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ABSTRAK

Strategi Pemasaran Asuransi Syari’ah Dan Pengaruhnya Terhadap
Penjaringan Nasabah

(Studi Pada PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta)

Maraknya perusahaan asuransi yang mencatumkan kata syariah yang
sedang trend memicu keingintahuan peneliti tentang bentuk strategi pemasaran
yang bersesuaian antara kata syari’ah tersebut dengan pelaksanaan strategi
pemasaran yang di terapkan oleh PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta sebagai sebuah lembaga asuransi yang sudah sejak awal diniatkan
sebagai pelaksana ekonomi yang islami.

Berdasarkan permasalahan yang di rumuskan di atas, maka tujuan yang
hendak di capai dalam penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan, menilai dan
mengkaji bentuk strategi penjualan yang di/terapkan olech PT. Asuransi Bangun
Askrida ULS Cabang Yogyakarta,

Penelitian ini termasuk kategori penelitian, kancah atan lapangan, dalam
hal penelitian ini adalah bentuk (mendiskripstkan, menilai dan mengkaji bentuk
strategi pemasaran yang di terapkan oleh, PT. Asuransi Bangun Askrida ULS
Cabang Yogyakarta. Bersifat degskripsi analitik} dengan teknik pengambilan
sampel yaitu purposive sample atau sampel\bertujuan. Data dikumpulkan dengan
teknik wawancara dan dokumentasi; menggunakan pendekatan korelasi. Data
dianalisis dari perspektif sosiologi, hukum) Islam’ menggunakan teknik analisa
kualitatif.

Hasil penelitian‘menggunakan-bahwa Strategi pemasaran.yang diterapkan
PT. Asuransi Bangun Askrida ULS" Cabang™Yogyakarta"terdeskripsi dalam
pelaksanaan FDS (Field Development ,System) ) yang di lakukan secara
berkesinambungan menyangkut_masalah“mental kerja yang terpengaruh oleh
banyak faktor baik dari dalam maupun lnar, dan bersifat temporer. FDS
mempunyai pengaruh [tethadap kiderja| SDM.yang harus/dijaga karena pekerja
berhadapan langsung dengan—konsumen yang-belum tenfu ‘memberikan respon
yang menjaga performa mereka untuk tetap syar’i. Kesadaran bahwa mereka
adalah marketing yang sekaligus membawakan nilai islami menentukan strategi
pemasaran harus selalu di perbaharui menggunakan FDS.

Strategi pemasaran PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta yang bertujuan membentuk sosok pekerja yang professional dan
bertanggung jawab terdiri dari Performance Review And Planning (PRP)
Infividual Instruction and Drill (IID), Field Observation and Demonstration.
(FOD) dan Group Instruction and Drill (GID).

Pemasaran yang diterapkan oleh PT. Asuransi Bangun Askrida ULS
Cabang Yogyakarta, berdasarkan teori yang dipaparkan oleh Yusuf Qardhawi,
sudah sesuai dengan etika penjualan dalam Islam.
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ABSTRACT
Sharia Insurance Marketing Strategy And Customer Influence Networking

(Study on PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta)

The rise of the insurance companies that carry Islamic word that is a trend
sparked researcher's curiosity about the corresponding form of marketing strategy
among the Shariah said with the implementation of marketing strategies applied
by PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta as an insurance agency
that has been since the early implementers intended as an Islamic ¢conomy.

Based on the problems formulated above, the objectives to be achieved in
this research is to describe, assess and analyze the form of sales strategies applied
by PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta.

This study categorized the“arena or field research, in the case of this study
is to describe the shape, assess and anal§zeithe form marketing strategies applied
by PT. Asuransi Bangun Askridaj ULS “Cabang Yogyakarta. Is analytical
description, with purposive sampling technique/that aims sample or samples. Data
were collected by interview and-documentation, [tsing the correlation approach.
Data were analyzed from the Zperspective of’Islamic law sociology using
qualitative analysis techniques.

The results using that marketing strategy implemented by PT. Asuransi
Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta in the implementation of the
Yogyakarta branch of the FDS (Field Development System) will be undertaken on
an ongoing basis regarding the, work-of mental‘problems affected-by many factors
both inside and oftside, and is t€mporary. FDS 'has an influence on the
performance of human resourg¢es should sbe maintained for workers dealing
directly with consumers who«do not. necessarily ‘respond to maintain their
performance remains Sharai. Awareness that they are marketing as well as
bringing Islamic values“determiné the“marketing.strategy should always be
updated using the FDS.

Marketing strategy. PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta that aims to form the figure of professional workers and responsible
consisting of Performance Review And Planning (PRP) Infividual Instruction and
Drill (IID), Field Observation and Demonstration. (FOD) and Group Instruction
and Drill (GID).

Marketing applied by PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta, based on the theory presented by Yusuf Qardawi, is in conformity
with Islamic ethics in sales.
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Setiap kedipan mata, setiap |desahan/nafas, setiap lantunan ucap, ijinkan
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berhenti untuk senantiasa belajardan itiba /yang telah di sampaikan.
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BAB1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Kegiatan ekonomi pada dasarnya adalah kegiatan manusia untuk
memenuhi kebutuhan hidupnya secara layak, baik dalam bentuk pruduksi,
konsumsi, distribusi maupun kegiatan-kegiatan lainnya. Bagi kaum muslimin,
kegiatan ini merupakan bagian yang tidak terpisahkan dan tugasnya sebagai
khalifah dan ibadah kepada’Allah SWT. Karena itu kegiatan tersebut harus
dilandasi dan diikat oleh nilai dan"prinsip yang terdapat dalam al-Qur’an dan
Sunnah Rasul.'

Seiring dengan perkémbangan,zaman| yang semakin pesat, kegiatan
ckonomi pun mengalami perkembangan. Fidak ketinggalan juga ekonomi
Islam. Sudah sepatutnya kita bersyulur kepada. Allah, SWI,.di tengah-tengah
berbagai krisis yang melanda masyarakat dan bangsa kita, kegiatan ekonomi
syariah memperlihatkan tafda-tanda’yang ‘cukup menggembirakan, walaupun
masih dijumpai berbagai kekurangan dafr kelemaham, Tanda-tanda tersebut
antara lain dengan tumbuh dan berkembangnya lembaga-lembaga keuangan
syariah, seperti bank-bank syariah, asuransi syariah, BPR syariah, BMT,

maupun lembaga-lembaga keuangan lainnya serta timbulnya kesadaran

! Didin Hafidhuddin, “Islam Aplikatif”, Cet. Ke-1, Jakarta: Gema Insani press, 2003



kolektif untuk membangun dan mengembangkan ekonomi Islam secara
bersama-sama.’

Seperti yang telah disebutkan di atas, salah satu lembaga keuangan
yang semakin menjamur adalah asuransi syariah. Setelah perbankan syariah
berkembang, asuransi syariah ikut mekar. Pada awal kemunculannya, satu-
satunya pemain asuransi yang menawarkan produksi halal di Tanah Air baru
Asuransi Takaful.?

Ketua Umum Asogiasi AsuransiSyariah Indonesia ( AASI), M.
Syakir Sula menyebutkan, ada tigal)perusahaan asuransi konvensional yang
kini sedang menjajaki konversiimenjadi perusahaan asuransi syariah penuh.
Prospek dan peluang asuransi syariah sangatmenjanjikan. Banyak perusahaan
asuransi konvensional yang- tertarik untnk-membuka cabang syariah. Tahun
2012 ada 40 perusahaan asuransi yang membuka cabang syariah, yang terdiri
dari 20 AstransiJiwa dan/20.Asuransi Umaurf. Dipérkirakan di tahun 2013
akan bertambah perusahaanemembuka cabang, syariah. Jika ini benar-benar
terjadi, maka pangsa pasar asuransi syariah di Indonesia akan meningkat.
Dan diperkirakan pada seat tahun 2014 ‘para pemain di bisnis asuransi syariah

akan bakal bertambah lagi.*

2 Ibid., hal 31-32
* M. Luthfi Hamidi, “Jejak-Jejak Ekonomi Islam”, Cet. Ke-1, Jakarta: Senayan Abadi

Publishing, 2003 hal 239

4 Infobank, “The Best Sharia Finace 2012", Edisi Khusus: Jakarta PT. Infoarta Utama,
2012 hal 88



PT. Asuransi Bangun Askrida Syariah merupakan Cabang Perusahaan
PT. Asuransi Bangun Askrida, mau tidak mau juga akan mendapat pesaing-
pesaing baru yang tangguh. Mereka harus lebih cermat dan lihai agar para
nasabah terkesan dan tertarik untuk mengasuransikan di perusahaan mereka.
Dalam hal ini bagian marketing (Pemasaran) sangatlah berperan penting.
Mereka harus lebih kreatif dalam menciptakan srategi pemasaran agar produk
yang ditawarkan dapat dipercaya dan dikonsumsi oleh konsumen tanpa harus
berlebih-lebihan. Apalagi Negara-negara barat mulai melirik bisnis asuransi
syariah karena prinsip tolong-menolong yang-diterapkan di dalamnya.

Pertanyaan yang ntancul, ‘apakah (perusahaan asuransi sekedar
mencantumkan kata syariah agar memperoleh nasabah sebanyak-banyaknya,
namun masih melakukan —pemasaran yang sifatnya konvensional.
Berdasarkan persoalan di atas; maka-penyusan tertarik untuk meneliti dan
mengkaji lebih jauh mengenaipstrategispemasaran-yang diterapkan oleh PT.
Asuransi Bangun Askrida Unit Layanan Syariah Cabang Yogyakarta agar
dapat tetap bertahan dan semakifi berkembang di tengah persaingan yang

semakin ketat ini, tanpa harus meninggalkan etika)bisais'dalam Islam.

. Pokok Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, yang

menjadi pokok masalah dalam penelitian ini adalah:

1. Bagaimana strategi pamasaran yang diterapkan oleh PT. Asuransi

Bangun Askrida dan pengaruhnya terhadap penjaringan nasabah?



2. Apakah pemasaran yang diterapkan di PT. Asuransi Bangun
Askrida Unit Layanan Syariah Cabang Yogyakarta sudah sesuai
dengan etika pemasaran dalam Islam?

C. Tujuan dan Keganaan Penelitian
1. Tujuan Penelitian

Berdasarkan permasalahan yang dirumuskan di atas, maka tujuan

yang hendak dicapai dalam penelitian ini adalah

a. Untuk mendeskripsikan bentuk strategi pemasaran yang
diterapkan oleh PT.gAsuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta

b. Untuk menilai dan mengkaji p¢masaran yang diterapkan oleh
PT. Asuransi Bangun Askrida-ULS Cabang Yogyakarta

2. Kegunaan Penelitian

Hasil studi ini diharapkan berguna, setidakfiya énfuk dua hat:

a. Kegunaan, teeritis, yaitu memberikan sumbangan pemikiran
bagi pengembangan Ekonomi Islam dan dapat menjadi
rujukan penélitian berikutnya, terutaiiid dalam bidang asuransi
Islam.

b. Kegunaan praktis, yaitu membantu pihak-pihak yang ingin
mengetahui dan mengkaji lebih dalam tentang pemasaran yang
dilakukan oleh PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang

Yogyakarta.



D. Telaah Pustaka

Seiring dengan semakin banyaknya perusahaan asuransi syariah yang
berdiri, semakin banyak pula karya tulis yang membahas atau mengkaji
masalah asuransi syariah, begitu juga dengan Asuransi Umum (general
insurance). Penelitian yang telah dilakukan mengenai Asuransi yang
penyusun jumpai membahas tentang operasionalisasi PT. ATK Supervisi
Yogyakarta. Penelitian itu meliputi sejarah dan pengertian asuransi, syarat-
syarat umum perjanjian asuransi, jenis=jenis-produk dan ketentuan klaim serta
dananya yang kemudian dianalisis(idari segi| mekanisme pengelolaan dana

klaim ditinjau dari perspektif astiransi Jsfam.’

Dalam Tesis Achmad Marzuki, -L¢, meneliti tentang Analisis
Efektifitas Strategi Pemasaran/| Asuransi Takaful Keluarga yang membahas
evaluasi terhadap strategi pemasaran yang diterapkan, melakukan analisis
terhadap kekuatan, kelemahan,. peluang,”dan’ ancaman..terhadap produk
Asuransi yang dimiliki|pada PT. Afsuransi Takaful Keluarga. Pendekatan
yang digunakan pdalam=~menganalisis=permasalahan strategi pemasaran

tersebut adalah menggunakan analisis kuantitatif dengan alat analisis strategic

dan matrik SWOT.

S Arum Zakiyah, “ Pelaksanaan Asuransi Takaful Keluarga Di PT. Asuransi Takaful
Keluarga Supervisi Yogyakarta,” Skripsi tidak diterbitkan, Fakultas Syariah IAIN Sunan Kalijaga
Yogyakarta: 1997

5 Achmad Marzuki, Le, “dnalisis Efektifitas Strategi Pemasaran, Asuransi Takaful
Keluarga” Tesis tidak diterbitkan, Perpustakaan MSI UII Yogyakarta: 2003



Penyusun juga menemukan penelitian dalam bentuk tesis, yang
disusun oleh Arief Syantoso dengan judul Analisis Figih Kevangan terhadap
Asuransi Deposito pada perbankan Syariah di Indonesia, Studi terhadap PP
NO 39 tahun 2005 tentang Lembaga Penjaminan Simpanan pada bank
Syariah. Pembahasan dalam tesis tersebut adalah pentingnya Asuransi
deposito adalah untuk mengatasi risiko bank terhadap irrational run terhadap
bank dan systemic risk, membantu memobilisasi tabungan untuk kepentingan

investasi.’

Winaldi dalam tesishya ménulissjudul Asuransi Modern, Telaah atas
Pemikiran Afzalurrahman,| yaittsmembahas“pemikiran Afzalurrahman yang
tertuang dalam Economic Doctrines of Islamic tentang asuransi, merupakan
penelitian kepustakaan, menggunakan'pendekatan normatif, hasil penelitian
ini menunjukan bahwa asuransi modern pada prakteknya mengandung unsur
yang terlarang’ dalam agamas..yaitih riba) | maisiry=gharar, jahalah dan

eksploitasi.®

Karya ilmiahNain seperti difitulis“oletryHamid, Hisan yang berjudul
“Asuransi Dalam Hukum Islam” yang menguraikan bahwa asuransi
konvensional tidak bisa lepas dari unsur riba, gharar dan judi. Demikian pula
halnya dengan Murtada Mutahari, dalam bahasanya yang lebih menitik

beratkan pada masalah akad, karena akad dalam asuransi merupakan akad

7 Arief Syantoso, “Analisis Figih Keuangan terhadap Asuransi Deposito pada perbankan
Syariah di Indonesia, Studi terhadap PP NO 39 tahun 2005 tentang Lembaga Penjaminan
Simpanan pada bank Syariah, Tesis tidak diterbitkan, Perpustakaan MSI UII Yogyakarta: 2008

8 Winaldi, “dsuransi Moderen”, Telaah atas Pemikiran Afzalurrahman, Tesis tidak
diterbitkan, Perpustakaan MSI Ul Yogyakarta: 2008



yang tersendiri yang tidak sama dengan akad damen yaitu akad

pertanggungan tentang jaminan utang piutang.’

Sedangkan dalam kepustakaan penelitian penulis menelaah beberapa
penelitian, yaitu oleh Ahmad Bunyan Wahab yang membahas tentang
bagaimana perbandingan hukum asuransi serta membandingkan metode

dalam istinbat hukum asuransi.'

Faridatul Fauziah meneliti tentang “Pelaksanaan Ibadah Haji melalui
Asuransi (studi Komparatif antara Asuransi takaful dan konvensional)
didalam penelitiannya penulis hanyasmenyoreti masalah perbandingan antara
asuransi takaful dan asuransi komvensional| dalam berhaji, aspek yang
ditekankan yaitu apakah hukumnya/dan bagaimana system operasionalnya.'!
Ditempat yang sama, Abdullah;./meneliti tentang “Asuransi Jiwa
Konvensional dalam  hukum _lslam;. Pro. kontra di_kalangan Ulama dan

Asuransi takaful sebagai Alternatif di Indonesia. Disimi penulis lebih

9 Muriada Muttahari, “Ar-Riba wa Ar-Ta'min”, alih bahasa Irwan Kurniawan, Bandung;:
Pustaka Hidayah 1995

® Ahmad Buyan Wahab, “Asuransi Dalam Pandangan Muhammadiyah dan Nahdlatul
Ulama: Telaah atas Perbandingan Penerapan Istinbat Hukum Islam”, tesis Pascasarjana,
Yogyakarta: IAIN Sunan Kalijaga, 2600

11 poridatul Fauziah, “Pelaksanaan Ibadah Haji Melalui Asuransi (Studi Komparatif
antara Asuransi Takaful dan Konvensional)”, Tesis Program Pascasarjana Hukum, Yogyakarta:
UIL, 1998



meneckankan argumentasi yang dikemukakan ulama seputar asuransi dan

mencari suatu alternatif asuransi yang cocok di berlakukan di Indonesia.'?

Aminah Chaniago dalam “Studi Komparatif Asuransi Jiwa,
Konvensional dan takaful dalam perspektif Ekonomi Islam™ kajian utama

dalam tesis tersebut adalah masalah tata pelaksanaan asuransi jiwa saja."

M Asep Hamdani dalam Asuransi Jiwa Menurut Sistem Asuransi
Konvensional dan Sistem Asuransi takaful (sebuah kajian Perbandingan)”,
yang menjelaskan perbandingan antara Zasuransi konvensional dengan
asuransi takaful. Perbandingan yangdikemukakan terletak pada prinsip dasar,

sistem operasional pengelolaan, biaya dan prf:mi.14

Muktamad Agus Aemandalam penelitiannya yang menyoroti masalah
jaminan yang diberikan bagi nasabah asuransi jiwa yang lebih menekankan
pada mekanisme “pelaksanaan..jaminan..pada |Kontrak “asuransi yang di

fokuskan pada asuransi jiwa:"’

12 Abdullah, “Asuransi Jiwa Konvensional Dalam Hukunt Islam; Pro kontra di kalangan
Ulama dan Asuransi takaful sebagai Alternatif di Indonesia”, Tesis Program Pascasatjana
Hukum, Yogyakarta: UIL, 2000

13 Aminah Chaniago, “Studi Komparaif Asuransi Jiwa, Konvensional dan Takaful dalam
Perspektif Ekonomi Islam”, Tesis Yogyakarta: MSI Ull, 1999

18 M Asep Hamdani, “Asuransi Jiwa Menurut Sistem Asuransi Konvensional dan Sistem
Asuransi Takaful (Sebuah Kajian Perbandingan)”, skripsi, Yogyakarta: [AIN Sunan Kalijaga
1997

5 Muktamad Agus Aeman, “Tinjauan Hukum Islam Terhadap Jaminan Asuransi
Sebagai Pelunasan Kredit Nasabah Meninggal Dunia di Bringin Cabang Majenang-Cirebon”,
skripsi, Yogyakarta: IAIN Sunan Kalijaga, 1998



Muhammad Muslehuddin dalam “Insurance and Islamic Law” yang
menjelaskan tentang aspek sejarah asuransi, dan membandingkan dengan
hukum Islam khususnya dalam masalah transaksi dan juga memaparkan
rumusan asuransi islam.'® KH Ali yafi menulis masalah asuransi yang
memuat tentang tujuan diadakannya asuransi, serta mengupas berbagai
pendapat ulama, dalam menyikapi permasalahan tersebut Ali Yafi lebih
cenderung untuk bersikap arif dalam menentukan hukumnya agar tidak
terjebak dalam lingkaran-yang ditarang~agama.'” Fuad Moch Fahruddin
nembicarakan masalah astransigiang dirangkum dalam soal jawab seputar
asuransi, ia mengupas| nenmit péngertian tiap-tiap masalah asuransi

termasuk juga aspek hukiimnya.'$

Muhammad, dengan/| Bukunya/-ydng berjudul Lembaga-lembaga
keuangan umat Kontemporer. Pada halaman 71-84 secara khusus membahas
tentang astransi takaful’’ Hamzah Ya'qub dalam/bukunyalkode Etik Dagang
Menurut Islam, membahas-tiwayat 4suransi dan hukumnya. Ahli-ahli hukum

Islam modern, mampaknya pendapat mercka~terbagi dua dalam menetapkan

16 Muhammad Muslehuddin, “Insurance and islamic Law ™ alih bahasa Wardana, Jakarta;
Bumi Aksara, 1997

17 Ali Yafi, "Menggagas Figih Sosial dari Soal Lingkungan Hidup, Asuransi dan
Ukhuwah”, Jakarta; Mizan, 1994

18 puad Moch fahruddin, “Riba Dalam Bank, Koperasi, Perseroan, dan Asuransi’,
Bandung: Al-ma’arif, 1993

1% Muhammad, “Lembaga-lembaga Keuangan Umat Kontemporer”, Yogyakarta: Ull
Press, 2000



hukum asuransi, segolongan menetapkan haram dan sebagian menetapkan

membolehkan.®®

Penyusun juga mempunyai penelitian dalam bentuk sekripsi ditempat
yang sama. Yaitu PT. ATK Supervisi Yogyakarta, sekripsi tersebut berjudul “
Prinsi_prinsip Syariah dalam mekanisme pemasaran produk PT. ATK
Supervisi Yogyakarta”, yang ditulis oleh Nelly Alfiany syam. Pembahasan
dalam sekripsi tersebut adalah mekanisme pemasaran produk PT. ATK
Supervisi Yogysksrts, m¢liputiosejaralt dan\ tujuan berdirinya PT. ATK
Supervisi Yogyakarta, perigertiai danystriktur organisasi asuransi takaful
keluarga, produk-produk, serta‘promesi”preduk, pengelolaan konsultan dan
kegiatan operasional konsulfan dalam|pemasaran produk PT. ATK Supervisi
Yogyakarta.”!

Segi tempat, objek penelitian dan tujuan hukumnya adalah hal-hal
yang membedakan objekvpernbahasampenyususn denganwabjek pembahasan
tesis sebelumnya. Penyusunm, lebih gnemfokuskan penelitian pada strategi
pemasaran yangy diterapkan ,PT jAsunansi Bangun,Askrida ULS Cabang
Yogyakarta dalam perspektif sosiologi hukum Islam.

Saat ini banyak kita jumpai artikel-artikel, makalah-makalah atau

bahkan buku-buku yang membahas mengenai asuransi Syariah. Satu buku

2° Hamzah Ya'qub, “Kode Etik Dagang Menurut Islam"”, Bandung, Diponegoro, 1984

1 Nelly Alfiany Yuniar Syam, “Prinsip-Prinsip Syariah Dalam Mekanisme Pemasaran
Produk PT. Asuransi Takaful Keluarga Supervisi Yogyakarta, " Skripsi tidak diterbitkan, Fakultas
Syariah IAIN Sunan Kalijaga Yogyakarta: 2001
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yang sangat menarik yang ditulis oleh Direktur Pemasaran Takaful Group
sekaligus ketua Umum AASI, M. Syakir Sula, yang berjudul “Asuransi

1.2 Di dalamnya lengkap

Syariah (Life and general): Konsep dan Operasiona
dibahas mengenai asuransi syariah dan operasionalnya. Di dalam sub bab
buku tersebut, dibahas tentang larangan promosi-sebagai salah satu strategi
penjualan atau pemasaran yang berlebih-lebihan, yang akhirnya akan sampai
pada akhir tingkat kebohongan dan menyembunyikan kekurangan serta cacat
barang agar bisa memberikan-pengaruh-dan.melahirkan konsumerisme bagi
customer, karena hal ini akan' mengurangi nifai keberkahan?

Sepanjang pengetahuian penyususn, belum ada literatur yang secara
khusus membahas mengenai-strategi/ pemasaran asuransi umum yang disertai
dengan data hasil penelitian—di“lapangan—khususnya pada PT. Asuransi
Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta.

E. Kerangka Teori

Perbuatan manusia gidak boleh,merugikan kepentingan masyarakat.?*

Segala perbuatanya sedapat mungkin bermanfaat bagi lingkungan. Karena

sebaik-baik manusia adalali yang bermanfaatebagi orang lain. Tatanan sosial

yang diajarkan Islam, terutama didasarkan atas ajaran kitab suci Al-Qur’an

2 M. Syakir Sula, “dsuransi Syariah ( life and General): Konsep dan Sistem
Operasional”, Cet. Ke-1, Jakarta: Gema Insani Perss, 2004

23 .
Ibid
24 A. Aziz Salim Basyarahil, “33 Masalah Agama”. Cet, ke-5, Jakarta: Gema Insani
Perss, 1993
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dan Sunnah Rasul? Seluruh isinya mengarah untuk kemaslahatan umat
hingga akhir zaman.

Masyarakat Islam didasarkan pada ekonomi pasar bebas dan
menghormati hak milik pribadi, tapi di pihak lain, Islam bertujuan
mengurangi perbedaan-perbedaan antara golongan kaya dan golongan miskin
dalam masyarakat. Tujuan ini dapat dicapai terutama dengan meratakan
sumber daya. Etika kerja Islam mendorong dan memajukan dedikasi dalam
kerja untuk memperoleh penghidupan—Ekonomi Islam didasarkan atas
keshalihan atau ketaqwaan! Keshalihan Islan?lebih cenderung meratakan dari
pada menumpuk sumber daya.”®

Bentuk-bentuk kegjatan ekopomi yang dikemukanan dalam ajaran
Islam, antara lain:

1. Al-Qur'an mendorong umat Islam untuk menguasai dan
temanfaatkan sektor-sektor (danl Keégiatdn ekchomi dan skala
yang lebih luas-dan, komprehensif, seperti perdagangan, industri,
pertanian, keuangan, jasa, dan sebagainya, yang ditujukan untuk
kemaslahatan-dan kepentingan-befsama.

2. Dalam melakukan kegiatan ekonomi, al-Qur’an melarang umat

Islam mempergunakan caracara yang batil seperti dengan

25 M. A. Mannan, “Teori dan Praktek Ekonomi Islam”, Alih Bahasa M. Nastangin,
Yogyakarta: PT. Dana Bhakti Wakaf, 1997

26 Tlyas Ba-Yunus dan Farid Ahmad, “Sesiologi Islam dan Masyarakat Kenteporer”, Alih
Bahasa Hamid Basyaib, Cet. ke-6, Bandung: Mizan, 1996
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melakukan kegiatan riba, penipuan, mempermainkan takaran,
berjudi, melakukan praktek suap menyuap dan cara-cara batil
lainnya.

3. Al-Qur'an mendorong umat Islam untuk melakukan kegiatan
ekonomi dalam kelembagaan yang rapi, teratur, transparan dan
berkoordinasi, serta bekerja sama dengan sesama umat Islam.”’

Di dalam Al-Qur’an dan Hadis tidak ada satupun ketentuan yang
mengatur secara eksplisit teptang-gsuransi-Oleh karena itu masalah asuransi
termasuk bidang hukum [‘iitikadiyah”, artinya untuk menentukan hukum
asuransi ini halal atau haram masih diperlukan peranan akal pikiran para
ulama ahli fikih melalui jjrifgd.*®

Terlepas dari kontradiksi  pénentuan hukum asuransi. Islam

mempunyai prinsip-prinsip muamalat sebagai berikut:

1. Pada dasarnya segala benfuK.muamalatadalah,_mubah, kecuali
yang ditentukap=lain oleh,Al-Qur’an dan Sunnah Nabi SAW.
Hukum Islam memberi kesempuatan luas perkembangan bentuk
dan ‘macam—rhuamalat baru= Sestiai/ dengan perkembangan

kebutuhan hidup masyarakat.

27 Didin Hafidhuddin, “Islam Aplikatif”, Cet. Ke-1, Jakarta: Gema Insani press, 2003, hal
29-30

28 wWarkum Sumitro, “Asas-4sas Perbankan Islam dan Lembaga-Lembaga Keuangan
Terkait (BMUI dan takaful) di Indonesia”, Cet. Ke-1, Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 1996
hal 166
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2. Muamalat dilakukan atas dasar sukarela, tanpa mengandung
unsur-unsur paksaan. Prinsip ini memperingatkan agar kebebasan
kehendak pihak-pihak yang bersangkutan selalu diperhatikan.

3. Muamalat dilakukan atas dasar pertimbangan mendatangkan
manfaat dan menghindari madarat dalam hidup masyarakat.
Segala bentuk muamalat yang merusak kehidupan masyarakat
tidak dibenarkan.

4. Muamalat dilaksmakan denganmemelihara nilai keadilan. Segala
bentuk muamalat yang pmengandung unsur penindasan tidak
dibenarkan.”

