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1.1 Latar Belakang

Muslim Indonesia selalu mengaitkan Mekkah dan
Madinah sebagai pusat Islam, baik secara sosial — intelektual,
keagamaan dan politik. Hal ini membawa implikasi penting
baagi kaum muslim Indonesia dalam memposisikan Mekkah
dan Madinah. Pada umumnya mereka melihat Mekkah dan
Madinah sebagai pusat (center) tempat intelektualitas,
praktik keagamaan, dan politik bersumber. Oleh karena itu,
segala sesuatu yang datang dari kota suci tersebut diakui
memiliki nilai kelslaman lebih kuat dibanding praktik-
praktik keagamaan kaum Muslim di wilayah lain, khususnya
di Nusantara dan kemudian Indonesia.*

Tidak berlebihan jika dengan menunaikan ibadah
haji, seorang muslim merasa telah menyempurnakan

agamanya. Dalam konteks masyarakat muslim Indonesia,

! Muhammad M. Basyuni, Reformasi Manajemen Haji, ( Jakarta:
FDK Press 2008). Hal:2



gelar haji secara sosiologis juga merupakan status sosial,
para pemandangnya tidak hanya dipandang memiliki
kemampuan ekonomi, tidak hanya dipandang sebagi ‘alim,
yaitu seseorang yang kemampuan dalam bidang ilmu
keagamaan.?

Haji merupakan rukun Islam kelima yang diwajibkan
bagi umat Islam manakala sudah memiliki kemampuan
secara fisik dan materi untuk berangkat ke tanah suci.
Demikian pula dengan Umroh.®> Sebagaimana Allah

berfirman dalam Q.S Ali-Imron ayat 96-97 yang berbunyi:
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Artinya : “Sesungguhnya rumah yang mula-mula
dibangun untuk tempat beribadah manusia, ialah
Baitullah yang di Bakkah (Mekkah) yang diberkahi dan

2 -
Ibid.
® Abu Aunillah al-Baijuri.” buku pintar agama Islam”. (Diva Preaa,
2015). Hal: 200.



menjadi petunjuk semua manusia. Pada-Nya terdapat
tanda-tanda yang nyata (diantaranya) Magom Ibrahim.
Barang siapa yang memasukinya (Baitullah) menjadi
amanlah dia. Mengerjakan haji adalah kewajiban
manusia terhadap Allah, yaitu (bagi) orang yang sanggup
mengadakan perjalanan ke Baitullah. Barang siapa
mengingkari (kewajiban haji) maka sesungguhnya Allah
Maha Kaya (tidak memerlukan sesuatu) dan semesta
alam”. (Q.S. Ali - Imron : 96-97).*

Meningkatnya keinginan umat muslim untuk
melaksanakan ibadah haji dan umroh membuat banyak
perusahaan jasa umroh dan haji khusus bermunculan.
Timbulnya persaingan antar perusahaan sejenis juga tidak
dapat dihindari sehingga tiap perusahaan berlomba-lomba
memberikan pelayanan yang terbaik bagi konsumen.
Ibadah umroh dapat dilakukan setiap waktu, berbeda
dengan haji yang harus menunggu lama dan hanya
dilakukan sekali seumur hidup.

Ibadah haji tidak hanya melibatkan materi namun
juga fisik, karena ibadah haji dilakukan dengan waktu

yang cukup lama karena jarak perjalanan yang cukup dan

melelahkan. Pada kenyataannya kegiatan penyelenggara

* Al-qur’an dan terjemahannya. Departemen Agama RI. Bandung.
(CV. Penerbit Diponegoro. 2005). Hal : 46.



haji tidak dapat dilakukan oleh individu yang akan
melakukan haji namun dibantu oleh Pemerintah yang
dalam hal ini sebagai pihak yang menyelenggarakan dan
melaksanakan ibadah haji.” Hal tersebut telah diatur
sesuai dengan UU No. 13 Tahun 2008 pasal 10 bahwa, “
Pemerintah  sebagai  penyelenggara ibadah  haji
berkewajiban mengelola dan melaksanakan
penyelenggara ibadah haji”.’Di samping itu untuk
melayani kebutuhan ibadah haji dan umroh yang
memerlukan pelayanan khusus, yaitu lembaga yang
bergerak dalam bidang ziarah Baitullah. Lembaga yang di
maksud ini adalah PT. Asuransi Takaful Keluarga. Dalam
hal ini Takaful sebagai pelopor Asuransi Syariah di
Indonesia, melihat impian tersebut dan berusaha
membantu setiap Muslim yang meimiliki keinginan untuk
hadir ke Baitullah dengan meluncurkan program

Takafulink Salam Ziarah Baitullah. Takafulink Salam

® Tika Syukriyah, “strategi promosi pt. Iskandria Tours dalam

meningkatkan jumlah jama’ah”, 2015. Hal 1
® Undang — Undang Republik Indonesia No. 13 Tahun 2008 tentang
Penyelenggaran Ibadah Haji



Ziarah Baitullah adalah produk Asuransi Jiwa yang
dikaitkan dengan investasi (unit link) dan dirancang
khusus untuk mempersiapkan biaya perjalanan ibadah ke
tanah suci.’

Persaingan usaha dalam berasuransi diperlukan
sarana dan prasarana sebagai fasilitas pendukung untuk
menjunjung kelancaran. Hal ini dibutuhkan marketing
untuk menjaring jama’ah  dengan efektif dan efesien,
yaitu sebagai serangakain tujuan dan sasaran, kebijakan
dan aturan yang memberi arah pada usaha-usaha
pemasaran dari waktu ke waktu, pada masing-masing
tingkatan dan acuan alokasinya, terutama sebagai
tanggapan suatu perusahaan dalam  menghadapi
lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah,
sedangkan penentuan strategi pemasaran harus didasarkan

atas analisa lingkungan dan internal suatu perusahaan,

" https://takaful.co.id/(diunduh pada tanggal 03 Oktober 2018 pada
pukul 22:30 WIB).



serta analisa kesempatan dan ancaman yang dihadapi
perusahaan dari lingkungannya.®

Pencapaian profit (laba) merupakan tujuan utama
setiap perusahaan dan hal ini dapat juga sebagai tolak
ukur dalam sukses atau tidaknya sebuah perusahaan
dalam pencapaian tujuannya. Selain itu efektifitas dan
efisiensi dalam menjalankan operasional perusahaan juga
memegang peranan penting. Efesiensi yang dimaksud
adalah strategi pemasaran yang dilakukan dengan
perhitungan dan pertimbangan yang tepat sehingga tidak
ada pemborosan biaya baik itu dalam operasional maupun
dalam biaya promosi maupun iklan dan efektifitas yang
dimaksud ialah pemilihan stategi pemasaran yang tepat
dan sesuai dengan pasar yang dilayani oleh perusahaan
sehingga sasaran yang ditetapkan dapat tercapai..’

Dunia pemasaran sering pula diidentikkan dengan

dunia yang penuh janji manis namun belum tentu terbukti

® Eti Suhayati, “Strategi Pemasaran Ditinjau Dari Hukum Islam”.(
lain Smh Banten, 2009). Halaman 1

% Rambat Lupioadi, Manajemen Pemasaran Jas, (Jakarta: Penerbit
Salemba Empat, 2006).



apakah produknya sesuai dengan apa Yyang telah
dijanjikan. Inilah yang harus dibuktikan dalam suatu
manajemen pemasaran syariah baik pada penjualan
produk barang atau jasa, bahwa pemasaran syariah
bukanlah duni yang penuh dengan tipu-menipu. Sebab
pemasaran syariah merupakan tingkatan paling tinggi
dalam pemasaran, dimana etika, nilai-nilai dan norma
dijunjung tinggi. Hal inilah yang sering dilanggar dalam
pemasaran  konvensional  sehingga  menyebabkan
konsumen pada akhirnya banyak yang kecewa pada
produk barang atau jasa yang telah dibeli karena berbeda
dengan apa yang telah dijanjikan oleh para pemasar.'°
Dengan banyaknya perusahaan yang sama-sama
bergerak di bidang brang dan jasa ini, maka diperlukan
suatu inovasi yang berbeda agar dapat menarik jama’ah
haji sebanyak mungkin. Inovasi dalam produk kemudian
harus diperkenalkan kepada masyarakat dalam hal ini

calon jama’ah haji atau umroh. Pihak perusahaan

1 M. Nur Rianto Al- Arif, Dasar-Dasar Pemasaran Bank Syariah,
(Bandung : Alfabeta, 2012). Hal: 5



selanjutnya harus melakukan pemasaran karena betapapun
bermanfaat atau menariknya produk akan tetapi jika tidak
diketahui oleh konsumen maka akan sia-sia saja. Oleh
karena itu, perusahaan harus berusaha mempengaruhi para
konsumen untuk menciptakan permintaan atas produk
tersebut.™

Adapun pemasaran yang diterapkan oleh PT.
Asuransi  Takaful Keluarga yaitu strategi segmentasi
pasar, strategi penentuan pasar (targeting), strategi posisi
pasar (positioning), strategi bauran pemasaran (marketing
mix), strategi keagenan. Sedangkan dalam peningkatan
jumlah peserta produk ziarah baitullah mengalami naik
turun setiap tahunnya sesuai nilai unit.

Berdasarkan uraian di atas maka penulis tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul, “Analisis
Deskriptif Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan

Jumlah Peserta (Produk Ziarah Baitullah) (studi di

' Tika Syukriyah, “Strategi Promosi PT. Iskandaria Tours Dalam

Meningkatkan Jumlah Jama’ah Umroh”,(UIN Syarif Hidatullah Jakarta,
2015). Hal 3



PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Cabang Serang

City)”.

1.2 Pembatasan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan oleh
penulis, maka agar skripsi ini lebih terarah, maka penulis
membatasi masalah yang akan dibahas hanya pada strategi
pemasaran pada PT. Asuransi Takaful Keluarga RO

cabang Serang City.

1.3 Rumusan Masalah
Berdasarkan pembatasan masalah di atas dan penjelasan
masalah penelitian yang telah dikemukakan pada bagian latar
belakang masalah, maka penulis merumuskan masalah ini
adalah Bagaimana strategi pemasaran pada PT. Asuransi
Takaful Keluarga RO Cabang Serang City dalam

meningkatkan jumlah peserta (produk Ziarah Baitullah) ?

1.4 Tujuan Penelitian
Berdasarkan pokok permasalahan di atas maka tujuan

yang ingin dicapai dari penelitian ini, yaitu : Untuk
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mengetahui strategi pemasaran pada PT. Asuransi Takaful
Keluarga RO Cabang Serang City dalam meningkatkan

jumlah peserta (produk Ziarah Baitullah).

1.5 Manfaat Penelitian
Dengan adanya penelitian ini ada beberapa manfaat
yang ingin dicapai diantaranya:

1. Bagi penulis, penelitian ini merupakan salah satu
karya tulis ilmiah yang dijadikan sebagai salah satu
syarat untuk memperoleh gelar sarjana, dan penelitian
ini juga dapat menjadi ilmu pengetahuan yang baru
mengenai strategi pemasaran yang belum didapatkan
sehingga penulis mengertahui bagaimana
perkembangan yang terjadi.

2. Bagi perusahaan, dengan penulisan ini diharapkan
membantu memudahkan pihak-pihak terkait secara
langsung maupun tidak langsung dalam upaya
mengoptimalkan proses pemasaran.

3. Bagi akademisi, penulisan ini diharapkan mampu

memberikan sumbangsih pemikiran pengertahuan
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sehingga dapat menjadi bahan pembelajaran yang bisa
disampaikan kepada mahasiswanya dan dapat
menjadikan masukan baru serta menambah bahan
referensi untuk dijadikan penulisan dimasa yang akan
datang.

4. Bagi masyarakat, dengan adanya penulisan ini
diharapkan bisa memberikan informasi kepada
masyarakat mengenai strategi pemasaran dalam
meningkatkan jumlah peserta (produk Ziarah

Baitullah).

1.6 Penelitian Terdahulu
Penelitian mengenai strategi pemasaran banyak
dilakukan, namun penelitian yang meneliti untuk
meningkatkan jumlah peseta (produk Ziarah Baitullah)
belum banyak ditemukan, sebagai bahan perbandingan,
penulis kemukakan penelitian terdahulu yang masih

berkaitan dengan penulisan skripsi ini.



Penelitian yang dilakukan oleh Dzuriyatun
Thoyibah®?, “Strategi Bauran Pemasaran Umroh Dalam
Meningkatkan Jumlah Jama’ah Pada PT. Adzikra
Fatmawati Jakarta Selatan”. Skripsi Fakultas [lmu Dakwah
Dan IImu Komunikasi 2017. Berdasarkan hasil penelitian
dan pembahasan tentang Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Jumlah Jama’ah pada PT. Adzikra dapat
disimpulkan bahwa : strategi bauran pemasaran yang
diterapkan oleh PT. Adzikra yaitu dengan menciptakan
produk yang diinginkan oleh para calon jama’ah,
menetapkan harga yang berfariasi dari kelas ekonomis yang
cukup terjangkau hingga bintang 5 yang cukup tinggi,
untuk memudahkan jama’ah memilih paket yang sesuia
dengan keinginannya. PT. Adzikra juga bekerjasama
dengan beberapa media untuk melakukan promosi, antara
lain media cetak dan elektronik. Media cetak yang
digunakan adalah brosur yang dibagikan, didalam brosur itu

menjelaskan tentang produk-produk yang dijual oleh PT.

12 Dzuriyatun Thoyibah,”Strategi Bauran Pemasaran Umroh Dalam
Meningkatkan Jumlah Jama’ah Pada Pt. Adzikra Fatmawati Jakarta
Selatan,(Program Sarjana UIN Syarif Hidayatullah Jakarta 2015),62
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Adzikra. Pamflet disebarkan pada jama’ah majelis Zikir
Az-Zikra yang bertempat di Sentul, Bogor.

Selanjutnya penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh Tika Syukriya', “Strategi Promosi PT. Iskandaria
dalam MeningkatkanJumlah Jama’ah Umroh”. Fakultas
[Imu Dakwah Dan Ilmu Komunikasi 2015.Berdasarkan
penelitian yang telah penulis lakukan dan pemaparan yang
penulis uraikan pada bab sebelumnya, maka penulis
berkesimpulan bahwa: Strategi  promosi produk jasa
Umroh Iskandaria adalah dengan menggunakan selurh
bauran promosi yaitu periklanan, penjualan personal,
hubungan masyarakat dan publisitas, serta promosi
penjualan. Ditambah elemen yaitu penjualan langsung dan
media interaktif atau internet. Namun Iskandaria lebih
menekankan kegiatan promosi melalui pameran dan

promosi dari mulut ke mulut.

BTika Syukriya,”Strategi Promosi PT. Iskandaria Dalam
Meningkatkan Jumlah Jama’ah Umroh”,(Program Sarjana UIN Syarif
Hidayatullah Jakarta, 2015), 84.
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Penelitian terdahulu yang lainnya dilakukan oleh
Aceng Ahmad Fahluroji,** “Strategi Pemasaran Program
Umroh Dalam Meningkatkan Jumlah Jama’ah pada ESQ
Tours and Travels 165”. Fakultas Ilmu Dakwah dan Ilmu
Komunikasi 2015. Berdasarkan analisis dari hasil penelitian
ini maka penulis menyimpulkan bahwa: ESQ Tours and
Travels sebagai biro perjalanan haji dan umroh yang telah
menerapkan strategi pemasaran yang mapan dan
profesional mulau dari pemilihan karyawan, pengarahan
seluruh karyawan sebagai marketer, perencanaan produk,
penetapan harga dan penetapan cara-cara promosi terhadap
jama’ah. Dengan mempertahankan kebutuhan seta
keinginan dari pihak perusahaan dalam membimbing
jama’ah  dalam beribadah umroh. Pemasaran yang
dipadukan dengan strategi pemasaran yang berorientasi
kepada kepuasan jama’ah. Ada beberapa strategi yang
diterapkan ESQ Tours and Travels 165 dalam menawarkan

produknya, strategi-strategi tersebut adalah visit corporate,

1 Aceng Ahmad Fahluroji,”Strategi Pemasaran Program Umroh

Dalam Meningkatkan Jumlah Jama’ah Pada ESQ Tours And Travel

165”,(Program Sarjana UIN Syarif Hidayatullah Jakarta,2015).49-50.
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pameran tahunan, media cetak, media internet, dan
sosialisasi.

