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IKHTISAR

Khusni Thamrin: Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan
Jumlah Peserta Asuransi (Penelitian pada PT. Asurans
Takaful Keluarga Cirebon)

Setiap perusahaan dalam perjalanan usahanya tidak terlepas dari suatu proses
pemasaran. Dalam pemasaran suatu produk setiap perusahaaan memiliki strateginya
masing-masing dalam merekrut nasbah. Dari berbagai produk yang ditawarkan oleh
perusahaan asurans jiwa takaful memiliki daya tarik tersendiri jika dibandingan
dengan perusahaan asuransi syariah yang ada. Banyak hal yang menjadi daya tarik
mereka sehingga akhirnya memilih produk asuransi takaful termasuk dari segi
pemasaranya

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah apakah strategi pemasaran
berpengaruh terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi, pada PT. Asurans
Takaful Keluarga Cirebon.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh strategi pemasaran
terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi, di PT. Asuransi Takaful Keluarga
Cirebon.

Penelitian ini menggunakan metode deskriftif dengan pendekatan kuantitatif.
Dalam penelitian ini, selain menggambarkan dan menjelaskan fakta-fakta empiris
yang ditemui di lapangan, peneliti juga menganalisis stretegi pemasaran serta
pengaruhnya terhadap peningkatan jumlah peserta asurans.

Berdasarkan penelitian, kesmpulan yang dihasilkan adalah: strategi
pemasaran terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi di PT. Asuransi Takaful
Keluarga Cirebon diantaranya 61,45% menyatakan setuju mengena strategi
pemasaran di PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon. Hal ini menunjukkan bahwa
peningkatan jumlah peserta asuransi sebesar 61,45% ditentukan oleh faktor strategi
pemasaran, sedangkan sisanya 38,55% ditentukan oleh faktor lain. Dan hasil
perhitungan melalui korelas strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah peserta
asuransi di PT.Asurans Takaful Keluarga Cirebon, diperoleh r = 0,784 yang berarti
hubungan variabel tersebut memiliki korelasi yang sangat kuat. Sedangkan dari hasil
analisis uji t untuk dua pihak dengan taraf kesalahan 5% dan dk=28, harga thitung l€bih
besar dari tiape (6,680 > 1,684), maka hubungan antara strategi pemasaran terhadap
peningkatan jumlah peserta asuransi di PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon
adalah signifikan.
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BAB |

PENDAHUL UAN

L atar Belakang Masalah

Pada dekade terakhir ini perkembangan asuransian syari’ah di
Indonesia mengalami suatu perkembangan yang signifikan. Baik perusahaan
baru atau perusahaan asuransi konvensional yang membuka divisi syari’ah.
Dengan semakin berkembangnya perusahaan asuransi syari’ah maka

terjadilah persaingan yang ketat diantara perusahaan asuransi.

Dalam setiap perusahaan memiliki visi dan misi dalam upaya untuk
memajukan usahanya. Setiap perusahaan mempunyai tujuan untuk tumbuh
dan berkembang pesat ditengah persaingan yang semakin ketat. Tujuan
tersebut hanya akan tercapai apabila perusahaan mempunyai strategi yang
tepat, terlebih dalam sebuah perusahaan asurans dalam rangka menaikan

volume penjualan produk-produknya.

Dalam strategi perusahaan dirumuskan suatu target yang hendak
dicapal baik target jangka pendek, jangka menengah maupun jangka panjang.
Dalam perusahaan jasa seperti perusahaan asuransi produk-produk ditawarkan

atau dijual kepada nasabah bukan dibeli seperti halnya dalam perbankkan



sehingga perusahan harus dengan sunguh-sungguh dalam pelayanan terhadap

peserta Asuransi (pemegang polis).

Banyaknya perusahaan asurans konvensional yang membuka divis
asuransi syari’ah menyebabkan persaingan semakin ketat, disampin asuransi
murni syari’ah yang telah ada. Oleh kerena itu pentingnya menerapkan
strategi yang diterapkan oleh perusahaan asuransi syari’ah sebagai upaya
mempertahankan pangsa pasar asurans khususnya asuransi  syari’ah.
Disamping itu masalah yang masih dihadapi oleh asuransi syari’ah adalah
sumber daya manusia (SDM ) para agen asurans syari’ah yang belum
memadai, apalagi sampai saat ini belum ada suatu sertifikasi terhadap profesi
agen asuransi. Hal ini di tambah dengan kurangnya pengetahuan masyarakat

terhadap penting dan manfaatnya dari asuransi.

Agama Islam dengan tegas telah menganjurkan bagi umatnya untuk
melakukan investasi (mempersiapkan hari depan), sebagaimana dijelaskan

Allah dalam firman-Nya.:
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Polis adalah surat perjanjian antara orang yang masuk dengan perseroan asuransi.selanjutnya istilah
ini di terapkan kepada orang atau instansi yang menjadi nasabah asurans (kamus umum bahasa
indonesia W.J.S Poerwadarminto,763)



Artinya: Hai orang-orang yang beriman! Bertagalah kepada Allah dan hendakiah
setiap diri memperhatikan apa yang telah diperbuatnya untuk hari
esok(akherat). Dan bertagwalah kepada Allah, sesungguhnya Allah maha
mengetahui apa yang kamu kerjakan (QS. Al-Hasyar.59): 18.2

Berdasarkan Ayat di atas, Allah memerintahkan agar umatnya untuk
menjaga harta benda untuk bekal hari esok. Karena dalam kehidupan kita
tidak hanya memikirkan untuk hari ini sgja, kita juga memikirkan untuk hari

esok dan kitatidak tahu apa yang akan terjadi besok nanti.

Dalam kehidupan ini, tak seorangpun manusia menginginkan
datangnya musibah atau bencana. Oleh karena itu, kita hendaknya selalu
berdo’a kepada Allah agar dihindarkan dari musibah dan berbagai bencana

itu. Sebuah hadist menyatakan bahwa Nabi SAW bersabda;

il 3 5 Y( )

“Tidak ada yang bisa menolak gadha (ketentuan) Allah kecuali do’a

(H.R. Hakim dan Tirmizi).

Konsep asuransi Islam yang berlandaskan konsep takaful yang merupakan
perpaduan rasa tanggung jawab dan persaudaraan antar peserta.® K ata takaful berasal
dari bahasa Arab yang berasal dari kata takafala yatakafalu yang artinya saling
menanggung dan menjamin. Untuk itu harus ada suatu persetujuan dari para peserta

takaful untuk memberikan sumbangan keuangan sebagai derma (tabarru) karena

2 Toto Syatori. 2008. Beberapa Contoh Penyusunan Proposal Bidang Ekonomi, h. 3-4
% Widyaningsih dkk, Bank dan Asuransi Isiam di Indonesia, (Jakarta: K encana Prenada Media), h.181



Allah semata dengan niat membantu sesama peserta yang tertimpa musibah seperti

bencana, kematian, dsb.

Diharapkan dengan strategi yang tepat adalah kunci dari keberhasilan
dalam menarik calon peserta asuransi. Melalui sterategi dirumuskan tehnik-
tehnik penarikan peserta sedangkan agen yang menindak lanjutinya di
lapangan. Agen berperan sebagal penyambung hubungan antara perusahaan
dengan peserta asuransi karena agen yang menawarkan produk-produk
asuransi langsung ke calon peserta secara langsung melalui program

kunjungan.

Dalam perjalanan selanjutnya pemasaran pada perusahaan asurasi
mengalamipasang surut, ha ini juga didami oleh PT.Asurans Takaful
Keluarga Cirebon. Halini tercermin dari peningkatan jumlah peserta pada
tahun 2010 yang menyalami penuruna jika dibandingkan dengan tahun 2009.

meskipun strategi yang diterapkan masih tidak jauh berbeda.

Untuk mengevaluasi betapa pentingnya strategi pemasaran pada
perusahaan asuransi sebagai salah satu bentuk perusahaan yang bergerak di
bidang jasa dalam upaya untuk meningkatkan jumlah nasabah yang akan
berpengaruh pada kelangsungan hidup perusahaan maka perlu dilakukan
penelitian dengan judul “Pengarun Srategi Pemasaran Terhadap
Peningkatan Jumlah Peserta Asuransi (Sudi kasus pada PT.Asurans Takaful

Keluarga Cirebon. )”.



Perumusan Masalah

Daam penditian ini tidak akan diambil semua aspek secara

keseluruhan dalam asuransi syari’ah, Pendlitian ini hanya akan meneliti

masalah yang terkait dengan strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah

peserta dalam asuransi syari’ah, yang berdampak positif terhadap

perkembangan perusahan dan pencapaian target visi dan misi perusahaan.

Perumusan masal ah pada penelitian ini dibagi menjadi dua bagian yaitu:

1) Identifikas Masalah

a. Wilayah Kgjian

C.

Wilayah kagjian dalam penelitian ini adaah Bank dan Lembaga
Keuangaan yang difokuskan pada bidang asuransi syari’ah khususnya

pada produk asuransi jiwa syariah.

Pendekatan Penelitian
Penelitian ini menggunakan adalah pendekatan dengan jenis
kuantitatif, yaitu penelitian yang menganalisa data teoritik dan

praktiknya dari PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon.

Jenis Masalah
Masdah yang akan dibahas dalam penelitian ini adalah seberapa

penting dan berpengaruhnya peranan strategi pemasaran dalam upaya



meningkatkan jumlah peserta asuransi PT. Asuransi Takaful Keluarga

Cirebon.

2) Pembatasan Masalah
a. Bagaimana Strategi pemasaraan yang dilakukaan oleh PT. Asurans
Takaful Keluarga dalam meningkatkan jumlah peserta asurans ?
b. Bagaimana pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah
peserta asuransi pada PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon ?

Tujuan Penélitian

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tentang :

a. Strategi pemasaran yang dilakukaan oleh PT. Asuransi Takaful Keluarga
dalam meningkatkan jumlah peserta asuransi?

b. Pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi
pada PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon ?

Kegunaan Penelitian

1. Kegunaan lImiah
a. Hasil penditian ini semoga bermanfaat bagi pengembangan kajian-
kajian ekonomi Islam, khususnya yang berkaitan dengan asurans
syari’ah.
b. Hasl pendlitian ini diharapkan dapat memperteguh dan menguji

konsep asuransi dengan implementasi yang ada di lapangan.



2. Kegunaan Praktis
a. Penditian ini diharapkan berguna bagi pihak pengambil keputusan
dalam hal ini pimpinan asuransi syari’ah yang berkaitan pada bagian
pemasaran.
b. Oleh lembaga keuangan syariah dapat dijadikan sebagai bahan kajian,
c. Untu para calon peserta asuransi dapat dijadikan bahan masukan dan
pertimbangan dalam memilih perusahaan asuransi.
3. Kegunaan Akademik
Penelitian ini dilakukan sebagai implementasi dari Tri Darma Perguruan
Tinggi IAIN Syeh Nurjari Cirebon khususnya jurusan ekonomi perbankan
Islam pada fakultas syariah sebagai pemberian bagi perkembangan ilmu

pengetahuan.

Kerangka Berfikir

Bermunculannya lembaga-lembaga keuangan yang beroperasiona
dengan system syari’ah, di awali dengan berdirinya Bank Syari’ah. bank
syari’ah yang selama ini tumbuh pesat tak ayal membutuhkan suatu rekanan
lembaga yang memiliki sinergi dengan perbankan. Lembaga tersebut antara
lain asuransi. Asuransi yang diperbolehkan adalah asuransi yang memiliki
nilai tabungan. Dimana dan yang terkumpul dari premi asuransi yang
dibayarkan oleh nasabah tiap periode sepenuhnya dimiliki oleh perusahaan

asuransl.



Asurans syariah hadir untuk menjawab permintaan pasar akan adanya
suatu lembaga penjamin yang tidak mengandung unsur-unsur spekulasi.
Selama ini asuransi dianggap sebagal suatu lembaga yang menjual jiwa
dengan harta dan sebagainya atas dasar untung-untungan. Asuransi Syari’ah
yang berdasarkan nilai-nilai ta’awun (tolong-menolong) berusaha menghapus
nilai ketidakpastian dalam asuransi konvensional menjadi suatu ha yang
pasti, dimana dana yang diperoleh dan dikeluarkan oleh perusahaan berasa

dari dana yang jelas peruntukkannya.

Asurans syari’ah sebagal salah satu solusi, karena asuransi semisal
asurans jiwa di nila mampu mengatasi resiko keuangan secara terpadu, baik
terhadap kebutuhan dana yang bersifat darurat maupun kebutuhan dana karena

dicapai usialanjut.

