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A. Latar Belakang Masalah

Berdirinya Bank Muamalat Indonesia pada bulan Ji892
memunculkan pemikiran baru di kalangan ulama daaktis ekonomi
syariah ketika itu untuk membuat asuransi Islaml| Ha dikarenakan
operasional bank Islam tidakbisa lepas dari praks$iiransi yang tentu harus
sesuai dengan prinsip-prinsip syariah gula.

Asuransi sebagai salah satu lembaga keuangan yaggrak dalam
bidang pertanggungan merupakan sebuah institusemdusil temuan dunia
barat yang lahir bersamaan dengan adanya semangaterphan
(renaisancg Institusi ini bersama dengan lembaga keuangak b@enjadi
motor penggerak ekonomi pada era modern dan betlgpgda zaman
sekarand. Berbeda dengan asuransi konvensional, asuraresin I$larus
beroperasi sesuai dengan prinsip syariat islam afermgra menghilangkan
sama sekali kemungkinan terjadinya unsur-ugsarar, maisidan riba®

Dalam ilmu ekonomi seperti apapun, pertimbangatispbangan
pemasaran tetap merupakan faktor yang sangat noud@entdalam
perencanaan dan pengambilan keputusan disebuahsapaarAsosiasi

Nasional Para Pengusaha Pabrik yangMengatakédi zaman serba

! WirdyaningsihBank dan Asuransi Islam di Indonesiakarta: Kencana, 2005, h. 268.
2 Dadan MuttagienAspek Legal Lembaga Keuangan Syaridbgyakarta: Safira Insania Press,
2008, h. 73.

wirdyaningsihop. cit h. 257.



berubah yang mengasyikkan seperti sekarang pemasararupakan
denyutjantung dari berbagai usafiBemimpin dan tenaga pemasaran sangat
menekankan pentingnya perananan strategi pemasdedam suatu
perusahaan.Selain merincikan strategi dalam seteagannya, mereka
mengadakan penalaran yang lebih mantap dalam np&aetepilihannya
terhadap suatu strategi tertentu. Di dalam menatagtrategi pemasaran
yang akan dijalankan, suatu perusahaan harus maliasi dan kondisi
pasar serta menilai kedudukan atau posisi perusatiasar.

Pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksamaana,
penetapan harga, promosi dan distribusi ide, bardag jasa untuk
menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan asaran individu dan
organisasi.Untuk mencapai tujuannya secara efigierysahaan-perusahaan
pada masa sekarang telah menganut konsep pemasaigmnmensyaratkan;
orientasi konsumen, orientasi tujuan, orientasiesis Orietasi konsumen
yaitu identifikasi dan fokus pada orang-orang daerugahaan yang
kemungkinan besar akan membeli produk dan prodgsing dan jasa yang
akan memenuhi kebutuhan mereka dengan lebih efekahtasi tujuan yaitu
fokus pada pencapaian tujuan perusahaan, suakahatang ditetapkan pada
orientasi konsumen.Sedangkan orientasi sistem [goEtaiptaan sistem
untuk mengawasi lingkungan eksternal dan menginmtk@uran pemasaran

ke pasar sasarén.

* Marius P. AngiporaDasar-dasar Pemasaradakarta: PT Raja Grafindo Persada, 1999, h. 8.
® Sofjan AssauriManajemen Pemasaradakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2007, h. 167.
® Carl McDaniel, jr. dan Roger Gatdziset Pemasaran Kontempoydakarta: Salemba Empat,
2001, h. 5.



Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencagangayeluruh,
terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang mikabgranduan tentang
kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercgpaintujuan
pemasarafiSetiap perusahaan dalam memasarkan produk yansjlkiimenya
menjalankan strategi pemasaran, sehingga dapatap®nsasaran yang
diharapkan.Strategi pemasaran dapat dinyatakamgaetbasar tindakan yang
mengarahkan kegiatan atau usaha pemasaran danpsragahaan, dalam
kondisi persaingan, dan lingkungan yang selaluli@riagar dapat mencapai
tujuan yang diharapkan. Dalam menetapkan strategiagaran yang akan
dijalankan, perusahaan harus lebih dahulu melilhaass dan kondisi pasar
serta menilai posisinya dipagar.

