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ABSTRAK
ANALISIS STRATEGI BAURAN PEMASARAN PADA “ASURANSI
BUMIPUTERA SYARI’AH” CABANG SURAKARTA

RIKY NOERYANTO
F2307072

Laporan magang yang memuat judul *“ Analisis Strategi Pemasaran pada
“Asuransi Bumiputera Syari’ah *“ Cabang Surakarta. Dalam judul yang disajikan
diatas maka dapat dilihat masalah utama yaitu bagaimana perusahaan AJB
BUMIPUTERA SYARI’AH cabang surakarta menerapkan strategi bauran pemasaran
yang terdiri dari produk, harga, promosi, dan distribusi dalam menjalankan usahanya
untuk meningkatkan volume penjualan, sehingga muncul tujuan penulisan laporan
magang adalah untuk mengetahui penerapan strategi bauran pemasaran yang terdiri
dari produk, harga, promosi, dan distribusi dalam menjalankan usahanya pada AJB
BUMIPUTERA SYARI’AH cabang Surakarta.

Dalam penelitian kali ini waktu yang direncanakan dimulai dari penyusunan
usulan penelitian sampai terlaksananya laporan laporan penelitian ini, yakni pada
bulan mei 2010. Penelitian ini dilakukan pada Perusahaan Asuransi AJB
BUMIPUTERA SYARI’AH yang terletak di JLN. Slamet Riyadi No. 12 Surakarta.
Dengan menggunakan metode diskripsi dengan mengumpilkan dan menyajikan data
dalam bentuk uraian panjang yang tersusun secara sistematis dalam bentuk laporan.
Metode pengumpulan data dengan wawancara langsung, observasi dan literatur dari
perusahaan guna menunjang kebutuhan data. Data yang digunakan adalah data
sekunder yaitu data yang diperolah dengan menggunakan literatur — literatur yang
berhubungan dengan dunia asuransi, yang digunakan sebagai landasan teori untuk
keperluan analisis data.

Produk yang terdapat di AJB BUMIPUTERA SYARI’AH antara lain :
Mitra igra, mitra mabrur, mitra sakinah. Harga di dalam AJB BUMIPUTERA
SYARI’AH harga tersebut merupakan premi. Sedangkan harga untuk setiap
produknya tergantung oleh pembayaran premi dan fasilitas yang diberikan oleh
masing — masing produk asuransi BUMIPUTERA SYARI’AH. Distribusi yang
digunakan oleh AJB BUMIPUTERA SYARI’AH adalah distribusi secara langsung
biasanya dari pihak perusahaan yaitu agen atau supervisor ( unit manager)
mendatangi ncalon nasabah yang akan diprospek. Sedangkan distribusi tidak
langsung perusahaan melalui perantara supervisor sebagai pihak marketing untuk
menawakan produk kepada calonb nasabah. Promosi periklanan ( advertising ) dan
personal selling merupakan cara yang efektif untuk memperkenalkan produk kepada
masyarakat dan agar mudah dikenal. Media yang digunakan antara lain : direct mail
( katalog, brosur ), internet, dan surat kabar
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BAB |
PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG MASALAH

Pada era globalisasi sekarang ini, manajemen harus mampu mengelola
perusahaan dengan baik, khususnya di bidang pemasaran. Globalisasi merupakan
realita yang harus dihadapi oleh pasar, termasuk bisnis jasa yaitu asuransi. Ada
banyak perusahaan asuransi yang berada di kota Surakarta. Salah satunya adalah
perusahaan asuransi syari’ah Bumiputera tersebut. Perusahaan Bumiputera syari’ah
harus memaksimalkan strateginya dalam usaha mempertahankan atau meningkatkan
jumlah penjualan agar dapat bersaing dengan perusahaan asuransi lainnya.

Dalam dunia bisnis pemasaran adalah salah satu aspek penting dalam
kesuksesan suatu perusahaan. Kelemahan utama yang biasanya terjadi pada
perusahaan Indonesia adalah dalam bidang pemasaran yang merupakan aspek penting
di dunia bisnis. Pengusaha kita dapat menghasilkan produk yang cukup bagus dengan
biaya yang rendah, karena Indonesia kaya akan bahan baku dan tenaga kerja yang
murah. Akan tetapi setelah produk itu jadi, pada umumnya mereka kesulitan untuk
memasarkannya. Oleh karena itu penerapan strategi pemasaran yang tepat harus
dilakukan oleh perusahaan agar mendapat hasil yang optimal.

Dalam marketing mix terdapat 4 bauran yang dapat menjadi salah satu
pedoman dalam melaksanakan pemasaran (4P). keempat bauran (4P) tersebut adalah :
product, price, promotion, place. Masing-masing bauran mempunytai tujuan
tersendiri dalam pemasran. Untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu mencapai laba

yang optimal dan untuk bertahan perusahaan menggunakan kegiatan pemasarannya
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sebagai ujung tombak keberhasilan perusahaan. Oleh karena itu perusahaan harus
dapat mengorganisasi tiap-tiap bauran pemasaran tersebut agar teratur dengan baik
sehingga nantinya perusahaan mendapatkan hasil yang optimal.

Bauran pemasaran menurut ( Swastha dan Thani,2000 ) adalah kombinasi
dari empat variable atau kegiatan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu produk,
harga, kegiatan promosi dan sistem distribusi.

Produk merupakan suatu sifat yang kompleks baik diraba maupun tidak
diraba termasuk bungkus, warna, harga, pengaruh perusahaan dan pengece, pelayanan
perusahaan dan pengecer, yeng diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan
atau kebutuhan ( Stanton 1996 :223 ).

Harga adalah jumlah uang ( ditambahkan beberapa barang kalau mungkin )
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang beserta
pelayanannya ( Swastha 1996 : 147 ).

Promosi merupakan arus informasi atau persuasi atau arah yang dibuat
untuk mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran ( Swastha dan Sukotjo 1993 ).

