena baru dalam proses penelitian yang diamati.
b. Interview / Wawancara

Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang digunakan penelit
untuk mendapatkan keterangan-keterangan lisan melalui bercakap-cakap dan

berhadapan muka dengan orang yang dapat memberikan keterangan pada

"™ Mardalis. Metade Penelitian Suatu Pendekatan Proposal, (Jakarta : Bumi Aksara,

1998), hal. 63
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sipeneliti. Wawancara ini dapat dipakai untuk melengkapi data yang diperoleh
melalui observasi.

pengumpulan data dilakukan dengan melakukan wawancara dengan pihak
manajemen perusahaan yaitu bagian data dan aktuaria serta bagian pemasaran
asuransi takaful dimaksudkan untuk memperkuat data penelitian.
¢. Kuisioner / Angket

Kuisioner atau angket adalah teknik pengumpulan data melalut formulir-
formulir yang bernisi pertanyaan-pertanyaan yang diajukan secara tertulis untuk
niendapatxkain jawaban atau tanggapar dan informasi yang diperiukan.

Metode pengumpulan data vdengan angket merupakan metode yang
dimaksudkan untuk menambah kelengkapan ‘data dari apa yang didapat dari
rf:sponden, maka angket dipandang s¢bagai intérview tertulis.'”

Responden diambil, dani jpara jkaryawan-dan-pihakemanajemen asuransi
takaful, sebagai salah satu pendukung dalam anemperkuat tingkat validitas
data yang dibutuhkan. |[Angket) yang-disebar. berjumlah 30 angket yang
mewakili 60 orang karyawan asuransi takaful. Subjek memilih salah satu
Jawaban dan lima alternatif yang tersedia, yaitu sangat baik, baik, sama saja,

Jelek, sangat jelek. Sistem pemberian skor atas jawaban subjek adalah sebagai

berikut :
Sangatbatkk = 2 Jelek = -1
Baik =1 Sangat jelek = -2
Sama saja =0

" Winarno Surakhmad, Pengantar Penelitian llmiah, Dasar Metode Teknik, (Bandung |

Tarsito, 1990), hal. 180



11

d. Dokumnetasi
Metode dokumentasi sangat dibutuhkan untuk mencari data yang terkait
dengan berbagai hal atau variabel berupa studi pustaka, catatan laporan, jurnal,
makalah dan sebagainya.”’ Dengan metode dokumentasi didapat kumpulan
data tentang struktur organisasi, data perolehan premi, perkembangan jumlah
nasabah, marketing strategy, serta hal lain yang mendukung peneiitian.
2. Sumber Data
Sumber data menggunakan dua jenis data dalam penelitian im, yaitu :
a. Data primer, merupakan data yang-diperoleh) secara langsung dari sumber
aslinya Asuransi Takaful, baik berupa dokumen maupun keterangan secara
lisan dan tertulis.
b. Data sekunder, merupakan data pendukung’ yang diperoleh melalu studi
pustaka yang telah dilakukan dan yang didapat dari-ipstansi atau lembaga lain
yang terkait dan data dan kajiar literatur yang berhubungan dengan penelitian
Ini.
3. Metode Analisis Data
Pendekatan yang digunakan dalam menganalisis permasalahan strategi
pemasaran Asuransi Takaful terhadap produk jasa takaful keluarga adalah dengan
menggunakan analisis kualitatif, vaitu suatu analisis yang dilakukan dengan cara
mengolah data yang bukan berupa angka. Analisis kualitatif ini dilakukan untuk
mengetahui seberapa jauh kesesuaian antara strategi pemasaran yang dilakukan

oleh perusahaan dengan strategi yang sesuai dengan kondisi perusahaan saat ini,

'S Nasution, Metode Research, Penelitian llmiak, (Jakarta . Bumi Aksara, 1996). hal

10



yaitu dengan cara membandingkannya. Alat analisis yang digunakan adalah alat

analisis strategik dan matnk SWOT.

a. Analisis strategt
Analisis ini dilakukan untuk dapat memahami fenomena-fenomena pemasaran
yang harus dilakukan untuk membuat srategi bauran pemasaran yang sesuai
dengan pasar sasaran. Model ini mengacu pada model yang diambil dan buku
Urban dan Star. Model ini meliputi komponen-komponen pengambilan
keputusan konsumen, daur hidup produk, segmentasi, pasar sasaran, respon
pasar, dan perilaku persaingan.21

b. Analisis SWOT
Analisis ini dilakukan untuk mengetahui keadaan makro dan mikro Asurans:
Takaful Keluarga Jakarta, sehingga dapat dirumuskan sasaran dan dapat
ditetapkan strategi yang,akan dilaksanakancAnalisis ini secara rinct dilakukan
dengan mengidentifikast: =
1). kekuatan yaitu adanya“dukungan tmat-Islam' yang merupakan mayoritas
penduduk, kemudian konsep yang melekat sistem ekonomi Islam yang
mengandalkan pada sistem bagi hasil sangat sesuai dengan kebutuhan
pembangunan.
2). Kelemahan dar1 sistem yang diusulkan yaitu rumusan konseptual tentang
lembaga keuangan Islam secara iengkap dan utuh belum ada.
3). Peluang yang dapat dimungkin tumbuh dan berkembangnya lembaga

keuangan Islam ini, karena : pertimbangan kepercayaan agama.

! Urban G L and Star S.H., Advanced Marketing Strategy: Phenomena, Analysis, and
Decisions, (Prentice-Hall, New Jersey, 1991) hal 115
2‘ Muhammad, Lembaga . hal. 140,
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4). Ancaman dalam hal ini yang paling berbahaya ialah apabila penerapan
sistemnya dikaitkan dengan fanatisme agama.

Setelah melakukan analisis fenomena pemasaran dan analisis lingkungan
eksternal dan internal perusahaan, langkah selanjutnya adalah memformulasi
strategi pemasaran yang tepat dan membandingkan formulasi strategi i
dengan strategi yang telah dilakukan perusahaan. Apabila formulas: strategi
yang baru sesuai dengan strategi perusahaan saat ini, maka dapat dikatakan

bahwa strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan sudah tepat.

G. Sistematika Pembahasan

Penyusunan penulisan tesis cini diadakan pembagian dalam bab-bab.
Masing-masing bab memuat uraian |terpisah,’ tetapi secara keseluruhan
mempunyai kaiian sata dengan, vang lainnya;sehingga-merupakan satu kesatuan.

Bab I pendahuluan, membahas' mengenai latar belakang permasalahan,
pokok permasalahan, pembatasan' masalah, tujuan dan/manfaat penelitian, metode
penelitian, dan sistematika penulisan.

Bab II tinjauan teoritis, membahas mengenai pendekatan-pendekatan yang
dilakukan dalam penyusunan tesis secara teoritis.

Bab [II gambaran umum perusahaan, berisi tentang gambaran perusahaan
secara umum dan penjelasan tentang produk takaful keluarga Asuransi Takaful.

Bab IV analisié dan pembahasan, merupakan intit dari penulisan tesis yang
menguraikan tentang analisis dan pembahasan terhadap efektifitas strategi

pemasaran serta kendala dan problematika yang dihadapi oleh Asuransi Takaful.
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Bab V kesimpulan dan saran, menyajikan kesimpulan dan saran yang
diambil penulis berdasarkan analisis dan pembahasan terhadap efektifitas strategi

pemasaran.



BAB I

TINJAUAN PUSTAKA

A. Penelitian Terdahulu

Penelitian tentang strategi pemasaran asuransi takaful khusus di Indonesia
masih sangat terbatas, namun buku-buku yang secara khusus berbicara tentang
asuransi takaful cukup banyak, diantaranya adalah sebagai berikut : Muhamad,
dengan bukunya yang berjudul Lembaga-lembaga Keuangan Umat Kontemporer.
Pada hal 71-84 secara khusus berbicara tentang asuransi takaful. Warkun Sumitro
dalam bukunya Asas-asas Perbankan Islam dan Lembaga-lembaga Terkait, juga
membicarakan masalah asuransi takaful dari sisi hukum dan operasionalnya.
Suhrawardi K. Lubis dalam bukunya’ yang begudul Hukum Ekonomi Islam,
berbicara tentang asuransi, jtakaful-— dan caspek ,sejarah asuransi dan
perkembangannya. Buku Kode Efik-Dugang, Menurut islam, yang ditulis oleh
Hamzah Ya'qub membahas riwayat) asuransi-dan-hikkdmnya. Ahli-ahlt hukum
Islam modern, nampaknya pendapat mereka terbagi dua dalam menetapkan
hukum asuransi. Segolongan menetapkan keharamannya dan segolongan lainnya
menyatakan kebolehannya. Masjfuk Zuhdi dalam bukunya yang berjudul Masail
Fighiyah, menjelaskan masalah asuransi jiwa ditinjau dari aspek agama Islam.
Asuransi pada umumnya menurut pendaangan Islam adalah termasuk masalah
ijtihadiyah. Artinya masalah yang perlu dikaji hukum agamanya berhubung tidak
ada penjelasan hukumnya di dalam al-Qur'an dan Hadis secara eksplisit. Abdul

Mannan bukunya yang berjudul Teori dun Praktek Fkonomi Islum, membahas
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masalah asuransi kooperatif islami. Dewan yuiridis Arab Saudi menyetujui
adanya asuransi yang bersifat kooperatif. Buku Membangun Sistem [konomi
Alternatif Perspektif Islam, yang ditulis oleh Tagyuddin An-Nabhani jug5
membahas masalah asuransi dari aspek akadnya, karena akad dalam setiap
transaksi sangat penting. Akad asuransi menurutnya tidak sesuai dengan akad
dalam Islam.

Dalam jurnal Muamalatuna, Endy M. Astiwara membahas masalah
asuransi takaful dengan judul, Perbedaan Secara Syariah Asuransi Takaful
dengan Asuransi Konvensional, mgmbahas" dari_sisi perbedaan antara asuransi
takaful dengan asuransi konvensional, terdapat banyak perbedaan antara
keduanya. Buku Pandangan Islam Tentang Asuransi dan Riba yang ditulis oleh
Murtadha Muthahari membahas asuransitakaful secara detail dari sisi hukumnya
dalam Islam. Yayasan tazkia_dalam ywebsitenya;dengan judul Prospek Bisnis
Asuransi Syariah Takaful yang ditulissoleh Agus Haryad: meneliti asuransi takaful
tentang prospeknya di saat keadaan €konomi-yang tidak stabil. Untuk melihat
prospek pasar asuransi takaful dapat dikemukakan melalui faktor-faktor yang
sesungguhnya dapat mempengaruhi permintaan terhadap jasa asuransi. Jurnal
Ulumul Qur’an, Takaful dan Upaya Pemberdayaan Ekonomi Umat, yang ditulis
oleh Thsan Argam meneliti takaful dari sisi usaha kemajuan tembaga keuangan
syariah. Kunci keberhasilan lembaga asuransi masa depan terietak pada sumber
daya manusianya. M. Ali Hasan bukunya yang berjudul Zakat, Pajak, Asuransi,
dan Lembaga Keuangan, juga membahas masalah asuransi takaful dan aspek

hukum dan operasional. Svarikat Tukaful Indonesia, dalam jurnal Ulumul Quran
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menjelaskan tentang operasinal asuransi takaful, diantaranya latar belakang
pendirian, prinsip, visi dan misi, pengelolaan dana, produk. Kamaen dalam
bukunya yang berjudul Membumikan Ekonomi Islam di Indonesia, membahas
masalah operasional asuransi takaful. Workshop tentang landasan pengembangan
dan prospek studi ekonomi Islam yang salah satu makalahnya berjudul SDM dan
Klasifikasi Keilmuan yang dibutuhkan oleh Lembaga Asuransi Syariah,
penulisnya Rahmat Teguh, membahas pengembangan SDM asuransi takaful.
Kemudian buku-buku masalah pemasaran diantaranya Philip Kotler
dengan bukunya yang berjudul Manajemen \Pemgsaran, membicarakan secara
khusus masalah pemasaran. M. Ismail“Yusanto, dan M. Karebet W. dengan
bukunya Menggagas Bisnis Islami; membicarakan masalah pemasaran yang
sesual dengan Islam. Buku in1 memuat ajaransajaran dan internalisasi nilai-nilai
Islam, rasionalisasi, dan tuntutan bisms.yang-islami dan sgjumiah koreksi terhadap
mateni yang tidak sesuai dengan pemikiran, pendapat, dan hukum Islam. Mukhlas
Hasyim dalam tesisnya yang betjudul-Tenzim-Siq fil Figh al-Islam, membahas
masalah pemasaran dalam pasar Islam, dimana dalam pemasarannya harus jauh
dari penipuan, perbuatan merugikan, iklan yang tidak menyimpang dari agama.
Basu Swastha dan Irawan dengan bukunya yang berjudul Manajemen Pemasaran
Modern, menjelaskan secara mendetail masalah pemasaran. Freddy Rangkuti
bukunya yang berjudul Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis,
menjelaskan masalah cara-cara menganalisis pemasaran. Mengamati kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman suatu perusahaan untuk mengetahui strategi

pemasarannya. Dikiat Magister Manajemen UGM, yang berjudul Perencanaun
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dan Pengendalian Operasi Pemasaran, menjelaskan secara mendetail metode
pemasaran. Bagaimana melakukan bauran pemasaran dan langkah-langkah
formulasi strategi pemasaran.

Dari beberapa tulisan tersebut tentu masih banyak lagi tulisan-tulisan yang
lainnya, hanya saja sebagat survey awal untuk membuktikan bahwa permasalahan
tersebut valid untuk dibahas sebagai karya ilmiah yang menank bagi para
pengembang ilmu pada khusunya ilmu ekonomi Islam, yang saat int mulai bangkit
kembali dari buaian kapitalisme, sudah cukup memadar.

B. Kerangka Teoritis
1. Pengertian Pemasaran

Pemasaran telah didefinisikan dalam banyak cara. Menurut Kotler.”

Pemasaran adalah proses sosial dan manajernal yang didalamnya individu

dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan

dengan menciptakan, menawarkan—dan-mempertukarkan produk yang
bernilai dengan pihak lain:

Pemasaran secara historis dipandang sebagai kegiatan yang menjembatani
kesenjangan antara titik produksi dan titik konsumsi. Dalam kenyataannya
pemasaran mencakup kegtatan-kegiatan seperti:*’

a. Mendefinisikan dan mengukur kebutuhan serta keinginan pasar.
b. Mendorong penciptaan barang atau jasa yang dapat memenuhi kebutuhan
dan keinginan tersebut.

¢. Mengkonsumsikan kebaikan, keunggulan, dan harga barang atau jasa

kepada para pembeli potensial.

i” Philip Kotler, Manajemen , hal. 8.
** Magister Manajemen UGM, Perencanaan dan Pengendalian Operasi Pemasaran. | .



d. Mendistribusikan barang atau jasa secara fisik.

Dewasa ini perusahaan tidak dapat bertahan dengan hanya menjalankan
tugasnya dengan baik Supaya sukses menghadapi pasar dunia yang kompetitif
mereka harus sangat baik. Penelitian mutakhir menunjukkan bahwa kunci
keuntungan perusahaan adalah memaham: dan memuaskan pelanggan sasaran
mereka dengan tawaran yang unggul. Pemasaran adalah fungsi perusahaan yang
ditugasi menentukan pelanggan sasaran serta cara terbaik untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan mereka secara kompetitif dan menguntungkan.

Pemasaran berasal dari kenyataanbahwa manusia memiliki kebutuhan dan
keinginan. Pemilihan produk ditentukan oleh konsep nilai, biaya dan kepuasan
dimana hal ini disebabkan karena banyak produk yang dapat memenuhi suatu
kebutuhan. Dapat dikatakan pula bahwa pemasaran terdiri dari serangkaian
prinsip untuk memilih pasar, sasaran.. mengevaluasi, kebutuhan konsumen,
mengembangkan barang dan jasa jpemuas keinginan, memberikan nilai kepada
konsumen, dan laba bagi perusahaam:

Secara sederhana, proses pemasaran dibagi dalam tiga bagian utama : (1)
memastikan calon klien/pembeli potensial; (2) mempublikasikan produk/jasa yang
ditawarkan, mendekati pembeli/klien potensial; (3) kiat menjual produk/jasa yang
ditawarkan. Kemampuan menjalankan ketiga kegiatan tersebut pada dasarnya juga

merupakan bagian dari kecakapan menjual (salesmanship).”®

» Mukhlas Hasyim, Tanzim Sig fil Figh al-Islam, Tesis Magister, Kairo : Universitas
al-Azhar, 2000, hal 255,

* M lIsmail Yusanto dan M Karebet . Menggagas Bisnis Istami, (Jakarta - Gema Insani
Press, 2002), hal. 162,
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2. Filosofi Pemasaran
Kegiatan pemasaran harus dijalankan berdasarkan falsafah pemasaran
yang efisien, efektif, dan bertanggung jawab sosial, yang telah dipikirkan dengan
matang. Menurut Kotler, terdapat lima konsep yang dapat dipilih organisast untuk
melaksanakan kegiatan pemasaran mereka, yaitu:’’
a). Konsep Produksi
Produksi dalam arti yang sederhana bukanlah sesuatu yang dicetuskan oleh
Kapitalis. Produksi telah terjadi semenjak manusia bergelut dengan bumi
karena ia merupakan suatu hal yang primer dalam kehidupan.”®
Oleh sebab 1tu Islam menganjurkan umatnya untuk memproduksi dan berperan
dalam berbagai bentuk aktivitas €konomi: pertanian, perkebunan, perikanan,
perindustrian, dan perdagangan. Islam memberkati pekerjaan dunia ini dan
menjadikannya bagian dariiibadah dan-jihad.*
Konsep produksi int menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang
tersedia dibanyak tempat dan murah“hdarganya.| Manajer organisasi yang
berorientasi produksi memusatkan perhatian pada usaha-usaha untuk mencapai
efisiensi produksi yang tinggi dan distribusi yang luas. Asumsi bahwa
konsumen terutama tertarik pada kemudahan mendapatkan produk dan harga
yang rendah berlaku paling tidak dalam dua situasi. Pertama adalah jika
permintaan atas produk melebihi penawaran, seperti yang terjadi di negara

berkembang. Konsumen dalam situasi ini lebih tertarik untuk mendapatkan

27 Philip Kotler, Manajemen , hal 14-25.

® yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam_ (Jakaria - Gema Insani Press,
1997 hal 105

" Ibid hal 107
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produk daripada keistimewaan produk tersebut, dan pemasok akan memusatkan
perhatian pada usaha untuk meningkatkan produksi. Situasi kedua adalah ketika
biaya produk tinggi dan harus diturunkan untuk memperluas pasar.
Dalam konsep Islam, mencegah mafsadah lebih diutamakan daripada
memperbaiki dampak buruk mafsadah meskipun dampak buruk tersebut timbul
sebagai ekses dari suatu produksi yang bermanfaat. Itu sebabnya penggunaan
mekanisme daur ulang lebih diutamakan daripada penerapan instrumen biaya
kompensasi dan batas ukuran.*®
Sistem produksi dalam suatu negara'Islam’harus dikendalikan oleh kriteria
objektif maupun subjektif, kriteria yang objektif akan tercermin dalam bentuk
kesejahteraan yang dapat diukur dan segi uang,dan kriteria subjektifnya dalam
bentuk kesejahteraan yang dapat; diukur |dari segi etika ekonomi yang
didasarkan atas perintah-perintah kitab-suctal-Quran.dan Sunnah.’’

b). Konsep Produk
Konsep produk menyatakan-bahwa konsumen “‘akan/menyukai produk yang
menawarkan mutu, kinerja, dan pelengkap inovatif yang terbaik. Manajer
dalam organisasi berorientasi produk memusatkan perhatian mereka pada usaha
untuk menghasilkan produk yang unggul dan terus menyempurnakannya.
Berdasarkan konsep ini, manajer mengasumsikan bahwa pembeli menghargai
produk yang dibuat dengan baik dan mereka dapat menilai kualitas dan kinerja

suatu produk.

