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. BAB I

TINJAUAN UMUM TERHADAP STRATEGI PEMASARAN

ASURANSI SYARIAH

A. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi adalah progam untuk menentukan dan mendapgn
organisasi dan mengimplementasikan misinya. Sirabegupakan kunci
keberhasilan dalam menghadapi perubahan lingkurgsms. Strategi
memberikan kesatuan arah anggota organisasi. Bitesdp organisasi
tidak jelas maka keputusan yang diambil akan larstibyektif atau
berdasarkan intuisi belaka dan mengabaikan keputusmg laint
Semakin mirip strategi sebuah perusahaan dengategitperusahaan lain,
semakin ketat persaingan antar kedugnya.

Suatu perusahaan dapat mengembangkan strategi metngatasi
ancaman eksternal dan merebut peluang yang adaesranalisis,
perumusan dan evaluasi strategi-strategi itu méampaperencanaan
strategis. Tujuan utama perencanaan strategis hadajar perusahaan
dapat melihat secara obyektif kondisi-kondisi ingr dan eksternal,
sehingga perusahaan dapat mengantisipasi perubdimgkungan

eksternal. Perencanaan strategi penting untuk nmemepe keunggulan

! Fandy TjiptonoStrategi Pemasaranyogyakarta: Andi, 1997, h. 3.
2 Philip Kotler,Dasar-dasar PemasaranJakarta: Prenhallindo, 1997, h. 213.
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bersaing dan memiliki produk yang sesuai dengangkein konsumen
dengan dukungan optimal dari sumber daya yand ada.

Pemasaran adalah aktivitas atau kegiatan yangukidnj untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen melabsieg pertukaran.
Strategi pemasaran yang berhasil sangat ditentolledntingkat kepuasan
konsumen yang diperoleh dari kegiatan pemasararg yditakukan
perusahaan untuk produkn{aPemasaran meliputi perumusan jenis
produk yang diinginkan oleh konsumen, perhitungarapa banyak
kebutuhan akan produk itu, bagaimana cara menyaiupkoduk tersebut
kepada konsumen, seberapa tinggi harga yang selaruditetapkan
terhadap produk tersebut yang cocok dengan koridisisumennya,
bagaimana cara promosi untuk mengkomunikasikan ugrogkrsebut
kepada konsumen, serta bagaimana mengatasi kqelsaingan yang
dihadapi oleh perusahaan.

Pemasaran menurut perspektif syariah adalah segjdlgitas
bisnis dalam bentuk kegiatan penciptaan nilai yangmungkinkan
pelakunya bertumbuh serta mendayagunakan kemamfgatayang
dilandasi dengan kejujuran, keadilan, keterbukaan, keikhlasan sesuai
proses yang berprinsip pada akad bermuamalah islami

Pemasaran dalam fikih Islam disebut wakalah atawaglelan.

Wakalah atau wikalah berarti penyerahan, pendekegagau pemberian

? Freddy RangkutiAnalisi SWOT Teknik Membedah Kasus Bishi&arta: Gramedia Pustaka
Utama, 1997, h. 3.

* Sofjan AssauriManajemen Pemasaradakarta: PT Raja Grafindo, 2007, h. 175.

® Indriyo GitoSudarmolManajemen Strategi® ogyakarta: BPFE Yogyakarta, 2001, h. 183.
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mandat. Wakalah dapat juga didefinisikan sebadaiia® disiplin bisnis
strategis yang mengarahkan proses penciptaan, pesrawan perubahan
values dari satu inisiator kepadstakeholdersiya. Secara keseluruhan,
prosesnya sesuai dengan akad dan prinsip-prinsipnalah dalam Islarh.

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan daaras,
kebijakan dan aturan yang memberi arah kepada wsathea pemasaran
perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-mésigkgtan dan acuan
serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan pearsa dalam
menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yamdpah' Strategi
pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar tindad@)n mengarahkan
kegiatan atau usaha pemasaran dan suatu perusateam kondisi
persaingan dan lingkungan yang selalu berubah, dgpat mencapai
tujuan yang diharapkan. Dalam menetapkan stratgiaparan yang akan
dijalankan, perusahaan harus lebih dahulu melih&s dan kondisi pasar
serta menilai posisi pasar.

2. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran mengacu pada faktor operasiaiel
pelaksanaan kegiatan pemasaran seperti penentuga) pambungkusan,
pemberian merk, penentuan saluran distribusi, paraasiklan dan

sebagainya. Kegiatan pemasaran itu sering dikemaslgah sebutan

® Abdullah Amrin, Asuransi Syariah Jakarta: PT. Elex Media Komputindo Kelompok
Gramedia, 2006, h. 207.

" Sofjan Assauriop. cit h. 168.

® Ibid, h. 170.
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Marketing Mixyang juga dikenal dengan sebutan 4P sebagai sargkat
dari product, price, placelanpromotion’

Untuk menjalankan strategi yang telah dipilih, pahaan
menjalankan taktik marketing. Diferensiasi, baup@masaranngarketing
mix) dan selling adalah taktik utama dalam mendukung strategi yang
digunakan untuk merebut pangsa pa&ar.

a. Diferensiasi

Diferensiasi adalah sebuah pembeda atau bagainaaaaye agar
menjadi berbeda dengan produk atau perusahaan Haensi dari
diferensiasi adalah agar lebih dikenal sehinggajadendentitas diri.
Sejak awal, Rasulullah saw. yang ketika itu beluangkat sebagai
nabi, telah menciptakan diferensiasi atas diringkibatnya, beliau
dikenal bukan sebagai satu di antara banyak pehgusatapi sebagai
satu-satunya pengusaha muda yang memiliki pendapaag luar
biasa. Membawa keuntungan yang berlipat ganda te¢atjadi reputasi
yang melekat pada diri Rasulullah saw. Beliau mdasgiebahwa orang-
orang Arab pada masa itu, khususya bangsa Quraiitah orang-
orang cerdas. Mereka tidak mudah menerima sesahtyahg berbeda
dengan apa yang telah mereka percayai atau apa tgkaig mereka
anut.

Cara berdagang Rasulullah saw. yang berbeda depgaa

pedagang Arab, tidak membuat beliau diasingkan.k&ah beliau

® Indriyo Gitosudarmoop. cit h. 195.
' Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibiarketing MuhammadBandung: PT Karya
Kita, 2007, h. 34
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mampu menjalin kerja sama dan meraih keuntungag jauh lebih
baik dibanding dengan para pedagang lainnya. Daddtahnya Sam
Hill dan Gleen Rifkin, terobosan-terobosan bisnengy dilakukan
Rasulullah SAW. dapat disebut sebagadical marketing.radikal di
sini bukan dalam artian negatif atau bahkan destrURadikal yang
dimaksud adalah “berbeda’ dan perbedaan tersesatnbénjadi solusi
bagi permaslahan yang sering timbul pada pola peardgan
konvensional pada masa itu.

Apabila dasar-dasar daadical marketingyang dikemukakan Sam
Hill dan Glenn Rifkin itu kita sematkan kepada diasulullah saw.
maka kita akan menemukan banyak kesamaan. Unilseyaya dasar
itu dilakukan seorang diri jauh sebelum diangkatpermukaan dan
menjadi sebuah bentuk pemasaran yang bereda.

b. Bauran PemasraM@rketing Mix

Penjelasan mengenai bauran pemasaran adalah skeakai:
1) Produk(Product)

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersiiltfiaupun
non fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumeuakumemenuhi
keinginan dan kebutuhannya. Setiap perusahaan harus
mengembangkan produk baru, pengembangan produk dieam
membentuk masa depan perusahaan, produk baru thiarpgakan

agar dapat mempertahankan dan meningkatkan pemjliRgtanggan

11 i
Ibid, h. 44.
12 Fajar Laksanaylanajemen Pemasaran; Pendekatan PraRtisgyakarta: Graha limu,
2008, h. 67.
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selalu menginginkan adanya perubahan dari suatdupradengan
demikian pengembangan produk merupakan suatu Keawmajpagi
perusahaan agar dapat tetap bertahan.