Distribusi yaitu kegiatan yang harus dilakukan oleh pengusaha untuk
menyalurkan, menyebarkan, mengrimkan serta menyampaikan barang yang
dipasarkan itu kepada konsumen ( Indiyo 1996 )

Kegiatan pemasaran sangat menentukan sampai atau tidaknya produk yang
dihasilkan perusahaan kepada konsumen sehingga kegiatan pemasaran sangat penting
dan para pelaku bisnis harus bisa menetapkan bauran pemasaran yang tepat yang bisa

digunakan untuk memenuhi keinginan konsumen. Pada zaman dahulu ketika
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perekonomian masuh bersifat kerajinan rumah tangga, seseorang bisa dengan mudah
mendapatkan informasi tentang produk yang dihasilkan oleh tetangganya. Tetapi
sekarang zaman sudah berubah, begitu banyaknya produk yang dihasilkan oleh
pelaku bisnis untuk memenuhi kebutuhan konsumen membuat konsumen sulit untuk
mencerna banyaknya informasi tentang produk yang dihasilkan oleh pelaku bisnis
sehingga pelaku bisnis harus bisa menginformasikan produk mereka kepada
konsumen dengan baik.

Kepuasan pelanggan selalu diutamakan untuk memberikan rasa aman &
terlindungi, secara terus-menerus & sungguh-sungguh berupaya meningkatkan
kualitas pelayanan kepada pelanggan Perusahan asuransi Bumiputera syari’ah berdiri
sejak tahun 2002, dari tahun ke tahun perusahaan bumiputera syariah ini melakukan
kegiatan pemasaran (4P) dalam menginformasikan produknya kepada konsumen yang
bertujuan agar konsumen mengetahui dengan jelas produk yang ditawarkan dan
mampu bersaing dengan perusahaan asuransi lainnya. Untuk memperolah hasil yang
optimal perusahaan bumiputera syari’ah melakukan beberapa tindakan yang berbeda
dalam penawaran produknya dengan perusahaan asuransi lainnya dan melakukan
penetapan harga yang bebeda dengan perusahaan asuransi lainnya, karena dalam
menyampaikan informasi produk atau harga kepada konsumen perusahaan syari’ah
menjelaskan semua tanpa ada yang ditutup-tutupi. Komitmen yang tinggi untuk
membangun SDM berkualitas, inovasi dan diferensiasi produk, pelayanan yang
optimal dengan dukungan teknologi informasi yang andal, diharapkan dapat
meningkatkan kepercayaan dan loyalitas stake holder terhadap perusahaan.

Kepercayaan dan loyalitas stake holder terhadap Perusahaan akan menghasilkan
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manfaat yang saling menguntungkan, bukan hanya dinikmati oleh share holder, tetapi
juga oleh pemegang polis, karyawan dan semua pihak yang berkepentingan terhadap
Perusahaan.

Dalam uraian latar belakang permasalahan diatas peneliti merasa perlu
untuk mengkaji lebih mendalam tentang bagaimana penerapan bauran pemasaran
pada ASURANSI BUMIPUTERA SYARI’AH. Hal tersebut mendorong peneliti
untuk melekukan penelitian dan laporan tugas akhir dengan judul “ANALISIS
BAURAN PEMASARAN PADA ASURANSI BUMIPUTERA SYARI’AH”.

. RUMUSAN MASALAH

Dari uraian tersebut diatas maka dapat diambil perumusan masalah bagaimana
strategi bauran pemasaran ( marketing mix ) yang terdiri dari Produk (Product), Harga
( Price ), Promosi ( Promotion ), Distribusi ( Place ) yang dilakukan oleh AJB
Bumiputera syari’ah.
. TUJUAN

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam peneliyian ini adalah untuk
mengetahui strategi produk, penetapan harga, metode promosi, dan saluran distribusi
yang diterapkan oleh AJB Bumiputera syari’ah.
. BATASAN MASALAH

Penelitian dilakukan di Asuransi Bumiputer Syari’ah dengan alamat Jalan
Slamet Riyadi No0.12 Surakarta (Gedung Bumiputera Lt.2). Dengan pertimbangan
counter Warning Cell ini sudah lama berdiri dan masih bisa bertahan hingga saat ini,
sehingga penulis tertarik untuk mengetahui bagaimana penerapan strategi bauran

pemasaran ( marketing mix ) pada jasa Asuransi tersebut.
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E. MANFAAT
Dari penelitian dan pembahasan permasalahan diatas, diharapkan penulisan
laporan tugas akhir ini dapat memberikan berbagai manfaat bagi berbagai pihak

antara lain :

1. Bagi Perusahaan
Sebagai masukan, evaluasi dan pertimbangan perusahaan dalam memerapkan
bauran pemasaran dan dalam pengambilan keputusan yang menyangkut bauran

pemasaran.

2. Bagi Penulis
Memberikan pengetahuan dan wawasan baru bagi penulis dalam bidang
pemasaran khususnya bauran pemasaran melalui topik yang diambil dan dibahas

dalam laporan penulisan tugas akhir ini.

3. Bagi Pihak Lain
Dapat memberikan manfaat bagi pengembangan ilmu khususnya studi ilmu
manajemen pemasaran dan dapat memberikan kontribusi bagi peneliti lain di

kemudian hari.
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F. METODE PENELITIAN

1. Desain Penelitian

Desain penelitian pada laporan tugas akhir ini mengacu pada desain kasus
dengan menitikberatkan pada penerapan bauran pemasaran dalam jasa ASURANSI
BUMIPUTERA SYARI’AH dan sekaligus untuk menjawab permasalahan mengenai
bagaimana penerapan bauran pemasaran pada ASURANSI BUMIPUTERA

SYARI’AH.

2. Obyek Penelitian

ASURANSI BUMIPUTERA SYARI’AH yang beralamatkan di jalan Slamet
Riyadi No.12 Surakarta 57111 ( gedung bumiputera Lt.2 ),telp / fax : (0271 ) 663467
HP. 081 2260 519 67 / 0271 7043075. e-mail : . menjadi

obyek penelitian dalam penulisan laporan tugas akhir ini.

3. Sumber Data
Data sekunder

Data sekunder adalah data — data yang dikumpulkan secara tidak langsung
dari sumber — sumber lain seperti sumber pustaka baik berupa buku maupun tulisan
yang berhubungan mengenai bauran pemasaran. Misalnya penulis mengumpulkan
data — data secara langsung dari sumber yang ada yaitu di ASURANSI
BUMIPUTERA SYARI’AH cabang Surakarta dan penulis dalam mengumpulkan

data dibantu oleh supervisor dan kepala cabang dikantor tersebut. Data — data tersebut
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mengenai produk, harga, promosi, dan distribusi dari perusahaan AJB Bumiputera

syari’ah.