* Adiwarman Karim, Ekonomi., hal. 113

"' Abdul Mannan, Teori dan Praktek Ekonomi Islam, {Yogyakarta = Dana Bhakti Prima
Yasa, 1997), hal. 55,
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Produk usaha bisnis yang dipersaingkan baik barang maupun jasa harus halal.
Spesifikasinya harus sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen untuk
menghindari penipuan. Kualitasnya terjamin dan bersaing.’ ?
Di antara produk yang dilarang keras beredar ialah produk yang merusak
akidah, etika, dan moral manusia, seperti produk yang berhubungan dengan
pornografi dan sadisme, baik dalam opera, film, dan musik. Juga apa saja yang
berhubungan dengan media informasi, baik media cetak ataupun media
televisi.™

¢). Konsep Menjual/Penjualan
Menjual adalah sebuah profesi yang tua dan terhormat. Selama berabad-abad
menjual telah menyumbang pada-pentebaran kebudayaan, perbaikan tingkat
kehidupan, dan pemerataan kekayaan||dan telah mendorong penemuan serta
penyebaran teknologi.34
Konsep menjual menyatakan kepadajkonsumen, jika diabaikan biasanya tidak
akan membeli produk organisasidalamjumiahtyang/cukup. Orgamsasi harus
melakukan usaha penjualan dan promosi yang agresif. Konsep ini
mengasumsikan bahwa konsumen malas atau enggan melakukan pembelian dan
untuk itu harus didorong. Asumsi lain juga menyatakan bahwa perusahaan
memiliki cara penjualan dan peralatan promosi yang efektif untuk merangsang

lebih banyak pembelian.

32 M. Tsmail Yusanto dan M. Karebet, Menggagas., hal. 96.

" Yusuf Qardhawi, Norma., hal. 118.

“ Matthew J. Culligan, Manajemen Back To Basics, alih bahasa Hermoyo, (Jakarta -
Mitra Utama, 1996), hal. 171,



23

d). Konsep Pemasaran
Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk meraih tujuan organisasi
adalah menjadi lebih efektif dari para pesaing dalam memadukan kegiatan
pemasaran guna menetapkan dan memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar
sasaran. Konsep ini dimulai dengan pasar vang didefinisikan dengan baik,
pemusatan perhatian pada kebutuhan pelanggan, pemaduan seluruh kegiatan
yang akan mempengaruhi pelanggan, dan laba yang dihasilkan dengan
memuaskan pelanggan.

e). Konsep Pemasaran Berwawasan Sosial
Konsep pemasaran berwawasan  sosial menyatakan bahwa tugas organisasi
adalah menentukan kebutuhan, keinginan, dan/kepentingan pasar sasaran dan
memberikan kepuasan yang diinginkan secara“secara lebih efektif dan efisien
daripada pesaing dengan jmempertahankan (dan.meningkatkan kesejahteraan
konsumen dan masyarakat. Konsgp |pemasaran berwawasan sosial mengajak
pemasar membangun pertitbangan sosial|dan étika dalam praktek pemasaran
mereka. Konsep ini pemasar menyeimbangkan dan menyelaraskan tiga faktor,
yaitu laba perusahaan, pemuasan keinginan konsumen, dan kepentingan publik.

3. Strategi Pemasaran

Pembahasan strategi pemasaran meliputi:
a. Pembuatan Sasaran Pemasaran
Sasaran pemasaran harus dinyatakan bagi setiap pasar sasaran dalam segi
penjualan, kontribusi laba, dan tujuan kualitatif lainnya, seperti membangun citra.

Sasaran vang dimaksud paling sedikit bisa dibagi dalam dua kelompok, yakni
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sasaran prestasi pasar dan sasaran penunjang pemasaran. Sasaran prestasi pasar
dimaksudkan untuk hasil yang lebih spesifik seperti penjualan dan laba. Adapun
sasaran penunjang pemasaran dimaksudkan untuk tugas yang menunjang hasil
prestasi akhir seperti membangun kesadaran pelanggan dan ikut serta dalam upaya
pendidikan. Sasaran juga harus terukur. Ini karena jika tidak, evaluasi

perkembangan hasil akan sulit dilakukan.*

Gambar 1. Sasaran Pemasaran Kualitatif

Penampilan,

P CI'SU&Si, KESAN @
Pelayanan,

Pemuasan.

Sumber: Yusanto dan Karebet, Menggagas Bisnis Islami,|2002.

Kiat Membangun Citra:
1) Penampilan
Tidak membohongi pelanggan;” baik “menyangkut besaran (kuantitas)
maupun kualitas. Imam Muslim mengatakan: Nabi saw. bersabda:*
s Y sl s 19
Apuabila dilakukan penjualan, katakaniah; tidak ada penipuan.

Al-Quran juga menjelaskan:

Ol 1 gandi Y g . il wmunﬁ),.wﬂmqnﬁ,s\udﬁi \,s,'i
cOPdde o Yt ) giaS Y g aae

¥ Ibid, hal. 166.

* Imam Muslim, Sahih Muslim, Juz 111 (Beirut: Dar Thya at-Turats al-Arabi, 1.t), hal.
1165
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Sempurnakaniah takaran dan janganlah kamu termasuk orang-orang
yang merugikan, dan timbanglah dengan timbangan yang lurus. Dan,
Janganiah @mu merugikan mgr?u.s'ia pada  hak-haknya dan3 ;‘anganlah
kamu merajalela di muka bumi ini dengan membuat kerusakan.

2) Pelayanan
Pelanggan yang tidak sanggup membayar kontan hendaknya diberi tempo
untuk melunasinya. Selanjutnya, pengampunan (bila memungkinkan)
hendaknya diberikan jika ia benar-benar tidak sanggup membayamnya.

3) Persuasi
Menjauh! sumpah yang berlebihan'dalam menjual suatu barang. Dewasa
ini banyak pedagang yang mencoba meyakinkan calon pembelinya dengan
melakukan sumpah palsu= Hal | ini v sebagian disebabkan oleh
ketidaksempurnaan ekonomi- pasar-dewasa ini dan sebagian karena
ketidakacuhan masyarakat terhadap-nilai-moral. dan spiritual kehidupan.*®
Islam mengutuk semua transaksi bisnis yang menggunakan sumpah palsu
yang diucapkan oleh para pengusaha: Abu Hurdirah berkata:

7ol ddsse daludl d8da alal)

Sumpah dengan maksud melariskan barang dagangan adalah penghapus
berkah.

4) Pemuasan

Hanya dengan kesepakatan bersama, dengan suatu usulan dan penerimaan,

penjualan akan sempurna. Dalam al-Qur’an dijelaskan:

7 Asy-Syw’ara (26): 181-183.
¥ Abdul Manan, Teori dan Praktek Ekonomi Islam, (Yogyakarta . PT Dana Bhakti
Prima Yasa, 1997), hal. 288,
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Yy aSie gl 3 o 5 lad 0685 G W) ALl aSi oSN gl 191K Y 1 gl o3 Leals
Aagay oS3 S it () aSiih | ok

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan batil, kecuali dengan Jéalan perniagaan yang
berlaku dengan suka sama suka diantara kamu ...
b. Langkah-langkah strategi pemasaran
1). Segmentasi
Segementasi timbul karena adanya perbedaan dalam pemilihan kebutuhan
konsumen. Konsumen membutuhkan produk-produk dan jasa-jasa yang
memuaskan kebutuhan mereka dengan harga vang bersaing. Perusahaan dapat
membentuk segmentasi dari pasar sasafan yang |akan dityju dan membentuk
karakter produk tersendiri dalam persepsi konsimen dengan menganalisa dan
mengidentifikasi konsumen dengan Kkarakteristik respon yang sama. Segmentasi,
penentuan pasar sasaran, dan positioning adalah merupakan satu kesatuan yang
)

saling berhubungan erat. Cravens mendefinisikan sebagai:™

Proses penempatan pembeli dalam _pasar produk menjadi beberapa
kelompok untuk mencapai'tujuan strategi-pemasaran.

" An-Nisa’ (4). 29.
* Craven, Strategic., hal 330
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Gambar 2. LANGKAH DALAM SEGMENTASI, TARGETING, DAN

SEGMENTASI PASAR

1. Mengidentifikasi
variable
segmentasi pasar.

2. Mengembangkan
gambaran segmen
yang dihasilkan.

POSITIONING

PEMBIDIKAN PASAR

POSISI PASAR

3. Mengevaluasi daya
tarik masing-
masing segmen.

4. Memilih segmen
{segmen-segmen)
sasaram.

T-Hs.

Mengidentifikasi konsep
penentuan posisi yang
memungkinkan bagi
masing-masing segmen
sasaran.

Memilih,
mengembangkan, dan
mengkomunikasikan
konsep penentuan posisi

yang dipilih.

Sumber: Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan Kontrol,
1997,

Segmentasi sebagai suatu strategi menawarkan banyak manfaat, Urban
dan Starr mengatakan manfaat dar segmentasi sebagai berikut:*' segmentasi
dapat menurunkan tekanan ketika persaingan.tidak mempunyai produk yang
dibutuhkan. Persaingan satu produk-yang tidak teratur akan kehilangan andil
dalam perusahaan multiple produk-pada, segmen yang dibutuhkan. Produk yang
menyesuaikan dengan segmen adalah produk yang tidak terpengaruh dengan
dampak dari persaingan harga dan dapat menyamaratakan harga premium.

2). Pasar Sasaran

Segmentasi pasar telah membuka jalur untuk melihat peluang-peluang dan

markei-segment, kemudian dievaluasi untuk memutuskan berapa banyak dan

pasar mana yang akan menjadi pasar sasaran yang sesuai dengan produk-produk

*! Urban and Star, Advanced. . hal. 125,
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yang dibutuhkan oleh pasar sasaran tersebut. Beberapa alternatif strategi untuk
memilih pasar sasaran adalah:*?
(a) Single segment concentration, yaitu fokus pada satu kelompok dengan
kebutuhan yang hampir sama. Tujuan perusahaan adalah mendominasi
segmen tersebut.
(b) Selective specialization, memilih sejumlah segmen yang menarik dan
berpotensi sebagai penghasil uang.
(c) Product specialization, perusahaan berkonsentrasi dalam menghasilkan
produk tertentu yang dijual hanya/pada beberapa segmen.
(d) Market specialization, perusahaan berkonsentrasi dalam melayani banyak
kebutuhan dan suatu kelompok pelanggan tertentu.
(d) Full market coverage, perusahaan berusaha melayani seluruh kelompok
pelanggan dengan semua produk yang mungkin mereka butuhkan.
3). Posisi Pasar (Positioning)

Informasi yang diterima dari, analisa jsttuasi ppasar memainkan peranan
penting dalam mendesain strategi pemasaran. Keputusan target pasar
menunjukkan kelompok pembeli yang menginginkan kepuasan dari strategi
program positioning pemasaran. Strategi positioning ini menunjukkan bagaimana
perusahaan memposisikan dirinya dengan pesaing utamanya di dalam memenuhi
kebutuhan pembeli dalam target pasar.

Positioning bukanlah sesuatu yang dilakukan terhadap produk tetapi

adalah membentuk suatu ceruk dalam pikiran konsumen. Positioning mempunyai

" Magister Manajemen UGM. Perencanaan.. hal, 62.
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peran yang penting dalam membentuk image tentang produk atau bisnis di dalam
pikiran konsumen, sehingga konsumen mempunyai persepsi tertentu tentang
produk tersebut.

Strategn pemasaran membutuhkan pengertian dari tempat pasar itu berada
dimana perusahaan akan bersaing dan pernyataan bagaimana kegunaan dan nilai
yang akan diciptakan untuk pelanggan melalui penawaran produk dan jasa.
Mengert1 kebutuhan pelanggan kemudian mengisinya lebih baik dari pesaing

merupakan kunci utama di strategi pemasaran yang berhasil.
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Gambar 3. PROSES FORMULASI STRATEGI PEMASARAN

FENOMENA PEMASARAN

Pembuatan Keputusan Pelanggzan

A

Siklus
HidupProduk

Segmentasi

Posisi Produk

Respon
Pasar

y

Perilaku Bersaing

PEMBUATAN KEPUTUSAN STRATEGIK

Tujuan

Perumusan' Program

Alternatif, Evaluasi, Pemilihan

Komitmen-Sumber-Daya

Anggaran dan Perencanaan

) 4

Rencana

IMPLEMENTASI

A

Taktik

Hasil

Sumber: Urban & Starr, Advanced Marketing Strategy: Phenomena, Analysis, and Decisions,

1991,

Perumusan strategi dianggap penting dalam proses perencanaan strategi

karena merupakan lay-out atau rancangan dari bagaimana perusahaan mencapat
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tujuan yang telah ditentukan. Strategi merupakan sebuah peta yang tergambar
jelas untuk melihat kemajuan yang ada.

Langkah pertama dalam mengformulasikan strategi pemasaran adalah
dengan melakukan analisis yang terdiri dari kekuatan dan kelemahan internal dari
pemasaran, peluang dan ancaman eksternal dan pemasaran yang terkait dengan
kemampuan dan strategi yang korporat, sehingga dari analisis tersebut maka akan
dapat didiagnosis proses perencanaan strategi pemasaran. Analisis dilanjutkan
dengan analisis strategi yang terdiri dari pembuatan keputusan pelanggan, siklus
hidup produk, segmentasi, positioning, Tespon pasar, dan perilaku persaingan.
Berdasarkan analisis di atas, maka perusahaan dapat membuat keputusan strategi
yang terdiri dari tujuan, formulasi program (alternatif, evaluasi, pemilihan), dan
komitmen sumber daya (anggaran -dan’ peréncanaan). Kemudian dilakukan
implementasi strategi pemasaran (perencanaan,taktik,.hasil).

Formulasi strategi pemasaran-berakhir dengan ditetapkannya keputusan
taktis-strategis yang memberikan kerangka-kerja yang) luas dan berjangka panjang
(setahun atau biasanya lebih) bagi tindakan pemasaran. Keputusan taktis-strategis
dimplementasikan dalam bentuk penggambaran tugas, mengembangkan jadwal
waktu dan anggaran dengan penugasan atas berbagai tanggung jawab.
Berbarengan dengan implementasi strategi, perusahaan juga melakukan
pengendalian secara sistematik diantaranya melalui pengendalian tugas dan

pengendalian biaya.43

3 M Ismail Yusanto dan M Karebet, Menggagas., hal, 170.
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¢. Formulasi Strategi Pemasaran

Untuk membangun sebuah strategi pemasaran yang efektif, suatu
perusahaan menggunakan variabel-variabel bauran pemasaran (marketing mix).
Implementasi syariah dalam variabei-variabel bauran pemasaran dapat dilihat,
misalnya pada produk, barang dan jasa yang ditawarkan adalah yang berkualitas
atau sesuai dengan yang dijanjikan. Pada variabel harga, terhadap pelanggan akan
disajikan harga yang kompetitif. Pada saluran distribusi, pebisnis muslim sekali-
kali tidak akan pernah melakukan tindakan kezaliman terhadap pesaing lain, suap
untuk melicinkan saluran pasarnya; dan tindakan machiavelis lainnya. Pada
promosi, pebisnis muslim juga akan menghindari iklan porno, bohong, dan
promosi yang menghalalkan segala cara.*

Masing-masing elemen dalam bauran peinasaran dapat dilihat pada peraga

syariah dalam bauran pemasaran.

*“* M. Ismail Yusanto dan M. Karebet, Menggagas., hal: 170.



Gambar 4. SYARIAH DALAM VARIABEL BAURAN PEMASARAN

Berkualitas, sesuai

———® Kompetitif

Transportasi &logistik
Tingkat pelayanan

—————® yang dijanjikan
PRODUK HARGA
Tampilan Daftar hargz
Kualitas Jangka waktu kradit
Kemasan Potongan harga
Merek Pilihan & diskontonya
Pelayan Fleksibilitas
Garansi
Keanekaragaman
DISTRIBUSI PROMOSI
Jenis saluran/perantara Bauran promosi:
Lokasi toko/distributor Iklan, media, copy, waktu
Gudang Personal selling;

Pelatihan, motivast, alokasi
Promost penjualan
Publikasi

®
Tidak zalim terhadap
pesaing lain &

tidak machiavelis

Cara Islami:

hindari promosi
pomno, bohong &
machiavelis

Sumber: Yusanto dan Karebet, Menggagas Bisnis Islami, 2002.
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Bauran pemasaran sebagai salah satu teon pemasaran modern merupakan

transformasi dan strategi pemasaran yang menjadi dasar untuk pembuatan

keputusan menjadi program pemasaran atau marketing mix adalah suatu

kumpulan alat pemasaran (marketing tools) yang digunakan perusahaan untuk

mencapai tujuan pemasaran di dalam target pasar. Alat pemasaran ini terdin dari
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empat variabel, yaitu produk (preduct), harga (price), distribusi (place), dan
promosi (promotion) atau lebih dikenal sebagai 4P
1) Produk

Keputusan tentang produk merupakan suatu keputusan strategik dan
penting karena mempengaruhi eksistensi perusahaan dalam jangka panjang.
Dampaknya mempengaruhi setiap fungsi dan setiap tingkatan dalam organisasi.

Cravens mendefinisikan produk sebagai 46

Segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan

perhatian, dibeli, dipergunakan, atau dikonsumsi dan dapat memuaskan

keinginan atau kebutuhan.

Sebuah produk oleh karena itu) tidak hanya merupakan sekumpulan atribut
tetapi juga merupakan fangible featuwre. Ada bebrapa tingkatan hal yang harus
diperhatikan unutk merencanakan sebuah produk.

Pengetahuan produk mencakup-perencanaanydan pengembangan produk
yang baik untuk dipasarkan oleh pefusahaan/\Berkaitan dengan masalah produk,
sangat dibutuhkan kebijakan taktis untuk)mengubah-atan ' menambah produk yang
ada dan mengambil tindakan-tindakan lain yang dapat mempengaruhi kebijakan
produk.

Penjual harus menghadapi keputusan tentang pemberian merek dalam
mengembangkan strategi pemasaran untuk produk. Kotler mendefinisikan merek

sebagai berikut;"’

Suatu nama, istilah, tanda, simbol, atau desain, atau kombinasi diantaranya
yang ditujukan untuk mengidentifikasi barang atau jasa dar satu penjual

* Basuy Swastha, Manajemen Penjualan, (Yogyakarta : BPFE, 1989), hal. 22.

