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“MOTTO” 

 

Hari ini harus lebih baik dari hari kemarin. 

Dan besok harus lebih  

baik dari hari ini. 

    ...                      

                     .  

Tolong-menolonglah kamu dalam mengerjakan kebaikan dan 

takwa. Dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan 

pelanggaran. Dan bertakwalah kamu kepada Allah, 

sesungguhnya Allah amat berat siksanya.  (QS. Al-maidah: 2). 

 

...                   ... 

...Allah menghendaki kemudahan bagimu, dan tidak 

menghendaki kesukaran bagimu….” (QS. al-

Baqarah: 185). 
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ABSTRAK 

Nama: Arti Damisa, Nim 1220310020, Judul Penelitian: Sistem Agency 

Sebagai Strategi Pemasaran Di Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah 

Cabang Yogyakarta. Di Indonesia, perkembangan asuransi syariah masih sangat 

lamban. Pada tahun kuartal II 2013 penduduk Indonesia yang terlindungi asuransi 

sekitar 87.19 juta jiwa. Jika dibandingkan dengan jumlah masyarakat Indonesia yang 

sudah mencapai 290 juta jiwa, yang notabene mayoritas  Islam, masih berbanding 

3:10. Artinya 10 orang masyarakat Indonesia maka baru 3 orang yang mempunyai 

polis asuransi.  Padahal fungsi asuransi syariah sangat berperan dalam mengukuhkan 

ekonomi syariah. Jadi, Pemasaran merupakan salah satu faktor yang sangat penting 

bagi perusahaan dalam memperkenalkan produk-produk asuransi syariah kepada para 

calon nasabah. Sehingga para calon nasabah berminat memiliki asuransi yang 

berbasis syariah. Di samping itu, pemasaran juga merupakan hal yang penting dalam 

meningkatkan volume penjualan, sehingga AJB Bumiputera Syariah Cabang 

Yogyakarta bisa bertahan dalam waktu jangka panjang.   

Strategi pemasaran merupakan salah satu langkah-langkah yang secara 

berurutan dari awal sampai akhir dalam proses pemenuhan kebutuhan melalui 

aktivitas orang lain secara langsung, sehingga dengan adanya strategi pemasaran 

produk-produk Asuransi Syari’ah ini diharapkan segala keinginan dan kebutuhan 

masyarakat maupun pelanggan dapat terpenuhi dengan baik dan terorganisir dengan 

baik pula. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 

produk AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta agar semua kalangan 

masyarakat dapat mengetahui produk yang dimiliki Asuransi Bumiputera Syari’ah 

Cabang Yogyakarta.  

Tipe penelitian ini bersifat deskriptif kualitatif dengan teknik pengumpulan 

data menggunakan metode wawancara dan studi pustaka. Sedangkan data yang 

digunakan adalah data sekunder dan data primer dari Kepala Wilayah AJB 

Yogyakarta, Kepala Cabang AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta, kepala 

pemasaran AJB Yogyakarta serta karyawan AJB Bumiputera Cabang Yogyakarta 

yang mempunyai pengalaman di Asuransi syariah. 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, ditemukan bahwa strategi 

pemasaran yang dijalan AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta menggunakan 

sistem agency.  Di mana dengan sistem ini agen yang melaksanakan pemasaran 

terhadap produk AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta. Sistem agency 

tersebut digunakan sejak AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta berdiri hingga 

sekarang. Strategi pemasaran tersebut mempunyai banyak kelebihan seperti, lebih 

mudah memahami keinginan yang dibutuhkan masyarakat, menjalin silaturrahmi 

terhadap sesama manusia, serta menciptakan lapangan kerja. Sehingga menggunakan 

sistem agency dalam pemasaran sangat efisien dan efektif. Hal ini dapat dilihat dari 

perkembangan rasio pada Tahun 2012 mencapai Rp 810.000.000,- per bulan 

(Delapan Ratus Sepuluh Juta Rupiah) sedangkan pada Tahun 2011 mencapai Rp 

620.000.000,- per bulan (Enam Ratus Dua Puluh Juta Rupiah) kemudian pada Tahun 
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2013 mencapai Rp 930.000.000,- per bulan (Sembilan Ratus Tiga Puluh Juta Rupiah). 

Jadi perkembangan rasionya mencapai 13 %. Mekanisme  agen dalam memasarkan 

produk AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta, dimulai dengan pendataan 

pasar, memasarkan dan memberikan pelayanan  kepada nasabah. Selain strategi 

pemasaran seperti sistem agency, AJB Bumiputera Syariah Yogyakarta perlu 

membuat promosi melalui surat kabar, sehingga komunikasi yang dilakukan dapat 

menjangkau daerah yang lebih luas, sehingga dapat mencapai pasar yang dituju. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

Transliterasi  kata-kata Arab yang digunakan penulis dalam Tesis ini 

berpedoman pada Surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan 

dan Kebudayaan Republik Indonesia Nomor: 158/1987 dan 0543b/U/1987, tanggal 

22 Januari 1988. 

A. Konsonan Tunggal 

Huruf 

Arab 
Nama Huruf Latin Keterangan 

 Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan ا

 ba' B Be ة

 ta' T Te ث

 s\a' Ś es dengan titik di atas ث

 Jim J Je ج

 h}a h} ha (dengan titik dibawah) ح

 Kha Kh ka dan ha خ

 Dal d De د

 z\al ż zet (dengan titik diatas) ذ

 ra' r Er ر

 Zai z Zet ز

 Sin s Es ش

 Syin sy es dan ye ظ

 s}ad ş es (dengan titik di bawah) ص

 d}\\\\\ad d} de (dengan titik di bawah) ض

 t}a’ ţ te (dengan titik di bawah) ط

 z}a z} zet ( dengan titik dibawah) ظ

 ain ‘ koma terbalik di atas‘ ع

 Gain g Ge غ
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 fa' f Ef ف

 Qaf q Qi ق

 Kaf k Ka ك

 Lam l ‘el ل

 Mim m ‘em و

ٌ Nun n ‘en 

 Wawu w W و

ِ ha’ h Ha 

 Hamzah ‘ Apostrof ء

 ya' y Ye ى

 

B. Konsonan Rangkap karena Syaddah Ditulis Rangkap 

ditulis muta‟aqqidi يتعقديٍ >n 

 ditulis „iddah عدّ ة

 

C. Ta’ Marbutah 

1. Bila dimatikan ditulis h 

 ditulis Hibbah هبت

 ditulis Jizyah جسيت

(Ketentuan ini tidak dapat diperlukan bagi kata-kata Arab yang sudah terserap 

dalam bahasa Indonesia, seperti salat, zakat, dan sebagainya, kecuali bila 

dikehendaki lafal aslinya). 

Bila diikuti dengan kata sandang “al” serta bacaan kedua itu terpisah, maka 

ditulis dengan h. 

 ‟ditulis karāmah al-auliyā كر ا يتالآ و نيب ء
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2. Bila ta’marbutah hidup atau dengan harakat, fathah, kasrah dan 

dhammah ditulis t atau h. 

 ditulis zakātul-fit}ri ز كب ة انفطر

 

D. Vokal Pendek 

               َ Fathah ditulis A 

 ِ Kasrah ditulis I 

               ُ dammah ditulis U 

 

E. Vokal Panjang 

fathah + alif 

 جب ههيت

ditulis 

ditulis 

a 

jāhiliyyah 

fathah + ya‟ mati 

 ثُطي

ditulis 

ditulis 

a 

tansā 

kasrah + ya‟mati 

 كر يى

ditulis 

ditulis 

l 

karĩm 

dhammah +wawu mati 

 فر و ض

ditulis 

ditulis 

u 

furũd 

 

F. Vokal Rangkap 

fathah + ya‟ mati 

 بيُكى

ditulis 

ditulis 

ai 

bainakum 

fathah + wawu mati 

 قو ل

ditulis 

ditulis 

au 

qaulun 

 

ā 
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G. Vokal Pendek yang Berurutan dalam Satu Kata Dipisahkan dengan Apostrof. 