Teknik Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data yang relevan dalam penulisan tugas akhir ini penulis

menggunakan teknik sebagai berikut :

a. Studi Pustaka
Mencari literatur dari berbagai sumber yang berhubungan dengan
permasalahan dengan tujuan untuk mengetahui teori — teori yang mendasari

penulisan tugas akhir ini.

b. Interview

Pengumpulan data — data dengan melakukan wawancara secara langsung dari
pihak yang bersangkutan
5. Jenis penelitian
Metode Deskriptif

Yaitu teknik pembahasan untuk membuat gambaran atau deskripsi secara
sistematis, fuktual dan akurat mengenai obyek yang diteliti. Pembahasan secara
deskriptif dengan menggambarkan dan menceritakan keadaan yang sesungguhnya

mengenai perusahaan ASURANSI BUNIPUTERA SYARI’AH.
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BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA
A. Pengertian Pemasaran

Pemasaran adalah system keselurahan dari kegiatan usaha yang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang dan produk yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada
maupun pembeli potensial ( Swastha : 1996 ).

Pemasaran merupakan suatu proses perencanaan dan menjalankan konsep,
harga, promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang dan produk untuk menciptakan
pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan organisasi ( Lamb dan Mc
Daniel : 2001 ).

B. Difinisi Manajemen Pemasaran

Pengertian manajemen pemasaran menurut ( Asosiasi Pemasaran Amerika
atau American Marketing Association dalam kotler , 1999 ) yang telah mengesahkan
definisi manajemen pemasaran sebagai proses perencanaan dan pelaksanaan
konsepsi, penetapan harga, promosi, distribusi gagasan, barang dan produk untuk
menghasilkan pertukaran yang memenuhi sasaran — sasaran perorangan dan
organisasi.

C. Bauran Pemasaran

Pemasaran adalah seluruh dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan
jasa yandg dapat memuaskan kebutuhan pembeli ( William J. Stanton dalam Basu

Swastha, 1996 ).
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Bauran pemasaran mengacu pada panduan strategi produk, distribusi, promosi
dan penentuan harga yang bersifat unik yang dirancang untuk menghasilkan
pertukaran yang saling memuaskan dengan pasar yang dituju ( Lamb. Hair. Mc
Daniel 2001 ).

Bauran pemasaran didefinisikan sebagai fool atau alat bagi marketer yang
terdiri dari berbagai elemen suatu progam pemasaran yang perlu dipertimbangkan
agar implementasi strategi pemasaran & positioning dapat berjalan sukses (
Lupiyoadi dalam swatha, 2001 )

Elemen — elemen dalam bauran pemasaran produk terdiri dari :
1. Product ( produk)

Produk didefinisikan oleh basu swatha dan irawan ( 1990 ) sebagai suatu sifat
yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak dapat diraba, termasuk bungkus,
warna, harga, presite dan pelayanan perusahaan yang diterima oleh pembeli untuk
memuaskan keinginan atau kebutuhannya.

Produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses yang memeberikan
sejumlah nilai manfaat kepada konsumen. Hal terpenting dalam produk adalah
konsumen tidak hanya membeli fisik dari produk itu saja tapi juga membeli benefit
dan value dari produk tersebut yang disebut ‘the offer’ atau penawaran, terutama
pada produk yang tidak dikenaltidak menimbulkan beralihnya kepemilikan dari
penyadia produk kepada konsumen ( Rambat Lupiyoadi : 2001 ).

Lupiyoadi dalam swastha ( 2001 ) menyebutkan tentang konsep total produk
yang terdiri dari :

a. Core product ( produk inti atau generik ), terdiri dari produk itu sendiri.

XXii



b. Expeted product ( produk yang diharapkan ), terdiri dari produk inti bersama
pertimbangan keputusan pembelian minimal yang harus dipenuhi.
c. Augment product ( produk tambahan ), area yang memungkinkan suatu produk
didiferensiasi terhadap produk lain.
d. Potential product ( produk potensial ), tampilan ( feature ) dan manfaat yang
berguna bagi konsumen atau mungkin menambah kepuasan konsumen.
2. Price ( penentuan harga)

Secara sederhana harga adalah nilai yang dinyatakan dalam satuan mata uang.
Harga juga dapat merupakan penentu bagi permintaan dasar.

Dalam menentukan harga, manajemen harus menentukan harga dasar yang
tepat bagi produknya. Manajemen harus menentukan strategi menyangkut potongan
harga, pembayaran ongkos angkut, dan berbagai variabel yang bersangkutan dengan

harga.

Definisi harga menurut Philip Kotler adalah : “price is the amount of money
charged for a product or service. More broadly, price is the sum of all the value that
consumers exchange for the benefits of having or using the product or service”.

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan untuk sebuah produk atau jasa.

Secara lebih luas, harga adalah keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk

mendapatkan keuntungan dari kepemilikan terhadap sebuah produk atau jasa.

Harga didefinisikan oleh Lamb. Hair. Mc Daniel ( 2001 ) sebagai sesuatu
yang diserahkan dalam pertukaran untuk mendapatkan suatu barang atau produk.
Harga khususnya merupakan pertukaran uang bagi barang atau produk juga

pengorbanan waktu karena menunggu untuk memperolah barang atau produk.
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Dalam menetapkan harga untuk menetapkan produk atau suatu produk,
perusahaan memiliki beberapa tujuan yang hendak dicapai dari penetapan harga
tersebut yang diantaranya :
a.Survival, merupakan usaha suatu perusahaan untuk meningkatkan profit ketika
perusahaan dalam kondisi psar yang sedang tidak menguntungkan, dimana usaha
tersebut cenderung dilakukan untuk bertahan.
b.Profit maximization, adalah penetapan harga yang Dbertujuan untuk
memaksimumkan profit dalam suatu periode waktu tertentu.
c.Sales maximization, merupakan penetapan harga yang dimaksudkan untuk
membangun market share dengan melakukan penjualan harga awal yang merugikan.
d.Prestige, tujuan dari penetapan harga prestige adalah untuk memposisikan produk
perusahaan tersebut sebagai produk yang eksklusif.

e. ROI ( return on investment ), yaitu penetapan harga didasarkan atas pencapaian
return on investment yang diinginkan perusahaan.