Beberapa prinsip asuransi yang diatur oleh Istam:

1. Dibangun atas dasarketja sama(tg'awun)

2. Asuransi syariah tidak bersifat mu’awadah, tapi tabarru’
mudarabah

3. Sumbangan (taberru’) sama dengan hibah (pemberian), oleh
karena itu haram hukumnya ditarik kembali. Kalau terjadi
peristiwa, makd diselesaikan-meriurut syariah

4, Setiap anggota yang menyetor uangnya menurut jumlah yang
telah ditentukan harus disertai dengan niat membantu demi

menegakkan prinsip wkhuwah

29 Ahmad Azhar Basyir, “Asas-Asas Hukum Muamalat ( Hukum Perdata Islam)”,
Yogyakarta: Ul Perss, 2000
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5. Tidak dibenarkan sescorang menyetor sejumlah kecil uvangnya
dengan tujuan supaya ia mendapat imbalan yang berlipat bila
terkena sesuatu musibah. Akan tetapi ia diberi uang jamaah
sebagai ganti atas kerugian itu munurut ijin yang diberikan
jamaah

6. Apabila vang itu akan dikembangkan, maka harus dijalankan
menurut aturan syar 30

Islam mengharamkan-seluruh-bentuk penipuan. Dalam menjual
suatu produk, Asuransi Umuin Askrida Syarfah memerlukan langkah-langkah
sosialisasi, baik untuk mendapatkan perhafian masyarakat maupun sebagai
upaya mencari masukan demi perbaikan Sistem yang ada. Perlu strategi
pemasaran yang lebih terfokus keépada.upaya untuk memenuhi pemahaman
masyarakat tentang asuransi takaful ketuarpa?’

Terdapat beterapa mama-yangmenjadi~landasampokok bagi pasar

Islam yang bersih, meliputii menegakkan larangan memperdagangkan

barang-barang yang diharamkan, bersikap benar, amanah dan jujur,

mencgakkan keadilan dan/mengharamakan.bunga, mengrapkan kasih sayang

dan mengharamkan monopoli, menegakkan toleransi dan persaudaraan, serta

berpegangan pada prinsip bahwa perdagangan adalah bekal menuju akhirat.”?

3 Agni Alam Awirya dan Joko Tri Haryanto, “ Wacana Asuransi Syariah,” Jumnal
Ekonomi Syariah Muamalah. No. 1. Vol. 3, Januari 2005

31 Heri Sudarsono, “Bank dan Lembaga Keuangan Syariah: Deskripsi dan llustrasi”, cet.
Ke-2, Yogyakarta: Ekonosia, 2004

32 yysuf Qhardawi, “Norma dan Eiika Ekonomi Islam”, Alih Bahasa Zainal Arifin dan
Dahlia Husin, Cet. Ke-1, Jakarta: Gema Insani petss, 1997
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Sebagai umat islam sudah seharusnya segala kegiatan, termasuk
bermuamalah, berkaca pada uswatun khasanah kita, Nabi Muhammad SAW.
Sisi yang cuku menonjol dalam peletakan bisnis Nabi SAW adalah nilai
spiritual, humanisme, kejujuran, keseimbangan dan semangatnya untuk
memuaskan mitra bisnisnya. Beliau telah menjadikan tanhid, keadilan atau
keseimbangan, kehendak bebas dan pertanggungjawaban sebagai dasar
transaksi ekonominya.”

Lembaga keuanga-syariah,—dalam, hal ini asuransi Syariah yang
bergerak di bidang jasa «dan berlabelkan Islam, harus mempunyai etika
pemasaran yang berbeda- dengan glémbaga non syariah lainnya serta
memelihara serta etika |dan akhlak bisnis| yang debenarkan oleh syara,
sehingga mempunyai nitai—lebih, Btika—pemasaran adalah ilmu tentang
bagaimana sebaiknya sikap ~seseorang ketika menjual sesuatu produk.
Seorang agen\atau pegawai mempunya_i Sifdt ideal, Antard lain cermat, hemat,
tepat waktu, tepat janji,rajin, jujur, tggas, berani, prinsipil dan bersih.**

Kode etik yang harus diperhatikan oleh seorang agen, pegawai, atau
karyawan asuransi adalaht

1. Menjunjung tinggi kepercayaan yang diberikan oleh perusahaan

dengan sikap ramah, sopan, tertib dan jujur dalam melaksanakan

33 \1. Hidayat, “Kiprah Managemen dan Efika Bisnis Nabi Muhammad SAW", Jurnal
Ekonomi Syariazh Muamalah, no.2. vol. 2, Oktober 2003

3 | Ketut Sendra, “Panduan Sukses Menjual Asuransi”, Jakarta: Penerbit PPM, 2002, kel
125-127
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tugas atau pekerjaan, serta berusaha dengan kemampuan atau
pengetahuan yang akan meningkatkan kesadaran berasuransi bagi
masyarakat dan mamajukan perusahaan yang diwakili.

. Berjanji tidak melakukan pekerjaan atau tugas rangkap untuk
perusahaan asuransi lainnya

. Mengutamakan kepentingan para pemegang polis dan perusahaan
dengan selalu memberikan pelayanan sebaik-baiknya kepada
pemegang polis-maupurn kepada mereka yang ditujuk untuk
mencrima faidah@suransi

. Menggunakan cara yang layak dan tidak melanggar kode etik
untuk mendapatkan atay menutup calon pemegang polis dan
dengan tegas akan menolak segala cara yang dapat menurunkan
derajat profesi aparat pemasaran asuransi, serta tidak akan
memberikan \ pernyataan-pemyatadn = dan Sjanji-janji  yang
menyimpang darisketentuan,polis yang ada.

. Berusaha meningkatkan kemahiran sebagai seorang agen,
karyawan atau” pegawai dengan “menguasai berbagai hal yang
menyangkut peraturan-pertauran perasuransian, serta terus
menerus menambah ilmu pengetahuan terutama yang menyangkut
bidang asuransi.

. Memberikan keterangan yang benar dan lengkap serta tepat agar
pemegang polis dapat mengambil keputusan yang sesuai dengan

kebutuhan.
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7. Berusaha menjadi suri tauladan dalam tugas maupun sikap
sehaari-hari, serta senantiasa memupuk kerja sama konstruktif
denga rekan-rekan seprofesi

8. Menyadari bahwa apabila melanggar kode etik dapat dikenakan
sanksi pencabutan izin usaha atau lisensi keagenan,”

Jasa adalah produk yang tidak berwujub yang biasanya berupa
pelayanan yang dibutuhkan oleh konsumen, termasuk di dalamnya asuransi.
Pelayanan jasa diutamakan harus—menjaga. mutu, kredibilitas perusahaan
pemberi jasa dan mudah menyesuaikan perkémbangan.’® Suatu bisnis (juga
bisnis asuransi) mempunyai-tafiggunggjawab, di antaranya menghasitkan
produk dengan harga yang murah, mengambil keuntungan secara wajar dan
bisnis tersebut dengan mengatasi“masalah-yang terjadi dimasyarakat, tanpa
memperhatikan apakah bisnis “secara langsung atau pun tidak langsung
menimbulkaf miagalafi jth.”’

Data hasil penelitianstesis ini akan djanalisis dari perspektif sosiologi
hukum Islam. Menurut Scerjono Soekanto; sosiologi hukum adalah suatu
cabang ilmu pengetahuanyang’ secara-analisis ldamempiris mempelajari
hubungan timbal balik antara hukum dengan gejala sosial lainnya. Sejauh

mana hukum itu mempengaruhi tingkah laku sosial dan pengaruh tingkah

* Ibid, hal 123-124
3% Indriyo Gitosudarmo, “Maragemen Pemasaran”, Cet. Ke-1, Yogyakarta: BPFE

Yogyakarta, 1994, hal 183

3 Buchari Alma, “Ajaran Islam Dalam Bisnis”, Bandung: CV. Alfabeta, 1993, hal 101
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laku sosial terhadap pembentukan hukum.”® Sosiologi hukum membahas
pengaruh timbal balik antara perubahan hukum dan masyarakat. Perubahan
hukum dapat mempengaruhi perubahan masyarakat, dan sebaliknya
perubahan masyarakat dapat menyebabkan terjadinya perubahan hukum.*

Studi islam dengan pendekatan sosiologi tentu saja adalah bagian dari
studi sosiologi Agama. Ada perbedaan tentang tema pusat sosiologi agama
klasik dan modern. Dalam sosiologi agama klasik, tema pusatnya adalah
hubungan timbal balik antara agama—dan\masyarakat, bagaimana agama
mempengaruhi pemikiran| dan pemahamain’ keagamaan, Sedangkan dalam
sosiologi agama modern, temay pusatiya-hanya pada satu arah, yaitu
bagaimana agama mempengaruhi|masyarakat. Tetapi pendekatan sosiologi
nampaknya lebih luas dari-konsep sosiologi-agama modern dan lebih dekat
kepada konsep sosiologi agama klasik; yaitu mempelajari hubungan timbal-
balik antara’Agama dan masyarakat.40

Penggunaan pendekatan sosiologi dalam studi hukum Islam dapat
mengambil beberapa tema sebagai berikut:

a. Pengaruh 'Hulkdm*=islam “terhadap-'masyarakat dan perubahan

masyarakat

38 Gudirman Tebba, “Sosiologi Hukum Islam”, Cet.ke-1, Yogyakarta: UII Perss, 2003, hal

9, . .
1bid, Hal ix
40 M1 Amin Abdullah dkk, “Rekonstruksi Metodologi llmu-Hmu Keislaman”, Cet. Ke-1,

Yogyakarta: SUKA-perss, 2003 hal 175-176
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F.

b. Pengaruh perubahan dan perkembangan masyarakat terhadap

pemikiran hukum Islam

c. Tingkat pengamalan hukum agama masyarakat

d. Pola interaksi masyarakat di seputar hukum Islam

e. Gerakan atau organisasi masyarakat yang mendukung atau kurang

mendukung hukum Islam."

Penerapan pendekatan sosiologi dalam studi hukum Islam berguna
untuk memahami secara lebih-mendalam. gejala-gejala sosial di seputar
hukum Islam, sehingga dapat membantu memperdalam pemahaman hukum
Islam doktrinal, baik padal tdtanan hukum 4zaz maupun normatif, dan pada
gilirannya membantu memahami dinamika hikum Islam.*

Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian
Penelitian jini masuk=kategori“penelitianyskangah atau lapangan,
karena data diperolech_dari hasil penelitian langsung di PT. Asuransi
Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta. Data yang diteliti hanya
berupa konsép pemasaran_yang ‘diterapkan) oléh-RT. Asuransi Bangun
Askrida ULS Cabang Yogyakarta.

2. Sifat Penelitian

Sifat penelitian ini adalah deskriptif analitik. Untuk penelitian

deskriptif dimaksudkan untuk memberikan data seteliti mungkin tentang

*! |bid, hal 180-181
%2 |bid, hal 202-203
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manusia, keadaan atau gejala-gejala lainnya.® Sedangkan analitik,
karena hasil penelitian ini akan dilakukan analisis dari perspektif etika
pemasaran dalam Islam.
3. Pendekatan Penelitian
Yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan korelasi,
yaitu hubungan antara strategi pemasaran yang diterapkan PT. Asuransi
Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta dengan mental dan kinerja
SDM
4. Teknik Pengambilan Sampel
Sampel adalah sebagian atau avakil |dari populasi yang diteliti.**
Populasi di sini beranti keseluruhan subjek penclitian.** Dalam penelitian
ini yang menjadi populasi_adalah-strategi| pemasaran yang diterapkan
oleh PT. Asuransi Bangun Askrida 'ULS-Cabang Yogyakarta . Teknik
pengambilan jsampel yang-digunakan-adalah, purposive sample atau
sampel bertujuan, karena di dalam pengambilan sampelnya peneliti
mengambil subyek yang palihg banyak mengandung ciri-ciri yang
terdapat pada populasi.46
Pengambilan sampel dengan teknik bertujuan cukup baik karena

sesuai dengan pertimbangan peneliti sendiri, sehingga dapat mewakili

43 Soerjono Soekanto, “Pengantar Penelitian Hukum”, cet. Ke-3, Jakarta: UI Perss, 1986,
hal 10

% arikunto Suharsini, “Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Prakiek", Edisi Revisi V,
Cet. Ke-12, Jakaria: PT. Rineka Cipta, 2002, hal 109

45 |hid, hal 108
“® |bid, ha! 117
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populasi.*’ Karena strategi pemasaran yang diterapkan di PT. Asuransi

Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta dari tahun ketahun tidak

banyak mengalami perubahan yang berarti maka sampel diambil dari

tahun 2011-2012 sebagai sampel yang berdekatan dengan waktu

penelitian ini.

5. Teknik Pengumpulan Data
a. Wawancara
Wawancara __adalah_suvatu_ dialog yang dilakukan oleh

pewawancara dengan terwawancara untuk memperoleh informasi
sekitar penelitiannyd. Wawancara dilakukan dengan kepada pihak-
pihak yang terkait-dengan pemasaran produk-produk PT. Asuransi
Bangun Askrida ULS-Cabang.Yogyakarta untuk memperoleh data
yang akurat yang-berhubungan -dengan strategi pemasaran yang
diterapkan joleh PT—Asuransi~Bangun Askgida ULS Cabang
Yogyakarta dalam_penelitian_ini penyusun melakukan wawancara
dengan Bapak Syaifudin Handayani, SE sebagai Kepala Cabang PT.
Asuransi | Bangun/' Askrida “Yogyakarta| dan\ pegawai di bagian
pemasaran.

b. Dokumentasi

Yaitu mencari data mengenai hal-hal yang variabel yang

berupa catatan, transkip, buku, surat kabar, majalah, prasasti, notulen

47 |bid, hal 118
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rapat, dan sebagainya.”® Dokumen yang dikumpulkan mengenai hal-
hal yang berhubungan dengan masalah yang diteliti, yaitu brosur-
brosur produk, situs Askrida, modul pengetahuan dasar Askrida, dan
hand out yang dikirim melalui email.
6. Teknik Analisis Data

Data yang lebih diperoleh dari hasil penelitian, yang berupa hasil
wawancara dari dokumen-dokumen dikumpulkan dan dianalisis dengan
menggunakan analisis ~leualitatif—yaitu menganalisis data tanpa
mempergunakan perhitungan angka-arigka melainkan mempergunakan
sumber informasi yang’ relevam, séhingga gejala yang diteliti dapat
dimengerti dan dipahami. Data yang terkumpul akan dianalisis dengan
teknik deduktif dan induktif*Deduktif-yaitu pembahasan tentang etika
pemasaran perusahaan  secara umum  dikhususkan dalam praktek
pemasafan| PT, JAsurapsi~Badgtn AskridayWL8$, Cdbang Yogyakarta.
Iduktif yaitu pembahasan praktek pemasaran PT. Asuransi Bangun
Askrida ULS Cabang Yogyakarta secara khusus kemudian ditarik

kesimpulan dari etika-pcmasaran perusahaan’secara umum.

G. Sistematika Pembahasan
Dalam penulisannya penelitian ini dibagi ke dalam lima bab, setiap
bab terdiri dari beberapa sub bab, yaitu:

Bab Pertama berisi pendahuluan yang meliputi latar belakang

masalah, pokok masalah, tujuan dan kegunaan penefitian, telaah pustaka,

“*2 |bid, hal 206
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kerangka teoretik, metode penelitian dan sitematika pembahasan untuk
mengarahkan kepada substansi penelitian ini dan sebagai dasar pijakan
penyusunan dalam menyususn Tesis.

Bab kedua menjelaskan secara teoretis tentang strategi pemasaran
suatu perusahaan secara umum dan etikanya dalam Islam. Pembahasan pada
bab ini berisi pengertian strategi pemasaran, pemasaran suatu perusahaan dan
etika pemasaran.

Bab Ketiga menggambarkan kondisi umum objek penelitian yang
terdiri dari sub bab, yaity gambaran umuny PT. Asuransi Bangun Askrida
ULS Cabang Yogyakarta ydng berisi sejarah) berdiri, visi dan tujuan, konsep
dan filosofi serta management team, jenis-jenis produk yang dihasilkan yang
berupa produk perorangan dan produkskumpulan, latar belakang pendidikan
karyawan dan strategi pemasaran’ yang-diterapkan pada PT. Asuransi Bangun

Askrida ULS Gabang Yogyakarta:

Bab Keempat bgrisi’ ilnpleméntasi\, hukum Islam terhadap strategi
pemasaran PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta yang
terdiri dari Analisis Implementasi Strategi Pemasaran PT. Asuransi Bangun
Askrida ULS Cabang Yogyakarta dan Analisis Hukum Islam Terhadap
Implementasi Strategi Pemasaran PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta

Bab Kelima sebagai penutup yang terdiri dari kesimpulan dan saran-

saran.
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BAB I
STRATEGI DAN ETIKA PEMASARAN DALAM ISLAM

A. Pengertian Strategi Pemasaran

Suatu perusahaan dapat mengembangkan strategi untuk mengatasi
ancaman eksternal dan merebut peluang yang ada. Proses analisis, perumusan
dan evaluasi strategi-strategi itu disebut perencanaan strategi, Tujuan utama
perencanaan strategi adalah agar perusahaan dapat melihat secara obyektif
kondisi-kondisi eksternal, “)sehingga pergsahaan dapat mengantisipasi
perubahan lingkungan ekstrenal, fPerencanaan strategi penting untuk
memperoleh keunggulan bersaing dan memiliki produk yang sesuai dengan
keinginan konsumen dengan’dukungan yang> optimal dari sumber daya yang
ada. Strategi merupakan 'alat/ untuk) mencapai tujuan. Berikut diuraikan
pengertian strategi menurut beberapa tokoh:

1. Chalder (1962): strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan
perusahaan dalam Kkditannya=defigan’ (bjuan jangka panjang, program
tindak lanjut serta prioritas alokasi sumberdaya.

2. Learned, Cristensen, Andrews dan Guth (1965): strategi merupakan alat
untuk menciptakan keunggulan bersaing. Dengan demikian salah satu
fokus strategi adalah memutuskan apakah bisnis tersebut harus ada atau
tidak ada.

3. Argyris (1985), Mintzberg (1979), Stainer dan Miner (1977): strategi

merupakan respon - secara terus menerus maupun adaptif - terhadap
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peluang dan ancaman cksternal secara kekuatan dan kelemahan internal
yang dapat mempengaruhi organisasi.

4. Porter (1985): strategi merupakan alat yang sangat penting untuk
mencapai keunggulan bersaing.

5. Andrews (1980), Chaffe (1985): strategi adalah kekuatan motivasi untuk
stakeholder, seperti stakholders, debtholders, manajer, karyawan,
konsumen, komunitas, pemerintah dan sebagainya yang baik secara
langsung maupun tidak langsung-menerima keuntungan atau biaya yang
ditimbulkan oleh semuastindakan yang dilakukan oleh perusahaan,

6. Hamel dan Prahalad (1993): strategi meérupakan tindakan yang bersifat
incremental (senantiasa meningkat) (dan terus menerus dilakukan
berdasarkan sudut pandang“tentang-apa yang diharapkan oleh para
pelanggan di masa depan. Dengan-demikian perencanaan strategi hampir
selalu dimulai dafi$apd yang dapat €rjad * bukandindtilai dari “apa yang
terjadi”. Terjadinya kecepatan inovasj pasar baru dan perubahan pola
konsumen memerlukan kompetensi inti (core competencies). Perusahaan

perlu mencari‘kompentensi-inti dalam-bisnis yang dilakukan.'

Seringkali orang menganggap bahwa istilah pemasaran sama dengan
penjualan. Penjualan merupakan salah satu dari berbagai fungsi pemasaran.

Pemasaran didefinisikan sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan

! Freddy Rangkuti, “35 Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis — Reorientasi
Konsep Perencanaan Strategi Untuk Menghadapi Abad 21", Cet Ke-5 (Jakarta: PT. Gramedia
Pustaka Umum, 1999), hlm 3-4
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konsepsi, penentuan harga, proposi dan pendistribusian barang jasa dan ide
untuk memuaskan pelanggan dan tujuan perusahaan.? Penjualan dalam kamus
bahasa Indonesia konteporer diartikan sebagai proses, cara atau perbuatan
menjual. Bisa juga berarti tempat menjual® Penjualan atau dalam bahasa
ingeris disebut selling adalah memberikan informasi dan mempengarchi
sebuah pasar tentang suatu produk atau jasa serupa dengan promosi.* Dapat

juga berarti suatu transfer hak atas benda-benda.’

Dalam Islam, penjualaiSidikenal dépgan istilah bai’ah. menurut
konsep Islam, “menjual” tidak sajafberarti menjual sesuatu untuk memperoleh
uang tetapi juga mengandung arti membelizsegala keperluan dengan uang.
Allah SWT telah menggunmakan kata bai’ah (menjual) dalam arti syira
(membeli) secara timbal ;balik((dalam fal-Quran. Ini merupakan tanda
kebijaksanaan yang menyeluruh dari ilmu Allah SWT yang terbukti dalam

Quran sebagai berikut:

2 M. Syakir Sula, “4suransi Syariah { life and General): Konsep dan Sistem
Operasional”, 2004 Cet. Ke-1, (Jakarta: Gema Insani Perss, 2004) hal 419

3 peter Salim dan Yenny Salim, “Kamus Bahasa Indonesia Kontemporer”, edisi 1
{Jakarta: Modern English Press, 1999), hlm. 626

* Anin Widjaja Tunggal, “Kamus Marketing ", cet ke-1 (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 1996),
him 121

5 Winardi, “Kamus Ekonomi Inggris Indonesia”, cet ke-16 (Bandung: Mandar Maju,
1998), him 411
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. Artinya: “Dan Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan
riba’.

2

9.‘r .g,,.‘:./j}’ﬂ s -" — {1._,/, .44’£E‘_1
;QJ’!lJMUM‘JﬁUffM\—S,}JI,“,5""’“0‘1':\“ o]

Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, apabila diseru untuk
menunaikan sembahyang pada hari jum'at. Maka bersegeralah kamu untuk
mengingat allah dan tinggalkaniah-jual-beliz.!

Dalam ayat yang dikutip di atas, kata ba'ia (perdagangan) terkadang
arti syira (beli). Sedangkan/ unfukimenggambarkan kualitas orang muslim.

Allah SWT berfirman:

by
> P

[
a0
4

A P I P S ! -
508 3852 feb YUl

Artinyay “Laki=laki yang-tidakdilalaikan-eleh, permiagaan dan tidak
(pula) oleh jual beli dari mengingat allah A

Maksud ayat ini adalah bahWa ufusah jual-beli tidak menjadikan
penjual dan pembeli tidak.melupakan, urusap-mengingat Allah SWT. Allah
SWT memang tidak mengijinkan kita meneruskan perdagangan (jual-beli)
setelah mendengar panggilan untuk shalat jumat. Dalam hal ini, menjual dan

membeli adalah dua fase kejadian dalam satu peristiwa dan yang selain itu

© QS. Al-Bagarah (2): 275
7 @S. Al-Jumuah (62): 9

% QS. An-Nur (24): 37
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dianggap tidak benar. Jadi disini ada pengertian membeli dalam proses

menjual atau sebaliknya.

Setiap penjual yang tidak disertai dengan pembelian merupakan
perbuatan setengah jadi yang bagian-bagiannya tidak lengkap dan tidak
sempurna. Ini disebabkan adanya penumpukan harta dan barang-barang yang
tidak dikehendaki. Pemerolehan uang berarti pembeli membayar kepada
penjual seharga barang dan penjual dapat membeli barang senilai uvang
tersebut pada orang ketiga/ Lalu-membayar képadanya sejumlah vuang senilai
barang yang diperjualbelikan. lika 'itu, tidak | dapat dilakukan berarti telah
terhalangi peredaran barang ;dangtiang.yang’secara sosial merusak ekonomi

masyarakat dan sangat merugikan individu.”.

Istilah penjualan sefitig’/dihubungkan’ dengan istilah lain, sehingga
membentuk, perkataan, dengan-asti= tersendiriz.,Secarateknis, penjualan
dilaksanakan oleh bidang perniagaan secbagai bagian dari pada perusahaan

yang memproduksi atau sebagai-badan usaha yang yang berdiri sendiri."

Dapat disimpulkan pefigertian Strategi” penjualan/pemasaran adalah
alat yang sangat penting untuk memberikan informasi dan mempengaruhi

sebuah pasar tentang suatu produk atau jasa sehingga keunggulan bersaing

% Mahmud Abu Saud, “Garis-Garis Besar Ekonomi Islam”, alih bahasa Achmad Rais,
cet, ke-3 (Jakarta: Gema Insani Press, 1996), him. 35-36

0 Winardi, "Istilah Ekeriom! dalam 3 Bahasa, fnggris-fndonesia™, cet ke-1 (Bandung:
Mandar Maju, 1996), hlm. 343
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dapat tercapai. Dapat pula diartikan sebagai kebijaksanaan umum yang telah

digariskan untuk pencapaian sasaran penjualan perusahaan.
B. Pemasaran

Kebanyakan orang tidak menyadari akan kebutuhan asuransi. Bahkan
orang yang dikenal membutuhkan asuransi pun harus dimotifasi atau dibujuk
agar minta perlindungan asuransi, sedangkan perusahaan berrja dengan
prinsip asuransi. Prinsip asuransi tidak bisa beroperasi secara efektif tanpa
ada sejumlah hesar resiko (nasabah) dan penyebaran yang lvas unit exposure.
Dengan demikian jika volume bisnis terlalu-kecil, perusahaan asuransi tidak
akan mampu menanggung resiko. "Dalam rangka memperolah volume bisnis

yang besar, penanggung membentuk/organisasi|pemasaran yang kuat.

Kebanyakan perusahaan mempunyai bagian produksi dan bagian
pemasaran. Bagiamnpemasaran bertugas memasarkan produk yang diproduksi
oleh bagian produksi. Tetapi-dalam perusahaan asuransi, bagian pemasaran
tidak hanya bertugas memasarkan, tetapi juga memproduksinya. Karena itu
bagian pemasaran sering-juga disamakan-dengan bagianproduksi. Pemasaran
produksi asuransi dilakukan dengan sistem pegawai, melalui sistem

pemasaran langsung dan melalui mass merchandising.”'

1. Sistem Pemasaran Langsung

Y Herman Darmawi, “Marajemen Asuransi”, cet, ke-1 (Jakarta: PT. Bumi Aksara,
20060), hlm. 192-193
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Banyak perusahaan asuransi mempunyai sistem pemasaran langsung,
tanpa melalui perantara. Perusahaan asuransi yang menggunakan sistem
pemasaran langsung dikenal sebagai directwriting. Perusahaan itu
menggunakan tenaga pemasar yang di gaji, atau melalui surat langsung
(directmail). Perusahaan itu sering pula beroperasi melalui kantor cabang
yang mempunya tenaga pemasar yang menyelenggarakan dan member jasa
bisnis di daerah masing-masing.

Tidak semua perusahaan mempunyai-sistem pemasaran tunggal. Artinya,
dalam suatu daerah tertentu memasarkan langsung, sedangkan pada daerah

lain memasarkan melalui agen:

. Sistem Pemasaran Kesehatan

Walaupun dalam polis asuranst”ditulis-langsung antara penanggung dan
tertanggung (pembeli). Namun sebagian besar memasarkannya melalui
pegawai.

Salesman yang disebut dengan pegawai, atau wnderwriting menghubungi
para konsumen atau nasabah dan melaporkan secara langsung kepada
pihak penanggung atau-perusahaan asuransi.Kekuasaan seorang pegawai
atau underwriting terbatas. Karena itu ia tidak dapat disebut middleman
yang berdiri sendiri. Karena pada dasarnya ia adalah karyawan yang
bekerja berdasarkan kontrak dan berada dalam lingkungan serta
pengawasan pihak penanggung ataupun wakilnya yang diberi kuasa.
Pegawai umum dalam asuransi keschatan individu yang biasanya

dipekerjakan disuatu wilayah untuk menyewa, melatih dan mengawasi
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pegawai yang berada di wilayah tersebut. Pegawai mengumpulkan premi
untuk disetorkan dan menyetorkan ke kantor pusat. Biasanya pegawai
hanya mewakili satu perusahaan asuransi, dan pada umumnya bekerja
dengan sistem gaji dan komisi.

. Saluran Distribusi Tidak Langsung Asuransi Kerugian

Saluran distribusi yang digunakan oleh mayoritas asuransi kerugian
bersifat tidak langsung, Dengan demikian digunalan tenaga middlemen dan
wholesaler seperti dalam_pendistribusian.produk berwujud untuk menjual
produk perusahaan. Sistem itu,dikenal” dengan istilah agency system
(sistem keagenan).

Dalam asuransi kerugian; middlemen yang dapat dipersamakan dengan
wholesaler dalam pendistribusian-produk berwujud disebut sebagai
general agen, sementara retailer-disebut-dengan local agen. Istilah-istilah
itu janganlah dikacaikarydenganistilaliyang-sama\yang digunakan dalam
asuransi kerugian.