 Ditulis a‟antum أأ َتى

 Ditulis u‟ iddat أعدث

 Ditulis la‟i syakartum نئٍ شكر ثى

 

H. Kata Sandang Alif + Lam 

1. Bila diikuti huruf Qamariyyah 

 ditulis al-Qur‟ān انقر أٌ

  ditulis al-Qiyās انقيب ضب

2. Bila diikuti huruf Syamsiyyah ditulis dengan menggunakan huruf Syamsiyyah 

yang mengikutinya dengan menghilangkan huruf l (el) nya. 

 ‟ditulis as‟ Samā انطًب ء

 ditulis asy-Syams انشًص

 

I. Penulisan Kata-Kata dalam Rangkaian Kalimat 

 {ditulis z}awĩ al-furũd د و ً انفهر و ض

انطُهتأهم   ditulis ahl as-sunnah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan ekonomi Islam di Indonesia mengalami pertumbuhan yang 

cukup pesat. Hal tersebut dibuktikan dengan berdirinya lembaga-lembaga 

keuangan yang menggunakan prinsip-prinsip syariah. Hal tersebut  merupakan 

salah satu proses dalam rangka mengukuhkan sistem ekonomi Islam, baik dalam 

skala mikro maupun makro.
1
  

Terlihat jelas kedudukan dan perannya, ekonomi Islam yang diwujudkan 

dalam lembaga keuangan syariah di Indonesia  merupakan suatu keharusan untuk 

dikembangkan, terlebih lembaga keuangan tersebut memiliki landasan hukum 

yang kuat sehingga dapat memberi peran yang maksimal dan memberi daya tawar 

positif untuk mempercepat pertumbuhan ekonomi nasional. 

Berkembangnya lembaga keuangan tersebut, tidak diiringi dengan proses 

sosialisasi yang maksimal. Proses sosialiasi dan pelayanan yang diberikan oleh 

lembaga keuangan yang berbasis syariah  kepada masyarakat belum efektif. 

Sehingga pemahaman dan kesadaran  masyarakat masih banyak yang belum 

mengetahui  manfaat atau benefit yang diperoleh dengan menggunakan fasilitas 

lembaga keuangan yang berbasis syari’ah. Salah satu  produk lembaga keuangan 

yang mempunyai potensi besar dan memberikan manfaat yang tinggi seperti 

                                                           
1
 Mulyana, Harian Republika, Kolom Ekonomi,  Rabu  12 Februari 2013. 
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dijelaskan di atas adalah asuransi syariah. Sebagaimana diketahui asuransi syariah 

merupakan produk dari lembaga keuangan yang notabene adalah lembaga 

keuangan bukan bank, sehingga dalam hal ini tidak bersentuhan langsung dengan 

perputaran perekonomian negara seperti halnya lembaga keuangan bank yang 

menjadi salah satu instrumen kebijakan moneter. Sehingga peran asuransi syariah 

tersebut  lebih mampu dalam merangkul masyarakat serta memberikan kontribusi 

terhadap masyarakat. Melalui akad yang sesuai dengan syariah.
2
 Akad yang sesuai 

dengan syariah adalah tidak mengandung gharar, maysir, riba, risywah, barang 

haram dan maksiat.
3
 Potensi yang tinggi tersebut dapat memberikan manfaat bagi 

peserta (nasabah) maupun pihak pengelola (asuransi syariah).  

 Di mana manfaat tersebut merupakan adanya usaha saling tolong-

menolong antara sejumlah orang melalui investasi dalam bentuk aset dan/atau 

dana tabarru’, yang memberikan pola pengembalian untuk menghadapi risiko 

tertentu Hal ini sering terjadi pada asuransi konvensional. Sebagaimana kita 

ketahui bahwa  asuransi konvensional adalah sebuah mekanisme perpindahan 

risiko yang oleh suatu organisasi dapat diubah dari tidak pasti menjadi pasti.
4
 

Berdasarkan perbedaan di atas, bahwa asuransi syariah mempunyai ciri 

khas yang unik. Seperti, jika salah satu peserta sedang ditimpa musibah, maka 

peserta yang lain akan ikut merasakan, bagaikan organ tubuh, apabila salah satu 

                                                           
2
 Burhanuddin S, Aspek Hukum Lembaga Keuangan Syariah (Jakarta: Graha Ilmu, 2010), 

hlm. 98. 
3
 Kuat Ismanto, Asuransi Syari’ah Tinjauan Asas-Asas Hukum Islam (Yogyakarta: Pustaka 

Pelajar, 2009), hlm. 52. 
4
 Muhaimin Iqbal, Asuransi Umum Syariah dalam Praktik Upaya Menghilangkan Gharar, 

Maisir, dan Riba (Jakarta: Gema Insani, 2006), hlm. 4.  
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organ sakit, maka organ yang lain akan ikut merasakan sakit. Jadi, semua peserta 

asuransi syariah bagaikan keluarga besar, sehingga risiko  yang timbul akan 

dipikul bersama. Hal yang demikian sesuai dengan nilai-nilai syariah. 

Prinsip tersebut begitu menentramkan bahkan boleh disebut sangat indah, 

alhasil, prinsip ini pun berlaku secara universal karena pada dasarnya Islam 

diturunkan sebagai rahmat untuk seluruh alam (rahmatan lil ‘alamin). Artinya, 

tidak ada hal-hal yang digariskan tersebut merugikan semua pihak maupun salah 

satu pihak. 

Namun dewasa ini, justru disajikan dengan fakta lain. Asuransi syariah 

belum sepenuhnya mampu memaksimalkan potensinya. Terutama dalam 

melakukan pendekatan terhadap masyarakat. Pernyataan tersebut dipertegas oleh 

Direktur Asosiasi Asuransi Jiwa Indonesia (AAJI) bahwa masyarakat Indonesia 

saat ini belum sadar akan fungsi asuransi, khususnya asuransi jiwa. Padahal, 

lembaga keuangan syariah memiliki keunggulan, bukan hanya dari aspek hukum, 

melainkan juga sistem ekonomi alternatif yang mendukung percepatan 

pembangunan ekonomi di Indonesia.
5
 

Jika dilihat secara kuantitas perkembangan asuransi syari’ah di Indonesia 

relatif pesat, tetapi dalam kenyataannya asuransi syari’ah masih menghadapi 

beberapa kendala yang sepenuhnya bukanlah kesalahan masyarakat yang tidak 

paham akan asuransi syariah namun justru permasalahan tersebut timbul dari 
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lingkungan internal lembaga asuransi syariah tersebut. Seperti,  kurangnya sumber 

daya manusia (SDM) yang berkompeten di bidang asuransi.  

Hal-hal yang menjadi kendala antara lain; Pertama, kurang sosialisasi dan 

pendekatan kepada masyarakat. Kedua, keterbatasan tenaga ahli asuransi syari’ah 

yang profesional. Ketiga, dukungan umat Islam yang masih rendah. Mereka belum 

menjadikan asuransi syari’ah sebagai kewajiban dalam praktik muamalat, 

sehingga motif finansial masih dominan menjadi pertimbangan dibandingkan 

dengan kebutuhan kesesuaian dengan ketentuan hukum Islam. Keempat, dukungan 

pemerintah belum optimal, terutama dalam hal kendala perundang-undangan yang 

hingga kini belum terakomodasi secara optimal.
6
 

Pernyataan tersebut di atas dibuktikan dengan data 27 September 2013, 

Asosiasi Asuransi Jiwa Indonesia (AAJI) menyatakan bahwa jumlah tertanggung 

asuransi jiwa di Indonesia pada kuartal II tahun 2013 telah meningkat sebesar 

54,55% menjadi 87,19 Juta orang. Peningkatan ini tidak hanya terlihat pada 

jumlah tertanggung asuransi jiwa saja, tapi juga pada jumlah klaim kesehatan yang 

dibayarkan asuransi jiwa nasional. Menurut AAJI, pada kuartal II 2013, jumlah 

klaim kesehatan yang dibayarkan naik menjadi Rp 2,8 Triliun. Jumlah ini 

mengalami kenaikan sebesar 1,22 Triliun sejak periode yang sama tahun lalu.
 7
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http://www.brighterlife.ca/


 
 

5 
 

Walaupun demikian, jika diperhatikan persentase penduduk Indonesia yang 

memiliki asuransi jiwa sebenarnya masih cukup rendah. Sejak tahun 2012-2013, 

sekitar 70% masyarakat Indonesia masih belum memiliki asuransi apapun. Berarti 

bisa dibilang hanya sekitar 3 dari 10 orang di Indonesia memiliki asuransi. Apalagi 

bandingkan dengan negara maju seperti Amerika Serikat, Jepang, dan Singapura 

yang tiap orang memiliki setidaknya 1 polis asuransi jiwa atau lebih. 