Metode yang dapat digunakan dalam menetapkan harga untuk suatau produk
barang atau produk menurut Rambat Lupiyoadi ( 2001 ) :
a.Mark up pricing

Merupakan metode penetapan harga atas total biaya per unit produk yang
ditambah dengan mark — up.
b.Target return pricings

Harga ditetapkan bedasarkan atas pencapaian tingkat Return on investment

yang ingin dicapai perusahaan.
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3.Promotion ( promosi )

Promosi merupakan aspek penting dalam pemasaran yaitu memberikan
informasi kepada calon konsumen atau pada masyarakat luas. Promosi juga salah satu
ujung tombak dalam pemasaran. Dengan adanya promosi perusahaan dapat
memperoleh kesempatan untuk berkomunikasi dengan konsumen.

Adapun yang perlu diperhatikan dalam pemilihan promotion mix antara lain :
a. Advertising ( periklanan)

Iklan adalah suatu sarana bagi seseorang atau perusahaan yang ingin
menawarkan barang dagangan atau produk kepada khalayak. Dalam konsep iklan
dikatakan bahwa iklan adalah komunikasi searah dengan redudance yang
menggunakan media untuk membangun aware atau mengingatkan konsumen ( Jawler
dalam swatha, 2001 ).

Periklanan merupakan salah satu bentuk dasar komunikasi impersonal
(komunikasi non — individu) yang digunakan oleh perusahaan baik barang maupun
produk.

Peranan periklanan dalam pemasaran produk adalah :

a. Untuk membangun kesadaran terhadap keberadaan produk yang ditawarkan.

b. Menambah pengetahuan konsumen tentang produk yang ditawarkan.

c. Membujuk calon customer untuk membeli atau menggunakan produk tersebut.

d. Untuk membedakan diri dari perusahaan satu dengan perusahaan yang lain yang

mendukung positioning produk. (Lupiyoadi dalam swatha,2001)
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b. Personal selling ( penjualan tatap muka )

sifat personal selling dapat dikatakan lebih luas karena tenaga penjual dapat
secara langsung menyesuaikan penawaran penjualan dengan kebutuhan dan perilaku
masing — masing calon pembeli. Selain itu, tenaga penjual juga dapat segera
mengetahui reaksi calon pembeli terhadap penawaran penjualan, sehingga dapat
mengadakan penyesuain — penyesuain ditempat pada saat itu juga ( Lupiyoadi dalam
swatha, 2001 ).

Oleh william G. Nikels dalam swatha ( 1996 ), personal selling adalah
interaksi antar individu, saling bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan,
memperbaiki, menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling
menguntungkan dengan pihak lain.

1. Fungsi — fungsi personal selling

Swatha ( 1996 ). Salah satu fungsi personal selling adalah melakukan
penjualan dengan bertemu muka ( face to face selling ), dimana seorang penjual dari
suatu perusahaan langsung menemui konsumen untuk menawarkan produknya.
Fungsi — fungsi lain dari personal selling adalah :

a. Mengadakan analisis pasar

Dalam analisis pasar, termasuk juga mengadakan peramalan penjualan yang akan
datang, mengetahui dan mengawasi para pesaing dan mempertahankan lingkungan,
terutama lingkungan sosial dan perekonomian. Seorang tenaga penjualan yang baik
harus memahami dan manyadari tentang apa yang terjadi di beberapa daerah selain di

sekitar perusahaan.
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b. Menentukan calon konsumen

Mencari pembeli potensial, menciptakan pesanan baru dari lengganan yang ada, dan
mengetahui keinginan pasar.

c. Mengadakan komunikasi

Fungsi ini tidak menitikberatkan untuk membujuk atau mempengaruhi, tetapi untuk
memulai dan melangsungkan pembicaraan secara ramah dengan langganan atau calon
pembeli.

d. Memberikan pelayanan

Pelayanan yang diberikan kepada pelanggan dapat diwujudkan dalam bentuk
konsultasi menyangkut keinginan dan masalah — masalah yang dihadapi pelanggan,
memberikan produk teknis, memberikan bantuan keuangan

( misalnya berupa kredit ), melakukan penghantaran barang ke rumah, dan
sebagainya.

e. Memajukan langganan

Dalam memajukan langganan, tenaga penjualan bertanggung jawab atas semua tugas
yang langsung berhubungan dengan langganan. Hal ini dimaksudkan untuk
mengarahkan tugas — tugasnyaagar dapat meningkatkan laba. Dalam fungsi ini
termasuk juga pemberian saran secara pribadi seperti saran tentang masalah
pengawasn pribadi, promosi, pengembangan barang, dan kebijaksanaan harga.
Dengan memajukan penjualan langganan, penjual dapat mengharapkan adanya

peningkatan dalam penjualan mereka.
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f. Mempertahankan langganan

Bertujuan untuk menciptakan goodwill serta mempertahankan hubungan baik dengan
langganan.

g. Mendifinisikan masalah

Penjual harus mengadakan analisa tentang usaha — usaha konsumen sebagai sumber
masalah. Selain itu, juga harus menemukan masalah — masalah yang berkaitan dengan
barang, harga dan sistem penyampaianya.

h. Mengatasi masalah

Mengatasi atau menyelesaikan masalah secara menyeluruh pada dasarnya
menyangkut fleksibiltas, penemuan, dan tanggapan. Jika suatu masalah memerlukan
sumber — sumber dari beberapa perusahaan, tenaga penjualan dapat membantu untuk
memperolah.

I. Mengatur waktu

Pengaturan waktu merupakan satu masalah paling penting yang dihadapi penjual.
Sering terjadinya adanya banyak waktu yang terbuang dalam perjalanan, atau untuk
pekerjaan — pekerjaan yang tidak produktif, atau terbuang untuk menunggu saja.
Untuk menghemat waktu , mereka harus banyak latihan dan mengambil pengalaman

dari orang lain.
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J.  Mengalokasikan sumber — sumber
Dilakukan dengan memberikan bahan bagi keputusan manajemen untuk membuka
transaksi baru, menutup transaksi yang tidak menguntungkan,dan mengalokasikan

usaha — usaha ke berbagai transaksi.

k. Meningkatkan kemampuan diri
Ini meliputi latihan — latihan dan usaha — usaha pribadi untuk mencapai kemampuan
fisik dan mental yang tinggi dan tidak terlepas dari masalah motivasi dan kondisi atau
kesehatan dari tenaga penjual itu sendiri. Latihan yang lain dapat dilakukan dengan
mempelajari konsumen beserta keinginannya, para pesaing beserta kegiatannya,
produk yang dijual, kebijaksanaan dan progam dari perusahaannya.
2. Proses personal selling
Adapun tahap —tahap yang terdapat dalam proses personal selling antara lain :
1. Persiapan sebelum penjualan
Kegiatan yang dilakukan untuk mempersiapkan tenaga penjual dengan
memberikan pengertian tentang produk yang dijualnya, pasar yang dituju, dan
teknik — teknik penjualan yang harus dilakukan.
2. Penentuan lokasi pembeli potensial
Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun sekarang, penjual dapat
menentukan karakteristiknya.
3. Pendekatan pendahuluan
Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari semua masalah

tentang individu atau perusahaan yang dapat diharapkan dari pembelinya.
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Selain itu perlu juga mengetahui tentang produk atau merk apa yang sedang

mereka gunakan dan bagaimana reaksinya.