* Craven, Strategic Marketing, Fifth Edition, (New York : Mc graw-Hill, 1997), hal.
158,

*7 Ibid, hal. 211
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atau sekelompok penjual, dan untuk membedakan barang/jasa tersebut dari
milik pesaing.

2) Harga

Menurut Sumarni, harga dapat didefinisikan sebagai berikut:**

Harga adalah jumlah uang {ditambah beberapa produk kalau mungkin)

yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dan produk dan

pelayanannya.

Allah swt. telah memberikan hak setiap orang untuk membeli dengan
harga yang disenangi. Ibnu Majah meriwayatkan Dari Abi Sa'id yang
mengatakan: Nabi saw. bersabda:*’ "Sesungguhnya jual-beli itu (sah karena)
sama-sama suka".

Harga produk/jasa dapat menentukan “permintaan pasar, dapat pula
mempengaruhi posisi bersaing dari suatu perusahaan. Penetapan harga barang dan
jasa memainkan peran yang strategis dalam sebuah perusahaan yang timbul
karena deregulasi, intensitas persaingan- global; pertumbuhan yang lambat, dan
peluang bagi perusahaan untuk memperkuat posisi pasamya.

Harga merupakan nilai Suatu™ barang atau jasa yang diukur dengan
sejumlah uang dimana berdasarkan nilai seseorang atau perusahaan bersedia
melepaskan barang atau jasa yang dimiliki kepada pihak lain. Faktor yang
dipertimbangkan dalam menetapkan harga adalah biaya, keuntungan, dan
perubahan keinginan pasar.*

3) Distribusi

Kotler mengartikan distribusi sebagai:

** Sumarni, Marketing Perbankan, (Yogyakarta : Liberty, 1997), hal. 286.

“ Taqyudin an-Nabhani, Membangun Ekonomi Alternatif Perspektif Islam, alih bahasa
M.Maghfur, (Surabaya : Rislaha Gusti, 1996), hal. 212.

* 1bid, hal. 11.
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Seperangkat organisasi yang melibatkan proses pembuatan produk atau
pelayanan untuk digunakan atau dikonsumsi.

Pada saluran distribusi, pebisnis muslim sekali-kali tidak akan permah
melakukan tindak kezaliman terhadap pesaing lain, suap untuk melicinkan saluran
pasarnya, dan tindakan machiavelis lainnya.”"

Kebutuhan penggunaan jalur distribusi merupakan keterlibatan pemasaran
dalam komitmen jangka panjang dalam menjangkau pasar yang ada. Pengelolaan
jalur distribusi adalah upaya untuk mendekatkan perusahaan dengan pasar
sasaran.

Abu Sulaiman memberikan' komentar” mengenai distribusi dengan
meletakkan kepercayaan yang besar pada pasar yang berfungsi dengan baik.
Campur tangan pihak pemerintah, bagaimanapun, mungkin dianggap perlu.5 2

Saluran distribusi menjalankan pekerjaan memindahkan barang/jasa dari
produsen ke konsumen. [a“mengatasi kesenjangan waktu, tempat, dan pemilikan
yang memisahkan barang/jasa dar mereka yang akan menggunakan barang/jasa
tersebut. Menurut Sumarni, saluran distribusi adalah:>’

Setiap sarana yang meningkatkan keberadaan dan atau kenikmatan suatu

jasa yang nmenambah penggunaannya atau pendapatan dari

penggunaannya, baik dengan mempertahankan pemakai yang ada,
meningkatkan kegunaannya di antara pemakai yang ada, ataupun menarik
pemakai yang baru.

4) Promosi

Pemasaran modern tidak hanya mengembangkan produk yang baik, harga

yang menarik, dan penyampaian produk kepada target sasaran, tetapi melebihi

' M.Ismail Yusanto dan M Karebet, Menggagas., hal. 170.

52 Nejatullah Siddigi, Pemikiran Ekonomi Islam, alih bahasa AM. Saefudin (Jakarta :
LIP PM, 1986). hal. 42

* Sumarni, Marketing ., hal. 310.



37

dari kegiatan tersebut, yaitu komunikasi kepada pelanggan mereka. Komunikasi
ini dituangkan ke dalam bentuk promosi. Promosi adalah kegiatan yang
mengkomunikasikan ciri-ciri produk yang bertujuan membujuk pasar sasaran agar
tertarik kepada produk tersebut dan membelinya.

Pada promosi, pebisnis muslim juga akan menghindari iklan porno,
bohong, dan promosi yang menghalalkan segala cara.”*

Strategi promosi menurut Cravens adalah:>

Perencanaan, implementasi, dan pengontrolan komunikasi dari sebuah
organisasi untuk mencapai target pasar sasaran.

Fungsi promosi dalam bauran pemasdran adalah untuk mencapai berbagai
tujuan komunikasi pada setiap pelanggam Komponen-komponen dari bauran
promosi termasuk iklan, personal selling/~promosi penjualan, direct marketing,
dan publisitas. Strategi promosi mengkombinasikan iklan, personal selling,
promosi penjualan, direct marketing, dan publitas ke dalam suatu program vang
terpadu untuk berkomunikasi dengan pembeli dan faktor lain yang mempengaruhi
keputusan pembelian. Tanggung jawab pemasaran yang penting adalah
merencanakan dan mengkoordinasi strategi promosi yang terintegrasi dan
menyeleksi strategi komponen-komponen promosi.

Kegiatan promosi sangat penting karena mempengaruhi penjualan vang
dicapai suatu perusahaan. Kegiatan promosi memberi informasi kepada orang
tentang produk dan membujuk pembeli, channel organization, dan masyarakat
secara umum untuk membeli merek suatu perusahaan. Manajemen pemasaran

semakin menyadari bahwa adalah menguntungkan untuk mengkombinasikan

* M. Ismail Yusanto dan M. Karebet, Menggagas., hal. 170.
* Craven, Straregic., hal. 499,
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komponen-komponen promosi ke dalam suatu strategi yang terintegrasi untuk
berkomunikasi dengan pembeli dan faktor lain yang mempengaruhi keputusan
pembelian.

Kegiatan promosi adalah mahal, manajemen perusahaan harus
menentukan besarnya anggaran promosi dan mengalokasikannya untuk
komponen-komponen promosi. Tujuan dan pemasaran dapat dicapai dengan
menggunakan campuran/kombinasi dari komponen-komponen bauran pemasaran
adalam rangka untuk mengkomunikasikan produk dengan baik. Setiap bentuk
promosi pada kenyataannya mempunyai kelebihan-kelebihan dan kekurangan-
kekurangan, strategi terpadu memasukkankelebihan-kelebihan tiap komponen
dalam mendesain bauran promosi yang berbiaya murah.

Komponen-komponen strategi profifesi §ébagai berikut: ™
(a) Iklan

Iklan merupakan berbagai bentuk presentasi dan promosi nonpersonal dari
gagasan, barang, dan jdsa. oleh sponisor-yang. felah ditentukan. Beberapa
keuntungan menggunakan iklan sebagai alat untuk berkomunikasi dengan
pembeli adalah biaya yang rendah untuk setiap pengeluaran yang diketahui,
media yang tersedia bervariasi (koran, majalah, televisi, radio, direct mail,
dan outdoor advertising), dapat mengontrol pengeluaran, isi dan pesan iklan
yang konsisten, dan hanya kesempatan untuk mendesain pesan iklan secara
kreatif. Isi dan pesan iklan sebagai tambahan dapat disesuaikan ketika tujuan

komunikasi berubah. Iklan mempunyai beberapa kelemahan diantaranya ia

* Magister Manajemen UGM, Perencanuaan., modul 2, hal. 66.
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tidak dapat berinteraksi dengan pembeli dan ia mungkin tidak dapat menarik
perhatian orang yang melihatnya. Tujuan iklan tergantung pada sasaran pasar,
gambaran posisi produk yang ditanamkan dalam fikiran konsumen.”’
(b) Personal selling
Personal selling merupakan suatu presentasi secara lisan dalam suatu
percakapan dengan satu atau lebih pembeli untuk suatu tujuan agar terjadi
suatu penjualan. Pengeluaran tahunan dari personal selling, pada pokoknya
lebih besar dari iklan, tetapi di pihak lain kedua komponen promosi ini saling
berbagi keistimewaan, iermasuk , kesadaran ‘tentang produk, penyebaran
informasi (transmitting information), _dan_membujuk orang untuk membeli
produk.
(c) Promosi penjualan
Promosi penjualan terdiri, dari berbagai kegiatan promosi, termasuk trade
show, kontes, pemberian samplé-produk)\point-of-purchase display, intensif
perdagangan, dan pemberian| kupon: Pengeluaran /dar promosi pemjualan
pada pokoknya juga lebih besar dari pengeluaran iklan. Promosi penjualan
dapat digunakan untuk target pembeli, merespon kejadian khusus, dan
menciptakan insentif pembelian untuk suatu produk.
(d) Penjualan langsung
Direct  marketing terdiri dari  beberapa saluran komunikasi yang
memungkingkan perusahaan untuk mengadakan kontak langsung dengan

pembeli secara individual. Direct marketing termasuk katalog, direct mail,

" Arief Suadi, Sistem Pengendalian Manajemen, (Yogyakanta | BPFE, 1996), hal. 67.
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penjual langsung melalui televise dan radio/majalah/koran, electronic
shopping dan kiosk shopping (misalnya pembelian asuransi penerbangan di
pelabuhan udara). Keistimewaan direct selling yang berbeda dari kegiatan
promosi yang lain adalah adanya kesempatan bagi pemasaran mencapai akses
langsung dengan pembel:.
(e) Publisitas
Publisitas merupakan pendorong permintaan yang bersifat nonpersonal untuk
suatu produk, jasa, atau gagasan yang berupa berita penting yang bersifat
komersial di media massa dan tidak dibayar langsung oleh suatu sponsor.
Manajer pemasaran mempinyai. Sedikit kendali atau tidak dapat
mengendalikan ~ komunikasi  word-of*mouth’” | atau  komunikasi  dan
organisasi/perusahaan lain. Jenis-jenis komunikasiini dapat mempengaruhi target
pasar perusahaan. Word-of-mewrhi’\adalah’ komunikasi interpersonal diantara dua
atau lebih tndividual seperti anggota-kelompok referensi atau seorang pelanggan
dan scoarang salesperson. | Peribahasa |a\ satisfied /customer is your best
salesperson mengilustrasikan pentingnya word-of-mouth bagi pemasar. Pelanggan
yang puas mempengaruhi teman dan keluarganya untuk membeli, sedangkan
pelanggan yang tidak puas dapat menghambat penjualan suatu produk, jasa, atau

gagasan.
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Formulasi strategi pemasaran mencakup:
(1). Perilaku Konsumen

Menurut Basu Swastha dan Hani Handoko, perilaku konsumen dapat
didefinisikan sebagai:*®

Kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam

mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk

didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan
kegiatan-kegiatan tersebut.

Kunci untuk memahami perilaku konsumen dalam Islam tidak terletak
dengan hanya mengetahui hal-hal yang terlarang tetapi juga dengan menyadari
konsep dinamik tentang sikap moderat dalam konsumsi yang dituntun oleh
perilaku yang mgngutamakan kepentingan orang 1ain, yaitu seorang konsumen
Muslim. Larangan-larangan Islam |mengenai._makanan dan minuman harus
dipandang sebagai usaha untuk memperbaik: perilaku konsumen.>®

Tujuan pemasaran-adalah memenuhi* dan' memuaskan kebutuhan dan
keinginan pelanggan sasaran. Bidang perilaku konsumen mempelajari bagaimana
individu, kelompok, dan organisasi memilih, meémbel, memakai, dan membuang
barang, jasa, gagasan atau pengalaman dalam rangka memuaskan kebutuhan dan
keinginan mereka.®

Perilaku konsumen dipengaruhi oleh empat faktor, yaitu budaya (budaya,
sub-budaya, dan kelas sosial), sosial (kelompok acuan, keluarga, serta peran dan
status), pribadi (usia, tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup,

serta kepribadian dan konsep diri)), dan psikologis (motivasi, persepsi,

% Basu S & Hani H, Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta : BPFE, 1997), hal. 10.

% Abdul Manan, Teori , hal. 51.

* Martinus T. Hendarko, Analisis Perilaku Konsumen dalam Memilih Jasa Perbankan,
Tesis Magister, Yogyakarta : UGM, 1996, hal. 13.
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pengetahuan, keyakinan, dan pendirian). Riset terhadap semua faktor-faktor ini
dapat memberikan petunjuk seperti bagaimana cara merangkul dan melayani
konsumen dengan lebih efektif *!

Ménurut Metwally, penlaku konsumen muslim berbeda dengan konsumen
non-muslim. Seorang konsumen muslim tidak hanya mencapai kepuasan dari
konsumsi barang dan penguasaan barang tahan lama. Perilaku ekonomi muslim
berpusat sekitar kepuasan yang dikehendaki oleh Tuhan.

Hal im berarti kepuasan seorang konsumen muslim tidak hanya sebagai
fungsi jumlah barang yang dikonsumsi,~dan barang tahan lama yang dikuasai,
akan tetapi juga sebagai fungsi dari sedekah;”*

Proses pembelian yang spesifik terdiri dari urutan kejadian yang terdiri
dari pengenalan masalah/kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian, dan, pemilaku, pasca-pembelian, Tugas pemasar adalah
memahami perilaku pembeli pada tiap-tiap tahap, dan pengaruh apa yang bekerja
pada tiap-tiap tahap tersebuts Pelanggan, vang“puas’\akan terus melakukan
pembelian, sedangkan pelangan yang tidak puas akan menghentikan pembelian
produk yang bersangkutan dan kermungkinan akan menyebarkan berita tersebut
kepada orang lain. Perusahaan harus berusaha memastikan kepuasan konsumen
pada semua tingkat dalam proses pembelian.

Pengambilan keputusan konsumen berbeda-beda, tergantung pada jenis
keputusan pembelian. Langkah-langkah yang diambil dalam proses pengambilan

keputusan dapat dilakukan dengan dua cara:®*

°" Magister Manajemen UGM, Perencanaan., hal. 49
“* Metwally, Teori dan Model Ekonomi Islam, (Jakarta : PT. Bangkit Daya Insana,
1995), hal 26
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a. Subjectivist (bayesians). Keputusan diambil berdasarkan perasaan, feeling atau
intuitive judgment, tanpa melalui model atau analisa yang ilmiah.

b. Objectivist. Keputusan diambil dengan menggunakan metode ilmiah, model-
model pengambilan keputusan, matematika, decision science, expect system,
dan lain-lain.

Kotler membedakan empat jenis perilaku pembelian konsumen
berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan tingkat diferensiasi merek,* yaitu:

1) Perilaku pembelian yang rumit

Konsumen terlibat dalam perilaki pembelian yang rumit saat mereka sangat
terlibat dalam sebuah pembelian |dan/menyadan adanya perbedaan signifikan
di antara berbagai merek. Hal ini biasanya merupakan kasus saat produk yang
bersangkutan mahal, jarang dibeli, beresiko; 'dan sangat mengekspresikan
pribadi. Biasanya konsumen tidak banyak-mengetahuitentang kategori produk
tersebut dan harus belajar banyak!

2) Perilaku pembelian pengurang disonansi

Kadang-kadang konsumen sangat terlibat dalam sebuah pembelian, tetapi
melihat sedikit perbedaan dalam merek-merek. Pembeli akan berkeliling
untuk mempelajari apa yang tersedia dan akan membeli dengan cukup cepat
dalam kasus ini, mungkin terutama bereaksi terhadap harga yang baik atau

terhadap kenyamanan berbelanja.

® Sofyan Syafri, Akuntansi Pengawasan dan Manajemen Dalam Perspektif Islam,
(Jakarta . Fak. Ekonmi Trisakti, 1992), Hal. 159.

* Kotler dan Gary Amstrong, Dasar-dasar Pemasaran, (Jakarta : Prenhallindo, 1997),
hal. 160
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3) Perilaku pembelian karena kebiasaan
Banyak produk dibeli dalam kondisi rendahnya keterlibatan konsumen dan
tidak adanya perbedaan merek yang signifikan. Konsumen pergi ke toko dan
mengambil merek tertentu. Jika mereka tetap mengambil merek yang sama,
hal ini karena kebiasaan, bukan karena kesetiaan merek yang kuat.

4) Perilaku pembelian yang mencari varias!
Beberapa sistuasi pembelian ditandai oleh keterlibatan konsumen yang
rendah, tetapi terdapat perbedaan merek yang signifikan. Konsumen sering
melakukan perpindahan merek dalam kasas in.

(2). Daur Hidup Produk (product Life Cycle PLC)

Lingkungan bisnis senantiasa- berubah sépanjang waktu. Perusahaan
mungkin menghadapi ekonomi yang longgar atau ketat, inflasi atau deflasi, suku
bunga yang menaik atau mernuruhj peraturan pemerintzh yangketat atau longgar.
Bahkan saat ini perusahaan harus| menghadépi /persaingan yang sudah dalam
kategort siypercompetition.

Perusahaan harus belajar beroperasi dalam era perubahan yang tidak
menentu seperti yang tersebut di atas, sehingga perusahaan harus mengformutasi
ulang strategi pemasaran mereka beberapa kali dalam masa hidup suatu produk.
Perusahaan harus merencanakan strategi yang sesuai dengan tiap tahap siklus
hidup produk dengan harapan dapat memperpanjang umur dan profitabilitas
produk.

Hampir setiap jenis produk pada dasarnya akan melalui tahap-tahap

tertentu selama kehidupannya. Siklus kehidupan (Product lLife (ycle) adalah
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tahap-tahap yang dilalut oleh suatu produk sejak 1a mulai dipasarkan sampai

hilang dari pasaran.

Gambear 5. SIKL.US KEHIDUPAN PRODUK

Tahap Tahap Tahap
Perkenalan Pertumbu Kemataingan Penurunan
Produk Pasar. Produk

\u\\\_

v
~

Waktu

Sumber: Kotler, Manajemen Pemasaran:~-Analisis/|“Perencanaan, Implementasi, dan
Pengendalian, 1993.

Tahap-tahap pada siklus kehidupan produk adalah sebagai berikut:®’
a. Tahap Perkenalan Produk (/ntroduction)

Tahap perkenalan dimulai sesaat setelah produk dilemparkan ke pasaran,
sampai pada suatu saat dimana permintaan konsumen meningkat dengan tajam
dan biaya promosi yang besar-besaran mulai berkurang. Pada tahap perkenalan ini
keuntungan tidak diharapkan, bahkan kemungkinan besar justru perusahaan
mengalami  kerugian. Tahap im1 merupakan tahap yang penting karena
kemungkinan untuk gagal cukup besar, sedangkan keberhasilan hanya mungkin

diraih dengan usaha pemasaran yang hebat.

" Ibid, hal. 82.
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b. Tahap Pertumbuhan Pasar (Growth)

Bila suatu produk telah melewati tahap perkenalan dengan baik, maka
selanjutnya akan memasuki tahap pertumbuhan. Tabap ini ditandai dengan
pendakian yang cepat dari penjualan. Para pemakai awal menyukai produk, dan
mayoritas konsumen tingkat menengah mulai membeli produk.