Penelitian  terdahulu yang selanjutnya yang
dilakukan oleh Emi SiIVia,15“Strategi Pemasaran Dalam
Meningkatkan Pembiayaan Kendaraan Bermotor”. Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Intan Lampung
2017. Berdasarkan analisis dari hasil penelitian ini maka
penulis menyimpulkan bahwa: strategi pemasaran yang
diterapkan oleh PT. Al-ljarah Indonesia Finance dalam
meningkatkan pembiayaan kendaraan bermotor mengacu
kepada bauran pemasaran (marketing mix), yaitu produk
(product), harga (price), distribusi atau tempat (palce),
promosi (promotion), dan orang (people). Strategi
pemasaran yang diterapkannya berdasarkan prinsip syariah
dan tidak melanggar ketentua-ketentuan syariah, produk
yang ditawarkan oleh PT. Al- ljarah Indonesia Finance
yaitu syahaja dan syafaat dengan akad syariah vyaitu

mudharabah. Serta promosi yang dilakukan tidak ada unsur

Emi Silvia,” Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Pembiayaan
Kendaraan Bermotor Pada Pt. Al- ljarah Indonesia Finance
Lampung”,(Program Sarjana UIN Raden Intan Lampung, 2017). 37-38.
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penipuan dan pornografi yang melanggar ketentuan syariah,
margin yang diterapkan berdasarkan hasil rapat direksi dan

DPS 7%-11% tidak berlebihan dan tidak adanya riba.

1.7 Kerangka Pemikiran

Strategi berarti rencana yang cermat mengenai
kegiatan untuk mencapai sasaran. Sedangkan strategi juga
dapat diartikan sebagai penetapan tujuan jangka panjang
yang dasar dri suatu organisasi, dan pemilihan alternatif
tindakan dan alokasi sumber daya yang diperlukan untuk
mencapai tujuan tersebut.*®

Pencapaian tujuan organisasi diperlukan alat yang
berperan sebagai akselator dan dinamisator sehingga tujuan
dapat tercapai secara efektif dan efesien. Sejalan dengan hal
tersebut, strategi diyakini sebagai alat untuk mencapat
tujuan. Dalam perkembangannya konsep mengenai strategi

mengalami perkembangan yang cukup signifikan. Strategi

'8 Tria Akmala, Implementasi Marketing Mix Pada Produk Tabungan
Utama Di Bank Mega Syariah Cabang Semarang, Skripsi Fakultas Ekonomi
Dan Bisnis Islam UIN Walisongo Semarang, 2015. Hal 45.
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adalah kerangka yang membimbing dan mengendalikan
pilihan-pilihan yang menetapkan sifat dan arah suatu
organisasi perusahaan. Sedangkan menurut Ducker (dalam
Barlian 2003:45) strategi adalah mengerjakan ssesuatu yang
benar (doing the right things)."’

Pemasaran menurut Profesor Kotler mengawali
bukunya dengan pertanyaan, apa arti istilah pemasaran?
Sebagian besar orang mengidentikkan pemasaran secara
keliru dengan penjualan dan promosi. Dan tidak
mengherankan, jika orang-orang Amerika (termasuk
dibelahan dunia lainnya) dibombardir dengan iklan dagang
melalui televisi, iklan surat kabar, surat langsung, dan
kujungan pada penjual (agen).

Padahal, penjualan bukanlah bagian yang paling
penting dari pemasaran. Penjualan hanyalah “the tip of the
marketing iceberg”. Penjualan hanyalah salah satu dari

berbagai fungsi pemasaran dan seringkali bukan merupakan

" Akdon,”Strategic Management For Educational Management”,
(Alfabeta, 2009). Hal 2.
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bagian terpenting. Apabila bagian pemasaran dalam suatu
perusahaan melakukan pekerjaan strategi pemasaran
dengan baik, dalam mengidentifikasi kebutuhan konsumen,
mengembangkan produk, menetapkan harga yang tepat,
mendistribusikan dan mempromosikannya secar efektif,
maka akan sangat mudah bagi seorang penjual (agen) untuk
mrnjual barangnya.

Profesor Michael J. Baker dalam bukunya
Marketing, an Introductory Tex — 6th Edition, mendata
enam belas definisi berbeda tentang pemasaran, yag
diambil dari berbagai sumber sesuai dengan urutan
kronologis. la menyimpulkan bahwa terdapat sebuah
perubahan penekanan karena disiplin ilmu ini telah
berkembang sejak Profesor bidang pemasaran yang pertma

dinobatkan di Warton Business School di era 1880-an.

'8 Muhammad Syakir Sula,” Asuransi Syariah”,(Gema Insani, 2004).

Hal 48-49.
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1.8 Metodologi Penelitian
Metode penelitian yang akan diteliti dalam penelitian
adalah strategi pemasaran dan meningkatkanjumlah peserta
(produk ziarah baitullah ) pada PT. Takaful Keluarga RO
Cabang Serang.
1.8.1 Waktu Dan Tempat Penelitian
Penelitian yang akan diteliti dalam penelitian ini
adalah strategi pemasaran dalam meningkatkan jumlah
peserta (produk Ziarah Baitullah) pada PT. Takaful
Keluarga RO Cabang Serang City. Satu hal yang paling
penting dalam penelitian ini adalah menentukan waktu
dan tempat penelitian. Waktu penelitian dilakukan pada
bulan 10 februari 2019, penelitian ini dilakukan di PT.
Takaful Keluarga RO Cabang Serang yang berlokasi di
JI. Raya Cilegon No. 517, Drangong, Taktakan, Kota

Serang, Banten 42162.



1.8.2 Jenis Penelitian dan Sumber Data
Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini adalah :
1. Data primer

Data primer secara khusus dikumpulkan oleh
peneliti untuk menjawab pertanyaan penelitian.
Data primer dapat berupa opini subyek (orang)
secara individual atau kelompok, hasil observasi
terhadap suatu benda (fisik), kejadian atau
kegiatan, dan hasil pengujian.’® Data primer
diperoleh langsung melalui wawancara dan
observasi pada PT. Takaful Keluarga RO Cabang
Serang City pada bagian pemasaran serta

pimpinannya.

2. Data sekunder
Data sekunder yaitu data yang diterbitkan
atau digunakan oleh organisasi yang bukan

pengelolanya. Sumber-sumber data sekunder ada

¥ Nur Indiantoro Dan Bambang Supomo, Metodologi Penelitian
Bisnis,(BPFE-Yogyakarta, Cetakan Kedua 2002). Hal 147.
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berbagai macam antara laian surat-surat pribadi,
buku harian, notulen rapat, sampai dokumen-
dokumen resmi berbagai instansi pemerintah.
1.8.3 Teknik Pengumpulan Data
Sedangkan untuk memperoleh data yang
berkaitan  dengan  judul penelitian, penulis
menggunakan dua jenis penelitian, yaitu :

1. Penelitian Kepustakaan ( Library Research)
yaitu penulis membaca, mengutip dan
merangkai hal-hal yang diperlukan pada buku-
buku, dokumen serta berbagai rujukan.

2. Penelitian  Lapangan ( Field Research)
bermaksud untuk mempelajari secara intensif
tentang masalah yang akan di teliti, bentuk
penelitian ini ada beberapa macam, yaitu:

a. Observasi
Observasi adalah suatu proses yang
kompleks, suatu proses yang tersusun dari

berbagai proses biologis dan psikologis. Dua
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diantara yang terpenting adalah proses-
proses pengamatan dan ingatan. Dalam hal
ini penelitian melakukan observasi di PT.
Takaful Keluarga RO Cabang Serang
mengenai bagaimana strategi pemasaran
dalam meningkatkan jumlah peserta (produk

Ziarah Baitullah).

b. Dokumentasi

Metode dokumentasi yaitu yang mencari
data mengenai hal-hal atau variable yang
berupa catatan, transkip, buku, surat, majalah,
prasasti, notulen, rapat, dan lain sebagainya.
Penulis melakukan pengumpulan data yang
relevan yaitu berupa arsip-arsip mengenai
strategi pemasaran dalam meningkatkan
jumlah peserta (produk ziarah Baitullah).
Wawancara

Wawancara adalah pertemun dua orang

atau lebih untuk bertukar infirmasi dan ide



23

melalui tanya jawab. Wawancara digunakan
sebagai teknik pengumpulan data apabila
peneliti ingin melakukan studi pendahuluan
untuk menetukan permasalahan yang harus
diteliti, dan juga apabila peneliti ingin
mengetahui hal-hal dari responden yang lebih
mendalam dan jumlah respondennya sedikit
atau kecil. Dalam hal ini penuls melakukan
wawancara kepada narasumber yait nasabah di
PT. Takaful Keluarga RO Cabang Serang
mengenai  strategi pemasaran  dalam
meningkatkan jumlah peseta (produk ziarah

Baitullah).

1.8.4 Metode Analisa Data

Teknik analisa data yang digunakan oleh
penulis adalah secara deskriptif kualitatif yaitu
menggambarkan hasil pengamatan dan wawancara
yang telah diperoleh lalu dilakukan penganalisaan

serta membuat sebuah kesimpulan dan saran-saran
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berdasarkan hasil pembahasan dengan
mengembangkan hasil wawancara dan observasi yang
telah dilakukan peneliti yang diuraikan dalam kata-

kata.

1.9. Sistematika Penulisan

Untuk mengkaji dan mempermudah skripsi ini secara
keseluruhan, maka penulis akan menguraikan tentang

sistematika penulisan sebagai berikut :
Bab Pertama : Pendahuluan, pada bab ini berisi tentang Latar
Belakang Masalah, Pembatas Dan Rumusan
Masalah, Tujuan  Penulisan, Manfaat
Penelitian, Penelitian Terdahulu, Kerangka
Pemikiran,  Metode  Penelitian  Dan

Sistematika Penulisan.
Bab Kedua : tentang Pengertian Asuransi Syariah, Landasan
Hukum Asuransi Syariah, Perbedaan
Asuransi  Syariah  Dan  Konvensional,
Pengertian Strategi, Pngertian Pemasaran,

Pengeertian Strategi Pemasaran, Segmentasi
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Pasar, Bauran Pemasaran, Pengertian Ziarah
Baitullah, Ketentuan Peserta Asuransi Ziarah
Baitullah, Mekanisme Pengeloalaan
Takafulink ~ Salam  Ziarah  Baitullah,
Keuntungan Takafulink Salam  Ziarah
Baitullah, Pengertian SWOT, Matriks
Faktor Strategi Internal, Matriks Faktor
Strategi Eksternal, Matriks TWOS atau
SWOT

Gambaran umum mengenai PT. Takaful
Keluarga RO Cabang Serang yang terdiri
dari Profil Perusahaan, Sejarah PT. Takaful
Keluarga, Visi Dan Misi,  Struktur
Organisasi, Produk-Produk Asuransi

Takaful.

Bab Keempat : Pembahasan Dan Penelitian Data, Pada Bab Ini

Berisi Tentang Strategi Pemasaran Ziarah

Baitullah Pada PT. Takaful Keluarga,
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Bab Kelima : Penutup, pada bab ini berisi tentang kesimpulan
dan saran yang berkaitan  dengan
permasalahan yang dibahas untuk

memperoleh solusi.



BAB Il

LANDASAN TEORI

2.1 Asuransi Syariah
2.1.1 Pengertian Asuransi Syariah

Dalam perspektif ekonomi Islam asuransi dikenal
dengan istilah takaful yang berasal dari bahasa arab, yaitu
takafala — vyatakafulu — takaful yang berarti saling
menanggung atau saling menjamin. Asuransi dapat
diartikan sebagai perjanjian yng berkaitan dengan
pertanggungan atau penjaminan atas risiko kerugian
tertentu.’’ Sedangkan dari segi istilah, disebutkan dalam
UU No. 2 Tahun 1992 tentang perasuransian, yang
dimaksud dengan asuransi adalah suatu perjanjian antara
dua pihak atau lebih, pihak penanggung mengikatkan diri
kepada tertanggung dengan menerima sejumlah uang premi
asuransi  untuk  memberikan  penggantian  kepada

tertanggung karena kerugian, kerusakan atau kehilangan

20 Tuti Rastuti, Aspek Hukum Perjanjian Asuransi, (yogyakarta
Medpress Digital, 2006). Hal : 148.

27



28

keuntungan atau tanggung jawab hukum kepada pihak
ketiga yang timbul dari peristiwa yang tidak pasti untuk
memberikan ~ suatu  pembayaran  didasarkan  atas
meninggalnya atau hidupnya seseorang yang dipertanggung
jawabkan.*

Sedangkan ruang lingkup asuransi, Yyaitu jasa
keuangan yang dengan menghimpun dana masyarakat
melalui  pengumpulan  premi  asuransi,  memberi
perlindunganpada anggaota masyarakat pemakai jasa
asuransiterhadap kemungkinan timbulnya peristiwa yang
tidak pasti aatau terhadap hidup atau meninggalnya
seseorang.?’ Sedangkan asuransi syariah menurut Dewan
Syariah Nasional Majelis Ulama Indonesia (DSN-MUI)
dalam fatwanya tentang pedoman umum asuransi syariah ,
memberi definisi : asuransi syariah ( ta’min, takaful,
tadhamun) adalah usaha saling melindungi dan tolong

menolong diantara sejumlah orang/pihak melalui investasi

2! Undang — Undang Republik Indonesia No. 2 Tahun 1992 pasal 1
tentang Usaha Perasuransian
22 Novi Puspitasari, Manajemen Asuransi Syariah.(Yogyakarta: Ull
Press, 2015).Hal 1



29

dalam bentuk aset atau tabarru’ yang saling memberikan

pola pengembalian untuk menghadapi risiko tertentu

melalui akad (perikatan) yang sesuai dengan syariah.?

Menurut UU nomor 40 tahun 2014 tentang
perasuransian pasal 1 asuransi syariah adalah kumpulan
perjanjian, yang terdiri atas perjanjian antara perusahaan
asuransi syariah dan pemegang polis dan perjanjian diantara
para pemegang polis, dalam rangka pengelolaan kontribusi
berdasarkan prinsip syariah guna saling menolong dan
melindungi dengan cara:

a. Memberikan penggantian kepada peserta atau
pemegang polis karena kerugian, kerusakan, biaya
yang timbul, kehilangan keuntungan, atau tanggung
jawab hukum kepada pihak ketiga yang mungkin
diderita peserta atau pemegang polis karena terjadinya

suatu peristiwa yang tidak pasti; atau

% Djoko Kristianto, Jurnal Implikasi Akuntansi Syariah Dan Asuransi
Syariah Dalam Lembaga Keuangan Syariah,(Fakultas Ekonomi Universitas
Slamet Riyadi Surakarta). Hal 62

24 Undang-Undang Nomor 40 Tahun 2014 Tentang Perasuransian
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b. Memberikan pembayaran yang didasarkan pada
meninggalnya peserta atau pembayaran yang
didasarkan pada hidupnya peserta dengan manfaat
yang besarnya telah ditetapkan dan/atau didasarkan
pada hasil pengelolaan dana.

Asuransi syar’iah yang sebebnarnya terjadi adalah
saling bertanggung jawab bantu membantu dan saling
melindungi para peserta sendiri, perusahaan asuransi
takaful diberi kepercayaaoleh para perserta untuk
mengelola premi para peserta, mengembangkan dengan
jalan halal, memeberikan santunan kepada yang megalami

musibah sesuai isi akta perjanjian.