Terkait dengan minimnya pengetahuan masyarakat terhadap fungsi 

asuransi menjadi salah satu kendala yang perlu diperhatikan. Misal, jika suatu 

produk atau jasa tidak dikenal oleh konsumen dan tidak mengetahui kegunaan, 

keunggulan, bahkan di mana produk atau jasa dapat diperoleh dan berapa 

harganya, maka produk atau jasa tidak akan laku.
8
 Agar  usaha asuransi syariah 

lebih dikenal masyarakat dan tertarik menjadi nasabah atau menggunakan produk-

produk asuransi syariah, maka diperlukan strategi pemasaran yang handal, yang 

dapat mendistribusikan produk-produk asuransi syariah terutama produk baru. 

Untuk meningkatkan jumlah nasabah, faktor yang mempengaruhi antara 

perusahaan jasa dengan konsumen adalah pelayanan yang dilakukan agen selaku 

bagian dari sumber daya manusia yang menawarkan  produk  secara langsung 

kepada masyarakat. Betapa pun sempurnanya tehknologi dan tanpa adanya bagian 

keagenan sulit kiranya tercapai tujuan organisasi.  
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Dalam rangka mendistribusikan produk-produk asuransi syariah sangat 

dibutuhkan peranan agen yang berkualitas, untuk meningkatkan jumlah penjualan. 

jika sebuah organisasi melakukan hal ini dengan baik, organisasi ini akan meraih 

pangsa pasar, keuntungan, dan ekuitas pelanggan yang baik.
9
 Dikatakan  

perusahaan yang bagus adalah perusahaan yang mampu mengelola atau 

memanajemen serta memasarkan perusahaannya dengan baik, agar dapat bersaing 

dengan perusahaan-perusahaan yang lain.
10

  

Menurut Warren J. Keegan bahwa titik awal dari memilih saluran yang 

efektif adalah menentukan sasaran pasar yang jelas untuk usaha pemasaran dan 

kebutuhan serta pilihan pasar sasaran. Di mana lokasinya, apa kebutuhan informasi 

yang dibutuhkan, jasa apa yang mereka suka.
11

 

Dengan demikian,  strategi pemasaran yang tepat sangat urgen diterapkan  

untuk memperkenal asuransi syariah agar masyarakat yakin bahwa dengan 

hadirnya asuransi dalam kehidupannya akan membawa kenyamanan, ketentraman, 

kesejahteraan dan meringankan beban apabila ditimpa musibah. Sehingga 

diperlukan edukasi kepada masyarakat awam tentang keunggulan produk-produk 

                                                           
9
 Philip Kotler Dan Gary Amstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Penj. Bob Sabran (Jakarta: 

Erlangga, 2006), hlm. 8.  
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 Warren J. Keegan, Manajemen Pemasaran Global, Alih Bahasa. Alexander (Jakarta: 

Prenhallindo, 1996), hlm. 124. 
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asuransi khususnya asuransi syari’ah, yang apabila diterapkan akan membawa 

maslahah.
12

  

Dengan adanya aktivitas pasar asuransi sebagai perantara keuangan dan 

sebagai penyedia transfer risiko dan ganti rugi, mendorong pertumbuhan ekonomi 

dengan membiarkan risiko yang berbeda untuk dikelola lebih efisien. Kegiatan ini 

akan mendorong akumulasi modal baru dan memobilisasi tabungan domestik ke 

investasi produktif.
13

  

Pentingnya menerapkan strategi pemasaran yang tepat dalam rangka 

memaksimalkan potensi asuransi syariah adalah meningkatnya kompetitor yakni 

tumbuh pesatnya perusahaan asuransi asing, seperti Life, Commonwealth Life, 

Manulife Financial AXA, PRUDENTIAL dan AIG Life.  Munculnya perusahaan 

asuransi asing ke Indonesia akan menjadi tantangan besar  bagi asuransi  domestik 

salah satunya adalah Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 atau lebih dikenal 

sebagai AJB Bumiputera 1912.  

Asuransi AJB Bumiputera merupakan pelopor perusahaan asuransi jiwa 

nasional yang pertama dan tertua di Indonesia. Walaupun sudah mempunyai brand 

image di masyarakat, AJB Bumiputera tetap mempertahankan mutu pelayanan 
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Maslahat secara harfiah berarti manfaat, mewujudkan manfaat dan menghilangkan kerugian. 
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didukung secara khusus oleh suatu nas syariah. Dalam  Disertasi Syamsul Anwar, Epistemologi 

Hukum Islam dalam Al-Mustasfa Min’ilm Al-Usul Karya Al-Gazzali (450-505/ 1058-1111 M) 

(yogyakarta: 2000),  hlm. 386. 
13
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pada nasabah, sehingga siap bersaing hingga setara dengan perusahaan asuransi 

asing. Di samping itu, seiring dengan perkembangan zaman dan kebutuhan 

masyarakat terhadap asuransi, AJB 1912 telah membuka unit syari’ah yaitu 

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syari’ah Yogyakarta berdasarkan Surat 

Keputusan Direksi No. SK 1/DIR/2003 tentang Struktur Organisasi AJB 1912, 

Surat Keputusan Direksi No. SK.11/DIR/PMS/2003 tanggal 1 Mei 2003 tentang 

struktur oganisasi direktorat pemasaran, keputusan rapat direksi tanggal 15 April 

2003. Sedangkan kantor Operasional Syari’ah Yogyakarta berdasarkan Keputusan 

Pemimpin Cabang Yogyakarta No SK.3/Pemp.Cab/2004 tanggal 2 Maret 2003.
14

 

Sekalipun AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta belum ada 10 

Tahun, namun jika dilihat dari laporan keuangan Asuransi Jiwa Bersama 

Bumiputera Syari’ah Yogyakarta per 31 Desember 2012 dan 2011 semakin 

meningkat yaitu pada tahun 2012 jumlah kewajiban, dana peserta dan ekuitas 

dengan jumlah Rp 703.243.31 juta. Dan pada tahun 2011 jumlah kewajiban, dana 

peserta dan ekuitas dengan jumlah Rp 555.379.36 juta. Kemudian dengan kondisi 

yang ada saat ini saja, Asuransi Jiwa Bumiputera Syari’ah Yogyakarta terhitung 

sebagai lembaga yang berprestasi. Berada pada peringkat 2 tingkat nasional 

dengan perolehan income rata-rata sebesar Rp 930.000.000 (sembilan ratus tiga 

puluh juta rupiah) setiap bulan. Tentu ada variasi perolehan perbulannya yang 
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sangat bergantung pada kondisi pasar, namun angka rata-rata tersebut termasuk 

cukup tinggi. Perkembangannya terbilang bagus, mencapai 13% pertahun.
15

 

Melihat kondisi tersebut, menjadi  penting untuk dicermati lebih lanjut, dan 

menelaah berbagai kebijakan serta strategi pemasaran yang dijalankan dan 

dikembangkan Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta, 

sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah Selanjutnya langkah-langkah apa 

saja yang direncanakan AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta dalam 

memasuki  pasar yang potensial.  Berangkat dari wacana di atas akan dilakukan 

penelitian dan menetapkan judul penelitian: Sistem Agency Sebagai Strategi 

Pemasaran di Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syari’ah Cabang 

Yogyakarta.  