Pemasaran asuransi juga memerlukan pengembangdnkpro
karena jenis kebutuhan asurasni juga terus bertambengikuti
perkembangan teknologi, perekonomian, perkembangaha,
tingkah laku masyarakat dan lain-lain. Perusahaamaasi selalu
berusaha menciptakan jenis pertanggungan baru untrkenunhi
perubahan kebutuhan. Jika pemasaran produk tetdjs shaka
perusahaan asuransi kehilangan peluang perkembpagamya.

2) Harga Price)

Harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk
mendapatkan  sejumlah  kombinasi dari barang beserta
pelayanannyd® Philip Kotler berpendapat bahwa harga merupakan
satu-satunya unsur bauran pemasaran yang mengimasilk
pendapatan, paling fleksibel, mudah diubah denggpatc tidak
seperti tampilan produk dan perjanjian distribdsi.

®Dalam menetapkan hargarice), pendekatan klasik yang
sering digunakan adalah melalaui pendekatan peaawalan
permintaan. Akan tetapi, tidak jarang produsenrdati@ementukan

harga terlampau berlebih-lebihan. Hal ini terjaki joarang tersebut

*bid, h. 57.

* Basu Swasth@&engantar Bisnis ModeyrYogyakarta: Liberty, 1993, h. 211.

!5 philip Kotler dan Gary A Dasar-dasar Pemasaradakarta: Phrenhalindo, 1997, h. 634.

® Muhammad Syakir Suld#ysuransi Syariah (Life and General) Konsep daneSist
Oprasiona) Jakarta: Gema Insani Press, 2004, h. 452.
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dimonopoli suatu perusahaan, sehingga dapat meakignd harga
semuanya. Akan tetapi, pada bagian lain konsungantjdak jarang
menghargakan suatu barang jauh dibawah harga sepan&edua-
duanya tercela dalam muamalah yang islami. Allafirbean dalam

surat al-Israa ayat 26-27:

R~ I®> DN wWwa 0 NE-e760
¢ xvV QECONOMWwWa e i} JeJolenale)
22 du TR ONIOO W I L ZINTSP PR Ju |

ORO &N0H PO EQTE e FOEerOeE=D o

B -0 € ARG *x BB Eer@ITEON W S
B PNEIOL Jolor ST prn ¢SO ERO
CIMODUOO S W S ¢ ARG @0

&Y} P Fx00-> AKX OO NE4ON 1@
Artinya: 26. Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yangatle
akan haknya, kepada orang miskin dan orang yangmdal
perjalanan dan janganlah kamu menghambur-hamburkan
(hartamu) secara boros. 27.Sesungguhnya pemboros-
pemboros itu adalah saudara saudara syaitan daritaya
itu adalah sangat ingkar kepada Tuhanrya.
Penetapan harga harus dikoordinasikan dengan dpsadliok,
distribusi dan penetapan promosi, untuk membento&grpm
promosi pemasaran yang konsisten dan efektif. Beaa sering

menetapkan harga terlebih dahulu dan kemudian mli&ajEnya

" Departemen Agama RAl- Qur'an dan Terjemahanny®andung: CV Diponegoro, 2008,
h. 227.
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dasar untuk keputusan bauran pemasaran lainnyal@ada yang

diterapkant®

3) Distribusi atau LokasiRlase

Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi adalalydienana
produk dapat sampai pada pengguna terakhir yargmdalal ini
adalah pelanggan dengan biaya yang seminimal mungkipa
mengurangi kepuasan pelanggan dan pengaruhnya pada
keseimbangan keuangan perusahaan.

Placejuga diartikan sebagai pemilihan tempat atau lolaaha.
Perencanaan pemilihan lokasi yang baik, tidak hdeydasar pada
istilah strategis, dalam artian memandang pada ¢eiatnya pada
pusat kota atau mudah tidaknya akomodasi menujpaetersebut.
Memanfaatkan kelebihan yang perusahaan miliki &daiéi dari
distribusi.