2.1.2 Landasan Hukum Asuransi Syariah
Hukum muamalah adalah bersifat terbuka, artinya
Allah SWT dalam al-Qur’an hanya memberikan aturan
yang bersifat garis besarnya saja, selebihnya adalah terbuka
bagi  mujtahid  untuk  mengembangkan  melalui
pemikirannya selama tidak bertentangan dengan al-Qur’an

dan Hadits ada beberapa aspek besar yang direalisasikan
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dalam asuransi syariah, yakni aspek kesucian harta dan
kebersihan jiwa aspek interaksi sosial yang positif, aspek
kemaslahatan umat (maslahah ummah), akad-akad
muammalah.
a. Al-Qur’an

» Surat al-Maidah ayat 2 :

Lo e
ST 15565 5 ¢l 2T s 15651559

oo Age
|

58503 u)-*-*-“)

Artinya: Dan tolong menolonglah kamu dalam
(mengerjakan) kebajikan dan tagwa, dan jangan
tolong menolong dalam berbuat dosa dan
pelanggaran. (Q.S. al-Maidah : 2).%

» Surat an-Nisa ayat 9

“5»#1’-;;* ‘ffﬂ \Jv‘J‘

<

FRRRAA I :/v.g_lcb.elpw
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(20 )t

G

2 Al Quran Dan Terjemahan, Depertemen Agama Rl (Jakarta
:Magfiroh Pustaka) Halaman :106
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Artinya: Dan hendaklah takut kepada Allah orang-orang

yang seandainya meninggalkan dibelakang
mereka anak-anak yang lemah, yang mereka
khawatir terhadap (kesejahteraan) mereka. Oleh
sebab itu hendaklah mereka bertagwa kepada
Allah dan hendaklah mereka men%ucapkan
perkataan yang benar. (Q.S. An-Nisa : 9).

b. Hadits tentang menghilangkan kesulitan orang lain

ale 2 L :fﬂ\&&a&\@a‘)"oﬁ@\

uﬂ—*‘uﬂ“—’ﬁwmﬁwﬁuﬂuﬂdwd‘ﬁé%
cwébﬂchuhd\eyu‘)&«)ﬁ}“ )

LAXMAHL)Q}‘DJAY\)MJ\‘HME}W )_.uu
utsug.uj\g}cé&l“j cgﬁ‘}[‘j@d{\‘ﬁ&\o‘)_ttn
adl (58 8 )

Dari Abu Hurairah Radhiyallahu anhu, Nabi
Shallallahu ‘alaihi wa sallam bersabda, “Barangsiapa
yang melapangkan satu kesusahan dunia dari seorang
Mukmin, maka Alldh melapangkan darinya satu
kesusahan di hari Kiamat. Barangsiapa memudahkan
(urusan) orang yang kesulitan (dalam masalah hutang),
maka Allah Azza wa Jalla memudahkan baginya (dari
kesulitan) di dunia dan akhirat. Barangsiapa menutupi
(aib) seorang Muslim, maka Allah akan menutup (aib)nya
di dunia dan akhirat. Allah senantiasa menolong seorang
hamba selama hamba tersebut menolong saudaranya.
(H.R Muslim.)¥

%6 Al Quran Dan Terjemahan, Depertemen Agama RI (Jakarta

:Magfiroh Pustaka) Halaman 76

27 Abdullah Bin Abdurrahman, Syarah Bulughul Maram (Jakarta :
Pustaka) hal 410-411
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c. Perundang — undangan®
1. Keputusan Menteri Republik Indonesia Nomor
426/KMK.06/2003 tentang perizinan usaha dan
kelembagaan Perusahaan Asuransi dan Perusahaan
Reasuransi. Peraturan inilah yang dapat dijadikan
dasar untuk mendirikan asuransi syariah sebagaimna
ketentuan pasal 3 yang menyebutkan bahwa “setiap
pihak dapat melakukan usaha asuransi atau usaha
reasuransi berdasarkan prinsip syariah” ketentuan
yang berkaitan dengan asuransi Syariah tercantum
dalam pasal 3-4 mengenai persyaratan dan tata cara
memperoleh izin perusahaan asuransi dan perusahaan
reasuransi dengan prinsip syariah, Pasal 32 mengenai
pembukaan kantor cabang dengan prinsip syariah dari
perusahaan asuransi  dan perusahaan reasuransi
kovensional, dan Pasal 33 mengenai pembukaan

kantor cabang dengan prinsip syariah dari perusahaan

%% Gemala Dewi, Aspek-Aspek Hukum Dalam Perbankan &

Perasuransian Syariah Di Indonesia, Cet Ke-4 (Jakarta: Kencana, 2007) Hal
142-143.
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asuransi dan perusahaan reasuransi dengan prinsip
syariah.

Keputusan Menteri Keuangan Republik Indonesia
Nomor  424KMK.06/2003 tentang  Kesehatan
Keuangan Perusahaan Aasuransi dan Perusahaan
Reasuransi. Ketentuan yang berkaitan dengan asuransi
syariah tercantum dalam Pasal 15-18 mengenai
kekayaan yang diperkenankan harus dimiliki dan
dikuasai oleh perusahaan asuransi dan perusahaan
reasuransi dengan prinsip syariah.

Keputusan Direktur Jenderal Lembaga Keuangan
Nomor Kep. 4499/LK/2000 tentang Jenis, Penilaian
dan Pembatasan Investasi Perusahaan Asuransi dan

Perusahaan Reasuransi dengan Sistem Syariah.
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2.1.3 Perbedaan Asuransi Syariah Dengan Asuransi
Konvensional
Setidaknya ada enam perbedaan mendasar antara
asuransi syariah dengan asuransi konvensinal, yaitu:*

1. Pada asuransi syariah ada Dewan Pengawas Syariah
yang bertugas mengawasi produk yang dipasarkan dan
pengelolaan investasi dana. Dewan ini tidak ditemukan
pada asuransi konvensional.

2. Akad vyang dilaksanakan pada asuransi syariah
berdasarkan  tolong-menolong, sedangkan pada
asuransi konvensioanl berdasarkan jual-beli.

3. Investasi dana pada asuransi syariah berdasarkan bagi
hasil (mudharabah). Asuransi konvensional memakai
bunga sebagai landasan perhitungan investasi.

4. Kepemilikan dana pada asuransi syariah ada pada
peserta, perusahaan hanya sebagi pemegang amanah
untuk mengelola. Pada asuransi konvensional dana

yang terkumpul dari nasabah menjadi milik

2% Ahmad Rodoni, Asuransi Dan Pegadaian Syariah, (Jakarta: Mitra
Wacana Media ,2015). Hal 44
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perusahaan sehingga perusahaan bebas menentukan
alokasi investasi.

5. Dalam hal pembayaran klaim, pada asuransi syariah
diambil dari rekening tabarru’ (dana kebajikan)
seluruh peserta. Jadi sejak awal peserta sudah ikhlas
ada penyisihan dana yang akan dipkaiuntuk tolong-
menolong jika terjadi musibah. Lain halnya pada
asuransi konvensional pembayaran klaim diambil dari

rekening dana perusahaan.

6. Pada asuransi syariah keuntungan dibagi antara
perusahaan dengan peserta sesuai prinsip bagi hasil
dengan proporsi yang telah ditentukan . seluruh
keuntungan pada asuransi konvensional menjadi milik

perusahaan.

2.2 Strategi Pemasaran
2.2.1 Pengertian Strategi
Strategi merupakan tindakan yang bersifat senantiasa

menigkat dan terus menerus, serta dilakukan berdasarkan
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sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para
pelanggan dimasa depan. Dengan demikian, strategi hampir
selalu dimulai dari apa yang terjadi dan bukan dimulai dari
apa yang terjadi. Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang
baru dan perubahan pola konsumen memerlukan
kompetensi inti (core competencies). Perusahaan perlu
mencari kompetensi inti di dalam bisnis yang dilakukan.*
Strategi saat ini sudah menjadi perbincangan yang
sangat umum dan didefinisikan sedemikian rupa untuk satu
kepentingan perusahaan ataupun organisasi guna mencapai
tujuan. Makna yang terkandung di dalam strategi adalah
sekumpulan tindakan yang dirancang untuk menyesuaikan
antara kompetensi perusahaan dan tuntutan eksternal pada
satu industri. Keharusan menyusun strategi adalah untuk
mencapai tujuan perusahaan, baik pada jangka menengah

maupun jangka panjang. Strategi akan menjamin

% Husein Umar, Strategic Management In Action, (PT. Gramedia
Pusaka Utama, 2001). Hal: 31.
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perusahaan dapat bertahan atau berkembang pada masa
yang akan datang.*
Strategi dapat ditemukan pada dua tingkatan, yaitu:*
a. Strategi tingkat perusahaan/koperasi.
Strategi  korporat berkenaan dengan keberadaan
perusahaan di tengah-tengah bauran bisnis yang tepat.
Strategi korporat lebih berkenaan dengan pertanyaan
di mana sebaiknya bersaing, bukan bagaimana
bersaing dalam industri tertentu, yang merupakan
strategi unit bisnis. Analisis tingkat korporat
menghasilkan keputusan yang melibatkan bisnis yang
akan ditambah, bisnis yang akan dipertahankan, bisnis
yang akan ditekankan, bisnis yang akan dikurangi
perhatiannya, dan bisnis didivestasi (dijual).
b.  Kompetensi inti dan diversifikasi korporat
Kompetensi inti adalah kemampuan yang digunakan
oleh perusahaan untuk mencapai kinerja yang lebih

tinggi dan menambah nilai signifikan bagi pelanggan.

% Ari Yusuf Hamali, Pemahaman Strategi Bisnis Dan
Kewiraussazlhaan, (Prenadamedia Group, Cet. Pertama 2016) Hal: 18-19.
Ibid.
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Pertumbuhan berbasis kompetensi dan diversifikasi

mempunyai potensi untuk berhasil.

2.2.2 Pengertian Pemasaran

Sering didengar banyak orang berbicara mengenai
penjualan, pembelian, transaksi, dan perdangan. Tetapi
apakah isitilah ini sama dengan apa yang dimaksud dengan
pemasaran? Pada dasarnya banyak diantara kita yang
menafsirkan  pemasaran tidak seperti  seharusnya.
Timbulnya penafsiran yang tidak tepat ini terutama
disebabkan kaarena masih banyaknya diantara kita yang
belum mengetahui dengan tepat apa itu definisi
pemasaran.®

Permasaran (marketing) adalah mengidentifikasi dan
memenuhi kebutuhan manusia dan sosial. Salah satu
definisi yang baik dan singkat dari pemasaran adalah

memenuhi kebutuhan dengan cara menguntungkan.*

%% Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, ( Jakarta: PT. Rajagrafindo
Persada, 2015). Halaman; 2

% Philip Kotler Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (
Jakarta: Erlangga, 2008). Edisi Ke-13, Jilid 1. Hal : 5
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Menurut American marketing association (AMA)
pemasaran adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian
proses untuk menciptakan, mengomunikasikan, dan
memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk mengelola
hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan
organisasi dan pemangku kepentingannya.*

Menurut Stanton, pemasaran adalah suatu sisitem
total kegiatan bisnis yang dirancang untuk menetukan
harga, mempromosikan atau mendistribusikan barang-
barang dan jasa yang dapat memuaskan keinginan baik
kepada konsumen saat ini mau pun konsumen potensial,
dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa kesimpulan
yang diambil dalam bidang pemasaran, harus ditujukan
untuk menentukan produk dan pasarnya, harga serta
promosinya, untuk dapat memberikan kepuasan kepada

konsumen.®

35 i
Ibid.
% Ita Nurcholifah, “ Strategi Marketing Mix Dalam Perspekti
Syariah”, Jurnal Vol. 4, No.1 (Maret 2014).
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2.2.3 Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran menurut Philip Kotler “strategi
pemasaran  adalah pola piker pemasaran yang akan
digunakan untuk mencapai tujuan pemasarannya. Strategi
pemasaran berisi strategi spesifik untuk pasar sasaran,
penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya

pengeluaran pemasaran”.37
Menurut Stanton, pengertian strategi pemasaran
adalah sesuatu yang melingkupi semua sistem yang
memiliki hubungan dengan tujuan untuk merencanakan dan
menentukan  harga  hingga  mempromosikan  dan
mendistribusikan produk (barang atau jasa) yang dapat

memuaskan konsumen.*

Strategi pemasaran merupakan hal yang sangat
penting bagi perusahaan dimana strategi pemasaran

merupakan suatu cara mencapai tujuan dari sebuah

perusahaan. Hal ini juga didukung oleh pendapat Swashta

%" Eddy Soeryanto Soegoto, Entrepreneurship Menjadi Pembisnis

Ulung, (Jakarta: PT. Elex Media Komputindo, 2014). Hal: 164
% Kartika Yuliantari, “SWOT Dalam Menentukan Strategi Pemasaran
Pada PT. Gojek Indonesia”, Jurnal Vol. IX, No. 1 (Maret 2017).
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“strategi adalah serangkaian rancangan besar Yyang
menggambarkan bagaimana sebuah perusahaan harus
beroperasi untuk mencapai tujuannya. Sehingga dalam
menjalankan usaha kecil khususnya diperlukan adanya
pengembangan melalui strategi pemasarannya. Karena pada
saat kondisi kritis justru usaha kecillah yang mampu
memberikan pertumbuhan terhadap pendapatan
masyarakat.*
a. Apa yang dipasarkan®
Apa saja yang dipasarkan oleh pemasar ? Menurut
Sunarto ada 10 jenis wujud yang bisa dipasarkan yaitu:
1. Barang.
Barang-barang yang dimaksud disini adalah barang
yang fisik dan nyata dari berbagai jenis dan tipe
yang ada. Semua negara berusaha untuk
memasarkan hasil seluas - luasnya. Barang -

barang ini merupakan pemenuhan kebutuhan

F\www.transformasi.net/articles/read/6/strategi-pemasaran.html.
diunduh pada tanggal 20 Maret 2019 pukul 19.48 WIB.

* Tta Nurcholifah, “ Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif
Syariah”, Jurnal Vol. 4, No. 1 (Maret 2014).
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maupun keinginan manusia mulai dari barang
kebutuhan primer sampai barang kebutuhan tersier.

. Jasa.

Menurut Tjiptono yang menguti pertanyaan Kotler
bahwa jasa adalah setiap tindakan atau perbuatan
yang dapat ditawarkan olehsesuatu pihak kepada
pihak lain yang pada dasarnya bersifat intangible
(tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan
kepemilikan sesuatu. Ketika perekonomian semakin
maju, semakin meningkat proporsi kegiatan mereka
yang difokuskan pada produksi jasa. Jasa mencakup
hasil kerja penyewaan mobil, pssikiater tenaga
profesional yang bekerja dalam sebuah perusahaan.

. Pengalaman.

Dengan merangkai-rangkaikan beberapa jasa dan
barang, seseorang dapat menciptakan,
mempergelarkan dan memasarkan pengayaan
pengalaman. Walt Disney World’s Magic Kingdom

adalah suatu pengayaan pengalaman, vyaitu
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pengalaman untuk mengunjungi kerajaan dongeng,

kapal bajak laut, atau rumah hantu.

. Peristiwa

Pemasar mempromosikan peristiwa-peristiwa yang
terkait dengan waktu bersejarah, seperti olimpiade,
ulang tahun perusahaan, pameran dagang yang
besar, peristiwa-peristiwa olahraga, dan pementasan
seni. Ada profesi paaripurna yang lazim dilakukan
oleh para perencana pertemuan yang menyusun
rincian-rincian kegiatan untuk suatu peristiwa dan

menggelarnya sampai selesai secara sempurnaa.

. Orang.

Pemasaran selebritis telah menjadi bisnis penting.
Bertahun-tahun yang lalu, seseorang yang mencari
popularitas akan menyewa agen pers untuk memuat
riwayatnya disurat kabar dan majalah. Dewasa ini
setiap bintang film besar memiliki seorang agen,
seorang manager pribadi, dan menjalin hubungan

dengan agen-agen kehumasan (PR). Artis, musis,
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CEO, dokter, pengacara, dan ahli keuangan yang
berpenampilan hebat, serta para profesional lain
meminta bantuan dari pemasar selebriti.

Tempat

Tempat (kota), negara bagian, wilayah, dan bangsa-
bangsa secara keseluruhan bersaing secara aktif
untuk menarik para turis, pabrik, kantor pusat
perusahaan, dan tempat tinggal baru. Di Stratford,
Ontario, Kanada misalnya merupakan kota yang
cukup dicari karena menjadi pusat penyelenggara
festival tahunan Shakespeare, Stratford masuk
dalam peta kunjungan wisata. Para pemasar tempat
mencakup para spesialis pengembangan ekonomi,
agen real estate, bank-bank komersil, asosiasi bisnis
setempat, dan agen-agen kehumasan serta
periklanan.

. Properti.

Properti adalah hak kepemilikan tak berwujud baik

itu berupa benda nyata atau finansial (saham dan
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obligasi). Properti itu diperjual-belikan, dan itu
menyebabkan timbulnya upaya pemasaran. Agen
real estate bekerja keras atas nama pemilik atau
pencari properti guna menjual atau membeli real

estate untuk keperluan komersil atau tempat tinggal.

. Organisasi.

Organisasi secara aktif bekerja untuk membangun
citra yang kuat dan menyenangkan pikiran
masyarakat publik mereka. Kita nelihat iklan
identitas badan wusaha yang ditayangkan oleh
perusahaan-perusahaan untuk mendapatkan lebih
banyak pengakuan publik. Universitas, museum,
dan organisasi pertunjukan seni semuanya membuat
rencana untuk menaikkan citra publik mereka guna
lebih memenangkan persaingan dalam mendapatkan

audiens dan dana.

. Informasi

Informasi dapat diproduksi dan dipasarkan sebagai

sebuah produk. Pada hakikatnya, informasi
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merupakan  suatu  yang  diproduksi  dan
didistribusikan oleh sekolah dan universitas dengan
harga tertentu kepada mahasiswa, orang tua, dan
masyarakat. Ensiklopedia dan kebanyakan buku
nonfiksi  memasarkan  informasi.  Produksi,
pengemasan  dan  pendistribusian  informasi
merupakan salah satu dari industri utama
masyarakat.