Produk asuransi berupa janji atau akad penggakéargian kepada
pihak tertanggung.akad itu dituangkan dalam sueajapjian yang lazim
disebut sebagai polis. Jadi yang dipasarkan adalat.Karena produk
asuransi produk tak berwujud maka metode pemasgapnon berbeda
dengan metode pemasaran produk berwujud.Sifat deakteristik produk
yang berbeda-beda menolong dan menentukan dalgémjualan, prosedur,
metode penetapan harga serta teknik yang diperganakintuk
mendistribusikan produk tersebut.

Penelitian ini akan dilakukan di Asuransi Syari’'&umiputera,
dimana Asuransi tersebut didirikan oleh M. N.g Des#wojo sebagai

presiden komisaris, kemudian ada M.K.H. Soebrotgat@tsebagai direktur

" Sofjan Assauriop. cit h. 168.
®bid, h. 170.
° Herman DarmawiManajemen Asuransiakarta: Bumi Aksara, 2004, h. 188.



dan M. Adimidjojo sebagai bendahara, yang dikeealgan “tiga serangaki”.
Asuransi Bumiputera memang dari awal tidak sepgestusahaan perseroan
terbatas lainya yang memiliki oleh satu orang peah8eébaliknya
Bumiputera berprinsip pada badan usaha bersama yehknegang polis
adalah pemilik perusahaan dan menunjuk wakil medsa BPA (Badan
Perwakilan Anggota).Namun tidak hanya didasarkatapasas kerja sama
tetapi juga dikelola secara profesional. Bumipussf@iah merupakan bagian
dari kelompok bisnis AJB Bumiputera 1912 yang seddrusus bergerak di
bidang asuransi umum atau kerugian syariah.Indulggyadiri merupakan
perusahaan yang mempelopori industri asuransiddinesia.

Asuransi Jiwa Bersama (AJB) Bumiputera 1912 memauiia
produk syariah, diantaranya, yapgrtamaitra Igra’ (Asuransi Pendidikan),
merupakan antisipasi meskipun biaya pendidikan gukahal di kemudian
hari, tetapi tetap mampu menyekolahkan anak-angnjemg pendidikan
lebih tinggi. Dan yangkeduaproduk Mitra Mabrur (Asuransi Haji), yaitu
tidak hanya membantu menyisihkan dana tabungansbegra teratur, juga
menawarkan mudharabah (bagihasil) dan perlindungahingga nantinya
dapat melaksanakan ibadah haji dengan hati tenttanpa khawatir
meninggalkan keluarga di tanah air.

Selama lima tahun total pendapatan premi Bumiputemebus Rp
20,7 triliun Dalam lima tahun terakhir Asuransi Jiwa Bersama putera
(AJB Bumiputera) berhasil mencetak pendapatan preghesar Rp 20,7

triliun. Dan asuransi ini termasuk yang tidak pérrgagal bayar klaim.



Prestasi ini didapatkan berkat konsistensi Bumipuigang terus memacu
kinerja dan tata kelola di berbagai bidang.SelainBumiputera merupakan
satu-satunya perusahaan asuransi jiwa nasionatgahg mutual.

Sepanjang tahun 2010 Bumiputera mencatat pendapedan rata-
rata per bulan lebih dari Rp 403 miliar. Pendapatami ini bakal bertambah
seiring diluncurkannya berbagai macam produk bamgydiminati pasar,
semisal unit link, asuransi tunggal dan berbagaidpk asuransi lainnya.
Bumiputera merupakan organisasi besar dengan diduldB8l jaringan
kantor pelayanan dan 30 ribu agen serta pegawai iyeamcapai 3450 orang.
Bisnis Bumiputera meliputi tiga lini bisnis yakmisuransi jiwa peroranagan,
asuransi jiwa kumpulan dan asuransi jiwa syafiah.