 

B. Rumusan Masalah 

Dari latar belakang masalah yang dipaparkan  sebelumnya, maka 

permasalahan yang dapat dikemukakan adalah:  

1. Bagaimana Strategi Pemasaran yang dijalankan Asuransi Jiwa Bersama 

Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta? 

                                                           
15

  Wawancara Dengan Bapak Hariyanto AAAI-J  Direktur AJB Bumi Putera Syariah Cabang 

Yogyakarta, Jln. Kol. Soegiyono No. 69 Lt.2 Yogyakarta (Sebagai Kepala Cabang Asuransi AJB Bumi 

Putera Syariah Yogyakarta), Pada Hari Senin Tanggal 28 Oktober 2013 Pukul 15.00 WIB. 
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2. Bagaimana Mekanisme Sistem Agency Sebagai Strategi Pemasaran yang 

digunakan Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah Yogyakarta  dalam 

Meningkatkan Jumlah Nasabah?  

 

C. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

Di dalam setiap penelitian, tentunya terdapat tujuan-tujuan yang ingin 

dicapai oleh seorang peneliti dan beberapa kegunaan yang dapat diharapkan dari 

hasil penelitian tersebut. 

Adapun tujuan yang ingin dicapai penulis dalam penelitian ini adalah: 

1. Untuk menganalisa langkah-langkah atau kebijakan-kebijakan yang ditempuh 

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta dalam 

mengedukasikan kepada masyarakat agar mereka sadar betapa penting memiliki 

asuransi syariah. Dan pemasaran yang dilakukan AJB terhadap produk-

produknya agar dipilih masyarakat ditengah persaingan yang semakin 

meningkat.  

2. Untuk mengetahui mekanisme sistem agency (tenaga pemasar) dalam 

memasarkan produk-produk Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah 

Cabang Yogyakarta sehingga dapat meningkatkan jumlah nasabah. 

Sedangkan Kegunaan (manfaat) yang diharapkan dari penelitian ini adalah: 

1. Untuk menambah ilmu pengetahuan khususnya bagi penulis di bidang 

pemasaran. 
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2. Untuk mengetahui langsung bagaimana strategi pemasaran AJB Bumiputera 

Syariah Cabang Yogyakarta dalam memasuki pasar yang potensial sehingga 

dapat meningkatkan jumlah nasabah.  

3. Untuk membuat suatu perbandingan antara teori dan praktek yang dilaksanakan 

atau diterapkan. 

4. Secara ilmiah, penelitian ini diharapkan akan berguna sebagai sumbangan 

pemikiran bagi pengembangan ekonomi syariah, khususnya mengenai konsep-

konsep syariah terutama dalam usaha menumbuhkan sistem asuransi syariah di 

Indonesia. 

5. Dapat dijadikan sebagai  salah satu alternatif rujukan bagi kalangan akademisi 

atau maupun praktisi. 

6. Memberikan kontribusi yang signifikan terhadap kajian ekonomi islam.  

 

D. Kajian Pustaka 

Dalam melakukan tinjauan pustaka terhadap penelitian ini telah ditemukan 

beberapa literatur yang masih berhubungan dengan penelitian, di antaranya adalah 

Menurut Abung Fayshal dan Henny Medyawati
16

 yang dikutip dari jurnal 

mengenai “Analisis Strategi Pemasaran Produk Asuransi Jiwa Pada Bumiputera 

Syariah Cabang Depok”. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi 

pemasaran yang dilakukan oleh Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah. Hasil 
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 Abung Fayshal dan Henny Medyawati, “Analisis Strategi Pemasaran Produk Asuransi Jiwa 
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penelitian tersebut menunjukkan bahwa AJB Bumiputera Syariah menerapkan 

strategi bauran pemasaran yang terdiri dari empat P (4P) yaitu produk, harga, 

promosi, dan distribusi. Berdasarkan pengamatan di lapangan menunjukkan bahwa 

dari ke empat elemen bauran pemasaran, promosi lebih mendapatkan prioritas 

dibandingkan dengan aspek bauran pemasaran lainnya. 

Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh Arida Permata
17

 yang berjudul 

“Studi Eksploratif Struktur Pengetahuan Pemasar Produk Asuransi Di Jakarta”. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengeksplorasi sturuktur pengetahuan agen 

asuransi di Jakarta. Struktur pengetahuan pemasar terbagi menjadi dua komponen: 

pengetahuan deklaratif dan pengetahuan prosedural. Pengetahuan deklaratif 

memiliki 4 indikator yaitu: jumlah kategori klaen, keunikan deskripsi klaen, 

kedalaman deskripsi klaen dan deskripsi berbasis kebutuhan. Sedangkan 

pengetahuan prosedural memiliki 5 indikator, yaitu: kedalaman pengetahuan 

prosedural, keunikan strategi, abstraksi pemasar, fokus akuisisi informasi dan 

informasi dari struktur pengetahuan masa lampau.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa struktur pengetahuan agen 

asuransi di Jakarta masih lemah, baik pada pengetahuan deklaratif maupun 

pengetahuan prosedural. Agen berkinerja baik dengan penjualan lebih dari 1 polis 

per bulan, rata-rata memiliki kategori klien yang tidak banyak, tingkat keunikan 

deskripsi klien yang tinggi dengan tingkat kedalaman pengetahuan deklaratif yang 
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 Arida Permata, “Studi Eksploratif Struktur Pengetahuan Pemasar Produk Asuransi di 

Jakarta”, Tesis UGM Fakultas Ekonomika dan Bisnis, 2011,  Tidak Diterbitkan. 
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rendah, serta tingkat  deskripsi kebutuhan klien yang rendah. Dari segi 

pengetahuan prosedural, agen asuransi berkinerja baik memiliki tingkat kedalaman 

strategi dengan 3-5 strategi, tingkat keunikan strategi yang cenderung tinggi, 

tingkat perolehan informasi yang rendah, tingkat abstraksi yang rendah dan tingkat 

pengetahuan masa lalu yang rendah. 

Kemudian penelitian yang dilakukan oleh Abd. Ghofar dengan judul, 

“Pengaruh Premi Klaim, Investasi dan Profitabilitas Terhadap Pertumbuhan Aset 

Pada Perusahaan Asuransi Syariah  Indonesia”
18

. Penelitian ini bertujuan agar 

dapat menjalankan fungsinya dengan baik, lembaga keuangan harus mempunyai 

modal yang cukup, menjaga kualitas asetnya dengan baik, dikelola dengan baik 

dioperasikan berdasarkan prinsip kehati-hatian. Dewasa ini, perusahaan asuransi 

syariah tumbuh berkembang seiring dengan menggeliatnya lembaga-lembaga 

keuangan berbasis syariah.  

Di antara faktor internal yang mempengaruhi tingkat pertumbuhan aset 

perusahaan asuransi adalah premi klaim, investasi dan tingkat profitabilitas 

perusahaan. Penerimaan premi yang tinggi akan memberi kontribusi modal berupa 

dana dari pihak ketiga yang dapat diinvestasikan untuk menambah 

keuntungan/profit agar kinerja perusahaan asuransi syariah menjadi optimal, 

sehingga aset perusahaan menjadi tumbuh pada tiap tahunnya. Sedangkan klaim 

diindikasikan dapat menghambat pertumbuhan aset perusahaan.  

                                                           
18

 Abd. Ghofar, “Pengaruh Premi Klaim, Investasi dan Profitabilitas Terhadap Pertumbuhan 

Aset Pada Perusahaan Asuransi Syariah ini Indonesia”,  Skripsi UIN SUKA, 2012, Tidak Diterbitkan. 
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Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana dan seberapa besar 

pengaruh premi, klaim, dan investasi profitabilitas terhadap pertumbuhan aset 

pada perusahaan asuransi syariah di Indonesia. Variabel yang diteliti meliputi 

premi klaim, investasi dan profitabilitas sebagai variabel terikat. 