Dalam penelitian ini terdapat dua Variabel yang akan di teliti yakni
mengenai Strategi pemasaran dianggap sebaga Variabel independen (X) dan
peningkatan jumlah peserta asurans sebagai variabel (Y). Agar mendapatkan
pemahaman yang lebih mengenai keterkaitan antara keduanya terlebih dahulu
dikemukakan mengenai konsep pemasaran dan strategi penjualan dalam

asuransi. Y ang akan dikemukakan |ebih lanjut pada bab-bab selanjutnya.



Pendlitian Terdahulu

Setelah melalui penelusuran koleksi skripsi yang ada pada Program
Studi MEPI di IAIN Sekh Nurjati Cirebon, penulis menemukan judul
penelitian yang hampir sama dengan judul yang penulis angkat yaitu
penelitian yang pernah diteliti oleh Dede Rodiyah dengan judul
“PENGARUH MANAJEMEN MARKETING TERHADAP MOTIVAS
MASYARAKAT CIREBON MENJADI PESERTA dan yang pernah diteliti
oleh Dadang Hidayat dengan judul “PENGARUH PERILAKU AGEN

ASURANSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN.

Penelitian pada skripsi yang pertama membahas keterkaitan antara
mangjemen marketing terhadap motivass masyarakat terhadap asuransi dan
tidak menjelaskan mengenai dampak yang signifikan apakah peran marketing
tersebut mempengaruhi jumlah peserta. Sedangkan penelitian yang kedua
melihat dari sudut pandang seorang peranan seorang agen dalam memasarkan
produk-produk asuransi. Berdasarkan penelusuran penelitian terdahulu
tersebut, maka penulis menyimpulkan bahwa pengaruh strategi pemasaran
terhadap peningkatan jumlah peserta asurans (Studi kasus pada PT.

Asuransi Takaful Keluarga Cirebon. )” layak digukan sebagai judul skripsi.



10

Hipotesis Penelitian

Berdasarkan pada permasal ahan yang telah dirumuskan pada bagian

sebelumnya, maka hipotesis penelitian yang digjukan adalah sebagai berikut :

H, : Tidak terdapat pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah

pesertaasurans pada PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon.

Ha : Terdapat pengaruh pengaruh strategi pemasaran terhadap peningkatan

jumlah pesertaasurans pada PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon.
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SISTEMATIK PENULISAN

Daam rangka untuk mempermudah penulisan sekripsi ini, penulisan skrips
ini terbagi menjadi beberapa bab dimana disetiap bab terdiri dari sub-sub bab dengan

sistematika sebagai berikut:

Bab | : Pendahuluan, terdiri atas latar belakang masalah, perumusan daan
batasan masalah,tujuan penulisan dan kegunaan penelitian, huipotesis penelitian,

kerangkapemikiran dan sistematika pemikiran.

Bab Il : Landasan teori, terdiri atas landasan teori yang menjaadi acuan
penelitian yaitu definis strategi pemasaran, Sistem pemasaran asuransi Syariah,
sistem penjualan pada asuransi syariah yang meliputi tekhnik menjual dan pemasaran

produk.

Bab 111 : metodologi penelitian, bab ini menjelaskan tentang data, jenis data,
sumber data, tehnik pengumpulan data, tehnik pengolahan data, dan tehnik peanalisis

data dalam penulisan sskripsi ini.

Bab IV : Hasil dan pembahasan, bab ini menggambarkan tentang strategi yang
diterapkan oleh perusahaan PT. Aasuransi Takaful Keluarga Cirebon, produk asurans
syariah PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon serta pembahasan tentang hubungan

antar strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah peseta asuransi.
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Bab V : Penutup, bab ini merupakan bab akhir yang berisikan kesimpulan dari apa
yang telah di uraikan dalam bab-bab sebelumnya, tentang saran saran atau masukan
yang mungkin berguna bagi perusahaan tersebut, agar melakukan evaluasi demi

tercapaainya tujuan dari perusahaaan tersebut.



BAB Il

LANDASAN TEORI

Strategi Pemasaran

Perkembangan asuransi yang syari’ah yang cukup menggairahkan
pasar asurani membuat perusahaan asuransi menerapkan strateginya dalam
pemasaran. Seperti telah dijelaskan dalam bab pertama mengenai asurans
syari’ah yang mengalami era kemajuan terlebih setelah banyaknya perusahaan
asuransi konvensional yang melirik pangsa pasar asuransi syari’ah dengan
membuat divisi syari’ah. Dan terjadilah persaingan dalam pasar asurans
syari’ah sehingga perusahaan dituntut untuk meningkatkan daya saingnya,

terutama dalam hal strategi pemasaran.

1. Pengertian Strategi

Adanya persaingan dalam dunia bisnis asuransi menuntut setiap
perusahaan untuk lebih dapat mengunggulkan segala kemampuan dalam
memasarkan produk-produk yang dimiliki. Setiap perusahaan yang
berorientasi terhadap pasar memerlukan suatu konsep pemasaran yang

mendasar supaya kinerja perusahaan berjalan secara efektif dan efisien.

Cukup banyak definis yang mengartikan tentang strategi, anatara lain

strategi memiliki pengertian sebagai penentuan pola sasaran baik jangka

13
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panjang perusahaan dan kebijakan atau rencana umum untuk meraih
tujuan yang telah ditetapkan dengan mendefinisikan apa bisnis yang

dijalankan oleh perusahaan.*

Coulter mendefinisikan strategi sebagai keputusan dan aksi yang ditujukan
untuk mencapai tujuan (goal) dan menyesuaikan sumber daya organisasi
dengan peluang dan tantangan yang dihadapi dala lingkungan

industrinya.®

Dilihat dari sis mangjemen pemasaran strategi adalah rencana-rencana
jangka panjang yang dirancang untuk memilih berbagai bisnis yang
seharusnya dimiliki oleh perusahaan. Strategi ini mengindentifikasikan
pasar yang akan dilayani, sertalini produk atau jasa yang akan dihasilkan
berdasarkan penilaian terhadap lingkungan, sumber daya dan sasaran

perusahaan.’

Dari beberapa definisi di atas banyak terdapat kesamaan fase tujuan
jangka panjang (goal), sasaran yang hendak dituju dan kebijakan umum.
Strategi menyiratkan suatu keputusan besar yang menentukan alur hidup
suatu perusahaan. Konsistensi suatu perusahaan menekankan pola tujuan
dan kerangka kerja dalam suatu strategi, dengan kata lain apabila strategi

telah di tetapkan tidak dengan mudah menarik kembali. Dan yang terakhir

* Murod kuncoro, bagaimana meraih keunggulan kompetitif , (Jakarta:Erlangga, 2006), H.1

® |bid, h 12

® Joseph p guiltinan dan gordan w paul ( agus maulana), manajemen pemasaran, H.23
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strategi menerapkan perusahaan macam apa dan seharusnya strategi
dibuat demi menciptakan daya saing yang nantinya menentukan, sukses

atau tidaknya suatu perusahaan.
2. Pengertian Pemasaran

Suatu perusshaan yang sedang mengalami persaingan tidak lagi
merancang suatu strategi yang berorientasi pada pembuatan produk sgja
tetapi juga berorientasi pada pemasaran dalam rangka menghadapi situasi
yang berbeda. Untuk mengetahui sgauh mana pentingnya pemasaran,

terlebih dahulu kita harus memahami apa arti pemasaran itu sendiri.

Pemasaran adalah suatu yang meliputi keseluruhan sistem yang
berhubungan dengan kegiatan usaha, yang bertujuan merencanakan,
menetapkan harga hingga mempromosikan dan mendistribusikan barang
atau jasa yang akan memuaskan kebutuhan pembeli baik yang aktual

maupun yang potensial.’

Pendapat lain mengenal definisi dari pemasaran dapat dilihat dari dua
sudut pandang yang berbeda, yakni dari sudut pandang pemasaran secara
sosid dan sudut pandang pemasaran secara mangjerial.’Pengertian

pemasaran secara sosial menunjukan peran yang dimainkan oleh pemasar

" Husein umar. Metodologi penelitian aplikasi dalam pemasaran. (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama,
1997) H.208
8 H.Bukhori ama dan D.Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah. (Bandng: Alfabeta, 2009 H.257
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di masyarakat sedangkan secara mangjerial, pemasaran Sering

digambarkan sebagai ”seni menjual produk”.

Dari beberapa penjelasan di atas pengertian pemasaran yang biasa untuk
mengartikan pemasaran, mangemen pemasaran merupakan proses
perencanaan dan pelaksanaan konsep penentuan harga, promos dan
pendistribusian barang, jasa dan ide untuk menciptakan pertukaran dengan
kelompok yang dituju, dimana proses ini dapat memuaskan pelanggan dan

tujuan perusahaan.’

Sgaan dengan perkembangan zaman dan keanekaragaman mengenai
pengertian dari pemasaran terjadi proses redefinis mengenai pemasaran,
daam mendefiniskan pengertian terbaru saat ini pemasaran harus
mempertimbangkan tiga pemikiran; pertama persaingan dinamis dalam
pemberian value (nilai); kedua disiplin bisnis strategis dan; ketiga adalah
cakupan yang diperluas. Berdasarkan pemikiran tersebut definis
pemasaran yang mencakup seluruh dunia adalah ”sebuah disiplin bisnis
strategis yang mengarah pada proses penciptaan, penawaran dan

perubahan value dari satu investor kepada stakeholder.'°

® M.Syakir Sila, Asuransi Syariah (life and general) (Jakarta: Gemainsani pers, 2004) H.419

9 Masyakir sla mengambil de finis pemasaran tersebut dari Hermawan Kartgjaya yang di
presentasikan dalam acara kon versi pemasaran sedunia yang di adakan di Tokyo Jepang pada april
2008,dan telah diterima sebagai satu-satunya proposal definis pemasaran yang meliputi seluruh
dunia(marketing is a sreategic bussines disciplinethat directs the process of creating and changhing
value from oneintitiator ti its take holders) M.Syakir Sila, Asuransi Syariah (life and general) Ibid, H.
424
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Sedangkan dalam pemasaran syari’ah menurut Muh.Syakir Sila
pemasaran Syari’ah dalam Figh dapat disamakan dengan ’’wakalah” atau

perwakilan.*!

Dasar hukum wakalah terdapat dalam QS.Al-Bagarah : 283 yang berbunyi

{,,J{,,/i,./n,pa TR T Ay
L“";&"‘”u“‘d A..p_,._a.a:u LJKB-’-%“HJJML}P)'-SOD‘“
JN/)f

Le—»—‘—‘—vw Bogall 1,005 3{, a5 & dmb,ié.&l ‘w351 s i 3,43
Q,.Lw,JM L 4 ,2119(,4 5

Artinya: ’jika kamu dalam perjalanan (dan bermu’amalah tidak secara
tunai) sedang kamu tidak memperoleh seorang penulis, Maka
hendaklah ada barang tanggungan yang dipegang (oleh yang
berpiutang). akan tetapi jika sebagian kamu mempercayai
sebagian yang lain, Maka hendaklah yang dipercayai itu
menunaikan amanatnya (hutangnya) dan hendaklah ia bertakwa
kepada Allah Tuhannya; dan janganlah kamu (para saksi)
Menyembunyikan  persaksan. dan Barangsiapa yang
menyembunyikannya, Maka Sesungguhnya ia adalah orang yang
berdosa hatinya; dan Allah Maha mengetahui apa yang kamu
kerjakan.”

3. Strategi Pemasaran

Seperti telah dijelaskan dalam pembahasan diatas, suatu perusahaan dalam
rangka mengembangakan usahanya berusaha menerapkan strategi. Dan

didalam pembahasan ini akan membahas mengenal startegi pemasaran.

1 Wakalah adalah mewakilkan suatu perkara kepada seseorang yang dipercayai untuk menggantikan
orang yang mewaklahkan dalam urusan sesuatu, wakalah terbagi menjadi dua yakni wakalah khusus
dan wakalah umum, imam Syafi’i hanya memperbolehkan wakalah khusus karena sifat wakalah umum
dapat menimbulkan goror(ketidak pastian.) Bidayatul mustahid bab 3
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Joseph P. Gultinan dalam bukunya yang berjudul mangjamen pemasaran,
mendefinisikan strategi pemasaran sebagal pernyataan pokok tentang
dampak yang diharapkan akan dicapai dalam hal permintaan pada pasar

target tertentu.

Menurut M Sakir Sila strategi dalam pemasaran merupakan suatu cara

untuk memenangkan “perang”.