Dari penjelasan diatas Asuransi Bumiputera banyangalami
kemajuan sehingga penulis ingin mengkaji tentanafesji pemasaran yang
diterapakan di Asuransi Bumiputera, dengan mendéti salah satu lini
bisnisnya vyaitu pada Asuransi Jiwa Syariah.Pada rahsu Syariah
Bumiputera terdapat dua produk unggulan yang si@pddpkan dengan
persaingan semakin ketat, yaitu Mitra Iqra (Asurdendidikan) dan Mitra
Mabrur (Asuransi Haji).Melihat persaingan yangseimikatat juga membuat
peneliti ingin mengkaji lebih detail tentang penrasayang diterapkan pada
produk Mitra Mabrur (Asuransi Haji) melalui pengit yang berjudul
“STRATEGI PEMASARAN PRODUK MITRA MABRUR (ASURANSI

HAJI) DI ASURANSI SYARIAH BUMIPUTERA CABANG SEMARANG”

19 http://www.asuransibank.com/2012/08/asuransi-buteig. html.



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan penjabaran di atas, maka dalam paneliini
permasalahan yang dikaji yaitu sebagai berikut:
1. Bagaimana penerapan strategi pemasaran produk Mabaur (Asuransi

Haji) di Asuransi Syariah Bumiputera Cabang Sengzan

2. Apa saja kendala strategi pemasaran yang ditergpkaiuk Mitra Mabrur

(Asuransi Haji) di Asuransi Syariah Bumiputera Gap&emarang?

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan penelitian adalah:

a. Untuk mengetahui penerapan strategi pemasaran lpiddra Mabrur
(Asuransi Haji) di Asuransi Syariah Bumiputera Gap&emarang.

b. Untuk mengetahui kendala pada penerapan strategaga@an produk
Mitra Mabrur (Asuransi Haji) di Asuransi Syariah Biputera Cabang
Semarang.

2. Manfaat Penelitian adalah:

Sebagaimana yang diuraikan penulis di atas menganaan
penelitian, maka diharapkan penelitian ini memilikianfaat sebagai
berikut:

a. Bagi Penulis

Untuk memenuhi tugas skripsi dan memperdalam pahgeanh
yang berkaitan dengan strategi pemasaran asuranrgts baik secara
teoritis maupun praktis.dengan penelitian ini memibaeneliti dalam

meninjau kajian teoritis dengan pengalaman apfikati



b. Bagi Praktisi
Dapat dipergunakan sebagai bahan referensi danasvadalam
meningkatkan peran lembaga keuangan (asuransi) walag serta
menjadi masukan untuk mengatasi setiap kendala gédreglapi oleh
pihak lembaga terkait.
c. Bagi Akademik
Hasil penelitian diharapkan mampu memberikan kbuasii untuk
pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya tentamgaspsn,
sehingga dapat dijadikan sebagai bahan referenik upenelitian
selanjutnya.
D. Kajian Pustaka
Studi yang membahas tentang pemasaran sangatlgbkbaramun
peneliti hanya menyajikan beberapa penelitian terila yang dianggap
terdapat banyak korelasi dengan penelitian inigPeat skripsi yang ditulis
oleh Supriyanto (052411043) mahasiswa IAIN Walisongang berjudul
“Analisis Marketing Mix Pertumbuhan dan Kemampulabaan Asuransi
Bumiputera Syariah Kantor Cabang Kudus”.Bahwa hagénelitian
menyimpulkan aspek bauramarketing secara keseluruhan memiliki
relevansi dan urgenitas dalam upaya meningkatkariurppuhan dan
kemampulabaan Asuransi Bumiputera Syariah Kantba@g Kudus dengan
penjelasan aspek promosi sebagai aspek yang dgnbeakutnya adalah

aspek produk dan aspek harga. Sedangkan aspek lokaga memiliki



urgenitas terhadap para agen dalam memudahkasasalispek promosi
dalam uapaya mempromosikan dan menjual produk.