Hal yang perlu diperhatikan dari sederetan prosesiluisi
adalah setiap jaringanhanne] agen dan distributor termasuk dalam
kelompok pelanggan. Mereka pun harus mendapatkéaygran
yang memuaskan dari pihak perusahaan. lkatan yajadinn dengan
baik akan semakin mengefektifkan proses distribusBaluran

distribusi dalam perusahaan asuransi akan dapahatp dengan

'8 Mas'ud MachfoedzKewirausahaan Metode, Manajemen dan Implemen¥asiyakarta:
BPFE, 2004, h. 110.
¥ Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgp, cit, h. 51.
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baik apabila kita melihat saluran distribusi yarigudakan dalam
pemasaran barang-barang berwujud.

Saluran distribusi untuk barang-barang berwujud umpagkan
jalur-jalur yang ditempuh dalam pemindahan hak kmbiarang-
barang dari produsen ke konsumen. Biasanya jalng yitempuh
dalam pemindahan fisik barang-barang tersebut akama dengan
jalur yang ditempuh dalam pemindahan hak milik bgraYang
perlu diingat sehubungan dengan pendistribusiaranigaradalah
pemindahan hak milik atas barang dalam perjalaremmgnuju
konsumen. Cara paling efisien dalam pendistribusian tetap
merupakan topik yang terus menerus dikaji dalamarmgdoemasaran
karena jumlah biaya yang dibutuhkan untuk menyalurbarang
meliputi jumlah yang sangat besar.

Demikian pula halnya dengan biaya pendistribusesajasa
asuransi. Oleh karena itu perlu dianalisis dengéti. tDalam dunia
perusahaan yang bersaing secara bebas, bentulcbsaturan
distribusi yang digunakan tersebut ditentukan aheétode yang
paling efisien, paling kecil biayanya dan mempurpeluang yang
sangat besar. Hal itu berarti pula bahwa konsurkan enembayar
harga terendah dari produk yang dipasafRan.

4) Promosi Promotion

2 Herman DarmawiManajemen Asuransiakarta: Bumi Aksara, h. 193-194.
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Menurut William J. Stanton, promosi adalah sejéwisiunikasi
yang memberikan pengeluaran yang meyakinkan kepadan
konsumen tentang barang dan jasa, yang mempunyantuntuk
memperoleh perhatian, mendidik, mengingatkan dayakiekan
calon konsumef!

Pemasaran modern tidak hanya membutuhkan pengearbang
produk yang baik, memberi harga yang menarik damiooatnya
terjangkau oleh pelanggan sasaran. Tetapi perusaleaus
berkomunikasi dengan nasabah (pemegang polis) patetengan
cara memperkenalkan barang. Untuk berkomunikasiraeefekiif,
spesialis promosi penjualan untuk merancang intgresnbelian,
berinteraksi dengan pelanggan atau calon pelanggdalui surat
atau telefon sehingga dapat memberikan publisitagiux dan
pengembangan kesan perusatfdan.

Promosi yang dilakukan dalam perusahaan harus sseidm
prinsip syariah yang menggambarkan secara riiyapg ditawarkan
dari produk-produknya atau servis perusahaan tersdtromosi
yang tidak sesuai dengan kualitas atau kompetermitohnya
promosi yang menampilkan imajinasi yang terlaluggin bagi

konsumennya, adalah termasuk dalam praktik penipdan

2L Bukhari Alma,Manajemen Pemasaran dan Pemasaran ,JBsadung: Alfabeta, 2000, h.
135.
22 Philip Kotler dan Gary A Dasar-dasar Pemasaradakarta: Phrenhalindo, 1997, h. 774.
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kebohongan. Untuk itu, promosi yang semacam tetsshuogat
dilarang dalansyariah marketing®

Kejujuran dan kebiasaan berkata benar adalah &slaiang
harus dikembangkan dan dipraktikan oleh pengusahelim

Kejujuran dan kebenaran terutama sangat penting $egrang

pengusaha muslim karena adanya kebutuhan untuk apatkan

keuntungan dan godaan untuk memperbesar kemampmoaiukp
atau jasa mereka selama puncak penjulan.
c. Selling

Selling adalah sebuah teknik dalam membujuk atau meyakinka
konsumen bahwa dalam produk yang dijual terdapdusiscatau
keuntungan yang lebih bagi mereka. Inti dari korkasi dalam
penjualan adalah untuk fokus pada nilai yang tetkiag pada produk
atau jasa tersebut. Menjual adalah salah satu ptessulit yang haru
dijalani oleh sebuah perusah&an.