Serta penelitian yang dilakukan oleh Nuriza Hayati
19

, dengan judul, 

Strategi Penjualan Asuransi Syari’ah (Studi Pada PT Asuransi Takaful Keluarga 

Jakarta). Penelitian ini berfokus pada strategi penjualan yang diterapkan PT ATK 

dalam pelaksanaan FDS (field development system) yang dilakukan secara 

berkesinambungan, menyangkut masalah mental kerja yang terpengaruh oleh 

banyak faktor baik dari dalam maupun dari luar, dan bersifat temporer. FDS 

mempunyai pengaruh terhadap kinerja SDM yang harus dijaga karena pekerja 

berhadapan langsung dengan konsumen yang belum tentu memberikan respon 

yang menjaga performa mereka untuk tetap syar’i. Kesadaran bahwa mereka 

adalah agen yang sekaligus membawakan nilai Islami menentukan strategi 

penjualan harus selalu diperbaharui menggunakan FDS. 

Strategi penjualan PT ATK Jakarta yang bertujuan membentuk sosok 

pekerja yang profesional dan bertanggung jawab terdiri dari performance review 

and planning (PRP), individual instruction and drill (IID), field observation and 

demonstration (FOD) dan group instruction and drill (GID). Sistem ini hanya 

efektif bila dilaksanakan secara rutin, bukan hanya sekedar dibaca sebagai hand-

                                                           
19

 Nuriza Hayati, “Strategi Penjualan Asuransi Syariah (Studi Pada PT Asuransi Takaful 
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out. Kajian-kajian yang berisi materi yang berkaitan dengan akidah, akhlak, ibadah 

dan muamalah juga rutin diberikan setiap satu minggu sekali kepada para agen 

khususnya dan karyawan ATK pada umumnya untuk membentuk mental kerja 

yang Islami dan mencerminkan akhlak insani takaful. Penjualan yang diterapkan 

oleh PT ATK Jakarta, berdasarkan teori yang dipaparkan oleh Yusuf Qardhawi, 

sudah sesuai dengan etika penjualan dalam Islam. 

Dari beberapa hasil penelitian yang telah disebutkan di atas, dapat 

diketahui bahwa penelitian yang akan dilakukan oleh penulis memiliki kajian yang 

berbeda dengan penelitian sebelumnya. Karena penelitian peneliti fokus pada 

Strategi Pemasaran yang dijalankan  Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syari’ah 

Cabang Yogyakarta dalam mengembangkan dan menggarap pasar yang potensial, 

sehingga dapat meningkatkan potensialisasi perusahaan berdasarkan prinsip-

prinsip syariah.  Sedangkan jurnal penelitian yang dilakukan oleh Abung Fayshal 

dan Henny Medyawati  fokus penelitian menganalisis bauran pemasaran (mix 

marketing) yang diterapkan AJB Depok yang terdiri dari 4 elemen; product, price, 

place, dan promotion. 

 

E. Kerangka Teoritik 

Setiap manusia hidup di dunia ini tidak terlepas dari risiko, agar risiko 

tersebut dapat diminimalisir solusi yang ditawarkan lembaga keuangan pada saat 

sekarang adalah asuransi syariah. Asuransi syariah merupakan lembaga yang 

menawarkan jasa perlindungan finansial kepada masyarakat berdasarkan prinsip-
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prinsip syariah. Perlindungan tersebut diwujudkan dalam bentuk dana yang selalu 

siap digunakan ketika yang bersangkutan mengalami musibah atau  risiko.
20

  

Tawaran perusahaan asuransi tersebut sangat tepat sekali dalam melindungi 

kerugian finansial, akibat hilangnya kemampuan menghasilkan pendapatan yang 

disebabkan kematian dan sebagainya.
21

 Hal ini sesuai dengan syariat Islam, bahwa 

diharuskan setiap manusia berikhtiar dalam menjalani hidup, termasuk mencegah 

risiko. Dengan demikian, betapa pentingnya berasuransi perlu diinformasikan 

kepada masyarakat bahwa salah satu jalan berikhtiar adalah mempunyai asuransi. 

Seiring dengan pernyataan di atas, dalam hal memberikan informasi kepada 

masyarakat,  pihak perusahaan harus mampu memasarkan produk atau jasa yang 

ditawarkan. Dengan demikian, strategi pemasaran yang tepat sangat dibutuhkan, 

karena strategi merupakan suatu alat untuk mencapai tujuan. 

Menurut  Benyamin Molan strategi adalah program luas untuk menentukan 

dan mencapai tujuan organisasi pada lingkungannya sepanjang waktu.
22

 Kemudian 

menurut Porter yang dikutip oleh Freddy Rangkuti bahwa strategi adalah alat yang 

sangat penting untuk mencapai keunggulan bersaing. Jadi, strategi dapat dikatakan 

kunci utama untuk mencapai tujuan perusahaan. 

Menurut  Rejandra Srivastava yang dikutip oleh M. Syakir Sula bahwa ada 

tiga proses inti dalam perusahaan. Yaitu, Supply chain management pocess, 

marketing baset asset management process, dan new product development 

                                                           
20

 Burhanuddin, Aspek Hukum Lembaga Keuangan..., hlm. 121. 
21

 Herman Darmawi, Manajemen Asuransi (Jakarta: Bumi Aksara, 2006), hlm. 73. 
22

 Benyamin Molan, Glosarium Prentice Hall (Jakarta: Prehallindo, 2002), hlm. 146. 
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process, ketiga proses ini menciptakan value bagi pelanggan, ketiganya berkaitan 

dengan bagaimana meng-execute’value. 

Dari keterangan di atas, sebenarnya “arsitektur bisnis strategis” terdiri dari 9 

(sembilan) elemen inti. Kesembilan elemen inti tersebut adalah sebagai berikut:
23

 

1. Segmentation (segmentasi) 

2. Targeting (target pasar) 

3. Positioning (penempatan posisi) 

4. Differentiation (differensiasi) 

5. Marketing mix (bauran pemasaran) 

6. Sellling (penjualan) 

7. Brand (merek) 

8. Service (pelayanan) 

9. Process (proses) 

Tiga elemen pertama yaitu segmentation, targeting, dan positioning, secara 

bersama-sama menentukan strategi perusahaan. Kemudian selling, marketing mix, 

dan differentiation, ketiga elemen ini untuk membangun taktik perusahaan. Serta 

brand, service, dan process, secara bersama-sama membangun value perusahaan. 

Sementara strategi bertujuan untuk memenangkan “mind share”, value (nilai) yang 

                                                           
23

 M. Syakir Sula, Asuransi Syariah Life..., hlm. 437. 
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dicapai untuk memenangkan “heart share”, dan taktik bertujuan untuk 

memenangkan “market share” (pangsa pasar).
24

 

Dalam melakukan pembahasan tentang pemasaran, ada beberapa istilah 

yang harus diketahui antara lain:
25

 

1. Kebutuhan (needs) 

Suatu keadaan di mana seseorang merasa kekurangan terhadap pemuas 

dasar tertentu. 

2. Keinginan (wants) 

Yaitu hasrat atau kehendak yang kuat akan pemuas kebutuhan 

spesifik. 

3. Permintaan (demands) 

Yaitu keinginan akan produk spesifik yang akan didukung oleh 

kemampuan dan kesediaan untuk membelinya. Keinginan menjadi suatu 

permintaan, bila didukung dengan adanya daya beli. 

4. Produk (product) 

Segala sesuatu yang dapat ditawarkan untuk memuaskan suatu 

kebutuhan dan keinginan. Istilah lain yang sering digunakan adalah penawaran 

(offering) dan pemecahan (solution).  

                                                           
24

  M. Syakir Sula, Asuransi Syariah Life......., hlm. 438. 
25

 Philip Kotler & Hermawan Kartajaya, Mulai Dari Produk Ke Pelanggan Ke Human Sprit 

Marketing 3.0, penj. Dian Wulandari (Jakarta: ERLANGGA, 2010), hlm. 42. 
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5. Nilai (value)  

Yaitu perkiraan konsumen atas seluruh kemampuan produk untuk 

memuaskan kebutuhannya. 

6. Biaya (cost) 

Yaitu sesuatu atau sejumlah yang dikorbankan untuk mendapatkan atau 

memuaskan kebutuhan. 

7. Kepuasan (satisfaction) 

Yaitu perasaan senang atau kecewa seseorang yang berasal dari 

perbandingan antara kesannya terhadap kinerja (atau hasil) suatu produk dan 

harapan-harapannya. 