Strategi memang diperlukan dalam bisnis syariah, namun strategi tersebut
harus sesua dengan kaidah-kaidah syari’ah. Strategi dalam pemasaran
hampir sama dengan “tipu daya” yang mengandung unsur-unsur ghoror,
maysir dan dzalim. Strategi pemasaran yang yang berazas syari’ah harus
lepas dari unsur-unsur tersebut. Dalam syariah menganjurkan tentang nilai
pemasaran, yang diciptakan dari merek yang kuat, pelayanan yang prima
serta proses yang cepat dan tepat. Seperti yang dianjurkan Rosulullah
SAW kepada para sahabatanya apabila ingin memberikan sesuatu kepada
orang lain, maka dimintanya untuk memilih mana yanga paling la sukai

dari yang la miliki.

Dalam marketing syariah terdapat tiga paradigma, antaralain:

a. Syari’ah marketing strategi

Syari’ah marketing strategi berusaha menanamkan nama lembaga

beserta produknya dibenak konsumen, dengan tujuan untuk
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memenangkan persaingan pasar. Komponen dalam strategi ini diawali
dengan melakukan pemetaan konsumen untuk dilakukan segmentasi
kelompok konsumen, misalkan dari aspek psikologi dan sebagainya.
Semua segmen tidak sepenuhnya menjadi target pemasaran karena

disesuaikan dengan kapasitas perusahaan.

. Syari’ah marketing taktik

Syari’ah marketing taktik menunjukkan kekuatan suatu perusahaan di
pasar, dimana persaingan sesungguhnya terjadi. Terdapat tiga elemen
taktik, yaitu: diferensias, bauran pemasaran, dan penjualan.
Diferensias  diibaratkan inti dari penarik konsumen, kemudian
diterjemahkan kedalam bauran pemasarann sebelum akhirnya

melakukan penjualan sebagal elemen penangkap konsumen

. Syari’ah marketing value.

Syari’ah marketing value bertujuan sebaga penarik hati konsumen,
karana di zaman sekarang ini konsumen tidak hanya melihat fitur-fitur
yang ditawarkan sga tetapi juga sangat mengutamakan layanan
konsumen (custumer servic) rasa puas pada konsumen merupakan ”
keluaran (out put)” kesuksesan perusahaan dalam melayani konsumen.

Kemampuan menjaga nilai sama halnya dengan memelihara amanah
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kepada orang yang di percayainya. Memelihara amanah salah satu

akhlakul garimah, berdasarkan firman Allah dalam Annisa ayat 58 :

Artinya: Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat

kepada yang berhak menerimanya”.

Dari ketiga strategi diatas masih bisa ditambah dengan strategi
spiritual marketing, strategi ini bisa menganyomi ketiga strategi tersebut.
Karena strategi ini memasuki dimensi holistic, yang dilandasi oleh
keimanan dan ketakwaan. Karena semua aktifitas manusia tidak terlepas
dari pengawasan Allah, dan dicatat malaikat, jadi perbuatan curang dalam

pemasaran amat diharamkan.

Sistem Pemasaran Pada Asuransi Syariah

Sebagian besar orang yang bekerja pada sektor pemasaran mengira
kalau pemasaran terfokus pada promosi atau pengiklanan sgja, akan tetapi
pada kenyataannya pemasaran memiliki cakupan yang sangat luas tidak hanya
promosi dan iklan sga. Pemasaran mencakup pemenuhan kebutuhan calon
konsumen, merancang produk yang belum ada dan mengembangkan produk

dan pelayanan untuk memenuhi kebutuhan tersebut, penentuan harga produk
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dan daya saing, baru seteleh itu dilakuakn promosi dengan cara seekonomis

mungkin, tepat waktu dan menyenangkan.

Sebelum menawarkan produk asuransi suatu perusahaan perlu

mempertimbangkan hasil analisis yang telah dulu dibuat. Sebagai bagian dari

proses pemasaran perusahaan asuransi harus melakukan hal-hal sebagai

berikut;

a

Menganalisis pasar/harga yang diharapkan.

M enentukan macam apa produk yang akan ditawarkan.

Menetapkan harga bagi setiap penutupan yang dapat diterima oleh
pembeli yang potensial dan dapat mencakup klaim yang diharapkan serta

biayalainnya.

Menetapkan sistem distribusi yang paling efisien.

Meneliti kembali tentang peraturan asuransi di dalam hukum dimana

produk tersebut akan dipasarkan.

Menentukan bahan-bahan promos apa yang sebaiknya digunakan untuk
memberi tahu tentang produk tersebut kepada pembeli dan distribusi yang

potensial.

Menetapkan apakah akunting, underwiting, pelayanan pada pemegang

polis administrasi klaim, serta sistem informasi perusahaan tersebut
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cukup untuk memenuhi permintaan yang akan dilaksanakan oleh sumber
daya manusia perusahaann tersebut bila produk baru di tingkatkan dan di

jual.

h. Mendliti produk yang samayang di tawarkan oleh para pesaing.

Hal hal-hal yang harus dilakukan dalam pemasaran suatu perusahaan
asuransi pemasaran bukan bagian yang berdiri sendiri dari suatu perusahaan
tetapi pemasaran harus menjadi ”jiwa” perusahaan, karena setiap orang dalam

perusahaan akan menjadi pemasaran.

Pemasaran dalam asuransi  konvensional  dituntut  untuk
memperkenalkan dan menjual produk asuransi kepada calon peserta
(prospekting). Hal ini dikarenakan proses interaksi antara calon peserta
dengan perusahaan asuransi konvensiona melalui transaksi jual-beli
(tabbaduli) lain halnya dengan perusahaan asuransi syari’ah yang akadnya
tidak menggunakan akad yang berprinsip jual beli melainkan pada akad
tolong-menolong (takafuli) sehingga proses marketingnya tidak bertumpu
pada penjualan terhadap produk yang dikeluarkan, tetapi lebih berorientas

pada penawaran keikut sertaan untuk saling menanggung.

Daam perjalanan dan perkembangannya, asuransi membutuhkan
upaya yang kreatif dan cerdas untuk menciptakan rancang bangun yang

sistematis dan sinergis untuk menawarkan berbagai produk kepada
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masyarakat. Hal tersebut diikuti pula dengan pengimplementasian konsep-
konsep yang konstruktif dan dukungan semua pihak bagi pengembangan

asuransi di masa mendatang.

Untuk menjaring pangsa pasar asurans di Indonesia, dapat dilihat

dalam dua perspektif, yaitu :

1 Asurans merupakan lembaga ekonomi berbasis syari’ah yang dari
segi peranan belum sepenuhnya mampu menjawab problem real

ekonomi masyarakat.

2. Asuransi syari’ah merupakan lembaga keuangan syari’ah yang

mengandalkan masa depannya pada partisipasi masyarakat.

Untuk mencapai tujuannya, asurans syari’ah akan dihadapkan pada
problematika intem, sehingga keinginan perlu ada strategi yang jelas

dalam memasarkan produk-produknya.

Dilihat dari prospektusnya, segmentasi pemasaran produk asuransi

syari’ah dapat dibagi dalam dua bagian besar:

1. Kaangan individu yang telah memiliki kelebihan dana dan memiliki
semangat untuk berinvenstas dalam jangka panjang. Sektor ini pada

umumnya merupakan kalangan ekonomi menengah ke atas, yakni
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mereka yang butuh jaminan pertanggungan resiko, selain investasi

dalam bentuk tabungan bank.

2. Kaangan perusahaan atau institusi baik pemerintah maupun swasta
yang telah memiliki kebijakan dan memiliki kelebihan dana, mapan
bailk dari segi mangemen maupun Kinerjanya, sehingga perlu

berinvestasi untuk kepentingan perusahaan dalam jangka panjang.
C. Sistem Penjualan Pada Asurans Jiwa

Dalam setiap perusahaan memiliki metode berbeda-beda dalam
menjualkan produk-produk asuransinya. Asuransi Bumi Putra 1912, memilik
sitem pembinaan agen yang sudah baku dan banyak diikuti industri asuransi
jiwa lainnya. Di dunia dan di indonesia perusahaan asuransi Join Venture
mengunakan sistem FDS (field development sistem). Di dalam konsep
pemasaran FDS tidak ada perbedaan antara Asurans syari’ah dan

konvensional semua bisa menerapkannya.?
1. Salesmanship (Tehnik Menjual)

Salesmanship merupakan tehnik membujuk yang menampilkan seni untuk

meyakinkan orang lain, dengan prinsip harus mencapa tujuan tanpa

12 Asuransi takaful grup telah menerapkan sistem FDS sejak tahun 2002, dengan berbagai modifikasi
dan penerapanmateri berupa akidah, ibadah, dan akhlakul karimah dilengkapi dengan budaya
keidaman yantgsesuai syariah.
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menimbulkan pertentangan maupun  perselisihan.**Seorang  pemasar
produk asuransi dalam membujuk calon pesertanya berupa meyakinkan
dan memberikan motivasi kepada calon peserta tertarik pada produk yang

akan ditawarkan.

Daam mengawali pencairan calon prospekan diawalai dari keluarga dan
lingkungan terdekat dahulu, karena seorang agen dalam menjua

produknya berdasarkan hubungan emosional yang dekat.
2. Proses Pemasaran Produk
Berikut adal ah tahapan dari tehnik menjual dalam asuransi:
a. Melakukan Suspect
b. Melakukan Prospecting
c. Meakukan pre Approach
d. Approach
e. Melakukan Presentasi
f. Melakukan Meeting objektif

g. Méeakukan Closing

3 Cocon S aziz dkk, Modul pengetahuan dasar takaful , (Jakarta: Gema insani, 2005), H.69
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h. Melakukan Follow Up

Prospek Pemasaran Jasa Asuransi Syari’ah

Sejalan dengan perkambangan zaman yang diikuti dengan pesatnya
tingkat pendidikan masyarakat, menyadarkan masyarakat akan pentingnya
suatu jasa asurans sebagai sarana untuk menjamin kesgjahteraan sosia,

ekonomi, dan finansial yang terencana.

Dilihat dari segi keagamaan di indonesia yang mayoritas beragama
Isslam menghendaki adanya suatu lembaga asurans yang menjadi alternatif
terhadap rencana keuangan. Dari sini dapat dilihat prospek yang cerah dari
pemasaran produk asuransi syari’ah. Dengan masih sedikitnya pasar asuransi
syari’ah mengakibatkan kurangnya sosidlisasi terhadap asuransi syari’ah
kepada masyarakat. Oleh karenanya pentingnya menerpakan strategi
pemasaran oleh suatu perusahaan diharapkan mampu meningkatkan income

perusahaan.

Disamping sosidlisasi yang gencar pemasaran asuransi diharapkan
selalu melakukan pengembangan produk (product development) karena jenis
kebutuhan asurans juga terus bertambah mengikuti perkembangan pasar yang

sesuai dengan kebutuhan masyarakat yang semakin kompleks,

Dengan perkembangan produk dimaksudkan sebagal suatu cara untuk mampu

bersaing dengan para kompetitornya. Yang penting dalam menghadapi
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persaingan ini, asuransi harus selalu meningkatkan pelayanannya sehingga

dapat bertahan dan berhasil.
E. Pemasar Asuransi
1. Agen

Agen asuransi adalah siapa sgja yang dikuasakan oleh perusahaan asuransi
untuk mencari, membuat, atau mengakhiri kontrak-kontrak asuransi antara
perusahaan asuransi dengan publik.** Agen memasarkan produk asuransi
sebagal representative perusahaan dalam hal pemasaran peoduk-

produknya.

Agen diberi wewenang oleh perusahaan asuransi dimana dia bekerja, agen
diberikan wewenang yang diberikan kepadanya dengan dasar kontrak

keagenan.
Seorang agen memiliki tiga wewenang antaralain:

a. Wewenang tersurat yaitu wewenang yang tercantum dalam kontraknya

dengan prinsipa nya perusahaan asuransi.

b. Wewenang tersirat yakni anggapan bahwa agen memiliki wewenang

yang layak oleh publik dimilikinya.

¥ A Hasmi Ali, Pengantar Asuransi, (Jakarta: Bumi Aksara, 2008), h.91
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c. Wewenang lahiriyah yakni wewenang yang dilaksanakan agen itu
yang didiamkan sgja oleh perusahaan artinya perusahaan itu gagal

melarang tindakan agen tersebut.

Daam ha pemasaran asuransi dimulai dari agen, oleh karenanya agen
juga sering disebut sebagal underwiter lapangan. Penggunaan istilah agen
sebagai underwiting secara konsep lebih umum dirterapkan dalam
asuransi jiwa, namun peraktiknya dilapangan peran agen sebagal

underwiting jauh lebih besar pada asuransi kerugian.