Diferensiasi dan bauran pemasaran juga perlu ditykaleh
konsep penjualan yang tepat. Suatu perusahaan murgkan
menyeleksi satu dari beberapa pendekatan penjugdany cocok
dengan target pasarnya, apakah berorientasi paalétaky orientasi
nilai atau orientasi harga. Untuk segmen yang bartasi pada
kualitas, suatu perusahaan mungkin menggunakarsispé&ndekatan

penjualan. Peranan tenaga penjushlésforcg perusahaan adalah

2 yusuf QardawiNorma dan Etika Bisnis Islandakarta: Gema Insani, 1997, h. 176.
% Rafik Isa BaekumEtika Bisnis IslamYogyakarta: Pustaka Pelajar, 2004, h. 106.
% Thorik Gunara dan Utus Hardiono Sudibgg,cit, h. 63.
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mengidentifikasi masalah dihadapi oleh konsumeiarseproaktif dan
sekaligus memberikan solusinya. Bagi segmen yangribatasi pada
nilai, perusahaan dapat menggunakan pendekatanaatapénjualan
dengan menawarkan pada konsumen suatu produk begkuiEnggi
dengan harga yang bersaing. Bagi segmen yang &etasi pada harga,
suatu perusahaan mungkin menawarkan suatu versiulprdalam
ukuran kecil dengan harga serendah mungfkin.
A. Konsep Umum Asuransi
Kata asuransi berasal dari bahasa inggnsurance,yang dalam
bahasa Indonesia telah menjadi bahasa populer iddopsi dalam kamus
besar bahasa Indonesia dengan padanan kata “pgrtegan”. Echols dan
Shadilly memaknai kat@ansurancedengan (a) asuransi dan (b) jaminan.
Dalam bahasa Belanda biasa disebut dengan ist#isirantie(asuransi) dan
verzekeringpertanggungarf.
1. Pengertian Asuransi Syariah
Dalam bahasa Inggris, asuransi Islam dikenal dentgamic
insurance,sedangkamalam bahasa Arab, asuransi dikenal dengan istilah
at ta’'min, sedangkan penangggung disetutammin adapun tertanggung
disebutmu’amman lahwiataumusta’min Al ta’min dari kataamanayang
artinya memberi perlindungan, ketentuan rasa ansanbetbas dari rasa

takut, seperti yang disebut dalam Qur’an berikut in

CR D O FOEE IONE 2EHOE - 6160

% Muhammad Syakir Sulap.cit, him. 455
2" Hasan Ali,Asuransi dalam Perspektif Hukum Islajakarta: Prenada Media, 2004, h. 57.
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Artinya: Dia-lah Allah yang mengamankan dari rasa ketakuf@%s. al-
Quraisy:4)?®
Pengertianat ta’'min adalah seseorang membayar atau menyerahkan
uang cicilan agar ia atau ahli warisnya mendapatkejumlah uang
sebagaimana yang telah disepakati atau untuk manhdmmti terhadap
hartanya yang hiland.

Menurut Fatwa No. 21/DSN-MUI/X/2001 tentang pedomanum
Asuransi Syariah, pengertian Asuransi Syartahm(in, takaful, tadhamuyn
adalah usaha saling melindungi dan tolong-menobtingntara sejumlah
orang atau pihak melalui investasi dalam bentuk atseitabarru’ yang
memberikan pola pengembalian untuk menghadapiorigkentu melalui
akad (perikatan) yang sesuai dengan syafiah.

2. Landasan Asuransi Syariah
Perintah Allah SWT untuk mempersiapkan hari deghnantarana

Allah SWT berfirman dalam QS. An-Nissa’ (4) ayat 9.