Tingkat pertumbuhan akhirnya berubah dan satu tingkat ekselarasi
(peningkatan yang semakin cepat) menjadi tingkat deselarasi (peningkatan yang
semakin lambat). Perusahaan harus mengawasi akibat dan tingkat deselarasi 1
dalam rangka menyiapkan strategi barnu.
¢. Tahap Kedewasaan (Maturity)

Tahap ini ditandai dengan tercapainya titik tertinggi dalam penjualan
perusahaan. Normalnya tahap ini merupakan tahap terlama dalam PLC. Hal im
disebabkan karena pada tahap.ini ‘pemenuhan kebutuhaninti-oleh produk yang
bersangkutan tetap ada. Sebagian besar produk yang ada saat ini berada dalam
tahap in1, karena itu sebagian besar strategi‘pemasaran ditujukan untuk produk-
produk dalam tahap ini.

Umumnya tahap ini terdin dan tiga tingkatan. Tingkatan pertama disebut
growth maturity, yaitu pertumbuhan penjualan mulai berkurang yang disebabkan
oleh dewasanya distribusi. Tingkatan kedua, stable maturity, penjualan menjyadi
mendatar yang disebabkan oleh jenuhnya pasar. Tingkatan ketiga, decaying
maturity, penjualan mulai menurun dan konsumen mulai bergerak ke produk lain

atau produk substitusi.
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d. Tahap Penurunan Penjualan (Decline)

Penjualan perusahaan yang semakin bergerak ke arah penurunan
merupakan gejala tahap decline dalam PLC. Penurunan penjualan ini disebabkan
oleh faktor-faktor seperti perubahan selera pasar, produk substitusi diterima
konsumen, dan perubahan teknologi.

Menurut Cravens, strategi pemasaran didefinisikan sebagai analisis,
strategi pengembangan, dan pelaksanaan kegiatan dalam:*®

suatu proses sosial dan manajenial yang di dalamnya individu dan

kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan

mencipiakan dan mempertukarkan produk yang bermilai dengan pthak lain.

Menurut Basu Swasta dan!Irawan strategi pemasaran dari setiap
perusahaan merupakan suatu rencana keseluruhan untuk mencapai tujuan.
Penentuan strategi ini dapat dilakukan oleh manajer pemasaran dengan membuat
tiga macam keputusan, yaitu:’\

1. Konsumen manakah yang akan-dituju ?

2. Kepuasan seperti apakah'vang diinginkan-oleh kodsumen tersebut ?

3. Bauran pemasaran (marketing mix) seperti apakah yang dipakai untuk
memberikan kepuasan kepada konsumen tersebut ?

Manajer berusaha untuk menentukan konsumen manakah yang akan dituju
dengan suatu riset pemasaran. Hal ini berarti bahwa perusahaan mempunyai atau
memilih  konsumen tertentu sebagai sasarannya. Manajer kemudian
mengidentifikasi keinginan mereka agar dapat menentukan kombinasi bauran

pemasaran (marketing mix) yang paling efektif. Perusahaan dalam hal ini, perlu

66 Craven, Strategic ., hal. 278.
" Basu Swastha dan Irawan, Mangjemen Pemasaran Modern. (Yogyakarta : Liberty,
2001), hal. 15.
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juga memperhatikan berbagai macam faktor lingkungan (demografi, ekonomi,
sosial dan kebudayaan, politik dan hukum, ekologi, serta persaingan), kekuatan
dan kelemahan perusahaan. Strategi pemasaran yang berhasil umumnya
ditentukan dari satu atau beberapa vaniabel marketing mix-nya. Perusahaan
dengan demikian, dapat mengembangkan strategi produk, harga, distribusi, atau
promosi, atau mengkombinasikan variabel-variabel tersebut ke dalam suatu
rencana strategi yang menyeluruh.

Strategi pemasaran multifungsional yang utuh merupakan suatu hal
penting untuk menghasilkan tingkat kepuasan konsumen yang tinggi, sedangkan
untuk memenuhi kepuasan konsumen tersebut adalah dengan mengerti kebutuhan
konsumen tentang atribut produk vang disesuaikan dengan desain dan gars
pedoman produk serta pelayanan yang diberikan kepada pasar sasaran.

Konsep pemasaran untuk jasa’ pada-hakekatnya sama-dengan pemasaran
produk. Berdasarkan kedua hal tersebut pemasar harus memilih dan menganalisis
pasar sasarannya. Kemudian suatu program, pemasaran harus dibangun sekitar
bagian-bagian dari marketing mix. Sebaliknya ciri-ciri jasa yang membedakannya
dari suatu produk biasanya menghasilkan program pemasaran yang sangat
berlainan. Strategi-dan taktik yang digunakan dalam pemasaran suatu produk
seringkali tidak sesual untuk pemasaran suatu jasa. Jasa merupakan tiap tindakan
atau pekerjaan yang dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain yang pada
dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemuilikan. Produksinya
mungkin atau mungkin tidak dikaitkan pada suatu produk fisik. Jasa tidak

berwujud, tidak terpisahkan, bervariasi, dan mudah lenyap. Tiap karaktenstik
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memiliki tantangan dan memerlukan strategi tertentu. Pemasar harus menemukan
cara untuk memberikan wujud pada yang tidak berwujud, meningkatkan
produktivitas penyedia jasa, meningkatkan dan menstandarisasi kualitas jasa yang
disediakan, serta menyesuaikan pasokan jasa dengan permintaan pasar selama
periode sibuk dan tidak sibuk.

Kotler menyatakan bahwa pemasaran jasa tidak hanya membutuhkan
pemasaran eksternal, tetapi juga pemasaran internal dan pemasaran interaktif
(gambar 2). Pemasaran eksternal menggambarkan pekerjaan normal yang
dilakukan oleh perusahaan untuk menyiapkan, memberi harga, mendistribusikan,
dan mempromosikan jasa itu pada konsumen. /Pemasaran internal menjelaskan
pekerjaan yang dilakukan oleh perusahaan untuk melatih dan memotivasi
pegawainya untuk melayam pelanggan  dengan bai!(. Pemasaran interaktif
menggambarkan keahlian pegawai dalam melayan klien.

Gambar 6. TIGA JENIS PEMASARAN DALAM INDUSTRI JASA

Perusahaan
Pemasaran Pemasaran
Internal Fksternal
Jasa Jasa Industri/
Kebersihan/ Perbankan/ Restoran
Pemeliharaan Finansial
Pemasaran
Karyawan Interaktif » Pelanggan

Sumber: Kotler, Manajemen Pemasaran: Analisis, Perencanaan, Implementasi, dan Kontrol,
1997
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Perusahaan jasa menghadapi tiga tugas dalam pemasaran, yaitu:
a. la harus mendiferensiasi penawaran, penyampaian, dan atau citranya.
b. Ia harus mengelola kualitas jasa agar mencapai atau melampaui harapan
pelanggan.
c. la harus mengelola produktivitas pekerjaannya untuk meningkatkan
kepuasan pelanggan.
d. Keputusan Taktis-Strategis Pemasaran
Formulasi strategi pemasaran berakhir dengan ditetapkannya keputusan
taktis-strategis yang memberikan kerangka‘kerja yang luas dan berjangka panjang
(setahun atau biasanya lebih) bagi ‘tindakan pemasaran. Keputusan ini menjadi
keputusan fundamental yang membern petunjuk’tindakan pemasaran sehari-har.
Keputusan yang dimaksud terdiri atas hal‘hal berikut ini.®®
1. Keputusan Produk
Berkenaan dengan penetapan produk yang secara potensial dinilai oleh
pasar sasaran atas kualitasnya, yakni paduan -manfaat atau kepuasan yang
dittmbulkan, atribut produk yang dibawanya, juga perluasan produk.
2. Keputusan Penetapan Harga
Keputusan int memasukkan faktor biaya, persaingan, dan permintaan.
Penetapan harga seyogianya dilakukan setelah perusahaan memonitor harga yang
ditetapkan pesaing agar harga yang ditentukan kompetitif, tidak terlalu tinggi atau

sebaliknya.

" Yusanto dan Karebet, Menggagas. hal 170
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3. Keputusan Distribusi

Di sini, perusahaan memutuskan pilihan jaringan distribusi yang
dipandang efektif dan efisien untuk menghubungkan produsen dengan konsumen
tanpa harus menzalimi pesaing lain. Apakah pola distribusi langsung produsen-
konsumen atau pola produsen-agen-distributor-pengecer-konsumen. Atau, dapat
juga kombinasi dan modifikasi diantara dua pola umum tersebut. Pilthan pola
distribusi sangat bergantung pada tingkat efisiensi dan efektivitasnya.

4. Keputusan Promosi

Promosi lebih luas dan sekedar iklan. Keputusannya dapat berupa salah
satu atau kombinasi dari penggunaan) keempat elemen benkut. a} Promosi
penjualan, drantaranya melalui pertandingan, kontes, contoh gratis, pameran
perdagangan, kupon, dan harga promosi) b) Iklan, iklan cetak, iklan tayangan,
iklan billboard, serta logo \dan informasi pada”kemasan. €) Publisitas, seperti
mencetak/menayangkan berita di média, laporan tahunan, juga pidato karyawan.
d) Penjualan personal, seperti\ preséntasi penjualan /secara perorangan atau
pemasaran jarak jauh (relemarketing). Semua elemen promosi ini harus
dihindarkan dari tindak kebohongan, ilusi ketidaksenonohan, serta publikasi
produk yang menghalalkan segala cara.

Keputusan taktis-strategis di atas kemudian diimplementasikan dalam
bentuk penggambaran tugas, mengembangkan jadwal waktu dan anggaran dengan
penugasan atas berbagai tanggung jawab. Berbarengan dengan implementasi
strategi, perusahaan juga melakukan pengendalian secara sistemik diantaranya

melalur pengendalian tugas dan pengendalian biaya.
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4. Evaluasi Strategi Pemasaran

Perubahan-perubahan dari tekanan eksternal yang harus segera diadaptasi
kedalam lingkungan internal menjadi implementasi pemasaran, membutuhkan
pengembalian pemasaran yang merupakan suatu proses pengukuran dan
mengevaluasi hasil dari strategi pemasaran dan perencanaan. Berdasarkan
tindakan tersebut, maka perlu diambil tindakan koreksi untuk menyesuaikan
tujuan pemasaran yang telah dilaksanakan.

Tahapan untuk melaksanakan evaluasi strategi pemasaran adalah dengan
mengetahui strategi-strategi yang dilakukan selama ini dan selanjutnya menyaring
lingkungan eksternal dan internal ‘ontuk memperkirakan posisi perusahaan,
kemampuan, kekuatan, dan kelemahan,

Evaluasi pemasaran sangat penting untuk mempertahankan kinerja agar
tetap sejalan dengan tujuannya. Evaluasi mungkin berusaha usituk:

a. Mencari peluang-peluang barv-atau ménghindarkan ancaman-ancaman.
b. Mempertahankan kinerja-agar tétap sejalan dengan harapan manajemen.
¢. Memecahkan masalah-masalah spesifik.

Bidang-bidang evaluasi meliputi pemantauan lingkungan, analisis pasar
produk, evaluasi program pemasaran, serta penilaian efektifitas komponen-
komponen bauran pemasaran spesifik seperti periklanan.®’

5. Perumusan Program Pemasaran
Merumuskan program pemasaran bagi suatu pasar sasaran terdiri atas

langkah berikut.”

* Glenn Boseman, Strategic Management Text and Cases, (Singapore - John Wiley &
Sons, 1989), hal. 23-27.
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a. Menentukan seberapa besar anggaran pemasarannya.

b. Mengalokasikan anggaran tersebut ke dalam vanabel-variabel bauran
pemasaran dari perusahaan.

c. Menentukan penggunaan sumber daya yang terbaik bagi setiap vanabel bauran
pemasaran.

Begitu banyak program pemasaran yang mungkin untuk dikembangkan,
sementara sangat sulit memperkirakan hasil keuntungan dan biaya bagi setiap
alternatif program.

Mengingat hal tersebut, manajer pemasaran\harus meneatukan besarnya
tingkat kepentingan dan kombinasi variabel pemasaran yang akan mendatangkan
laba yang paling menguntungkan, - setelah menguranginya dengan biaya
pemasaran. Manajemen juga harus memperkirakan sambutan pasar sasaran
terhadap alternatif bauran pemasaran.

6. Pemilihan Alternatif Strategi

Setelah melakukan analisis terhadap strategi-pemasaran yang dilakukan,
maka perseroan perlu untuk melakukan analisis terhadap alternatif-alternatif
strategi pemasaran yang ada. Salah satu kerangka pemulihan strategi adalah
dengan menggunakan analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, and

Treath). "

7 M.Ismail Yusanto dan M.Karebet, Menggagas., hal 170.
"' Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta - PT
Gramedia Pustaka UUtama, 1999), hal. 19.
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Gambar 7. PENENTUAN MATRIK SWOT

KEKUATAN

I 1
(diversifikasi) (agresif)

ANCAMAN PELUANG

v | H
(defensif) (turn-around)

KELEMAHAN

Sumber: Freddy Rangkuti, Amalisis SWOTTeknik Membedah Kasus: Reorentasi Konsep
Perencanaan Strategis untuk Menghadapi Abad 21,1999

Kuadran [ (mendukung strategi agresif) merupakan siatuasi yang paling
menguntungkan bagi perusahaan karena dalam kuadran im1 perusahaan
menghadapi beberapa peluang dengan kekuatan.yang dimiliki. Perusahaan dalam
situasi ini sebaiknya menggunakan strategi pengembangan pasar yang intensif
(agresif) atau strategi yang berorientasi pertumbuhan (growth oriented strategy)
untuk mengeksploitasi perpaduan yang menguntungkan antara kekuatan dan
peluang yang dimiliki.

Perusahaan dalam kuadran II (mendukung strategi (turn-around)
menghadapi peluang pasar yang impresif, akan tetapi dihambat oleh kelemahan-
kelemahan internal. Fokus strategi bagi perusahaan demikian adalah

menghilangkan kelemahan internal agar lebih efektif mengejar peluang pasar.
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Perusahaan dalam kuadran III (mendukung strategi diversifikasi) memiliki
kekuatan-kekuatan utama dalam menghadapi suatu lingkungan yang tidak
menguntungkan. Strategi pemasaran yang harus dilakukan dalam situasi ini adalah
menggunakan kekuatan-kekuatan yang ada untuk membangun peluang-peluang
jangka panjang dalam pasar produk.

Kuadran IV (mendukung strategi defensif) adalah situasi paling tidak
menguntungkan yaitu perusahaan menghadapi ancaman lingkungan dari suatu
posisi yang relatif lemah. Perusahaan dalam situasi imi memerlukan strategi yang
mengurangi atau mengarah kembali keterlibatan dalam pasar produk.

Analisis in1 secara rinci dilakukan dengan mengidentifikasi kekuatan dan
kelemahan yang dimilki perusahaan serta peluang dan ancaman yang dihadapi
perusahaan dan dengan mengidentifikasi faktor kunci sukses perusahaan, yaitu
dengan menentukan faktor-faktor apa’ sajar vang menjadi, kekuatan, kelemahan,
peluang, dan ancaman bagi perusahaan.

Setelah melakukan analisis fenomena, pemasaran/dan analisis lingkungan
eksternal dan internal perusahaan, langkah selanjutnya adalah memformulasikan
strategi pemasaran yang tepat dan membandingkan formulasi strategi ini dengan
strategi yang telah dilakukan perusahaan. Apabila formulasi strategi pemasaran
yang baru sesuai dengan strategi perusahaan saat ini, maka dapat dikatakan bahwa

strategl pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan sudah tepat.
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

A. Sejarah Singkat Persercan

Pada tanggal 27 Juli 1993 para wakil dari Yayasan Abdi Bangsa, Bank
Muamalat Indonesia dan Asurans: Jiwa Tugu Mandiri sebagai sponsor dari tim
pembentukan Asuransi Takaful Indonesia disingkat TEPATI. Tim ini juga
mengikut sertakan beberapa pejabat dari Departemen Keuangan RI. Selain untuk
memudahkan koordinasi antara pemtakarsa™/dengan pemerintah, keterlibatkan
unsur Departemen Keuangan dimaksudkan agar sejak awal mereka memberikan
perhatian kepada usaha besar ini. Kata-Direktur Utama Syarikat Takaful Indonesia
Rakhmat Hussen yang kala itu ditunjuk s¢bagai ketua TEPATL "

Asumsinya Bank Muamalat Indonesia gnembutuhkan- lembaga asuransi
yang sesual dengan syanah, baik dalam rangka mendukung permodalan maupun
untuk memberikan kepercayaan' [kepada |ndasabah.. Sejak awal berdin, Bank
Muamalat Indonesia memang tidak punya alternatif lain kecuali mengambil
asuransi konvensional.

Sebagai langkah awal, lima orang anggota TEPATI melakukan study
banding ke Malaysia pada tanggal 7 hingga 10 September 1993. Malaysia
merupakan negara ASEAN pertama yang mempraktekkan asuransi berdasarkan
syariah yakm sejak Agustus 1985. Di Malaysia asuransi syariah dikelola oleh

Takaful Malaysia Sdn. Bhd (Sendirian Berhad).”

" http://'www.tazkia com/ accessed May 31, 2001
" Ibid.
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Setelah melakukan berbagai persiapan, termasuk sebuah seminar nasional
di Hotel Indonesia, akhimya berdirilah PT. Syarikat Takaful Indonesia sebagai
Holding Company pada tanggal 24 Februan 1994. Tugas Holding Company
selanjutnya adalah untuk modal ventura, pegadaian dan sebagainya. Fungsi utama
dari PT. Syarikat Takaful Indonesia adalah sebagai investment company.
Kemudian PT. Syarikah Takaful Indonesia mendirikan dua anak perusahaan yaitu
PT. Asuransi Takaful Keluarga dan PT. Asuransi Umum.

PT. Asuransi Takaful Keluarga diresmikan pada tanggal 25 Agustus 1994,
dengan modal disetor sebesar Rp.¥ Milyar./V1zin\ operasionalnya keluar pada
tanggal 4 Agustus 1994 melalui SK. Menkeu, No.Kep-385/KMK.017/1994.
Menkeu Mari'e Muhammad sendiri yang meresmikan berdirinya Asuransi Takaful
Keluarga di Puni Agung Hotel Sahid Jaya Jakarta|

Sebertarnya pendirian, PT \Asuransi—Takaful-Keluarga apabila merujuk
kepada Undang-undang No. 2 tahun1992 tentangiusaha perasuransian, masih
harus menunggu beberapa lama [lagy Karena sésuai dengan undang-undang,
bahwa investasi perusahaan asuransi di suatu bank, maksimal lima persen dan
seluruh kekayaannya. Tapi karena di Indonesia hanya ada satu bank syariah yaitu
Bank Muamalat Indonesia maka khusus takaful seluruh investasinya boleh
dilakukan di Bank Muamalat. Ini merupakan suatu bentuk dukungan dar
pemerintah pada proses pembentukan asuransi syariah ini.

PT Asuransi Takaful Keluarga, didirikan pada tahun 1994 dengan modal
dasar Rp 25 miliar dan modal disetor Rp 9 miliar. Sebagai anak perusahaan PT.

Syarikat Takaful Indonesia, sebagian besar saham PT. Asuransi Takaful Keluarga
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dimiliki oleh PT. Syarikah Takaful Indonesia, selebihnya oleh Koperasi
Karyawan Takaful.