Gagasan

Setiap penawar pasar mencakup inti dari suatu
gagasan dasar. Charley Revlon dari Revlon
mengamati: ’di pabrik kami membuat kosmetik, di
toko kami menjual harapan”. Produk dan jasa adalah
platform untuk menyerahkaaan beberapa gagasan
atau manfaat. Pemasar berusaha Kkeras untuk

mencari kebutuhan inti yang ingin mereka penuhi.
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2.2.4 Segmentasi Pasar

Dalam rangka memberikan kepuasan konsumen,
sesuai dengan apa yang terdapat dalam konsep pemasaran,
perusahaan perlu melakukan usaha pembinaan langganan,
melalui pengarahan tindakan strategi pemasaran yang tepat
sesuai dengan ciri atau sifat para pembeli/konsumen
tersebut. Untuk dapat membina langganan atau asarnya,
maka perusahaan perlu memberikan pelayanan sesuai
dengan kemampuannya, sehingga terarah kepada pasar
sasaran (target market) yang dituju. Dalam rangka ini
perusahaan harus mengelompokkaan konsumen ata pembeli
ke dalam kelompok dengan ciri-ciri/sifat yang sama.
Kelompok konsumen yang disusun tersebut disebut dengan
segmen pasar, sedangkan usaha mengelompokkannya

dikenal dengan segmentasi pasar.**
Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi- bagi
pasar yang bersifat heterogen dari suatu produk ke dalam

satuan-satuan pasar (segmen pasar) yang bersifat homogen.

* Sofjan Assauri, Manajmen Pemasaran, ( Jakarta: Pt. Rajagrafindo
Persada, 2015). Hal : 143
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Berdasarkan definisi di atas diketahui bahwa pasar suatu
produk tidaklah homogeny, akan tetapi pada kenyataannya
adalah heterogen. Pada dasarnya segmentasi pasar adalah
suatu strategi yang didasarkan pada falsafah manajemen

pemasaran yang orientasinya adalah konsumen.*?

2.2.5 Bauran Pemasaran

Definisi Bauran Pemasaran menurut Kartajaya
mengenai marketing mix mengatakan bahwa pada saat
marketing mix dapat diterpakan ddalam keseluruhan
konsep marketing, maka perusahaan benar-benar dalam
keadaan kritis atau bahaya. Konsekuensi perusahaan dalam
berjuang mempertahankan dan meningkatkan posisi profil
adalah sepenuhnya bergantung pada kemampuan pihak
manajemen untuk memahami arti dari marketing mix itu
sendiri.** Jika berbicara marketing mix, tentu kita akan
teringat pada Jerome McCarthy. Ya, dialah tokoh yang

dikenal sebagai konsep “4 P” (product, price, promotion,

2 Arlina Nurbaity Lubis, Strategi Pemasaran Dalam Persaingan
Bisnis, Jurnal Faakultas Ekonomi 2004.

* Ita Nurcholifah ,”Strategi Marketing Mix Dalam Perspektif
Syariah”, Jurnal Vol. 4, No. 1, (Maret 2014).
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and place) yang saling berkaitan satu sama lain.**
penjelasan mengenai variabel-variabel bauran pemasaran

4P adalah sebagai berikut:*®
a. Produk (product) adalah barang dan jasa yang bisa
ditawarkan di pasar untuk mendapat perhatian,
permintaan, atau konsumsi yang dapat memenuhi
keinginan atau kebutuhan. Pembeli akan membeli
produk kalau merasa cocok. Karena itu produk harus
disesuaikan dengan keinginan atau kebutuhan pembeli
agar pemasara produk berhasil. Dengan kata
pembuatan produk harus lebih diorientasikan kepada
keinginan pasaratau selera konsumen, misalnya dalam

hal mutu, kemasan, dll.
b. Harga (price) vyaitu sejumlah kompensasi (uang
maupun barang) yang dibutuhkan untuk mendapatkan
sejumlah barang atau jasa. Harga juga bagi sebagian

besar anggota masyarakat menduduki posisi teratas

* Hermawan Kartajaya, Hermawan Kartajaya On Marketing Mix Seri
9 Elemen Marketing, (Bandung: Mizan, Cet. Pertama 2006). Hal: 17

* Ferry Andika, Analisa Strategi Marketing Gumati Café Dalam
Meningkatkan Konsumen Menurut Perspektif Islam, Jurnal Ekonomi Islam
Al-Infag, Vol. 3, No. 3 (Maret 2012).
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dalam menentukan pengambilan keputusan terhadap
pembelian barang atau jasa. Karena itu, penentuan
harga merupakan salah satu keputusan penting bagi
manajemen perusahaan. Oleh Karena itu perusahaan
haruslah memiliki prinsip dalam menentukan harga
yakni menitikberatkan pada kemauan pembeli terhadap
harga yang telah ditentukan dengan jumlah yang cukup
untuk biaya-biaya yang dikeluarkan beserta presentase
laba yang diinginkan.

. Tempat (place) yaitu saluran yang digunakan oleh
produsen untuk menyalurkan produk kepada
konsumen. Saluran distribusi menjadi penting karena
barang yang dibuat dan harga yang sudah ditetapkan
harus sampai ke tangan konsumen. Para penyalur dapat
menjadi alat bagi perusahaan untuk mendapatkan
umpan balik dari konsumen di pasar. Namun perlu juga
dipertimbangkan untuk penentuan jumlaj penyalur ini
disesuaikan dengan sifat produk yang akan ditawarkan.

Oleh karena itu, maanajer pemasaran perlu berhati-hati
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dalam menyeleksi dan menentukan jumlah penyalur
agar distribusi produk dapat berjalaan lancer dan
seimbang.

d. Promosi yaitu kegiatan yang secara aktif dilakukan
perusahaan untuk mendorong konsumen membeli
produk yang ditawarkan. Dengan kata lain, sebagai
arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi
melakukan pertukaran dalam pemasaran. Kegiatan
dalam promosi ini pada umumnya adalah periklanan,
personal selling, promosi penjualan, pemasaran

langsung, serta hubungan masyarakat dan publisitas.

2.3 Produk Ziarah Baitullah
2.3.1 Pengertian Ziarah Baitullah
Ziarah baitullah adalah program takaful keluarga
diperuntukkan bagi mereka yang ingin merencanakan
baiay untuk mengnjungi Baitullah, pergi haji atau umroh.
Program ini berbasis unit link yang memberikan manfaat

dasar dan dana investasi kepada peserta atau yang berhak
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(ahli waris atau yang ditunjuk), dimana dana tersebut
digunakan untuk melakukan perjalanan ibadah haji ke
Baitullah atau peruntukkan lain sesuai dengan syarat dan

ketentuan yang berlaku dalam polis.*®

2.3.2 Manfaat Dan Kelebihan Takafulink Salam Ziarah

Baitullah

Manfaat dan kelebihan takafulink salam ziarah

baitullah adalah sebagai berikut:*’

1. Program dirancang agar peserta memiliki
kecukupan dana sehingga dapat mewujudkan
impiannya untuk beribadah ke baitullah.

2. Hasil investasi yang lebih optimal.

3. Murni syariah.

4. Sudah termasuk asuransi jiwa.

5. Premi ringan, mulai dari Rp. 500.000-,/bulan

selama 5 tahun.

46 www.asuransikesehatantakaful.com/produk/takafulink-

salam/takfaulink-ziarah-baitullah/. (diunduh pada tanggal 16 maret 2019

pukul 19.18 WIB.)

" Https://takafuljuaradunia.wordpress.com/produk/individu/salam-ziarah-
baitullah/. (diunduh pada tanggal 16 maret 2019 pukul 19.20 WIB.)


http://www.asuransikesehatantakaful.com/produk/takafulink-salam/takfaulink-ziarah-baitullah/
http://www.asuransikesehatantakaful.com/produk/takafulink-salam/takfaulink-ziarah-baitullah/
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6. Dapat ditambahkan dengan santunan kecelakaan
(personal accident) dan rawat inap (hospital cash
plan).

2.3.3 Ketentuan Peserta Takafulink Salam Ziarah

Baitullah

Ketentuan pesertaTakafulink salam Baitullah adalah

sebagai berikut :

1. Usia peserta (yang mau diberangkatkan haji) max
70 tahun.

2. Usia pemegang polis 17-80 tahun, yang
bertanggung jawab menabung/bayar premi, bisa
dirinya sendiri bisa juga orang lain. Misal anak mau
berangkatkan haji orang tua, jadi peserta adalah
orang tua, pemegang polis adalah anaknya.

3. Masa pembayaran, minimal 5 tahun.

4. Cara nabung bulanan minimal Rp. 500.000; 1,5
juta/3 bulan, 3 juta/6 bulan, 6 juta/ tahun atau

sekaligus minimal 20 juta.
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. Santunan kematian minimal 30 juta, bisa lebih

sesuai keinginan peserta.

. Biaya administrasi Rp. 15.000/bulan, mulai tahun

ke-2, diambil langsung dari saldo tabungan.

. Biaya pengelolaan; maksimal 2,5% dari nilai aktiva

bersih.

. Biaya bank custody; maksimal 0,25% dari nilai

aktiva bersih. Bank kustodian adalah bank yang
akan membantu mengurus administrasi, mengawasi

dan menjaga aset.

. Tidak ada biaya penarikan.

Biaya pengelolaan dana tabarru, 25% dari premi
tabarru minimal penarikan dana Rp. 1.000.000.
Minimal saldo mengendap (tidak boleh ditarik) Rp.
1.500.000.

Polis akan hangus jika saldo tabungan tidak

mencukupi untuk biaya asuransi dan biaya lainya.



2.3.4 Mekanisme Pengelolaan Takafulink Salam

Ziarah Baitullah

Mekanisme pengelolaan takafulink salam ziarah
baitullah adalah sebagai berikut :

1. Sebagian kontribusi yang anda setorkan akan
dialokasikan untuk tujuan investasi yang
menggunakan mekanisme satuan unit, dimana
harga satuannya disebut sebagai unit. Penilain
unit dilakuakn setiap hari bursa dengan
menggunakan metode pasar yang berlaku untuk
setiap instrumen investasi 9yang akan
dipublikasikan setiap hari kerja berikutnya).

2. Ujroh (biaya akuisisi) akan dikenakan dari
kontribusi yang anda setorkan diwal-awal tahun
kepesertaan.

3. Tabarru’ (biaya asuransi) dan biaya administrasi
dikenakan setiap bulan dengan memotong saldo

unit (besarnya tabarru’ ditentukan berdasarkan
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usia, jenis kelamin dan besarnya manfaat
Takaful yang diambil).

4. Biaya administrasi sebesar Rp. 15.000,- (lima
belas ribu rupiah) per bulan, dipotong dari unit
nilai investasi mulai tahun ke- 2 (dua).

5. Tidak ada biaya penarikan.

6. Biaya Free Look, pengalihan dan penarikan
hanya akan dikenakan jika anda melakukan

transaksi tersebut.

2.3.5 Keuntungan Takafulink Salam Ziarah Baitullah
Keuntungan Takafulink Salam Ziarah Baitullah adalah
sebagai berikut:

1. Dapat dimiliki oleh anda atau keluarga dimulai sejak
usia 30 hari sampai 70 tahun dengan usia pemegang
polis mulai dari 17 tahun.

2. Anda bisa memilih masa pembayaran kontribusi
sesuai dengan kemampuan anda dan pastikan anda

membayar kontribusi secara teratur. Semakin lama
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anda membayar kontribusi maka semakin besar hasil
investasi yang anda dapatkan.

3. Gratis biaya administrasi selama 12 bulan pertama.

4. Anda dapat melakukan pengalihan dan penarikan
kapan saja.

5. Hak bebas lihat selama 14 hari sejak polis diterima.

6. Insya allah investasi anda akan aman dan bersih
karena akan diperhitungkan terhadap zakat maal anda

dan rencana perjalanan ibadah anda dapat tercapai.

2.4. Analisis SWOT
2.4.1. Pengertian SWOT

Analisis SWOT ialah identifikasi berbagai faktor
secara sistematis untuk merumuskan strategi. Berdasarkan
logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strenght)
dan peluang (opportunities). Dan secara bersamaan dapat
meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman
(threats). Jadi, analisis SWOT membandingkan antara
faktor eksternal (peluang dan ancaman) dan faktor

internal (kekuatan dan kelemahan).
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Matrik SWOT menampilkan delapan kotak, yaitu
dua kotak sebelah kiri menmpilkan faktor eksternal
(peluang dan ancaman), dua kotak paling atas
menampilkan faktor internal (kekuatan dan kelemahan)
dan empat kotak lainnya merupakan isu-isu strategis yang
timbul sebagai hasil pertemuan antara faktor eksternal dan

internal.

2.4.2. Matriks Faktor Strategi Internal®

Menurut Umar (2003), analisis terhadap lingkungan
internal dapat menggunakan alat analisis berupa matriks
IFE (Internal Factor Evaluation). Matriks IFE digunakan
untuk mengetahui faktor-faktor internal perusahaan
berkaitan dengan kekuatan dan kelemahan yang dianggap
penting. Setelah faktor-faktor strategi internal suatu
perusahaan diidentifikasi, suatu tabel IFAS (Internal

Strategic Factor Analysis Summery) disusun untuk

“8 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis,
(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2001), Cet. 7, Hal 22-23
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merumuskan faktor strategis internal tersebut dalam
kerangka strength dan wekness. Tahapanya adalah :
a. Tentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan serta
kelemahan perusahaan dalam kolom 1.

b. Beri bobot masing-masing faktor tersebut dengan
skala mulai dari 1,0 (paling penting) sampai 0,0 (tidak
penting), berdasarkan pengaruh faktor-faktor tersebut
terhadap posisi strategis perusahaan (semua bobot
tersebut jumlahnya tidak boleh melebihi skor total
1,00).

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-
masing faktor dengan memberikan mulai skala 4
(outstanding) sampai dengan 1 (poor), berdasarkan
pengaruh faktor terhadap kondisi perusahaan yang
bersangkutan. Pemberian nilai rating untuk faktor
yang bersifat positif (kategori kekuatan) diberi nilai
mulai dari +1 sampai dengan +4 (sangat baik).

Sedangkan untuk faktor yang bersifat negatif,
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kebalikannya. Contohnya  jika  kelemahan
perusahaan besar ratingnya 1, sedangkan jika
kelemahan perusahaan kecil maka ratingnya 4.
Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada
kolom 3 untuk memperoleh faktor pembobotan
pada kolom 4. Hasilnya berupa skor pembobotan
untuk masing-masing faktor yang nilainya
bervariasi mulai dari 4,00 (outstanding) sampai
dengan 1,00 (poor).
Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar atau
catatan mengapa faktor-faktor tertentu dipilih dan
bagaimana skor pembobotatannya dihitung.
Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4) untuk
memperoleh total skor pembobotan bagi perusahaan
yang bersangkutan. Nilai total ini dapat Kita
gunakan untuk membandingkan perusahaan ini
dengan perusahaan lainnya dalam kelompok industri

yang sama.
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2.4.3. Matriks Faktor Strategi Eksternal®

Menurut  Umar (2003), analisis terhadap
lingkungan eksternal perusahaan dapat dilakukan
dengan menggunakan analisis matriks EFE (External
Factor Evaluation). Sebelum membuat faktor strategi
eksternal, kita perlu mengetahui terlebih dahulu faktor
strategi eksternal (External Strategic Factor Analysis
Summery/EFAS). Berikut ini adalah cara-cara
penentuan Faktor Strategi Eksternal (EFAS):

a. Susunlah dalam kolom 1 (5 sampai dengan 10
peluang dan ancaman).

b. Beri bobot masing-masing faktor dalam kolom 2,
mulai dari 1,0 (sangat penting) sampai dengan 0,0
(tidak penting). Faktor-faktor tersebut
kemungkinan dapat memberikan dampak terhadap
faktor strategis.

c. Hitung rating (dalam kolom 3) untuk masing-

masing faktor dengan memberikan skala mulai dari

* Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis,

(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2001), Cet. 7, Hal 24-26.
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4  (outstanding) sampai dengan 1 (poor)
berdasarkan pengaruh faktor tersebut terhadap
kondisi perusahaan yang bersangkutan. Pemberian
nilai rating untuk faktor peluang bersifat positif
(peluang yang semakin besar diberi rating +4,
tetapi jika peluangnya kecil, diberi rating +1).
Pemberian  nilai  rating ancaman adalah
kebalikannya. Misalnya, jika nilai ancamannya
sangat besar, ratingnya adalah 1. Sebaliknya, jika
nilai ancamannya sedikit ratingnya 4.