. General Agent Dalam Pemasaran Asuransi Kerugian

General agent|dalam..asuransi kerugian~@rapérty\insurance) memiliki
kekuasaan yang cukup besar dalam pendistribusian kontrak asuransi.
Sekalipun bukan menjadi pemilik produk yang dijuainya seperti halnya
wholesaler menjadi pemilik barang yang dibelinya dari produsen, general
agent memiliki incident of ownership yang dapat digunakan untuk
mencapai maksud yang sama seperti adanya hak pemilikan yang

sesungguhnya.
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5. Agen local
Seperti halnya general agent, agen local dalam asuransi kerugian yang
berdiri sendiri, dalam distribusi dikenal sebagai retailer. Dia mengadakan
kontrak yang terakhir dengan nasabah dari pada umumnya mewakili 10-20
perusahaan asuransi. Kepadanya diberikan formulir-formulir yang
dibutuhkan dan diberikan kekuasaan untuk menulis kontrak-kontrak
asuransi dan selanjutnya menyerahkan kepada pihak yang tertanggung.
Agen local “mempunyai hak”-atas-transaksi yang dilakukan, dalam arti,
dia mempunyai hak yang sah antuk mielihat arsip para nasabah dan
melaksanakan perubahan-perubahangkontrak. Apabila perubahan kontrak
tersebut ditolak oleh pihak penanggung maka biasanya agen local akan
memperbaharuinya dengan-perisabaan-lain: Agen local bekerja atas dasar
komisi dan bertanggung jawab untuk mengumpulkan premi, kemudian
menyetotkannya Ke| perusaliaan §€tclaliperiotongankomisi.
6. Sistem Kantor Cabang

Adakalanya perusahaan asuransi tidak bekerja melalui general agent tetapi
berhubungan 'secara’-Jangsung "dengan-local ‘agent\ataupun mendirikan
kantor cabang di suatu wilayah yang akan mengadakan hubungan
langsung dengan local agent. Pengaturan seperti itu dikenal dengan istilah
the branch office system. Sistem itu memungkinkan adanya control yang
lebih besar oleh penanggung atas pendistribusian kontraknya daripa

menggunakan jasa general agent.
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Penting diperhatikan bahwa sekalipun general agent dapat diganti, tetapi
pada dasarnya fungsinya saja yang dipindahkan ke tangan kantor cabang,
dan mungkin biayanya lebih murah. Kantor cabang melaksanakan tugas-
tugas yang sama seperti yang dilakukan oleh general agent, tetapi tentu
saja kantor cabang hanya mewakili satu perusahaan asuransi. Hal itu
berarti dengan system kantor cabang maka perhatian dapat lebih
dipusatkan pada masalah yang dihadapi oleh satu perusahaan saja. Di
samping itu mengingat manajer-kantor-cabang bekerja atas dasar gaji tetap
maka pengawasan aktivitasnya dapat dilakukan lebih cermat dibandingkan

dengan penggunaan general dgent.

. Promosi

Promosi adalah kegiatanyang” dilakukan! guna meningkatkan jumlah
penjualan. Biasanya dalam'kegiatan-promosi ini pemilik barang atau jasa
berusaha memuiji dan,mengemukakan&eunggulan/barafip’ yang dijualnya.
Akan tetapi suatu hal_yang tidak baik ialah apabila penjual secara
berlebihan memuji-muji padahal mutunya tidak sebaik yang ia katakan.

Promosi dapat dilakukan.dengan lima cara:

a. Personal selling

Yaitu melalui para penjual, yang dikenal dengan sebutan

pramuniaga, wiraniaga atau sales yang mendatangi calon pembeli

12 1hid, him. 195-198
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ke rumah-rumah yang berhadapan langsung dan mempengauhi
calon pembeli dengan segala cara berkomunikasi.

b. Advertising
Yaitu memasang reklame, iklan, brosur, pamflet dan berbagai
bentuk lainya. Reklame berasal dari dua suku kata yaitu re dan
clamo. Re artinya berulang-ulang, dan clamo artinya berseru. Jadi
artinya berseru berulang-ulang. Tujuannya ialah untuk menarik
calon pembeli depgan-menonjolkan keunggulan barang atau jasa
yang dijualnya.'?

c. Publicity
Yaitu berupa pemuatan |berita djsurat kabar, radio atau televisi.
Berita ini dimuat-oleh“paraswartawan media tersebut, dan tidak
dipungut bayaran:Biasanya para ‘pengusaha mengadakan temu
wicatalh atau\ pefsr-release) denganrypara, wartawan kemudian
beritanya dimuat dia media massa.

d. Sales promotion
Artinya !l usaha. promosi ‘| yangs.dilakulan dengan harapan
meningkatkan penjualan dalam jangka pendek. Teknis sales
promotion ini dapat berbentuk banting harga, jual obral, korting
besar, cuci gudang, memberikan hadiah, baik hadiah lansung
maupun melalui undian, mengadakan show (pertunjukan),

mengadakan pasar malam, festival, bazaar dan sebagainya.

13 Buchari Alma, “4jaran Islam Dalam Bisnis”, Bandung: CV. Alfabeta, 1993, hlm. 52
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e. Public relation
Yaitu suatu usaha menjaga hubungan baik dengan masyarakat,
dengan selalu menginformasikan apa yang telah dilakukan oleh
lembaga, dan rencana apa yang akan dilaksanakan di masa yang
akan datang. Dengan adanya informasi ini maka masyarakat akan
menaruh perhatian terhadap lembaga tersebut.'

Semua metode yang telah dijabarkan di atas dapat dikombinasi
sehingga dapat meningkatkan—jumlah—penjualan. Kombinasi yang paling
menuntungkan dari cara-cara penjualan terSebut disebut sales mix, seperti,
seperti verkoper-verkoper |(persenal salesman), reklame premi-premi, bon-
bon untuk ditukar dengan hadiah, penempatan benda-benda di etalase dan
aplikasi yang dilakukan oleh-para-vérkoper.

Salah satu usaha untuk’'memajukan penjualan, seperti telah dijelaskan
sebelumnyajadalah, déngan/sales” promotion. [Maksudnya@aitu semua usaha
yang ditunjukan kearah perluasan penjualan benda-benda atau jasa dimana
diusahakan untuk menarik perhatian publik hingga dapat timbul keinginan
untuk membeli 'padal pard ‘konsumen...Sales. promotion antaranya dapat
ditunjukan kearah menarik pembeli baru, memperiuas aktivitas ke pasar-pasar
baru, mengusahakan timbulnya kebutuhan akan benda-benda baru,
memberikan dorongan kepada para verkoper, mengusahakan adanya

dorongan pada para dealer, mengusahakan dibelinya benda-benda yang

14 I'bid, him. 54-55
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kurang laku, mengusahakan agar merk kita mejadi terkenal, mengusahakan
timbulnya goodwill, memupuk patronage motives.

Tindakan sales promotion agak sulit dibedakan dengan aktivitas
advertising, ia mencakup semua teknik yang digunakan untuk memperbanyak
jumlah permintaan akan produk tertentu. Di lain pihak perlu diingat bahwa
advertising merupakan suatu motivasi penjualan yang relative permanen,
sedang sales promotion pada umumnya berkaitan dengan teknik-teknik
jangka pendek."

C. Etika Pemasaran

Istilah etika diartikan sebagai_swati) perbuatan standar (standar of
conduct), yang memimpin | individu dalam membuat keputusan. Orang-orang
bisnis diharapkan bertindak secara‘etis_dalam berbagai aktivitasnya di
masyarakat. Harus ada etika-dalam-menggunakan sumber daya tersebut, apa
akibat darigpreses megosiasiyang=ia jakukang-Diharapkan orang bisnis,
memiliki standar etika yang tinggi di masyarakat, yang selalu mengawasi
kegiatan mereka.

Banyak istilah lain’ yang senada_dengan gtika yaitu, akhlag, budi
pekerti, menghargai, tabiat, moral, sopan santun, adab dan sebagainya.
Perkataan ahklak berasal dari bahasa Arab, yang diartikan sama dengan budi

pekerti, parangai, tingkah laku atau tabiat. Pengertian akhlak ialah ilmu yang

15 Winardi, “Kamus Ekonomi Inggris Indonesia”, cet ke-16 (Bandung: Mandar Maju,
1998), him 412-413
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menentukan batas antara baik dan buruk, antara yang terpuji dan yang tercela,
tentang perkataan atau perbuatan manusia lahir dan batin.

Etika berasal dari bahasa Yunani “ethos” yang berarti adat kebiasaan
yang merupakan bagian dari filsafat. Menurut Webster Dictionary, etika ialah
ilmu tentang tingkah laku manusia, prinsip-prinsip yang di sistematisir
tentang tindakan perihal. Letak perbedaan akhlag dan etika ialah etika
merupakan cabang dari filsafat yang bertitik tolak dari akal fikiran, sedangkan
akhlak ialah sesuatu ilmu pengetahuan-yang mengajarkan mana yang baik
dan mana yang buruk berdasarkan ajaran Allah dan Rasul-Nya.

Selanjutnya moral | berasal ‘daridlatin’ mores yang berarti tindakan
manusia yang sesuai dengan-ukuran yang diterima oleh umum. Dalam bahasa
Indonesia moral di terjemahkan<dalam-susila, yaitu perilaku yang sesuai
dengan pandangan umum, yang baik dan'wajar, yang meliputi kesatuan sosial
dan lingkunganitertefituy, Terdapat persanfaanjantara etika@dan moral, namun
ada pula perbedaanya yaitu.etika lebih banyak bersifat teori, dan moral lebih
banyak bersifat praktis, etika merupakan tingkah laku manusia secara umum
(universal) sedangkan'moral bexstfat lokal,.lebihkhusus)'®
1. Etika Pemasaran Menurut Yusuf Qardhawi

Pada dasarnya, dalam melakukan suatu bisnis, Islam menganut
prinsip kebebasan terikat, yaitu kebebasan berdasarkan keadilan, undang-

undang agama dan etika. Penjualan yang Islami pun terdapat norma, etika

54

16 Buchari Alma, “djaran Islam Dalam Bisnis”, Bandung: CV. Alfabeta, 1993, him. 53-
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dan perikemanusiaan yang menjadi landasan pokok bagi bisnis Islam yang

bersih. Norma dan etika penjualan itu adalah:

a. Menegakan larangan memperdagangkan barang atau jasa yang
diharamkan
Islam melarang segala bentuk jual beli barang atau jasa yang
diharamkan, baik dengan cara membeli, menjual, memindahkan atau
cara apa saja untuk memudahkan peredarannya. Tkut mengedarkan
berarti ikut bekerja sama dalam_perbuatan dosa atau melakukan
pelanggaran yang dilarang oleh Allabh SWT dan dikecam dalam al-
quran, firman-Nya.

C = O o ”/& * rd Ll - . g
o733t BT Je 135905 0535801 7 Je 155353

Artinya: “Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan)
kebaikan dan takwa, dan jangan tolong-menolonglah dalam berbuat
dosa dan pelanggardn <

b. Bersikap benar, amapah dan jujur
Benar adalah ruh keimanan, ciri utama crang mukmin. Bahkan ciri
para Nabi. Tanpa-kebenaran, agama-tidak akar tegak dan tidak akan
stabil. Sebaiknya, bohong dan dusta adalah bagian dari sikap orang
munafik, misalnya berbohong dalam mempromosikan barang dan
menetapkan harga, dalam hadits disampaikan, Rasulullah SAW

Bersabda:

17 Q8. Al-Maidah (5): 2
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Artinya: “Pedagang yang benar dan terpercaya bergabung dengan
para nabi, orang-orang benar (shiddigin) dan para shuhada”.

Dusta dalam berdagang sangat dikecam, terlebih jika diiringi sumpah
atas nama Allah SWT. Menurut syariat, banyak bersumpah dalam
berdagang adalah makruh, karena mengandung unsur merendahkan
nama Allah SWT dan dikhawatirkan menjerumuskan seseorang ke
dalam dusta.

Zaman sekarang, untuk mempromosikan komoditi daganganya, orang
menggunakan saran@ iklan. /Rengaruby iklan lebih besar dari pada
pengaruh keimanan (di dalam hati manusia. Umat manusia banyak
dikelabuhi oleh iklan; yang memikaty baik yang disampaikan dalam
bentuk tulisan, lisan maupun gambar. Ciri pedagang yang lurus adalah
mereka yang jika menjual tidak mémuji barang dagangannya dan jika
membeli tidak mencela barang beliannya.

Amanat adalah/mengembalikan,hak apa saja/kepada pemiliknya, tidak
mengambil sesuath ‘melebihi hdknya\dan tidak mengurangi hak orang

lain, baik berupa harta maupun upah, Allah, SWT berfirman:

*
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Artinya: “Sesungguhnya allah menyuruh kamu menyampaikan
amanat kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu)

8 M. Zuhri dkk, “Terjemah Sunan At-Tirmidzi", Jilid 2 (Semarang: CV. Asy-Syifa,
1992), hlm. 561
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apabila menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu
menetapkan dengan adil”."”’

Dalam berdagang, dikenal istilah “menjual dengan amanat™ seperti
“murabahah”. Maksudnya penjual menjelaskan ciri-ciri, kualitas dan
harga barang dagangan kepada.pembeli tanpa melebih-lebihkannya.
Amanat bertambah penting pada saat sescorang membentuk serikat
dagang, melakukan bagi hasil (mudharabah) atau menitipkan barang
untuk menjalankan proyek yang telah disepakati bersama (wakalah).
Pihak yang lain pércaya-dan memegang janji demi kemaslahatan
bersama. Jika saldh saf | pibak Umenjalankannya hanya demi
kemaslahatan pihaknya, maka iatelahberkhianat. |
Seorang pedagang harus bersikap jujur, dilandasi keinginan agar orang
lain mendapatkan . kebdikan. | dait=+Kebahagiaan sebagaimana ia
menginginkannya dengan cara menjelaskan cacat barang dagangan
yang iaketahuildanv/yang.tidak terlibhat oleh peémbeli.

Lawan sifat jujur ‘adalah méripu)\yaitu menonjolkan keunggulan
barang tetapi menyembunyikan eacatnya. Penjual juga harus bersikap
jujur dalam menetapkan harga kini dan tidak menyembunyikannya.
Penjual juga dilarang melipatgandakan harga dalam jual beli dalam
kebiasaan yang berlaku.

c. Menegakan keadilan dan mengharamkan bunga

19 3S. An-Nisa (4): 58
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Adil merupakan norma paling utama dalam seluruh aspek

perekonomian. Kebalikan dari sifat adil adalah sifat dzalim. Allah

SWT menyukai orang yang bersikap adil dan sangat memusuhi ke
dzaliman, bahkan melaknatnya, Allah SWT berfirman:.
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Artinya: “Dan sigpakah yang lebilt \dzalim daripada orang yang
membuat-buat dusta;terhadap allah? Mereka itu akan dihadapkan
kepada tuhan mereka. Dawpara saksi akan berkata: “orang-orang

inilah yang elah berdsta terhiadap tuhan mereka “ ingatlah kutukan
allah (ditimpkan) atas orang-orang yarg dzalim »20

Islam mencegah penjualanSestatu-yang tidak jelas rupa dan sifatnya
(bai 'ul gharar) karena ketidaktahuan terhadap kondisi suatu barang itu
merugikan®satd pihak [dan bisa menimbulkapkedzaliman. Demikian
pula dilarang mengadakan muamalah yang didalamnya terdapat unsur
penipuan. Jika kadar penipuan tidak terlalu besar mungkin masih bisa
dimaklumi, " tetapi=kalauw-sangat “besar~maka tidak bisa ditolerir. Di
antara tanda keadilan adalah haramnya bermuamalah dengan riba,

sebagaimana firman Allah SWT berikut:

20QS. Hud (11): 8
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Artinya : “Maka jika kamu tidak mengejakan (meninggalkan sisa
riba) maka ketahuilah, bahwa allah dom rasul-nya akan
memerangimu dan jika kamu bertaubat (dari pengambilan riba) maka
bagimu pokok hartamu, kamu menganiaya dan tidak (pula)
dianiaya n 2l
Ayat ini membuktikan bahwa dasar pelanggaran riba ialah terdapatnya
unsur kezaliman pada kedua belah pihak.
Salah satu ciri keadilan adalah tidak| memaksa menusia membeli
barang dengan harga/tertentujika) mekanisme pasar berjalan normal.
Tidak boleh ada monopoli, permaindf harga serta cengkeraman yang
bermodal kuat terhadap orang'kecil yarng lemah.
d. Menerapkan kasih sayang dan mengharamkan monopoli

Kasih sayang dijadikan.lambing dari risalah Muhammad saw, Allah

SWT berfirman:
L IS 2. E L
€22 sakeal] 225 Yy U5 U

Artinya: “Dan tiadalah kami meng;ttus kamu melainkan untuk

(menjadi) rahmat bagi semesta alam”.

21 9S. Al-Bagarah (2): 279

22 )S. Al-Anbiya (21): 107

43



Islam mewajibkan mengasihi dan menyayangi manusia dan seorang
pedagang janganlah perhatian utamanya dan tujuan usahanya hanya
untuk mengeruk keuntungan sebesar-besarnya.
Praktek monopoli bersumber dari egoisme dan kekerasan hati terhadap
manusia. Pelaku monopoli menambah kekayaan dengan
mempersempit kehidupan orang lain. Monopoli hanya mementingkan
kemaslahatan pribadi tanpa menghiraukan bahaya yang menimpa
masyarakat.
¢. Menegakkan toleransirdan persaudaraan
Salah satu moral terpuji adalah sikap-toleran dan menjauhkan praktek
eksploitasi. Jabir bin Abdullah meriwayatkan bahwa Nabi saw
bersabda, “Allah mengasiki"hamba-Nya yang bersikap toleran ketika
menjual, toleran ketika’ membeli 'dan toleran ketika menuntut haknya
(menbgih huténg).” Mengnadurkdn_wakfi pedagilaf utang termasuk
sikap toleran, yang memberikan kesempatan kepada pengutang untuk
melunasinya dengan sempurna, Allah SWT berfirman:
2 Uy g Nl [ f Cllagug S g f"7N -
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Artinya: “Dan jika (orang berhutang itw) dalam kesukaran, maka
berilah tangguh sampai dia berkelapangan dan menyedekahkan
(sebagian atau semua utang) itu, lebih baik bagimu, Jika kamu
mengetahui » B

2 (3S. Al-Bagarah (2): 280



Salah satu etika yang harus dijaga adalah menjaga hak orang lain demi
terpeliharanya persaudaraan. Islam menganjurkan kepada pedagang
agar bersedekah semampunya untuk membersihkan pergaulan mereka
dari tipu daya, sumpah palsu dan kebohongan.

f. Berpegang pada prinsip bahwa perdagangan adalah bekal menuju
akhirat
Salah satu moral yang tidak boleh dilupakan meskipun telah meraih
keuntungan melalui perdagangan-dan-transaksi, ialah tidak lupa kepada
Allah SWT. Ia tidak lupa menegakKan syariat Islam, Allah SWT

berfirman:
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Artinya: “Bertasbilah kepada allah di masjid-masjid yang telah
diperintahkan untukdi_muliakan\ dan disebut nama-Nya di dalamnya,
pada waktu pagi "dar wektn’petang, laki-laki yang tidak dilalaikan
dengan peruiagaan.dan. tidak (pula) eleh, jual beli dari mengingati
allah, dan (dari) mendirkan sembahydng, daw\(dari) membayarkan
zakat mereka takut kepada suatu hari yang (di hari itu) hati dan

penglihatan menjadi goncang .
Ia bekerja untuk melangsungkan kehidupannya dengan menjual,

” o,
N &

membeli dan menawarkan jasa. Tujuh hal yang perlu diperhatikan
dalam perdagangan adalah meluruskan niat hanya untuk

mengharapkan  ridha-Nya,  melaksanakan  fardhu  kifayah,

24 9S. An-Nur (24): 36-37
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memperhatikan pasar akhirat (masjid) baik dengan cara berdzikir,
bertasbih atau bertahmid di masjid, terus berdzikir, puas dan tidak
terlalu rakus, menghindari syubhar dan selalu melakukan pengawasan
dan introspeksi terhadap setiap kerja sama yang dilakukan.®®
2. Etika Bisnis MQ
Dalam bisnis yang baik dan ingin mendapat ridho dari Allah maka
haruslah menjunjung nilai-nilai etika dan moral ini sehingga usaha dan
hasil dari usaha yang ia—lakukan—merupakan hasil yang bersih dan
mendapal berkah baik di dunia maupun di’akhirat.® Abdullah Gymnastiar
dalam bukunya “Etika Bishis MQ?”, mémaparkan etika bisnis yang berkah,
sebagai berikut:
a. Sedikit untung banyak-laku
Setiap orang tentu ingin ‘mendapatkan keuntungan. Dalam bisnis,
selain produseh] konsufierr jiga) ingin meraih keunttingan. Karenanya,
bisnis yang paling.menguntungkan adalah bisnis yang membuat
semakin banyak orang merasa diuntungkan.
b. Mudah dan menyenangkan
Jangan pernah mempersulit dan memperumit orang lain ketika

bertransaksi, apalagi jika kita bisa dengan mudah menyelesaikannya.

2 yusuf Qbardawi, “Norma dan Etika Ekonomi Isfam™, Alih Bahasa Zainal Arifin dan
Dahlia Husin, Cet. Ke-1, (Jakarta: Gema Insani perss, 1997) hlm. 173-199

26 puchari Alma, “4jaran Islam Dalam Bisnis”, Bandung: CV. Alfabeta, 1993, hlm. 50-
51
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Buat suasana yang mudah dan menyenangkan dalam setiap transaksi
bisnis yang kita lakukan.

¢. Jujur
Kejujuran adalah harga mati yang harus dilakukan seseorang apabila
ingin usahanya berkah. Kejujuran adalah harga diri, kehormatan dan
kemuliaan bagi siapa pun yang berpegang teguh kepadanya.

d. Tepat janji
Janji adalah hutang. Tidak-ada-kata-lain yang ingin bisnisnya berkah,
selain harus sekuat-kuatnya menepatijanji, dalam kondisi dan serumit
apa pun ia harus tetap’ditcpati.

e. Amanah
Amanah adalah salah-satu-dari sifat-sifat mulia yang perlu diterapkan
dalam transaksi bisnis yang kita Takukan.”’ Sikap itu bisa dimiliki jika
dia sélall [menyadari/valiw4 apa fin aktivitas\yang dilakukan selalu
diketahui oleh Allah(ikhsan).”

f. Bertadabur zikir dan doa
Lakukan aktivitas—bisnis dengantetap’ mengingat Allah. Dengan
banyak berdzikir kepada Allah, niscaya transaksi bisnis apapun yang
kita lakukan akan jauh lebih bermakna. Buah dari bertaburnya dzikir

dalam bisnis akan menjadi semacam rem dalam perilaku bisnis yang

27 Abdullah Gymnastiar, Etika Bisnis MQ: “Kejujuran, Kebersihan Hati,
Kebermanfaatan”, cet ke-2 (Bandung: MQS Publisinf, 2004), hlm. 28-30

28 1 Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, “Menggagas Bisnis Islam”, cet,
ke-1 (Jakarta: Gema Insani Press, 2002), him 105
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kita lakukan sehingga sesuai dengan tuntunan Allah dan Rasul-Nya.
Taburan pula doa. Doa adalah senjata orang beriman. Doa akan
membukakan jalan kemudahan, jalan pertolongan dan jalan kebaikan
kepada kita.

g. Sedekah melimpah

Sedekah adalah penolak bala dan pelipat ganda rezeki. Bersedekah

adalah hal yang sangat dianjurkan, tentunya setelah yang wajib, seperti

zakat, sudah ditunaikan.”

Umat Islam menjadikan akhlak sebagai energi batin yang terus
menyala dan mendorong séfiap)langkah'kehidupannya dalam koridor jalan
yang lurus, karena budaya islami bertumpu, pada akhlakul karimah. Ciri-ciri
orang yang mempunyai dan menghdyati.kerja lakan tampak dalam sikap dan
tingkah lakunya yang dilandaskanpada-suatu keyakinan yang sangat
mendalam bahwaybekerja ituibadah-dan berprestasi itw, indah:

3. Ciri-ciri muslim yang mempunyai etos kerja
Beberapa cirri muslim yang mempunyai etos Kerja adalah sebagai berikut:
a. Kecanduan terhadap waktu
Salah satu esensi dan hakikat dari etos kerja adalah cara seseorang
menghayati, memahami dan merasakan betapa berharganya waktu.
Waktu adalah asset Ilahiyah yang sangat berharga, adalah ladang subur

yang membutuhkan ilmu dan amal untuk diolah serta dipetik pada

29 Abdullah Gymnastiar, Etika Bisnis MQ: “Kejujuran, Kebersihan Hati,
Kebermanfaatan”, cet ke-2 (Bandung: MQS Publisinf, 2004), hlm. 31-32



waktu yang lain. Waktu adalah kekuatan. Bila kita memanfaatkan
waktu, kita sedang berada diatas jalan keberuntungan. Hal ini
sebagaimana firman Allah SWT dalam Alquran:

f.a

Tobae 142000 Gpd M @Ndju_..ﬂif,g & fasliy
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Artinya: “Demi masa sesungguhnya manusia itu benar-benar berada
dalam kerugian, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan
amal saleh dan nasihat_menasihati supaya meniaati kebenaran dan
nasihat menasihati sypayad menétapyi kesabaran .

Seorang muslim bagaikan kecanduan waktu, tidak mau ada waktu yang
hilang dan terbuang tanpa ‘makna: Waktu adalah rahmat yang tak
terhitung yang merupakan rasa tanggung jawab yang sangat besar atas
kemuliaan hidupnya.
b. Memiliki moralitas yang bersih (ikhlas)

Salah satu Kopetensi sroral"yangdimiliki seorang\yang-berbudaya kerja
islami adalah nilail Keikhlasan, Jkhlas mempunyai arti bersih, murni
(tidak terkontaminasi). Mereka memandang tugasnya secbagai
pengabdian, sebuah™ ketérpanggilan untuk ‘menunaikan tugas-tugas
sebagai salah satu bentuk amanah yang scharusnya demikian mereka
lakukan. Sikap ikhlas bukan hanya output dari cara darinya melayani,
melainkan juga sikap input, atau masukan yang membentuk

kepribadiannya didasarkan pada sikap yang bersih. lkhlas merupakan

30 QS. At-Ashr (103): 1-3
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energi batin yang akan membentengi diri dari segala bentuk yang kotor,
Allah SWT berfirman:
B oyt g
@ el =31
Artinya: “Dan perbuatan dosa (menyembah berhala) tinggalkan >
c. Kecanduan kejujuran
Di dalam jiwa seorang yang jujur terdapat komponen nilai ruhani yang
memantulkan berbagai sikap yang berpihak kepada kebenaran dan sikap
moral yang terpuji. Perilaku yang jujur adalah perilaku yang diikuti
oleh sikap tanggung| jawab“atas apa yang diperbuatnya tersebut atau
integritas. Keikhlasan-dan kejujuran saja tidaklah cukup, dibutuhkan
pula nilai pendorong lainnya, yaitu intégritas. Budaya kerja yang islami
sangat pendorong untuk// melahirkan) seorang yang professional
sekaligus memiliki integritas yang tinggi.
d. MemiliKi komitmen (aqidah, akad, itikad)
Komitmen adalah' “keyakinan ~yang Vinengikat (akad) sedemikian
kukuhnya sehifgga meémbelenggu seluruhshatifiuraninya dan kemudian
menggerakan perilaku menuju arah tertentu yang diyakininya (itikad).
Penelitian menunjukan bahwa pegawai yang dimiliki komitmen tinggi

kepada perusahaan merupakan orang yang paling rendah tingkat

3 @S. Al-Muddatsir (74): 5
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stresnya dan dilaporkan bahwa mereka yang berkomitmen itu
merupakan orang yang paling merasakan kepuasan dari pekerjaan itu.
Daniel Goldman, penulis buku working with emotional intelligence,
mengidentifikasikan ciri orang yang berkomitmen antara lain siap
berkorban demi pemenuhan sasaran perusahaan yang lebih penting,
merasakan dorongan semangat dalam misi yang lebih besar dan
menggunakan nilai-nilai kelompok dalam pengambilan keputusan dan
penjabaran pilihan-pilihan—Kemitmen tertanggung sebuah tekad,
keyakinan yang dilahirkan bentuk vitalitas yang penuh gairah. Mereka
yang memiliki komitmen tidak perah menyerah.

. Kuat pendirian (istigomah)

Pribadi musfim yang—profésional-dan berakhlak memiliki sikap
konsisten, yaitu kemamptian unfuk bersikap secara taat atas, pantang
menyerall) [dan imampulferipcitahankan prinsip §€rfta komitmennya
walau harus berhadapan dengan, resiko yang membayangkan dirinya.
Sikap konsisten telah melahirkan kepercayaan diri yang kuat dan
memiliki integritas-sérta-mampu ‘mengelola stres. dengan tetap penuh
gairah. Mereka yang mampu mengelola stres dengan tabah dan
keuletan, memandang tekanan bukan sebagai beban, melainkan
tantangan yang menyenangkan dan memandang perubahan sebagai
kesempatan untuk berkembang, ternyata lebih mampu mengatasi

kesulitan, lebih adaptif dan berhasil.
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Seorang yang istiqgomah tidak mudah berbelok arah. Istigomah berarti
berhadapan dengan segala rintangan masih tetap berdiri. Konsisten
berarti tetap menapaki jalan yang lurus walaupun sejuta halangan
menghadang.

. Kecanduan disiplin

Disiplin yaitu kemampuan untuk mengendalikan diri dengan tenang dan
tepat taat walaupun dalam situasi yang sangat menekan. Pribadi yang
disiplin sangat berhati-hati-dalam—mengelola pekerjaan serta penuh
tanggung jawab memenuhi _kewajibapnya. Disiplin adalah masalah
kebiasaan.

. Konsukwen dan berani’menghadapi tantangan (challenge)

Pribadi muslim yang—memiliki~budaya kerja adalah keberanian
menerima konsekwensi”‘dan ~képutusannya. Orang yang konsekuen
mempunyairkeimampuan Giituk melakukan pengeéndalidn dan mengelola
emosi menjadi daya penggerak positif untuk tetap semangat menapaki
keyakinannya. Tidak ada keberhasilan kecuali dengan usaha yang
sungguh-sungguh walaupun terkadang menvakitkan.