Pada tiga tahun pertama beroperasi, yaitu 1994, 1995 dan 1996, PT.
Asuransi Takaful Keluarga mengalami kerugian kumulatif sebesar Rp.1,383
miliar, Namun mulai tahun 1997, PT. Asuransi Takaful Keluarga mula1 berhasil
membukukan laba yaitu sebesar Rp.135 juta. Laba itu terus tumbuh pada tahun
1998 menjadi Rp.312 juta, namun menurun kembali pada 1999 menjadi Rp.221
juta. Kondisi ini sebetulnya relatif baik, mengingat pada tahun-tahun i1tu ekonomi
Indonesia tengah dilanda krisis. Bahkan.”tak sedikit perusahaan asuransi
konvensional yang kesulitan likuiditas dan akhirnya gulung tikar.

Sedangkan pendapatannya sejak pertama berdiri terus tumbuh. Pada tahun
1999, porsi pendapatan terbesar masih daripremi yaitu mencapai Rp.28,552
mihiar. Pendapatan investasi, mencapai Rp.1;707-miliar dangdarni sektor lainnya
Rp.99 juta. PT. Asuransi Takaful | Kelvargasyang berkantor pusat di JI. DR.
Saharjo, Jakarta, hingga tahun~1999"\berhasil ‘mérangkuh, 39.204 orang peserta
individu di delapan produk individunya, yaitu Takaful Dana Investasi, Takaful
Dana Haji, Takaful Dana Siswa, Takaful Anuitas, Takaful Anak Asuh, Takaful
Kesehatan, Takaful al-Khairat dan Takaful Kecelakaan Din. Sementara 441.573
peserta kumpulan tersebar di tujuh produk kumputannya, vaitu Takaful
Pembiayaan, Takaful al-Khairat, Takaful Majelis Taklim, Takaful Kecelakaan
Dir1t Kumpulan, Takaful Kecelakaan Siswa, Takaful Perjalanan Haji dan Umroh

serta Takaful Wisata dan Perjalanan.
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Jajaran dewan komisaris PT. Asuransi Takaful Keluarga, dipimpin oleh
Iwa Sewaka selaku Direktur Utama PT. Syarikah Takaful Indonesia. Sedangkan
jajaran dewan pengawas syariah diketuai oleh KH Ali Yafie. Jajaran dewan
direksi diisi oleh Agus Siswanto selaku direktur utama, Basuki Agus selaku
direktur operasional, Edwin Mustafa selaku direktur keuangan dan Syahrial Sakni
selaku direktur teknik dan aktuaria. Mereka saat ini mengelola aset perusahaan
senilai lebih dari Rp 55 miliar. Dalam menjalankan operasionalnya, PT. Asuransi
Takaful Keluarga didukung oleh 947 orang sumberdaya manusia yang tersebar di

31 kantor cabang.
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B. Visi dan Misi Asuransi Takaful

Dengan segala potensinya, PT. Asuransi Takaful Keluarga menetapkan
visi 2003, yaitu menjadi perusahaan asuransi yang tangguh, terkemuka,
diperhitungkan dan dibanggakan oleh ummat Islam dan masyarakat Indonesia.
Untuk itu, PT. Asuransi Takaful Keluarga menetapkan misi untuk tetap konsisten
sebagai lembaga ekonomi keuangan syariah dan memberi manfaat sebesar-
besarnya bagi para stakeholders.”

C. Prinsip-prinsip Asuransi Takaful

Beberapa prinsip yang terkandung'(built-in) di dalam asuransi takaful
adalah sebagai berikut:”
. Saling bekerja sama untuk bantu-membantu.
Hal ini sesuai dengan yang diperintahkan oleh Allah swt. dalam al-Qur'an

dan Hadis Rasulullah saw; sebagai-berikut:

...Dan tolong menolonglah_kamu dalam (mengerjakan) kebaikan dan
takwa, dan jangan tolong menolong dalam berbuat dosa dan
pelanggaran... 76
Hadis riwayat Ahmad dan Abu Daud mengatakan: "Allah senantiasa
menolong hamba-Nya selama ia menolong sesamanya."”

2. Saling lindung-melindungi dari segala kesusahan.

Hal imi sesuai dengan yang diperintahkan oleh Allah swt. dalam al-Qur'an

dan Hadis Rasulullah saw. sebagai berikut:

j" Syarikat Takaful Indonesia, dalam Ulemul Qur'an No.2 VII/1996, hal. 37
* Karnaen, Membumikan Ekonomi Islam di Indonesia, (Jakarta - Usaha Kami, 1996),

hal. 232 B
" Al-Maidah (5): 2.
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d)id}&ﬂ.h\,&)_;[}n?&u.b\ A
(Allah) yang telah memberi makan kepada mereka untuk menghilungkan
lapar dan mengamankan mereka dari ketakutan. ”
[bnu Majah meriwayatkan: “Sesungguhnya seseorang yang beriman itu
ialah siapa saja yang memberi keselamatan dan perlindungan terhadap

harta dan jiwa-raga manusia."

3. Saling bertanggung jawab.
Hal ini sesuai dengan tuntutan-Hadis-hadis yang diriwayatkan oleh
Bukhari dan Muslim sebagai berikut:
Seseorang mukmin dengan mukmin yang lainnya ibarat sebuah bangunan,
vang tiap-tiap bagiannya saling menguatkan bagian yang lain.
Seseorang belum dikatakan beriman sebelum ia mencintai saudaranya
seperti ia mencintai dirinya sendiri.

4. Menghindari unsur-unsur gharar, judi{maisir) dan-riba;
Berbeda dengan asuransi konvensional;\asuransi takaful harus beroperasi
sesual dengan prinsip 'syanat Islam ‘dengan’ cdra‘menghilangkan sama
sekali kemungkinan terjadinya unsur-unsur gharar, judi (maisir) dan riba.

D. Komitmen Nilai-nilai Asuransi Takaful

Komitmen yang dipegang oleh asuransi takaful sebagai berikut:”

1. Tagwa merupakan landasan utama dalam mengelola lembaga keuangan
syariah.

2. Amanah terhadap kepercayaan pemegang saham dan investor.

3. Kepuasan dan manfaat selalu dirasakan oleh para nasabah dan retasi.

" Al-Quraisy (1006): 4
7 Syarikat., Ulumul Qur'an, hal. 37
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4. Budi pekerti yang luhur (akhlak al-karimah) melandasi etos kerja para
pimpinan dan karyawan.
5. Forum pembinaan SDM ditujukan untuk mencapai profesionalisme yang
berdasarkan nilai-nilai Islam.
6. Ukhuwah merupakan landasan komunikasi internal dan eksternal.
E. Karakteristik
Sebagai sebuah lembaga jasa keuangan, bisnis asuransi jiwa memiliki ciri-
ciri sebagai berikut:”
a. Merupakan bisnis kepercayaan/ Integritds' sumber daya tnsani yang terlibat
di dalamnya merupakan faktor utama.
b. Bukan merupakan kebutuhan dasar pribadi, diperlukan upaya khusus untuk
meyakinkan calon peserta/customer.
c. Tergantung kepada \kendisi ,ekonomi cnasional, Perkembangan bisnis
asuransi biasanya seiring dengafi_perkembangan ekonomi nasional. Bisnis
asuransi mendukung perkembangan ekonomi hasiomal. Kegiatan pemasaran
asuransi menciptakan lapangan kerja yang luas. Dana yang terkumpul dari
premi diinvestasikan kembali pada berbagai sektor usaha lain.
d. Merupakan produk nirwujud. Harus bersifat mudah dimengerti dan
menarik.
¢. Memungkinkan untuk dipasarkan bersama dengan atau merupakan bagian
dari produk atau jasa lain, terutama dengan jasa perbankan dan

perjalanan/wisata.

™ http://www tazkia.com/ accessed April 24. 2001



f Memiliki fungsi sosial, karena manfaat sangat dirasakan oleh mereka yang

mendapat santunan.

g. Merupakan manfaat jangka panjang. Beberapa jenis polis asuransi dapat

meliputi jangka waktu 30 tahun, rata-rata 12 tahun.

h. Sangat diatur. Pemerintah sangat peduli terhadap kepastian perlindungan

bagi pemegang polis.
F. Jenis-jenis Asuransi Takaful

Di dalam asuransi takaful yang sebenarnya terjadi adalah saling

bertanggung jawab, bantu membanti dan/melindungi para pecerta sendir.
Perusahaan asuransi takaful diberi kepercayaan (amanah) oleh para peserta untuk
mengelola premi para peserta, mengembangkan dengan jalan halal, memberikan
santunan kepada yang mengalami musibah sesuai-is1 akta perjanjian. Berkaitan
dengan itu, maka asuransi takaful dapat menawarkan dua jenis pertanggungan,®
yaitu:

a. Takaful Keluarga (Asuransi Jiwa)

Takaful keluarga adalah bentuk takaful yang memberikan perlindungan
dalam menghadapi musibah kematian dan kecelakaan atas diri peserta takaful.
Jenis takaful keluarga meliputi:

1) Takaful dengan unsur tabungan, meliputi:

- Takaful Berencana/Dana Investasi.

- Takaful Dana Haji.

- Takaful Pendidikan/Dana Siswa.

“ Muhamad, Lembaga.. hal. 76.
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2) Takaful tanpa unsur tabungan, meliputi:

- Takaful Berjangka. - Takaful Kecelakaan Din.

- Takaful Majelis Ta'lim. - Takaful Wisata Perjalanan.

- Takaful Khairat Keluarga. - Takaful Kecelakaan Siswa.

- Takaful Pembiayaan. -Takaful Perjalanan Haji dan Umroh.

b. Takaful Umum (Asuransi Umum)

Takaful umum adalah bentuk yang memberi perlindungan dalam
menghadapi bencana atau kecelakaan atas harta milik peserta takaful. Jenis
Takaful Umum meliputi:

- Takaful Kebakaran. - Takaful Pengangkutan Barang.

- Takaful Kendaraan Bermotor. - Takaful Resiko Mesin.

- Takaful Resiko Pembangunan.
G. Peraturan Pemerintah

Asuransi termasuk bisnis yang diatur, secara ketat. Maksud pemerintah

adalah untuk melindungi konsumen, daripkemungkinan, terjadinya kecurangan
perusahaan. Adanya batas rasio modal terhadap premi terkumpul telah
menyebabkan beberapa perusahaan masuk dalam kategori insolvent. Saat im
modal dasar perusahaan asuransi baru minimal harus Rp 100 miiyar.Sl

Peraturan pemerintah yang masih menjadi kendala bagi asuransi syariah

adalah dalam hal lahan investasi. Perusahaan asuransi dilarang berinvestasi di
pasar modal luar negeri. Kondisi itu membatasi kesempatan perusahaan untuk

diversifikasi resiko dan kemungkinan mendapatkan keuntungan lain. Untuk

* hitp:/fwww lazkia com/ accessed April 24, 2001
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asuransi syariah, simpanan berjangka/deposito hanya boleh pada bank syariah. Di
Indonesia belum ada pasar uang syariah. *
H. Spesifikasi Operasional Asuransi Takaful
Kekhususan sistem operasi Asuransi Takaful terletak pada dua bidang,”’
yaitu:
a. Adanya arahan terhadap investasi dari dana yang terkumpul ke sektor-
sektor investasi yang tidak bertentangan dengan syariah Islam.
b. Adanya porst bagi hasil yang dapat diterima oleh peserta
asuransi/tertanggung.
1. Program Kemasyarakatan
Perseroan menyadari sepenuhnya bahwa berkembangnya perseroan tidak
terlepas dan partisipasi masyarakat dan juga peranan karyawan sebagai anggota
masyarakat. Perseroan ikut ambil bagian.dalam-program, kemasyarakatan dalam
bentuk:
1. Menyisihkan sebagianidari laba bersihjsetelah pajak setiap tahunnya untuk
yayasan yatim piatu, pembangunan tempat ibadah, rumah sakit,
pendidikan, korban bencana alam, ataupaun kepada pihak-pihak lain yang

membutuhkan.

b2

Membentuk dana pensiun untuk menunjang kehidupan sosial karyawan
setelah mengakhiri masa baktinya juga memberikan ketenangan dan

motivasi dalam bekerja.

" Ibid.
** Muhamad. Lembaga_ hal 81
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3. Bekerja sama dengan institusi pendidikan di bidang asuransi dengan
memberikan beasiswa maupun kesempatan magang.
J. Pengembangan Sumber Daya Manusia

Pengelolaan sumber daya manusia merupakan hal yang sangat penting
dalam operasi, mengingat tidak ada sesuatu yang dapat diselesaikan tanpa sumber
daya manusia yang mencukupi yang mengerjakan produk 1tu.

Perseroan tetap konsisten dengan upaya pengembangan sumber daya
manusia. Lima persen dari total btaya pegawai disisihkan sebagai biaya
pendidikan dan pelatihan karyawan s€tiap tahunnya untuk memenuhi kebutuhan
perseroan maupun untuk memenuhi kebijakan pemerintah.®

Sumber daya manusia yang profesional dibidang asuransi takaful
meliputi;®

1. Pengetahuan (knowledge).
2. Keahlian (skill).

3. Pengalaman (experience).

' Wawancara dengan Bapak Ade Suherman di Jakarta, tanggal 20 Agustus 2002,
** Rahmat Teguh, SDM., workshop di FIAI, 14 Februari 2002.
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Gambar 9. SDM DAN KLASIFIKASI KEILMUAN YANG DIBUTUHKAN

ASURANSI SYARIAH
a. Dasar-dasar Islam
Knowledge b. Figh mu'amalah
C. Ekonomi Makro
a.  Marketing & salesmanship
SDM Skill b. Komunikasi
¢.  Kepemimpinan
d. Kewirausahaan
Experience a. Self management
p b. Magang di Asuransi Syariah

Sumber: Rahmat Teguh, SDM dan Klasifikas/Keilmuan yang diburuhkan Asuransi Syariah.,
workshop di FIAI, 14 Februari 2002.

Kunci keberhasilan lembaga asuransi masaCdepan terletak pada sumber
daya manusianya. Dibalik upaya peningkatan sumber daya manusia, paling tidak
ada dua kepentingan lain yang juga harus/ dicapai: a) peningkatan mutu
operasional dan pelayanan,)dan-b)) pengkaderan calonpemimpin yang memiliki
kesiapan menghadapi persaingan global-*

Bagi takaful pengembangan sumber“daya manuSia tidak semata-mata
berorientasi pada pengembangan wawasan bisnis asuransi, kemampuan bahasa
dan keterampilan komunikasi, dan pengusaan teknologi canggih. Tetapi juga
penghayatan terhadap prinsip-prinsip syariah yang mendasari operasional takaful,

pemahaman atas misi serta pembinaar skhlak yang luhur (akhlak al-karimah). Itu

sebabnya, takaful menaruh perhatian sangat besar bagi pengembangan sumber

* Thsan, Takaful dan Upaya Pemberdayaan Ekonomi Umat, dalam Ufumut Cur'dn No. 2
VI/1996_hal. 33,
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daya manusia yang berkualitas: beriman, berakhlak mulia, dan professional
dibidangnj,fa.87

Pembinaan sumber daya manusia merupakan bagian integral dari sebuah
proses pembinaan menyeluruh yang menjadi tanggung jawab manajemen
perusahaan guna memastikan terbentuknya sumber daya manusia yang kafa‘ah,
amunah, dan himmatul amal

Pembinaan yang dimaksud bertumpu pada tiga aspek:

1) syakhsiyah islamiyah atau kepribadian Islam

Syakhsiyah islamiyah atau képribadian' Islam adalah perpaduan antara
aglivah islamiyah (cara berpikir islami) dan)nafsiyah islamiyah (sikap jiwa
islami). Agliyah islamiyah adalah berpikir dengan asas Islam atau berpikir dengan
menjadikan Islam sebagai satu-satunya standarumum (miqgyas. ‘am) bagi segala
pemikiran tentang kehidupan.pAdapun nafsivahdsiamiyah,adalah sikap jiwa yang
menjadikan segala kecenderungan |(muyul) berpedoman pada asas Islam, atau
sikap jiwa dengan menjadikan Islam sebagai, satu-satunya\standar umum (miqyas
'am) bagi segala pemuasan kebutuhan manusia.”

Pembentukan syakhsiyah islamiyah dalam diri seseorang ditempuh melalui
dua tahapan. Pertama, mewujudkan atau menanamkan akidah islamiyah kepada
diri seseorang agar dia jadikan akidah atau pandangan hidupnya. Keduu,
membangun cara berpikir dan kecenderungan atas dasar akidah islamiyah.
Seorang muslim yang telah memiliki akidah islamiyah sebagai landasan (gaiduh)

dalam melakukan proses berpikimya sehingga dia memiliki pola berpikir islami

*7 Ibid, hal. 34.
** M Ismail Yusanto dan M Karebet, Menggagas _ hal 212
*’ Taqyudin an-Nabhani, Membangun ., hal.
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sekaligus menjadikan akidah itu sebagai landasan (gaidah) dalam mengatur dan
mengendalikan tingkah lakunya serta keinginan-keinginannya.%
2) Pembinaan Keahlian dan Ketrampilan

Pembinaan keahlian dan ketrampilan dilaksanakan sebagai proses yang
berkelanjutan melalui pendidikan dan pelatihan. Pendidikan pada dasarnya adalah
proses pengembangan sumber daya manusia, lebih bersifat filosofis dan teoritis
bila dibandingkan dengan kegiatan pelatihan. Adapun pelatihan lebih
dimaksudkan untuk memperbaiki penguasaan berbagai ketrampilan dan teknik
pelaksanaan pekerjaan tertentu dalam waktu yang relatif singkat.
3) Pembinaan Kepemimpinan

Kepemimpinan selalu terkait erat dengan ‘tanggung jawab (mas'uliyah)
tersebut didasarkan atas kewenangan /(salahiyah) serta hak pengambilan
keputusan (fagrir) yang diamanatkan kepada Seorang-pemimpin. Ketiganya, baik
tanggung Jjawab, kewenangan, maupdn_hak péngambilan keputusan, merupakan
tiga unsur kepemimpinan yang\diamanatkan secara mandiri kepada seorang
pemimpin. Karenanya, menjadi suatu kewajaran bila seorang pemimpin — dalam
level manajemen apapun — bertugas untuk memotivasi, mendorong, memberi
keyakinan, serta memfasilitasi kepada orang yang dipimpinnya untuk mencapai
tujuan sesuai dengan kapasitas kemampuan yang dimiliki.
K. Aspek Pemasaran Jasa Asuransi

Penutupan asuransi bertambah besar karena kebutuhan proteksi meningkat

seiring dengan banyaknya kerusuhan akhir-akhir ini. Kesadaran akan kebutuhan
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keamanan semakin meningkat bila keadaan politik dan ekonomi membaik. Situasi
sepertt 1tu selain memberi ancaman juga memberi peluang yang besar bagi
berkembangnya bisnis asuransi PT. Asuransi Takaful Keluarga menyadan hal ini
dan langkah yang diambil adalah dengan merumuskan strategi pemasaran yang
tepat agar dapat menangkap peluang tersebut. Beberapa hal yang dapat dilakukan
adalah:

1. Meningkatkan program kepuasan pelanggan.

2. Menerapkan teknologi informasi agar pelayanan yang lebih baik dan lebih
cepat.

3. Memberikan perhatian tidak hanya keépada (nstansi (korporat), tetapi juga
kepada kepada pelanggan individual (retail):

4. Menjalin hubungan dengan para asuradur maupun resuradur baik dalam
maupun luar neger;

5. Menawarkan berbagai penutiipan jenpis asuransi yang dibutuhkan dan
sekaligus merancang produk unggulan yang-sangat diminati masyarakat
dengan harga yang kompetitif.