Tindakan-tindakan yang dilakukan oleh seorang agen dapat dianggap
sebagal tindakan perusahan asuransi tersebut. Perusahaan tersebut
bertanggung jawab sepenuhnya atas tindakan-tindakan dan pernyataan-
pernyataan agennya selama proses penawaran produk pada calon peserta,
walaupun pernyataan tersebut tidak diketahui atau dikuatkan oleh
perusahaan asuransi tersebut. Oleh karenanya untuk menghindari
pernyataan-pernyataan dan tindakan yang tidak sesuai dengan yang
diarahkan oleh perusahaan maka perusahaan dituntut lebih selektif dalam
merekrut seorang agen. Perusahaan asuransi diharapkan melakukan

pelatihan atau diklat kepada calon agen terutama para agen pemula untuk
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menstandarisasi kemampuan agen daam memasarkan produk-

produknya.®

Daam ha memilih agen asuransi yang baik adalah agen yang mempunyai
pengetahuan tentang; resiko yang dihadapi oleh kliennya, penutupan
asuransi yang tepat untuk itu, dan pasar dapat dimana dapat diperoleh

penutupan tersebut dengan harga yang pantas.
2. Makelar

Dalam dunia asuransi bukan hanya agen yang terlibat dalam pemasaran
produk-produk asuransi, ada juga seorang makelar asuransi. Makelar
asuransi adalah seseorang yang untuk suatu pertimbangan mencari dan
menegosiasi kontrak asuransi untuk seseorang yang ditanggungngnya.
Dengan kata lain makelar adalah agen dari yang ditanggung (peserta

asuransi) bukan bekerja untuk perusahaan asuransi.

Makelar tidak mempunya wewenang untuk mengikat perusahaan asuransi
seperti halnya wewenang yang dimiliki oleh agen, karena makelar
dianggap sebagal agen dari pihak s penanggung dan karenanya hanya
dapat mengikat pihak yang ditanggung terhadap kontraknya dengan

perusahaan asuransi.

15 |bid,H. 222
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F. Peserta Asuransi

Peserta asuransi adalah lembaga atau individu yang mengadakan
perjanjian atas kontrak dengan perusahaan asuransi, dimana seorang peserta
berkewgjiban membayar sgumlah uang premi sebaga konpensas atas

pertanggungan yang diberikan oleh perusahaan asuransi.

Kontrak asuransi seringkali disebut polis. Pernyataan tersebut
dikuatkan dalam Undang-undang Hukum Perniagaan pasal 225 yang
menyatakan setiap pertanggungan harus dibuat secara tertulis dalam suatu
akta yang dinamakan polis.*®Oleh karenanya sebagian perusshaan asurans
baik konvensional maupun syari’ah ada yang menamakan nasabah
perusahaannya sebagai pemegang polis, ha ini karena orang tersebut
melakukan kontrak dengan perusahaan asuransi dan mendapatkan suatu

sertifikat yang disebut polis.

Dapat dapat ditarik kessmpulan secara umum bahwa kontrak dengan
mana satu pihak menerima satu nilai yang dikenal sebagi premi, memikul
suatu resiko kerugian atau tanggung jawab yang menimpa orang lain sesuai
dengan suatu rencana untuk pendistribusian tersebut, adalah kontrak asuransi
apapaun kontrak atau nama yang dipakainya apakah pemegang polis, peserta

asuransi maupun nasabah asuransi.

18 | bid, H.100



31

Pada dasarnya ketentuan menjadi peserta asuransi syari’ah tidak jauh
beda dengan asuransi konvensional. Prosedur sgjak pendaftaran peserta
hingga prosedur penarikan Klaim relatif mudah karena sudah diatur dalam

ketentuan yang berlaku.

Untuk menjadi peserta asuransi perlu diperhatikan beberapa aspek

yang terkait, antaralain:*’
1. Ketentuan yang berkaitan dengan peserta.

Setiap individu atau lembaga dapat menjadi peserta asuransi. Kedua-
duanya dapat memilih produk asuransi yang ditawarkan sesuai dengan

jenis lembaga asuransi.
2. Ketentuan yang berkaitan dengan produk asuransi

Setiap indifidu atau lembaga dapat menjadi peserta asuranss memilih
produk yang ditawarkan apakah itu asuransi yang berupa jaminan atau

pertanggungan.
3. Ketentuan yang berkaitan dengan pengelolaan dana peserta asurans

Setiap dana yang disetor oleh peserta kepada perusahaan asuransi dalam
bentuk premi akan disimpan dalam dua jenis rekening tabungan. Rekening

tabarru’ merupakan kumpulan dana peserta yang diniati sebagai infag oleh

Y H hendi suhendi,Deni K Y usup, Asuransi Takaful,( Bandung: Mimbar Pustaka , 2005), H.101
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peserta tiap tahunnya. Sedangkan rekening tabungan adalah premi yang

disetor setelah dikurangi jumlah tabarru’.

. Ketentuan yang berkaitan dengan batas waktu transaksi menjadi peserta.

Secara umum batas waktu menjadi peserta telah diatur sedemikian rupa
dalam surat perjanjian permohonan menjadi peserta yang disepakati oleh

peserta dengan pihak perusahaan di awal akad.
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METODOLOGI PENELITIAN
A. Pendekatan dan Jenis Pendlitian

Metode penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah
metode penelitian deskriptif kuantitatif. Penelitian deskriptif adalah penelitian
yang bertujuan untuk memperoleh gambaran tentang ciri-Ciri
variable.®®Metode pendlitian kuantitatif pada umumnya menekankan pada
model penelitian eksperimentasi, komparasi, survei, dan menemukan
korelasional diantara dua variabel atau lebih. Oleh karena itu, metode
penelitian yang akan digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif, dengan
tehnik pengumpulan data yang akan digunakan adalah metode survei dengan
mengambil sampel dari satu populasi dan menggunakan kuesioner sebagai

pengumpul data yang pokok.

Pada penelitian ini digunakan pula desain penelitian deskriptif survel
bahwa pendliti tidak hanya menggambarkan dan menjelasakan fakta-fakta
empiris yang ditemui dilapangan, tetapi menganalisis pengaruh antara variabel

dengan variabel yang lainnya.*®

8 Suharsimi Arikunto,Prosedur Penelitian: suatu Pendekatan Praktek, ( Jakarta: Rineka Cipta,1998),
h.9

19 Saepudin, Pengaruh Teknik Kepemimpinan Dan Pencawasan Kepala Sekolah Terhadap Disiplin
Kerja Guru Pada Madrsah Tsanawiyah N 33 iaten Kuningan, sekripsi, (Cirebon: Program
pasca sarjana STAIN Cirebon, 2007) him.’
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Variabel pengaruh adalah variabel yang keberadaanya dalam kerangka
berpikir bersifat menentukan atau mempengaruhi variabel terpengaruh dan
sebaliknya variabel terpengaruh adalah variabel yang keberadaanya senantiasa
dipengaruhi atau tergantung pada tiap-tiap atau keseluruhan variabel-variabel
pengaruh. Dengan kata lain "nilai” variabel terpengaruh sangat dipengaruhi
oleh besarnya nilai masing-masing atau keseluruhan variabel pengaruh yang

terkait.

Beberapa metode seringkali digunakan untuk membandingkan
pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat yang dianadlisis dengan
menggunakan analisis regresi linear. Tujuannya adalah untuk menemukan
variabel bebas manakah yang memiliki pengaruh dominan atau terbesar

terhadap variabel terikat.

Operasional Variabe Penelitian

Sesuai dengan judul proposal penelitian ini yakni “strategi pemasaran
terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi Pada PT. Asuransi Takaful
Keluarga Cirebon.””, maka dapat kita ketahui dan lihat bahwa penelitian ini
terdiri atas dua variable yaitu variable X dan variable Y. Dimana variable X
adalah strategi pemasaran sedangkan variable Y adalah peningkatan jumlah
peserta asuransi. Adapun ukuran yang dipakai dalam operasional variabel ini

akan disesuaikan dengan masing-masing dimensi dan indikator.
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Variabel Operasional
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Variabel

Konsep

Indikator

Sub I ndikator

Skala
Data

Sumber
Data

Item
Angket

Strategi
Pemasar an

)

Suatu
yang
diterapkan
oleh
perusahaan
dalam
mendapatka
n peserta
asuransi

Cara

Segmentasi

Target pasar

Penentuan posisi

Taktik pemasaran

Nilai pasar

Mengelompokan pasar
kedalam segmenya,
berdasarkan ;
(Geografi,Demografi,P
sikografi,dan vaei abel
Perilaku)

Ukuran segmen
Pertumbuhan segmen
Keunggulan kmpetitif
perusahaan

Situasi kompetitif
perusahaan

Harus sesuai dengan
kemampuan
perusahaan

Harusjelas beda
dangan posisi pesaing
Harus diterima secara
positif dan dapat
dipergayaoleh para
konsumen

Diferensiasi (dasar
untuk menarik
konsumenaktual dan
potensial)untuk produk
yang ditawarkan oleh
pesaing

Bauran
pemasaran(menyesuaik
an elemen-elemennya
secara kresatif untuk
membedakan produk
yang ditawarkan
perusahaan)

Penjualan (elemen-
elemen penangkap
melalui pengiptaan
transaksi)

Brand/
merek(mempresentasik
an produk yang
ditawarkan
perusahaan)

Servis (pelayanan yang
baik kepada nasabah)
Proses (terdiri atas

Ordinal

Angket

10

11

12

13
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3item: mangjemen 14
jaringan pemasok,
manajemen aset yang 15
didasarkan pada pasar,
dan pengembangan
produk baru)
Lembaga atau Jumlah  peserta Intensitas peserta Ordinal | Angket 1
Peserta Asurang | indidu yang sudah masuk terhadap Asuransi
melakukan 2
kontrak
) dengan 3
perusahaan
asuransi
Motivas nasabah /
jasayang diterima baik 4
Jumlah  produk / dalam kegiatan
jumlah  aplikasi asuransi 5
yang ada pada
asuransi Takaful 6
Menginformasikan 7
jumlah produk yang
Jumlah premi ada kepada peserta 8
yang sudah masuk
ke Takaful. 9
10
Pengarahan premi 11
yang ada kepada para
peserta. 12
Pengambilan produk 13
dalam penambahan
jumlah premi 14
15

C. JenisData

Daam pendlitian ini jenis data yang dikumpulkan adalah data ordinal.

Skala ordinal adalah skala yang didasarkan pada ranking diurutkan dari, yang
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lebih tinggi sampai jenjang terendah atau sebaliknya®*Skala ordinal tidak
hanya mengklasifikasikan subjek tetapi juga membuat peringkat subjek,
dalam arti tingkatan pada karakteristik tertentu yang dimiliki subyek, dengan
perkataan lain skala ordina meletakkan subyek dalam satu peringkat atau

posisi relatif dalam kelompoknya.
D. Sumber Data

Sumber data dalam penelitian adalah sumber dari mana data yang
diperoleh. Dalam penelitian ini data yang diperoleh berasal dari dua sumber

data, yaitu:

1. Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari para pemasar
asuransi dalam ha ini agen PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon

berupa daftar pertanyaan dalam bentuk kuesioner.

2. Data sekunder adalah data yang diperoleh melalui data yang telah diteliti
dan dikumpulkan oleh pihak lain yang berkaitan dengan permasalahan
penelitian ini, yang berasal dari buku-buku pemasaran, mgalah, internet

dan jurnal.

E. Teknik Pengumpulan Data

% Riduwan, Belajar Mudah Penelitian untuk Guru-Karyawan dan Peneliti Pemula, (Bandung:
Alfabeta, 2007),H. 84
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Pada penelitian ini teknik pengumpulan data dilakukan sebagai

berikut:

1. Wawancara

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data dengan cara tanya jawab
kepada beberapa karyawan PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon yang
menangani masalah yang penulis teliti. Wawancara ini dilakukan untuk
mendapatkan informas yang berhubungan dengan masalah-masalah yang

sedang diteliti.

2. Observas

Observas dilakukan dengan cara mengamati secara langsung dan mencatat

segala sesuatu hal yang berkaitan dengan penulis teliti.