4. Melakukan penjualan

Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk memikat perhatian

calon konsumen, kemudian diusahakan untuk mengetahui daya tarik mereka.

Dan akhirnya penjual melakukan penjualan produknya kepada pembeli.

5. Pelayanan sesudah penjualan

Sebenarnya kegiatan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan dari pembeli

telah terpenuhi, tetapi masih dilanjutkan dengan memberikan pelayanan

kepada mereka. Dalam tahap ini penjual berusaha mengatasi permasalahan,
keluahan, dan tanggapan yang kurang baik dari pembeli. Pelayanan yang lain
adalah memberikan jaminan kepada pembeli bahwa keputusan yang diambil
pembeli adalah tepat.

c. Sales promotion ( promosi penjualan )

Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk
meningkatkan arus barang atau produk dari produsen sampai pada penjualan akhir.
Point of sales promotion terdiri dari brosur, information sheets , dan lain — lain
( Rambat lupiyoadi, 2001 ).

Promosi penjualan dapat diberikan kepada :

i. Customer, berupa free offers, samples, demonstrations, coupon, cash refunds,
prized, contests, dan warranties.

ii. Intermediarries, berupa free good, discounts, advertising allowances, coorperative

advertising distribution contests, award.
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iii. Sales forces, berupa bonus, penghargaan, contests, dan hadiah untuk tenaga
penjual terbaik( prized for best performe).
I. PR (public relation)

Public relation merupakan kiat pemasaran penting lainnya, dimana perusahaan
tidak harus berhubungan hanya dengan pelanggan, pemasok dan penyalur tetapi juga
harus berhubungan dengan kumpulan kepentingan publik yang lebih besar ( Rambat
Lupiyoadi,2001 ).

Beberapa tugas public relation dalam kegiatan pemasaran diantaranya :

1. Membangun image ( citra)

2. Mendukung aktivitas komunikasi lainnya.

3. Mengatasi permasalahan dan isu yang ada.

4. Memperkuat positioning perusahaan.

5. Mempengaruhi public yang spesifik

6. Mengadakan Launching untuk produk atau produk baru.
e. Direct marketing ( pemasaran langsung )

pemasaran langsung merupakan elemen terakhir dalam bauran promosi.
Terdapat 6 area dari direct marketing :

a. Direct mail ( pos langsung ), merupakan jenis pemasaran langsung yang dijalankan
melalui kegiatan surat menyurat.

b. Mail order ( pesanan langsung ), yaitu pemasaran langsung dengan cara
memasarkan produknya bedasarkan pesanan langsung yang diterima oleh perusahaan.
c. Direct respon ( respon langsung ), adalah pemasaran yang didasarkanb pada respon

perusahaan secara langsung atas kegiatan pemasaranya.
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d. Direct selling ( penjualan langsung ), dilakuakan dengan memasarkan dan menjual
produknya langsung ke konsumen.

e. Telemarketing, system pemasaran yang menitikberatkan pada media komunikasi
seperti telepon sebagai sarana pemasarannya.

f. Digital marketing ( pemasaran digital ), yaitu pemasaran melalui media digital
seperti penjualan online pada internet.

4. Place / saluran distribusi

Lokasi perusahaan yang strategis sangat membentu jalannya opersional
perusahaan. Perusahaan akan mudah mendapatkan konsumen karena konsumen dapat
dengan mudah menjangkau lokasi perusahaan. Saluran distribusipun menjadi lancar
apabila perusahaan dapat menentukan lokasi yang tepat sehingga biaya — biaya
tertentu dapat ditekan.

Place dalam produk merupakan gabungan antar lokasi dan keputusan atas
saluran distribusi, yang dalam hal ini berhubungan dengan cara penyampaian produk
pada konsumen dan dimana lokasi yang strategis ( Rambat Lupiyoadi : 2001 ).

a. Lokasi

Lokasi terkait dimana perusahaan harus memilih lokasi, bermarkas serta
melakukan operasi. Dalam pemilihan lokais, ada 3 jenis interaksi antara penyedia
produk dan konsumen yang perlu dipertimbangkan yaitu :

1. Konsumen mandatangi penyedia produk, dimana lokasi harus strategis dan dalam
hal ini menjadi sangat penting, seperti lokasi bank dan restorant harus strategis.
2. Penyedia produk mendatang konsumen, dalam hal ini likasi menjadi tidak terlalu

penting, sebagai contoh lokasi reparasi elektro dan produk laundry.

XXXl



3. Penyedia produk tidak beretmu secara langsung, yang berarti penyedia produk
dan konsumen berinteraksi melalui sarana tertentu seperti missal telepon,
computer atau surat.

b. Saluran distribusi

Saluran distribusi merupakan saluran yang digunakan oleh produsen untuk
menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai konsumen atau pemakai industri

( Basu swastha : 1996 ).

Strategi saluran distribusi untuk memasarkan suatu produk terdiri dari 2
macam yaitu :

1. Distribusi langsung

Dalam distribusi langsung, produk dipasarkan atau dijual langsung kepada
konsumen tanpa perantara.

2. Distribusi tak langsung

Sedangkan untuk distribusi tidak langsung, produk didistribusikan melalui
perantara atau beberapa perantara sebelum dapat dikonsumsi oleh konsumen akhir.
D. Pengertian Asuransi
Asuransi atau dalam bahasa Belanda ‘verzekering’ berarti pertanggungan.