. Kalikan bobot pada kolom 2 dengan rating pada
kolom 3, untuk memperoleh faktor pembobotan
dalam kolom 4. Hasilnya berupa skor pembobotan
untuk masing-masing faktor yang nilainya
bervariasi mulai dari 4,0 (outstanding) sampai
dengan 1,0 (poor).

. Gunakan kolom 5 untuk memberikan komentar
atau catatan mengapa faktor-faktor tertentu dipilih

dan bagaimana skor pembobotatannya dihitung.
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f. Jumlahkan skor pembobotan (pada kolom 4),
untuk memperoleh total skor pembobotan bagi
perusahaan yang bersangkutan. Nilai total ini
menunjukkan bagaimana perusahaan tertentu
bereaksi terhadap  faktor-faktor  strategis
eksternalnya. Total skor ini dapat digunakan untuk
membandingkan perusahaan ini dengan
perusahaan lainnya dalam kelompok industri yang
sama.

Jika manajer strategis telah menyelesaikan
analisis faktor-faktor strategis eksternalnya (peluang
dan ancaman), ia juga harus menganalisis faktor-faktor
strategis internal (kekuatan dan kelemahan) dengan

cara yang sama.

2.4.4.MATRIK TOWS ATAU SWOT®
Alat yang dipakai untuk menyusun faktor- faktor

strategis perusahaan adalah matriks SWOT. Matriks ini

%0 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis,
(Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2001), Cet. 7, Hal 30-31.
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dapat menggambarkan secara jelas bagaimana peluang
dan ancaman eksternal yang dihadapi perusahaan dapat
disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang
dimilikinya. Matriks ini dapat menghasilkan empat set
kemugkinan alternatif strategis.
a. Strategi SO
Strategi ini dibuat berdasarkan jalan
pikiran perusahaan yaitu dengan memanfaatkan
peluang sebesar-besarnya.
b. Strategi ST
Ini adalah strategi dalam menggunakan
kekuatan yang dimiliki  perusahaan untuk
mengenai ancaman.
C. Strategi WO
Strategi  ini  diterapkan  berdasarkan
pemanfaatn peluang yang ada dengan cara

meminimalkan kelemahan yang ada.
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d.

Strategi WT
Strategi  didasarkan pada kegiatan yang
berdasarkan difensif dan berusaha meminimalkan

kelemahan yang ada serta menghindari ancaman.



BAB 111
GAMBARAN PERUSAHAAN PT. ASURANSI

TAKAFUL KELUARGA RO CABANG SERANG CITY

3.1. Profil Perusahaan

Takaful Keluarga adalah pelopor perusahaan asuransi
jiwa syariah di Indonesia.Mulai beroperasi sejak tahun 1994,
Takaful Keluarga mengembangkan berbagai produk untuk
memenuhi kebutuhan berasuransi sesuai syariah meliputi
perlindungan jiwa, perlindungan kesehatan, perencanaan
pendidikan anak, perencanaan hari tua, serta menjadi rekan
terbaik dalam perencanaan investasi.

Guna meningkatkan kualitas operasional dan
pelayanan, Takaful Keluarga telah memperoleh sertifikasi
ISO 9001:2008 dari Det Norske Veritas (DNV), Norwegia,
pada November 2009 sebagai standar internasional mutakhir
untuk system manajemen mutu. Takaful Keluarga terdaftar
dan diawasi oleh Otoritas Jasa Keuangan (OJK) serta
memiliki tenaga pemasaran yang terlisensi oleh asosiasi

Asuransi Jiwa Indonesia (AAJI) dan Asosiasi Asuransi

67
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Syariah Indonesia (AASI).Kinerja positif Takaful Keluarga
dari tahun ketahun dibuktikan dengan diraihnya penghargaan-
penghargaan prestisius yang diberikan oleh berbagai institusi.

Takaful Keluarga berkomitmen untuk terus
memperkuat dan memperluas jaringan layanan di seluruh
Indonesia. Peningkatan dan pembaharuan system teknologi
informasi terus diupayakan demi memberikan pelayanan
prima kepada peserta. Dengan pengalaman lebih dari 20
tahun, Takaful Keluarga menjadi pilihan terpercaya dalam
menyediakan solusi perlindungan jiwa dan perencanaan

investasi sesuai syariah bagi masyarakat Indonesia.

3.2. Sejarah Perusahaan

Berawal dari sebuah kepedulian yang tulus,
beberapa  pihak  bersepakat  untuk  membangun
perekonomian syariah di Indonesia. Atas prakarsa Ikatan
Cendekiawan Muslim Indonesia (ICMI) melalui Yayasan
Abdi Bangsa, bersama Bank Muamalat Indonesia Tbk., PT.

Asuransi Jiwa Tugu Mandiri, Departemen Keuangan R,
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dan beberapa pengusaha Muslim Indonesia, serta bantuan
teknis dari Syarikat Takaful Malaysia, Bhd. (STMB), Tim
Pembentukan Asuransi Takaful Indonesia (TEPATI)
mendirikan PT. Syarikat Takaful Indonesia (Takaful
Indonesia) pada 24 Februari 1994, sebagai perusahaan

perintis pengembangan asuransi syariah di Indonesia.

Selanjutnya, pada 5 Mei 1994 Takaful Indonesia
mendirikan PT. Asuransi Takaful Keluarga (Takaful
Keluarga) sebagai perusahaan asuransi jiwa syariah
pertama di Indonesia. Takaful Keluarga diresmikan oleh
Menteri Keuangan saat itu, Mar’ie Muhammad dan mulai
beroperasi sejak 25 Agustus 1994. Guna melengkapi
layanan pada sektor asuransi kerugian, PT. Asuransi
Takaful Umum (Takaful Umum) didirikan sebagai anak
perusahaan Takaful Keluarga yang diresmikan oleh Prof.
Dr. B.J. Habibie, selaku ketua sekaligus pendiri ICMI
(Ikatan Cendikiawan Muslim Indonesia) dan mulai

beroperasi pada 2 Juni 1995.
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Kini, seiring pertumbuhan industri asuransi syariah
di Indonesia, Takaful Keluarga terus bekerja keras
menjalankan amanah segenap stakeholders dengan
menghadirkan kinerja dan pelayanan prima sekaligus
melanjutkan cita-cita founders untuk berperan serta dalam
menguatkan simpul-simpul pembangunan ekonomi syariah

di Indonesia.

3.2.1.Visi dan Misi Perusahaan

A. Visi
Menjadi perusahaan asuransi jiwa syariah yang
terdepan dalam  pelayanan, operasional dan
pertumbuhan bisnis syariah di Indonesia dengan
profesional, amanah dan bermanfaat bagi masyarakat.

B. Misi
1. Menyelenggarakan bisnis asuransi Syariah secara
professional dengan memiliki keunggulan dalam

standar operasional dan layanan.
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2. Menciptakan sumber daya manusia yang handal
melalui program pengembangan sumber daya
manusia yang berkelanjutan.

3. Mendayagunakan teknologi yang terintegrasi
dengan berorientasi pada pelayanan dan kecepatan,

kemudahan serta informasi.

3.2.2.Budaya Perusahaan
A. Amanah
Kami senantiasa berupaya menjaga kepercayaan dan
mengelolanya dengan penuh tanggung jawab, demi
terpenuhinya harapan semua stakeholder dan
tercapainya tujuan bersama.
B.  Profesional
Kesungguhan dalam melaksanakan seluruh
aktifitas dengan sebaik baiknya adalah cermin
budaya kerja kami.Didalamnya  mencakup
kapabilitas dan penguasaan keahlian untuk
menciptakan produk berkualitas agar memenuhi

harapan dan kepuasan pelanggan.
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C. Teamwork

Kami meyakini bahwa Teamwork adalah
kemampuan meningkatkan  seluruh  potensi
kebaikan insane takaful dalam mencapai Visi
bersama kami, hanya dengan komitmen untuk
saling mendukung, saling percaya, saling perduli,
dan saling berbagi gagasan, kami dapat mencapai
dan  mempertahankan,  pertumbuhan  yang
menguntungkan serta melayani dan menjaga

kepercayaan stakeholder.
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3.2.3.  Struktur Organisasi®*

Gambar 3.1
STRUKTUR ORGANISASI
PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Serang City

Takaful Agency Director
( Trisna Erlinda )

TFC TSM TSM
Cs

Takaful Sales Manager  Takaful Sales Manager ~ Customer

| |
] |

TFC TFC TFC TFC TFC TFC

service

Ket; TFC (Takaful Financial Consultan)

> Wawancara Dengan Ibu Bani Salamah Pada Tanggal 20 Februari
2019 Pukul 14.15 Wib.
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3.3. Produk — Produk PT. Asuransi Takaful Keluarga

3.3.1. Layanan Individual

a. Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi)

Takaful dana pendidikan (Fulnadi) merupakan
program asuransi dan tabungan yang menyediakan
pola penarikan dana disesuaikan dengan kebutuhan
dana terkait biaya pendidikan anak (Penerima Hibah)
serta memberikan manfaat berupa pembayaran
santunan kepada ahli waris apabila peserta mengalami
musibah Meninggal Dunia atau Cacat Tetap Total
dalam periode akad.

Fulnadi diprogram untuk membantu setiap
orangtua dalam merencanakan pendidikan buah
hatinya. Menyediakan dana pendidikan secara
terjadwal ketika buah hati memasuki jenjang
pendidikan dari Taman Kanak kanak hingga
Perguruan Tinggi. Memberikan perlindungan optimal

dengan menjamin sang buah hati dapat terus
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melanjutkan pendidikan tanpa perlu khawatir musibah

datang menghampiri.

1) Manfaat :

a)

b)

Murni Syariah

Fulnadi dikelola sesuai prinsip syariah memberikan
kesempatan untuk  saling  menolong  dan
berbagikebahagiaan dengan sesama peserta (Tabarru)
sehingga insya allah menambah berkah.

Perlindungan Menyeluruh

Menyediakan berbagai manfaat perlindungan bagi
orangtua ketika musibah terjadi seperti pembebasan
kontribusi dan pemberian santunan duka.

Santunan Duka

Peserta akan mendapatkan santunan duka dan saldo
dana tabungan jika Penerima Hibah (Anak)
mengalami musibah meninggal dunia dalam periode

akad.



76

d)

9)

Proteksi Hingga Perguruan Tinggi

Memastikan buah hati anda dapat menempuh bangku
pendidikan hingga Perguruan Tinggi tanpa Khawatir
dengan kemungkinan musibah di masa mendatang.
Dana Pendidikan Terjadwal

Mempersiapkan dan menyediakan dana pendidikan
ketika buah hati anda memasuki jenjang pendidikan
TK,SD,SMP, SMA, hingga Perguruan Tinggi.

Uang Saku

Menyiapkan uang saku selama 5 tahun buah hati anda
menjalani studi di Perguruan Tinggi.

Biaya Kompetitif

Biaya Polis hanya Rp 25.000 biaya bulanan Rp.
15.000 (mulai tahun kedua) biaya Free look rp
100.000 (jika melakukan free look) serta biaya
administrasi  klaim hanya 1% dari nilai klaim

(maksimum Rp 50.000).
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h) Pembayaran Fleksibel
Pembayaran kontribusi dapat dilakukan sesuai
keinginan anda baik itu bulanan (minimum Rp
200.000), triwulanan (minimum Rp 500.000),
semesteran (minimum Rp 1.000.000), tahunan
(minimum Rp 2.000.000), atau sekaligus minimum
Rp 10.000.000).

b. Takafulink Salam

Takafulink salam merupakan program unggulan
yang dirancang untuk memberikan  manfaat
perlindungan jiwa dan kesehatan menyeluruh
sekaligus membantu anda untuk berinvestasi secara
optimal untuk berbagai tujuan masa depan termasuk
persiapan hari tua.

Sejak mengawali perlindungan, Takafulink salam
memberikan nilai investasi positif sejak tahun pertama
dan selanjutnya meningkat dari tahun ke tahun. Anda
bisa memilih jenis investasi sesuai dengan profil

investasi anda.
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Takafulink salam menawarkan empat jenis
investasi yang dapat dikombinasikan sesuai dengan
kebutuhan anda vyaitu Istigomah (Pasar uang dan
sukuk), Mizan (balance), Ahsan (balance agressive),
serta Alia (agressive). Dengan perencanaan investasi
yang fleksibel, Takafulink Salam menawarkan
kemudahan berinvestasi untuk hasil yang lebih

optimal untuk kebahagiaan anda esok hari.

1) Manfaat :

a) Murni Syariah
Dikelola sesuai prinsip  syariah  memberi
kesempatan untuk saling menolong dan berbagi
kebahagiaan dengan sesama peserta (tabarru)
sehingga Insya Allah menambah berkah.

b) Perlindungan Maksimum
Memberikan manfaat perlindungan jiwa hingga
usia 80 tahun. Menyediakan asuransi tambahan
(rider) yang bebas dipilih berupa: perlindungan

terhadap 49 jenis penyakit kritis, kecelakaan diri,
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cacat tetap total akibat penyakit atau kecelakaan
serta manfaat tunai harian untuk rawat inap.
Pembebasan Kontribusi

Memberikan manfaat bebas kontribusi bagi
pemegang polis apabila terjadi musibah meninggal
dunia (payor term), cacat tetap total akibat
penyakit atau kecelakaan (Payor TPD), serta
apabila pemegang polis terdiagnosa penyakit kritis
(Payor CI).

Keleluasaan Berinvestasi

Anda dapat memilih model investasi sesuai dengan
profil anda.Takafulink Salam menawarkan 4 jenis
investasi yang dapat dikombinasikan sesuai
dengan kebutuhan anda.

Kemudahan Berasuransi

Berbagai kemudahan dalam berasuransi akan anda
dapatkan seperti cuti premi (Premium holiday)

setelah tahun ke-5, laporan berkala terkait hasil
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f)

9)

h)

investasi anda serta penarikan dan pengalihan dana
kapan saja.
Perhitungan Zakat Maal
Insya Allah investasi anda akan aman dan bersih
karena akan diperhitungkaan terhadap zakat maal
anda.
Biaya Kompetitif
Gratis biaya administrasi selama 12 bulan
pertama.Biaya administrasi sebesar Rp 25.000,-per
bulan, dipotong dari unit nilai investasi mulai
tahun ke-2.Tidak ada biaya penarikan. Biaya Free
Look, pengalihan dan penarikan hanya akan
dikenakan jika anda melakukan transaksi tersebut.
Pembayaran Fleksibel

Kontribusi yang terjangkau dapat dibayar
secara tahunan, semesteran, triwulanan, bulanan,
atau sekaligus, dan dapat dikombinasikan dengan
Top Up reguler serta Top Up unreguler untuk

meningkatkan dana investasi anda.
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2) Pilihan investasi :

a)

b)

Istigomah

Model investasi istiqgomah disediakan bagi anda
yang menginginkan hasil investasi optimal dengan
tingkat risiko minimum.Sesuai untuk anda dengan
profil investasi moderat.

Alokasi investasi pada model investasi istigomah
meliputi: Efek Pendapatan Tetap Syariah (min
80%) dan Instrumen Pasar Uang Syariah (maks.
20%).

Mizan

Model investasi Mizan disediakan bagi anda yang
menginginkan hasil investasi optimal dengan
tingkat risiko medium. Sesuai untuk anda yang
menginginkan hasil investasi setingkat di atas
model istigomah.

Alokasi investasi pada model investasi Mizan

meliputi: Efek Pendapatan Tetap Syariah (50% -
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d)

70%), Saham Syariah (20% - 40%) dan Instrumen
Pasar Uang Syariah (Maks. 20%).
Ahsan

Model investasi Ahsan disediakan bagi anda
yang menginginkan hasil investasi maksimum
dengan tingkat risiko sebanding. Sesuai untuk anda
dengan profil investasi balanced aggressive.

Alokasi investasi pada model investasi Ahsan
meliputi: Efek Pendapatan Tetap Syariah (20% -
40%), Saham Syariah (50% - 70%) dan Istrumen
Pasar Uang Syariah (Maks. 20%).
Alia

Model investasi Alia disediakan bagi anda
yang menginginkan hasil investasi maksimum
dengan tingkat risiko relatif tinggi.Sesuai untuk
anda dengan profil investasi agresif yang berani
mengambil risiko untuk memperoleh hasil yang

lebih tinggi.
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Alokasi investasi pada model investasi Alia
meliputi: Saham Syariah (min. 80%) dan
Instrumen Pasar Uang Syaraiah (maks. 20%).