Penelitian yang kedua yaitu skripsi yang telah lditolen Umi
Rodiyah (05610010) mahasiswi Universitas Negeridigl yang berjudul
“Penerapan Strategi Pemasaran Produk Dana TabuPa@a BTN Kantor
Cabang Syariah Malang.” Menyatakan bahwa dalamtgkaiga BTN KCS
Malang yang merupakan SBU dariBank BTN, dalam imgletasikan
penerapan strategipemasaran produk dana, itu tteld@gan tujuh komponen
yangmeliputi product, price, place, promotion, process, persorahd
physical facility, yang sesuai dengan pemasaran.

Sedangkan skripsi yang ketiga yaitu “Penerapartegfir®emasaran
Produk Penghimpunan Dana KJKS Bina Niaga Utama ABIN) Cabang
Weleri dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif'garditulis oleh
Anisatul Farocha (062411078)mahasiswi IAIN Walisong
Semarang.Menyatakan bahwa Strategi pemasaran jguntplan oleh KIJKS
BINAMA dalam penjualan produknya yaitu dengan stgatproduk, harga,
tempat dan promosi. Dalam memasarkan produk simpaada beberapa
strategi yang dapat diterapkan KJKS BINAMA, antaia:

1. Penetapan target dan insentifnya
2. Pencitraankfrand image

3. Keunggulan produk

Sedangkan yang keempat yaitu skripsi dengan juBelaksanaan

Penyelesaian Klaim Asuransi Jiwa Bersama Bumipute®d2 Cabang



Semarang”.skripsi yang telah ditulis oleh Vivien dkiani (B4B006249)
mahasiswa progam pasca sarjana Universitas Dipomeg®alam
pelaksanaan perjanjian asuransi jiwa dibagi menigditahap yaitu: Pertama
yaitu tahap pra perjanjian, pada tahap ini, pilltahggung danpenanggung
dalam hal ini perusahaan asuransi AJB BumiputerB2télah memenuhi
persyaratan-persyaratan yang diatur dgbaimciple ofutmost good faithtau
asas kejujuran yang sempurna.Di dalam pelaksanaarigetanggung benar-
benar telah memberikan keterangan yang sebenardyanayang
berhubungan denganperjanjian baik itu identitais ihvayat kesehatan.Yang
keduatahap perjanjian, pada tahap ini kedua belak pelah memenuhiasas
principle of insurable intered®ahwa pihak ahli waris atautertanggung yang
ditunjuk adalah seseorang yang mempunyaikepentindangan pihak
pemegang polis.Dan yangetiga yaitutahap pelaksanaan penyelesaian
klaim.Pada tahap ini kedua belahpihak telah memeasasprinciple of
indemnityatau asasindemnitas.

Selanjutnya yaitu jurnal yang ditulis oleh Rina Raawati yang
merupakan mahasiswa Universitas Negeri Semaramgadetema “Peranan
Bauran PemasaraMéarketing Mi¥ terhadap Peningkatan Penjualan (Sebuah
Kajian terhadap Bisnis Restoran)’.Dalam jurnal ébrg menyatakan bahwa
strategi pemasaranm@rketing strategy adalah sebuah rencana yang
memungkinkan perusahaan mengoptimalkan penggunaabes dayanya
untuk mencapai tujuan pemasaran dan perusahaaan.

Isu strategi pemasaran adalah:
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1. Seleksi dan evaluasi pasar sasaran. Pasar sasi@lah &elompok orang
yang dijadikan sasaran dari semua usaha pemasarasapaan. Dalam
penentuan pasar sasaran perusahaan perlu mempegikaln pengaruh
pasar sasaran terhadap tingkat penjualan perusdiiaga dan laba.