Dalam suatu asuransi terlibat dua pihak, yaitu yang satu sanggup menanggung atau

menjamin, bahwa pihak lain akan mendapat penggantian suatu kerugian, yang

mungkin akan ia derita sebagai akibat dari suatu peristiwa yang semula belum tentu
akan terjadi atau semula belum dapat ditentukan saat akan terjadi. Suatu kontra
prestasi dari pertanggungan ini, pihak yang ditanggung itu, diwajibkan membayar

sejumlah uang kepada pihak yang menanggung. Uang tersebut akan tetap menjadi
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milik pihak yang menanggung. Apabila kemudian ternyata peristiwa yang dimaksud
itu tidak terjadi.
( Prodjodikoro Wirjono, 1981)

Pengertian resmi atau otentik, ini disebutkan dalam Pasal 246

Tahun 1843 KUHD yang menentukan bahwa :
“Asuransi atau pertanggungan adalah suatu perjanjian dengan mana seseorang
penanggung mengikat diri kepada tertanggung, dengan menerima suatu premi untuk
memberikan penggantian kepadanya karena suatu kerugian, kerusakan atau
kehilangan keuntungan yang diharapkan, yang mungkin akan dideritanya karena
suatu peristiwa tak tentu”.

Asuransi merupakan suatu kontrak ( perjanjian ) pertanggungan resiko
antaratertanggung dengan penanggung. Penanggung berjanji akan membayar ganti
kerugian yang disebabkan resikoyang dipertanggungkan kepada tertanggung.
Sedangkan tertanggung membayar premi secara periodik kepada penanggung. Jadi,
tertanggung mempertukarkan kerugian besar yang mungkin terjadi dengan
pembayaran tertentu yang relative kecil ( Abdulkadir Muhammad, 2002 ).

Menurut ketentuan Pasal 1 angka ( 1 ) Undang — Undang nomor 2 Tahun 1992
tentang usaha Peransuransian :

“Asuransi atau pertanggungan adalah perjanjian antara dua pihak atau lebih

yang lebih pihak penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung dengan

menerima premi asuransi untuk memberikan kepada tertanggung karena
kerugian, kerusakan atau kehilangan keuntungan yang diharapkan atau
tanggung jawab hukum kepada pihak ketiga yang mungkin akan diderita oleh
tertanggung, yang timbul akibat suatu peristiwa yang tidak pasti, atau untuk

memberikan suatu pembayaran yang didasarkan atas meninggal atau hidupnya
seseorang yang dipertanggungkan”.

Terdapat Tiga Unsur tentang pengertian Asuransi, yaitu :
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1. Unsur ke 1

2. Unsur ke 2

3. Unsur ke 3

. pihak terjamin ( verzekerde ) berjanji membayar uang premi

kepada pihak penjamin ( verzekeraar ), sekaligus atau berangsur

— angsur.

: Pihak penjamin berjanji akan membayar sejumlah uang kepada

piihak terjamin, sekaligus atau berangsur — angsur apabila

terlaksana unsure ke 3.

- Suatu peristiwa, yang semula belum jelas akan terjadi.

XXXV



BAB Il
PEMBAHASAN
A. Gambaran Umum Perusahaan
1. Sejarah Perusahaan
AJB BUMIPUTERA ASURANSI 1912 didirikan pada tanggal 12 Februari

1912 di Magelang oleh suatu perkumpulan guru — guru Hindia Belanda ( PGHB ).
Usaha Asuransi jiwa tersebut dinamakan ONDERLINGE LEVENSVERZEKERING
MAATSCHAPPU atau O.L.MU PGHB. Para perintis dalam usaha ini adalah
M.Ng.Dwidjosewojo sebagai komisaris — beliau adalah guru bahasa jawa pada
Kweekschool di Yogyakarta, MKH Soebroto sebagai direktur — beliau adalah guru
bahasa melayu pada OSVIA ( sekolah bahasa ) di Magelang, M. adimidjojosebagai
bendaharawan - beliau adalah mentri guru HS. Bentuk usaha dari AJB
BUMIPUTERA adalah perusahaan bersama ( mutual ) dan tidak memiliki modal (
nol persen ).
2. Visi dan Misi Perusahaan
a. Visi
“ AJB BUMIPUTERA 1912 menjadi perusahaan asuransi jiwa nasional yang kuat,
modern dan menguntungkan didukung oleh Sumber Daya Manusia ( SDM )
professional yang menjunjung tinggi nilai — nilai idealisme serta mutualisme”
b. Misi
1. MENYEDIAKAN PELAYANAN DAN PRODUK JASA ASURANSI JIWA

BERKUALITAS sebagai wujud partisipasi dalam pembangunan nasional melalui

peningkatan kesejahteraan masyarakat Indonesia.
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2. MENYELENGGARAKAN BERBAGAI PENDIDIKAN DAN PELATIHAN
untuk menjamin pertumbuhan kompetensi karyawan, peningkatan produktivitas
dan peningkatan kesehjateraan, dalam kerangka peningkatan kualitas pelayanan
perusahaan kepada pemegang polis.

3. MENDORONG TERCIPTANYA IKLIM KERJA yang motivatif dan inovatif
untuk mendukung proses bisnis internal perusahaan yang efektif dan efisien.

c. Falsafah Dasar Perusahaan

1. Mutual

2. ldealisme

Secara historis, bentuk usaha perusahaan AJB NUMIPUTERA 1912

mempunyai dasar — dasar idealisme sbb :

a. O.L.MU PGHB didirikan untuk bersatu demi meningkatkan kesejateraan
masyarakat.

b. Persatuan lebih ditekankan pada persatuan orang — orang bukan modal.

c. Keadaan social ekonomi para guru bumi — putera pada saat itu tidak
memungkinkan mampu memiliki saham.

d. Naluri kekeluargaan para pendiri lebih tebal daripada naluri mendapatkan
keuntungan secara pribadi.

e. Mengandung makna perjuangan untuk meningkatkan kesejahteraan orang
— orang bumi - putera secara umum.