6. Mempersiapkan strategi promosi dan iklan yang bertujuan meningkatkan
kesadaran dan pengertian konsumen akan produk-produk Asuransi
Takaful.

7. Memperbaiki kinerja cabang agar lebih menjangkau pelanggan yang

berada di seluruh Indonesia dan memberikan layanan yang berkualitas.
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L. Takaful Provider

10.

11

12.

13.

14.

15.

16.

Takaful provider yang ada sekarang ini;”!

Australia Takaful Insurance Inc.

Islamic Takaful and Takaful (Bahamas).

Islamic Insurance & Re-Insurance Company (Bahrain).
Takaful International Company (Bahrain).

Insurance Isiam Taib Sendirian Berhad (Brunai Darussalam).
Takaful S.A.(Germany).

Metropolitan Insurance Company Ltd.(Ghana).

Islamic Insurance Company (Qatar).

Islamic Insurance Company (Jordan)!

Takaful Nasional Malaysia.

Islamic Insurance Co.Ltd.(Saudi Arabra).

Islamic Arab Insurance (Dubai).

Takaful USA (USA).

Thlas Sigorta A.S.(Turkey).

Singapore Ampro Holdings (Singapore).

Watania Co-operative Insurance Company Ltd.(Sudan).

. Takaful T7T (Trinidad & Tobago).

"I Company Profile, Diklat Departement PT. Asuransi Takaful.
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ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Evaluasi Strategi Pemasaran

Analisis terhadap strategi pemasaran Asuransi Takaful Keluarga dilakukan
dengan menggunakan analisis strategik. Analisis ini dilakukan untuk dapat
memahami fenomena-fenomena pemasaran yang harus dilakukan untuk membuat
strategl bauran pemasaran yang sesuai dengan pasar sasaran. Analisis ini meliputi
komponen-komponen pengambilan Keputusan’konsumen, daur hidup produk,
segmentasi, positioning, respon pasar, dan perlaku persaingan.

1. Pengambilan Keputusan Konsumen

Produk asuransi takaful termasuk dalam kelompok produk yang
memerlukan keterlibatan tinggi nasabah-di dalam memutuskan membeli produk.
Nasabah terlibat dalam perilaku pembelian yarig mmit saat mereka sangat terlibat
dalam sebuah pembelian produk asurans: takaful--Biasanya nasabah tidak banyak
mengetahui tentang kategori produk asuransi takaful tersebut dan harus belajar
banyak.

Bagi asuransi takaful keluarga sangatlah penting untuk memahami
kepuasan nasabah dalam menentukan pembelian karena kesuksesan pemasaran
berdasarkan pada kemampuan memuaskan kebutuhan nasabah.

2. Segmentasi
Pasar terdiri dari pembeli dan pembeli berbeda dalam banyak hal. Pasar

dapat disegmentasi dengan berbagai cara. Kriteria segmentasi di Asuransi Takaful
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Keluarga tidak seperti pada pola konvensional, segmentasinya adalah sebagai
berikut:”

a. Multazim, Mugqtashid, Hanif, Ammah, Ahlul Kitab.

b. Aghniya, Muzaki.
3. Penentuan Posisi

Asuransi Takaful mengembangkan suatu strategi penentuan posisi yang
terfokus berdasarkan atribut dimana asuransi takaful keluarga diposisikan menurut
lama keberadaan asuransi takaful dengan service atau pelayanan yang sangat
memuaskan (Excellence Service).

Service yang dijalankan Asuransi, Fakaful keluarga selama ini adalah
sebagai berikut:”

a. Menciptakan service excellent.

b. Memaksimalkan fungsi custorner care.

¢. Menjadikan semua karyawan menjadi carg people.

d. Memaksimalkan service kepada "critical of moment of sruth".
€. Membuat standard pelayanan takaful.

Secara garis besar ada empat unsur pokok dalam konsep ini, yaitu
kecepatan, ketepatan, keramahan, dan kenyamanan. Keempat komponen tersebut
merupakan satu kesatuan pelayanan yang terintegrasi. Karyawan asuransi takaful
harus memiliki ketrampilan tertentu, diantaranya berpenampilan baik dan rapi,

bersikap ramah, memperlihatkan gairah kerja, dan sikap selalu siap melayani,

* Wawancara dengan Bapak Junaidi di Jakarta, tanggal 15 September 2002
" Value Marketing 2002, bagian pemasaran PT. Asuransi Takaful.
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tenang dalam bekerja, menguasai pekerjaannya, mampu berkomunikasi dengan
baik, dan memiliki kemampuan menangani keluhan nasabah secara professional.

Sasaran dari service excellence tersebut adalah untuk:

1) Memuaskan nasabah.

2) Meningkatkan loyalitas nasabah.

3) Meningkatkan penjualan produk asuransi takaful.

4) Meningkatkan pendapatan asuransi takaful.

Pemilihan strategi penentuan posisi seperti yang tersebut di atas adalah
dengan maksud agar asuransi takaful menempati_shatu posisi kompetitif yang
berarti dan berbeda dalam benak nasabah sasarannya)

4. Respon Pasar

Respon pasar dapat terlihat dari tepat tidaknya bauran pemasaran {produk,
harga, tempat/distribusi, dan piomosi)—yang ¢elahdilakukan oleh asuransi
takaful.”*

a. Produk

Produk merupakan elemen pertama dan paling penting bagi perusahaan
dalam bauran pemasaran. Ada lima tingkat produk yang dipertimbangkan
perseroan dalam perencanaan penawaran produknya, yaitu keamanan sebagai
manfaat inti, asuransi takaful keluarga sebagai produk dasar, nilai dan manfaat
yang diberikan (penanganan klaim dan keluhan dengan baik) sebanding dengan
biaya yang dikeluarkan sebagai produk yang diharapkan, penanganan klaim dan

keluhan yang cepat, terpercaya, dan akurat sebagai produk yang ditingkatkan, dan

% Wawancara dengan Bapak Junaidi di Jakarta, tanggal 10 Oktober 2002
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peningkatan transformasi inovatif produk sesuai standar DAI sebagai produ
potensial.

Asuransi pada dasarnya merupakan produk yvang tidak berwujud. Nasabah
akan mencari tanda atau bukti dari kualitas jasa untuk mengurang: ketidakpastian
akan produk yang tidak berwujud tersebut. Perusahaan, dalam hal 1ni,
menggunakan strategi pengembangan produk melalui pengembangan tingkat
mutwkualitas jasa (bukti fasilitas fisik dan cara penyampaian jasa). Perseroan
mencoba mempertunjukkan kualitas akan produk asuransi takaful keluarga yang
semakin baik melalui kemampuan( untak ‘melaksanakan jasa yang dijanjikan
dengan terpercaya dan akurat, keémauan aintuk membantu nasabah dan
membenkan jasa dengan cepat, pengetahuan dan kesopanan karyawan perseroan
dan kemampuan mereka untuk membuktikan kepercayaan dan keyakinan,
kesediaan untuk peduli danmembeti-perhatian pribadi\ képada nasabah, serta
penampilan fasilitas fistk dan karyawan pe€rseroan. Perseroan mengutamakan
membina loyalitas nasabah melalui pénunjukan-kualitas produk asuransi takaful
keluarga dengan cara seperti yang telah disebutkan di atas.

Respon pasar terhadap produk asuraisi takaful keluarga adalah baik,
dimana hal im dapat dilihat dan perkembangan perolehan premi dan laba yang
meningkat setiap tahunnya, seperti vang diturﬁukkan pada tabel 1. Nasabah tidak
mudah untuk pindah ke perseroan asuransi lain. Hal ini terjadi karena mereka
mengerti bahwa untuk pindah ke perseroan asuransi lain itu sangat beresiko dan

mereka belum mengerti benar tentang perseroan tersebut termasuk tentang
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produk asuransi yang dimiliki dan cara penanganan klaimnya, walaupun tanf
premi produk asuransinya lebih murah.

Pengembangan produk melalui modifikasi dan inovasi produk, seperti:

1) Asuransi Takaful Individu (Dana Siswa, Dana Haji dan Investasi).
2) Asuransi Keluarga Sakinah (Surgaina).
3) Asuransi Takaful Kumpulan (Term, Personal Accident, Normaly Dead

dil).

4) Pengembangan Asuransi PJTKIL
5) Health Insurance.
b. Harga

Penerapan tarif premi asuransi kerugian pada suatu perseroan asuransi
untuk produk asuransi kerugian mengacu pada tarif/ premi yang ditetapkan oleh
suatu asosiasi yang berfungsi|sebagai’ biro[farif _Biro tarif ifi didirikan dengan
kesepakatan seluruh perseroan asuransi kerugian yang ada di Indonesia dan biro
ini di bawah Dewan Asuransi\Indonesia; (DAT). “Tugds\biro tarif im adalah
mengatur tarif premi asuransi kerugian, sehingga tidak terjadi perang tanf antar
sesama perseroan asuransi kerugian.

Asuransi merupakan produk yang beresiko tinggi (high risk), sehingga
perseroan sangat berhati-hati dalam mengaturnya, agar perseroan dapat bertahan
lama di bisnis asuransi. Harga mahal tidak menjadi masalah bagi perseroan,
perseroan tidak takut kehilangan nasabah sasarannya. Harga yang ditawarkan
perseroan adalah sebanding dengan nilai yang akan diberikan kepada nasabahnya

dimana perseroan telah lama berkecimpung dalam bidang asuransi dengan tingkat
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pelayanan yang semakin lama semakin menunjukkan peningkatan (semakin baik).
Perseroan mengutamakan membina loyalitas nasabah melalui penanganan klaim
yang cepat serta mempunyai kepedulian dan perhatian terhadap pelanggan
sehingga terbina hubungan baik dengan nasabah.
Harga yang ada pada asuransi takaful:
(1) Implementasi nilai dan harga sesuai dengan persaingan industr asuransi
Jiwa di Indonesia pada tiap waktunya.
(2) Pemberian discount/insentif yang fleksibel dan tetap berpedoman kapada
optimalisasi net margin, acuan yang digunakan adalah besarnya discount atau
intensif yang ditentukan pihak reasuradur.
c.Distribusi
Perseroan mendistribusikan produk -asuransi takaful keluarga melalui
bank, broker, dan melalu penjualan‘langsung ke fgsabahnva. Bank adalah sumber
premi terbesar bagi perseroan. Ladang-premi/kedua/setelah bank adalah broker
dan yang terakhir adalah premn yang diperoleh_ melalui kegiatan penjualan
langsung.
Distribusi yang ada pada asuransi takaful:
1) Group
Intensifikasi & ekspansi pasar bancassurance & PJTKI dengan
dibentuknya bancassurance & corporate group.

2) Retail
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Pembinaan terhadap kantor-kantor cabang dan kantor pelayanan secara
intensif dan berkesinambungan dengan memberdayakan fungsi customer
care.

d. Promosi

Kegiatan promosi Asuransi Takaful keluarga oleh perseroan dilakukan
dengan berbagai cara, yaitu secara pasif melalui promosi penjualan (pameran) dan
hubungan masyarakat (sponsorship dan kegiatan pelayanan masyarakat).

Promosi yang dilakukan perseroan Asuransi Takaful keluarga, pada
kenyataannya, tidak gencar. Hal ini disebabkan Karena perseroan menganggap
bahwa nasabah tidak senang akan janji-janji, kegiatan promosi belum tentu sebaik
pelayanan yang diberikan, dan beium-tentu nasabah terpengaruh oleh promosi
vang diberikan. Hal terpenting bagi . perseroan adalah memberikan pelayanan
terbaik dengan cara penanganan klaim dengan cepat dan pembinaan hubungan
baik dengan nasabah, tidak hanya .memberikan janji-janji, tetapi harus ada
pembuktiannya. Perseroan ymelakukan, pkegiatan~ jpromosi hanya untuk
mengingatkan masyarakat bahwa perseroan masih tetap existr melakukan
aktivitasnya.

Kegiatan promosi yang dilakukan:

(1) Menyiapkan "Promotion Kit" seperti brosur, company profile, dengan
penanganan terpadu antara fungsi humas dan pemasaran.

(2) Pengalokasian anggaran promosi melalui media cetak dan elektronik.

(3) Program sales promotion di berbagai event dan tempat keramaian (mall

dsb) sebagai bagian dari direct selling.
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(4) Memperbaiki performansi bentuk tampilan kantor-kantor cabang guna
meningkatkan citra perusahaan di daerah.
5. Daur Hidup Produk

Daur hidup produk merupakan suatu konsep penting yang memberikan
pemahaman tentang dinamika kompetitif suatu produk. Tiap tahap dalam daur
hidup produk memeriukan strategi pemasaran yang berbeda. Analisis terhadap
daur hidup produk digunakan untuk memahami dinamtka kehidupan produk atau
industri di pasar, khususnya dalam manajemen pemasaran.

Pertumbuhan yang tinggi baik’dalam/jumlah perusahaan maupun jumlah
pemegang polis, serta promosi yang|sangat aktif merupakan indikasi tahap ini.
Asuransi kira-kira berada pada tahap yang sama dengan industri pasar modal dan
setahap di belakang industri perbankan. Sementara‘itu, asuransi syariah (takaful)
masih berada dalam tahap perkenalan. umumnya, industri pada tahap ini masih
memperkenalkan disain produk dasar;“konsumen),masih harus diyakinkan untuk
membeli produk. Biaya pemasaran—untuk rmembafigun pengetahuan konsumen
relatif masih tinggi.”

Untuk mengetahui posisi Asuransi Takaful keluarga adalah dengan
melihat data perolehan preminya dan tahun 1994-2002 seperti yang ditunjukkan

pada tabel berikut.

** hitp://www tazkia com/ accessed April 24, 2001
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Berdasarkan tabel diatas, pertumbuhan perolehan premi asuransi takaful
keluarga pada tahun 1996 adalah sebesar 67,31%, tahun 1997 sebesar 59,07%,
tahun 1998 sebesar 68,38%, tahun 1999 sebesar 68,11%, tahun 2000 sebesar
60,91%, tahun 2001 sebesar 38,94%, tahun 2002 sebesar 46,00%. Pertumbuhan
tertinggi tercapai pada tahun 1998 sebesar 68,38% dengan perolchan premi
sebesar Rp 21.247.216.131,00. Kemudian untuk tabel berikutnya mengenai
peserta asuransi takaful baik individu maupun kelompok, dan tahun awal
berdirinya sampai sekarang perkembangan jumlah peserta terus meningkat, tapi di
tahun 1999 agak menurun. Hal inifterjadi‘karena, pada tahun tersebut gejolak
sosial politik Indonesia sedang dalam kondisi tidak stabil. Kerusuhan yang diikuti
oleh usaha pengrusakan terjadi di-sejumiah tempat di Indonesia, sehingga
kebutuhan yang sangat mendesak akan [perlindungan terhadap kerusakan yang
disebabkan oleh kerusuhan tersebut. Perolehan-premi.asuransi takatul keluarga,
pada kenyataannya, mengalami jpeningkatan )dari tahun ke tahun, tetapi
pertumbuhan tiap tahunnya tidak stabil,

Berdasarkan analisis di atas, maka dapat diketahui bahwa produk asuransi
takaful keluarga telah berada pada fase pertama tahap kedewasaan, yaitu tahap
kedewasaan tumbuh. Ha! tersebut ditunjukkan dengan adanya pertumbuhan yang
mulai menurun dan dibutuhkan inovasi-inovasi baru untuk meningkatkan dan

mempertahankan kualitas produk asuransi takaful keluarga dan pesaing-

pesaingnya.
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6. Perilaku Persaingan.

Strategi persaingan yang dijalankan oleh perseroan dalam memasarkan
produk asuransi takaful keluarga adalah perelung pasar dimana perseroan
menawarkan nilai yang tinggi kepada nasabah (dalam hal penanganan klaim dan
keluhan nasabah) dengan mengenakan harga vang tinggi. Strategi ini pada
akhirnya membuat perseroan mengenal nasabah sasarannya dengan baik sehingga
dapat mem_enuhi kebutuhan mereka lebih baik danpada perseroan asuransi lain.

Persaingan dalam merebut pasar asuransi takaful keluarga dewasa ini
semakin ketat karena adanya kesadaran bahwa pasar Indonesia belum tergarap
dengan baik oleh pelaku bisnis asuransi dan juga karena disebabkan oleh kondisi
ekonomi sosial dan politik Indonesia yang belum stabil. Kebutuhan akan proteksi
dewasa ini meningkat seiring dengan tidak menentunya keadaan ekonomi dan
politik Indonesia. Perusahaan-perusahaan asuransi kerugian, di pihak lain, tidak
hanya membujuk konsumen untuk membeli produk asuransi mereka, tetapi juga
secara tidak langsung membujuk_agar nasabah pindah ke perseroan mereka
melalui perang tanf dan promosi. Selain itu segmen pasar perusahaan asing di
Indonesia yang bertambah besar menyebabkan persaingan menjadi lebih ketat
lagi.

7. Peluang Pasar

Sebagaimana disebut di atas, ada lebih dar 180 juta muslim di Indonesia
dan kesadaran akan keislamannya terus meningkat, merupakan peluang pasar
yang lebar. Permintaan terhadap kehadiran lembaga keauangan syariah di

berbagai tempat terus meningkat. Krisis ekonomi dalam dua setengah tahun
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terakhir ini memperlihatkan bahwa Indonesia memerlukan konsep lain dalam
menata perekonomiannya. Lembaga ckonomi syariah adalah pilihan yang paling
sesuai. Oleh karena itu, untuk memenuhi kebutuhan pasar, di samping juga
mendidik masyarakat, diperlukan lebih banyak bank syariah, -dan kini telah muiai
bermunculan-, serta asuransi Syariah sebagai ‘counterpart'nya. Kehadiran lembaga
keuangan syariah baru akan memacu persaingan yang sehat untuk pengembangan
kualitas yang pada akhirmya akan menguntungkan bangsa dan negara.”

Dari pengalaman Takaful selama ini ternyata sistem kemitraan dengan
iembaga umat, seperti ICMI, perpustakaan masjid, muhammadiyah, nahdhatul
ulama, persis, al-washliyah, pengelola ta’lim,” koperasi serta BPR/BMT syariah
dll., sangat memberi peluang apalagi-kemitraan tersebut dimodifikasi lebih apik
dan baik lagi.

Saat im Takatul mengembangkan sistem outsourching, dimana sebagian
proses kerja takaful diserahkan pada-pihak lain, dengan mengedepankan konsep
win win, sehingga diharapkan.seluruh-lembaga-syariah, perusahaan serta siapa
saja yang bersedia (muslim), menjadikan takaful sebagai mitranya.”