2. Merancang dan menyusun pauran pemasardfarketing Mix.
MarketingMix adalah sekumpulan alatpemasaran yang
digunakanperusahaan untuk mencapai tujuanpemaspesia pasar
sasaran.E.Jerome McCarthy menamai alat-alatpemaisaréhe four P®
ofMarketing. 4P yang dimaksudkanadalah Produc{Produk),

Price(Harga),Promotion(Promosi), daRlace(Tempat)-*

Dari rujukan diatas dapat diketahui bahwasanya addikit
kemiripan antara penelitian yang akan penulis lakuldengan rujukan
tersebut. sebagaimana dijelaskan padapenelitiag gdakukan oleh Umi
Rodiyah penerapan strategi pemasannya adaladuct, price, place,
promotion, process, personil and physical facilitgan Anisaul
Farochamenyatakan bahwa strategi pemasaran yangadtgn oleh KJKS
BINAMA dalam penjualan produknya yaitu dengan stgatproduk, harga,
tempat dan promosi. Sedangkan penelitian yang ukkak oleh Supriyanto
yaitu langsung pada penganalisiddarketing Mix (produk, harga, tempat
dan promosi) dan penilitian yang dilakukan olehi®tivAndriani yaitu sama-
sama meneiliti di Asuransi Bumiputera tetapi begbddlam penelitian suatu

masalah. Dan penelitian yang penulis laksanakatu yaembahas tentang

" http://teorionline.wordpress.com/category/sumisdenensi/jurnal-pemasaran/
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strategi pemasaran dan kendala pada produk MitrdriMa(Asuransi
Haji).Oleh sebab itu penulis menganggap bahwa femelini berbeda

dengan penelitian sebagaimana tersebut di ataslagan plagiasi.

E. Kerangka Teori

Strategi pemasaran mengacu pada faktor operasi@tau
pelaksanaan kegiatan pemasaran seperti penentuga, lembungkusan,
pemberian merk, penentuan saluran distribusi, paraas iklan dan
sebagainya.Kegiatan pemasaran itu sering dikemagasesebutaiarketing
Mix yang juga dikenal dengan sebutan 4P sebagai sargldariproduct,
price, placedanPromotion®?

Untuk menjalankan strategi yang telah dipilih, pahaan
menjalankan taktik marketing.Diferensiasi, bauraampsaran njarketing
mix) dan selling adalah taktik utama dalam mendukung strategi yang
digunakan untuk merebut pangsa pa3ar.

Pemasaran asuransi juga memerlukan pengembagarkgpodduct
development karena jenis kebutuhan asuransi juga terus bbahm
mengikuti perkembangan teknologi, perekonomiankgrabangan pola, dan
tingkah laku masyarakat dan lain-lain.Perusahaamansi selalu berusaha
menciptakan jenis pertanggungan baru untuk memenpdiubahan
kebutuhan.Jika pemasaran produk tetap statis makasghaan asuransi

kehilangan peluang perkembangan pasarnya.

2 |ndriyo GitosudarmolManajemen Strategi&' ogyakarta: BPFE Yogyakarta, 2001, h. 195.
3 Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibigrketing MuhammadBandung: PT Karya Kita,
2007, h. 34
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Peranan fungsi pemasaran ialah agar secara menguatuterjadi
penjualan produk perusahaan baik dalam bentuk gamaaupun jasa di
pasaran yang sudah dimasuki sedemikian rupa sehitujgan perusahaan
tercapai. Teori pemasaran selalu menekankan bahatamd kegiatan
pemasaran harus jelas siapa yang menjual apa,rdi, hdamana, bagaimana
dan dalam jumlah berapa dan kepada siapa.

Inovasi produk dan perkembangan produk sekaranghstetdapat
baik pada asuransi jiwa, maupun asuransi keruganuw yang terbanyak
melakukanproduct developmenadalah perusahaan asuransi jiwa.Hampir
setiap perusahaan asuransi jiwa menjual bermacararmavariasi dari
pertanggungan standar. Ada pula yang cuma kemasag gimodifikasi,
seperti menciptakan nama produk yang menarik.