. Memiliki sikap percaya diri

Percaya diri melahirkan kekuatan, keberanian dan tegas dalam bersikap.
Berani mengambil keputusan yang sulit walaupun harus membawa
konsekuensi berupa tantangan atau penolakan. Pribadi muslim yang
percaya diri tampil bagaikan lampu yang benderang, memancarkan raut

wajah yang cerah dan berkharisma. Sikap percaya diri terlihat dari
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beberapa ciri kepribadiannya, antara lain: mereka berani menyatakan
pendapat atau gagasannya sendiri walaupun beresiko tinggi, mampu
menguasai emosi dan memiliki independensi yang sangat kuat sehingga
tidak mudah terpengaruh oleh sikap orang lain walaupun pihak lain
adalah mayoritas.

Seorang yang memiliki prinsip dan terus berpihak pada hati nuraninya
senantiasa memperoleh kemenangan. Kebahagiaan tidak terletak pada

ukuran-ukuran orang lain, tetapi pada prinsip yang diyakini.

i. Kreatif

Pribadi muslim yang kreatif selaludngin mencoba metode atau gagasan
baru dan asli sehingga diharapkan hasil kinerja dapat dilaksanakan
secara efisien tetap efektif. DaniehGoldman merangkum ciri orang yang
kreatif sebagai berikut:kuataya-motivasi untuk berprestasi, setia kepada
visi dan sasaran perusahaangatau kelompek, (komitmen), inisiatif dan

optimis.

j. Tipe orang yang bertanggung jawab

Untuk mepumbuhkembangkan |_para_JKapyawan yang amanah,
dibutuhkan paradigma, sikap mental serta berfikir yang benar-benar
menghujam kedalam qalbu. Sikap tersebut dikenal dengan kata takwa.
Takwa merupakan bentuk rasa tanggung jawab yang dilaksanakan
dengan penuh rasa cinta dengan menunjukan amal prestatif di bawah

semangat mengharap ridha Allah SWT, sehingga ada yang mendorong
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pembuktian atau menunaikan amanah sebagai rasa tanggung jawab
yang mendalam atas kewajiban-kewajiban kita sebagai hamba.

. Bahagia karena melayani

Melayani atau menolong seseorang merupakan bentuk kesadaran dan
kepeduliannya terhadap nilai kemanusiaan. Seseorang yang amanah
adalah orang yang menjadilan dirinya sibuk member pelayanan. Merasa
bahagia dan memiliki makna apabila hidupnya dipenuhi dengan
pelayanan. Pribadi muslim-yang-seharusnya professional dan berakhlak
akan menjadikan setiap geraknya adalah pelayanan yang berkualitas
sehingga orang yang|ada diysekitamiya ‘merasakan kedamaian.

. Memiliki harga diri

Harga diri yaitu !penilaian ‘menyeluruh mengenai diri sendiri,
sebagaimana ia menyukai—pribadi.’ Harga diri mempengaruhi
kreativitdsriya, ldpakab/miienjadi Seo@nyg pemimpin atdipengikut.
.Memiliki kepemimpinan (leadership)

Memimpin berarti mengambil peran secara aktif untuk mempengaruhi
dirinya sendiri \dans/memberikan..inspitasi feladan bagi orang lain.
Kepemimpinan berarti kemampuan untuk mengambil posisi dan
sckaligus memainkan peran schingga kehadirannya memberikan
pengaruh pada lingkungannya. Seorang pemimpin adalah seorang yang
mempunyai personalitas yang tinggi. Dia larut dalam keyakinannya,
tetapi tidak segan untuk menerima kritik bahkan mengikuti apa yang

terbaik.
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Pribadi muslim yang memiliki etos kerja mempunyai pandangan ke
depan. Gagasan pikirannya melampui zamannya sechingga ia pantas
disebut sebagai pemimpin yang memiliki pandangan ke depan.

n. Berorientasi ke masa depan
Seorang muslim harus menetakan sesuatu yang jelas dan seluruh
tindakannya diarahkan kepada tujuan yang telah ditetapkan. Kehidupan
muslim tidak hanya menjalani hidup secara apa adanya, benar-benar
direncanakan, terarah dan-memiliki tujuan yang jelas. Rasulullah SAW
bersabda, “Bekerjalah untuk duniamuseakan-akan engkau akan hidup
selama-lamanya dan/) beribadahlah Cuntuk akhiratmu seakan-akan
engkau akan mati besok”

o. Hidup berhemat dan efisien

Orang yang berhemat adalah-orang yang mempunyai pandangan jauh

ke depany Allah SWT berfirman:
E'Jﬁ“‘ ‘.5“,&" * i M T - i Sgaa L .4“/;5/
al 143515 &) C AL izl dbl |g25] gl T pdl GilT
PN LA
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, bertagwalah kepada allah
dan hendakalah setiap diri memperhatikan apa yang telah di
perbuatnya untuk hari esok (akhirat), dan bertagwlah kepada dallah

sesungguhnya allah maha mengetahui apa yang kamu kerjakan » 32

Le
R LA R -7 Lo "‘,,"'t —,“' — i o

32 3S. Al-Hasyr (59): 18
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Artinya: “Dia-lah yang telah menurunkan air hujan dari langit untuk
kamu, sebagiannya menjadi minuman dan  sebagiannnya
(menyuburkan) tumbuh-tumbuh, yang ada (tempat tumbuhnya) kamu
mengembalakan ternakmu dia menumbuhkan bagi kamu dengan air
hujan itu tanam-tanaman, zaitun, korma, anggur dan segala macam

buah-buahan. Sesungguhnya pada yang demikian itu benar-benar ada
tanda (kekuasaan allah) bagi kaum yang memikirkan”.>

Dia berhemat bukap~karena ingin~menumpuk kekayaan sehingga
melahirkan sifat kikir/ tetapid untuk mengestimasikan apa yang akan
terjadi dimasa yang akan datang:

Efisien berarti melakitkan segala sesuatn secara benar, tepat dan akurat.

p. Memiliki jiwa wiraswata {enterprénenrship)

Artinya kesadaran dan kemampuan yang sangat mendalam untuk
melihat segala fenomena- yang ada di |sekifarnyas., merenung, dan
kemudian bergelora semangatnya untuk mewujudkan setiap perenungan
batinnya dalam bentuk yang nyata dan realistis, nuraninya sangat halus
dan tanggap terhadap=lingkungan “dan “setiap tindakannya di
perhitungkan dengan laba-rugi. Manfaat, atau mudarat. Orang yang
memiliki jiwa wiraswasta adalah mereka yang selalu melihat setiap
sudut kehidupan sebagai peluang.

g- Memiliki insting bertanding (fastabiqul khairat)

33 Q8. An-Nahl (16): 10-11
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Panggilan untuk bertanding dalam segala lapangan kebajikan dan
meraih prestasi, dihayatinya dengan rasah penuh tanggung jawab, Allah
SWT berfirman:

g, > -2

£ -t : ’ad'lkr -4 f, - -
RS 152200 Glse 3a 252y SN

Artinya: “Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang dia
menghadap kepadanya maka belomba-lombalah kamu (dalam berbuat)
kebaikan ">

Ciri pribadi muslim yang-mempunya. etos kerja islami tidak pernah
menyerah pada kegagalan jika pagal/ ia akan segera bangkit untuk
melawan lebih tangguh dampkeluarsebagai pemenang.

r. Keinginan untuk manditi (independent)
Daya inovasi dan kreativitashanyalah-terdapat pada jiwa yang mereka,
sedangkan jiwa yang tefjajah akan terpuruk pada penjara nafsunya
sendiri, Selingpa \ia /#idaK’ pernalil_mdmpir~ mengaktualisasikan aset,
kemampuan serta potensi jlahiyahnya yang sangat besar nilainya.

s. Kecanduan belajar dan harus mencari ilmu
Seseorang yang' mempunyai wawasan-keilmuan tidak pernah cepat
menerima sesuatu sebagai taken fot granted. Dia sadar tidak boleh ikut-
jkutan tanpa pengetahuan karena seluruh potensi dirinya suatu saat akan

diminta pertanggungjawaban dari Allah SWT.

P T e
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34 QS. Al-Bagarah (2): 148
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Artinya: “Dan janganlah kamu mengikuti apa yanmg kamu tidak
mempunyai pengelakuan lentangnya, sesungguhanya pendengaran,
penglihatan dan _hati semuanya itu akan diminta pertanggungan

jawabnya”.”’

Sikap orang yang berilmu adalah cara dirinya berhadapan dengan
lingkungan kritis dan mampu melakukan analisis yang tajam
terhadapan fenomena yang berada di sekitarnya, sehingga ia tidak
pernah terkecoh oleh gejala-gejala™\yang tidak di dukung oleh
persyaratan yang tepaf'dan befidnserta proporsional.
t. Memiliki semangat perantauan

Ciri pribadi muslim| yang memiliki ¢tos kerja adalah suatu dorongan
untuk melakukan perantauan.- Mereka ingin menjelajahi hamparan
bumi, memetik hikmah, mengambil pembelajaran dari berbagai
peristiwa) budaya ‘manusiar Jika perantauannya\mengantarkan dirinya
untuk mampu mandifi menyesuaiakn diri dan pandai menyimak dan
menimbang budaya orang lain, menycbabkan dirinya berwawasan

universal, Allah SWT berfirman:
of . =f ., - - . - ,’ .
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Artinya: “Dan diantara tanda-tanda kekuasaan-Nya ialah menciptakan
langait dan bumi dan berlain-lainan bahasamu dan warna kulitmu.

35 QS. Bani Israil (17): 36
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Sesunggunya pada yang demikian itu benar-benar tedapat tanda-tanda
bagi orang-orang yang mengetahui”. 7

Wawasannya yang luas mendorong dirinya lebih realistis dalam
membuat perencanaan dan tindakan

u. Memperhatikan kesehatan dan gizi

Jasad mempunyai hak atas diri kita yang harus dipelihara dan di
perhatikan sesuai dengan ukuran-ukuran normatif kesehatan. Etos kerja
seorang muslim sangat erat kaitannya dengan cara dirinya memelihara
kebugaran dan kesegaran jasmaninya salah satu syarat menjadi sehat
adalah cara dan cirri|dirinya untuk memilih dan menjadikan konsumsi
makannya yang segat dan bergizi. Sehingga dapat menunjang dinamika

kehidupan dirinya dalam mengemban amanah, Allah SWT berfirman:

- U T N 1 ;',’:
@D ok J) cpsf jauchd

Artinya: “Maka  hendaknya  manusia  itu  memperhatikan
makanannya®, ¥

Kesehatan merupakan.slah satu kekayaan yang tidak ternilai, sehingga

merupakan kewajiban setiap orang untuk memeliharanya dengan baik.
v. Tanggung dan pantang menyerah

Keuletan merupakan modal yang sangat besar dalam menghadapi

segala tantangan dan tekanan, Allah SWT berfirman:

36 QS. Ar-Rum (30): 22

7 Q8. “Abasa (80): 24
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Artinya: “Dan hendaklah takut kepada allah orang-orang yang
seandainya meninggalkan di belakang mereka anak-anak yang lemah,
yang mereaka Khawatir terhadap (kesejahteraan) merak. Oleh sebab itu

hendaklah mereka bertagwa kepada 38tL!'la'h dan hendakiah mereka

mengucapkan perkataan yang bernar”.
Sikap istiqomah, kerja keras tangguh dan ulet akan tumbuh sebagai
bagian dari kepribadian diri kita, seandainya kita mampu dan gemar
hidup dalam tantangari

w. Berorientasi pada prodaktivitas
Seorang muslim harus menghadirkan diri dari sikap mubazir, sehingga
tumbuh sikap yang| konsekoen\ dalam |bentuk perilaku yang selalu
mengarah pada cara kerja/ yang) efisien! Sikap seperti ini merupakan
modal_dasar dalam upaya_untuk menjadikan dirinya.sebagai manusia
yang selalu berorientasi pada nilai-nilai produktif.

x. Memperkaya jaringatwesilaturahint
Bersilaturrahimy, berarti membuka=pcloang dan sekaligus mengikat
simpul-simpu! informasi dan menggerakkan kehidupan, pribadi yang
memiliki etos kerja akan menjadikan silaturrahim sebagai salah satu ruh
pengembangan dirinya. Silaturrahim mempunyai tiga keuntungan bagi

kita, memberikan nilai ibadah, apabila dilakukan dengan kualitas

38 QS. An-Nisa (4): 9
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akhlak yang mulia akan memberikan impresi bagi orang lain sehingga
di kenang dan yang ketiga dapat memberikan satu alur informasi yang
memberikan peluang dan kesempatan usaha.

y. Memiliki senangat perubahan (spirit of change)
Pribadi yang memiliki etos kerja sangat sadar bahwa tidak akan ada
satu makhluk pun yang mampu mengubah dirinya kecuali dirinya
sendiri.*

Allah SWT berfirman:

- a
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Artinya: Sesungguhnya allah tidak rierobah keadaan sesuatu kaum
sehingga mereka merobah) keadaan>yang ada pada diri mereka
sendiri.®

Sudah seharusnya seorang muslim yang terjun di dunia bisnis
memegang étika-¢tika bisnis.didtas agar pékefjaanga mienjadi barokah dan
professional bidang yangedigelutinya. Islam juga menuntun setiap muslim
agar dalam bekerja dibidang apapun haruslah bersikap profesional. Inti
profesionalisme setidakrya‘diCifikan‘oleh tiga hal=T)» Kafalah, yaitu cakap
atau ahli dalam bidang pekerjaan yang dilakukan, dapat diperoleh melalui
pendidikan, pelatihan dan pengalaman. 2). Himmatul amal, yakni memiliki

semangat atas etos kerja yang dapat diraih dengan jalan menjadikan

3% K'H. Toto Tasmara, “Membudayakan Etos Kerja Islami", cet, ke-1 {Jakarta: Gema
Insani Press, 2002), him. 73-134

0 3S. Ar-Ra’d (13): 11
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motivasi ibadah sebagai pendorong utama dalam bekerja di samping
motivasi ingin mendapatkan penghargaan (reward) dan menghindari
hukuman (punishman), 3). Amanah, adalah bertanggung jawab dan
terpercaya dalam menjalankan setiap tugas atau kewajibannya yang
diperoleh dengan menjadikan tauhid sebagai unsur pengontrol tingkah

laku.*!

Perusahaan yang bergerak di bidang barang maupun jasa harus
memiliki cara bisnis syang | di, ,pegang, apalagi perusahaan yang
berlandaskan Islam. Astiransi #Askrida ‘Syariah, salah satu perusahaan
berlandaskan syariah Islam yang bétgerakdi bidang jasa juga menerapkan

etika bisnis yang Islami bagi para karyawannya.

Selain berpegang - pada etika)bisnis)yang islami, seorang karyawan
juga perlu memperhatikan bagaimana cara atau kiat menjual produk/jasa
yang ditawarkan " agar calen- ‘nasabalr” menjadi tertarik dan akhirnya

berminat untuk menjadi.nasabah,

4. Cara atau kiat menjual produk
a, Pastikan bahwa produk/jasa yang ditawarkan adalah sesuatu yang
istimewa, sehingga seluk-beluk informasi tentang produk (manfaat,

keandalan teknologi, fasilitas jasa, layanan dan lain-lain) seta

1 M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, “Mengagas Bisnis Istam "
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perusahaan mutlak harus dikuasai secara matang. Gunakan alat bantu

pertanyaan 4WIH

1) What, apa produk/jasa yang akan di tawarkan?

2) Why, mengapa harus memakai produk/jasa ini? Mengapa tidak
yang lain?

3) How, bagaimana menggunakan produkfjasa ini dengan segala
keistimewaanya?

4) Who, siapa yang _memproduksinya? (dengan keunggulan
komparatif dan Kompetitifnya)

5) Whom, siapa (konsumen).yangayak menggunakannya?

. Persiapan sales presentation| sematang mungkin. Hal ini perlu

direncanakan mengingat:

1) Waktu yang dimiliki pembeli/ potensial terbatas

2) Kegagalanymerepcankap-=-merencanakan kegagalan

3) Untuk mengantisipasikan kemungkinan penolakan, hambatan

birokrasi, dan lain-laimn
4) Untuk menentukan urntamkunjingan) yang.tepat
5) Memudahkan monitoring terhadap setiap hasil presentasi

penjualan
Agar membawa impact, sajikan produk/jasa anda dengan IMPACT

1) Integrity, bawakan produkfjasa anda dengan menunjukan

kepribadiaan diri yang jelas, be your self
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2) Manners, bawakan produk/jasa anda dengan bersikap empati

kepada pembeli potensial

3) Personality, bawakan produk/jasa anda secara orisinal dalam

gagasan dan nilai

4) Appearance, bawakan produk/jasa anda dengan tampilan be the

best

5) Consideration, bawakan produk/jjasa anda dengan memahami

sudut pandang calon pembeli

6) Tacks, bawakan produk/jasa anda dengan taksis, think before tack

. Persiapkan “sejuta” teknik ufituk/mengatasi keberatan/penolakan dari

pembeli potensial anda. Umumnya, kEputusan untuk membeli ataupun

menolak didasarkan atas hal<hal.berikut:

1) Kebutuhan akan suatu/ produk. ‘Keberatan akan hal ini akan dapat
diatasi, misainya p=dengan ememberikan, data perbandingan
keunggulan dengan produk lainnya.

2) Hakikat produk it senidiri. Keberatan®akan hal ini antara lain dapat
diatasi dengan mempersilahkan pefiibeli Aintuk mengetes/mencoba
sendiri produk tersebut.

3) Perusahaan yang memproduksi atau yang memasarkan. Keberatan
ini ditangani dengan mengungkapkan keunggulan komparatif dan
kompetitif perusahaan tersebut

4) Harga. Cara mengatasi keberatannya adalah dengan cara

memberikan gambaran perbandingan harga dengan produk lainnya.
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5) Waktu (tidak berminat untuk membelinya sekarang). Keberatan
dalam hal ini dapat diatasi misalnya dengan menyediakan informasi
lain tentang lobi kepada pihak-pithak yang dapat mempengaruhi
pengambilan keputusan.

Giring pembeli potensial pada penutupan order pembelian (closing
the sale). Bila serangkaian pendekatan, prestasi dan mengatasi
keberatan/penclakan telah dilakukan, langkah selanjutnya adalah menutup
rangkaian tersebut dengan penutupan order yang berarti menggiring pembeli
untuk memastikan pembelian.

Setelah pembeli vpotensial™ anda) | benar-benar jadi membeli
menggunakan produk jasa andaj fugas selanjutnya adalah membina dan
memelihara hubungan yang telabada, Dengan kata lain, pembeli kini telah
menjadi bagian dari jaringan \usaha\ yang tengah dibangun. Untuk
mempertahankan kesetiaanya-terhadap,produkdjasa, anda=Perlu dilakukan
sejumlah cara, yaitu:

1) Menyempurnakad prodik, misalnya dengan cara memberikan

layanan purna jurnal

2) Memberikan konsultasi garis tentang penggunaan dan

peningkatan nilai tambah produk

3) Memantau perkembangan penggunaan produk/jasa agar dapat

diprediksikan kapan produk tersebut harus mengalami

pergantian.*?

2 M. Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, “Mengagas Bisnis Islam™
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Para penjual, baik penjual barang maupun jasa, perlu memiliki sifat-
sifat yang baik yang disenangi pembeli. Sifat-sifat penjual yang disenangi
pembeli antara lain jujur dalam informasi, pengetahuan yang baik tentang
sesuatu yang ditawarkan, tahu kebutuhan konsumen, mempunyai pribadi
yang menarik, cepat dan trampil dalam melayani, informatif, bersahabat,
tidak memperlihatkan rasa kesal, sabar dan sebagainya.

Untuk meyakinkan langganan atu calon pembeli, disamping
memiliki sifat-sifat diatas,tidak_dapat pula dipisahkan dari cara
menawarkan. Seorang penjual harus benan-benar mengenal barang yang
dijual serta mempunyai kémampuan untuk) mengatasi setiap keberatan dan
keluhan para pelanggan agar pembeli merasa yakin.

Dalam usaha meyakinkan “pembeli, penjual harus memperkecil
kekurangan-kekurangan -yang'“terdapat—pada barang atau jasa yang
ditawarkap dan, menunjukan—setiap) kelebihan~yang terdapat didalamnya,
Tetap semua keterangan tersebut harus dibuktikan dan jangan bohong.
Kelurusan hati dan kejujuran penjual akan menimbulkan keyakinan baik
terhadap barangj jasal.maupun’ terhadap diri_penjual\sendiri. Penjual harus
mencoba menjelaskan segalanya seperti apa adanya, jangan berlebih-
lebihan.

Mengatasi keberatan-keberatan calon pembeli merupakan hal yang
harus siap dihadapi oleh penjual. Keberatan-keberatan tersebut dapat berupa

pertanyaan, keluhan, celaan, penolakan dan lain-lain. Setiap penjual dapat
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menggunakan segala kemampuannya yang diperoleh dalam praktek
ketrampilan menjual, antara lain kebijaksanaan, tidak mudah putus asa.
Ajaklah calon pembeli berbicara, jangan hanya penjual sendiri yang bicara.
Terimalah dan dengarlah segala keberatan dan keluhannya dengan senang
hati, lalu ajukan beberapa pertanyaan dan kemudian pengaruhi dengan
anjuran, atau tawaran jenis lain sebagai pengganti. Dengan cara demikian,
proses jual beli akan berjalan secara memuaskan, tidak ada sesuatu yang
disembunyikan, atau sesuatu yang membuat ragu. Jika jual beli dilakukan
dengan jujur, maka kegiatafy itu akan diberkali oleh Allah.”

Allah SWT berfirman:

© Taxklii 1, SOdT 1,851,500 el gl

Artinya: “Hai orang-orang yang|beriman, bertagwalah kepada allah,
dan hendaklah kamu bersamda orangzorang yang benar »

3 Buchari Alma, “djaran Islam Dalam Bisnis", Bandung: CV. Alfabeta, 1993

44 Q8. At-Taubah (9): 119
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BAB III

PENERAPAN STRATEGI PEMASARAN PT. ASURANSI BANGUN

ASKRIDA SYARIAH CABANG YOGYAKARTA

A. Gambaran Umum

1.

Sejarah Berdiri

Dari generasi ke generasi, dari semua kisah keberadaan manusia,
dan dalam setiap komumitasnya,  mranusia terus bergulat dengan
permasalahan mengenail keamanan dan- bahaya yang terus menerus
mengancam mereka serta ‘bagaimana ‘menghadapi dunia yang tidak
menentu ini. Puji syukur kepada Tuhan yang Maha Kuvasa, bahwa
keberadaan manusia moderen sekarang ini-telah menawarkan kepada kita
keamanan, perlindungan, dan kenyamanan — tetapi tetap tidak mampu
untuk melindiingi kita dari.bencana ‘alam Sepérti‘gempa bumi, tsunami
ataupun bahaya kebakarany Dan kita adaiah mahluk hidup: Kehidupan
manusia itu sangat rapuh, dan juga sangat singkat. Inilah yang
melatarbelakangi kelahiran~bisnis “asuransi, "yang “sekarang ini sudah
sangat berkembang luas, menawarkan kepada manusia dukungan mereka
disaat harus melewati masa-masa sulit dan juga bencana. Indonesia,

negeri kepulauan besar yang sangat indah, yang memiliki lebih dari
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tigabelas ribu pulau, berdiri di atas “lingkaran api”, dan yang dikenal

sangat rentan akan bermacam-macam bencana alam.'

Sebagai sebuah negeri kepulavan yang beriklim tropis maka
struktur iklimnya juga sangat rentan dengan cuaca buruk setiap waktu.
Itulah yang melatarbelakangi kami untuk mendirikan sebuah perusahaan
asuransi, yang menawarkan dukungan kepada pembangunan nasional. PT
Asuransi Bangun Askrida, atau yang biasa disebut “Askrida”, didirikan
oleh pemerintah RepublikslIddonesia \ sebagai sebuah perusahaan
pemerintah (BUMN)| yang dmenawarkan perlindungan asuransi atas
semua resiko dan | kehilangans“khususnya bagi gedung-gedung

pemerintahan dan juga asset-aset milik pemerintah lainnya.2

Perusahaan ini adalah perusahaan-asuransi berskala nasional, yang
didirikan pada tanggal 2 Pesember 1989;dibawah badan hukum Raharti
Sudjardjati, SH, dan dengan persetujuan dari Departemen Keuangan
Republik Indonesia ““(berdasarkan” keputusan pemerintah No.
KEP.192/KM.B/1990, /dd. /14 “March . 1'990)c-Rertama kali berdiri
perusahaan ini dimiliki oleh Bank Pembangunan Daerah (BPD), lalu
pada tahun 1996 sebuah keputusan penting dibuat oleh Menteri Dalam
Negeri yang bertujuan untuk memperluas kepemilikan perusahaan
asuransi ini, dengan mengikutsertakan 33 instansi pemerintahan daerah

(propinsi), yang karenanya telah membuat profil perusahaan menjadi

: tip://www.askrida.com/tentang/sekilas

2 Ibid, him. 1
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lebih kuat khususnya dalam hal partisipasi Askrida dalam

mengembangkan industri asuransi di Indonesia.

Moto yang dimiliki oleh Askrida adalah “Mitra dalam Usaha Pelindung
dalam Duka” dengan menawarkan solusi dalam bentuk perlindungan
asuransi yang lengkap dan cerdas. Seiring dengan berkembangnya
jumlah pelanggan yang sudah dilayani maka profil perusahaan ini juga
semakin kuat, dan masyarakat publik pun semakin mengenal lebih jauh
mengenai perusahaan ini. Dengan/pemegang saham utama yang adalah

Bank Pembangunan Daerah dan juga Pemerintah Daerah Propinsi.®
Visi dan Misi
Visi

Menjadi salah, satn dari- |0-besar-perusghaan asuransi nasional yang
dikelola secara profesional dan mempunyai anak perusahaan yang saling

menunjang satu sama lain.
Misi

1. Memajukan dan mengembangkan ASKRIDA agar dapat
memberikan manfaat kepada Bank Pembangunan Daerah dan

Pemerintah Provinsi selaku Shareholder.

3 http://arww.askrida.com/tentang/sekilas
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2. Mendorong tumbuhnya kesadaran berasuransi, khususnya
dilingkungan Pemerintah Daerah (PEMDA), dan berusaha menjamin
kepentingan-kepentingan PEMDA dan Badan Usaha Milik Daerah
(BUMD) serta masyarakat pada umumnya.

3. Memberi pelayanan yang sebaik-baiknya kepada semua relasi.?

Budaya Perusahaan

Kebudayaan itu|dapat kita temukan dimana-mana. Kebudayaan
dapat kita umpamakan '$éperti udara)yang kita hirup, dan seperti angin
yang bertiup disekitar kita. Dari sejak karnak-kanak kita belajar tentang
kebudayaan, bahasa, ¢kapresi~wajah,.dan tingkah laku yang benar —
orang tua kita telah mewariskan kebudayaan yang mereka anut kepada
kita, dan darizkita pulay kebudayaan tersebutakan diwariskan kembali
kepada anak cucu _kita. Dalam_dunia bisnis, istilah “kebudayaan
korporat” telah menjadi suatu hal yang menjadi tren. Hal itu
menggambarkan fentang ‘cara-cara yang-unik yang, dimiliki oleh orang-
orang yang berada dalam sebuah badan usaha, yaitu bagaimana cara
mereka merespon atas perilaku atasan mereka, rekan kerja mereka dan
perilaku orang-orang yang berada di bawah pengawasan mereka. Apa

yang boleh dan apa yang terbaik yang bisa dilakukan, seberapa jauh dan

4 hgg://mvw.askrida.corrdtentang[visimisi
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kemana arahnya sebuah keputusan yang telah dibuat semuanya itu unik,
berbeda di masing-masing negara, di masing-masing jenis usaha, dan di
masing-masing organisasi tertentu, Didalam Askrida kami telah
menciptakan dan mengembangkan budaya korporat untuk mendukung
gaya bekerja dan memperlancar pencapaian tujuan yang dimilki oleh
setiap karyawan kami. Kami adalah perusahaan yang murni milik negara
Indonesia sehingga nilai-nilai yang kami anut berasal dari dalam dan juga
disesuaikan dengan gaya yang berlaku dalam kebudayaan masyarakat
Indonesia itu sendiri.| dapat dijelaskans dalam Kelima Prinsip-Prinsip

Dasar berikut ini:®

1. TANGGAP Semua’karyawan Askridd harus sadar akan situasi dan
kondisi lingkungan ‘terkinij déenganstetap membuka diri bagi adanya
perubahan dan perkembangan yang mempengaruhi bisnis kami.
Semua’ pertanyaan, komplen \ataupun masitkan haris dihargai dan
ditanggapi dengan‘serius, dan/harug\segera direspon dengan cepat.

2. TANGGUH Tidak cepatymenyerahTFeruslah bekerja dan atasilah
masalah dan segala tantangan sampai semua aspek dari isu yang
muncul dapat ditanggulangi. Tetaplah teguh dan berpendirian dalam
melakukan bisnis secara profesional.

3. TELITI Setiap mahluk hidup membutuhkan perawatan, pengertian,

kesabaran dan dukungan — bahkan disaat mercka menunjukkan sikap

® Observasi Budaya Kerja di kantor PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta, pada tanggal 18 Februari 2013
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yang salah. Setiap karyawan Askrida harus mengaplikasikan ilmu,
pengalaman dan juga belas kasihan dalam menjalankanilmu,
pengalaman dan juga belas kasihan dalam menjalankan tugas yang
diberikan.