Target yang diharapkan dengan sistem ini adalah memberikan kesempatan
untuk perfuasan pasar dan jaringan pemasaran, membuka lebih luas lapangan
pekerjaan, lebih memasyarakatkan bisnis asuransi bersyariah, serta menciptakan
suasana ukhuwah yang lebih optimal. Setidaknya konsep ini memberikan

pengaruh pada persepsi umat untuk lebih beram mengenal takaful, menjadikan

" http: //www tazkia com/ accessed December 01, 2000,
97 .
Ihid



88

sebagai buah bibir sekaligus menjadi buah hati umat, sehingga setiap daerah
malah kecamatanpun ada takaful.”®
B. Analisis SWOT

Analisa SWOT ini dilakukan untuk mengidentifikasi berbagai faktor
secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini didasarkan
pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (sfrengths) dan peluang
(opportunities), tetapi secara bersamaan dapat memnimalkan kelemahan
(weaknesses) dan ancaman (threats).”
1. Analisis Kekuatan dan Kelemahan Asuransi, Takatul

Analisis terhadap kekuatan dan kelemahaty perusahaan dapat dilihat pada

tabel berikut ini' dimana data ini diperoleh dari pihak manajemen PT. Asuransi

Takaful Keluarga, untuk data bobot diperoleh dari Kuisioner bobot kepentingan.

98 pp -
Ibid
* Thompson Jr. Arthur A, Strategic Management : Concept and Case, (New York
Richard D Erwin Inc, 1993), hal 193
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Tabel 5.
Faktor-faktor Kekuatan & Kelemahan Perusahaan

Faktor Keberhasilan Strategik | Bobot Nilai faktor (2) Nilai indeks
(1) 21110612 NXQ)

1. Adaptasi terhadap perubahan 1 v 1
lingkungan
2. Harga premi yang kompetitif 1,1 v 1,1
3. Kesetiaan konsumen pada produk 1,2 N 1.2
4. Profesionalisme tenaga pemasaran 0,47 < 0,47
5 Pengembangan sumber daya 0,7 N 0,7
manusia
6. Sistem bagi hasil 0,97 v 0,97
7. Anggaran promosi 0,23 v 0
8. Kemampuan manajerial 0,47 N 0,47
9. Citra perusahaan pada masyarakat 1,2 y 1,2
10. Sistem informasi 0.9 v 0,9
11. Produk-produk yang belum 0,27 N 0
variatif

12. Kemampuan mencapai target dan 04 v 0,4
segmen pasar potensial

13. Sistem pembayaran klaim yang 0,6 v 0,6
terpusat

14. Kemampuan menari'. tenaga 0,53 N 0,53
pemasaran yang handal
Total 9,54
Rata-rata 0,681

2(Jumlahjawaban pertanydan)

Keterangan: - Bobot =
N(Jumlah responden)

- Nilai faktor dapat dilihat pada lampiran.
- Nilai indeks = bobot x nilai indeks.
- Total diperoleh dari jumlah nilai indeks.

Total
Jumlah pertanyaan

- Rata -rata=

1. Kesetiaan konsumen terhadap produk
Kesetiaan konsumen terhadap produk asuransi takaful keluarga dinilai

lebih baik dari pesaing. Asuransi, pada dasarnya merupakan produk yang tidak
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berwujud. Perseroan, dalam hal ini mencoba untuk mengurangi ketidakpastian
akan produk yang tidak berwujud tersebut dengan mempertunjukkan kualitas akan
produk asuransi takaful keluarga. Hal itu dilakukan melalui kemampuan untuk
melaksanakan jasa yang dijanjikan dengan terpercaya dan akurat, kemauan untuk
membantu nasabah dan memberikan jasa dengan cepat, pengetahuan dan
kesopanan karyawan perseroan dan kemampuan mereka untuk menmimbulkan
kepercayaan dan keyakinan, kesediaan untuk peduli dan memben perhatian
pribadi kepada pelanggan, serta penampilan fasilitas fisik dan karyawan
perseroan. Perseroan mengutamakan membina - loyalitas nasabah melalui
penunjukan kualitas produk asuransi| fakaful keluarga dengan cara seperti yang
telah disebutkan di atas.
2. Profesionalisme tenaga pemasaran

Tenaga kerja profesional yang kompeten dan memuliki integritas moral
dan ghirah Islam, yang berada dalam. sebuah serta sebagai "team-work" yang
solid, merupakan nilai kekuatan.pada-perseroan;

3. Pengembangan Sumber Daya Manusia

Pengembangan sumber daya manusia perseroan dilakukan melalui
pendidikan dan pelatihan karyawan setiap tahunnya untuk memenuhi kebutuban
perusahaan maupun untuk memenuhi kebijakan pemerintah dimana hal inipun
dilakukan juga oleh pesaing, sehingga perseroan menila: bahwa pengembangan
sumber daya manusianya adalah sama dengan pesaing.

4 Sistem bagi hasil
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4. Sistem bagi hasil
Sistem bagi hasil adalah sistem baru, sehingga perseroan mengalami
kompleksitas dalam administratsi syariah (misalnya perhitungan bagi hasil dan
tingkat hasil investast) masih memerlukan dukungan sistem yang handal.
5. Anggaran promosi
Anggaran promosi yang dikeluarkan perseroan adalah lebih besar dari
pesaingnya, sehingga dinilai lebih jelek dan pesaing Perseroan tidak berusaha
melakukan promosi secara gencar untuk produk asuransi takaful keluarganya
untuk mengimbangi usaha promosi yang dilakukan, pesaing dalam kondisi pasar
yang sedang diramaikan oleh perang tarif dan’ promosi. Perseroan menganggap
bahwa nasabah tidak senang dengan-janjisjanji, kegiatan promosi belum tentu
sebatk pelayanan yang diberikan. . Hal < terpenting bagi perseroan adalah_
membenkan pelayanan terbaik dengan cara penanganan klaim dengan cepat dan
pembinaan hubungan baik dengan nasabah. dan tidak hanya sekedar memberikan
janji-janji, tetapi harus ada;pembuktiannya —Perseroan melakukan kegiatan
promosi hanya untuk mengingatkan masyarakat bahwa perseroan masih tetap
exist melakukan aktivitasnya.
6. Kemampuan manajerial
Perseroan baru bergerak dalam industri asuransi kerugian, sehingga
membuat perseroan belum berpengalaman dalam bidang asuransi kerugian, tetapi
dengan tingkat pelayanan yang semakin lama semakin menunjukkan peningkatan

(semakin baik) dalam hal penanganan klaim yang cepat serta kepeduliannya
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terhadap pelanggan. Berdasarkan hal tersebut di atas, perusahaan menilai
kemampuan dan pengalaman manajemennya kurang baik dari pesaing.
7. Sistem informasi
Sistem informasi perseroan adalah lebih jelek dari pesaing . Manajemen
perseroan sadar bahwa keputusan penting dan bermutu dapat diputuskan secara
cepat bila informasi yang tersedia juga cepat, akurat, dan tepat. Perseroan harus
didukung teknologi informasi yang baik untuk memperoleh informasi tersebut,
dalam hal imi perseroan harus terus menerus memperbaharui teknologi informasi
yang dimilikinya. Penerapan icknologi -informasi yang bersifat on-line agar
pelayanan menjadi baik dan lebih cepat.
8. Citra perusahaan pada masyarakat
Citra perusahaan adalah sangat baik bila_dibandingkan dengan pesaing
karena perusahaan mempunyai kualitas pelayanan yang semakin lama semakin
baik (mengalami peningkatan). Perusahaan, dalam hal ini, tetap berusaha menjaga
citra perusahaan agar tetap baik di-mata nasabah dan masyarakat umum, yaitu
baik dan segi company profile, penanganan klaim, dan pembinaan hubungan
dengan nasabah pada khususnya serta masyarakat pada umumnya melalui
promosi pasifnya.
9. Kemampuan mencapai target dan segmen pasar potensial
Perseroan menilai kemampuannya untuk menargetkan dan mencapai
segmen pasar adalah sama dengan pesaing. Perseroan dapat mencapai target

segmen pasar vang dituju, begitu juga dengan pesaingnya, sehingga terjadi
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peningkatan dalam perolehan premi dan membuat mereka bersaing dengan ketat

untuk mendapatkan sisa nasabah potensial yang belum menjadi nasabahnya.

2. Analisis Peluang dan Ancaman Perusahaan

Analisis terhadap peluang dan ancaman dapat dilihat pada tabel berikut ini

dimana data ini diperoleh dari pihak manajemen PT. Asuransi Takaful Keluarga,

untuk data bobot diperoleh dari kuisioner bobot kepentingan.

Tabel 6
Faktor-faktor Peluang

/  ISLAM \

v -
Boll % 5 Nilai Faktor (2) Nilai
Faktor Peluang 1) (Z) 1 0 +1 | +2 | indeks
4 m (1) x(2)
1. Pertumbuhan pasar 0,83 %’ 0,83
2. Trend politik, ekonomi | 0.87-| %ﬂjﬁ’»‘ij v 0,87
LI,
dan social
- [ [TAYN [ — — \. '] T VY o
3. Potensi perusahaan yangl N10%3 LMDl | AL 0
|
memiliki karyawan besar |S L A M V
4. Reaksi dari peluang INE o N E.' S I IA\/ 0
5. Variabel produk pesaing 0,23 v 0
6. Tanggapan masyarakat 1,23 \/ 2,46
yang tinggi
Total 4,16
Rata-rata 0,69

1. Trend politik, ekonomi dan sosial

Manusia pada dasarnya mempunyai sifat takut dan kuatir akan sesuatu hal.

Kehidupan yang meningkat kesejahteraannya, secara psikologis, akan diliputi rasa

ketakutan, sehingga mereka berusaha melindungi asset-aset yang mereka miliki.
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Namun ketika kondisi sosial politik mulai menunjukkan adanya perasaan
ketidakamanan dan ketidakpastian dimana kerusuhan yang diikuti oleh usaha
pengrusakan mulai terjadi di sejumlah tempat, kebutuhan yang sangat mendesak
akan perlindungan terhadap kerusakan yang disebabkan oleh kerusakan tersebut
mulai muncul. Berdasarkan hal-hal tersebut di atas, maka trend politik, ekonomi,
dan sosial merupakan ancaman kecil bagi perseroan.
2. Tanggapan masyarakat yang tinggi
Tanggapan masyarakat pada lembaga keuangan syariah belum mapan,

sehingga merupakan ancaman bagi hal ckspektasi masyarakat

?

VISINOAN\E

<
terhadap lembaga keuangan syariah sa(ﬁg '
4
. ]
3. Trend politik, ekonomi dan so%l

o)

Manusia pada dasarnya memp%ﬁ’%‘ @’t dan kuatir akan sesuatu hal.

Kehidupan yang meningkﬁWﬁgfﬂﬁf&lg@g akan diliputi rasa

ketakutan, sehingga mereka berusailg]fl_in;i&gi asset-aset yang mereka miliki.

Namun ketika kondisi sositleONElgrjﬁan adanya perasaan

ketidakamanan dan ketidakpastian dimana kerusuhan yang diikuti oleh usaha

pengrusakan mulai terjadi di sejumlah tempat, kebutuhan yang sangat mendesak
akan perlindungan terhadap kerusakan yang disebabkan oleh kerusakan tersebut
mulai muncul. Berdasarkan hal-hal tersebut di atas, maka trend politik, ekonomi,
dan sosial merupakan ancaman kecil bagi perseroan.
4. Reaksi dari peluang’
Reaksi adanya peluang adalah kecil karena perseroan masih kurang

kemampuannya dalam industri asuransi takaful keluarga. Perseroan yang relatif
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baru tumbuh dalam industri asuransi kerugian, membuat perseroan kurang
berpengalaman tetapi dengan tingkat pelayanan yang semakin lama semakin baik
menunjukkan peningkatan (semakin baik) dalam hal penanganan klaim yang
cepat serta kepeduliannya terhadap pelanggan. Perseroan mempunyai keyakinan
bahwa masyarakat pembeli produk asuransi itu semakin lama semakin selektif
dalam memilih produk asuransi. Mereka tidak sembarang memilih hanya karena
harga murah, tetapi saat ini mereka juga melihat company profile dari perusahaan

asuransi tersebut dan kualitas jasa yang diberikan.

= o)
4 0]
Bolisy 7 Nilai Faktor (2) Nilai
Faktor Ancaman )% k %’ 1 0 | +1 | +2 | indeks
2 2Lyl LoD (L g r7i (1) x (2)
-1. Segmentasi pasar 0,45 DY) \ 0,43
2. Banyaknya perusa N IW E R ct 0,63
O I TAS |
yang beroperasi I | S
3. Krisis moneter dan krisis -6,$-|:'—AM \ 0
sosial politik I N D O N E S I A
4. Pengaruh globalisasi /| 0,53 v 0,53
AFTA
5. Fluktasi harga dollar AS 0.1 \ 0
6. Perubahan teknologi | 0,47 v 0,47
informasi |
Total 2,06
Rata-rata 0,34
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1. Segmentasi pasar

Meningkatnya segmentasi merupakan ancaman kecil bagi perseroan
karena masyarakat pembeli produk asuransi itu semakin lama semakin selektif
dalam memilih produk asuransi dimana mereka tidak sembarang memilih hanya
karena harga murah, tetapi saat ini mereka juga melihat company profile dan
perusahaan asuransi tersebut (lamanya berkecimpung dalam industri asuransi,
besar dan kepemilikan modainya, kondisi keuangannya, dan lain-lain) dan
kualitas jasa yang diberikan.

2. Banyak perusahaan yang beropefasi

Ancaman adanya perusahaan lain yang beroperasi adalah besar terutama
yang datang dari pelaku bisnis asing yang mulai merambah masuk ke Indonesia
dimana mereka masuk ke Indonesia dengan struktur modal yang kuat dan
membawa sistem yang berteknologi lebih-baik, Hal ini.merupakan ancaman besar
bagi perseroan karena mereka lebihymampu membaca peluang bisnis asuransi di
Indonesia. Investor asing saat inil sudah banyak yang melirik pasar asuransi di
Indonesia dan mendirikan perusahaan asuransi patungan dengan perusahaan
asuransi local (joint venture), sehingga persaingan untuk menangkap peluang
tersebut semakin ketat, tetapi dalam bisnis asuransi syariah im1 masih sedikit
sehingga bagi perseroan merupakan peluang.

Pada saat ini, jumlah perusahaan asuransi jiwa di Indonesia ada 53. Salah
satunya adalah PT Asuransi Takaful Keluarga yang merupakan satu-satunya
perusahaan asuransi jiwa syariah di Indonesia sampai saat ini. Tiga darn empat

perusahaan terbesar adalah milik negara, vang keempat masih berhubungan
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dengan program pemerintah. Mereka memiliki "captive market" atau pangsa pasar:
yang berkaitan dengan pemerintah. Dua diantaranya adalah perusahaan kawakan
yang telah ada sejak jaman kolonial Belanda. Yang menarik dalah bahwa PT
Asuransi Takaful Keluarga termyata mampu menyisihkan 42 perusahaan lain yang
sudah jauh lebih lama beroperasi.
3. Krisis moneter dan krisis sosial politik

Kondisi perekonomian suatu negara akan mempengaruhi perkembangan
berbagai jenis usaha, yang selanjutnya akan berdampak pada berbagai bisnis jasa
keuangan termasuk jasa asuransi./ Kondisi perekonomian Indonesia yang
memburuk sejak semester kedua tahun 1997 sampai sekarang telah memberikan
dampak negatif pada berbagai jenis usaha dimana.berbagai jenis usaha tersebut
akan sulit berkembang. Keadaan sebaliknya terjadi pada pasar asuransi takafui
keluarga, di saat krisis ekonomi, pasar asuransi mengalami perkembangan cepat
dengan meningkatnya permintaan dicsaat persepsi resiko tinggi karena gejolak
ekonomi, sosial, dan politik indonesia-yang begita tinggi. Berdasarkan hal-hal
tersebut di atas, maka stagnasi ekonomi merupakan ancaman kecil bagi perseroan
karena di saat yang demikian pendapatan premi dan laba perusahaan meningkat.

4. Pengaruh globalisasi

Pengaruh glabalisasi merupakan ancaman vyang besar bagi perseroan,

Karena masuknya asuransi luar negeri yang memiliki kapital besar dan teknologi

yang lebih tinggi sehingga membuat premi asuransi yang lebih murah.
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5. Fluktuasi harga dollar AS
Fluktuasi nilai tukar asing merupakan ancaman kecil bagi perseroan.
Tingginya nilai tukar rupiah terhadap dolar Amerika membawa keuntungan bagi
perseroan karena nasabah yang membayar premi pertanggungan dalam dolar
Amerika akan membayar lebih mahal karena nilai rupiah jatuh terhadap nilai dolar
Amerika.
6. Perubahan teknologi
Perubahan teknologi merupakan ancaman yang sangat besar bagi
perseroan. Perseroan mengakui tertinggal dalam hal, penggunaan teknologi dalam
menghadapi dan menggapi permintaan®pasar. Perseroan menyadari bahwa
teknologi sangat penting bagi peseroan dan sangat penting bagi kelangsungan
hidup dan pertumbuhan perseroan. Pada  saat in1 pelaku bisnis asing mulai
merambah masuk dan ternyata mereka lebih mampu membaca peluang bisnis
asuransi di Indonesia karena mereka-mempunyai, sistem dengan teknologi yang
lebih baik.
Evaluasi hasil analisis SWOT Asuransi Takaful adalah sebagai berikut :
1. Kekuatan (strength)
a. Satu-satunya perusahaan asuransi syariah di Indonesia
Pada saat ini, jumlah perusahaan asuransi jiwa di Indonesia ada 53,
salah satunya adalah Asuransi Takaful yang merupakan satu-satunya
perusahaan asuransi jiwa syariah di Indonesia sampai saat ini. Yang
menarik adalah bahwa Asuransi Takaful ternyata mampu menyisihkan

42 perusahaan lain yang sudah jauh lebih lama beroperasi.
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b. Citra perusahaan pada masyarakat

Asuransi takaful mempunyai citra yang cukup baik. Ini timbul karena
selama ini asuransi takaful telah melakukan pendekatan dengan cara
yang cukup simpatik serta melakukan operasionalnya berdasarkan
prinsip kehati-hatian. Selain itu juga asuransi takaful mempunyai
kualitas pelayanan yang semakin lama semakin baik, dalam hal ini
asuransi takaful tetap berusaha menjaga citra perusahaan agar tetap
baik di mata nasabah dan masyarakat umum, yaitu baik dan segi
company profile, penanganan klaim, dampembinaan hubungan dengan
nasabah pada khususnya serta masyarakat pada umumnya melalu
promosi pasifnya.

¢. SDM yang mamadai

Sumber daya manusia yang .ada.. mempunyai. pendidikan dan
ketrampilan yang memadai untuk mendukung kegiatan asuransi
takaful. Tenaga kenja rprofessional—yang; kompeten dan memiliki
integritas moral dan ghirah Islam, yang berada dalam sebuah serta
sebagal team work yang soiid, merupakan nilai kekuatan pada
perseroan.

d. Sistem bagi hasil

Keunggulan Asuransi Takaful terletak pada sistem yang berdasarkan
atas prinsip bagi hasil. Lembaga keuangan mikro syariah (Asuransi
Takaful) dijalankan dengan prinsip keadilan, wajar, dan rasional,

dimana keuntungan yang diberikan kepada nasabah adalah benar
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berasal dani keuntungan penggunaan dana oleh para pengusaha
lembaga keuangan syariah (Asuransi Takaful). Dengan pola ini, maka
lembaga keuangan syariah terhindar dari negatif spread, sebagaimana
bank konvensional. Dalam menyimpan dana para nasabah tanpa
adanya bunga, tetapi memperoleh bagi hasil. Sehingga tidak ada salah
satu pihak yang merasa dirugikan.