A0y w 0 A Lo S - JUI746R J0IRCR Jm
SRR, Aol A B gII& B0 =
B0 e® o GHAOAD[D COxXBER0>0
A Forde B-0>0% @O o JENcOmE N

AP GO OBIR G+ X024 B-U1wU>0 00w @0
Artinya: Dan hendaklah takut kepada Allah orang-orang yaganslainya
meninggalkan dibelakang mereka anak-anak yang lemahg
mereka khawatir terhadap (kesejahteraan) merekeh skbab itu

% Departemen Agama RAl- Qur'an dan Terjemahanny®andung: CV Diponegoro, 2008,
h. 483.
% Dadan MuttagienAspek Legal Lembaga Keuangan Syariébgyakarta: Safiria Insania
Press, 2008, h. 75.
%0 Burhanuddin SAspek Hukum Lembaga Keuangan Syar¥bgyakarta: Graha limu, 2010,
h. 97.
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hendaklah mereka bertakwa kepada Allah dan hentaklareka
mengucapkan Perkataan yang beffar.

Ayat ini menggambarkan kepada manusia yang berpgimtang
pentingnygplanningatau perencanaan yang matang dalam mempersiapkan
hari depan. Nabi Yusuf as. dicontohkan dalam Alajumembuat sistem
proteksi menghadapi kemungkinan yang buruk di ndgpan (QS. Yusuf
(12) ayat 46-49)

CHON2ONY Oward  O&eQ00 &Ie<cxRURG
=2060+Q ¢ @A EmAR 70 s @G T w0

AR SRR O VoD HSE40 B8 o HOG®
LOOMHEEEIER PATSARGT Qoo BRAGKR
SRST - ToX N PP Yo! PO BALI OO WO > AR
ORERO ECANEFOOL M@Ker <= A
*)OCOMEEII0 O ERAD e SO OCwa S
NAZERER $)ORKO00 O s  $a oL QB ND

8 6x08OA0 o BHOw o HEOLAO 6xvCaAxR
2RO AOY R €E@mAVER OVx €ROVOXIO+«o
2 &P Y ¢ADEHAG 01 e 0 OO HE PXIONHEL
BAEAR BAEQ W@ NOr=D2¢ IS NI
PAOANVSROO+L o 48 RIcHAD 40 <KOXEON A
$HUORZQONONE 2 OO HE ¢EIONHEH*L -+ RO O €00=
NODEE @DIRYE ORI =2 B
SR RZPL 22 NE) 000X <RAeN AEg w@w® 0
B A ¢)O0€OZEDE0 Y000 Ve OCwa 3
Artinya: 46. (setelah pelayan itu berjumpa dengan Yusuf i&ieseru):
"Yusuf, Hai orang yang Amat dipercaya, Terangkarkaipada
Kami tentang tujuh ekor sapi betina yang gemuk-delyang
dimakan oleh tujuh ekor sapi betina yang kurus-kudan tujuh
bulir (gandum) yang hijau dan (tujuh) lainnya yakering agar
aku kembali kepada orang-orang itu, agar mereka
mengetahuinya.” 47. Yusuf berkata: "Supaya kamuabam
tujuh tahun (lamanya) sebagaimana biasa; Maka agagykamu
tuai hendaklah kamu biarkan dibulirnya kecuali $@&diuntuk
kamu makan. 48. Kemudian sesudah itu akan datgnp tahun
yang amat sulit, yang menghabiskan apa yang kampasi
untuk menghadapinya (tahun sulit), kecuali seddati (bibit
gandum) yang kamu simpan. 49. Kemudian setelahakian

31 Departemen Agama RAI- Qur'an dan Terjemahanny®andung: CV Diponegoro, 2008,
h. 62.
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datang tahun yang padanya manusia diberi hujan gdercukup)
dan dimasa itu mereka memeras angdftr.”