4. TERTIB Pengendalian diri: mentaati peraturan, prosedur dan
hukum-hukum yang berlaku dalam melakukan transaksi bisnis.
Sungguh-sungguh memiliki komitmen yang kuat untuk
menyelesaikan tugas yang diberikan.

5. TENTERAM Bekefja untuk menciptakan atmosfir kerja yang penuh
kebaikan, saling méngerti, saling menghargai satu sama lain dan

mengembangkan keferbukaan di anfata sesama rekan kerja.®

4. Konsep dan Filosofi

Segala musibah dan bencana yang menimpa manusia merupakan
qadha dan’ jqadar dari |Allai™SWI.) Namug--Kita, Wajib berikhtiar
meringankan resiko keuangan yang timbul. Upaya tersebut sering kali
tidak memadai, karena yang)hamus.ditanggung lebih besar dari yang
diperkirakan.

PT. Asuransi Bangun Askrida Cabang Syariah yang berlandaskan
pada konsep tolong menolong dalam kebaikan dan ketakwaan

menjadikan semua peserta sebagai suatu keluarga besar untuk saling

S hitp=//www.askrida.com/tentang/budaya
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melindungi dan menanggung resiko keuangan yang terjadi diantara
mereka.
5. Tim Manajemen
a. Pemegang saham
- Bank BPD
- Pemda
b. Dewan Komisaris
- Ir. Suwirman, MM (Komisaris.Utama)
- Yusuf, SE, MM (Komisaris)
- Drs. Zubaidi, Msi (Komisaris)
- Drs. H. Andi Djuarzah, MM (Komisaris Independen).’
¢. Dewan Direksi
- Drs. Ai Sobaryadi; AAAIK (Direktur Utama)
- gSumiardiy SE, MMpAAATKFAIIS
- Ir. H. Andi Martawijaya, AAAIK, AIIS (Direktur Pemasaran)
- Ria Gayatri Diniati, SH, AAIK (Direktur Teknik)
- Endang Ruchiyat, SE AK, MM (Rirektur-SDM dan Umum).?
B. Jenis-jenis Produk
PT. Asuransi Bangun Askrida (ASKRIDA) didirikan dengan
semangat gotong royong oleh Bank Pembangunan Daerah (BPD) seluruh

Indonesia, pada tanggal 2 Desember 2012 telah memasuki usia yang ke-23

? hitp://www.askrida.com/tentang/komisaris

8 http-//www askrida com/tentang/diveksi
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tahun. Saat ini ASKRIDA telah menjelma menjadi perusahaan asuransi
umum nasional yang terkemuka dan menjadi salah satu perusahaan asuransi
terbaik yang menawarkan perlindungan asuransi menyeluruh dan lengkap
terhadap segala resiko.

PT. Asuransi Bangun Askrida Syariah memiliki berbagai layanan jasa
asuransi yang diberikan untuk mempersiapkan diri dalam kehidupan kita
dimasa mendatang. Produk dan layanan yang ditawarkan oleh PT. Asuransi
Bangun Askrida Syariah terdiri-dariproduk perorangan/individual dan produk
kumpulan/ group.’

1. Asuransi Kebakaran
a) Obyek Pertanggungan
Objek-objek yang dipertanggungkan adalah bangunan-bangunan
yang dipergunakan baik-untukkantor;-perumahan, ataupun bangunan-
bangunamlain baik yapgrmerupakanmilik-pribadi maupun instansi.

b) Perluasan Jaminan

PT. Asuransi Bangun Askrida_Syariah menjamin kerugian atau
kerusakan pada harta benda dan/atau kepentingan yang

dipertanggungkan yang secara langsung disebabkan oleh :

1. Kebakaran, yang disebabkan oleh kekurang hati-hatian atau
kesalahan tertanggung atau pihak lain, ataupun karena sebab

kebakaran lain sepanjang sesuai dengan ketentuan yang berlaku.

® Modul Panduan Program Jaminan Asuransi PT. Asuransi Bangun Askrida, ULS Cabang
Yogyakarta, hal 1
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2. Petir, kerusakan yang secara langsung discbabkan oleh petir,
khusus untuk mesin listrik, peralatan listrik atau elektronik dan
instalasi listrik, kerugian atau kerusakan dijamin dalam Asuransi
Kebakaran apabila petir tersebut menimbulkan kebakaran pada
benda-benda tersebut.

3. Ledakan, yang berasal dari harta benda yang dipertanggungkan
pada Asuransi kebakaran atau Asuransi lain yang berjalan
serangkai dengan _Asuransi _kebakaran untuk kepentingan
tertanggung yang' sama. Pengeftian ledakan dalam Asuransi
kebakaran adalah/)setiap pelepasan| tenaga secara tiba-tiba yang
disebabkan oleh mengembangnya 'gas atau uap.

4. Kejatuhan Pesawat Terbang. Kejatuhan Pesawat Terbang yang
dijamin dalam polis /ini adalah-benturan fisik antara pesawat
terbang, termasuk,helikopter atau segala scsuatu,yang jatuh dari
padanya dengan harta benda dan atau kepentingan yang
dipertanggungkafi~ataw—dengan” bdngunan yang berisikan harta
benda dan atau kepentingan yang dipertanggungkan.

5. Asap, yang berasal dari kebakaran harta benda yang
dipertanggungkan pada Asuransi kebakaran atau asuransi lain
yang berjalan dengan Asuransi kebakaran untuk kepentingan
tertanggung yang sama."’

2. Asuransi Gempa Bumi

1% Modul Panduan Program Jaminan Asuransi Kebakaran PT. Asuransi Bangun Askrida,
ULS Cabang Yogyakarta, ke 1
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a) Obyek pertanggungan
Objek-objek yang dipertanggungkan adalah bangunan-bangunan
yang dipergunakan baik untuk kantor, perumahan, ataupun bangunan-
bangunan lain baik yang merupakan milik pribadi maupun instansi yang
telah diasuransikan dalam Asuransi Kebakaran

b) Luas Jaminan

PT. Asuransi Bangun Askrida Syariah menjamin kerugian atan
kerusakan pada Harta<|benda dan/atau kepentingan 'yang

dipertanggungkan yang' secard langsung disebabkan oleh :

1. Gempa Bumi, yang dapat'diartikan sebagai goncangan atau getaran
bumi akibat gejala geologi seperti-pergerakan dan letusan gunung
api.

2. Kebakaran dan Peledakan setelah terjadinya Gempa bumi, yang
dapat diartikan sebagai“kebakarar dan peledakatiyang diakibatkan
langsung oleh gempa bumi/

3. Letusan Gunung\Bérapi,“yang.dapat_diartikan sebagai keluarnya
larutan atau batu panas atau vap, gas atau cairan dari lubang atau
{ubang-lubang ditanah.

4. Tsunami, yang dapat diartikan sebagai gelombang besar akibat
pergeseran tanah dibawah laut seperti penyusutan lempengan kerak

bumi atau oleh letusan gunung berapi."!

1 Modul Panduan Program Jaminan Asuransi Gempa Bumi PT. Asuransi Bangun
Askrida, ULS Cabang Yogyakarta, ke 2
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3. Asuransi Kendaraan Bermotor

a) Obyek Pertanggungan
Menjamin kerugian dan kerusakan atan kehilangan atas kendaraan
bermotor yang disebabkan oleh tabrakan, benturan, terbalik, perbuatan
jahat orang lain, pencurian, kebakaran, sambaran petir, dan dapat
diperluas dengan jaminan atas resiko-resiko tanggung jawab hukum
terhadap pihak ketiga (TPL), huru hara, sabotase dan terorisme,
kecelakaan diri pengemudi-/penumpang dan bencana alam.

b) Kondisi Pertanggungan dan Luas jaminan

o Al Risk

Yaitu semua kerugian atau Kerusakan pada kendaraan bermotor dan
atau kepentingan “yang( dipertanggungkan yang secara langsung

disebabkan :

a. “Tabrakan atau™“Benturan ™~ termastk terbalik, tergelincir,

terperosok.

b. Perbuatan jahat.

c. Pencurian, termasuk pencurian yang didahului atau disertai
atau diikuti dengan kekerasan ataupun ancaman kekerasan
sebagaimana dimaksud dalam pasal 362, 363 ayat (3), 4, (5),
dan pasal 365 Kitab Undang-Undang Hukum Pidana.

d. Kebakaran, Termasuk :

- Kebakaran akibat kebakaran benda lain yang berdekatan atau

tempat penyimpanan kendaraan bermotor.

78



- Kebakaran akibat sambaran petir.

- Kerusakan karena air dan atau alat-alat lain yang
dipergunakan untuk mencegah atau memadamkan kebakaran.

- Dimusnahkannya seluruh atau sebagian kendaraan bermo_tor
atas perintah yang berwenang dalam upaya pencegahan
menjalamya kebakaran itu

e Total Loss Only

Kerusakan/kerugian, biayaperbaikannya diperkirakan sama dengan
atau lebih dari 75% darifharga sebenarnya jika kendaraan tersebut
diperbaiki.
Kehilangan dikarenakan dicuri dan tidak diketemukan lagi dalam
jangka waktu 60 (enampulub)-hari sejak terjadinya pencurian
terhadap kendaraan bermotor tersebut.'?
4. Asuransi Kecalakaan Din KatVawan (Pérsonal Accident)
Asuransi Kecelakaan diri yang /dimaksud adalah Asuransi yang
memberi jaminan, kepada_ tertanggung/karyawan yang mengalami
kerugian, Meninggal dunia, cacat tetap atau luka badan akibat kecelakaan.

Penggolongan Tertanggung,

Tertanggung dibagi dalam 4 (empat) kelas, sesuai dengan

jenis/macam pekerjaan yang dilakukan sehari-hari, dimana akan terdapat

2 Modul Panduan Program Jaminan Asuransi Kendaraan PT. Asuransi Bangun Askrida,
ULS Cabang Yogyakarta, ke 3
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perbedaan bahaya kecelakaan yang mungkin diderita oleh tertanggung,

yaitu :

Kelas |

Orang-orang yang bekerja dikantor, orang-orang yang
melakukan pekerjaan administrasi.-dan pekerjaan yang tidak

mengandung risiko khusus.

Contoh : Direksi, Sekretaris, Staff, Accounting, dokter,

pengacara, dosen, guru, notaris dan karyawan administrasi.

Kelas II : Orang-orang yang mempunyai pekerjaan seperti atau sifatnya

Kelas I

hampir sama dengangkelas |1, tetapi sering melakukan
pekerjaan | perjalanan atay | dinas-dinas luar ataupun

melakukan tugasnya dénigan-mempergunakan tenaga phisik.

Contoh : Salesman, Travellers, Mahasiswa, Pelajar, Aktris,
actor, dokfer gigi,| Insimyup (bukar—lapangan), dokter ahli
bedah, ibu*rumah targga dan/olahragawan (bukan semata-

mata pekerjaannyadalam-bidang olahraga)

Orang-orang yang bekerja dilapangan atau teknisi yang

bekerja atas dasar manual.

Contoh : Buruh, Insinyur pelaksana diproyek/lapangan, sopir,
arsitek, pesuruh, montir, masinis, pekerja-pekerja mesin,

awak kapal laut atau udara, pegawai gudang.
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Kelas 1V : Orang-orang yang mempunyai pekerjaan kasar atau sifatnya

berbahaya.

Contoh : penebang kayu, pekerja kasar, pekerja tambang,
penyelam, surveyor, pekerja pembuat terowongan, dan yang

menggunakan bahan peledak atau bahaya api."

5. Asuransi Cash In Safe
a) Obyek Pertanggungan
Asuransi cash insafe adalah asuransi yang memberikan jaminan
finansial kepada Peserta dari kerugian-keuangan yang terjadi terhadap
harta benda atau kepentingan yang dipertanggungkan.

b) Persyaratan Penutupam Asuransi

Dalam Schedule Polis Cash Irr-Safe Syariah, Penutupan Asuransi hanya

dapat diberikari 4pabila mementhi syarat-syaratsebagai berikut :

1. Tertanggung adalah Suatu Baddn,Usaha/

2. Obyek Pertanggungan..tesletak..pada= Lokasi Khusus (Komplek
Perkantoran/Pertokoan/Perumahan).

3. Komplek tersebut Memiliki satuan Keamanan tersendiri.

4. Tertanggung harus Memiliki Catatan Pembukuan keuangan
Perusahaan.

5. Ada Peraturan Perusahaan mengenai tata cara Pengambilan dan

Penyetoran Uang.

13 Modul Panduan Program Jaminan Asuransi PA PT. Asuransi Bangun Askrida, ULS
Cabang Yogyakarta, ke 4
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6. Uang Disimpan pada Tempat Khusus (Khasanah) dan Cash In

Cashier Box. Sebagaimana yang disebutkan pada polis bersangkutan :

a.KhasanahI  : Dinding Beton bertulang tahan Api, tebal antara
30-40 cm. Pintu Kluis, Tebal Bajanya-1 Cm.
Dinding Tidak Berhimpitan dengan dinding milik

pihak laim.

b. Khasanah II  : Dinding Beton bertulang tahan Api, tebal antara 30
cti. Pintu Kluis,”Tebal Bajanya 1 Cm. Dinding

Berhimpitan dengan dinding milik pihak lain.

¢. Khasanah III  : | Dinding |beton tuiang tahan Api tebal antara 25
cm—Pintu “Kluis; tidak memerlukan kunci
kombinasi dan tebal Bajanya 0.5 Cm. Dinding

Berhimpitan dengan“dinding milik pihak lain.
¢) Pengecualian Umum

Risiko-risiko yang tidak dijamin “dalampemitupan money insurance

antara lain :

« Kerugian karena perampokan/pembegalan/perampasan

« Kerugian karena kerusakan dari harta benda

« Kesalahan sendiri dari Peserta/orang—orang yang bekerja pada
Peserta baik dilakukan sendiri-sendiri/bersama-sama  atau

berkomplot dengan orang lain termasuk penggelapan
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= Kurangnya uang akibat kesalahan hitung oleh bagian keuangan /
akunting
» Kerugian yang terjadi diluar wilayah yang ditentukan
» Karena sifat, bentuk, kekurangan sendiri
» Susutnya nilai / depresiasi
*  Akibat huru-hara, kerusuhan, perang dan sejenisnya
«  Akibat reaksi nuklir, inti atom dan radiasi dan sejenisnya.'*
6. Asuransi Cash In Transit
a) Obyek Pertanggungan
Asuransi cash’ inptransitdadalah asuransi yang memberikan
jaminan finansial kepada Peserta dari kerugian keuangan yang terjadi
terhadap harta benda-atau-k€pentingan-yang dipertanggungkan.
b) Luas Jaminan
Meémbetikan jdniinan TinafiSial atas kerugi@n® keuangan yang
terjadi selama dalam,_pengiriman / perjalanan dari tempat / kantor

Peserta sampai tempat tujuan atau penerima / Bank, yang disebabkan :

«  Perampokan/pembegalan/perampasan
« Alat angkutnya mengalami kecelakaan/terbakar

¢) Harta Benda yang Dapat di Pertanggungkan

Dalam asuransi ini, harta benda yang dapat dipertanggungkan antara

lain :

14 Modul Panduan Program Jaminan Asuransi CIS PT. Asuransi Bangun Askrida, ULS
Cabang Yogyakarta, ke 5
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uang kertas

Uang logam

logam mulai dan barang — barang lainnya yang terbuat dari logam
mulia tersebut

saham, obligasi dan bentuk — bentuk surat berharga lainnya

cek, perangko, materai, polis asuransi dan bentuk — bentuk

instrumen keuangan lainnya

d) Pengecualian Umum

Risiko-risiko yang tidak dijamin dalam penutupan morney insurance

antara lain :

Kerugian karena uang/barang berbarga yang diasuransikan yang
akan dikirim masih tersimpan didalam lemari besi/strong room
Kerugian karena kerusakan dari harta benda

Kesalahan sendiri ‘dafi 'Peserti/orang-ofang " yang bekerjia pada
Peserta baik | adilakukan/~=sendiri—sendiri/bersama—sama atau
berkomplotdéngdhn ©rang fain temuasuk pepgelapan

Kurangnya uang akibat kesalahan hitung oleh bagian keuangan /
akunting

Kerugian yang terjadi diluar wilayah yang ditentukan

Karena sifat, bentuk, kekurangan sendiri

Susutnya nilai / depresiasi

Akibat huru—hara, kerusuhan, perang dan sejenisnya



*  Akibat reaksi nuklir, inti atom dan radiasi dan sejenisnya."®
7. Asuransi Kecelakaan Diri Debitur (PA Kreasi)
a) Pertanggungan
Asuransi PA KREASI yang dimaksud adalah Asuransi yang
memberi jaminan kepada tertanggung/nasabal yang mengalami
kerugian, Meninggal dunia, cacat tetap total maupun kematian biasa.
Uang Pertanggungan yang dimaksud adalah sebesar nilai kredit
atas peserta/nasabah yang-mengajukan-kredit pada bank tertentu.
Atas peserta/debitur darii bank yang dipertanggungkan selama
jangka waktu kredit tersebut/periode asuransi
b) Luas Jaminan
Menjamin Kerugian-Mefinggal-Dunia atau cacat tetap total akibat
kecelakaan/kematian selama periode asuransi

¢) Manfaat yadgdipetoleh

1. Pembayaran santunan sebesar sisa Kredit apabila terjadi resiko
meninggal dunia.terhadap peserta/debitur.
2. Pembayaran santunan sebesar sisa kredit apabila terjadi resiko

cacat tetap terhadap peserta/debitur.w

C. Latar Belakang Pendidikan Karyawan

1% Modul Panduan Program Jaminan Asuransi CIT PT. Asuransi Bangun Askrida, ULS

Cabang Yogyakarta, hal 6
18 Modul Panduan Program Jaminan Asuransi Kreasi PT. Asuransi Bangun

Askrida, ULS Cabang Yogyakarta, ke 7
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Karyawan adalah pihak yang keberadaanya sangat penting demi
kelangsungan dan kesuksesan sebuah perusahaan. Jika para karyawan
mempunyai etos kerja yang baik dan berdedikasi tinggi terhadap perusahaan
di mana ia bekerja maka tak diragukan lagi perusahaan itu akan maju dengan
pesat, terlebih lagi perusahaan yang bergerak di bidang jasa. Kepercayaan
konsumen merupakan salah satu faktor yang diutamakan oleh perusahaan
penjual jasa yang dapat diperoleh melalui kualitas layanan.

Para karyawan yang_bekerja-sebagai penjual produk PT. Asuransi
Bangun Askrida Syariah disébut sebagai marketing, yang bertugas menjual
sekaligus mempromosikan produk vang dihasilkan oleh PT. Asuransi Bangun
Askrida Syariah. Sebagai | penjual| sekaligus, promotor, seorang marketing
harus dapat mempresentasikan—ataun-menyampaikan secara komunikatif
produk yang ditawarkan sehingga fujuan perusahaan dapat dicapai.'”

Latary belakangy pendidikan marketing JPTr~Asurangi*Bangun Askrida
Syariah berbeda-beda, karena kemampuan menjual dan mempromosikan
suatu produk dapat dimiliki oleh siapa saja, tidak hanya dikhususkan bagi
orang-orang yang mendalalmi.ilmu pemasaran’saja=BI. Asuransi Bangun
Askrida Syariah lebih mengutamakan calon marketing yang sudah
mengenyam pendidikan dibangku perguruan tinggi tanpa mengkhususkan
bidang ilmu yang mereka tekuni. Namun demikian, tidak menutup
kemungkinan perusahaan dapat merekrut calon marketing yang hanya

mempunyai latar pendidikan sampai SMA. Jika mereka dapat lulus seleksi

7 Wawancara dengan Bapak Syaifudin Handayani, SE. Tanggal 18 Februari 2013. Beliau
adalah Kepala Cabang Yogyakarta PT. Asuransi Bangun Askrida, khusus menerangkan mengenai
latar belakang pendidikan karyawan
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dan tes wawancara syariah (bagi calon marketing muslim) yang dilaksanakan
serta mempunyai kemampuan menjelaskan produk yang ditawarkan mereka
bias menjadi marketing PT. Asuransi Bangun Askrida Syariah.

Sejak resmi menjadi marketing, mereka dididik dan dilatih (traning)
secara professional untuk mengasah dan meningkatkan kemampuan
marketing. Bekal kemampuan berkomunikasi dengan baik dan ketrampilan
hasil pelatihan dilaksanakan oleh para agen untuk mendapatkan nasabah
sebanyak-banyaknya.'®

D. Strategi Pemasaran

Secara umum strategi penjualan’ yang diterapkan di PT. Asuransi
Bangun Askrida Syariah | adalah |sistem promosi, sistem keagenan dan
pendekatan silaturahim, karena sistem*promaosi'di bawah tanggung jawab PT.
Asuransi Bangun Askrida Syariah, para-marketing langsung mempromosikan
produk yang dikéiluarkan olehPT.pASuransi BanpunsAskrida Syariah, yaitu
dengan melalui penjualan_personal maupun lembaga, misalnya Pemda,
Pemprof, Bank BPD DIY, BPR, BPRS dan lembaga yang lainnya.'®

Sistem pemasaran yang.merupakan strategi penjualan yang diterapkan

oleh PT. Asuransi Bangun Askrida Syariah menggunakan sistem FDS (Field

18 Wawancara dengan Bapak Syaifudin Handayani, SE. Tanggal 18 Februari 2013. Beliau
adalah Kepala Cabang Yogyakarta PT. Asuransi Bangun Askrida, khusus menerangkan mengenai
{atar belakang pendidikan karyawan.

19 Wawancara dengan Bapak Haryoto. Tanggal 20 Februari 2013. Beliau adalah
Marketing Cabang Yogyakarta PT. Asuransi Bangun Askrida, khusus menerangkan mengenai
peran dan strategi
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Development System) bertujuan untuk mengembangkan marketing agar
penjadi penjual professional. Sistem ini ditetapkan sudah lama sampai
sekarang. Modifikasi memang dilakukan, terutama menyangkut sistem yang
terkait dengan masalah akhlak dan pergaulan marketing yang dibenarkan
syariah dengan menambahkan materi pembianaan seputar akidah, ibadah dan
akhlak yang benar, ditambah corporate culture yang islami.”
Secara garis besar sistem FDS digambarkan sebagai pengembangan

FC (Financial Consulting) atau_pemasar di_fokuskan ke dalam dua tujuan
yang saling berhubungan| erat yaitu merekrut dan mempertahankan FC,
(seperti mengembangkan F(/baru ménjadi yang mapan) dan mengembangkan
FC menjadi lebih baik.
1. FDS dalam implementasinya terutama untuk memenuhi 6 kebutuhan dasar

dalam pengembangan FC:

a. Prospekuntuk dihubungi<(prespecting methods\& market)

b. Kebiasaan dalam membuat perencanaan (planning & work habit)

¢. Pengetahuan (product & technical knowledge)

d. Ketrampilan menjual (selling skill}

e. Antusias dan keinginan untuk berhasil (principles of success)

f. Kode etik pada kegiatan FC sehari-hari’'
2. FDS Development Methods, secara garis besar dikenal 4 pola

pengembangan marketing atau FC:

% Modul Petunjuk Teknis Pemasaran PT. Asuransi Asuransi Bangun Askrida Syariah,

hal 2
1 1bid, him 4



a. Performance Review & planning (PRP)
Pertemuan (PRP) bukan untuk memberikan pengetahuan atau
ketrampilan baru, tetapi secara khusus akan membahas setiap aspek
tentang kegiatan/progresi yang telah dilakukan dan membuat
perencanaan untuk kegiatan yang akan datang. Tujuan utama PRP
untuk mengembangkan perencanaan dan kebiasaan kerja demi
tercapainya kegiatan prospeking yang efektif,
Dalam mempersiapkan FC barn untuk mengikuti PRP, ada 3 langkah
yang yang harus dikcrjakan, yaitu “menjelaskan istilah-istilah yang
diberikan, menctapKafi standar kerja dan menjelaskan alat kontrol atau
evaluasi.
Jadwal pertemuan PRP_ditetapkan setiap minggu yang hanya bisa
diubah jika ada keadadn’/darurat-dan-pertemuan berlangsung sekitar 1
jam. Pertemuan dilakukan dirvang~tertutup. dan hanya dihadiri oleh
leader (kepala cabang/senior financial consulting) dan FC, Pertemuan
PRP membahas kembali béberapa informasi penting yang dapat
sebelum pertemuan’ berlangsung,_membahas=\informasi/data yang
tercatat membahas kembali bisnis-bisnis yang masih tertunda dan
mendiskusikan kualitas bisnis yang masuk.
Leader memulai pertemuan dengan suasana positif, menyebutkan hai-

hal positif yang telah dicapai atau dilakukan FC minggu lalu. Seprang
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leader tidak hanya mengidentifikasi masalah yang dihadapi FC, tetap:
juga harus dapat membantu FC memecahkannya.”
b. Individual Intruction & Drill (IID)

Tujuan D adalah untuk melengkapi wawasan FC dengan
pengetahuan, ketrampilan dan prosedur-prosedur yang diperlukan
untuk membantu FC agar sukses, seperti melengkapi aplikasi dengan
tepat, menguasai sales track, produk baru, prospecting dan lain-lain.
Sebelum melaksanakan-HD;-hal-hal-yang perlu dilakukan antara lain
melengkapi bahan-bahan materi dengan baik, bagi materi yang akan
diberikan, buat dafiar’ mengenaigtahap-tahap penting, berikan tugas
pra-pertemuan bila pelu dan persiapan semuanya dengan baik, baik
dari segi tampat, wakfu-maupun-yanglain. Cari tahu materi apa yang
telah dikuasai FC. Review tugas pra-pertemuan sebagai pelengkap atas
pengértiantEC! Beri iiétivasi FC 4gar may-mempeldjari lebih banyak
lagi untuk mengangkat ketrampilannya. Perkenalan FC kepada setiap
materi, manual atau petunjuk training yang digunakan sebagai bahan
referensi selamalldan ‘sesudah‘pertemuan ftefsebut. Kirimkan materi
yang akan dipelajari. Buat supaya FC menjelaskan kembali apa yang
telah dipelajari, buat suatu action proyek yang akan diselesaikan
dengan menggunakan materi yang diberikan kemudian buat waktu

tertentu untuk melakukan follow up.

2 Ibid, him 2
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Setelah itu lakukan teknik role play. Pastikan FC telah memiliki
pengetahuan tentang topik yang akan di-role play. Berikan demontrasi
di mana leader berperan sebagai FC. Review kembali pengetahuan
tentang topik yang didemontrasikan /eader. Ketika melakukan role
play, FC berperan sebagai FC dan Jeader berperan sebagai calon
nasabah. Kemudian leader memberikan feedback.

Role play dianggap sebagai teknik training yang berharga dan efektif,
karena melibatkan FC-serta-pengetahuan akan hasil akhir. Melalui
partisipasi aktif, mercka akamn belajar dengan maksimal. Role play
melatih FC dalam “ketrampiland interpersonal, motivasi terjadinya
transfer training karenha FC memerankan seting yang mirip dengan
kehidupan sebenarnya-dan~FC tidak-menghadapi resiko kehilangan
calon nasabah. Role play sudah'mencakup sikap dan perasaan pribadi,
memberikan Késempatai tnfikkritik diri'Sendiri atai"'menerima kritik
dari trainer atau sales.manajer serta memperkuat rasa percaya diri.?

c. Field Observation & Demontration (FOD)

Tujuan utama FOD/adalah' untuk-memperigas dan mengembangkan
perencanaan yang baik. Di samping itu juga untuk mengamati serta
mengidentifikasi kebutuhan-kebutuhan untuk IID. Juga akan sangat
perlu untuk mendemontrasikan proses penjualan secara lengkap,
terutama bagi FC baru. Tujuan FOD adalah untuk meningkatkan mutu

kegiatan, perencanaan prospeking dan kebiasaankerja. Tunjukan

2 Ibid, hlm 7
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kepada FC bagaimana mereka dapat berkembang. Kemudian amati
penampilan mereka, beri tanggapan dan demontrasikan kembali jika
perlu. Gunakan prosedur dan pengetahuan yang familier dengan FC
ketika mendemontrasikan di lapangan. Biarkan FC melakukan
kesalahan-kesalahan, karena ini merupakan cara yang paling baik
dalam mempelajari dan memperoleh pengalaman.”
d. Group Intruction & Drill (GID)
Tujuan GID adalah untuk—memberikan informasi penting dalam
pertemuan secara umum, seperti ilmu pengetahuan, ketrampilan,
memperkenalkan produk(\baru, meningkatkan kembali hal-hal yang
berhubungan dengan-pekerjaan FC, technical kmowledge, peraturan
perusahaan dan lain-lain.
Keberhasilan atau kegagalan-produk-baru, pentingnya sales skill atau
sukses FOndalam, melengkapi~prgsedur~perusahaan~dapat ditelusuri
melalui sesi GID. Kalau kelas menarik dan menggembirakan, FCral_can
terstimulasi, namun jika membosankan dan banyak membahas
masalah teknis. EC/tidak tertarik_dan_tidak-akan mengikuti topik
penting lainnya. Forum terbuka di mana FC terdorong untuk bertanya
dan membagi ide-idenya merupakan cara yang superior untuk
menyampaikan pesannya. Akan lebih baik lagi kalau kelas melakukan
role play quiz brainstorming, dan lain-lain. Agar kelas menjadi efektif

di perlukan usaha persiapan yang cukup besar.