Supaya jangan kehilangan peluang pasar untuk prduokarki,
perusahaan asuransi seharusnya segera menanggapya aétebutuhan
baru.Namun perusahaan asuransi menunggu sampdukebwukup besar,
karena untuk layaknya operasi, pasar harus cuksgrbe
Metodologi Penelitian
1. Lokasi Penelitian

Lokasi atau tempat penelitian merupakan tempat yakgn

dilakukannya penelitian. Penelitian ini mengamlwkdsi di Asuransi
Syariah Bumiputera Cabang Semarang.Dipilihnya lokasdikarenakan

Asuransi Syariah Bumiputera merupakan asuransi yargembangan

4 Sondang P. SiagiaManajemen Strategjklakarta:Bumi Aksara, 1995, h. 210.
®Herman Darmawiop. cit h. 201.
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cukup signifikan. Selama lima tahun Total Pendap&wemi Bumiputera
Tembus Rp 20,7 triliurDalam lima tahun terakhir Asuransi Jiwa Bersama
Bumiputera (AJB Bumiputera) berhasil mencetak ppatin premi
sebesar Rp 20,7 triliun. Dan asuransi ini termasuig tidak pernah gagal
bayar klaim. Prestasi ini didapatkan berkat koessit Bumiputera yang
terus memacu kinerja dan tata kelola di berbagdarig.Selain itu
Bumiputera merupakan satu-satunya perusahaan asyraa nasional
tertua yang mutual.
2. Jenis dan Pendekatan Penelitian

Penelitian yang peneliti laksanakan merupakan pemekualitatif
dengan pendekatan deskriptif. Dimana menurut M. iMNametode
deskriptif itu merupakan suatu metode yang digunakatuk meneliti
status sekelompok manusia, suatu obyek, suatuoselidt, sustu sistem
pemikiran, ataupun suatu peristiwa pada masa sek&edangkan
menurut Suharsimi Arikunto, ditegaskan bahwa pesuilideskriptif tidak
dimaksudkan untuk menguji hipotesis tertentu, {etapanya
menggambarkan apa adanya tenteng gejala atau ked@Baayelidikan
deskriptif tertuju pada pemecahan yang ada pada malsarang.Bentuk
penyelidikan deskriptif ini adalah menuturkan daenafsirkan data yang
ada.Maka dengan ini dituntut keterlibatan penedgcara aktif dalam
pengumpulan data penelitian.

3. Sumber Data

16 Andi Prastowo, Metode Penelitian Kualitatif, Jdgjeta: Ar-Ruzz Media, 2012, h. 186.
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a. Sumber Primer
Sumber primer adalah sumber data yangdikumpulkan diolah
sendiri oleh suatu organisasi atau perorangan Ueggsdari
obyeknya!’Sumber data primer yang penulis gunakan dalam itienel
ini adalah data yang diperoleh dengan cara wawargmngan kepala
cabang dan pengelola Asuransi Syariah Bumiputeraa&eg.
b. Sumber Sekunder
Data sekunder adalah data yang diperoleh dalamulkoeydng
sudah jadi, sudah dikumpulkan dan diolah oleh pilzak, biasanya
sudah dalam bentuk publikd&Dalam penelitian ini yang menjadi
sumber data sekunder adalah dokumen-dokumen regshisite dan
profil Asuransi Syariah Bumiputera.
4. Metode Pengumpulan Data
Salahsatu tahap yang penting dalam proses peneiitiaadalah
tahap pengumpulan data. Hal ini karena data meauptdktor terpenting
dalam suatu penelitian, tanpa adanya data yangingrél maka tidak
mungkin suatu penelitian akan berhasil. Dalam pieaelini metode
pengumpulan data yang penulis gunakan adalah deagan
a. Metode Interview
Yaitu pertemuan dua orang untuk bertukar informdan ide

melalui Tanya jawab sehingga dapat dikonstruksik@akna dalam

" Muhammad,Metodologi Penelitian Ekonomi Islam Pendekatan Katf, Jakata: Rajawali
Pers, 2008, h. 101.
“bid, h. 102.