Berdasarkan ayat di atas, sebagian ulama menjadi&sar hukum
tentang kebolehan (mubah) dalam pelaksanaan asyeats berdasarkan
prinsip syariah. Hal itu berarti seseorang harusprediksi kehidupannya
bila terjadi sesuatu musibah di masa yang akamgabMusibah dimaksud
bisa berarti musibah kecelakaan dalam bentuk gelopai yang
melahirkan tsunami, tabrakan, kematian dan mustadéim bentuk yang
lainnya®

Manusia sebagai makhluk sosial tidak mungkin hiddalam
kesendiriannya. Tapi membutuhkan orang lain unaélikg interaksi guna
memenuhi kebutuhan masing-masing dalam aktivitaanmalah secara
umum. Untuk tercapainya hal tersebut, maka sy&si@n memerintahkan
umatnya untuk saling tolong-menolong. Seperti fmmdah SWT:
NAROF W wa S GEz¢KR O0BKXAELO0 N>+ =€0
BXUELO0 ADex ce@0 B EOOUNO X0 -€0
FHOOOFORD MW €0 FRHouHé e OE=¢R
AForde OORO B AL 3 BHXO>00xa €0

&P EO QD M@a e €O DX A
Artinya: dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakanajidedm
dan takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berllast dan

pelanggaran. dan bertakwalah kamu kepada Allah,
Sesungguhnya Allah Amat berat siksa-Rfya.

%2 Departemen Agama RAl- Qur'an dan Terjemahanny®andung: CV Diponegoro, 2008,
h. 192.

% Zainuddin Ali,Hukum Asuransi Syarialdakarta: Sinar Grafika, 2008, h. 21.

3% Departemen Agama RAI- Qur'an dan Terjemahanny®andung: CV Diponegoro, 2008,
h. 85.
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Dalam ayat tersebut Allah menyerukan tolong merplatalam
kebaikan bahkan diwajibkan. Tetapi dalam hal tolomgnolong banyak
macam dan jenisnya yang dilakukan oleh manusi& bairsifat sosial
maupun bersifat komersial, salah satunya adalgargian dalam asuransi.

3. Akad dalam Asuransi Syariah

Dalam hal polis asuransi menerapkan akigmtah, maka peserta
asuransi berkedudukan sebagai pihak penyandang (daahibul maal
sedangkan perusahaan asuransi bertindak sebagajelglean dana
(mudharij. Kemudian dalam hal polis asuransi menerapka jaigd
tabarru’, maka dalam halevenementtidak terjadi maka peserta
mengikhlaskan dana yang dimasukannya untuk kemgamtisosial, yakni
masuk dalam dana petanggungan yang sifatnya derma.

Prinsip-prinsip perjanjian islam sebagai suatu grgign yang bebas
dari unsur gharar, maisyir dan riba dapat diimplementasikan dalam
kegiatan usaha suatu perusahaan asuransi. Adapentan mengenai
akad dalam asuransi adalah sebagai berikut:

a. Akad dalam asuransi syariah

1) Akad yang dilakukan antara peserta dengan perusdakediri atas
akadtijarah dan akadabarru’.
2) Akad tijarah yang dimaksud dalam ayat (1) adalaludharabah

Sedangkan akadbarru’ adalahhibah

% Abadul Ghofur AnshoriAsuransi Syariah di Indonesi¥ogyakarta: Ull Press, 2007, h. 23.
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3) Dalam akad, sekurang-kurangnya harus disebutkgnHék dan
kewajiban peserta dan perusahaan; (b) Cara damnuwpakbbayaran
premi; (c) jenis akadijarah dan akadtabrru’ serta syarat-syarat
yang disepakati, sesuai dengan jenis asuransidiadgkan.

b. Kedudukan para pihak dalam ak&ghrah danaTabarru’

1) Dalam akadtijarah (mudharabalp perusahaan bertindak sebagai
mudharib (pengelola) dan peserta bertindak sebagaiibul maal
(pemegang polis).

2) Dalam akadabarru’ (hibah), peserta memberikambah yang akan
digunakan untuk menolong peserta lain yang terkemsibah.
Sedangkan perusahaan bertindak sebagai pengetaaitbah

c. Ketentuan dalam akadjarah danTabarru’

1) Jenis akadijarah dapat diubah menjadi jenis ak&éabarru’ bila
pihak yang tertahan haknya dengan rela melepaskamya
sehingga menggugurkan kewajiban pihak yang belumumakan
kewajibannya.