2 Ibid, hlm 8
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Dalam GID, seara jelas menyatakan tujuan dari perjalanan serta
perilaku dalam setiap sesinya, memberikan pengetahuan dan drill
untuk ketrampilan yang diperlakukan dan mendesain rencana kerja
untuk dapat langsung diterapkan dengan apa yang telah diajarkan dan
kemudian follow up GID berikutnya atau pada sesi PRP. Dalam
penyelenggaraan pertemuaan, sangat penting untuk memulai tepat
waktu sesuai jadwal dan menyelesaikan jadwal pertemuan ketika
tujuannya telah tercapai;-meskipun-mungkin sebelum waktunya yang
telah dijadwalkan.?®
Pimpinan pertemuan harus, melakikan kontrol setiap waktu, tetapi
juga harus aktif berpartisipasi bersama dengan FC selama pertemuan.
Setelah itu lakukan evaluasi;“apakah-FC mengerti dan memperhatikan
selama pertemuan berlangsung, berapa jumlah FC yang berpartisipasi
secard aktif'daiimemberikanisatanfyang mendukungterhadap anggota
kelompok lainnya.?®
Salah satu keunggulan FDS adalah adanya parameter yang jelas untuk
mengukur Kinerjal agen latati ‘FC" dalam..suatu.penisahaan. Parameter atau
variable penjualan ini, bukan hanya bermanfaat bagi leader untuk
mendevelop marketing, tetapi juga menjadi variable yang terukur terutama
dalam mengevaluasi capaian target tahun lalu dan parameter untuk menyusun

target produksi tahun yang akan datang.”’

% Ihid, him 10
28 Ibid, him 11
7 Ibid, him 12
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Metode FDS di tunjang dengan kajian-kajian yang berkaitan dengan
agidah, akhlak, ibadah dan muamalah yang bertujuan untuk menunjang
pembentukan mental marketing yang sesuai dengan ajaran Islam. Kajian-
kajian ini rutin dilakukan setiap satu minggu sekali dengan waktu sesaui
dengan kebijakan kantor cabang masing-masing.”

Strategi lain yang diterapkan oleh PT. Asuransi Bangun Askrida
Syariah adalah dengan meluncurkan produk-produk baru yang lebih inovatif
dan sesuai dengan kebutuhap-masyarakat-yang sesuai dengan syariah Islam.
Sebagai contoh, PT. Asuransi- Bangun Askrida Syariah mengelvarkan produk
baru yang bernama Kesehatan. Programgni menawarkan asuransi keschatan
yang optimal dengan pililan seswai preferensi dan peserta memiliki

kebebasan untuk memilih jenis-asufansi kesehatan.”

28 Ibid, him 12

29 wawancara dengan Bapak Syaifudin Handayani, SE. Tanggal 22 Februari 2013. Beliau
adalah Kepala Cabang Yogyakarta PT. Asuransi Bangun Askrida, khusus menerangkan mengenai
Strategi Pemasaran Asuransi Syariah
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BAB IV

IMPLEMENTASI HUKUM ISLAM TERHADAP STRATEGI
PEMASARAN PT. ASURANSI BANGUN ASKRIDA DAN

PENGARUHNYA TERHADAP PENJARINGAN NASABAH

A. Analisis Implementasi Strategi Pemasaran PT. Asuransi Bangun Askrida
ULS Cabang Yogyakarta

Transaksi asuransi PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta
sebagai praktek lembaga keuangan—Islami' non\ bank dilaksanakan secara
konsisten. Hal ini terbukti pada praktekqpengelolaan asuransi, dilakukan atas dasar
kerja sama (ta’awun), sclain bersumberadari pengelola juga dengan adanya
nasabah yang terus dipertambah jumlahnya oleh kerja para marketing. Praktek
asuransi PT. Asuransi Bangun -Askrida-/|ULS“Cabang Yogyakarta dengan
sendirinya memenuhi kriteria tidak bersifat mu’awadhah’, tetapi tabarru’ /
mudharabah, sumbangan " (tabarru’)= "sama™~dengan 4 hibah (pemberian).
Kesepakatan tidak menarik kembali sudahfdisadari/dan disetujui dari awal oleh

calon nasabah sehingga prakteK asurdfisi bisd diferima

Jika terjadi peristiwa ingkar janji atau kecurangan yang dilakukan oleh
marketing atau nasabah maka disclesaikan menurut syari’ah. Sebagai contoh, jika
marketing tidak amanah dan melanggar peraturan yang ditetapkan, seperti
melakukan penipuan kepada nasabah, PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang

Yogyakarta akan memberikan peringatan berupa surat teguran untuk yang

! Mu'awadhah adalah suatu perjanjian di mana pihak yang memberikan sesuatu kepada
pihak lain berhak menerima pengganti dari pihak yang menerima.
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pertama kali dan meminta marketing tersebut untuk bertanggung jawab kepada
nasabah dan memberikan kesempatan kepada marketing tersebut memperbaiki
kesalahan yang diperbuat. Namun jika kesempatan tersebut tidak dipergunakan
dengan baik dan masih mengulangi kesalahan lagi, maka markeﬁng tersebut akan
diserahkan kepada pihak yang berwajib dan otomatis akan di nonaktifkan dari PT.
Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta.” Hal ini bukan berarti bahwa
PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta lepas tangan, tetapi
bermaksud memberikan pelajaran kepada-macketing yang lain agar bertanggung
jawab atas perbuatan yang dilakukan,dan melatih kejujuran dalam setiap

pekerjaan.

Metode pemasaran yangzditerapkan oleh/PT. Asuransi Bangun Askrida
ULS Cabang Yogyakarta lebih-mengarah (kepada direct selling (pemasaran
langsung) yang dilakukan oleh para pegawai. Para marketing secara langsung
menghubungi dan atay melakukéan presentasi. PT: AsurapsiBangan Askrida ULS
Cabang Yogyakarta tidak merhiliKi divisi pfemosi sendiri, karena bagian promosi
berada di bawah naungan PT. Asuransi Bangun Askrida Cabang Jakarta. PT.
Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta, sebagaimana perusahaan
asuransi lainnya, menjual produk asuransinya sekaligus mempromosikannya.
Oleh sebab itu marketing berperan ganda, selain sebagai penjual, mereka juga
betlaku sebagai promotor yang bertugas mempromosikan produk-produk PT.
Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta. Dalam hal ini, promosi yang

diterapkan oleh PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta adalah

2 Wawancara dengan Syaifudin, tanggal 22 Februari 2013,
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dengan cara personal selling. Para marketing langsung mendatangi calon nasabah
kemudian berhadapan langsung dan mempengaruhi calon nasabah dengan strategi
berkomunikasi yang syar’i. Secara tidak langsung, marketing bertanggung jawab
untuk menentukan calon nasabah menjadi tertarik masuk sebagai nas_abah, dan
nasabah yang sudah bergabung tetap mempercayakan dananya untuk dikelola oleh

PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta.

Ketika melakukan presentasi di depan calon nasabah, seorang marketing
menguasai produk yang akan dipronosikan dan ditawarkan secara konsep dan
teori serta mengarahkan audiens- Halginiydidukiing dengan kedisiplinan waktu
kehadiran dan penampilan yang $opan dafi rapi. S¢lain untuk image perusahaan,
juga menekankan bahwa syariat” Islam menjadi’landasan awal gerak sehingga
marketing dalam kemunculannya’ menampakkan perbedaan antara praktek
asuransi yang Islami dengan yang konvensional. Kejujuran dan kesantunan dalam
menyampaikan informasi sangaf diperhatikan, Saat mempromosikan suatu produk
tidak melebih-lebihkan dan | tidik | membérikah janji yang muluk-muluk dan
mengada-ada. Selain tidak, mungkin, dilakukan, secara syar’i juga persuasi yang
mengada-ada memang tidak menimbulkan landasan kepercayaan nasabah, hanya

menstimulasi secara emosi jangka pendek.

Secara fisik maupun mental, para marketing dapat meyakinkan nasabah.
Penampilan luar marketing terlihat rapi, bersih, menutup aurat dan sesuai dengan
syariat. Karyawan wanita PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta,
mereka diwajibkan menggunakan pakaian yang panjang, tertutup, tidak

membentuk tubuh, tidak transparan, dan menggunakan jilbab serta menggunakan

97



sepatu. Bagi yang non muslim tidak diwajibkan menggunakan jilbab, tetapi
menggunakan pakaian yang panjang, tertutup, tidak membentuk tubuh, dan tidak
transparan. Ini merupaka sikap toleran beragama dalam bidang muamalah.
Meskipun PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta merupakan
perusahaan asuransi yang bernafaskan Islam, namun tidak ada paksaan pada
pegawainya yang berbeda agama untuk menjalankan syariat Islam, karena sudah

berhubungan dengan aqidah seseorang.

Hal yang sama juga diterdpkan bagl marketing pria PT. Asuransi Bangun
Askrida ULS Cabang Yogyakarta ketika'bertugastidak diwajibkan menggunakan
seragam khusus. Mereka dapat rfienggunakan kemeja panjang / pendek atau baju
batik dengan celana panjang yang serasi, warna| yang tidak mencolok, serta
menggunakan sepatu. Kerapian, . kebersihan_ dan keserasian yang lebih

diutamakan, karena penampilan [uar sangat mempengaruhi personalitas seseorang.

Secara mefital para  marketifig=bersikap-tenang, dapat miemberikan solusi
atas permaslahan yang dipapatkan calofi-dan ‘atatl nasabah dan memberikan
contoh yang baik di masyargkat) Tidak'hanya.kefika bertiigas, tetapi juga dalam

kehidupan sehari-hari mereka.

Para marketing diharapkan dapat bertingkah laku dan bertindak sebagai
seorang muslim yang sesuai dengan syariat Islam. Hal ini dimungkinkan terjadi
karena PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta secara rutin setiap
minggu sekali menyelenggarakan pelatihan ataupun pengayaan materi bagi para

pegawainya yang berkaitan dengan aqidah, akhlak, ibadah dan muamalah.
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Amanah dan jujur dalam menjalankan tugas dan mengemban kepercayaan
umat serta menghindari diri dari semua bentuk yang mengarah kepada kecurangan
sangat ditekankan dalam melakukan setiap pekerjaan. Secara professional mereka
menempatkan kepentingan perusahaan diatas kepentingan pribadi dan kelompok.
Mereka berusaha memperhatikan kepentingan umat selaras dengan kepentingan

perusahaan.

Para karyawan PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta,
khususnya para marketing mgmberikan\ pelayanan kepada cusfomer secara
inklusif. Setiap proses pelayanan dibérikan seeara cepat dan akurat dengan

senantiasa ramah yang dilandasi dengan ketulusanvhati.

Al—qurah dan sunnah | dijadikan| \sebagai| pedoman hidup. Memiliki
komitmen yang tinggi pada Islam.dengan menjalankan syariat Islam secara kaffah

dan menerapkan etika Islami dalam kehidupan keseharian mereka.

Kedisiplinan kerja mereka, tercermin pada peraturan dan ketentuan yang
dipatuhi serta keseluruhan. Mercka menjalankan seluruh tugas dengan penuh
tanggung jawab. Setiap'pekerjadan dilakukan'dengan-efisiem, efektif dan produktif
secara loyal kepada perusahaan. Dalam setiap transaksi asuransi, seorang
marketing dapat memasarkan produk asuransi kesehatan dan kerugian. Pendidikan
dilakukan secara sinergi, di mana produk dan ketrampilan yang diperlukan
diberikan secara bersamaan. Ketika melakukan prespeking, seorang marketing

mempresentasikan dua produk, asuransi kesehatan dan asuransi kerugian.
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Marketing yang semula hanya dapat memasarkan produk asuransi
kesehatan saja atau produk kerugian saja, dengan sinergi maka dengan bebas dan
leluasa dapat memasarkan dua-duanya, baik produk-produk kesehatan maupun
kerugian. Tentu ini sangat menguntungkan bagi marketing, karena jarang seorang
marketing yang datang ke calon nasabah kembali tanpa hasil (closing). Biasanya
jika seorang marketing gagal menawarkan produk-produk keschatan, maka dapat

closing di produk-produk kerugian.

Ketika berkerja diawali dengani[berdoa dantawakkal kepada Allah. Setiap
pekerjaan yang dilakukan dengan k€sungguhan hati, kerja keras, pantang
menyerah dan putus asa. Senantidgsa berkata benar dan sopan santun dalam tindak.
Hubungan dengan rekan kerja ferjalin/ dengan baik sehingga lingkungan kerja
yang nyaman. Penampilan berpakaian terlihat rapid an bersih. Setiap mengadakan
janji pertemuan dengan calon nasabah, seorang marketing senantiasa menepati
janji dan jika berhalangan hadir Karena-Suatialas an/fyang dibenarkan secara
syari maka mereka akan] @émberikan\ kohfirthasi terlebih dahulu tanpa
mengecewakan calon nasabah. Kenyamanan_inilah.yang menjadi nilai lebih, dan
ada beberapa pernyataan dari customer bahkan yang non muslim mengenai factor
nyaman ini. Hal ini terutama dari perlakuan transparasi info serta sikap-sikap

universal.?

3 Abdul Nasir dan Guntoro Soewarno, “dsuransi Syariah, Tak Kalah Peminatnya”,
Modal, No. 25 (Februari 2005), him. 13
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B. Analisis Hukum Islam Terhadap Strategi Pemasaran PT. Asuransi
Bangun Askrida dan Pengarubnya Terhadap penjaringan Nasabah

PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta menerapkan
sistem marketing dalam strategi pemasarannya. Namun marketing secara tidak
langsung juga ikut mempromosikan produk yang dihasilkan oleh PT. Asuransi
Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta, melalui pemasaran personal. Sistem
marketing yang deterapkan PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta bertujuan untuk mengembangkan para marketing menjadi pemasar
yang profesional. Modifikasi memang dilakukan; terutama menyangkut sistem
yang terkait dengan masalah akhlak dan pergailan pegawai yang dibernarkan
syar’i.* Sebelum terjun kelapangan, mereka dapat frienjadi contoh yang baik bagi
masyarakat, Selain dibekali dehgan.dlmusdan”ketrampilan yang menunjang
profesionalitas kerja scorang marketing PT. ‘Asuransi Bangun Askrida ULS
Cabang Yogyakarta, juga ymemberikan~parasmarketingnya dengan ilmu-ilmu
agama, seperti aqidah, akhlak, ibadah, dan akhlak yang sesuai dengan syariat
Islam, ditambah corporate culfure yang Islami. Hal ini untuk membentuk

lingkungan kerja yang Islami,

Penerapan (Field Development System) ditambah dengan materi yang
berkaitan dengan aqidah, ibadah dan akhlak membuat para marketing PT.
Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta mempunyai nilai lebih

disbanding dengan perusahaan yang lainnya. Modifikasi ini untuk menciptakan

* M. Syakir Sula, “Asuransi Syariah ( life and General): Konsep dan Sistem
Operasional”, 2004 Cet. Ke-1, (Jakarta: Gema Insani Perss, 2004) hal 512
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seorang marketing yang bertanggung jawab, baik kepada masyarakat

(hablumminannas) maupun kepada Allah (hablumminallah).

Dengan adanya petemuan yang rutin dilakukan secara rutin setiap
minggunya, seperti yang dijelaskan dalam bab sebelumnya, akan sangat
membantu marketing dalam melaksanakan pekerjaannya. Jika ada permasalahan
yang dihadapi oleh seorang marketing, marketing lain akan membantu
memecahkan masalah yang ada. Hal ini mencerminkan semangat tolong-
menolong yang diajarkan oleh/Islaft dat /membangun kerja sama yang saling
menguntungkan dan saling membantugtidak hanya dengan calon nasabah tetapi
juga dengan sesame pegawail PTi Astransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta pun akan dengan mudah mengantrol pekerjaan para marketingnya dan
mengetahui dengan cepat apa yang menjadi kendala yang dihadapi oleh para
marketing. PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta pun melalui
para marketingnya dapat mengetahui redKsi paSar (calofi-nasabah dan nasabah)
mengenai produk yang telah dikeluarkan\serta mengetahui produk apa yang
diperlukan oleh pasar, untuk.membantu ,memecahkan masalah yang sedang
berkembang di masyarakat. Pertemuan ini lebih mengarah kepada berbagai
pengalaman dan saling membantu satu sama lain (sharing) tentang pengalaman
yang telah dilalui para karyawan selama satu minggu dan rencana apa saja yang

akan dilakukan satu minggu kedepan.

Dengan dilakukan IID (individual instruction and drill) juga sangat
bermanfaat bagi marketing untuk menunjang Kkarir mereka selanjutnya. Dengan

adanya IID ini, marketing dilatih agar menjasi seorang marketing yang
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professional di bidangnya. Marketing sebagaimana cara menghadapi calon
nasabah dan bagaimana cara menyampaikan presentasi yang baik dan benar sesuai
dengan syariat Islam. Hal ini sesuai dengan etika bisnis yang diterapkan oleh PT.
Asuransi Bangun Askrida UJLS Cabang Yogyakarta agar membentuk seseorang
yang professional, ahli dan kreatif dengan menguasai konsep dan teori serta
ketrampilan di bidangnya, tidak pernah berhenti menambahkan pengetahuan dan
wawasan untuk keahlian profesinya dan terus berupaya untuk menjadi yang

terbaik.

Kegiatan FOD (field observationyand ~demontrantion) berguna untuk
menunjang [ID. Dalam FOD, marketing melakukan praktek terjun ke lapangan.
Marketing berhadapan langsung dengan klien. |FOD merupakan penerapan
langsung dari IID. Hal ini sangat bermanfaat untuk marketing agar semakin
percaya diri berhadapan dengan calon nasabah sebelum benar-benar terjun sendiri
ke lapangan. Dengan “adanya/ FOD; agen ,dkan mengetahui“bagaimana cara
melakukan prospeking yang] baik |dan bénar /serta bagaimana prosedur kerja

seorang marketing.

Sedangkan kegiatan GID (Group instruction and drill) sangat membantu
marketing untuk memperkuat meningkatkan pengetahuan, ketrampilah dan hal-hal
yang berhubungan dengan pekerjaan marketing. Disini pun dijelaskan mengenai
yang berhubungan dengan pekerjaan marketing. Juga dijelaskan mengenai
peraturan perusahaan yang harus dipatuhi. Hal ini sesuai dengan etika bisnis Islam

yang berkaitan dengan kedisiplinan kerja seorang marketing, agar marketing
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mematuhi seluruh peraturan dan ketentuan perusahaan, menjalankan seluruh tugas

dengan penuh tanggung jawab dan loyal kepada perusahaan,

Aktivitas perusahaan berjalan berdasarkan pada prinsip-prinsip syariah.
Tujuan memberikan fasilitas dan layanan terbaik bagi umat dan masyarakat
Indonesia tercermin pada jenis-jenis produk yang ditawarkan dan para
marketingnya yang bekerja dengan kedisiplinan dan loyalitas terhadap

pekerjaanya.

Jenis produk yang ditawarkan, baik_-perorangan maupun lembaga
mempunyai akad yang jelas dan-tidak merigikan salah satu pihak. Akad yang
mendasari kontrak asuransi adalah akadyfabarru; dimana pihak pemberi dengan
ikhlas memberikan premi/kontribusi tanpa ada keinginan untuk menerima apapun
dari orang yang menerima, kécnali hanya mengharap keridhaan Allah SWT.
Konsep akad yang diterapkan PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta khusenlya adalah ‘perjanjian “yang ‘didasarkam” pada prinsip
mudharabah. Perusahaan (al-mudharib) mengumpidlkan kontribusi yang dibayar
oleh para peserta (shahibyl mal))dan‘mengelola dengan baik antara dana tabarru
dan dana ujrah. Kontribusi (tfabarru) yang secara khusus bertujuan untuk tolong
menolong sesame peserta yang tertimpa musibah tertentu. Dan dana ujrah adalah
untuk pengelola dalamm hal ini adalah perusahaan. Perjanian tersebut juga

menetapkan pembagian surplus (profit) antara peserta dan pengelola (perusahaan).

Surplus dana tabarru atau dalam bahasa asuransi disebut surplus

underwriting, dibagikan kembali kepada nasabah sebagai bonus atau hadiah.
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Tetapi bukan menggunakan akad murabahah (bagi hasil). Sebenarnya
dalam akad tabarru tidak ada kewajiban bagi pengelola untuk memberikan bonus,
karena dana tabarru sudah di ikhlaskan untuk dana tolong-menolong, dan peserta
tinggal berharap pahala dari Allah SWT. Demikian halnya dengan peserta, secara
syar’i peserta tidak berhak lagi untuk berharap, apalagi meminta hak bagi hasil
dari pengelola. Akan tetapi tidak ada larangan pula seandainya pihak pengelola
karena kebaikan atau pertimbangan lain kemudian memberikan hadiah kembali
kepada peserta. Meskipun menggunakan rumus yang biasa digunakan di konsep
mudharabah misalnya, sifatnya hanya sebagai hadiah, bukan bagi hasil. Maka
jelas dalam praktek asuransi syariah) hal'yang paling mendasar adalah akad di
awal kegiatan tersebut dilaksanakan, semgntara dalam praktek konvensional hal

ini tidak disepakati secara gamblang.

Dengan sering melakukan silaturahim dan menjalankan strategi yang
diterapkan perusahaan sc¢bagai\perwijudan-ukhuwah islamiyah, yakni mempererat
tali persaudaraansesama kaum @fiuslimin khususnya dan umat manusia pada
umumnya, maka secara perlahan akan mempengaruhi nasabah dan akan tertarik

untuk membeli produknya.

PT. Asuransi Bangun Askrida Syariah sering melakukan silaturahim dari
berbagai kalangan pelaku bisnis dan nasabah, maka akan semakin banyak
pendapatan informasi mengenai berbagai peluang atau kesempatan bisnis, seperti
Bank BPD DIY, BPRS se DIY dan Jateng yang telang bekerja sama dengan PT.

Asuransi Bangun Askrida Syariah Cabang Yogyakarta.
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BABYV
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan penilitian dan pembahasan yang telah diuraikan

sebelumnya dapat disimpulkan bahwa.

1. Strategi Pemasaran PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta untuk tujuan membentuk sosok pekerja yang professional,
bertanggung jawab dah mefijalankan- syariat Islam menggunakan
penerapan FDS (Field ‘Development System). Metode pembembangan
FDS yang di terapkan-PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang
Yogyakarta terdiri dari performance review and planning (PRP),
Individual instruetion and Drill (ID). Field Observtion And
Demonstration ( FOB) dati Group Iustruction And\DrilI{GID). Metode
ini efektif dan sangat_beérpengatuh perhadap penjaringan Nasabah,
terbukti dengan adanya strategi dan.metode tersebut PT. Asuransi
Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta nasabahnya semakin

meningkat dari tahun ke tahun.

2. Pemasaran yang diterapkan oleh PT. Asuransi Bangun Askrida ULS
Cabang Yogyakarta , berdasarkan teori yang di paparkan oleh Yusuf
Qardhawi, sudah sesuai dengan etika pemasaran dalam Islam. Hal ini

tergambar pada akhlak insan marketing dan terbukti dari barang atau
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B. Saran

jasa yang diperdagangkan oleh PT. Asuransi Bangun Askrida ULS
Cabang Yogyakarta bukanlah sesuatu yang haram, tidak menerapkan
sistem bunga dalam prakateknya. Menerapkan tolong-menolong
sebagai bukti saling mengasihi dan toleransi sesama saudara serta

bersikap benar, amanah dan jujur dalam bekerja.

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan

sebelumnya, penyusun mengajukan bebérapa saran berikut.

Diharapkan PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta
dapat meningkatkan |prestasiiva dan''mampu bersaing schat, baik
dengan asuransi konvensional/maupun dengan asuransi Islam yang lain.
Masyarakat dapat menilai-perusahaan-asuransi mana yang dapat di
percaya, untuk mengelolagdengan, baik.uangsyang mereka investasikan
dengan info yang transparan serta berkala baik melalui brosur ataupun

press release di media massa:

PT. Asuransi Bangun Askrida ULS Cabang Yogyakarta perlu
mengadakan seminar-seminar dan pelatihan-pelatihan yang berkaitan
dengan asuransi syariah untuk masyrakat umum, khususnya mahasiswa
yang ingin mencari pengalaman kerja, tidak hanya untuk marketing
saja. Selain sebagai tempat mensosialisasikan dan mempromosikan
asuransi syariah, juga untuk berbagi ilmu yang berkaitan dengan

asuransi ini merupkan strategi yang fokus kepada pangsa pasar
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potensial yang memiliki landasan keilmuan atas praktek asuransi

syariah.

Keputusan dewan pengawas syraiah mengenai kepribadian insan
asuransi Askrida masih terlalu konsep, sehingga perlu perincian dengan
mengeluarkan suvrat keputusan berikutnya menyesuaikan kondisi

beragamnya SDM berikut perkembangannya.

Penelitian mengenai asuransi syri’ah berikutnya, khususnya di PT.
Asuransi Bangun Askrida UES-Cabang Yogyakarta, bisa ditindaklanjuti

bukan lagi pada konsepTiamun sudah bisa terfukus pada suatu kasus.
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BIOGRAFI TOKOH DAN ULAMA
Yusuf Qardhawi

Nama aslinya adalah Yusuf Abduilah Al-Qardhawi, lahir pada tanggal 9
September 1926 di desa Safat Turab bagian barat Mesir. Pendidikannya
adalah pada tahun 1952 1953 menyelesaikan studinya di fakultas syari’ah
Al- Azhar. Tahun 1957 melanjutkan ke lembaga tinggi riset dan penelitian
majalah-majalah Islam tahun 1960 melanjutkan ke Pasca Sarjana (Dirajat
Al-ulya) Al-Azhar Mgesir & pada tahon 1970 lulus Doklor dengan
disertasinya yang kini cukup ‘fonomena -sebagai kitap zakat terlengkap,
yaitu dengan judul figih-Az-zakat’ Karyarkaryanya meliputi bidang figih,
hadits, mencakup puluhan buku’pemikiran Qardhawi dalam bidang agama

& politik sangat diwarnai-dengan corak pemikiran Hasan Al-Banna.
Didin Hafidhuddin

Lahir di Bogor pada tanggal 21 Oktober 1851. Beliau menyelesaikan S1
dan S3 di IAIN:Syarif-Hidayatullah-dan S2.di IPB. Saat ini aktif sebagai
dosen IPB dan pasca sarjana UIN Syarif Hidayatullah. Selesai itu, betiau
juga menjabat sebagai Diriktur Syariah and Banking Institute (SEBI),
Ketua Dewan Syariah DD Republika, Ketua Dewan Pertimbangan Badan
Amil Zakat Nasional (BAZANAS), Anggota Dewan Syariah MUI, serta
sebagai Ketua Dewan Syariah Bank Syariah Bukopin, Bank Syariah IFI
dan Bank Syariah Amanah Ummah Bogor. Beliau juga merupakan

Anggota Dewan Syariah PT Permodalan Nasional Madani (PNM), Dewan



Pakar Masyarakat Ekonomi Syariah (MES) dan Dewan Pleno Forum

Zakat (FOZ).
Abdullah Gymnastiar

K.H. Abdullah Gymnastiar yang akrab di sapa Aa’ Gym lahir di Bandung
29 Januari 1962, Oleh masyarakat di kenal luas sebagai kiai muda
pimpinan pondok pesantren virtual Daarut Tauhiid Bandung. Beliau juga
dikenal sebagai pengasuh kajian Manjemen Qalbu yang banyak diliput
oleh media massa pada waktu itu, menetapkan konsep-konsep manjemen
praktis, sebagai usahawan-dengan berbagai perusahaan bisnis yang beliau
pimpin. Latar belakang |pendidikan ~Aa’Gym adalah pendidikan umum.
Beliau sempat menhenyam pendidkan PAAP Universitas Padjajaan, dan
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bersama rekan-rekanya mendirikan Pesantren Mahasiswa Fi Dzilal Al-
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Ketua Umum Asosiasi Asuransi Syariah Indonesia (AASI).



PEDOMAN WAWANCARA

Nama Responden : Bpk Syaifudin Handayani, SE Tanggal: 18-G2-2013

Tempat Wawancara : PT. Asuransi Bangun Askrida Pukul :09.00 WIB

Hari Wawancara : Senin

10.

11.

Bagaimana sejarah singkat berdirinya PT. Asuransi Bangun Askrida?

Apa saja produk yang sudah‘dikeluarkan olel,PT. Asuransi Bangun Askrida?
Apa yang melatar belakangi dibuatnya preduk-produk tersebut?

Dalam memasarkan produknya, ‘apakah PT. Asuransi Bangun Askrida
mempunyai segmen pasar terfentu?

Strategi apa yang diterapkan, oleh PT. Asuransi Bangun Askrida dalam
menjual produknya agar, dapat diterima oleh, masyarakat?

Sejak kapan strategi tersebut diterapkan dan apakah mengalami perubahan?
Siapa yang bertugas menjual-produk PT. Asurdnsi Bangun Askrida?

Syarat apa saja yang ‘harus dimiliki oleh penjualy dalam, hal ini karyawan PT.
Asuransi Bangun Askrida?