3. Kuesioner

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan cara menyebarkan
daftar pertanyaan untuk diisi oleh agen asuransi PT. Asuransi Takaful
Keluarga Cirebon yang berkaitan dengan masalah-masalah yang sedang

diteliti.
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4. Dokumentas

Studi dokumentasi merupakan teknik pengumpulan data dengan cara
mengumpulkan dan mempelgari data dari buku-buku, jurnal, majalah dan

internet yang memiliki relevansi dengan penelitian.
F. Populas Dan Sampel
1. Populasi

Untuk memperoleh hasil penelitian yang baik, diperlukan objek penelitian
yang tepat pula karena objek penelitian ini sangat luas jangkauannya, maka
penulis harus menetapkan objek penelitiannya lebih spesifik. Menurut
Sugiyono dalam bukunya “Metode Penelitian Bisnis” menyatakan bahwa
populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang
mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yag ditetapkan oleh pendliti
untuk dipelgjari dan kemudian ditarik kesimpulanya.®* Dan yang akan menjadi
populasi dalam penelitian ini adalah seluruh agen pemasaran di PT. Asuransi
Takaful Keluarga Cirebon yang menjadi ujung tombak strategi pemasaran
perusahaan. Ada pun jumlah agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon
kurang lebih dari 44 (empat puluh empat) orang. Namun dari sekian agen
yang masih tercatat aktif sektar 30(tiga puluh ). Wilayah kerja PT. Asuransi

Takaful Keluarga Cirebon mencakup wilayah kerja Kota Cirebon,

21 sugiyono, Metodologi Penelitian Bisnis, (Bandung: Alfabeta, 2004), Cet. VII, h. 72.
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Kab.Cirebon, Kab.Kuningan, Kab.Mgaengka, Kab.Indramayu dan

Kab.Taskmalaya
2. Sampe

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. Bila populasi besar dan pendliti tidak mungkin mempel g ari
semua yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga,
dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel yang di ambil dari
populasi itu.?? Sampel juga merupakan cara mengumpulkan data dengan jalan
mencatat atau meneliti sebagian kecil dari seluruh elemen yang menjadi
obyek penelitian. Sampel dalam penelitian ini adalah keseluruhan dari jumlah
populasi agen yang tercatat masih aktiv di PT. Asuransi Takaful Keluarga
Cirebon dengan jumlah sekitar 30(tiga puluh) agen hal ini karena jumlah agen

dibawa 100(seratus) maka populasi diambil semua sebagai sampel.
G. Instrument Pendlitian

Pengukuran masing-masing variabel dalam penelitian adalah dengan
menggunakan Skala Likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap,
pendapat, dan perseps seseorang atau kelompok orang tentang fenomena
sosial. Dengan Skala Likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan

menjadi indikator variabel.

%2 syharsimi Arikunto,Prosedur Penelitian: suatu Pendekatan Praktek, Op. Cit, h. 134
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Indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-

item instrumen yang dapat berupa pernyataan atau pertanyaan.”

Skala Likert menggunakan limatingkatan adalah sebagai berikut:

Table3.2
Skor Jawaban Angket

Untuk keperluan analisis maka jawaban itu diberi nilai;

Instrumen Skala Likert No. Skala Skor
1 Sangat Setuju (SS) 5
2 Setuju (S) 4
3 Ragu-ragu (R) 3
4 Tidak Setuju (TS) 2
5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Instrumen dalam penelitian tersebut perlu melalui uji coba instrumen
untuk mengetahui keshahihan (Validitas) dan keterandalan (Reliabilitas)
instrumen.

a. Pengujian Validitas Data

Pengujian validitas instrumen adalah suatu ukuran yang menunjukan

tingkat keandalan atau kesahihan suatu aat ukur (instrumen).Sebuah

% Sugiono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R& D, Bandung : Alfabeta, 2007, h.93



42

sinstrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan

serta dapat mengungkap data dari variabel yang diteliti secara tepat.?

Teknik pengujian validitas ini mengkorelasikan nila-nilai tiap butir
pernyataan dengan skor total diukur dengan uji validitas item dengan
menggunakan teknik korelasi Pearson Prodact Moment (PPM) dengan

rumus sebagai berikut; *°

NEIXY - (ZX)(Y)

My =
T JIINEXE - (2X) 2 HNZY 2 - (2Y)?)
Dimana.: Fxy = Nilai korelasi koefisien Product Moment
N = Jumlah sampel
X = skor variable X
Y = skor variable

XY = skor variable XY
X2 =kuadrat skor variable X
Y2  =kuadrat skor variable Y

b. Pengujian Realibilitas Data

Uji reliabilitas instrumen dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui

konsistens dari instrumen sebagai alat ukur, sehingga hasil dari suatu

# Suharsimi Arikunto, Pengantar Penelitian IImiah Dasar Metode Teknik, (Bandung: Tarsito, 1998),
h. 219.

% Sambas Ali Muhidin dan Maman Abdurrahman, Analisis Korelasi Regresi dalam Jalur Penelitian,
(Bandung: Pustaka Setia, 2007), h. 31.
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pengukuran dapat dipercaya. Formula yang digunakan untuk menguji
reliabilitas instrumen dalam penelitian ini adalah koefisen alfha dari

Cronbach (1951) yaitu :%°

Dimana: 1 = reliabilitas instrument

k = banyaknya butir pertanyaan
Y op? = jumlah varians butir
ci?  =vaiantota

Dan untuk menghitung nilai varians masing-masing item dari variabel

total adalah sebagai berikut:

Angka reliabilitas yang diperoleh dengan formula tersebut diatas

selanjutnya dikonsultasikan terhadap skala sebagai berikut :

% Syharsimi Arikunto,Prosedur Penelitian: suatu Pendekatan Praktek, Op. Cit, h.196



Tabd. 3.3

Skala Penafsiran Koefisien Korelasi Alfha Cronbach

Rentang kategori sekor Penafsiran
0,800 - 1,000 Sangat tinggi
0,600 - 0,800 Tinggi
0,200 - 0,600 Cukup
0,000 - 0,200 Rendah

H. Teknik Analisis Data
a. AnalisisKorelas

Andisis data yang digunakan untuk penelitian ini adalah koefisien
korelas product moment yang digunakan untuk mengukur keeratan
hubungan antara dua variabel yang datanya berbentuk interval. Tetapi
berhubung data dalam penelitian ini berbentuk ordinal, maka data harus

diubah ke data interval.

Adapun untuk mengubah data ordina menjadi interval digunakan

langkah-langkah sebagai berikut:*’

a. Perhatikan setiap butir jawaban responden dari angket yang disebarkan

?" Riduwan dan Akdon, Rumus dan Data dalam Aplikasi Satistika, (Bandung: Alfabeta, 2006), h.
54,
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b. Pada setiap butir ditentukan beberapa orang yang mendapat skor 1, 2,
3, 4 dan 5 yang disebut sebagai frekuens.

c. Setigp frekuens dibagi dengan banyaknya responden dan hasilnya
disebut dengan proporsi.

d. Tentukan nilai proporsi kumulatif (PK) dengan cara menjumlahkan
nilai propors secara berurutan perkolom skor.

e. Gunakan tabel distribusi normal, hitung nilai Z untuk setiap PK yang
diperoleh.

f. Tentukan nilai densitas untuk setiap nilai Z yang diperoleh dengan
melihat tabel denisitas.

g. Tentukan nilai skala (SkalaValue/ SV) dengan menggunakan rumus:
SV = (Densitas Atas — Densitas Bawah) : (PK Bawah — PK Atas).

Tentukan nilai transformasi dengan rumus :

Transformasi = SV + [1 + SV min]

Setelah data berbentuk interval maka data dikorelasikan menggunakan

korelasi product moment.

o NIXY -(EX)(ZY)
T IINEXZ—=X)2HINEY 2 - (2Y)?)

Untuk penafsiran indeks korelasi product moment secara sederhana

dalam interpretasi korelasi “r” pada umumnya sebagai berikut: %

28) Ibid., h. 124,
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Tabel 3.4

Interpretas Koefisien Korelasi Product Moment Nilai “r”

Besarnya “r”

Product Moment Interpretasinya

0,00 - 0,199 Antaravariabel X dan variabel Y terdapat korelasi, akan tetapi
korelasi itu sagat lemah atau sangat rendah sehingga korelas
itu diabaikan (dianggap tidak ada korelasi).

Antaravariabel X dan variabel Y terdapat korelasi yang lemah

0,20-0,399 atau rendah.

0,40 — 0,599 Antara variabel X dan variabel Y terdapat korelasi yag sedang
atau cukup kuat.

0,60 - 0,799 Antar_a va_rlabel X dan variabel Y terdapat korelasi yang kuat
atau tinggi.

0,80 — 1,000 Antara variabel X dan variabel Y terdapat korelas yang

sangat Kuat.

Dalam mencari signifikasi, maka digunakan uji signifkasi terhadap koefisien

korelasi dapat dilakukan sebagai berikut:

Uji Signifikasi dengan rumus distribusi student (Uji t) Dalam uji ini dihitung

dengan rumus :
¢ _r4Jn-2
hitung —
1-r?
Keterangan :
t = Nilal thitung
r = Koefisien korelasi hasi thiwung

n = Jumlah responden
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Dalam rangka pengambilan keputusan penerimaan atau penolakan

hipotesis secara statistik, ditulis sebagai berikut :

Ha : Tidak terdapat Pengaruh strategi pemasaran Terhadap Peningkatan

Jumlah Peserta Asuransi Pada Asuransi Takaful Keluarga Cirebon.

Ha: Terdapat Pengaruh Pengaruh strategi pemasaran Terhadap Peningkatan
Jumlah Jumlah Peserta Asuransi Pada Pada Asuransi Takaful Keluarga

Cirebon.

Dengan dk (n — 2), taraf kesalahan (o) 0,05 serta uji dua pihak.

Pengambilan keputusan yang digjukan adalah :

Jika thinung < tiane, Maka Ha diterima dan Ho ditolak

Jika thiwng > tane, MakaHa ditolak dan Ho diterima
b. Koefisien Deter minasi

Koefisien Goodness of Fit atau koefisien determinasi digunakan untuk
mengukur seberapa jauh kemampuan variabel-variabel bebas dalam
menerangkan variasi variabel terikat. Koefisien determinasi (R?) ini
berkisar antara nol sampai dengan satu (0 < R? < 1), dimana semakin tinggi
R? (mendekati 1) berarti variabel-variabel bebas memberikan hampir

semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediks variasi variabel
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terikat dan apabila R? = 0 menunjukkan variabel bebas secara kesel uruhan
tidak dapat menjelaskan variabel terikat.

KP= (Rxy)*X 100%

Dimana: KP = koefisien determinasi

Rxy = koefisien korelas



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Sgarah Singkat Berdirinya Asuransi Takaful

Diawali dengan berdirinya Bank Muamalat Indonesia pada bulan juli
1992, memunculkan suatu ide dan gagasan untu membentuk suatu asuransi
syari’ah. Hal ini karena operasioa perbankkan harus ditopang oleh lembaga

asuransi.

Tepatnya pada tanggal 27 Juli 1993 dibentuklah tim TEPATI (Tim
Pembentukan Takaful Indonesia) yang diseponsori oleh Y ayasan Abdi Bangsa

ICMI, Bank Muamalat Indonesia, Asuransi Tugu Mandiri dan Depkeu.”

Tiga anggotatim TEPATI yakni Rahmat Husein, Firdaus Jaelani, dan
Aries Mufti melakukan study banding ke Maaysia untuk mempelgjari
operasional Asuransi Syari’ah yang sudah beroperasi sgak tahun 1984.
Kemudian disusul dengan lima orang tim Tekhnis TEPATI yang terdiri dari
Agus Haryadi, Amin Musa, Sakti Agustono, Idris Dan Agus Wibowo pada

tanggal 7-10 September 1993.

# Tim TEPATI diketuai oleh Rahmat husein(mantan Direksi Tugu Pratama),penasihan Dr.Tabrani
Ismail(yayasan Abdi Bangsa ICMI). Yang beranggotakan al: Gifari, Bonar Sinaga, Arif Thamrin
(Tugu Mandiri), Safi’l Antonio, Aris Mufti, Hanifah Husein BMI, Agus Haryadi, Shakti
Agustono,Agus Basuki, Amin MusaTeguh Wibowo, Idris (Praktis Asuransi),Amin Azis, Jimly
Asiddiqi, Husein (Yayasan Abdi BangsalCMI ), DLL.

49
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Degan modal 30 juta yang digunakan untuk membiayai tim ke
Malaysia memulai langkah jihad di bidang Iqtisodiyah. Dengan mengadakan
seminar dan persigpan-persigpan lain yang bersifat tekhnis sebagaimana
layaknya jika mendirikan perusahaan asuransi ke DepKeu. Dari hasil berbagai
seminar yang dilakukan akhirnya pada tanggal 24 Februari 1994 berdirilah
PT. Syariat Takaful Indonesia sebagai Holding Company dengan Dirut
Rahmat Husein, yang selanjutnya mendirikan dua anak perusahaan yaitu PT.
Asurans Takaful Keluarga pada tanggal 25 Agustus 1994 dan PT. Asurans

Takaful Umum padatanggal 2 Juni1995.

Dengan bermoda 2,5 Miliyard sebagaman persyaratan minimal

dalam undang-undang asuransi.