8. Pertukaran (exchange) 

Yaitu tindakan memperoleh produk yang dikehendaki dari seseorang 

dengan menawarkan sesuatu sebagai imbalan. 

9. Pasar (market) 

Yaitu semua pelanggan potensial yang memiliki kebutuhan dan 

keinginan tertentu yang sama yang mungkin bersedia dan mampu 

melaksanakan pertukaran untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan.
26
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Dalam hal ini, Asuransi syariah Sebagai sebuah lembaga keuangan yang 

berprinsip syariah, tentu dalam aktivitasnya haruslah dilakukan berdasarkan 

etika Islam. Islam mengajarkan bahwa di dalam etika bisnis Islam hendaknya 

memiliki nilai-nilai Islam seperti:
27

 

1. Jujur dan Amanah 

Islam menuntut para pelaku bisnis menjadi orang yang jujur dan 

amanah. Nilai kejujuran merupakan nilai yang paling mendasar dan 

mendukung keberhasilan kinerja sebuah Asuransi syariah. Kegiatan 

asuransi syariah akan berhasil dengan gemilang, Jika  dikelola dengan 

kejujuran dan kepercayaan.
28

 Karena kejujuran merupakan kunci dalam 

menjalin hubungan pemasar asuransi dengan nasabah. 

2. Nilai Keadilan 

Keadilan berarti memberikan hak kepada pemilik sesuai dengan 

haknya tanpa melebihkan atau dikurangi. Dalam mengelola asuransi syariah 

para pengurus dituntut untuk bersikap adil baik kepada nasabah, karyawan, 

ataupun pesaingnya. Artinya nilai keadilan selalu dijunjung tinggi dalam 

kegiatan operasional asuransi syariah. 
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3. Nilai Profesionalisme 

Sebagai sebuah lembaga keuangan, asuransi syariah akan mendapat 

kepercayaan dari masyarakat tatkala dapat menjaga citranya. Citra ini dapat 

terjaga manakala para pengurus mampu mengelola dan memberikan 

keyakinan kepada masyarakat bahwa di samping kemampuan pengelola 

finansial juga memiliki komitmen tinggi dalam menjunjung nilai-nilai 

kepatuhan dan tanggungjawab sosial yang antara lain tercermin dari cara 

mereka bekerja yaitu menggunakan prinsip kehati-hatian dan menghindari 

praktek yang dapat merugikan kepentingan asuransi maupun masyarakat 

sehingga dengan demikian masyarakat pun memiliki integritas dan loyalitas 

yang tinggi kepada asuransi syariah.
29

 

Kemudian, dalam memasarkan produk-produk asuransi syariah 

memiliki empat karakteristik yang dapat menjadi panduan bagi para pemasar, 

yaitu sebagai berikut:
30

 

1. Teistis (rabbaniyah) 

Salah satu ciri khas pemasaran syariah yang tidak dimiliki dalam 

pemasaran konvensional yang dikenal  selama ini adalah sifatnya yang 

religius (diniyyah). Jiwa seorang pemasaran syariah meyakini bahwa 

hukum-hukum syariat yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang 
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hlm. 77.  
30
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paling adil, sehingga akan mematuhinya dalam setiap akitivitas pemasaran 

yang dilakukan. Dalam setiap langkah, aktivitas, dan kegiatan yang 

dilakukan harus selalu menginduk kepada syariat Islam. Pemasaran syariah 

menyakini bahwa hukum-hukum ke-Tuhan-an ini adalah hukum yang 

paling ideal, paling sempurna, paling tepat untuk segala bentuk kebaikan 

serta paling dapat mencegah segala bentuk kerusakan. 

Seorang pemasar syariah meskipun ia tidak mampu melihat Allah, 

ia akan selalu merasa bahwa allah senantiasa mengawasinya. Sehingga ia 

akan mampu untuk menghindari segala macam perbuatan yang 

menyebabkan orang lain tertipu atas produk-produk yang dijualnya. Sebab 

seorang pemasar syariah akan selalu merasa bahwa setiap perbuatan yang 

dilakukan akan dihisab dan dimintai pertanggungjawabannya kelak pada 

hari kiamat.  

Hal ini merupakan perbedaan mendasar antara pemasaran syariah 

dan pemasaran konvensional. Pemasaran konvensional merupakan 

pemasaran yang bebas nilai dan tidak mendasarkan ke-Tuhan-an dalam 

setiap aktivitaas pemasarannya. Sehingga dalam pemasaran konvensional 

dapat seorang pemasar memberikan janji-janji kosong hanya sebagai 

pemikat konsumen untuk membeli produk. Pemasar hanya mementingkan 

target penjualan yang telah ditetapkan oleh perusahaan. 
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b. Etis (akhlaqiyyah) 

Keistimewaan lain dari marketing syariah, selain karena teistis 

(rabbaniyyah), juga karena ia sangat mengedepankan  masalah akhlak 

(moral, etika) dalam seluruh aspek kehidupan. Pemasaran syariah adalah 

konsep pemasaran yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral dan etika 

tanpa peduli dari agama manapun, karena hal ini bersifat universal. 

Terjadinya kasus Enron Worldcom adalah karena ketiadaan etika 

mengakibatkan perusahaan jatuh. Enron pada masa jayanya terkenal 

sebagai salah satu perusahaan yang paling mampu mencatatkan 

keuntungan terbesar dibandingkan perusahaan pesaingnya. Namun setelah 

diselidiki ternyata keuntungan terbesar tersebut didapat dari mengalihkan 

kerugian yang dimiliki kepada anak-anak perusahaannya sehingga seakan-

akan Enron mampu menghasilkan keuntungan yang besar. Selain itu 

praktik manipulasi laporan keuangan dilakukan untuk mendukung praktik 

keuangan yang ada. Setelah semua terbongkar tidak hanya Enron yang 

hancur akan tetapi kantor akuntan publik dan kantor konsultan hukum 

yang selama ini mendukung Enron turut hancur. 

c. Realistis (al-waqi’iyyah) 

Pemasaran syariah bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, 

antimodernitas, dan kaku. Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran 
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yang fleksibel, sebagaimana keluasan dan keluwesan syariah Islamiyah  

yang melandasinya. Syariah marketer bukanlah berarti para pemasar itu 

harus berpenampilan ala Bangsa Arab dan mengharamkan dasi. Namun 

syariah marketer haruslah tetap berpenampilan bersih, rapi dan bersahaja 

apapun model atau gaya berpakaian yang dikenakan. Sifat realistis 

dikarenakan pemasaran syariah sangat fleksibel dan luwes dalam tafsir 

hukum dan implementasinya terhadap pemasaran syariah.
31

 

d. Humanistis (al-insaniyyah) 

Keistimewaan pemasaran syariah yang lain adalah sifatnya yang 

humanistis universal. Pengertian humanisitis adalah bahwa diciptakan 

untuk manusia agar derajatnya terangkat. Sifat kemanusiaannya terjaga 

dan terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya terkekang dengan paduan 

syariah. Syariah Islam adalah syariah humanistis, diciptakan untuk 

manusia sesuai dengan kapasitasnya tanpa memperdulikan ras, warna 

kulit, kebangsaan, dan status. Sehingga marketing syariah bersifat 

universal.  