Takafulink Salam Cendekia

Memperoleh pendidikan yang berkualitas setinggi
mungkin adalah hak buah hati sekaligus kewajiban
orangtua untuk mengupayakannya. Untuk melindungi hak
sang buah hati sehingga dapat menempuh jenjang
pendidikan sampai  perguruan tinggi, diperlukan
perencanaan keuangan yang baik.

Takafulink Salam Cendekia memberikan perlindungan
jiwa dan kesehatan menyeluruh serta dirancang untuk
memudahkan Anda merencanakan kebutuhan pembiayaan
pendidikan buah hati mulai dari Taman Kanak-kanak
hingga Perguruan Tinggi melalui program
investasi.Takafulink Salam Cendekia melindungi upaya
buah hati Anda dalam meraih cita-cita supaya tidak

terbentur oleh persoalan biaya di kemudian hari.
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Takafulink Salam Cendekia menawarkan tiga jenis

investasi yang dapat dikombinasikan sesuai dengan

kebutuhan Anda yaitu Istiqgomah (pasar uang & sukuk),

Mizan (balanced), serta Ahsan (balanced agressive).

Dengan perencanaan investasi yang fleksibel, Takafulink

Salam Cendekia menawarkan kemudahan berinvestasi

untuk hasil yang lebih optimal demi buah hati Anda dalam

meraih cita-cita.

1) Manfaat :

a)

b)

Murni Syariah

Dikelola sesuai prinsip syariah memberi
kesempatan untuk saling menolong dan berbagi
kebahagiaan dengan sesama peserta (tabarru’)
sehingga insya Allah menambah berkah.
Perlindungan Maksimum

Memberikan manfaat perlindungan
asuransi kepada anak (peserta) sejak usia 30 hari
dengan manfaat santunan sesuai dengan

kebutuhan. Memberikan manfaat tambahan (rider)
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berupa asuransi kecelakaan diri dan manfaat tunai
harian rawat inap (cash plan).
Pembebasan Kontribusi

Memberikan manfaat bebas kontribusi bagi
pemegang polis apabila terjadi musibah meninggal
dunia dan cacat tetap total akibat penyakit atau
kecelakaan.  Memberi  manfaat  tambahan
pembebasan kontribusi apabila pemegang polis
terdiagnosa penyakit kritis.
Keleluasaan Berinvestasi

Anda dapat memilih model investasi sesuai
dengan profil Anda.Takafulink Salam
menawarkan 3 jenis investasi yang dapat
dikombinasikan sesuai dengan kebutuhan Anda.
Dana Pendidikan hingga Perguruan Tinggi

Mempersiapkan dan menyediakan dana
pendidikan ketika buah hati Anda memasuki
jenjang pendidikan TK, SD, SMP, SMA, hingga

Perguruan Tinggi.
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f)

9)

h)

2)

a)

Uang Saku
Menyiapkan uang saku selama 5 tahun
buah hati Anda menjalani studi di Perguruan.
Biaya Kompetitif
Gratis biaya administrasi selama 12 bulan
pertama. Biaya administrasi sebesar Rp.25.000,-
per bulan, dipotong dari unit nilai investasi mulai
tahun ke-2 Tidak ada biaya penarikan.
Pembayaran Fleksibel
Kontribusi yang terjangkau dapat dibayar
secara tahunan, semesteran, triwulanan, bulanan
atau sekaligus, dan dapat dikombinasikan dengan
Top Up reguler serta Top Up unreguler untuk
meningkatkan dana Investasi Anda.
Pilihan Investasi :
Istigomah
Alokasi investasi pada model investasi

istigomah meliputi: Efek Pendapatan aTetap
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Syariah (min 80%) dan Instrumen Pasar Uang
Syariah (maks. 20%).
b) Mizan
Alokasi investasi pada model investasi Mizan
meliputi: Efek Pendapatan Tetap Syariah (50% -
70%), Saham Syariah (20% - 40%) dan Instrumen
Pasar Uang Syariah (Maks. 20%).
C) Ahsan
Alokasi investasi pada model investasi Ahsan
meliputi: Efek Pendapatan Tetap Syariah (20% -
40%), Saham Syariah (50% - 70%) dan Istrumen
Pasar Uang Syariah (Maks. 20%).
d. Takafulink Salam Wakaf
Program  takaful bagi yang merencanakan
pengumpulan dana sebagai dana wakaf.
e. Takafulink Salam Ziarah Baitullah
Program takaful bagi perorangan untuk perencanaan

pengumpulan dana ibadah haji.
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f. Takaful Kecelakaan Diri
Program takaful yang memberikan santunan kepada
peserta atau ahli warisnya bila peserta meninggal dunia,
cacat atau mengeluarkan biaya perawatan akibat

kecelakaan.

3.3.2.Layanan Kumpulan
a. Takaful Al-Khairat
Takaful Al-Akhirat adalah suatu program asuransi

yang memberikan manfaat berupa pembayaran santunan

kepada ahli waris apabila peserta ditakdirkan meninggal

dunia dalam masa perjanjian.

1) Manfaat :
Bila peserta ditakdirkan meninggal dalam masa
perjanjian, maka ahli waris nya akan mendapatkan
dana santunan meninggal dari Asuransi Takaful
Keluarga sesuai dengan jumlah yang direncanakan
peserta.

2) Ketentuan :

Usia masuk Maksimal 55 tahun.

Usia masuk + masa perjanjian maksimal 56 tahun.
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Jumlah peserta minimal 25 orang dan minimal 90 %
dari jumlah karyawan/institusi.
Besarnya manfaat Takaful dapat disesuaikan dengan
permintaan.
Minimal premi untuk tiap kumpulan Rp 500.000.
. Takaful Kecelakaan Diri

Adalah suatu bentuk perlindungan yang ditujukan
untuk perusahaan, organisasi atau perkumpulan yang
bermaksud menyediakan santunan kepada
karyawan/anggota apabila mengalami musibah karena
kecelakaan dalam masa perjanjian.
Takaful Kecelakaan Siswa

Adalah suatu bentuk perlindungan kumpulan yang
ditujukan kepada sekolah/perguruan tinggi atau
Lembaga Pendidikan Non Formal yang bermaksud
menyediakan santunan kepada siswa/mahasiswa atau
pesertanya apabila mengalami musibah karena
kecelakaan yang mengakibatkan cacat tetap total

maupun sebagian atau meninggal.
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d. Takaful Wisata Dan Perjalanan

Adalah program yang diperuntukkan bagi biro
perjalanan dan wisata/Trevel yang berkeinginan
memberikan perlindungan kepada pesertanya apabila
mengalami  musibah  karena kecelakaan yang
mengakibatkan cacat tetap total, sebagian atau
meninggal selama wisata maupun perjalanan dalam
dan luar negeri.

Bancasurance

Takaful Pembiayaan adalah suatu bentuk
perlindungan asuransi yang memberikan manfaat
takaful yaitu berupa jaminan pelunasan hutang
apabila yang bersangkutan ditakdirkan meninggal
dalam masa perjanjian.

Takaful Kesehatan
1. Fulmedicare Gold

Produk Takaful Kesehatan Kumpulan

Fulmedicare Gold adalah suatu program asuransi

kesehatan kumpulan (Group Health Insurance) yang
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merupakan proteksi ekonomi bagi Perusahaan dalam
kewajibannya memberikan jaminan kesehatan bagi
para karyawan beserta keluarganya sehingga dapat
membantu Perusahaan dalam mengendalikan biaya
jaminan kesehatan.Dengan konsep syariah yang
berdasarkan prinsip ta’awun (tolong menolong),

Fulmedicare dapat dirancang sesuai dengan

kebutuhan pelanggan dengan memperhatikan batas-

batas asuransi.

Program Pokok :

a) Rawat Inap dan Pembedahan (In Patient).

b) Penggantian biaya rawat inap dan pembedahan
yang mencakup biaya kamar, biaya aneka
perawatan, biaya konsultasi dokter, biaya operasi,
biaya ICU/ICCU, dan lain sebagainya.

Program Tambahan :
a) Santunan Rawat Jalan (Out Patient) mencakup biaya

pemeriksaan dokter umum, biaya pemeriksaan dokter



spesialis, biaya pembelian obat-obatan, biaya
laboratorium dan X-Ray, dan sebagainya.

b) Santunan Persalinan mencakup biaya kehamilan
normal, biaya kehamilan dengan komplikasi, biaya
kamar ibu dan bayi, biaya kamar bersalin, biaya
melahirkan normal, biaya melahirkan dengan operasi,
dan lain sebagainya.

c) Santunan Rawat Gigi mencakup biaya perawatan
Dokter Gigi dengan maksimal penggantian biaya yang
dapat disesuaikan dengan kebutuhan.

d) Santunan Kacamata mencakup biaya penggantian
frame dan lensa per tahun. Program Pokok dan
Program Tambahan diberikan sesuai dengan ketentuan
yang berlaku pada polis.

Sistem Pelayanan :
2. Provider
Sistem pelayanan kesehatan melalui Rumah Sakit
yang menjalin hubungan kerjasama dengan Asuransi

Takaful dimana Rumah Sakit tersebut dapat menagih
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secara langsung kepada Asuransi Takaful Keluarga
sejumlah biaya pengobatan peserta sesuai dengan
ketentuan.
. Reimbursment

Sistem pelayanan dimana Asuransi Takaful Keluarga
akan mengganti biaya yang dikeluarkan peserta setelah
berakhirnya perawatan sesuai dengan ketentuan.
Syarat Kepesertaan :

a) Karyawan tetap dan atau beserta keluarganya
(Istri/Suami dan Anak Karyawan).

b) Pada saat didaftarkan usia calon peserta maksimal
65 tahun sedangkan usia anak antara 15 hari
sampai dengan 23 tahun (belum bekerja, belum
menikah dan berstatus mahasiswa).

c) Pada saat didaftarkan tidak sedang menjalani rawat
inap di rumah sakit manapun.

e) Minimal peserta 10 orang.

f) Minimal premi untuk tiap kumpulan Rp

15.000.000,-.
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KeistimewaanFulmedicare :

a) Layanan pelanggan 24 jam by officer.

b) Tidak ada batas penyedia jasa layanan.

c) Tanpa batas teritorial dan waktu (berlaku 24 jam).

d) Proses klaim yang cepat.

e) Bagi hasil di akhir periode kepesertaan, jika ada.

f) Kerjasama jaringan penyedia jasa layanan rawat inap
di lebih dari 200 RS yang tersebar di seluruh
Indonesia.

g. Takaful Family care

Program takaful kesehatan kumpulan untuk

karyawan beserta keluarga anda tercinta.

h. Takaful Ukhuwah Mikro
Produk Takaful Ukhuwah Mikro salah satu bentuk
perlindungan yang diajukan untuk nasabah LKM
ataupun bukan nasabah bila mengalami musibah
meninggal baik karena sakit atau kecelakaan dalam masa

perjanjian.
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Peserta adalah orang yang menerima kartu Takaful
Ukhuwah Mikro tercatat dalam data kepesertaan
dan telah dikirimkan ke Takaful.

Kecelakaan adalah benturan atau sentuhan benda
keras atau benda cair (kimiawi) atau gas maupun
api, yang terjadi secara tiba-tiba tidak terduga
sebelumnya, bersifat kekerasan, tidak di kehendaki
dan tidak ada unsur kesengajaan dalam peristiwa
itu, datang dari luar terhadap badan (jasmani)
seseorang, yang mengakibatkan kematian atau
cacat fisik dan atau cedera yang sifat dan
tempatnya dapat ditentukan secara medis.

Polis adalah dokumen tertulis yang diterbitkan
oleh perusahaan yang berisi tentang perjanjian
asuransi antara peserta dengan perusahaan.

Ahli waris adalah seseorang atau lebih yang di
amanahkan oleh peserta utuk membagikan manfaat
atau takaful sesuai hukum waris (fara’id), atau

yang bentuk menerima manfaat takaful.
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Surplus  kumpulan dana tabarru’ atau deficit
kumpulan dana tabarru adalah surplus atau deficit premi
risiko yang dihitung berdasarkan perhitungan aktuaria.
Manfaat dan Tujuan
Manfaat Takaful Ukhuwah Mikro
Bila peserta meninggal dunia bukan karena kecelakaan
dalam masa perjanjian maka ahli waris peserta akan
menerima manfaat takaful. Sebesar Rp. 1000.000,-

e Bila peserta meninggal dunia karena kecelakaa
dalam masa perjajian, maka ahli waris atau yang
ditunjuk akan menerima manfaat takaful sebesar
Rp. 5000.000,-Masa perjanjian 1 tahun.

1. Tujuan
Merubah paradigma yang berkembang dalam
masyarakat bahwa;

a. Penyelenggaraan “Rukun lelayu kampung” dapat

dilakukan secara Nasional.

b. Tidak direpotkan dengan urusan administrasi dan

keuangan
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c. Untuk peserta sangat mudah:
e Cukup datang ke kantor LKM yang ada di
seluruh Indonesia
e Menyerahkan identitas diri (KTP/SIM)
e Kontribusi murah, hanya Rp. 20.000
perorang pertahun
e Mengisi formulir yang sederhana
I. Takaful Mikro Sakinah
1. Produk Takaful Mikro Sakinah
Produk Takaful Mikro Sakinah, merupakan
produk pertama yang didesain untuk peserta mikro,
bekerjasama dengan PT. Asuransi Takaful Keluarga.
Manfaat utama produk ini adalah membebaskan sisa
kewajiban (hutang) peserta pada LKMS Bank ataupun
Non-Bank. Yang mengiuti program Takaful Mikro
Sakinah berbeda dengan kebanyakan “credit Ife
insurance” dengan tarif premi ynag terhitung sangat
kecil, yakni Rp. 500 perbulan. Takaful Mikro Sakinah

didesain sesuai dengan kebutuhan dan kondisi LKMS
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dan mitra-mitra / peserta-peserta lainnya, dengan
tujuan utama adalah membebaskan hutang bila terjadi
musibah  meninggal dunia. Premi (tabaaru’)
dibayarkan oleh LKMS sekaligus pada tanggal 5(lima)

setiap bulan.



BAB IV
ANALISIS DESKRIPTIF STRATEGI PEMASARAN
DALAM MENINGKATKAN JUMLAH PESERTA (

PRODUK ZIARAH BAITULLAH)

4.1. Strategi Pemasaran PT. Asuransi Takaful Dalam
Meningkatkan Jumlah Peserta (Produk Ziarah
Baitullah)

Dalam sebuah perusahaan pasti mempunyai tujuan
mencari keuntungan dengan cara memasarkan produk-
produk yang ditawarkan oleh perusahaan untuk
meningkatkan jumlah penjualan produk. Strategi pemasaran
yang digunakan oleh PT. Asuransi Takaful Dalam
Meningkatkan Jumlah Peserta (Produk Ziarah Baitullah)
adalah sebagai berikut:*?

1. Strategi Segmentasi Pasar
Langkah pertama yang dilakukan oleh asuransi

takaful keluarga adalah dengan mensegmentasi pasar.

°2 Wawancara pribadi dengan Ibu Bani Salamah, pada hari Selasa

tanggal 12 Maret 2019 pukul 09.15 WIB.
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Segmentasi memungkinkan Kkita lebih fokus dalam
mengalokasikan sumber daya. Dengan cara Kkreatif
membagi — bagikan pasar ke dalam segmen — segmen,
kita dapat menentukan dimana kita dapat memberikan
pelayanan terbaik, dan perusahaan memiliki keunggulan

kompetitif yang paling besar.

2. Strategi Penentuan Pasar (Targeting)

Demi  meningkatkan jumlah peserta pada
perusahaan, pasti dilakukan penyesuaian pada penentuan
pasar agar penjualan menjadi tepat sasaran. Dalam
targeting yaitu sejauh mana suatu perusahaan mampu
mengukur kemampuan dan keunggulan kompetitif serta

sumber daya yang dimiliki.