2. Kelemahan {weakness)
a. Sosialisasi sistem syariah belum menyeluruh
Masih sedikitnya jumlah umat Islam atau nasabah Asuransi Takaful
yang telah mengetahui konseprasuransi takaful baik maksud, tujuan,
dan produk-produknya, hal ini karena belum memasyarakatnya atau
tersosialisasi asuransi takaful dikalangan masyarakat.
b. Lemahnya permodalan
Lemahnya permodalan ini~merupakan, satu hal yang sangat finansial
untuk keberlangsungan_asuransi,_takaful-Pada awal tahap pendirian
asuransi takaful, para pendirinya lebih berbekal pada ghirah
(semangat) untuk menjalankan syanah Islam, dan menganggap upaya
pendirian asuransi takaful sebagai sebuah gerakan ekonomi umat yang
siap menanggung biaya gerakan itu berapapun besarnya.
c. Produk yang variatif
Diantara kekurangan dari Asuransi Takaful adalah karena masih

sedikitnya produk yang dapat mengakomodasikan kebutuhan
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masyarakat, berbeda dengan asuransi umum yang terlihat aktif dalam
merekayasa produknya.
d. Lemahnya sistem informasi manajemen
Sistem informasi manajemen yang cepat dan bermutu, harus didukung
oleh teknologi informasi yang baik. Serta didukung dengan penerapan
teknologi informasi yang bersifat on-line agar pelayanan menjadi baik
‘dan lebih cepat.

3. Peluang (opportunity)
a. Pemernintah berakomodatifterhadap tumbuhnya asuransi syariah
Lembaga keuangan syariah mampunyai misi yang sejalan dengan
program pemerintah, yaitw pemberdayaan ekonomi rakyat, sehingga
berpeluang menjalin kerja sama yang-saling bermanfaat dalam upaya
pencapaian masing-masing tujuan. Pemerintah pada saat ini sedang
glat mengembangkan perckonomian, yang berbasis pada ekonomi
kerakyatan. Hal ini_membuka, peluang-bagi, asuransi takaful untuk
mengembangkan pola kemitraan.
b. Beroperasinya bank-bank syariah
Banyaknya bank-bank syariah yang beroperasi merupakan peluang
bagi asuransi takaful. Hal ini untuk memperluas jaringan kerjasama
dengan menjadi rekanan bisnis.
c. Jumlah penduduk yang mayoritas musiim
Sebagian besar penduduk Indonesia yang mayoritas muslim dan

mempunyai kesadaran akan keislamannya vyang terus meningkat
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merupakan peluang pasar yang lebar. Permintaan terhadap kehadiran
lembaga keuangan syariah di berbagai tempat terus meningkat.

4. Ancaman ({reath)
a. Perusahaan asuransi non syariah mengikuti sistem syariah
Dengan adanya sistem syariah yang baru bagi lembaga-lembaga
perekonomian merupakan peluang yang besar bagi perusahaan
asuransi takaful, tapi disisi lain merupakan ancaman karena banyak
perusahaan asuransi non syariah mengikuti sistem syariah. Sehingga
agak menghambat perkembangan Asuransi Takaful.
b. Banyak perusahaan yang béroperasi
Ancaman adanya perusahaan |lain yang beroperasi adalah besar
terutama yang datang dari: pelaku bisnis asing yang mulai merambah
masuk ke Indonesia, dimana mereka mempunyai _struktur modal yang
kuat dan membawa sistem-yang berteknologi lebih baik. Investor asing
saat ini sudah banyak;yang-melink-pasarjasuransi di Indonesia dan
mendirikan perusahaan asuransi patungan dengan perusahaan asuransi
local (joint venture), sehingga persaingan untuk menangkap peluang
tersebut semakin ketat.
¢. Terbatasnya SDM
Dikotomi antara dunia sekuler dan religius membuat orang hanya
menspesialisasikan diri pada salah -satu dari kedua hal tersebut,
sementara produk-produk lembaga keuangan Islam menuntut dua

disiplin sekaligus. Oleh sebab itu mencan sumber daya yang mumpuni
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di kedua bidang menjadi persoalan tersendiri. Pengelola/pengurus
asuransi takaful jika tidak didukung dengan moralitas yang tinggi
(berakhlak al-karimah) kemudian tidak didukung dengan kemampuan
yang memadai serta pengorbanan dan kerelaan yang tinggi, maka akan
hancur citra asuransi takaful.

d. Era pasar bebas

Era pasar bebas merupakan ancaman bagi Asuransi Takaful, karena
masuknya asuransi luar negeri yang memiliki kapital besar dan
teknologi yang lebih tinggi sehingga membuat premi asuransi lebih
murah.

Berdasarkan hasil analisis SWOT di atas mengenai produk asuransi
takaful keluarga, diperoleh data bahwa, nilai/ peluang sebesar 0,69 yang dirath
lebih besar dari nilai ancamannya sebesar 0,34, Apabila dihitung selisih antara
peluang dan ancaman tersebut, maka-akan dipergleh angka positif sebesar 0,35.
Hasil ini menunjukkan bahwa.asuransi-takaful-keluarga, memiliki peluang yang
lebih besar daripada ancaman yang ditimbulkan. Hasil analisis kekuatan dan
kelemahan perseroan, diperoleh nilai posistif sebesar 0,681 dimana hal ini
menunjukkan bahwa perseroan memiliki banvak kekuatan. Hasil analisis SWOT

di atas dapat dilihat pada gambar berikut ini.
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Gambar 10. HASIL ANALISIS SWOT PT. ASURANSI TAKAFUL

KEKUATAN
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®
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Sumber : Bagian Pemasaran PT. Asuransi Takaful Keluarga

Berdasarkan gambar di atas, posisi produk asuransi takaful keluarga
berada pada kuadran 1. Posisi perseroan yang berada pada kuadran 1 1
menunjukkan bahwa perseroan menghadapi beberapa peluang dengan kekuatan
vang dimiliki. Strategi yang digunakan dalam posisi 1 adalah strategi
pengembangan pasar yang intensif untuk merebut nasabah, mempertahankan
posisi pasar, serta untuk mempertahankan loyalitas nasabah dan penyalur di pasar

dalam rangka mengantisipasi persaingan yang semakin ketat di pasar atau strategi
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yang berorientasi pada pertumbuhan (growrh orientaed strategi) untuk
mengeksploitasi antara kekuatan dan peluang yang dimiliki.

Posisi asuransi takaful keluarga saat ini berada pada tahap kedewasaan
tumbuh (hasil analisis strategik), berkaitan dengan hal tersebut, maka untuk dapat
meningkatkan penjualan produknya perseroan dapat menggunakan strategi yang
juga berorientasi pada pertumbuhan yaitu strategi perluasan pasar dimana strategi
ini dilakukan dengan mengubah produk yang ada, untuk menarik nasabah baru.
Bentuk strateginya berupa :

a) Modifikasi Pasar

Perseroan dapat mencoba menarik ndsabah, dengan memasuki segmen pasar
baru yang menggunakan produk tetapi bukan mereknya, seperti segmen pasar
berdasarkan perilaku dengan memanfaatkan (nasabah yang memakai produk
karena ada kejadian khusus dan segmen.pasar berdasarkan perilaku nasabah yang
mencari manfaat kualitas dalam hal,pelayanan.

b) Modifikasi produk

Perseroan dapat mencoba melakukan peningkatan kualitas jasa dalam
beberapa hal sebagat berikut :

(1) Bukti langsung, meliputi fasilitas fisik, perlengkapan karyawan, dan

sarana komunikasi.

(2) Keandalan, yaitu kemampuan memberikan pelayanan yang dijanjikan

dengan segera, akurat, dan memuaskan.

(3) Daya tangkap, yaitu keinginan para karyawan untuk membantu para

nasabah dan memberikan pelayanan dengan tanggap.
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(4) Jaminan, meliputi pengetahuan, kemampuan, kesopanan, dan sifat

dapat dipercaya yang dimiliki para karyawan.

(5) Empati, meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan,
komunikasi yang baik, perhatian pribadi, dan memahami kebutuhan
para nasahah.

Perseroan juga dapat melakukan inovasi terhadap produk untuk menambah

keistimewaannya misalnya dengan memasukkan jaminan atas kerusakan

vang disebabkan oleh huru-hara. Probabilitas keharusan membayar
jaminan akibat huru-hara akan keeil apabila jumlah huru-hara sangat kecil
karena untuk kurun waktu yang Cukup panjang walaupaun dimana-mana
muncul ketidakpuasan yang® diwwjudkan dalam bentuk unjuk rasa,
Indonesia tidak mengalami huru-hara.
¢) Modifikasi Bauran Pemasaran

Perseroan dapat mencoba menarik nasabah dengan cara sebagai berikut :

(1) Menaikkan kisaran. standar-premi-untuk ymenandakan kualitas yang
lebih unggul karena telah dilakukan inovasi produk dan peningkatan
dalam hal kualitas pelayanan.

(2) Mempertuas jalinan kerjasama dengan menjadi rekanan bisnis bank-
bank dan broker-broker vang belum menjadi rekanan bisnis perseroan
serta mempertahankan dan memelihara hubungan dengan rekanan
bisnis yang sudah ada untuk menjaga dan memelihara intensitas

distribust.
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(3) Melakukan usaha promosi secara aktif melalui periklanan di media
cetak atau elektronik dengan menekankan faktor perbedaan dan
manfaat produk.

C. Kendala dan Problematika

Sebagai lembaga asuransi pertama yang berdasarkan syariah, Syarikah
Takaful Indonesia masih harus menghadapi berbagai kendala. Misalnya
pandangan yang digeneralisasi secara teologis bahwa asuransi bertentangan
dengan syariat Islam. Begitu pula dengan sikap masyarakat yang belum
berorientas: pada perencanaan atau proteksi atas resiko yang mungkin terjad: di
masa depan.

1. SDM yang masih sangat terbatas

Kendala dibidang ini disebabkan  karena-sistem ini masih belum lama
dikembangkan. Disamping itu, lembaga-lembaga akademik dan pelatihan
dibidang lembaga keuangan, syamah, masih sangat sedikit. Keberhasilan
pengembangan perusahaan-asuransi_ syariah- pada level mikro sangat
ditentukan oleh kualitas manajemen dan tingkat pengetahuan serta
ketrampilan pengelola.

Persyaratan SDM di asuransi syariah lebih berat dibanding dengan

asuransi konvensional. Selain harus menguasai praktek asuransi, mereka

juga harus menguasai prinsip syariah ditambah dengan komitmen yang

kuat untuk menjalankan secara konsisten.
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2. Persepsi dan kepercayaan masyarakat masih kurang.
Karena masih dalam tahap pengembangan, dapat dimaklumi bahwa pada
saat ini pemahaman sebagian masyarakat mengenai sistem dan prinsip
syariah, lembaga keuangan syariah masih belum tepat. Pada dasarnya
sistem ekonomi Islam telah jelas, yaitu melarang mempraktikkan riba serta
akumulasi kekayaan hanya pada pihak tertentu secara tidak adil. Akan
tetapi secara praktis, bentuk produk dan jasa pelayanan, prinsip-prinsip
dasar hubungan antar perusahaan asuransi takaful dan nasabah, serta cara-
cara bervsaha yang halal, masih sangat perludisosialisasikan secaia luas.

3. Masih sedikit jumlahnya.
Pengembangan jaringan kantor diperlukan dalam rangka perluasan
jangkauan pelayanan kepada masyarakat, Di samping itu, kurangnya
jumlah perusahaan_ asuransi .takaful .yang. ada_juga menghambat
perkembangan kerja sama antar perusahaan asuransi takaful.

4. Belum banyak dilakukan, sostalisasi;
Kegiatan sosialisasi yang dilaksanakan bertuyjuan untuk memberikan
informasi yang lengkap dan benar mengenai kegiatan usaha perusahaan
asuransi takaful kepada masyarakat, baik 1tu pengusaha, kalangan
perbankan, maupun masyarakat lainnya. Agar sosialisasi ini dapat
terlaksana dengan baik, diperlukan kerja sama dengan lembaga-lembaga
lain, seperti perguruan tinggi, para ulama, dewan dakwah, asosiasi, media

masa cetak maupun elektronik, atau lembaga-lembaga lainnya yang
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memiliki kemampuan dan akses yang besar dalam penyebarluasan

informasi terhadap masyarakat.



BAB Y

PENUTUP

A. Kesimpulan

Tumbuh dan berkembangnya takaful akan sangat tergantung pada respon
umat, artinya perkembangan takaful sesungguhnya sangatlah menjanjikan bila
seluruh kita sama-sama menjadikannya sebagai solusi dan alternatif dalam
memenuhi keinginan berasuransi. Konsep syariah yang menjadi asas perusahaan
memang diharapkan dapat menghilangkan unsur riba, maisir dan gharar,
sehingga setiap peserta takaful dan umat Islam merasakan bahwa unsur tersebut
berubah dengan nilai syariah yang sebénamya.

Sikap peduli dan saling mempercayai, membantu dan melindungi sangat
menonjol terutama dapat dirasakan dampaknya tidak hanya untuk sesama peserta
tapi untuk kesejahteraan _umat,| Umat Islam.diharapkan .dapat meningkatkan
partisipasinya dalam memajukan sistem svariah divhegeri mayoritas ini, tentunya
bukan hanya dalam hal berasuransi, dan perbankan ‘Iainnya, tapi juga dalam
meningkatkan kualitas umat Islam.

Stabilitas ekonomi yang masih belum pulih harus ditertibkan oleh umat ini
dengan mengembangkan sikap amanah, saling toleransi, menghilangkan negatif
thinking, berubah menjadi ihsan, berakhlak Rasulullah Saw.

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, maka

dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut :
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Hasil analisis strategik terhadap asuransi takaful adalah :

1. Strategi pemasaran yang digunakan oleh perseroan dalam memasarkan produk
asuransi takaful keluarga adalah strategi yang berorientasi pada pertumbuhan
yaitu strategi pengembangan produk dimana perseroan dalam menawarkan
produk yang tidak berwujud tersebut ke pasar melaiui pengembangan tingkat
mutu/kualitas jasa (bukti fasilitas fisik dan cara penyampaian jasa) pada pasar
yang ada.

2. Asuransi takaful saat ini telah berada pada tahap kedewasaan, yaitu tahap
kedewasaan tumbuh. Hal tersebut ditunjukkan, dengan adanya pertumbuhan
pendapatan premi yang mulai menurun.

3. Hasil analisis SWOT mengenai asuransi takaful adalah diperoleh nilai peluang
dan ancaman sebesar 0,518. Hasil analisis kekuatan dan kelemahan perseroan,
adalah diperoleh nilai positif sebesar 0,68! dimana ini menunjukkan bahwa
perseroan memiliki banyak kekuatan dibandingkan dengan pesaing utamanya.
Posisi asuransi takaful keluarga. berdasarkan chasil analisis tersebut adalah
berada pada kuadran [ yaitu mendukung strategi agresif, kuadran ini
merupakan situasi yang paling menguntungkan bagi perusahaan karena
perusahaan menghadapi beberapa peluang dengan kekuatan yang dimiliki,
dimana hal ini menunjukkan bahwa dalam posisi ini strategi yang digunakan
adalah strategi pengembangan pasar yang intensif (agresif) atau strategi yang
berorientasi pertumbuhan - (growth oriented sirategy) karena perseroan

menghadapi beberapa peluang dengan kekuatan yang dimiliki.
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B. SARAN

Peran lembaga dakwah di samping mendirikan dan bermitra dengan
lembaga ekonomi syariah, penyampaian informasi secara profesional sangat
penting untuk mendukung kesuksesan gerakan ekonomi umat, sehingga pola pikir
dan kerja umat semakin mengacu pada kemajuan perekonomian serta kejamaahan
umat. Karenanya kita tidak perlu meragukan sistem bank syariah, reksadana
syariah, BMT, Takaful serta usaha-usaha koperasi masjid, apalagi mencurigainya.
Untuk itu bertanyalah langsung kepada pengelola lembaga-lembaga ini sehingga
kita mendapat penjelasan akurat.

Dalam pelaksanaannya masih \ harus Cdilakukan pembinaan dan
pengembangan pelaksanaan operasional, baik dalam bentuk introduksi dan
penjualan produk atau melalui pendirian perusabaan asuransi takaful dengan
manajemen yang profesipnals Dalamn “usaha pembinadn dan pengembangan
industri asuransi, maka introduksi’ atau berdirinnya asuransi baru agar tidak
mengakibatkan timbulnya persaingan yang tidak sehat.

PT. Asuransi Takaful Keluarga menggunakan strategi yang berorientast
pada pertumbuhan/strategi pengembangan produk (hasil analisis strategik) dalam
memasarkan. Hal ini sesuai dengan posisi perseroan berada pada kuadran I (hasil
analisis SWOT) dimana strategi yang digunakan pada posisi kuadran I adalah
strategi pengembangan pasar yang intensif untuk merebut nasabah,
mempertahankan posisi pasar, serta untuk mempertahankan loyalitas nasabah dan
penyalur di pasar dalam rangka mengantisipasi persaingan yang semakin ketat di

pasar atau strategi yang berorientasi pada pertumbuhan (growth oricnted sirategy)
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untuk mengeksploitasi antara kekuatan dan peluang yang dimiliki. Posisi asuransi
takaful keluarga saat ini berada pada tahap kedewasaan tumbuh (hasil analisis
strategik), berkaitan dengan hal tersebut, maka untuk dapat meningkatkan
penjualan produknya, perseroan dapat menggunakan strategi yang juga
berorientasi pada pertumbuhan yaitu strategi perluasan pasar dimana strategi ini

dilakukan dengan perbaikan produk yang ada untuk menarik nasabah baru.
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LAMPIRAN



th

10.

11.

PERTANYAAN WAWANCARA

. Bagaimana sejarah berdirinya Asuransi Takaful?

Bagaimana visi dan misi yang diterapkan Asuransi Takaful?

. Bagaimana kegiatan operasional yang dilaksanakan Asuransi Takaful?

Sebutkan dan jelaskan jenis-jenis Asuransi Takaful?

Bagaimana pengembangan sumber daya manusia yang dilakukan selama ini?
Apakah segmentasi yang diterapkan-oleh-Asuransi Takaful seperti segmentasi
yang diterapkan pada asuransi kenvensional? Jelaskan!

Bagaimana penerapan harga pada Asuransi Takaful?

Bagaimana kegiatan promosi yang -dilakukan?

Bagaimana perkembangan perolehan premi, jumlah peserta Asuransi Takaful
selama 1ni1?

Apakah kendala dan problematika yang dihadapi Asuransi Takaful dalam
melaksanakan kegiatannya?

Kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman apa yang dihadapi Asuransi

Takaful dalam menjalankan perusahaan?

. Langkah-langkah apa yang dilakukan oleh Asuransi Takaful dalam

menghadapi era globalisasi?
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PENENTUAN BOBOT KEKUATAN & KELEMAHAN
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