Terkait keberhasilan sebuah asuransi  syariah ditentukan oleh marketer 

(agen). Agen merupakan orang-orang yang terikat dengan perusahaan asuransi 
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yang bertindak untuk mencari nasabah, merundingkan ketentuan polis, dan 

melayani para pemegang polis.
32

 

Dalam sebuah praktik asuransi, seorang agen mungkin diangkat oleh 

pihak penanggung. Penugasannya bisa merupakan tugas setengah hari atau 

satu hari penuh. Tugas seorang agen adalah menyebarkan informasi yang 

benar tentang praktik asuransi untuk  menjelaskan kepada masyarakat betapa 

pentingnya memiliki polis asuransi, mengisi formulir permohonan bagi orang 

yang berminat membeli polis, dalam hal ini agen akan menjelaskan tentang 

aturan dan syarat serta sifat polis sebelum pihak pembeli menandatangani 

formulir permohonan.  Agen dapat juga membantu melayani pembayaran dari 

pemegang polis dan menjaga hubungan yang baik antara pelaku dan 

pemegang polis.
33

 

Dalam praktik asuransi, agen bekerja sebagai bagian dari perusahaan 

di mana mereka mempromosikan citra perusahaan. Sehingga mereka harus 

diberi gaji yang akan diambil dari manfaat perusahaan. Dengan kata lain, agen 

berhak untuk berbagi manfaat yang diperoleh dari perusahaan.  Bagi untung 

pada sisi si agen tidak selalu harus sama, tapi bisa bervariasi tergantung 
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kinerja mereka, misalnya berapa jumlah pemegang polis dan kontribusi yang 

mereka kumpulkan kepada perusahaan.
34

 

 

F. Metode Penelitian 

Metode penelitian adalah cara kerja untuk dapat memahami objek yang 

menjadi sasaran ilmu yang bersangkutan.
35

 Adapun metode yang penyusun 

gunakan sebagai acuan untuk menentukan tahapan-tahapan dalam penyusunan 

penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini merupakan kombinasi antara penelitian pustaka 

(library research) yang menggunakan buku-buku dan sumber tertulis lainnya 

sebagai sumber data dan penelitian lapangan (field research), yaitu penelitian 

yang dilakukan di lokasi penelitian dengan mengadakan pengamatan 

fenomena dalam suatu keadaan ilmiah.
36

 Lokasi penelitian ini di Asuransi 

Jiwa Bersama Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta yang terletak di Jln. 

Kolonel Sugiyono Yogyakarta. Adapun pendekatan penelitian ini 

menggunakan metode deskriptif-kualitatif, yaitu metode penyusunannya 

menggambarkan, meringkas berbagai fenomena sosial yang ada di masyarakat 
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dan berupaya menarik realitas sosial itu kepermukaan sebagai ciri, karakter, 

sifat, model, atau gambaran fenomena tertentu. 
37

 

2. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek penelitian adalah sesuatu yang melekat pada variabel penelitian 

dan yang menjadi sentral permasalahan, yaitu para pelaku atau pelaksana 

pemasaran pada Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah Cabang 

Yogyakarta.
38

 Adapun objek penelitian ini adalah  kegiatan pemasaran yang 

dilakukan Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta 

dalam Meningkatkan Jumlah nasabah dan menggaet pasar yang potensial. 

3. Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data adalah cara-cara yang dapat digunakan oleh 

peneliti untuk mengumpulkan data.
39

 Adapun pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu: 

a. Observasi  

Observasi adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan melalui 

suatu pengamatan, disertai dengan pencatatan-pencatatan yang sistematik 

atas fenomena-fenomena yang diselidiki.
40

 

Metode observasi yang digunakan adalah observasi langsung 

(direct observation), yaitu pengamatan dan pencatatan secara sistematik 
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terhadap fokus penelitian yang akan dikaji, yaitu Strategi Pemasaran pada 

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta.
41

  

b. Wawancara  

Dalam wawancara terstruktur peneliti telah menyiapkan instrument 

penelitian berupa pertanyaan-pertanyaan tertulis yang akan ditanyakan 

pada informan. Kemudian untuk mendapatkan informasi yang lebih dalam 

tentang masalah penelitian, maka peneliti juga menggunakan wawancara 

tidak terstruktur (unstructured interview) dan menekankan pada 

pendalaman yang terkait dengan penelitian.
42

 Berdasarkan analisis terhadap 

setiap jawaban dari informan tersebut, maka peneliti mengajukan 

pertanyaan lanjutan yang lebih terarah pada tujuan penelitian. Informan 

dalam penelitian ini adalah Direktur Pemasaran, Kepala Wilayah, Kepala 

Cabang, dan Karyawan AJB Bumiputera Yogyakarta. Di samping sudah 

memiliki pengalaman, beliau-beliau tersebut sudah bisa menjawab 

permasalahan yang ada dalam penelitian ini. 

c. Dokumentasi  

Metode pengumpulan data ini juga dikenal dengan penelitian 

dokumentasi (documentation research), yaitu teknik pengumpulan data 

yang diperoleh melalui dokumen-dokumen.
43

 Dokumen tersebut dapat 
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berupa tulisan, gambar atau karya-karya monumental dari objek penelitian 

yakni perusahaan Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah Cabang 

Yogyakarta. Dokumen-dokumen tersebut antara lain: dokumen sejarah 

singkat perusahaan Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syariah 

Yogyakarta, Visi, Misi dan Tujuan, Struktur Organisasi, serta produk-

produk yang dipasarkan oleh AJB Bumiputera Syariah Cabang 

Yogyakarta. 

4. Teknik Penjamin Keabsahan Data 

Dalam menjaga keabsahan data dilakukan hal-hal sebagai berikut: 

a. Menyediakan waktu secukupnya untuk persiapan penelitian ke 

lapangan, proses rencana kegiatan yang berkaitan dengan temuan 

penelitian yang akan dibahas. 

b. Ketekunan pengamatan (presntion observation), karena informasi dari 

para informan perlu ditinjau secara silang untuk memperoleh informasi 

yang lebih shahih. 

c. Bertanya pada teman sejawat untuk mendapatkan masukan yang 

membantu sempurnanya penelitian. 

d. Pengecekan data secara teliti. 

5. Tekhnik Pengolahan Data 

Setelah data terkumpul, tahapan selanjutnya adalah melakukan 

pengolahan  terhadap data tersebut. Pengolahan data tentunya disesuaikan 
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dengan tujuan dari penelitian yang dilakukan. Berikut ini langkah-

langkahnya. 

a. Editing 

Editing adalah kegiatan yang dilaksanakan setelah selesai 

menghimpun data. kegiatan ini menjadi penting kenyataanya bahwa 

data yang terhimpun kadangkala belum memenuhi harapan peneliti, 

ada di antaranya kurang atau terlewatkan, tumpang tindih, berlebihan 

bahkan terlupakan. Oleh karena itu, untuk menentukan langkah 

pertama, peneliti melakukan penelitian kembali atas data-data yang 

telah diperoleh, baik data primer maupun data sekunder, dengan tujuan 

apakah data-data tentang penelitian tersebut sudah mencukupi untuk 

memecahkan permasalahan yang sedang diteliti atau belum, untuk 

mengurangi kesalahan serta kekurangan data dalam penelitian, dan 

berusaha meningkatkan kualitas data penelitian. 

b. Klasifikasi Data 

Agar penelitian ini lebih sistematis dan untuk menghindari 

pengulangan pembahasan terkait dengan data yang diperoleh, maka 

klasifikasi atau kategori ini memberikan kemudahan dari banyaknya 

bahan yang didapatkan. Oleh karenanya kemudian peneliti 

mengumpulkan data-data yang diperoleh tersebut dan selanjutnya 

memilih mana data yang akan dipakai sesuai dengan kebutuhan. 
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c. Verifikasi data 

Mengecek kembali kebenaran data yang kita peroleh agar hasil 

dari penelitian sehingga data benar akurat. Sama dengan yang 

sebelumnya, verifikasi merupakan langkah ketiga yakni pengecekan 

ulang terhadap data-data yang telah diperoleh, agar akurasi data yang 

telah terkumpul itu dapat diterima dan diakui kebenarannya oleh 

segenap pembaca. 

d. Concluding  

Langkah terakhir adalah concluding yaitu pengambilan 

kesimpulan dari data-data yang telah diolah untuk mendapatkan suatu 

jawaban. Di mana penelitian sudah menemukan jawaban-jawaban dari 

hasil penelitian yang dilakukan. Penelitian, pada tahap ini membuat 

kesimpulan-kesimpulan atau menarik poin-poin penting yang 

kemudian menghasilkan gambaran secara ringkas, jelas dan mudah 

dipahami. 