3. Profesionalisme
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d. Award dan Recognition
1. The best brand ( Merk Terpopuler & Terbaik ) untuk kategori Asuransi jiwa di
Indonesia tahun 2000, 2001, 2002, 2003, 2004, 2005, 2006, 2007, 2008, 2008, 2009
Untuk hal tersebut sekaligus memperolah The Golden Brand karena telah 3 ( tiga )
tahun berturut — turut meraih The Best Brand untuk kategori Asuransi jiwa yang
diselenggarakan oleh IBBA ( Indonesia Best Brand Award bekerjasama dengan
Majalah SWA dan Lembaga Peneliti MARS ).
2. The Best In Achieving Total Customer Satisfaction ( Terbaik dalam
pencapaian kepuasan pelanggan ). Untuk Kategori Asuransi Jiwa di Indonesia
Tahun 2002, 2003, 2004, 2005, 2006, 2007, 2008, yang diselenggarakan oleh ICSA (
Indonesia customer Satisfaction Index ) bekerjasama dengan Majalah SWA dan
Lembaga penelitian Frontier.
Dengan Fakta :
Untuk Klaim 2008 rata — rata telah dibayarkan sbb :

- Dalam satu hari telahdibayarkan klaim 7,5 M.

- Dalam satu jam telah dibayarkan klaim 314 juta,

- Dalam satu menit telah dibayarkan klaim 5 juta.
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3. The Best Regional Syari’ah Award ( Penghargaan Asuransi Syari’ah terbaik
tingkat Wilayah ) dan Cabang Asuransi Syari’ah terbaik di industri asuransi
Indonesia tahun 2006 yang diselenggarakan oleh Majalah Investor bekerjasama
dengan beberapa lembaga penelitian.

4. Top of Mind Asuransi Syari’ah, Tahun 2006 & 2008, The Best Islamic Life
Insurance, tahun 2008

5. The Biggest and The Most Active Customer Base For Islamic Life Insurance

3. Struktur Organisasi

KEPALA
CABANG
Kepala unit
operasional KUAK
|
L SUPERVISOR | pega\J\/ai
KASIR Administrasi

AGEN
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Sesuai dengan fungsinya maka tanggung jawab setiap bagian secara garis
besar dapat diuraikan sebagai berikut :
1. Kepala Cabang Syari’ah

Kepala cabang syari’ah adalah seorang pejabat yang karena tugas dan
tanggung jawabnya diberikan amanah oleh perusahaan untuk memimpin sebuah
organisasi Kantor cabang syari’ah. Kepala cabang syari’ah berperan dalam
melaksanakan pengembangan organisasi keagenan, kegiatan operasional produksi,
operasional konservasi, operasional penghimpunan dana, kegiatan administrasi
keuangan, kehumasan dan pelayanan kepada pemegang polis, serta melaksanakan
pengendalian dan evaluasiatas pelaksanaannya.
Hubungan organisasi
Kepala cabang syari’ah bertanggung jawab kepada kepala wilayah syari’ah,
mengkoordinir dan membawahi :
» Kepala unit operasional syari’ah
» Kepala unit administrasi dan keuangan syari’ah
» Unit manager syari’ah
2. Kepala Unit Administrasi & Keuangan ( KUAK ) Syari’ah

Kepala unit administrasi dan keuangan syari’ah adalah seorang pejabat yang
karena tugas dan tanggung jawabnya diberikan amanah oleh perusahaan untuk
berperan dalam melaksanakan, membina, mengawasi, dan mengendalikan kegiatan
administrasi keuangan, serta pelayanan kepada pemegang polis, agen syari’ah

coordinator syari’ah dan agen syari’ah.
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Hubungan organisasi
Kepala unit administrasi dan keuangan bertanggung jawab kepada kepala cabang
syari’ah dan membawahi :
» Kasir / pemegang kas
» Pegawai admnistrasi
» Petugas customer service
» Tenaga kontrak / PKWT
3. Kepala Unit Operasional ( KUO ) Syari’ah

Kepala unit operasional syari’ah adalah seorang pejabat yang karena tugas dan
tanggung jawabnya diberikan amanah oleh perusahaan untuk berperan dalam
melaksanakan, membina, mengendalikan kegiatan keagenan, operasional penjualan,
opersaional konservasi, operasional penghimpunan dana dan pelayanan kepada
pemegang polis.
Hubungan organisasi
Kepala unit operasional syari’ah bertanggung jawab kepada kepala cabang syari’ah
dan mengkoordinir agen syari’ah dalam unit kerjanya.
4. Kasir Syari’ah

kasir syari’ah adalah seorang pejabat fungsional yang karena tugas dan
tanggung jawabnya diberikan amanah oleh perusahaan untuk berperan dalam
melaksanakan tertib adminstrasi keuangan, pengarsipan laporan keuangan, sirkulasi

dana dan laporan keuangan.
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Hubungan organisasi

Kasir bertanggung jawab kepada kepala unit administrasi keuangan syari’ah dan
kepala cabang syari’ah.

5. Pegawai Administrasi Syari’ah

Pegawai administrasi syari’ah adalah seorang karyawan yang karena tugas
dan tanggung jawabnya diberikan amanah oleh perusahaan untuk melaksanakan
pekerjaan — pekerjaan administrasi.

Hubungan organisasi

Pegawai administrasi syari’ah bertanggung jawab kepada kepala unit administrasi
keuangan syari’ah dan kepala cabang syari’ah.

6. Superviso ( Agen Koordinator Syari’ah)

Agen koordinator syari’ah / unit manager syari’ah adalah seseorang yang
mempunyai kewajiban pokok melakukan perekrutan agen syari’ah, pelatihan agen
syari’ah, pengawasan, pengendalian, dan pembinaan terhadap agen syari’ah produksi
dari atau agen yang berada di bawah kooardinasinya.

Hubungan organisasi
Agen koordinasi syariah bertanggung jawab kepada kepala cabang syari’ah.
7. Agen Syari’ah

Agen syari’ah adalah seseorang yang mempunyai kewajiban melakukan

kegiatan pendataan pasar, analisa pasar, analisa produk, dan penutupan produk baru

asuransi jiwa syari’ah sesuai dengan segmen pasarnya.
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Hubungan organisasi
Agen syari’ah bertanggung jawab kepada agen koordinator syari’ah / unit manager
syari’ah dan kepala cabang.
B. Laporan Magang Kerja