Kantor PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon berlokasi di jalan Dr.
Sudarsono No 281 A Kota Cirebon, dan berkantor pusat di gedung Artaloka

lantai 14 jalan Sudirman Kavling 2 Jakarta 10220.

. JenisProduk Takaful Keluarga.

1. Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi)

Adaah sdah satu program asurans Takaful Keluarga untuk
perorangan yang bermaksud menyediakan dana pendidikan, untuk cinta buah
hati yang didambakan. Dengan program Takaful dana pendidikan diharapkan

mampu merencanakan masa depan anak dalam menyel esaikan pendidikannya.
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2. Takaful Link

Adalah salah satu program asuransi Takaful Keluarga yang menawarkan
hasil investasi yang optimal dengan pilihan sesual dengan preferensi peserta.
Produk ini merupakan sarana berinvestasi sekaligus berasurans yang

disediakan oleh PT. Asuransi Takaful Keluarga.

3. Takaful Link Salam

Adaah salah satu program asuransi PT. Takaful Keluarga yang
memberikan perlindungan yang menyeluruh sekaligus untuk mendapatkan

hasil investasi yang optimal.

4. Takaful Link Alia

Adaah salah satu program asuransi Takaful Keluarga bagi seseorang
yang menginginkan hasil investas campuran melalui sistem pengolahan
syari’ah. Selain sebagal investasi juga menawarkan manfaat tambahan, seperti

program Asuransi kecelakaan diri dan atau asuransi kesehatan.

5. Takaful Fallah

Adalah produk asurans keluarga yang dirancang secara khusus bagi
peserta yang menginginkan manfaat asuransi secara menyeluruh, ketika
peserta mengalami musibah meninggal baik karena sakit atau kecelakaan;

cacat tetap, sebagian karena kecelakaan, dana santunan harian selama peserta
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dirawat inap di Rumah Sakit dan juga manfaat bila peserta mengalami atau

menderita penyakit-penyakit kritis.

C. Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur Organisasi PT.Asuransi Takaful Keluarga Cirebon

MOOC
poTTTTTTTTTTTTTTTITTTTT AHMAD R K
’ BAO
TAD
JUNAEDI
SUPRIYATNO
TAM MOO GS
EKA.R ZAKARIYAH
TAS
DADANG
TFC TRANER AGENT
NOVI ROSMALA
Keterangan :
= MOOC = Marketing Office Operational Coordinator
= BAO = Bancas Asurance Operational
= TAD = Takaful Aagency Director
= MOO = Marketing Ofice Ooperasiona

GS = General Suport
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= TAM = Takaful Agency Manager
= TAS = Tkaful Agency Suport
= TFC = Takaful Financial Consultan

Sumber: hasil wawanacra dengan Bapak Zakaria (General Suport)

D. Strategi Pemasaran Pada PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon
Berkut adalah tahapan Proses Pemasaran Pada PT. Asuransi Takaful Keluarga
1. Melakukan Suspect

Adalah proses mencatat data-data mentah yang mungkin masih berupa nama
dari seorang calon prospekan yang di duga layak berasuransi. Adapun aspek-
aspek yang dilihat seperti medical aspec (aspek kesehatan), financial aspec

(aspek keuangan), comunication aspec(aspek komunikasi/kedewasaan)
2. Melakukan Prospecting

Adalah proses mendatangi calon tersebut untuk melengkapi dan memastikan
data yang dibutuhkan untuk informasi marketing. Dalam tahapan ini seorang

agen belum di bolehkan menjual terlebih dahulu.
3. Méelakukan pre Approach

Adalah pola awal mendekati calon peserta supaya akrab dengan sang agen,
pendekatan itu bisa dilakukan dengan cara memperhatikan kesamaan agama,

hobi, pekerjaan bahkan bisa melalui pemberian kado ucapan selamat ulang
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tahun. Dalam tahapan ini juga seorang agen belum melakukan penawaran

karenamasih dalam tahapan pendekatan secara emosional.

. Approach

Adalah proses pendekatan langsung untuk menjelaskan dan menawarkan
produk. Disini seorang tugas seorang agen adalah menawarkan produk dengan

membawal ilstrasi penawaran ( saleskit ).

. Melakukan Presentas

Adalah pemberian penjelasan dari seorang agen kepada para calon peserta
asuransi, dimasa calon sudah memiliki ketertarikan terhadap apa yang

ditawarkan.

. Melakukan Meeting objektif

Adalah mendorong calon peserta untuk menjadi peserta dan memberikan
pertanyaan bahwa produk apa yang disagjikan adalah cocok sesuai kebutuhan

dan kemampuan.

Jika calon peserta setuju dengan penawaran yang telah dipaparkan maka
lanjutkan dengan menjualnya kepada pihak tersebut, namun apabila tidak
setuju atau tidak yakin terhadap produk yang dijelaskan, seorang agen

penawaran berusaha mencari tahu apa masalahnya. Jika ditemui masalah
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utamanya adalah tidak memiliki uang maka seorang agen harus menurunkan

penawarannya sampai batas kemampuan calona prospekan tersebut.

Melakukan Closing

Adalah proses melayani calon peserta asuransi yang telah setuju untuk
menjadi peserta asuransi dengan mengajuakan SP (surat permintaan) dan isi

sesuai dengan informasi yang dibutuhkan.

Melakukan Follow Up

Adalah melayani pembeli dengan mengantar surat-surat dari perusahaan

(delevery), dan pemberian servis kepada peserta asurans.

. Pengaruh Strategi Pemasaran Terhadap Peningkatan Jumlah Peserta

Asurans Pada PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon

1 Pengujian Instrumen penelitian
a. Uji Validitas Instrumen Penelitian

Suatu instrumen pengukuran dapat dikatakan dikatakan Valid apabila
instrumen tersebut dapat mengukur sesuatu dengan tepat apa yang hendak
diukur. Untuk pengujian tigp butiran dalam penelitian dilakukan dengan
menggunakan analisis item, yaitu dengan mengkorelasikan skor tiap butiran
dengan skor total yang merupakan jumlah tiap butiran skor. Dalam penelitian
ini instrumen yang akan diuji adalah pengaruh strategi pemasaran terhadap

peningkatan jumlah peserta asuransi pada PT. Asuransi Takaful Keluarga
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Cirebon. Instrumen ini terdiri dari 15 (lima belas) pernyataan, dimana setiap
item disisipkan 5 (lima ) interval jawaban dari 5 (lima) untuk jawaban

tertinggi dan 1 (satu) untuk jawaban terrendah.

Pengujian Validitas pada suatu item pertanyaan atau pernyataan dapat
dilihat pada output SPSS pada table Item Total Statistics. Menilai kevalidan
masing-masing item dapat dilihat dari nilai Corrected Item-Total Correlation
masing-masing item pertanyaan/pernyataan.**Suatu item dinyatakan valid jika
nilai korelas yang dihitung (rmitung) > Nilai korelasi pada tabel (rape). Dengan

N = 30, maka diperoleh rigpg = 0,361

Berdasarkan output SPSS uji Validitas tiap Item pada variabel
pengaruh strategi pemasaran dan peningkatan jumlah peserta asurans  (lihat
pada lampiran uji validitas dan reaibilitas kedua variabel), dapat dipeoleh

nilai-nilai berikut ini:

% Bhuono Agung Nugroho, Srategi Jitu Memilih Metode Statistik Penelitian dengan SPSS,
(Yogyakarta: ANDI, 2005), h. 68.



Tabd 4.1
Hasil Uji Validitas Instrumen

Variabd XdanY

Variabel No. Harga Harga K eputusan
Item IMhitung I tabel

1 0,416 0,361 valid
2 0,694 0,361 valid
Strategi 3 0,375 0,361 Valid
Pemasaran 4 0,563 0,361 valid
(X) 5 0,511 0,361 Vadid

6 0,336 0,361 | Tidak Valid
7 0,390 0,361 valid
8 0,418 0,361 valid
9 0,413 0,361 valid
10 0.453 0,361 valid
11 0,612 0,361 valid
12 0,437 0,361 valid
13 0,386 0,361 valid
14 0,625 0,361 valid
15 0,417 0,361 vdid
1 0,596 0,361 valid
Peningkatan 2 0,636 0,361 valid
Jumlah 3 0,519 0,361 valid
Peserta 4 0,573 0,361 Valid
Asurans 5 0,617 0,361 vaid
() 6 0,442 0,361 vaid
7 0,363 0,361 valid
8 0,553 0,361 valid
9 0,420 0,361 valid
10 0,399 0,361 valid
11 0,498 0,361 valid
12 0,616 0,361 valid
13 0,493 0,361 valid
14 0,469 0,361 valid
15 0,645 0,361 valid
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Berikut ini penjelasan dari tabel diatas:

b.

a. Strategi Pemasaran

Pada output uji validitas variabel strategi pemasaran (lihat pada lampiran
uji validitas dan reliabilitas) strategi pemasaran menunjukan masing-
masing item memiliki memiliki fpitung > rae. Dengan demikian dapat
ditarik kessmpulan bahwa seluruh item pernyataan pada variabel strategi

pemasaran dapat dikatakan valid.

b. Peningkatan Jumlah Peserta

Pada output uji validitas variabel penigkatan jumlah peserta asurans (lihat
lampiran uji validitas dan reliabilitas peningkatan jumlah perserta)
menunjukkan semua item memiliki rhiwng > rapbe- Dengan demikian, dapat
dismpulkan bahwa semua item pernyataan pada variabel peningkatan

jumlah pesertaasuransi adalah valid.

Uji RealibiltasInstrumen Pendlitian

Untuk mengetahui konsistensi dari instrumen sebagai aat ukur perlu

dilakukan uji realibilitas instrumen, seingga hasil dari suatu pengukuran dapat

diterima dan dipercaya. Hasil penelitian reabel (dipercaya), apabila dilakukan

pengujian pada lembag yang sama dengan waktu yang berbeda memiliki nilai

yang sama (konstan). Dengan menggunakan formula Alpha dari Cronbach

untuk menguiji rebilitas instrumen dalam penelitian ini.



Tabd 4.2
Hasil Uji Reliabilitas Instrumen

Variabd X dan'Y

Variabel No. Nilai Harga Keputusan
[tem Varians I' alpha
Strategi 1 0,299 Reliabel (sangat tinggi)
Pemasaran 2 0,422 Reliabel (sangat tinggi)
(Variabel X) 3 0,222 Reliabel (sangat tinggi)
4 0,355 Reliabel (sangat tinggi)
5 0,393 0,838 Reliabel (sangat tinggi)
6 0,234 Reliabel (sangat tinggi)
7 0,299 Reliabel (sangat tinggi)
8 0,706 Reliabel (sangat tinggi)
9 0,529 Reliabel (sangat tinggi)
10 0,595 Reliabel (sangat tinggi)
11 0,329 Reliabel (sangat tinggi)
12 0,200 Reliabel (sangat tinggi)
13 0,595 Reliabel (sangat tinggi)
14 0,329 Reliabel (sangat tinggi)
15 0,276 Reliabel (sangat tinggi)
> 5,783 Reliabel (sangat tinggi)
Peningkatan 1 0,565 Reliabel (sangat tinggi)
Jumlah Peserta 2 0,522 Reliabel (sangat tinggi)
Asuransi 3 0,222 Reliabel (sangat tinggi)
(Variabel Y) 4 0,355 Reliabel (sangat tinggi)
5 0,395 Reliabel (sangat tinggi)
6 0,319 Reliabel (sangat tinggi)
7 0,515 Reliabel (sangat tinggi)
8 0,293 | 0869 Reliabel (sangat tinggi)
9 0,466 Reliabel (sangat tinggi)
10 0,212 Reliabel (sangat tinggi)
11 0,245 Reliabel (sangat tinggi)
12 0,299 Reliabel (sangat tinggi)
13 0,339 Reliabel (sangat tinggi)
14 0,539 Reliabel (sangat tinggi)
15 0,276 Reliabel (sangat tinggi)
> 5,562 Reliabel (sangat tinggi)
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Berikut penjelasan dari table diatas:

a. Strategi Pemasaran

Pengolahan data pada peneliian ini mengguakan SPSS versi
16.0, maka output nilai koefisienss Alpha dari Cronbach
ditunjukan oleh Realiblity Coefficients nilai tertulis Alpha
Redlibilitas suatu konstruk variabel dapat dikatakan baik apabila
memiliki nilai Alpha Cronbach > 0,600 . Dari hasil output SPSS
tersebut menunjukan nilai Alpha > 0,838 (lihat pada lampiran uji
validitas dan uji redlibilitas strategi pemasaran ). Jadi, dapa ditarik
kesimpulan bahwa konstruk pertanyaan pada variabel strategi

pemasaran adalah realibel.

b. Peningkatan Jumlah Peserta Asuransi

Pada output uji realibilitas SPSS terhadap variabel peningkatan
jumlah peserta asuransi (lihat pada lampiran uji validitas dan
uji realibilitas peningkatan jumlah peserta) menunjukan nilai
Alpha 0,869 > 0,600. Dapat ditarik kesimpulan bahwa
konstruk pada variabel peningkatan jumlah peserta asuransi

adalah realiabel.
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Gambaran Strategi Pemasaran Pada PT. Asurans Takaful

Keluarga Cirebon (variabel X)

Untuk mendapatkan data tentang strategi pemasaran yang dilakukan
oleh perusahaan PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon adalah
dengan menyebarkan angket kepada 30 responden yaitu para agen
yang dibawah tanggung jawab seorang Takaful Agency Director di
PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon untuk dijadikan sample.
Dimana kebanyakan dari mereka adalah sebagal agen lapangan yang
mengetahui seluk-beluk penjualan produk-produk asuransi. Adapun
pertanyaan atau pernyatan yang penulis gukan dam angket kepada

responden sebanyak 30 pernyataan.