3. Strategi Posisi Pasar (Positioning)

Positioning adalah suatu tindakan atau langkah-
langkah dari produsen untuk mendesain citra perusahaan
dan penawaran nilai dimana konsumen didalam suatu
segmen tertentu mengerti dan menghargai apa Yyang

dilakukan suatu perusahaan dibandingkan dengan
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pesaingnya. Dalam memasarkan produk asuransi Takaful
Keluarga dengan cara promosi yang melalui website,
slogan-slogan, telepon saja tidak langsung mendatangi
calon pesertanya.
4. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Bauran pemasaran yang dikenal dengan 4P
(product, place, price, promotion). Penerapan
strategi marketing mix adalah sebagai berikut:
a. Produk (Product)

Produk adalah barang dan jasa yang
ditawarkan di pasar untuk mendapat perhatian.
Produk merupak komponen akses. Hal ini yang
dijadikan dasar oleh Asuransi Takaful Keluarga
dalam membuat suatu produk, selain produk yang
dihasilkan harus sesuai dengan keinginan atau
kebutuhan pembeli.

b. Tempat (Place)
Tempat adalah lembaga-lembaga yang

memasarkan produk berupa barang dan jasa dari
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produsen sampe ke konsumen. Salah satu strategi
tempat yaitu dengan cara distribusi yang tepat
dapat mendukung kebijaksanaan pemasaran yang
lainnya. Hal ini dapat berpengaruh lansung
kepada  pelayanan  perusahaan  terhadap

langganannya.

c. Harga (Price)

Harga adalah jumlah uang vyang
dibutuhkan  untuk  mendapatkan  sejumlah
kombinasi dari produk dan pelayananya.
Penentuan harga dilakukan oleh kekuatan pasar
yaitu  kekuatan permintaan dan kekuatan
penawaran.

d. Promosi
Promosi merupakan sebuah aktifitas
komunikasi yang bertujuan memperlancar arus
proses atau ide tertentu pada saluran distribusi.
Promosi juga dapat dilakukan melalui beberapa

media diantaranya yaitu: website, telepon, brosur.
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Strategi Keagenan

Strategi  keagenan adalah  tindakan
perusahaan dalam memasarkan produknya ke
konsumen. Strategi keagenan dapat dikenal dengan
agen, yang artinya keagenan asuransi, yakni perantara
yang berperan untuk memasarkan, mendistribusikan,
dan melayani produk-produk asuransi. Guna dari
strategi ini adalah mempermudah perusahaan untuk
menganalisis bisnis perusahaan sehingga
mempermudah strategi pemasaran. Agen bekerjasama
dengan leader-leader untuk memberikan arah
jalannya pemasaran dan agen juga bekerjasama
dengan agen-agen lainnya dengan membentuk team
di lapangan untuk saling membantu.

Adapun kinerja agen antara lain: approaching
(pendekatan), fact finding (menggali informasi),
presentation  (presentasi), handling  objection
(keberatan pembeli), closing (penutup), service after

sales (pelayanan).
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Adapun jumlah peserta yang diperolehnya hanya
beberapa. Setiap tahunnya ada yang mengalami
peningkatan namun juga ada yang mengalami penurunan
karena persaingan yang sangat tinggi dalam penjualan
produk ziarah baitullah, mengingat jumlah produk ziarah
baitullah sangat banyak. Dapat dilihat pada tahun 2015
adalah sebanyak 8 orang, tahun 2016 adalah sebanyak 24
orang dan pada tahun 2017 adalah sebanyak 23 orang.
Penurunan terjadi dikarenakan tingginya persaingan
perusahaan — perusahaan yang bergerak di program ziarah
Baitullah dengan berbagai strategi yang berbeda-beda

untuk menarik peminatnya.

>3 Wawancara pribadi dengan Ibu Trisna pada Hari Rabu tanggal 24

April 2019 08.00 WIB.
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GAMBAR 4.1

Grafik Jumlah Peserta Produk Ziarah Baitullah

Tahun 2015-2017

Jumlah Peserta Produk Ziarah
Baitullah 2015 - 2017
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4.1.1. Analisis Strenght, Weakness, Opportunity, Dan
Treath (SWOT)

Analisis SWOT adalah analisis kondisi internal
maupun eksternal organisasi yang selanjutnya akan
digunakan sebagai dasar untuk merancang strategi
dan program Kkerja. Analisis internal meliputi
penilaian terhadap faktor- faktor kekuatan (strenght)
dan kelemahan (weakness). Sementara, analisis
eksternal mencakup faktor peluang (opportunity) dan

tantangan (threats). Maka langkah pertama dalah
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melakukan curah pendapat tentang keempat faktor
SWOT tersebut.
Berdasarkan 5 (lima) strategi pemasaran yang
akan di analisis SWOT adalah sebagai berikut :
A. Strategi Segmentasi Pasar
1. Strenght (kekuatan)
a. Dapat mengidentifikasi produk baru yang sesuai
dengan permintaan pasar.
b. Dapat mengalokasikan strategi daya pemasaran.
c. Dapat mengarahkan dana promosi yang tersedia
melalui media yang tepat bagi segmen yang
diperkirakan akan meghasilkan keuntungan
yang lebih besar.
2. Weakness (kelemahan)
a. Peningkatan pengeluaran biaya pemasaran.
b. Biaya produksi akan lebih tinggi, karena
jangka jangka produksi lebih pendek.
c. Sulit membuat segmen karena karakteristik

konsumen yag berbeda, aplikasi produk, dll.



107

3. Opportunity (peluang)

a. Perusahaan dapat mendeteksi secara dini
dan tepay mengenai kecenderungan-
kecederungan dalam pasar yang senantiasa
berubah.

b. Dapat menentukan periklanan yang tepat.

c. Dapat membedakan antara segmen yang
satu dengan segmen yang lainnya.

4. Threats (Ancaman)

a. Biaya promosi akan menjadi tinggi, karena
sejumlah media tidak menyediakan diskon.

b. kemungkinan akan menghadapi pesaing
yang membidik segmen serupa, bahkan
mungkin akan terjadi persaingan yang tidak
kondusif.

B. Strategi Penentun Pasar (Targeting)
1. Strenght (Kekuatan)
a. Memudahkan penyesuaian produk yang

dipasarkan.
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b. Perusahaan mampu mengukur kemampuan
atau keunggulan kompetitif.

c. Komponen yang mempunyai pengaruh besar
untuk pencapaian suatu perusahaan.

2. Weakness (Kelemahan)

a. Tingkat ketetapan targeting terkadang terlalu
rendah karena yang disasar tidak sesuai
dengan target market penjualan.

b. Hanya fokus dengan saru segmen.

c. Tidak terrealisasi dengan apa Yyang
ditargetkan karena adanya persaingan yang
melonjak tinggi.

3. Opportunity (Peluang)
a. Membidik peluang besar lebih luas.
b. Memudahkan dalam menyesuaikan produk
dan strategi marketing mix yang

dijalankan.
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4. Threath (Ancaman)
a. Banyaknya pesiang yang lebih unggul
dalam menargetkan pangsa pasar.
b. Banyaknya produk — produk yang leih
unggul dari produk tersebut.
C. Strategi Posisi Pasar (Positioning)
1. kekuatan
a. Dapat menciptakan keunggulan kompetitif.
b. Posisi pasar dalam mengatur produk dengan
tepat dan jelas.
2. kelemahan
a. perubahan yang tidak dapat dihindari.
b.Penepatan yang kurang tepat dapat
mempengaruhi pendapatn laba.
3. Peluang
a. Perusahaan dapat menggunakan teknik
persepsi.
b. Perusahaan dapat menentukan diferensiasi

untuk menciptakan kredibilitas.
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4. Ancaman
a. Kurangnya diferensiasi
b. Kurangnya kualitas produk.
D. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
1. Kekuatan
a. Letak yang strategis.
b. Premi terjangkau.
c. Produk yang dipasarkan adalah produk yang
dibutuhkan masyarakat.
d. Dapat dipromosikan melalui berbagai media,
sehingga dapat dijangkau daerah luas.
2. Kelemahan
a. Baiaya promsi sangat tinggi.
b. kurangnya promosi.
c. Kurangnya mengedukasi terhadap produk
ziarah baitullah.
3. Peluang
a. Kegiatan riset harga, promosi dan penentuan

waktu dapat dengan mudah di lakukan.
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b. Kesempatan untuk membentuk hubungan
jangka panjang dengan konsumen sehingga
dapat dilakukan melalui database konsumen
yang ada.

4. Ancaman

a. Banyaknya pesaing.

b. Banyaknya harga yang lebih terjangkau,
sehingga calon peserta dapat membanding-
bandingkan dengan tempat lain.

c. banyaknya perusahaan- perusahaan yang sama
—sama meluncurkan produk asuransi.

E. Strategi Keagenan
1. Kekuatan

a. Berperan penting dalam perusahaan Asuransi.

b. Transparansi tentang produk — produk

asuransi.

c. Memberikan pelatihan kepada calon agen

untuk meningkatkan kualitas agen pemasaran.
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2. Kelemahan
a. Agen yang masih sedikit memahami produk ini
karena masih baru penetrasi market masih
sangat terbatas.

b. kurangnya promosi.

c. kurangnya agen yang dapat meyakinkan calon

peserta.

d. kurangya SDM pemasaran.

3. Peluang
a. Perkembangan teknologi yang semakin
canggih sehingga menjadikan media promosi
yang cukup banyak.

b. Keunggulan konsep syariah sehingga dapat
terhindar dari maghrib (maysir, gharar,
riba).

c. Agen dapat bekerjasama dengan leader- leader
yang dapat memberikan arahan/dorongan
kepada agen, sehingga dapat memasarkan

dengan baik.
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4. Ancaman

a. Banyaknya modus kejahatan yang berkedok
investasi.

b. Kurangnya kesadaran calon peserta terhadap
pentignya berasuransi.

c. Maih banyaknya masyarakat yang lebih
memilih menabung di Bank dibandingkan
ke asuransi.

d. Masih sedikitnya masyarakat yang belum
mengetahui produk ini.

4.1.2. Evaluasi Faktor Internal (IFE)

Matriks IFE digunakan untuk mengetahui
seberapa besar peranan dari faktor — faktor internal
yang terdapat pada perusahaan. Matriks IFE
disusun berdasarkan hasil identifikasi dari kondisi
lingkungan internal perusahaan berupa kekuatan
dan kelemahan yang dimiliki oleh PT. Asuransi

Takaful Keluarga RO Cabang Serang City.
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Berdasarkan 5 (lima) strategi tersebut dapat di
evaluasi faktor internal (matriks IFE) antara lain :
1. Strategi Segmentasi Pasar

Tabel 4.1

Penilaian Faktor Internal Perusahaan

FAKTOR BOBOT |RATING TOTAL

(@) (b) (axb)

Kekuatan (S)

1. Dapat 0,15
mengidentifikasi 3 0,45
produk baru yang
sesuai dengan
permintaan pasar

2. Dapat
mengalokasikan 4 0,60
strategi daya
pemasaran

3. Dapat mengarahkan
dana promosi yang 0,10

tersedia melalui
media yang tepat bagi 3 0,30
segmen yang

diperkirakan akan
menghasilkan
keeuntungan yang
lebih besar.
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Kelemahan (W)

1. Peningkatan

pengeluaran  baiaya | 0,15 0,45
pemasaran.
2. Biaya produksi akan
lebih tinggi, karena | 0.15 0,45
jangka produksi lebih
pendek.
3. Sulit membuat
segmen karena
karakteristik
konsumen yang | 0.10 0,30
berbeda, aplikasi
produk, dll.
TOTAL 0,8 2,55

Berdasarkan matriks di atas didapatkan total nilai

skor terbobot sesbesar 2,55. Jika nilai skor terbobot di

atas 2,50 menandakan

bahwa

internal

perusahaan pada posisi kuat. Sebaliknya, jika nilai skor

di bawah 2,50 menandakan perusahaan pada posisi

lemah. Kondisi tersebut menunjukkan faktor internal

PT. Asuransi Takaful Keluarga dalam keadaan tingkat

sedang.




2. Strategi penentuan pasar (Targeting)

Tabel 4.2

Penilaian Faktor Internal Perusahaan

FAKTOR

BOBOT

()

RATING

(b)

TOTAL

(axb)

Kekuatan (S)

1. Memudahkan penyesuaian
produk yang dipasarkan.

0,15

0,45

2. Perusahaan
mengukur
atau
kompetitif.

mampu
kemampuan
keunggulan

0,30

3. Komponen yang
mempunyai pengaruh
besar untuk pencapaian
suatu perusahaan.

0,15

0,45

Kelemahan (W)

1. Tingkat ketetapan dalam
targeting terkadang terlalu
rendah karena yang disasar
tidak sesuai target market
penjualan

0,10

0,30

2.Jika tidak terrealisasi dengan
apa yang ditargetkan maka
persaingan semakin
melonjak tinggi.

0.15

0,30

TOTAL

0,65

1,95
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Berdasarkan matriks di atas didapatkan total nilai

skor terbobot sesbesar 1,95. Jika nilai skor terbobot di

atas 2,50 menandakan

bahwa

Secara

internal

perusahaan pada posisi kuat. Sebaliknya, jika nilai skor

di bawah 2,50 menandakan perusahaan pada posisi

lemah. Kondisi tersebut menunjukkan faktor internal

PT. Asuransi Takaful Keluarga dalam keadaan lemah.

3. Strategi Posisi Pasar (Positioning)

Tabel 4.3

Penilaian Faktor Internal Perusahaan

FAKTOR BOBOT RATING [TOTAL
(@) (b) (axb)
Kekuatan (S)
1. Dapat menciptakan | 015
keunggulan kompetitif. 3 0,45
2. Posisi pasar dalam 0.30
mengatur produk 0,10 3 ’
dengan tepat dan jelas.
Kelemahan (W)
1. Perubahan yang tidak
dapat dihindari. 0,15 2 0,30
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2.  penempatan  yang
kurang  tepat  dapat

mempengaruhi 0.15 3 0,45
pendapatan laba.
TOTAL 0,95 15

Berdasarkan matriks di atas didapatkan total nilai

skor terbobot sesbesar 1,5. Jika nilai skor terbobot di atas

2,50 menandakan bahwa secara internal perusahaan pada

posisi kuat. Sebaliknya, jika nilai skor di bawah 2,50

menandakan perusahaan pada posisi lemah. Kondisi

tersebut menunjukkan faktor
Takaful Keluarga dalam keadaan lemah.

4. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

internal

PT. Asuransi

Tabel 4.4
Penilaian Faktor Internal Perusahaan
FAKTOR BOBOT RATING TOTAL
(@) (b) (axb)
Kekuatan (S)
1. Letak strategis. 0,15 4 0,60
2. Premi terjangkau. 0,15 3 0,45
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3. Produk yang dipasarkan
adalah  produk yang | 010 3 0,30
dibutuhkan masyarakat.

4. Dapat dipromosikan
melalui berbagai media, 3 0,45
sehingga dapat dijangkau 0,15
daerah luas.

Kelemahan (W)

1. Biaya promosi sangat

tinggi. 0,15 3 0,45
2. Kurangnya promosi. 0.10 3 0.30
3. Kurangnya mengedukasi

terhadap produk ziarah | 0.10 3 0,30

baitullah.

TOTAL 0,9 2.85

Berdasarkan matriks di atas didapatkan total nilai
skor terbobot seshesar 2,85. Jika nilai skor terbobot di atas
2,50 menandakan bahwa secara internal perusahaan pada
posisi kuat. Sebaliknya, jika nilai skor di bawah 2,50
menandakan perusahaan pada posisi lemah. Kondisi
tersebut menunjukkan faktor internal PT. Asuransi

Takaful Keluarga dalam keadaan tingkat sedang.
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5. Strategi Keagenan
Tabel 4.5

Penilaian Faktor Internal Perusahaan

FAKTOR BOBOT RATING | TOTAL

(@) (b) (axb)

Kekuatan (S)

1. Berperan penting dalam 0,15
perusahaan 4 0,60

2. Transparansi  Pengelolaan
Hasil Investasi dijelaskan | g 15
sejak awal agen 4 0.60
menjelaskan tentang produk
ziarah baitullah.

Kelemahan (W)

1. Agen yang masih sedikit
memahami  produk ini | 0.15 2 0,30
karena masih baru sehingga
penetrasi market masih
sangat terbatas.

2. Kurang nya promosi. 0.15 3 0.45

3.Kurangnya SDM pemasaran. | 5 10 3 0,20

4. Kurangnya agen yang dapat
meyakinkan calon peserta. 0,15 2 0,30

TOTAL 1.00 3,00
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Berdasarkan matriks IFE di atas didapatkan total
nilai skor terbobot sebesar 3,00. Jika nilai skor terbobot
di atas 2,50 menandakan bahwa secara internal
perusahaan pada posisi kuat. Sebaliknya, jika nilai skor
terbobot di bawah 2,50 menandakan perusahaan pada
posisi lemah. Dengan nilai skor terbobot sebesar 3,00
dapat disimpulkan bahwa perusahaan pada posisi kuat.
Kondisi tersebut menunjukanfaktor internal PT.
Asuransi Takaful Keluarga Kantor Pemasaran Syariah
Serang relatife lebih kuat dalam memanfaatkan kekuatan

yang dimiliki dan mampu mengatasi kelemahannya.