Kiat apa yang digunakan untuk menjaring calon nasabah dan bagaimana
mempertahankannya?

Apa saja alat/ media promosi yang digunakan PT. Asuransi Bangun Askrida
dalam memasarkan produknya?

Seberapa besar peranan karyawan dalam mempromosikan produk PT.

Asuransi Bangun Askrida?



12. Untuk menunjang perkembangan usaha serta mencapai hasil yang maksimal

13.

14.

sebuah perusahaan harus mempunyai SDM yang kompeten dan professional
di bidangnya. Bagaimana cara PT. Asuransi Bangun Askrida mendidik dan
melatik SDM-nya?

Apa standar etika yang diterapkan PT. Asuransi Bangun Askrida dalam
memasarkan dan menjual produk?

Strategi apa yang diterapkan PT. Asuransi Bangun Askrida agar tetap dapat
bertahan dan terus berkembang-di-tengah-maraknya bermunculan Asuransi

syariah lainnya?
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EEPCAR
DEWAN SYARIAH NASIONAL MUI

National Sharia Bodrd - Indonesian Council of Ulama _
Sekretariat : Gedung MUI Lt. 3 J1. Proklamasi No. 51 Menteng - Jakarta 10320
Telp. (021) 392 4667 Fax. (021) 391 8917

Jakarta, 05, Awwal 1430 H
01 Mei 2009 H

Nomor : U-149/DSN-MUI/V /2009

Lamp. : ;

Hal : Rekomendasi Dewan Pengawas Syariah (DPS)
PT Asuransi Bangun Askrida
Kepada Yth. :

Direktur Utama PT Asuransi Bangun Askrida
di -

5 Moch. I. Djaffar

JAKARTA

Assalamu’alaikum Warahmatullah Wabarakatuh

- Puji syukur ke -hadizat™Allah“Subhanahu wa Ta’ala, teriring doa
semoga Saudara dalanikeaddansehatiwal afiat dan mendapat lindungan
dari Allah SWT dalam meffjalankan tugas sehari-hari.

Menugjuk surat SaudaralNo. 267/DIR/TV-2009 tanggal 28 April 2009
perihal Koreksi Notna\Calof DFS;dax Setelah nfertijuk kepada dokumen yang
ada memang telah terjadi kesalahan penulisan nama oleh Dewan Syariah
Nasional MUI dalam surat rekofn®ndasi penunjukan DPS No. U-131/DSN-
MUI/IV/2009. Untuk mengkoreksi hal tersebut, maka komposisi DPS
PT Asuransi Bangufi Askfida di\Jakarta menjadi‘sebagai berikut:

1. Dr. H. Daud Rasyid, MA (Ketua)
2. Prof. Dr. L Utang Ranuwijaya, MA  (Anggota)
3. Muhammadun Abdul Hamid, MA (Anggota)

Demikian rekomendasi ini dikeluarkan untuk dipergunakan

sebagaimana mestinya.
Wassalarmu'alaikum Warahmatullah Wabarakatuh
DEWAN SYARIAH NASIONAL MUI
BADAN , AHARIAN
Ketua, = Oekre '
/ﬁgu.mhl
gfv A AINNGY r ! )
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KH.MARUFAMIN \g\-b1 / R$. HLM. ICHWAN SAM



PT. ASURANSI BANGUN ASKRIDA

ASKRIDA

PERNYATAAN
DEWAN PENGAWAS SYARIAH
PT ASURANSI BANGUN ASKRIDA

UNITSYARIAH

Setelah melakukan penelitian terhadap, pengelolaan kekayaan dan
kewajiban PT Asuransi Bangun Askrida Uhit Syarigh, maka dengan ini Dewan
Pengawas Syariah PT Asuransi Bangun Askrida/Unit’ Syariah menyatakan bahwa

pengelolaan kekayaan dan kewajiban dimaksud telah dilakukan sesuai dengan

Prinsip Syariah.
Jakarta;29/April- 2044
DR.H. DAUD RASYID, MA
KETUA
)
Prof. DR. H. UTANG RANUWIJAYA, MA H. MUHAMMADUN ABDUL HAMID, MA
ANGG OTA ANGGOTA
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ASKRIDA

PT ASURANSI BANGUN ASKRIDA NO TS DDEBET
Syarcas, |
serta §°g ' F211241230023
Teas‘l, 000000
anggal: 22-02-2012
AMAL HULIA QQ_DEBITUR
: ORIGINAL
No. Polis Jenis Pertanggungan Jangka Pertanggungan Harga.Peﬁangéung
2300 0212 0023 Kreasi Rp. 460,000,00
N Kontribus
Rp.- 8,067,25
Potongan
Rp.
Biaya Polis
Rp.
Biaya Meterai
Rp.
i . . / Jumlah
vhon dikredit pada rekening kami/dibayar.pérKkas/flru/tagih kami
hon dicantumkan No. Polis pada setiap pembayaran Rp. - 8,067,25
1Z&§§£§;E££J;%ﬁ} NOTa KREDIT
serta No. F211241230023

Relasi 000000
Tanggal: 22-02-2012

> AMAL MULIA QQ.DEBITUR

ORIGINAL
No. Polis Jenis Pertanggungan Jangka Pertanggungan Harga Pertanggung
. 2300 0212 0023 K'reasiv Rp. 460,000,00

N Kontribusi
: 5 §? Qxxxx
Komisi Rp. 0 1,613,45
Biaya kRlixxx
Pajak Komisi Rp. 48, 40

Biaya Meterai

Jumlah

Dn 1 BRAR N4



‘AN DAFTAR PESERTA KREASI DIVISI SYARIAH

POLIS : 4121 2300 0212 0023
M. POLIS . 22-02-2012
iAMA ¥
QQ. BPRS AMAL MULIA QQ.DEBITUR
Hal @ |
NAMA PESERTA TGL LAKHIR/ | NILAI KONTRIBUSI KONTRIBUSI KET
UMUR/TAHUN A PERTANGGUNGAN EXTRA

INHAR MUJI RAHARJO 28-11-1958 | 19-01- 235,000,000 4,892,500
JIAH IRIANA, IR 23-07-1962 | 21-02- 225,000,000 3,174,750

TOTAL SELURUH 460,000,000 8,067,250

Rp 460,000,000 - Jakarta, 22 Februari 2012

Rp. 8,067,250 %ﬂjﬁﬂj@] ASURANST BANGUN ASKRIDA CABANG SYARTAH

/ar Sesuai sisa Pinjaman UNIVERSITAS
ISLLAM

INDONESIA

3A PERTANGGUNGAN
TRIBUSI




SKRIDA

PT. ASURANSI BANGUN ASKRIDA

Syancat

i

POLIS ASURANSI
KREASI SYARIAH

PERHATIAN

UNTUK MENGHINDARKAN TERJADINYA SALAH PENGERTIAN
DIMINTA AGAR FESERTA MEMBACA IS| POLIS INI DENGAN
SEBAIK-EAIXNYA. BILAMANA DALAM WAKTU 14 HARI SETELAH
POLIS DITERIMA TIDAK ADA KEBERATAN, MAKA PESERTA
DIANGGAP SETUJU DENGAN ISI DAN SYARAT-SYARAT POLIS

PT. ASURANSI BANGUN ASKRIDA
KANTOR UNIT SYARIAH

Pusat Niaga Cempaka Mas Blok M.1/36 J1. Letjen. Soeprapto, Jakarta 10640
Telp. (021) 428 77210 (Hunting}: ; Fax. (021) 4269148; E-mail: syariah@askrida.co.id
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POLIS ASURANSI KREASI SYARIAH
PT. ASURANSI BANGUN ASKRIDA UNIT SYARIAH

Bahwa Peserta yang disebutkan dalam Ikhtisar Polis ini telah mengajukan kepada Pengelola suatu
permohonarn tertulis yang dilengkapi dengan keterangan tertulis lainnya yang menjadi dasar dan merupakan
bagian yang tidak terpisahkan dari Polis ini, maka dengan syarat Peserta telah membayar kontribusi kepada
Pengelola sebagaimana disebutkan dalam Polis dan tunduk pada syarat-syarat, pengecualian-pengecualian

dan ketentuan-ketentuan yang terkandung di dalamnya atau ditambahkan padanya,

Pengelola

akan meambayar ganti rugi kepada Peserta sesuai dengan cara dan ketentuan-ketentuan dalam polis ini terhadap
kerugian yang disebabkan oleh risiko-risiko yang dijamin dan ditegaskan dalam syarat serta kondisi yang tercetak,

dilekatkan dan atau dicantumkan pada Polis ini.

Pasal 1
Definisi

Dalam syarat-syarat umum ini yang dimaksud
. dengari :

Asuransi Syariah  adalah usaha slaling
melindungi, saling menanggung dan télong
menolong diantara para Paserta miefalui
pembentukan kumpulan dana tabarru’ yang
dikelola dan diinvestasikan untuk menghadapi
risiko meninggal dunia melalui akad/“yang
sesuai dengan syariah yang diperuntukan
khusus bagi debitur suatu institusi keuangan.

Pengelola adalah PT. Asuangil Bangun\ASkids
Unit Svariah

Pemegang Polis adalah pihak yang mengadakaniperjahjian
Asuransi secara syariah dengan Pengelola.

Bolis adalah Akte perjanjian! Asuransi JVang
diterbitkan oleh Pengelola untuk ‘Péfiegang
Polis

Peserta adalah Karyawan / nasabah / anggota
dari Pemegang Polis yang atas dirinya diadakan
perjanjian Asuransi Syariah sebagai Pemegang
Polis kepada Pengelola.

Daftar Peserta adalah Daftar yang memuat
data pertanggungan dari peserta.

Penerima Manfaat adalah yang oleh peserta ditunjuk
untuk menerima Manfaat Asuransi, dalam hal ini
Pemegang Polis.

Manfaat Asuransi. gdalah sejumlah uang yang
akan dlbayarkan oleh Pengelola kepada
Pemegang Polis untuk Peserta atau
Penerimaan Manfaat jika syarat-syarat untuk
itu sudah dipenuhi.

Uang Pertanggungan adalah sejumlah uang
yanc besarnya tercantum dalam Daftar Peserta
merupakan dasar untuk menghitung

Manfaat Asuransi.

Surat Permlntaan Asuransi adalah adalah permohonan

A

cimbils mAemainbaan

penutupan Asuransi, yang merupakan baglan tidak
terpisahkan dari polis.

Data Peserta adalah informasi yang berisikan data
pertanggungan dari Peserta yang diketahui Pemegang
Polis dafi)yang merupakan dasar pertanggungan
asuransi pagi setiap Peserta.

Akad adajah pertalian ijab (penawaran) dengan qabul
(persetujuan) terhadap suatu obyek menurut cara-cara
yang sesuaidengan syariah.

Wakalah bilujrah adalah akad pemberian kuasa dari
Pesenta kepada Perusahaan Asuransi (Pengelola) untuk
mengelola dana Peserta dan/atau melakukan kegiatan
lain dengan imbalan pemberian ujrah (fee).

Kontribusifadalah idraiyang'dibayarkan oleh Pemegang
Polls kepada Pengelola yang sebagian darinya untuk
dikelola,sebagai dana tabarru’ dan sebagian lainnya
seébagaj ujrah untuk Pengelola sesuai dehgan akad.

Dana Tabarru” adalah dana yang dihibahkan oleh
Pesertaskepada Kupipulan Peserta asuransi syariah dan
pengeleladnaya ldiamanahkan kepada Pengelola dimana
dana tersebut akan digunakan untuk menolong setiap
Peserta yang mengalami musibah yang dijamin dalam
Polis ini.

Surplus / Defisit Dana Tabarru’ adalah kelebihan /
kekurangan dana tabarru’ yang terkumpul
tertentu setelah dikurangi klaim, kontribusi re-takaful
dan cadangan-cadangan sesuai dengan prinsip syariah
dan peraturan yang berlaku.

Al-Qardh Al-Hasan adalah suatu pinjaman murni dari
dana milik Pengelola kepada dana tabarru’ dalam hal
dana tabarru’ tidak mencukupi untuk membayar klaim
yang terjadi dengan ketentuan bahwa pengembalian
atas pinjaman tersebut dilakukan hanya atas pokok
pinjaman ditambah biaya administrasi yang wajar (jika
ada) setelah dana tabarru’” memiliki surplus pada
periode-periode berikutnya.

Cadangan Teknis adalah sejumlah dana yang
dialokasikan untuk keperluan klaim yang telah disetujui
namun belum dibayarkan (hutang klaim), dan atau
klaim yang telah terjadi namun belum dilaporkan oleh
Peserta, serta perhitungan kontribusi yang belum terpakai
masa asuransinya. i

Pihak Ketigd adalah semua pihak yang bukan
Pacarta. <nami atau istri., anak, orang tua, dan
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saudara sekandung, orang-orang yang bekerja
pada dan orang-orang yang berada di bawah

pengawasan Peserza.

Jika Peserta adalah Badan Hukum maka
Pengurus, Pemegang Saham, Komisaris dan

Karyawan/wati tidak termasuk dalam pengertian
“Pihak Ketiga”.

Risiko Sendiri adalah jumlah kerugian tertentu
yang menjadi tanggungan Peserta untuk setiap
kejadian.

Pasal 2

Akad

1., Pengelola menerima akad Wakalah- bil
ujrah dari Peserta atau akad lainnya
sebagaimara tercantum dalam Ikhtisar Polis.

2. Dalam akad Wakalah bil ujrah, kontribusi yang
dibayarkan oleh Peserta memiliki kompasisi
dana taba-ru’ dan ujrah yang besarpya
sebagaimana tercantum dalam Ikhtisar Pelis.

3. Pengelola menerima wewenang pepuh
dari Peserta untuk melakukan pengelolaan
atas risiko dan dana tabarru’

4, Dalam hal terjadi defisit dana tabarfu’,
maka Pengelola memberikan Al-Qardh Al-Hasan.

5. Apabila pada akhir periode polis terdapat hasil
positif yang diperoleh dari surplus dana
tabarru’ ditambah hasil investasi dana tabarru’
dikurangi cadangan teknis,pmaka shasilnya
akan dialokasikan kepadd ‘Reserta sdam
Pengelola dengan propefsi sebagaimana
tercantum pada Ikhtisar Polis dengan
ketentuan :

Peserta tidak pernah menerima pembayaran
klaim atau tidak sedang mengajukar=kiain»
Pese-ta tidak membatalkan polis.
Peserta telah melunasi kontribusi
yang menjadi kewajibannya untuk periode
yang oaru saja berakhir.

Pembavaran akan dilakukan pada setiap
akhir tahun takwim.

5.1

Pasal 3
Harta Benda dan/atau Kepentingan Yang
Haram

Dengan ini dinyatakan dan disepakati bahwa
keikut-sertaan asuransi syariah ini
batal .secara otomatis sejak awal periode keikut-
sertaan apabila harta benda dan/atau kepentingan
yang diikutse-takan calam asuransi syariah
ini digunakan untuk kegiatan yang haram termasuk tapi
tidak terbatas pada :

1. Transaksi yang mengandung unsur Maysir
perjudian / gambling).

2, Mengandung unsur Maksiat seperti pornografi
dan pornoaksi dan sejenisnya.

menjadi

3s Komoditi non halal (haram) seperti NAZA, babi,
anjing, minuman beralkohol dan produk
turunannya.

4, Transaksi Gharar (fiktif).

5 Transaksi yang mengandung unsur Zulum
(penganiayaan / eksploitasi).

6. Transaksi yang mengandung unsur Riba
(bunga / interest).

7. Transaksi yang mengandung unsur Riswah
(suap, sogok).

Pasal 4
Dasar Perjanjian Asuransi

) Semua keterangan, pernyataan,
kesanggupan dan Surat Permintaan Asuransi
Syariah beserta lampiran-lampiran yang
telah diisi dan ditandatangani berdasarkan
zastikad baik oleh calon Pemegang Polis

dandtau calon Pesertz menjadi dasar
perjanjian asuransi.
2 Apabila kéterangan,. pernyataan, kesang-

gupan dan Surat Permintaan Asuransi
Syariah |beserta lampiran-lampiran yang telah diisi
dan ditandatangani tidak senar, maka Pengelola
bertiak /membatalkan perjanjian asuransi tanpa
mewajibkan Pengelola unzuk mengembalikan
kentribusi.

3. Dalam hal keterangan, pemyataan, kesanggupan
dan Surat Permintaan Asuransi Syariah beserta
lampiran=lampiran yangstelah diisi dan ditanda
tamgani tidak enar, maka perjanjian asuransi
dapat'dilanjutkan dengah penyesuaian menurut
keadaan yang sebenarnya.

Pasal 5
Prosedur Perjanjian Asuransi

Calon Pemegang ' Polis'yang ingin mengadakan perjanjian
asuransi dengan Pengelola, harus mengisi dan
menandatangani Surat Permintaan Asuransi Syariah
beserta lampiran-lampiran untuk keperluan itu dan
menyerahkannya kepada Pengelola.

1. Pengisian dan penandatangean Surat Permintaan
Asuransi Syariah hanya dilakukan satu kali pada
saat permulaan permintaan perjanjian asuransi.

2. Pengisian dan penandatanganan data Peserta
dilakukan pada saat permulaan permintaan
perjanjian asuransi dan pada setiap mutasi Peserta
atau Gntuk keperluan pembatalan data.

Pasal 6
Mulai Berlaku dan Berakhirnya Asuransi

1. Asuransi untuk tiap Peserta mulai berlaku pada
tanggal sebagaimana tercantum dalam Daftar
Peserta dan Kontribusi telah dibayar lunas.

2 Asuransi untuk fiap Peserta akan berakhir
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a. tanggal sebagaimana tercantum pada Daftar
Peserta atau;

b. tanggal Peserta mecninggal dunia atau;

c. tanggal Peserta dinyatakan keluar dari
kepesertaan Asuransi oleh Pemegang Polis.

Pasai 7
Pembayaran Kontribusi

Kontribusi harus dibayar dimuka pada tanggal
pencairan kredit/pembiayaan bagi tiap Peserta.

Jika karena sesuatu hal penagihan kontribusi tidak
dilakukan tepat pada waktunya oleh Pengelola,
maka Pemegang Polis tetap berkewajiban untuk
membayar kontribusi tersebut.

Pelaksanaan pembayaran kontribdsi dilakdkaf
oleh Pemegang Polis kepada Pengelola dan
dilakukan melalui transaksi pindaftrekenifig.

Apabila kontribusi dibayar dengan cek/giro bilyet,
maka pembayaran dinyatakan lunas setelah
cek/giro bilyet itu dapat diuangkan.

Pasal 8
Pembayaran Manfaat Asuransi

Manfaat Asuransi akan dibayarkansReéngglola
kepada Peserta atau kepada Penerima Manfaat
dalam hal Peserta meninggal dunia melalui
Pemegang Polis, setelah,bukdizbukti sebagaimana
dimaksud Pasal 9 telah|diterima ‘depgan=lengkap:
dan disetujui oleh*Rengelola

Pembayaran Manfaat Asuransi akan diperhitungkan
dengan semua hutang-hutang, «bunga.atad
tunggakan kontribusi jika ada.

Kwitansi atau tandalterima yang(sah atas
pembayaran ManfaatAsuramsiyang telah
ditandatangani oleh Pemegang Polis merupakan
tanda bukti pembayaran dan membebaskan
Pengelola dari semua kewajiban berdasarkan
perjanjian Asuransi ini, terhadap semua tuntutan
dan gugatan dari pihak manapun.

Pasal 9
" Pengecualian

Pengelola tidak akan membayar Manfaat Asuransi dalam
hal Peserta meninggal dunia akibat :

bunuh diri atau dihukum mati oleh Pengadilan
yang berwenang.

melakukan perbuatan melanggar hukum;
terlibat perkelahian, kecuali sebagai pihak yang
mempertahankan diri;

sebagai akibat perbuatan yang dilakukan oleh
pihak yang berkepentingan terhadap Manfaat
Asuransi;

pekerjaan atau kegemaran Peserta yang
mengandung risiko tinggi, seperti buruh tambang,
penyelam, balap mobil, olah raga terbang
layang/penerjun atau pekerja-pekerja/
kegemaran-kegemaran lainnya yang dapat diper-
samakan dengan itu, sepanjang risiko itu tidak-
dipertanggungkan.
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kecelakaan pesawat penumpang, pesawat udara
yang tidak diselenggarakan oleh perusahaan
" dengan jadwal tetap dan teratur.

perang, perang sau‘dara, perbuatan kekerasan
dalam pemberontakan, huru-hara, pengacauan
atau perbuatan terror lainnya.

Pasal 10
Syarat-Syarat Untuk Mengajukan
Pembayaran Klaim Manfaat Asuransi

1. Dokumen-dokumen yang diperlukan sebagai
syarat untuk pengajuan pembayaran klaim
Manfaat Asuransi sebagaimana yang dimaksud
dalam Pasal 8 :

a. surat pengajuan pembayaran Manfaat
Asuransi dari Pemegang Polis atas peserta
dengan menyebutkan Nomor Peserta;

b. serta bukti mengenai kecelakaan diri dari
Kepolisian dalam hal peserta mengalami
kecelakaan atau;

c. surat keterangan meninggal dunia dari
Pamong Praja setempat atau;

d. surat keterangan sebab-sebab meninggal
dunia dari Dokter, jika meninggal di rumah
sakit.

e. foto copy KTP Peserta.

f.  copy perjanjian akad kredit.

g. copy rekening koran pada saat Peserta
meninggal

hj Surat Perpyataan Kesehatan (SPK)
asli"atas“mama peserta yang bersangkutan.

2, Rengelola berhak meminta dekumen-dokumen
lain yang dipandang perlu dalam hubungannya
dengan pengajuan klaim Manfaat Asuransi.

P Dokumen-dokumen yang dimaksud ayat (1)

butir b, ¢, dan d tersebut diatas, dibutuhkan
dalam hak Peserta meninggal dunia.

Pasal 11
Jangkauan Perlindungan

Pengelola menjamin risiko selama 24 jam berdasarkan
perjanjian Asuransi ini apabila Peserta meninggal dunia
atau mengalami peristiwa dimanapun di seluruh dunia.

Pasal 12
Ketentuan Lain

A. Klausul Akad Wakalah

Dengan ini saya setuju untuk berpartisipasi atau
menjadi Peserta asuransi umum syariah, dan
menunjuk PT. Asuransi Bangun Askrida Unit
Syariah sebagai wakil yang berfungsi sebagai
Pengelola untuk melakukan hal-hal sebagai
berikut :

1. Melakukan pengelolaan dana tabarru’
_ sesuai dengan prinsip syari‘ah

2. Membayarkan klaim atau insurance
. benefits, provisi & cadangan sesuai
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dengan k=tentuan dan kebijakan yang
berlaku.

Selanjutnya dengan ini saya mengikatkan diri
dengan perjanjian polis PT. Asuransi Bangun
Askrida Unit Syariah dan saya bersedia
untuk membayar kontribusi sebagai dana tabarru’
untuk membantL sesama Peserta lainnya yang
terkena musibzh.

Selanjutnya juga saya sétuju dengan ketentuan-
ketentuan dalam Akad Wakalah ini sebagai
berikut :

A. Pengelola selaku wakil menerima kontribusi
bruto yang dibayarkan oleh Peserta dengan
alokasi 60% sebagai dana tolong menolong
(dana tabarru’) dan 40% sebagai wakalah
fee (ujrah)

B. Pada akhir pariode kepesertaan apabila,ter-
dapat surp us operasional dari dana tabarru’
maka Pencelola akan memperoleh 60% se-
bagai insentif sedangkan sisanya 40% akan
didistribusikan secara proporsional sebagai
bagian dari kontribusi periode perpanjangan
dari tiap Peserta dengan ketentuan sebagai
berikut :

a. Peserta tidak pernah menerima
pempayaran klaim atau pengajuan
klaim sedang dalam proses sama
dengan atau melebihi kontribusi
yang telah dibayarkan atas
dana kepesertaane

b. Peserta tidak membatalkap’ Per-
janjian Polis PT. Asuransi Bangun
Askrida Unit Syariah.

C. Peserta melakukan perpanjangan
pericde keikutsertaannya.
d. Peserta telah melunasi kontribusi

yang menjadi kewajibannya.
Klausul Defisit Dana Tabarru’

Jika dalam pengelolaan dana tabarru’ tersebut
mengalami defisiz underwriting, maka :

1. Pengelola (PT. Asuransi Bangun Askrida
Unit Syariah) akan menanggulangi
kekurangan tersebut dalam bentuk qardh
(pinjaman), dimana pinjaman (gardh)
ini bukan untuk membuat menjadi surplus
dana tabarru’ melainkan sebagai bantuan
“cash flow" agar kewajiban tidak terkurangi.

2, f”engembalian dana gardh kepada
Pengelola (PT. Asuransi Bangun Askrida

Unit Syariah) ditutup dari Surplus”

Dana Tabarru’.

Klausul Mekanisme Pembayaran Insentif
(Surplus Dana Tabarru’)

a. Realisasi pembayaran dana insentif (surplus
dana tabarru”) pada akhir periode penutup-
an asuransi akan dilakukan apabila secara

D et T o o S T S RS I e

AR A

akumulasi nilai dana insentif (surplus dana
tabarru”) sebesar diatas Rp. 25.000,- (dua
puluh lima ribu rupiah)

b. Apabila dana insentif (surplus dana
tabarru’)pada akhir periode perolehan
dana insentif dibawah Rp. 25.000,- (dua
puluh lima ribu rupiah), maka realisasi
pembayarannya akan ditunda sampai
dengan periode penutupan asuransi tahun-
tahun berikutnya. ’

¢. Apabila dana insentif (surplus dana tabarru’)
pada akhir periode penutupan asuransi
secara akumulasi nilainya dibawah Rp.
25.000,-(dua puluh lima ribu rupiah), dan
. tidak dilakukan perpanjangan penutupan
asuransinya, maka peserta merelakan dana
insentif tersebut untuk dihibahkan menjadi
“Dana Kebajikan"”.

Pasal 13
Tempat Kedudukan Perselisihan

Apabila dalam pelaksanaan perjanjian Asuransi
ini terjadi perselisihan, Pengelola dan Pemegang
Polisrsepakat untuk pertama kali akan menyele-
saikannya melalui cara musyawarah.

Dalam hal musyawarah sebagaimana yang dimak-
sud-ayat (1) tidak berhasil, maka Pengelola
dan"Pemegang Polis sepakat untuk menyelesaikan
perselisihan tersebut melalui Kantor Pengadilan
Agama yang terdekat dengan domisili Pemegang
Polis dan Kantor Pusat / Kantor Unit /
Perwakilan Pepgelola:
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TTHED

0:¢
0
S




Y

it aln- St i e o=l =l il i >

o

pad

X

(4

%
A
A A

DX

AL

QAR i\t
CAALALACAIAUA

: o
LA A

P
i~

A CAL

SRS A

AAY

s

JAKARTA

Wisma Bhakti Mulia Lt. 5
JI. Kramat Raya No. 160
Jakarta 10430

Telp. (021) 3916773-74
Fax. (021) 3916775

SURABAYA

Jl. Rajawali Na, 16 A
Surabaya

Telp. (031) 35377/3
Fax. (031) 3537278

BANDUNG

JI. BKR No. 20
Bandung

Telp. (022) 7316000
Fax. (022) 7305444

MAKASSAR
Rukan Ratulangi

(Depan Gd. PT. Bank Sulsel)
JI. Dr. Sam Ratulangi Blok A-2 No.17

Makassar
Telp. (0441) 87760C
Fax. (0441) 857919

MEDAN

JI. Imam Bonjol No. 18
Medan

Telp. (061) 4155100
Fax. (061) 4153770

PADANG

Gd. Bank Nagari Lt. Il

JI. Pemuda No. 21
Padang

Telp. (0751) 31914-30521
Fax. (0751) 34177

PALEMBANG

JI. Radial No. 63 B
Palembang

Telp. (0711) 3773¢6-97
Fax. (0711) 377395

PEKANBARU

Perkantoran Sudirman Square
Blok A No. 3A JI. Jend. Sudirman
Pekanbaru - Riau

Telp. (0761) 34426

Fax. (0761) 848339

PONTIANAK

JI. | Gustl Ngurah Ral Blok G/2
Pontianak

Telp. (0561) Z64789

Fax. (0561) 740334

SAMARINDA

Gd. BPD Kaltim t. 3

JI. Jend: SudifmaniNo., 33
Samatinda

Telp.|(0641) 741369

Fax. (0641) 737041

D.I YOGYAKARTA

JI. Bugisari No[38/Patangpuluhan

Yogyakarta
Telp. (0274) 414643
Fax. (0274) 414216

SERANG

JI. KH. Fatah Hasan
RukaiSukses R 10/Gijawa
Selang.~ Banten

Telp. (0254) 223123
Fax™(0254m207139

BANJARMASIN
Pertokoan Hotel Victoria

JI. Lambung Mangkurat No. 48 -10

Banjarmasin
Telp. (0511) 7444333
Fax. (0511) 3352000

BANDA ACEH

JI. MRT. Mohammad Hasan No.6

Banda Aceh
Telp. / Fax. (0651) 3342831

Kantor Unit Layanan Syariah

MATARAM

Komplek Ruko Sriwijaya
Town Palace No. 27

JI. Sriwijaya - Mataram

Telp. (0370) 635522, 621218
Fax. (0370) 644485

SEMARANG

Komplek Griya Kanaan

JI. Dr. Cipto No. 151 — Semarang
Telp. (024) 8412894

Fax. (024) 8412894 Ext. 88

DENPASAR

JI. Bakung Sari No. 1 Kuta
Kab. Badung

Telp. (0361) 750304

Fax. (0361) 759009

BENGKULU

Cabang Pembantu Pasar Minggu
JI. Jend. Sudirman No. 56 B
Bengkueilu

Telp. /'Fax. (0736) 344428

LAMPUNG

JI. Wolter Monginsidi No. 158 A
Teluk Betung — Bandar Lampung
Jdelp. (0721) 485703

Fax. (0721) 485729

MANADO

JI. Sarapung Ruko No. 9

Depan Gereja Sentrum — Manado
Telp. (0431) 843219

Fax. (0431) 862024

JAMBI

Gedung BPD Jambi Lt. 3
Telanaipura, Jambi 36112
Telp. / Fax. (0741) 63880




ASKRIDA

PT. ASURANSI BANGUN ASKRIDA

SURAT PERNYATAAN KESEHATAN PESERTA ASURANSI KREASI SYARIAH

Nama Peserta T cmsr s50 spsonce v e st s e s e ssmedS bR ek BH B8 G5 2 SRS Lk/Pr?
Tempat/Tanggal Lahir PPN

Pekerjaan (sebutkan jenisnya) o T 1 5 g T e SRS % e s SR ST SCTARS Nk STAGSS 5 AT

Berat Badan / Tinggi Badan e s il Kg/ .o Cm

Bertambah / berkurangnya berat badan dan tahun lalu TR Kg

5. Uang Pertanggungan (UP)/ Kredit CRp

P e

Pertanyaan Ya/ Tidak Jika “Ya" jelaskan

Apakah Anda dalam keadaan sehat ?