1. Pengertian magang kerja

Magang kerja merupakan kegiatan penunjang perkuliahanyang dilaksanakan
oleh mahasiswadengan diterjunkan secara langsung kedunia kerja dengan tujuan agar
mahasiswa dapat melihat secara langsung penerapan dari berbagai teori yang telah
dipelajari dalam perkuliahan. Sasaran magang kerja adalah perusahaan manufaktur,
jasa, usaha kecil dan menengah, koperasi, instansi pemerintah / swasta, dan kelompok
masyarakat umum.
2. Tujuan magang kerja
a. Memperoleh pengalaman kerja dan pengetahuan secara langsung tentang berbagai
aktifitas dalam dunia kerja.
b. Untuk menyelaraskan antara penerapan pembelajaran dikampus dengan dinamika
pekerjaan di masyarakat.
c. Meningkatkan wawasan pekerjaan melalui pengalaman kerja.
d. Melatih mahasiswa memasuki dunia kerja dan pengayaan wawasan pekerjaan.
3. Lokasi magang kerja

Penelitian ini bertempat di Kantor cabang BUMIPUTERA 1912 yang

beralamatkan di JI. Slamet Riyadi No. 12 Surakarta- 57111.
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4. Jangka waktu magang kerja

Magang kerja dilaksanakan selama 1 ( satu ) bulan, yaitu mulai tanggal 1 mei
dan berakhir pada tanggal 1 juni 2010.

5. Kegiatan magang kerja

Dalam kegiatan magang kerja penulis didampingi staf perusahaan untuk
membantu kegiatan kerja yang dilakukan untuk pelaksanaan kegiatan magang kerja
yang dilakukan penulis. Jadwal kegiatannya tidak terstruktur jadi, bila ada waktu
luang penulis diberikan kebebasan untuk melihat sendiri jalannya proses pemasaran
yang dilaksanakan oleh perusahaan. Kegiatan penulis yang dilakukan selama magang
kerja di AJB BUMIPUTERA 1912 adalah :

a. Bersama dengan supervisor mencari nasabah / prospek.
b. Membantu staf perusahaan dalam melayani nasabah.

c. Melaksanakan pendidikan sebagai agen selama 3 hari.
d. Melaksanakan test turitorial di Yogyakarta.

Demikianlah laporan magang kerja yang telah dilakukan oleh penulis. Melalui
magang kerja ini diharapkan penulis dapat mengetahui penerapan teori — teori yang
didapat selama perkuliahan dan menambah pengalaman dalam dunia Kkerja
sesungguhnya.

C. Analisis dan Pambahasan
1. Produk
Produk yang ditawarkan oleh AJB BUMIPUTERA SYARI’AH adalah Mitra

Igra ( MI ), Mitra mabrur ( MM ), Mitra sakinah ( MS)).
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a. Mitra Igra ( Ml )

produk mitra igra dirancang untuk memprogram pendidikan anak secara
syari’ah dari tingkat taman kanak — kanak sampai dengan anak menjadi sarjana S1,
sekaligus berfungsi untuk menata kesejahteraan keluarga agar kelak apabila orang tua
meninggal tidak sampai kesejahteraan dan pendidikan anak terabaikan. Produk ini
dinamai mitra igra terkandung maksud, agar anak — anak yang diambilkan program
pendidikan lewat bumiputera syari’ah kelak bisa mengikuti sifat — sifat dan
ketauladanan Nabi besar Muhammad S.A.W.
Ciri —cirri spesifik dan manfaat Mitra iqra :
1. Produk mitra igra merupakan gabungan antara :

» Unsur tabungan

» Unsur tolong menolong ( taawun )
2. Premi mitra iqgra terdiri dari :

» Premi tabungan

» Premi tabarru

» Premi biaya
3. Umur calon peserta :

» Minimal usia 15 tahun ( dikenakan table premi tabarru 20 tahun )

» Umur saat asuransi ditambah masa asuransi maksimal = 65 tahun

4. Usia peserta non medical maksimal 53 tahun dan dalam kondisi sehat.
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5. Cara membayar premi dibagi menjadi 4 yaitu :
» Triwulan minimal Rp 250.000,-
» Setengah tahun minimal Rp 500. 000,-
» Tahunan minimal Rp 1.000.000,-
» Sekaligus minimal manfaat awal sebesar Rp 5.000.000,-
6. Masa pembayaran premi minimal 2 tahun dan maksimal 17 tahun
7. Masa observasi non medical selama 2 ( dua ) tahun, yaitu :
» Tahunl sebesar Nilai Tunai + ( 60% x Santunan kebijakan )
» Tahunll sebeasr Nilai Tunai + ( 80% x Santunan kebijakan )
» Tahun Ill dst sebesar 100% X Klaim meninggal
8. Pembagian keuntunagan hasil investasi :
» Untuk peserta sebesar 70%

» Untuk pengelola sebesar 30%
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9.

Penerimaan dana tahapan pendidikan syari’ah

Tabel 9.1 daftar tahapan penerimaan uang pendidikan Bumiputera Syari’ah

Umur Tahapan dana pendidikan dibayarkan pada saat
anak
Umur anak ( Tahun) 4 tahun di perguruan tinggi
4 6 12 15 18 19 20 21 22
1-2 10% 10% 20% 25% 35% 25% 35% 50% | 100%

MA MA MA MA MA SNT SNT SNT SNT

3-4 - 10% 20% 25% 35% 25% 35% 50% | 100%
MA MA MA MA SNT | SNT | SNT | SNT

5-10 - - 20% 25% 35% 25% 35% 50% | 100%
MA MA MA SNT | SNT | SNT | SNT

11-13 - - - 25% 35% 25% 35% 50% | 100%
MA MA SNT | SNT | SNT | SNT

14-16 - - - - 35% 25% 35% 50% | 100%

MA SNT | SNT | SNT | SNT

A. Peserta panjang umur sampai akhirnya akad diberikan tahapan :

>

Y WV VYV V¥V

TK usia 4 tahun menerima tahapan 10% x Manfaat awal ( MA)
SD usia 6 tahun menerima tahapan 10% x Manfaat awal ( MA )
SLTP usia 12 tahun menerima tahapan 20% x Manfaat awal ( MA )
SLTA usia 15 tahun menerima tahapan 25% x Manfaat awal ( MA)

Perguruan tinggi 1 usia 18 tahun menerima tahapan 35% x Manfaat awal ( MA )

xlvii




» Perguruan tinggi 2 usia 19 tahun meneriam tahapan 25% x sisa nilai tunai ( SNT )

» Perguruan tinggi 3 usia 20 tahun menerima tahapan 35% x sisa nilai tunai ( SNT )

» Perguruan tinggi 4 usia 21 tahun menerima 