Dibawah ini adalah pembahaan item pada variabel strategi pemasaran

(X):



Tabel 4.3

Rekapitulasi Prosentase

Kategori Item Stretegi Pemasaran (X)
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KATEGORI (%) JUMLAH
NO. PERNYATAAN /ITEM
1 2 3 4 5 (%)
Strategi Pemasaran yang diterapkan
1 PT.Asuransi Takaful Keluarga sudah 0 0 3,33 56,67 40 100
sangat Tepat.
Sosialisasi produk-produk
2 PT.Asuransi Takaful Keluarga sudah 0 0 10 46,67 433 100
merata ke semua lapisan.
3 Jumlah agen PT.Asuransi Takaful | O 0 0 66,67 333 100
Keluarga sudah memadai.
4 Agen PT.Asuransi Takaful Keluarga | O 0 6,67 53,33 40 100
sangat produktif merekrut peserta
5 Letak PT.Asuransi Takaful Keluarga | 0 0 10 53,33 36,67 100
Cirebon cukup strategis.
6 Penentuan pasar sasaran PT.Asuransi | 0 0 0 56,67 43,33 100
Takaful Keluarga sudah tepat.
7 Mekanisme berasuransi PT.Asuransi | 0 0 13,33 70 16,67 100
Takaful Keluarga lebih mudah.
8 Terjalin kemitraan yang baik antara | O 10 33,33 43,34 13,33 100
perusahaan dengan peserta.
9 Produk yang ditawarkan lebih baik | O 0 16,67 40 43,33 100
dari asuransi lainya.
10 | PT.Asuransi Takaful Keluarga sudah | O 0 26,67 40 33,33 100
melakukan promosi secara maksimal.
11 | Agen PT.Asuransi Takaful sudah | O 0 6,67 60 33,33 100
melakukan tugasnya dengan baik.
12 | Nama besar PT.Asuransi Takaful | O 0 10 80 10 100
Keluarga memiliki nilai jual lebih.
13 | Pelayanan oleh agen dan kantor | O | 3,33 36,67 43,33 16,67 100
sudah sangat memuaskan
14 | Apakah pendapal andasegdasesuau | o | 6,67 60 3333 100
mengenai pemasaran produk sudah
direncanakan dengan matang.
15 PT.Asuransi Takaful Keluarga selalu 0 0 3,33 63.33 3333 100
melakukan pengembangan produk
yang sesuai kebutuhan pasar.
Jumlah 0 | 13,33 | 183,34 | 833,34 | 469,92
Rata-rata 0 | 089 12,22 55,56 31,37

Sumber : Data kuesioner yang diolah
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Dari tabel diatas dapat digambarkan hal-ha sebagal berikut:

1. Sebanyak 56,67% responden setuju bahwa Strategi Pemasaran yang
diterapkan PT. Asuransi Takaful Keluarga sudah sangat Tepat, bahkan 40%
responden sangat setuju. Sementara responden yang ragu-ragu sebanyak

3,33%.

2. Sebanyak 46,67% responden menyatakan setuju dan 43,33% responden
menyatakan sangat setuju bahwa sosialisasi produk-produk PT. Asuransi

Takaful Keluarga Cirebon, sementara sekitar 10% ragu-ragu.

3. Sebagian besar responden (66,67%) menjawab setuju dengan pernyataan
jumlah agen di PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon sudah memadai.

Sementara 33,33% responden sangat Setuju.

4. Sebanyak 53,33% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan Agen
PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon sangat produktif dalam merekrut
peserta, sedangkan 40% responden menjawab sangat setuju. Sementara

responden yang menjawab ragu-ragu sekitar 6,67%.

5. Sebanyak 53,33% responden menjawab setuju terhadap pernyata yang
mengatakan bahwa letak PT. Takaful Keluarga Cirebon cukup strategis,
36,67% responden menyatakan sangat setuju. Sementara yang menyatakan

ragu-ragu sekitar 10%
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Sebanyak 56,67% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan yang
mengatakan penentuan pasar sasaran PT. Asuransi Takaful Keluarga

Cirebon sudah tepat, sedangkan 43,33% responden menjawab sangat setuju.

Sebagian besar (70%) responden menyatakan setuju terhadap pernyataan
yang menyatakan mekanisme berasuransi di PT. Asuransi Takaful Keluarga
Cirebon lebih mudah, 16,67% responden menyatakan sangat setuju dan

13,33% menyatakan ragu-ragu terhadap pernyataan tersebut.

Sebanyak 43.34% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan yang
menyatakan terjalin kemitraan yang baik antar perusahan dengan peserta
dan 13,33% menyatakan sangat setuju. Sementara 33,33% responden

menyatkan ragu-ragu.

Sebagian besar responden (43,33% dan 40%) menyatakan sangat setuju dan
setuju terhadap pernyataan yang menyatakan produk yang ditawarkan PT.
Asurans Takaful Keluarga Cirebon lebih baik dari produk asuransi lainnya.

Sementara yang 16,67% menyatakan ragu-ragu.

Sebanyak 40% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan yang
menyatakan PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon sudah melakukan
promos secara maksimal, 33,33% menyatakan sangat setuju sedangkan

yang menyatakan ragu-ragu 26,67% responden.
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11. Sebagian besar responden (60%) menjawab setuju terhadap pernyatan yang
menyatakanan agen PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon sudah
mel aksanakan tugasnya dengan baik, 33,33% menyatakan sangat setuju dan

6,67% menyatakan ragu-ragu.

12. Sebagian besar responden (80%) menyatakan setuju terhadap pernyataan
yang menyatakan nama besar PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon
memiliki nila jua lebih sedangkan 10% responden menyatakan sangat

setuju. Sementara 10% responden menyatakan ragu-ragul.

13. Sebanyak 43,33% responden menyatakan setuju, 16,67% menyatakan
sangat setuju, 36,67% menyatakan ragu-ragu, dan 3,33% menyatakan tidak
setuju terhadap pernyataan yang menyatakan pelayanan oleh agen dan

kantor sudah sangat memuaskan

14. Sebagian besar responden (60%) menyatakan setuju, 33,33% menyatakan
sangat setuju terhadap pernyataan yang mengatakan apakah pendapat anda
segala sesuatu mengenai pemasaran produk sudah direncanakan dengan

matang. Sementara 3,33% responden menyatakan ragu-ragu.

15. Sebagian besar responden (63,33%) menyatakan setuju, 33,33% responden
menyatakan sangat setuju dan 3,33% menyatakan ragu-ragu terhadap

pernyataan yang menyataakan bahwa PT. Asuransi Takaful Keluarga
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Cirebon selalu melakukan pengembangan produk yang sesuai dengan

kebutuhan pasar.

Takaful Keluarga Cirebon (variabd Y)

3. Gambaran Peningkatan Jumlah Peserta Asuransi Pada PT. Asurans

Dibawah ini adalah pembahasan item pada variabel peningkatan

jumlah pesertaasuransi (Y):

Tabel 4.4

Rekapitulasi Prosentase

Kategori Item Peningkatan Jumlah Peserta Asuransi (Y)

KATEGORI (%) JUMLAH
NO. PERNYATAAN / ITEM
2 3 4 5 (%)

1 Menjadi peserta PT.Asuransi Takaful 0 20 43,33 36,67 100
merupakan pilihan yang tepat.
Menjadi peserta PT. Asurans

2 Takaful Keluarga membantu rencana 0 10 46,67 4333 100
keuangan anda.

3 PT. Asurans Takaful Keluarga 0 0 66,67 33,33 100
senantiasa  membantu anda dalam
penanganan musibah.
Apakah pendapat anda penentuan

4 | jumlah premi PT.Asurans Takaful 0 0 6667 | 3333 100
Keluarga lebih kompetitif.

5 | Seorang Agen perlu memberikan 0 10 | 5333 | 3667 100
jaminan kepada calon peserta untuk
berasuransi.

¢ |Apakah agen memberika saran 333 | 2333 | 60 | 1334 100
kepada peserta untuk memilih
produk asuransinya.

7 Apakah jumlah produk yang dimiliki 3,33 10 56,67 30 100
oleh PT.Asuransi Takaful cukup.

8 Penanganan mengenai klaim dengan 0 6,67 66,66 26,67 100
prosedur yang mudah dan cepat.

9 Agen memiliki andil yabg besar 3,33 13,33 63,33 20 100

dalam pemasaran asuransi.
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10 | Pengarahan tentang premi diminati | O 0 0 70 30 100
oleh peserta.
11 | Agen  asuransi mengutamakan | 0 0 0 56,67 43,33 100
kepuasan peserta
1o | Apakeh pendapat andaagen asransi | | g | 4567 | 5333 | 2333 100
memiliki  kemampuan  merekrut
peserta dengan baik.
13 | Seberapa besar intensitas pendapatan | 0 0 10 63,33 26,67 100
agen merekrut peserta tiap bulanya.
14 | Peserta premi yang masuk dapat | O 3,33 10 53,33 33.34 100
meningkatkan penghasilan agen.
15 | Biay pada setiap premi yang diterima | 0 0 3,33 63,33 33,33 100
tidak memberatkan peserta.
Jumlah 0 | 19,32 | 113,33 | 883,32 | 463,35
Rata-rata 0 1,29 8,89 58,89 | 30,89

Sumber : Data kuesioner yang diolah

Dari tabel diatas dapat digambarkan hal-hal sebagai berikut:

1. Sebanyak 36,67% responden menyatakan sangat setuju bahwa Menjadi
peserta PT. Asurans Takaful Keluarga merupakan pilihan yang tepat. 43,33%
responden pun menjawab setuju dengan pernyataan tersebut. Tetapi ada 20%
responden yang menyatakan ragu-ragu atas pernyataan tersebut.

2. Sebanyak 46,67% menyatakan setuju dan 43,33% sangat setuju atas
pernyataan bahwa menjadi peserta PT. Asuransi Takaful Keluarga membantu
rencana keuangan anda. Tetapi ada 10% responden yang menjawab ragu-ragu
terhadap pernyatan tersebut.

3. Sebagian besar responden (66,67%) menyatakan setuju terhadap pernyataan
yang menyatakan PT. Asuransi Takaful Keluarga senantiasa membantu anda
dalam penanganan musibah. Sementara 33,33% responden menyatakan sangat

setuju terhadap pernyataan tersebut.




68

. Sebagian besar responden (66,67%) menyatakan setuju terhadap pernyataan
yang mengatakan Apakah pendapat anda penentuan jumlah premi PT.
Asurans Takaful Keluarga Cirebon lebih kompetitif. Sementara 33,33%
responden menyatakan sangat setuju terhadap pernyataan tersebut.

. Sebanyak 53,33% responden menyatakan menyatakan setuju dan 36,67%
menyatakan sangat setuju terhadap pernyataan yang menyatakan Seorang
Agen perlu memberikan jaminan kepada calon peserta untuk berasuransi.
Sementara 10% responden menyatakn ragu-ragu terhadap pernyataan tersebut.
. Sebanyak 60% responden menyatakan setuju 13,34% terhadap pernyatan yang
menyatakan bahwa agen memberika saran kepada peserta untuk memilih
produk asuransinya. Sementara 23,33% responden menyatakan ragu-ragu dan
3,33% responden menyatakan tidak setuju terhadap pernyataan tersebut.

. Sebagian besar responden menyatakan setuju dan sangat setuju (56,67% dan
30%) terhadap pernyataan yang menyatakan bahwa jumlah produk yang
dimiliki oleh PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon sudah cukup. Sementara
10% responden yang menyatakan ragu-ragu dan yang menyatakan tidak setuju
sebanyak 3,33% responden.