6. Analisis Data. 

Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif, yaitu pendekatan yang 

memungkinkan dilakukan pencatatan dan analisis data penelitian dengan 

menggunakan logika induktif. Di samping itu juga dilakukan kajian isi 

(content analysis) terhadap asuransi. 
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7. Finalisasi Hasil Penelitian 

Data yang diperoleh dari penelitian dianalisis secara kualitatif dan 

dibandingkan dengan fakta yang terjadi dalam praktik dengan teori yang 

diperoleh dalam perpustakaan. 

Untuk menjawab permasalahan yang diangkat dalam penelitian 

tersebut analisis kualitatifnya didasarkan pada data sekunder dari penelitian 

kepustakaan dengan didukung oleh data primer hasil penelitian di 

lapangan. 

 

G. Sistematika Pembahasan 

Sistematika penyusunan sengaja dibuat untuk mempermudah pembaca 

dalam melihat bagian-bagian secara lebih rinci. Penyusunan mempermudah 

pembagian penelitian ini menjadi tiga bagian, yaitu: bagian awal, bagian isi, dan 

bagian akhir. 

Bagian awal dari tesis ini memuat pengantar yang di dalamnya terdiri dari 

halaman judul, pernyataan keaslian, nota pembimbing, halaman pengesahan, 

motto, kata pengantar, transliterasi, abstrak dan daftar isi. 

Adapun bagian isi dari tesis terdiri dari lima bab, yakni mengenai 

gambaran yang muncul dari tiap-tiap bab. Hal itu dapat penyusun paparkan 

sebagai berikut: 

Bab I pendahuluan, yang meliputi latar belakang masalah sebagai alasan 

penelitian ini dilakukan di asuransi secara umum, dan di Asuransi jiwa bersama 
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bumiputera syariah cabang yogyakarta, rumusan masalah atau fokus penelitian 

yakni mengungkapkan bagaimana strategi pemasaran syariah yang dijalankan 

asuransi syariah dan bagaimana penerapan pemasaran tersebut. Kemudian 

dipertegas dalam bagian selanjutnya yakni tujuan penelitian sebagai alasan 

mengapa fokus penelitian dilakukan, kajian pustaka yang di dalamnya membahas 

analisis dan perbandingan dengan fokus-fokus penelitian terdahulu yakni dalam 

rangka membandingkan teori dan tujuan yang dilakukan dalam penelitian ini 

serta mencari perbedaan yang nyata agar tidak terjadi plagiasi serta mampu 

menambah khazanah keilmuan bagi publik, diteruskan dengan kerangka teori 

yang berisis tentang teori dasar yang digunakan yang nantinya akan dijelaskan 

secara detail dalam bab II dan bab IV, dalam penelitian ini kerangka teori yang 

digunakan adalah teori pemasaran, teori pemasaran syariah pada asuransi syariah 

dan peran tenaga pemasar (marketer) dalam sebuah perusahaan. 

Bab II kerangka teoritis yang berkaitan dengan tinjauan umum tentang 

pengertian asuransi syariah, sejarah asuransi syariah, landasan hukum asuransi, 

jenis-jenis asuransi syariah, prinsip-prinsip asuransi syariah, manfaat asuransi 

syariah. Selanjutnya tinjauan umum tentang pengertian strategi, pengertian 

pemasaran, pengertian strategi pemasaran. Serta teori sistem agency yang 

meliputi: pengertian agen, tata pelaksanaan kerja agen,  tugas-tugas agen, 

kegiatan operasional agen,  kode etik agen, rencana promosi jasa asuransi jiwa, 

dan penutupan dan laporan penjualan. 
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 Bab III, berisi gambaran umum lokasi penelitian yaitu asuransi jiwa 

bersama bumiputera syariah cabang yogyakarta, yang meliputi sejarah 

berdirinya, visi dan misi asuransi, filosofi pendiriannya, struktur organisasi, 

produk-produk yang ditawarkan, tingkat pertumbuhan AJB bumiputera syariah 

cabang yogyakarta dan strategi pemasaran di AJB bumiputera syari’ah 

yogyakarta.  

Bab IV, Merupakan pokok dari penelitian ini yaitu analisis dari Strategi 

Pemasaran Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera Syari’ah Cabang Yogyakarta 

dengan menggunakan metode yang diterangkan sebelumnya. Selanjutnya 

Mekanime Sistem Agency Sebagai Strategi Pemasaran AJB Bumiputera Syariah 

Cabang Yogyakarta untuk meningkatkan jumlah nasabah. Kemudian Analisis 

Efektivitas Penerapan Sistem Agency di AJB Bumiputera Syariah Cabang 

Yogyakarta. 

Bab V penutup, yang terdiri dari kesimpulan dan saran-saran yang terkait 

dan relevan dengan penelitian yang dikaji. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan analisis penulis kemukakan pada bab sebelumnya, maka 

dapat disimpulkan beberapa hal, yaitu: 

1. Strategi pemasaran yang dijalankan di Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 

Syariah Cabang Yogyakarta mulai sejak berdirinya sampai sekarang adalah 

menggunakan sistem agency. Dimana  agen yang mendistribusikan produk-

produk AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta kepada masyarakat. 

Sebelum melaksanakan pemasaran AJB Bumiputera Syariah Cabang 

Yogyakarta mempersiapkan agen sebanyak-banyaknya. Upaya yang 

dilakukan untuk mempersiapkan agen-agen baru dengan, merekrut, dan 

melatih, dan memasarkan  melalui pendekatan ke tokoh-tokoh agama, takmir 

mesjid, ke sekolah-sekolah, dan lembaga perbankan.  

2. Penulis menyimpulkan bahwa AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta 

dalam strategi pemasarannya menggunakan sistem agency, di mana seorang 

agen langsung melakukan prospekting langsung dengan beberapa langkah 

untuk memasarkan asuransi syariah dengan melakukan pendataan, pemasaran, 

pelayanan, penutupan dan laporan penjualan. Dari langkah-langkah ini 

menjadi acuan utama bagi agen dalam menjalankan tugas dan kewajiban 
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sebagai penompang organisasi perusahaan agar sesuai dengan tujuan 

perusahaan AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta. 

B. Saran-Saran 

1. AJB Bumiputera Syariah Yogyakarta terus meningkatkan kinerja perusahaan 

dalam segala hal, khususnya dalam meningkatkan kinerja agen. Sehingga 

perusahaan dapat mempertahankan usahanya di tengah persaingan yang 

semakin ketat. 

2. Melihat kendala yang dihadapi AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta 

pada saat sekarang yaitu kurangnya Sumber Daya Manusia (SDM). Oleh 

karena itu, hendaknya AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta lebih 

memfokuskan mencari agen yang sebanyak-banyaknya terlebih dahulu dari 

pada memasarkan produk-produk AJB Bumiputera Syariah Cabang 

Yogyakarta agar lebih mudah mendapatkan pangsa pasar yang lebih luas. 

3. Hendaknya yang menjadi agen AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta 

memiliki latarbelakang pendidikan syariah, sehingga di dalam memasarkan 

produk-produk AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta terhindar dari 

unsur-unsur yang dilarang syariah seperti maysir, garar, dan riba 

(MAGHRIB). Dengan demikian dapat  menyakinkan para calon nasabah agar 

melek kepada asuransi syariah dan merasa wajib menggunakan jasa asuransi 

syariah di dalam kehidupan nyata. 

4.  Selain strategi pemasaran seperti sistem agency, AJB Bumiputera Syariah 

Cabang Yogyakarta perlu membuat strategi lain yang dapat meningkatkan 
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penjualan produk sehingga diminati oleh masyarakat dengan pencapaian 

target yang cemerlang. Melihat saat ini persaingan yang sangat ketat dalam 

perekonomian khususnya di Indonesia yang mendesak bagi perusahaan-

perusahaan untuk berinovasi dengan produk dan pelayanannya, begitu juga 

bagi pihak AJB Bumiputera Syariah Cabang Yogyakarta sudah semestinya 

meningkatkan kinerja karyawan dan berinovasi terhadap produk-produk 

dengan mengembangkan strategi-strategi baru sehingga dapat memberikan 

kontribusi perkembangan ekonomi syariah secara global.  
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