Apakah Anda dalam 3 (tiga) tahun terakhir at
perawatan Dokter ? ‘A

8. Apakah Anda pernah atau sedang menderita s thu penyakit :

a. Sistem peredaran darah, seperti | tel
tinggi/rendah, jantung, dll. n

b. Sistem pernapasan, seperti TBC, Asma, |fion
pernapasan, paru-paru, dll. L

c. Sistem urogenitalis, seperti penyakit anjal, min,
saluran kencing, dll. Z

d. Sistem pencernaan, seperti penyakit hat) saki

maag, dll. w,
e. Sistem syaraf atau mental, seperti ep%}@}ﬁfﬁ

mental, dil.
{.  Yang tidak disebut diatas, seperti kanker, tumor d|abetes

] 'ﬁ‘ij Epanmidfl
100000 0o

%

telinga, mata, dll. (Lingkari pg aki g di
8. Apakah Anda mengikuti kegl an
penumpang), balapan, meny: atau egla an ola raga yang

berbahaya ?

10. Hanya untuk wanita : I
Apakah Anda pernah menderita penyakit di daerah payudara, | [ ] ]
kandungan atau kesulitan ketika m|I ir B_@NEI 1 A
11. - Apakah Anda pernah mengajuk“pe n ransi L lﬁ
/ Kecelakaan yang ditolak ?
- Apakah Anda telah mempunyai polis asuransi jiwa ? Jika Ya, ] ]

pada perusahaan mana dan berapa UP-nya ? Sebutkan
nomor polisnya.

Pertanyaan tersebut diatas telah saya jawab dengan sejujurnya dan menurut keadaan yang sebenarnya, dan saya
dengan sadar bahwa jika ada sesuatu hal yang saya ketahui tidak saya beritahukan atau saya dengan sengaja menjawab
tidak benar, maka PT. Asuransi Bangun Askrida Unit Syariah berhak membatalkan atau menolak melakukan pembayaran
klaim.

Selanjutnya saya memberi persetujuan kepada Dokter yang telah dan akan memeriksa saya, untuk memberikan
keterangan yang diminta PT. Asuransi Bangun Askrida Unit Syariah mengenai penyakit atas keadaan kesehatan saya,
baik sebelum maupun sesudah meninggal dunia.

Melihat dan Menyetujui
Calon Pemegang Polis / Pejabat Bank Calon Peserta

Catt : *) lingkari yang anda pilih



KRIDA

APT ASURANSI BANGUN ASKRIDA

Syaniak

KANTOR UNIT LAYANAN SYARIAH DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA
JL.Bugisan No. 38 Yogyakarta Telp. (0274) 414216,414643, Fax. (0274) 414216

AT,

LAPORAN MEDIS PEMERIKSAAN BADAN UNTUK ASURANSI JIWA

UMUM
a. Identitas
- Nama
- Tempat & Tgl Lahir
- Alamat
b. Kenalkah Saudara dengan Calon ?
c. Apa yang menjadi bukti dirinya ?

. ANAMNESA :
a. Sepadankah umur dengan rupanya ?
b. Adakah tanda-tanda luar yang memberikan kesan
bahwa menderita suatu penyakit kronis atau high risk
c. Adakah obat-obatan yang diminum teratur/jangka
panjang 7

...................................................................
...................................................................

...................................................................

...................................................................

...................................................................

. UKURAN-UKURAN
a. Tinggi Badan tanpa tanpa sepatu : ........... cm
b. Berat badan tanpa sepatu § v ¢m
c. Lingkar leher S e cm

di Lingkar perut

B R A R B cm

¢.Lingkar ddda :
--Tark nafas
+(kelugrNafas) :

. TELINGA HIDUNG, TENGGORAKAN, MATA

a. Bagaimana Keadaan :
1. Mata 4. Lidah
2. Telinga 5. gigi
3. Hidung 6. Tenggorokar

b. Adakah Kelainan-kelainan pada leher, misalnya
gejala-gejala basedow atau struma ? Pembesaran
kelenjar ludah, kelenjar linfa

.........................................................

....................................................................

...................................................................

5. KERANGKA OTOT DAN URAT SYARAT
a.Bagaimanakah keadaan kerangka, ptot da gizinya 2
b.Adakah persangkaan penyakit pada gtaky spinal dan
urat syaraf ?

c.Bagaimana reflek-reflek patologis?

d.Adakah tanda-tanda kelainan neurelogik misalnya
tremor, paralyse, dil ?

B I e Y

6. RONGGA DADA DAN PARU-PARU
a.Adakah kelainan pada bentuk rongga dada ?
b.Adakah pemafasan symetris dan teratur?
c.Adakah kelainan pada perkussi dan auskultasi ?
d.Adakah calon asthmatic ?

7. SIRKULASI DARAH
a.Tekanan darah :- Systolik
- Diastolik
Pengukuran diulang sesudah 5 menit, jika tekanan
Darah lebih dari 140/90
b. Nadi

Istirahat

Rata-rata permenit

Extra Systole

c.Adakah tanda-tanda penpheral vascu]ar disease ?

8. JANTUNG
a. Dimanakah Letus cordis dapat diraba ?
b. tentukan batas-batas jantung !
¢. Adakah tanda-tanda pembesaran jantung ?
d. Adakah tanda-tanda dati dekompersasi kordis ?
¢. Adakah murmur atau bunyi-bunyi jantung yang
tidak normal ?

...................................................................




SKRIDA

PT. ASURANSI BANGUN ASKRIDA

9. PERUT DAN ALAT-ALAT RONGGA PERUT

a. Bagaimana keadaan dinding dan isi perut, missal
sakit ditekan ?

b. Bagaimana keadaan hepar dan lien ?
Adakah nyeri tekan/lepas/pembesaran

c. Adakah tanda-tanda operasi ?
Sebabnya

d. Adakah hemia ? jelaskan !

10. ALAT-ALAT KELAMIN
a. Bagaimana Keadaan ginjal ?
b.Adakah tanda-tanda syphilis, gonorhoe ?
c. Apakah tanda-tanda stictuta atau kencing batu ?
d.Adakah Pembesaran Prosat kelenjar-kelenjar lain?

...................................................................

11.KHUSUS WANITA

a. Apakah calon permab/sedang menderita kelainan-pada
perakanan/payudare ?

b. Adakah kelainan-kelaiman dalam kehamilan dafy
Menstruasi ? :

c. Apakah calon saat ini hamil ?
Kalau ya, bulan keberapa, dan yang keberapa

d. Kapan terakhir bersalin ?

...................................................................

...................................................................

12. APAKAH ADA KELAINAN BAWAAN PADA
ANAMNESA DAN PEMERIKSAAN FISIK

13. Hasil Pemeriksaan laboraturium Kemih

- Berat jenis i iiiiiieciiiiiiii i A AZaGUIE e
SWAME e eid SPIOOIN  iieiieiiinieiee e e r e
~Reaksi 1 =Kristal e
14. KESIMPULAN DARI DOKTER PEMERIKSA
a. Berdasarkan Pemeriksaan Saudara
Apakah masih ada sesuamt  yang memerfukan | .........oooiiii e
pemeriksaan spesialis ? g g g | i S
b. Apakah menurut saudara calon dapat diterima'dengan | £ 0. A0 Al e
- Batk’sekali.. " .o,
= BaiK. et
- Kurang baik .0 % e
c. Berikan keterangan lain yang kurang baik.atas -(Tidak dapatditerima=d..........c.cooovenvieininninnnnn.

Kesehatan calon (UNFAVOURABLE FEATURES)
‘d. Tempat tanggal dan jam pemeriksaan

HARAP DIBACA DENGAN TELITI SEBELQM DITANDATANGANI

TANDA TANGAN CALON
(Ditandatangani dihadapan dokter Pemeriksa)

TANDA TANGAN DOKTER PEMERIKSA
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ASKRIDA

PT ASURANSI BANGUN ASKRIDA

Syariak

KANTOR UNIT LAYANAN SYARIAH DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA
JLBugisan No. 38 Yogyakarta Telp. (0274) 414216414643, Fax. (0274) 414216

No. 016 /KLAIM/ULS - DIY/X1I - 2012 Yogyakarta , 27 Desember 2012

Kepada Yth,

BANK BPD DI YOGYAKARTA
Cabang Syariah

J1. Cik Di Tiro No. 34

Dengan hormat,

Hal ¢ Rembayaraii Kidith P A Kreasi

Bersama ini mohon kiranya dapat dipindah bukukan uang sgbesar Rp 7.777.778,- (Tujuh juta
tyjuh ratus tujuh puluh tujuh ribu tguhyratus ggah [pulth delapan rupiah) sebagai
pembayaran klaim PA Kreasi atas nama nasabah sebagai berikut :

- Nomor LKS 1 21/23/1212/0016

- Nama Nasabah : Alm. Muhammad Yusuf Wibisono
- Nomor Peserta : 06

- Jumlah Klaim :Rp 7.777.778,-

Demikian kami sampaikan atas perhatian dan kerjasama baik yang diberikan kami ucapkan
terima kasih

Hormat kami
PT ASURANSI BANGUN ASKRIDA Syarizh
Kantor Ugit Layanan Syariah DIY




ASKRIDA

PT ASURANSI BANGUN ASKRIDA

Syaniak

KANTOR UNIT LAYANAN SYARIAH DAERAH ISTIMEWA YOGYAKARTA
Jl.Bugisan No. 38 Yogyakarta Telp. (0274) 414216,414643, Fax. (0274) 414216

A\ WP\ |
A
LAPORAN KERUGIAN SEMENTARA MENINGGAL D
LKP No. :21/23/1212/0016
LDATA AKSEPTASI
a. Nama Tertanggung : BANK BPD DIY CAB SYARIAH QQ DEBITUR

b. Jenis Pertanggungan

c. Nomor Polis

d. Nama Peserta

e. Nomor Peserta

f. Jumlah Uang Pertanggungan
g. Periode Pertanggungan

h. Pembayaran Premi

KOPKAR UMY (JIWAAPHK)

: PA Kréasi

: 4421-2307-0211-0031

: MuhammadYusuf.Wibisono
: 06

: Rp. 20.000.080,-

: 13/01/2011 sd 13/01/2014

: 13 Janwari 2011

I.DATA KERUGIAN
a. Tgl & Tempat kejadian

b. Sebab Kejadian
¢. Jumlah Klaim

: 26 September 2012 di RSUP. DR. Sardjito

YogyakKatta

: Meninggai-dunia

: Rp,7.717.778,-

1. DOKUMEN PENDUKUNG KLAIVR
a. Foto copy Polis 4421-2307+0211-00031
Surat pengajuan klaim dari tertanggung
Foto copy Surat Keterangan Kematian
Foto copy Surat Keterangan Ahli waris
Foto copy Surat Kronologis Kematian

. Foto copy Kartu Keluarga
. Foto copy akte Perkawinan

b.

c.

d.

-

f. Foto copy KTP Peserta

8

h

h. Foto copy Daftar sisa Angsuran Kredit a/n Muhammad Yusuf Wibisono

VLKESIMPULAN
Kerugian terjadi akibat resiko Meninggal dunia, terjamin oleh kondisi pertanggungan



ANK (f) BPD DIY

SURAT PENGAJUAN PEMBAYARAN MANFAAT ASURANSI

Yang bertanda tangan dibawah ini
Nama { Symamo _
Jabatan : PemimpimBidang Pelayanan dan Operasional
Alamat t Bank@PD DIY Syarniah JL.Cik Ditiro No.34
Yogyakarta
Hubungan dengan Peserta  Pembesk Pembiayaa%mm Qeut~ 4AZ( *36) @2\l eeq
Mengajukan Permohonan Pembayaran Manfagt Asuransij|Atas E
Nama Peserta - Muhamntad. YusuPWibisono, anggote KOPKAR UMY /606  &—3.
Nomor Peserta 4421 2307 02110031
Tempat dan Tanggal lahir “Yogyakarta, 30 Tuli|1968
Alamat Terakhir : Kanman GM 1/279 Rt 046 Rw 013 Ngupasan Gondomsanan
Yogyakarta
Macam Asuransi JAsTTansi Berjdngkd
Periode berlakunya pertanggungan » 13Januan 204Ls/d 13Jagfuen 261 4
Besar uang pertanggungan : Rp.20.000.000,00
Besar klaim «Rp. 7.777 778,00
Tanggal kejadian =26 September2012” sésuai surafKeterangan Kematian dari
Rumah Sakit Umimm DR Sardjito Yogyakarta
Sebab klaim Meninggal Dunia

Yogyakarta, 26 Nopember 2012
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MFTAR PESERTA KREASI SYARIAH

[s
LIS

Ty Ny Ny

4421 2307 0211 0031
01-02-2011
BPD DIY CABANG SYARIAH

QQ. DEBITUR KOFKAR UMY (JIWA+PHK)
Hal : 1
NAMA  PESERTA T6L LAKIR/ JANGXA LAMA NILAI KONTRIBUSI
UMUR/ TAHUN PERTANGGUNGAN
[ ST AN .
7
UNAKDA 02-04-1969 | 13-01 'QII/ZOI 36 7 20,000,000 189,000
TA HARIATI 02-03-1978 | 13-01-2011/ ¢ O 30,000,000 283,500
0 ACHMAD 11-09-1977 | 13-01+2011 O 20,000,000 189,000
GI 12-05-1975 | 13-01F2011 Z 20,000,000 189,000
8 31-12-1964 | 13-01-2611/20 36 I'lm'l 20,000,000 189,000_
HIBISONO 12-05-1975 13‘01'211/201 36 =] 20,000,000 189,000 4
1 BASUKI 30-12-1973 | 13-01+2011/2 L 36 D 30,000,000 283,500
¥ARDANINGSIH 16-04-1978 | 13-01-201%t, '?%‘ [M\%L 20,000,000 189,000
7 %7 5] 5 57 N

TOTAL SELURUB 180,000,000 1,704,000

{TANGRUHGAN
i

Ro.
Rp.

isuai sisa Pinjaman

= RINIVERSIT#
ISLLAM
INDONESIA

f

ebruari 2011
AXGUN ASKRIDA



Proyeksi Bagi Hasil Mudharabah

12 Nasabsh Kopkar UMY
t Pembiayaan ; Rp 20.000.000
jka Waktu 36 Bulan
»ah :
Bank : 60,3668%
Nasabah 39,6332%
No Tanggal Jumlah Proyeksi Total
Angsuran Pokok Bagi Hasil Pembayaran
1 25-Feb-2011 555,556 120.734 676.290
2 25-Mar-2011 555.556 120.734 676.290
3 25-Apr-2011 555.556 120.734 676.290
4 25-Mei-2011 555.556 120.734] 676.290
5 25-Jun-2011 555.556 120.734 676.290
6 25-Jul-2011 555.556 120.734 676.290
7 25-Agust-2011 $55.556 120.734 676.290
8 25-Sep-2011 £55.566 120.734 676.290
9 25-0Okt-2011 555.556 120.734 676.280
10 25-Nop-201/ 555.556 120.734 676.290
11 25-Des-2011 555.556 120.734 676.290
12 25-Jan-2012 555.556 120.734 676.290
13 25-Feb-2012 555.556 120.734 676.290
14 25-Mar-2012 555.556 120.734 676.290
15 25-Apr-2012 555.556 120.734 676.290
16 25-Mei-2012 558.556 120:734 676.290
17 255un-2012 5551556 1206234 676.290
18 25-Jul-2012 5557656 120734 676.290
19 25-Agust-2012 555.556 120.734 676.290
20 25-Sep-2012 555.856 120.734 676.290
21 25-0Okt-2012 555.556 120.734 676.290
v 22 25-Nop-2012 555.556 120.734 676.290
23 25*Res2012 555,556 120.734 676.290
24 25-Jan-2013 555.566 120.734 676.290
25 25-Feb-2013 555.556 120.734 676.290
26 25-Mar-2013 555.556 120.734 676.290
27 25-Apr-2013 555.556 120.734 676.290
28 25-Mei-2013 555.556 120.734 676.290
28 25-Jun-2013 555.556 120.734 676.290
30 25-Jul-2013 555.556 120.734 676.290
31 25-Agust-2013 555.556 120.734 676.290
32 25-Sep-2013 555.556 120.734 676.290
33 25-Okt-2013 555.556 120.734 676.290
34 25-Nop-2013 555.556 120.734 676.290
35 25-Des-2013 555.556 120.734 676.290
36 25-Jan-2014 555.556 120.734 676.290




iran 1:

(Kopkar UMY ke BPD DIY SYARIAH)

TABEL PROYEKSI BAGI HASIL PEMBIAYAAN

Bagi Hasil Pembiayaan per Tahun 13,25%
Jangka Waktu Pinjam 3 tahun
Pokok Pinjaman 20.000.000
SALDO AWAL CICILAN POKOK PEMBAYARAN PER| SALDO AKHIR
BULAR KE BULAN PINJAMAN FROYEKSL B BULAN BULAN

1 20.000.000 555.556 120.734 676.290 19.444,444
2 19.444.444 555.556 120.734 676.290 18.888.889
3 18.888.889 555.556 120.734 676.290 18.333.333
4 18.333.333 555.556 120.734 676.290 17.777.778
5 17.777.778 555:556 120:734 676.290 17.222.222
6 17.222.222 555.556 120.734 676.290 16.666.667
7 16.666.667 555.556 120.734 676.290 16.111.111
8 16.111.111 555.586 120.734 676.290 15.555.556
9 15.555.556 555 556 120.734 676.290 15.000.000
10 15.000.000 555.556 120,734 676.290 14.444.444
11 14.444. 444 555.556 1204734 676.290 13.888.889
12 13.888.889 555.556 120:734 676.290 13.333.333
13 13.333.333 555.556 120.734 676.290 12.777.778
14 12.777.778 555,556 120734 676.290 12.222.222
15 12.222.222 555:556 120:734 676.290 11.666.667
16 11.666.667 555.556 120.734 676.290 11.111.111
17 1.4l 555.556 120.734 6767290 10.555.556
18 10.555.556 555.556 420,734 676,290 10.000.000
19 10.000.000 555.556 120.734 676.290 9.444.444
20 9.444,444 555.556 1200734 676.290 8.888.889
21 8.888.889 555.556 120.734 676.290 8.333.333
22 8.333.333 555.556 120.734 676.290 7.777.778
23 7.777.778 555.556 120.734 676.290 7.222.222
24 7.222.222 555.556 120.734 676.290 6.666.667
25 6.666.667 555.556 120.734 676.290 6.111.111
26 6.111.111 555.556 120.734 676.290 5.555.556
27 5.555.556 555.556 120.734 676.290 5.000.000
28 5.000.000 555.556 120.734 676.290 4,444 444
29 4.444.444 555.556 120.734 676.290 3.888.889
30 3.888.889 555.556 120.734 676.290 3.333.333
31 3.333.333 555.556 120.734 676.290 2.777.778
32 2.777.778 555.556 120.734 676.290 2.222.222
33 2.222.222 555.556 120.734 676.290 1.666.667
34 1.666.667 555.556 120.734 676.290 1.111.111




KEMENTERIAN KESEHATAN RI & &
DIREKTORAT JENDERAL BINA PELAYANAN MEDIK (° )
% 5/ RUMAH SAKIT UMUM PUSAT DR. SARDJITO &=/
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SURAT KETERANGAN KEMATIAN
TP? kg No. llD //x/zaz./swaSDsk\Jmsem 09245
4 WA

Yang bertanda tangan dibawah ini menerangkan dengan sesungguhnya bahwa :

Nama Wil W WC"?ZQ'O’VW No. RM. .'{ E !HWHK[ l
7 Ty

Umur

: — tahun Jenis kelamin :LW
Warga Negara / Bangsa : {Wi(\\d_ . _Agama : _

Alam=t

telah meninggal dunia pada : ;
Hari . Redpw Tanggals ﬂ?fzg g s 7
Jam RIS di RSUP Dr. SardjﬁéYogyakarta

Mengingat penyakit yang diderita Almarhum///Almarhumah :
BOLEH / TIBAKBCEF~Dimandikan/dictKtidindmahs

Yogyakarta, &-@/@'ﬂ &0 il

. h
Surat Keterangan,ini dibuat Estfﬂjifﬁ_@_\g‘_w%ﬁﬂ_m«(
dengan mengingat P ; )

Sumpah Jabatan.

Tambusan :
1. Untuk keluarga
2. Untuk dikirim ke TPP
3. Untuk Instalasi Kamar Jenazah/Kedo<teran Forensik
4. Instalasi Catatan Medts
(Citempel dalam berkas Rekam Medis)

REV-1-1-16-05 RM.3.01.426

FIAMGGAL -0 1 NV o0



SURAT KETERANGAN

Dengan ini kami menerangkan bahwa nama-nama berikut adalah ahli waris dari
almarhum Bapak Muhammad Yusuf Wibisono.

1. Nama : Asfi Hani (48 tahun)—istri-

2. Nama : M. Faisal Rahdgi (13 tahun)anak kandung.

3. Nama : Early Fairrus Khaetani (8 tabun) anak kandung.
Beralamat di : Kaumam’GM /279 R1,48 RW 13 Yogyakarta 55122

Demikian surat ketergngdn,ini kanvijbtat denganisebenar-t€har dan untuk dapat
dipergunakan sebagaimana mestinya.

No. 1 A0 725y W fasu-
//r(;{_'r——‘“yﬂ,, (- o=

Yogyakarta, 2 November 2012

JSN ETAHUI

Yang menerangkan
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Lemiomorindul Kependudukan ; . . 0.AM. 6900008802
! Personnel Registration Number 3471103007680001 NO.AM. B3000U5EU e
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PROGRAM PASCASARJANA (S2)

MACGCISTER STUDI ISLAM

| FAKOLTAS ILMUO ACAMA ISLAM
ONIVERSITAS ISLAM INDONESIA

>
@’ J . Demangan Baru No. 24 Lantai ll, Yogyakarta 55281, Telp./Faks. (0274) 523637, Hp. 08175425758
Website: www.master.islamic.uii.ac.id; email; msi@uii.ac.id dan msi_uii@yahoo.com

P

Nomor : 109/PPs-MSI/II1/2013 Yogyakarta, 18 Maret 2013
Hal : Permohonan Izin Penelitian

Kepada Yang Terhormat:
Pimpinan Cabang PT. Asuransi
Bangun Askrida Syariah Cab. Yogyakarta
di-
Yogyakarta

Assalamu’alaikum Wr. Vb

Program Pascasarjana (S-2) Magistef |3tudi’Islam Fakultas Ilmu Agama
Islam Universitas Islam Indongsia Yogyakarta menyatakan bahwa:

Nama : Adibin Slantiét
NIM : 10913164
Konsentrasi [ Ekondbli 1g1801

adalah Mahasiswa Program pRascasarjama Magister Studi Islam Fakultas
I[Imu Agama Islam Universitaes dsldmt\Indonesia dan saat ini yang
bersangkutan sedang dalam proses penyelesaian Tesis dengan judul:
“Strategi Pemasaran Asumansi/SyariahN(Stidi“padd PT. Asuransi Bangun
Askrida ULS Cabang Yogyakarta)”

Sehubungan dengan hal tersebut, kami mohon kepada Bapak/Ibu untuk
memberikan izin kepada yang bersangkutan guna melakukan penelitian di
lembaga yang Bapak,/Ibu pimpin.

Demikian permohonan ini disampaikan, atas perhatian dan kerjasamanya
diucapkan terima kasih.

Wassalamu’alaikum Wr. Wb




DAFTAR RIWAYAT HIDUP

I. DATA PRIBADI

I

III.

Nama : Adibin Slamet

Tempat, tanggal lahir : Kebumen, 9 September 1985

Jenis kelamin : Laki-laki

Status : Menikah

Alamat rumah : Dusun Jeruklegi RT 22 RW 35,
Kel Banguntapan, Kec Banguntapan. Kab Bantul, DIY
55198

No. Telepon/HP : 0813 92094843

Email : Adhi “binslamet@yahoo.com

PENDIDIKAN FORMAL

SD : SD Negeri«€Cangkring, Sadang, Kebumen 1998

SMP : SMP ‘Muhammadiyah’/Sadang, Kebumen 2001

SMA : SMA Muhammadiyah Kebumen 2004

SARJANA/S1 : EReroniiAkuntanSitniversitas, Cokroaminoto
Yogyakarta (UCY) 2010

PENDIDIKAN INFORMAR

Alumni Pendidikan Pondok Pesantren Darusa’dah Des Dorowati, Kec Petanahan,
Kab Kebumen 2001-2003.

Peserta Tapak Suci dari Cabang Muhammadiyah Kab Kebumen angkatan tahun
2002-2003

Alumni Lembaga Pendidikan Kerja IPPI Yogyakarta angkatan tahun 2004-2005
dengan predikat Sangat Baik

Peserta Pelatihan Baca tulis Al-quran di Universitas Cokroaminoto Yogyakarta
tahun 2005 dengan nilai Sangat Baik

Peserta Pelatihan Penulisan Karya Tulis Ilmiah di Universitas Cokroaminoto
Yogyakarta 2006

Peserta Pelatihan Ekonomi Syariah di Universitas Cokroaminoto Yogyakarta, tahun

cANNC



Iv.

Pelatihan Untadz/Ustadzah TPA se Kecamatan Banguntapan, Kab Bantul tahun
2006 dengan predikat Sangat Memuaskan. . ' '
Training Perbankan Syariah Di BMT BIF Yogyakarta tahun 2009

Peserta Seminar Perbankan Syariah Di Universitas Islam Indonesia Yogyakarta
2010

Peserta (kursus) Pendidikan Bahasa Inggris, tanggal 11 januari 2010-sampai

sekarang.

PENGALAMAN ORGANISASI

Pengurus Ikatan Remaja Muhammadiyah Kabupaten Kebumen tahun 2001-2002
Pengurus IPNU IPPNU Cabang/Kabupaten Kebumen tahun 2003-2004

Anggota Komunitas Mahasiswa Muglim Indonesia (KAMMI) tahun 2005

Takmir masjid Al-hakim jeruk'legiyBanguntapan Bantul tahun 2004-sekarang
Pengurus Forum Ekonomi Islam Univetsitas Cokroaminoto Yogyakarta 2006-2007
Ketua Pemuda Karang Taruna Desa”Wenosari, Kec Sadang tahun 2005-sampai
sekarang.

Pengurus Forum Silaturahin Remaja Masjid Yogyakarta (FSRMY) tahun 2005-
2007

Ketua Takmir Masjid Saebami Univepsitas Cokroaminoto Yogyakarta tahun
2007-2008.

Anggota Remaja Islam “Masjid{ Alshakim~(RISMA)  tahun 2004-sampai dengan
sekarang

Pengasuh Pondok Pesantren dan Panti Asuhan Yayasan Al-Mumtaz, MAN Lab
UIN Yogyakarta tahun 2009 sampai sekarang.

PENGALAMAN KERJA/MAGANG

Magang di KAUD BARU Kec Sadang, Kabupaten Kebumen tahun 2004
Pengalaman kerja di BPR BKK Kec Sadang, Kabupaten Kebumen tahun 2005
Pengalaman kerja di BMT BIF (Bina Ihsanul Fikri) Yogyakarta tahun 2009-

sampai sekarang.

AKTIVITAS SEKARANG



Kuliah S-2 Magister Studi Islam, Jurusan Ekonomi Islam, Universitas Islam
Indonesia Yogyakarta B ’
Kuliah S-2 Magister Manajemen, Jurusan Pemasaran, Universitas Teknologi

Yogyakarta

7
0
>
g

~

NIVERSITAS "\
VISINOAN\ J

ST

UNIVERSITAS
ISLLAM
INDONESIA