4.1.3. Evaluasi Faktor Eksternal (Matriks EFE)

Matriks EFE digunakan untuk mengetahui
seberapa besar peranan dari faktor-faktor eksternal
yang terdapat pada perusahaan. Matriks EFE disusun
berdasarkan hasil identifikasi dari kondisi lingkungan

eksternal perusahaan berupa peluang dan ancaman
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yang dimiliki oleh PT. Asuransi Takaful Keluarga
Kantor Pemasaran Syariah Serang.

Berdasarkan 5 (lima) strategi tersebut dapat di
evaluasi faktor eksternal (matriks EFE) antara lain :
1. Strategi Segmentasi Pasar

Tabel 4.6
Penilaian Faktor Eksternal Perusahaan

FAKTOR BOBOT RATING |[TOTAL

(@) (b) (axb)

Peluang (O)

1. Perusahaan dapat
mendeteksi secara dini dan 3 0,30
tepat mengenai 0,10
kecenderungan-

kecenderungan dalam pasar
yang senantiasa berubah.

2. Dapat menentukan 0,10

periklanan yang tepat. 2 0,20

3. Dapat membedakan antara
segmen yang satu dengan 0,10 3 0,30
segmen yang lainnya.

Ancaman (T)

1. Biaya promosi akan
menjadi  tinggi, karena | 0,15 3 0,45
sejumlah  media  tidak
menyediakan.
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2.

Kemungkinan akan
menghadapi pesaing yang | 0.15 4 0,60
membidik segmen serupa,
bahkan  mungkin  akan
terjadi  persaingan  yang
tidak kondusif.

TOTAL 0,65 1.85

Berdasarkan EFE diatas didapatkan total skor
terbobot sebesar 1,85. Hal ini menunjukan PT. Asuransi
Takaful Keluarga RO Cabang Serang City sedang
melakukan pertimbuhan. Apabila skor total dari matriks
EFE sebesar 4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan
merespon dengan sangat baik peluang-peluang yang ada
dan menghindari ancaman-ancaman dari  pasar
industrinya. Sementara jika skor total 1.0 menunjukan
bahwa perusahaan tidak memanfaatkan peluang-peluang
yang ada atau tidak menghindari ancaman-ancaman

eksternal.
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2. Strategi Penentuan Pasar (Targeting)

Tabel 4.7

Penilaian Faktor Eksternal Perusahaan

FAKTOR

BOBOT

(@)

RATING

(b)

TOTAL

(axb)

Peluang (O)

1.

Membidik peluang
besar lebih luas.

0,10

0,30

2.

Memudahkan  dalam
menyesuaikan produk
dan strategi marketing
mix (buran pemasaran)
yang dijlankan .

0,10

0,30

Ancaman (T)

1.

Banyaknya pesaing
yang lebih  unggul
dalam menargetkan
pangsa pasar.

0,15

0,60

banyaknya produk-
produk vyang lebih
unggul dari produk
tersebut.

0.15

0,45

TOTAL

0,5

1,65

Berdasarkan EFE di atas didapatkan total skor

terbobot sebesar 1,65. Hal ini menunjukan PT. Asuransi

Keluarga RO Cabang Serang City sedang melakukan
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pertimbuhan. Apabila skor total dari matriks EFE
sebesar 4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan
merespon dengan sangat baik peluang-peluang yang ada
dan menghindari ancaman-ancaman dari di pasar
industrinya. Sementara jika skor total 1.0 menunjukan
bahwa perusahaan tidak memanfaatkan peluang-peluang
yang ada atau tidak menghindari ancaman-ancaman

eksternal.

3. Strategi Posisi Pasar (Positioning)
Tabel 4.8

Penilaian Faktor Eksternal Perusahaan

FAKTOR BOBOT RATING [TOTAL
(a) (b) (axb)

Peluang (O)
1. Perusahaan dapat

menggunakan teknik 0,15 3 0.45

persepsi ’
2. Perusahaan dapat

menentukan diferensiasi 0,15

untuk menciptakan 3

kredibilitas .
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Ancaman (T)

1. Kurangnya diferensiasi
0,15 3 0,45

2. kurangnya kualitas
produk 0.15 2 0,30
TOTAL 0,6 1,65

Berdasarkan EFE diatas didapatkan total skor
terbobot sebesar 1,65. Hal ini menunjukan PT.
Asuransi Keluarga RO Cabang Serang City sedang
melakukan pertimbuhan. Apabila skor total dari
matriks EFE sebesar 4,0 mengindikasikan bahwa
perusahaan merespon dengan sangat baik peluang-
peluang yang ada dan menghindari ancaman-ancaman
dari di pasar industrinya. Sementara jika skor total 1.0
menunjukan bahwa perusahaan tidak memanfaatkan
peluang-peluang yang ada atau tidak menghindari

ancaman-ancaman eksternal.
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4. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Tabel 4.9

Penilaian Faktor Eksternal Perusahaan

FAKTOR BOBOT RATING [TOTAL
(a) (b) (axb)
Peluang (O)
1. Kegiatan riset harga, promosi
dan penentuan waktu dapat 0,10 3 0.30
dengan mudah dilakukan ’
2. Kesempatan untuk

membentuk hubungan jangka | g 10
panjang dengan konsumen

sehingga dapat dilakukan 2 0,20
memlalui database konsumen
yang ada.

Ancaman (T)

1. Banyaknya pesaing. 0.15 3 0.45
2. banyaknya harga yang lebih
terjangkau, sehingga calon | 0.10 3 0,30
peserta dapat membanding —
bandingkan dengan

perusahaan lain.

3. banyaknya perusahaan yang
sama-sama meluncurkan | 0.10 3 0,30
produk ziarah baitullah

TOTAL 0,55 1.55
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Berdasarkan EFE di atas didapatkan total skor terbobot
sebesar 1,55. Hal ini menunjukan PT. Asuransi Keluarga
RO Cabang Serang City sedang melakukan pertimbuhan .
Apabila skor total dari matriks EFE sebesar 4,0
mengindikasikan bahwa perusahaan merespon dengan
sangat baik peluang-peluang yang ada dan menghindari
ancaman-ancaman dari di pasar industrinya. Sementara
jika skor total 1.0 menunjukan bahwa perusahaan tidak
memanfaatkan peluang-peluang yang ada atau tidak

menghindari ancaman-ancaman eksternal.

5. Strategi Keagenan
Tabel 4.10

Penilaian Faktor Eksternal Perusahaan

cukup banyak

FAKTOR BOBOT |RATING |TOTAL
(@) (b) (axb)
Peluang (O)
1. Perkembangan teknologi yang
semakin  canggih  sehingga | (15
menjadikan media promosi yang 2 0,30
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2.

Keunggulan  kosep  syariah
sehingga dapat terhindar dari
maghrib.

0,15

0,30

3.

Agen dapat bekerjasama dengan
leader-leader yangdapat
memberikan dorongan/motivasi
kepada agen sehingga dapat
memasarkan dengan baik..

0.10

0,20

Ancaman (T)

1.

Banyaknya modus kejahatan
yang berkedok investasi

0.10

0,20

2.

Kurangnya kesadaran calon
peserta  terhadap  pentinya
berasuransi..

0.15

0,30

Masih banyaknya masyarakat
yang lebih memilih menabung
di Bank daripada berasuransi. .

0.10

0,30

Masih banyaknya masyarakat
yang belum mengetahui produk
ini.

0.15

0,30

TOTAL

1.00

1.90

Berdasarkan EFE di atas didapatkan total skor

terbobot sebesar 1,90 Hal ini menunjukan PT. Asuransi

Keluarga RO Cabang Serang City sedang melakukan

pertimbuhan. Apabila skor total dari matriks EFE sebesar

4,0 mengindikasikan bahwa perusahaan merespon dengan

sangat baik peluang-peluang yang ada dan menghindari
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ancaman-ancaman dari di pasar industrinya. Sementara jika
skor total 1.0 menunjukan bahwa perusahaan tidak
memanfaatkan peluang-peluang yang ada atau tidak
menghindari ancaman-ancaman eksternal.

4.1.4.Hasil Perbandingan

Tabel 4.11
Hasil Perbandingan
Faktor Internal Faktor Eksternal
No. | Strategi pemasaran
Bobot Bobot x Bobot Bobot x
Rating Rating
1. | Strategi 0,8 2,55 0,65 1,85
Segmentasi Pasar
2. | Strategi Targeting | 0,65 1,95 0,5 1,65
3. | Strategi 0,55 1,5 0,6 1,65
Positioning
4. | Bauran Pemasaran | 0,9 2,85 0,6 1,55
5. | Strategi Keagenan | 1,00 3,00 1,00 1,90
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Berdasarkan hasil perbandingan di atas dapat diambil
kesimpula bahwasannya strategi pemasaran yang paling
unggul adalah strategi keagenan. Hal tersebut dapat dilihat dari
faktor internal strategi keagenan yang memiliki bobot x rating
terbesar yaitu 3,00 dan bobot yaitu 1,00 dan faktor eksternal
memiliki bobot 1,00 dan bobot x rating 1,90. Artinya
perusahaan dalam posisi kuat, namun nilai daya tarik
industrinya rendah. Akan tetapi perusahaan tersebut
memanfaatkan kekuatannya untuk membuat produk secara
efesien karena perusahaan ini sudah memiliki manufaktur dan

pemasaran yang baik.

4.1.5. Matriks SWOT
Kombinasi dari faktor internal dan eksternal
perusahan disusun secara sistemastis dan terstruktur
sehingga menghasilkan empat macam strategi. Strategi
yang terbentuk yaitu Strategi S-O, W-O, S-T, W-T.
Berikut akan diuraikan analisis dengan matriks

SWOT. Matriks SWOT ini akan menghasilkan 4



132

(empat) set kemungkinan alternatif strategi yang dapat
digunakan PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Cabang
Serang City sebagai strategi pemasaran Produk Ziarah
Baitullah.

Dilihat dari matriks IFE diatas bisa dilihat
bahwa faktor kekuatan lebih besar dibandingkan
dengan faktor kelemahan yang dimiliki oleh
perusahaan sedangkan dilihat dari matriks EFE faktor
ancaman lebih besar dari faktor peluang. Berikut ini
berdasarkan analisis matriks SWOT, strategi yang
diusulkan dalam pengembangan PT. Asuransi Takaful
Keluarga RO Cabang Serang City adalah dengan
mempertimbangkan analisa sebagai berikut:

A. Strategi SO (Kekuatan-Peluang)
Strategi ini  memanfaatkan  kekuatan
internal dan peluang eksternal perusahaan. Setelah
melihat kekuatan dari point-point strategi

segmentasi pasar, strategi penentuan pasar
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(targeting), strategi posisi pasar (positioning),
bauran pemasaran, dan strategi keagenan,
perusahaan harus mampu :

1) Menjaga kualitas produk, meningkatkan mutu
produk dan meningkatkan hubungan dengan
calon peserta.

2) Lebih meningkatkan lagi dalam
mensosialisasikan produk- produk asuransi.

3) Mencari tahu apa yang menjadi keunggulan
produk pesaing dan buat keunggulan yang
melebihi itu.

4) Memberikan rasa aman dan percaya kepada
calon peserta.

5) lebih dikembangkan lagi produk yang sesuai
dengan permintaan pasar.

B. Strategi WO (Kelemahan-Peluang)

Strategi ini memperbaiki kelemahan internal

dengan cara mengambil keuntungan dari peluang
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eksternal. Perusahaan mempunyai peluang pangsa

yang cukup besar, tetapi dilain pihak perusahaan

harus mengatasi kendala atau kelemahan internal.

Dengan melihat kelemahan dari point-point strategi

segmentasi  pasar, strategi  penentuan  pasar

(targeting), strategi posisi pasar (positioning), bauran

pemasaran, dan strategi keagenan, perusahaan harus

mampu :

1) Mempertahankan harga yang lebih terjangkau
dibanding dengan produk- produk yang
dipasarkan oleh perusahaan lain.

2) Menciptakan inovasi — inovasi untuk menarik
minat masyarakat.

3) Tonjolkan keunggulan produk- produk asuransi
yang lebih detail namun tidak keluar dari
prosedur perusahaan,

4) Memaksimalkan proses bisnis dengan

mengembangkan sistem monitoring pengadaan
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jasa menggunakan aplikasi agar dapat mencegah
kerugian bagi perusahaan.

5) Menciptakan SDM da meningkatkan SDM.

6) Meningkatkan promosi melalui  kemajuan
teknologi informasi.

Strategi ST (Kekuatan-Ancaman)

Strategi ini menggunakan kekuatan sebuah
perusahaan untuk menghindari atau mengurangi
ancaman eksternal. Setelah melihat kekuatan dari
point-point  strategi segmentasi pasar, strategi
penentuan pasar (targeting), strategi posisi pasar
(positioning), bauran pemasaran, dan strategi
keagenan, perusahaan harus mampu :

1) Amati pasar dan kenali pesaing pasarnya.
2) Ciptakan produk yang berbeda jikalau produknya
sama ciptakan inovasi yang dapat menarik minat

masyarakat.
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3) Menawarkan harga yang bersaing, memberikan
harga bersaing bukan berarti harus menurunkan
harga dan memperbesar kerugian namun bisa
dengan memberikan bonus untuk pembelian,
misalnya.

4) Memanfaatkan kelebihan yang dimiliki saat ini
dan  mengembangkannya  uuntuk  dapat
mengungguli para pesaing.

Strategi WT (Kelemahan-Ancaman)

Strategi ini merupakan taktik untuk bertahan
dengan cara mengurangi kelemahan internal serta
menghindari ancaman eksternal, di mana perusahaan
harus menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan
internal. Dengan melihat kelemahan dari point-point
strategi segmentasi pasar, strategi penentuan pasar
(targeting), strategi posisi pasar (positioning), bauran
pemasaran, dan strategi keagenan, perusahaan harus

mampu :
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1) Lakukan observasi terhadap beberapa segmen
pasar.

2) Lakukan segmentasi pasar untuk mencari segmen
mna yang paling potensial bagi produk — produk
asuransi.

3) Memperluas jaringan kerjasama dengan berbagai
pihak guna mempeluas jaringan peserta.

4) Meningkatkan  promosi  melalui  kemajuan
teknologi dan mencari tahu apa yang menjadi
keunggulan produk pesaing dan buat keunggulan
yang melebihi itu.

5) Meningkatkan promosi yang lebih gencar di

semua media untuk meningkatkan pangsa pasar.

6) Meningkatkan SDM  pemasaran  guna

memperluas pangsa pasar.



BAB V

PENUTUP

5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka
penulis mengambil kesimpulan bahwasannya Strategi
Pemasaran Dalam Meningkatkan Jumlah peserta pada PT.
Asuransi Takaful Keluarga Representative Office Serang
City dari rumusan ditemukan 5 (lima) strategi yaitu: 1)
strategi segmentasi pasar 2) strategi penentuan pasar
(targeting), 3) strategi posisi pasar (positioning), 4)
bauran pemasaran, 5) strategi keagenan. Dari kelima
strategi tersebut startegi keagenan yang lebih unggul
dalam pemasaran dengan berdasarkan internal memiliki
bobot 1,00 dan bobot x rating 3,00 dan faktor eksternal
memiliki bobot 1,00 dan bobot x rating 1,90 artinya
perusahaan dalam posisi kuat, namun nilai daya tarik
industrinya rendah. Akan tetapi perusahaan terserbut

memanfaatkan kekuatannya untuk membuat produk
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secara efesien karena perusahaan ini sudah memiliki

manufaktur dan pemasaran yang baik.

5.2 Saran
Saran yang dapat diberikan dari hasil penelitian
yang telah dilakukan adalah sebagai berikut :

1. Sosialisasi yang gencar perlu terus dilaksanakan oleh
semua komponen umat Islam. Bukan hanya demi
keberlangsungan usaha takaful sendiri, tapi demi
terselamatkannya umat Islam dalam
berusaha/berniaga.

2. Dalam upaya meningkatkan image asuransi syariah di
mata masyarakat, maka manajemen asuransi syariah
harus mampu meningkatkan kualitas kenyamanan dan
profesionalitas layanan yang diberikan asuransi
syariah kepada masyarakat. Perlu dilakukan langkah
terobosan-terobosan untuk senantiasa memberikan
yang terbaik kepada masyarakat dan peserta asuransi

syariah.
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3. PT. Asuransi Takaful Keluarga RO Cabang Serang
City harus lebih meningkatkan lagi dalam
memasarkan produk-produk sehingga masyarakat itu
sendiri menilai sejauh mana produk ziarah baitullah

itu berkembang.