. Sebanyak 66,66% menyatakan setuju dan 26,67% menyatakan sangat setuju
terhadap pernyataan yang menyatakan penanganan mengenai klaim dengan
prosedur yang mudah dan cepat. Sementara 6,67% responden menyatakan

ragu-ragu terhadap pernyataan tersebut.
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Sebagian besar responden (63,33% dan 20%) menyatakan setuju dan sangat
setuju terhadap pernyataan yang menyatakn bahwa Agen memiliki andil yang
besar dalam pemasaran asuransi. Sementara 13,33% responden menyatakan
ragu-ragu dan 3,33% menyatakan tidak setuju terhadap pernyataan tersebut.
Sebagian besar responden (70%) menyatakan setuju terhadap pernyataan yang
menyatakan Pengarahan tentang premi diminati oleh peserta. Sementara 30%
responden lainnya menyatakan sangat setuju terhadap pernyataan tersebut.
Sebanyak 43,33% responden menyatakan sangat setuju tentang pernyataan
yang menyatakan bahwa Agen asuranss mengutamakan kepuasan peserta.
Sementara 56,67% responden menyatakan setuju terhadap pernyataan
tersebut.

Sebanyak 53,33% menyatakan setuju dan 23,33% menyatakan sangat setuju
terhadap pernyatan yang menyatakan Apakah pendapat anda agen asuransi
memiliki kemampuan merekrut peserta dengan baik. Sementara 16,67%
menyatakan ragu-ragu dan 6% menyatakan tidak setuju terhadap pernyataan
tersebut.

Sebagian besar responden (63,33%) menyatakan setuju terhadap pernyataan
yang menyatakan tentang Seberapa besar intensitas pendapatan agen
merekrut peserta dalam tiap bulanya. Sementra 26,67% responden
menyatakan sangat setuju dan 10% responden menyatakan ragu-ragu terhadap

pernyataan tersebut.
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14. Sebagian besar responden menyatakan setuju dan sangat setuju (53.33% dan

15.

33,34%) terhadap pernyataan yang menyatakan bahwa Peserta premi yang
masuk dapat meningkatkan penghasilan agen. Sementara 10% responden dan
3,33% responden menyatakan ragu-ragu dan tidak setuju.

Sebagian besar responden menyatakan setuju dan sangat setuju (63,33% dan
33,33%) terhadap pernyataan yang menyatakan bahwa biaya (loading) pada
setigp premi yang diterima tidak memberatkan peserta. Sementara 3,33%

responden lainnya menyatakan ragu-ragu terhadap pernyataan tersebut.

Hubungan Strategi Pemasaran dengan Peningkatan Jumlah Peserta di

PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon

Untuk ada atau tidak adanya suatu hubungan antara strategi pemsaran
(variabel X ) terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi (variabel Y).

Adapun alat yang digunakan dalam penelitian ini adalah korelasi dan regresi.

Berikut adalah hipotesis yang digukan peneliti dalam penelitian pengaruh

strategi pemasaran terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi:

Ho= Tidak terdapat pengaruh signifikan antara strategi pemasaran

terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi.

Ha= terdapat pengaruh yang siginifikan antara strategi pemasaran

terhadap peningkatan jumlah peserta asurans.
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Sebelum menentukan nilai korelasi, perlu diketahui terlebih dahulu
keadaan data variabel strategi pemasaran. Karena menggunakan pogram
SPSS korelasi tersebut dapat dilihat dalam tabel Descriptive Statistics. Jika
nilac Means (Nila rata-rata) > Standart Deviation, maka data variabel

dianggap valid dan linier, maka data dapat digunakan untuk analisis korelasi.

a Nilai Korelasi

Tabd 4.5
Output Statistics Deskriptif
Descriptive Statistics

Std.
Mean Deviation N
Peningktn Jmlh Peserta | 40.64 7.882 30
Stratrgi Pemasaran 40.11 7.334 30

Berdasarkan tabel tersebut, data variabel strategi pemasaran memiliki
nilai Mean = 40,11 dan nilai Sd. Deviation = 7,334 sehingga diketahui bahwa
nilac Mean > Sd. Deviation, yang berarti data variabel strategi pemasaran

dapat digunakan untuk analisis korelasi.



Tabd 4.6

Korelas antara Variabel Pengaruh

Strategi Pemasaran dan Peningkatan Jumlah Peserta Asuransi

Correlations

Peningkatan Stratrgi
Jumlah Peserta| Pemasaran

Pearson Peningktn Jmlh Peserta 1.000 784
Correlation  gyr4trgi Pemasaran 784 1.000
Sig. (1- Peningktn Jmlh Peserta .000
tailed) Stratrgi Pemasaran .000
N Peningktn Jmlh Peserta 30 30

Stratrgi Pemasaran 30 30
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Dari tabel di atas, diperoleh nilai korelas parsial antara strategi

pemasaran dengan peingkatan jumlah peseta asuransi adalah 0,784 , yang

berarti memiliki hubungan yang sangat kuat (lihat tabel interpretasi nilai r).

b. Kontribus

Nilal kontribusi atau koefisien determinasi pada korelasi diperoleh dari

rumus Koefisien Penentu/Determinasi (KP) = r* x 100 %. Nilai r strategi

pemasaran dan peningkatan jumlah peserta asuransi (pemegang polis) adalah

0,784 sehingga nilai r? sebesar 0,614656. Jadi, nilai kontribusi strategi

pemasaran dan adalah 61,45% (tergolong Tinggi), yang artinya peningkatan
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jumlah peserta dapat dijelaskan oleh strategi pemasaran sebesar 61,45%

sedangkan 33,55% dijel askan oleh faktor-faktor lain.

c.  Signifikasi

Untuk mengetahui hargat tersebut signifikan atau tidak, maka dengan
kriteria pengambilan keputusan yang ada yaitu jikat niwng 1€bih besar dari t
table (t hitung < T tanle) Maka Ha ditolak dan Ho diterima maka sebaliknya jika t
hitung |€0IN kecil dari t anie ( hiung> ttane) MakaHo ditolak dan Ha diterima.
Dari data yang ada maka perlu dibandingkan dengan tipe, untuk taraf
kesalahan tertentu dengan dk = n. Karena di sini uji dua pihak dengan taraf
kesalahan 5% dengan dk = n - 2 = 28, diperoleh harga tipg = 1,701 (lihat

lampiran tabel nilai t).

Tabel 4.7
Output Uji Regresi Coefficient

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 6.855 5.139 1.334 193]
Strateg! 842 126 784 6680 000
Pemasaran

a. Dependent Variable: Peningkatan Jumlah Peserta

Berdasarkan tabel di atas, variabel strategi pemasaran memiliki nilai

signifikansi 0,00 < 0,05 artinya sangat signifikan, sementara thitung 6,680 >
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1,701 sangat artinya signifikan. Jadi, strategi pemasaran sangat berpengaruh
terhadap peningkatan jumlah peserta asuranss PT. Asurans Takaful

Keluarga Cirebon.

F. Analisis Ekonomi

Strategi pemasaran ternyata merupakan faktor utama peningkatan
jumlah peserta asuransi di PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon. Strategi
pemasaran merupakan faktor utama yang dirasakan sangat signifikan terhadap
peningkatan jumlah peserta asuransi. Walaupun tentunya masih ada factor-
faktor lain yang mempengaruhi peningkatan jumlah peserta asuransi di PT.
Asurnasi Takaful Keluarga Cirebon namun presentasenya lebih rendah dari

presentase strategi pemasaran.

Agen sangat berperan dalam menjalankan Strategi pemasaran yang
diterapkan oleh perusahan. Dimana agen sebaga item yang bergerak

dilapangan yang berhubungan langsung dengan para calon peserta.

Segmentasi pasar dalam asuransi keluarga dilakukan sesuai dengan
kemampuan agen masing-masing. Pada kenyataanya segmentasi pasar
dilakukan dengan memisahkan asuransi keluarga kedalam dua item, pertama
item asurans individua dan yang kedua asurans kumulatif. Asuransi
individual biasanya dipasarkan oleh seorang agen yang masih baru belum

memiliki jaringan yang kuat. Sementara asuransi kumulatif biasanya
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dipasarkan oleh seorang agen yang sudah senior, agen yang telah lama

menjadi agen dan telah memiliki banyak jaringan.

Perlunya merekrut seorang agen yang professiona dilakukan dalam
memasarkan produk-produk asuransinya. Untuk hal tersebut PT. Asurans
Takaful Keluarga Cirebon diharapkan senantiasa melakukan pelatihan-

pelatihan dan pendidikan agen-agen pemula.

Daam menjadankan kerjanya seorang agen perlu mendapatkan
dorongan dan motivasi untuk senantiasa fokus dalam memasarkan produ-
produknya. Pentingnya profes agen sehingga seorang agen tidak boleh
menganggap profesi agen sebagai profesi sampingan, dan harus dijadikan
sebagal pekerjaan utama. Perusahaan memotivasi para agennya dengan cara
memberi berbagai penghargaan dan hadiah bagi agennya yang sesuai dengan

criteria yang telah ditentukan.

Untuk memperbaiki pelayanan perusahaan terhadap kebutuhan agen
daam memasarkan produk-produknya, hendaknya pihak perusahaan
membuka cabang-cabang kantor pelayanan di tiap-tiap kabupaten untuk

mendekatkan diri dengan para calon peserta.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan mengenai  strategi  pemasaran  dan
pengaruhnya terhadap peningkatan jumlah peserta asurans maka peneliti

dapat mengambil beberapa kesimpulan yaitu:

1. Proses penjualan yang dilakukan oleh PT. Asuransi Takaful Keluarga
Cirebon dilakukankan melalui system keagenan yang sudah
dirumuskan secara matang. Para agen dikepaa oleh seorang Agen
Takaful Agens Director.

2. Berdasarkan hasil Pernyataan dari hasil angket sangatlah beragam
diantaranya 56,67% responden menyatakan “setuju” bahwa Strategi
Pemasaran yang diterapkan PT. Asuransi Takaful Keluarga sudah
sangat tepat, 40% responden “sangat setuju” bahwa Strategi
Pemasaran yang diterapkan PT. Asuransi Takaful Keluarga sudah
sangat tepat. Sementara responden yang “ragu-ragu” sebanyak 3,33%
bahwa strategi pemasaran yang diterapkan PT.Asuransi Takaful
Keluarga sudah sangat Tepat .

Besarnya pengaruh variabel strategi pemasaran terhadap peningkatan

jumlah peserta di PT. Asurans Takaful Keluarga Cirebon adalah
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61,45%. Pengaruh strategi pemasaran berpengaruh secara signifikan
terhadap peningkatan jumlah peserta asuransi dimana pengaruh
tersebut dirasakan sangat signifikan melebihi 50%. Hasil penelitian ini
menginformasikan bahwa strategi pemasaran menjadi faktor utama.
Dan hasil perhitungan melalui korelasi strategi pemasaran terhadap
peningkatan jumlah peserta asuransi di PT.Asuransi Takaful Keluarga
Cirebon, diperoleh r = 0,784 yang berarti hubungan variabel tersebut
memiliki korelasi yang sangat kuat. Sedangkan dari hasil analisis uji t
untuk dua pihak dengan taraf kesalahan 5% dan dk=28, harga thiwng
lebih besar dari tape (6,680 > 1,684), maka hubungan antara strategi
pemasaran terhadap peningkatan jumlah peserta asurans di

PT.Asuransi Takaful Keluarga Cirebon adalah signifikan.

Beberapa saran yang dapat disampaikan kepada pihak perusahan PT.

Asurans Takaful Keluarga Cirebon adalah sebagai berikut:

Perlu diintensifkan kembali pelatihan-pelatihan keagenan untuk

menarik para agen pemula yang dilakukan oleh pihak perusahan.

Pemberian intensif kepada agen yang aktif dan disinsentif kepada agen

yang kurang produktif untuk merangsang kinerja agen.
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3. Perusahaan hendaknya memberikan sosiadisasi-sosidlisasi kepada
masyarakat tentang pentingnya berasuransi sebagal wujud social

corporate responsibility ( CSR)

4. Pemasaran hendaknya dilakuka dengan melakukan pegiklanansecara
gencar, mengingat produ-produk asuransi syariah masih tergolong

baru dan belum begitu dikenal dikalangan masyarakan.

5. Untuk mendekatkan diri dengan paran calon peserta agen dan calon
peserta hendaknya perusahaan PT. Asuransi Takaful Keluarga Cirebon
membuka cabang-cabang kantor cabang pemasaran di tiap-tiap

wilayah kerja.
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