15

suatu topik tertentt?Dalam hal iniinterviwer menanyakan serentetan
pertanyaan yang sudah terstruktur, kemudian satusp® dalam
mengorek keterangan lebih lanjut.Dengan demikianalg@n yang
diperoleh bisa meliputi semua varabel, dengan &etgam yang lengkap
dan mendalarf’Dalam hal ini wawancara akan dilakukan di Asuransi
Syariah Bumiputera Semarang dan yang menjadi natzesuadalah
kepala cabang di Asuransi Syariah Bumiputera SergaMawancara
dilakukan berkisar pada bagaimana penerapan styzetpsaran pada

produk asuransi haji serta kendala-kendala pemagaray dihadapi.

b. Dokumentasi
Metode dokumentasi adalah cara pengumpulan inforyasg
didapatkan dari dokumen, yakni peninggalan tertadrsip-arsip, akta
ijazah, catatan biografi dan lain-lain yang menikkterkaitan dengan
masalh yang ditelii‘Metode ini agak ttidak begitu sulit, dalam arti
apabila ada kekeliruan sumber datanya masih tétipm berubah,
dengan metode dokumentasi yang diamati bukan bhitig tetapi
benda matf’Dalam hal ini peneliti mengumpulkan data-data yang
berupa catatan, arsip, dan sebagainya yang berpabutengan hal-hal

yang berkaitan tentang profil dan produk Asuransirlah Bumiputera.

19 Andi PrastowoQp. Cith. 212.

2 Suharsimi ArikuntoProsedur PenelitianSuatu Pendekatan Prakliékarta: Rineka Cipta,
2010, h. 270.

2L Andi PrastowoQp.Cit, h. 226.

2 suharsimi ArikuntoQp.Cit, h. 274.
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5. Metode Analisis Data

Data yang diperoleh akan dianalisis dengan metaie yakan
memberikan interpretasi atas hasi-hasil analisili8is data ini dilakukan
dengan tujuan untuk menyederhanakan hasil olah@nsgdingga mudah
untuk dibaca atau diinterpretasikan.Data yang djulkan
dikelompokkan dan diadakan kategorisasi serta uklak klasifikasi
sedemikian rupa sehingga data tersebut mempunyananaintuk
menjawab masalah.

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitiaadalah
analisis deskriptif dengan pendekatan kualitatihgéa penyajian data-
data. Yang selanjutnya akan dianalisis denganroaraberikan penjelasan
agar dapat dibaca serta diinterpretasikan, sehinggan dapat
menggambarkan, menjelaskan dan menguraikan kegdagrsebenarnya.

G. Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan skripsi ini terdiri dari liroab yang masing-
masing mempunyai titik berat yang berbeda, namiandaatu kesatuan yang
saling mendukung dan saling melengkapi. Adapunsglaeisar sistematika
penulisan skripsi ini adalah sebagai berikut:
BAB |: PENDAHULUAN
Dalam bab ini menguraikan tentang latar belakangahah, perumusan
masalah, tujuan dan manfaat penelitian, kajian ghast kerangka teori,
metodologi penelitian dan sistematika penulisarpskr

BAB Il : TINJAUAN UMUM STRATEGI PEMASARAN
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Dalam bab ini menguraikan tentang pengertian girgemasaran dan konsep
umum asuransi.

BAB Il : GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

Dalam bab ini akan dijelaskan gambaran umum objekeltian yaitu
Asuransi Syariah Bumiputera cabang Semarang. Melgjarah singkat
perusahaan, visi dan misi perusahaan, struktumagsi dan produk-produk

Asuransi Syariah BumiputeraCabang Semarang.

BAB IV : STRATEGI PEMASARAN PRODUK MITRA MABRUR
(ASURANSI HAJI) DI ASURANSI SYARIAH BUMIPUTERA

Berisi tentang penerapan strategi pemasaran mistdard (asuransi haji) di
Asuransi Syariah Bumiputera yang merupakan jawatan permasalahan
dalam penelitian ini.

BAB V : PENUTUP

Merupakan kesimpulan terhadap masalah yang mepgdkaik permasalahan

dalam skripsi ini. Dalam bab ini berisi kesimputan saran.