2) Jenis akadabarru’ tidak dapat diubah menjadi jenis akaarah.3®

4. Premi dalam Asuransi Syariah

Premi merupakan pembayaran sejumlah uang yangudakpihak

tertanggung kepada penanggung untuk mengganti skatugian,

kerusakan atau kehilangan keuntungan yang dihamagkidat timbulnya

% Burhanuddin Sop. cit, h. 105.
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perjanjian atas pemindahan risiko dari tertanggkepgada penanggung

(transfer of risk.%’

a. Pembayaran premi didasarkan atas jenis diachh dan jenis akad
tabarru’.

b. Untuk menentukan bentuknya premi perusahaan asweyarsah dapat
menggunakan rujukan, misalnya tabel mortalita uatsikansi jiwa dan
tabel mordibita untuk asuransi kesehatan denganratsytidak
memasukkan unsur riba dalam penghitungannya.

c. Premi yang berasal dari jenis akaaidharabahdapat diinvestasikan
dan hasil investasinya dibagi-hasilkan kepada feser

d. Premi yang berasal dari jenis akabarru’ dapat diinvestasikaf?.

5. Klaim dalam Asuransi Syariah

Klaim adalah pengajuan hak yang dilakukan oletanggung kepada
penanggung untuk mendapatkan haknya berupa peutaggg atas
kerugian berdasarkan perjanjian atau akad yanp tetaiat. Dengan kata
lain, klaim adalah proses pengajuan oleh pesett&kumendapatkan uang
pertanggungan setelah tertanggung melaksanakarutsekewajibannya
kepada penanggung, yaitu berupa penyelesaian panalbagremi sesuai
dengan kesepakatan sebelumnya.

Pembayaran klaim pada suransi syariah diambil daniatabarru’

semua peserta. Perusahaan sehagaharibwajib menyelesaikan proses

37 Abdullah Amrin,op. cit,h. 108.
3 Burhanuddin Sloc. cit.
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klaim secara cepat, tepat dan efisien sesuai derayaanah yang
diterimanya, sebagaimana firman Allah SWT dalanatsal-rAnfaal: 27.
Jenis-jenis kerugian dapat digolongkan menjadi yg#u:

a. Kerugian seluruhnya

b. Kerugian sebagian

c. Kerugian pihak ketiga

Dalam menyelesaikan klaim berupa kerusakan atatugiam,
perusahaan asuransi syariah mengacu pada akadsikdadikesepakatan
yang tertulis dalam polis, yaitu dengan dua pilihaertama, akan
mengganti dengan uang tunai deedua,mempebaiki atau membangun
ulang objek yang mengalami kerusakan.

Prosedur penyelesian klaim baik asuransi kerugiy@ariah maupun
konvensional hampir sama, kecuali dalam hal keespatn kejujuran
dalam menilai klaim. Prosedurnya adalah:

a. Pemberitahuan klaim
b. Bukti klaim kerugian
c. Penyelidikan
d. Penyelesaian klaifi
6. Perbedaan antara asuransi konvensional dengamsissyariah
Dibandingkan asuransi konvensional, asuransi ayarsebagai

lembaga keuangan memiliki perbedaan mendasar dedgryaitu:

PERBEDAAN

% Abdullah Amrin,ibid, h. 122,
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nal

Keterangan Asuransi Syariah Asuransi Konvensio
Pengawasan Adanya Dewan Tidak ada pengawasan dari
Dewan Syariah Pengawas Syarialh Dewan Pengawas Syariah.
fungsinya mengawasi
kegiatan usaha agar
sesuai dengan prins|p
syariah.

Sifat Akad Tolong menolongPertukaran atau jual be
(Takaful)). (Tabadul).

Investasi Dana Investasi dapklvestasi berdasarkan sistem
berdasarkan prinsipbunga (iba).

syariah dengan siste

bagi hasil (hudharabaln

m

Kepemilikan Dana| Dana yang terkumpubana yang terkumpul dari
dari nasabah (premj)nasabah (premi), secara
merupakan milik pesertaotomatis  menjadi milik
Dalam hal ini,| perusahaan.
perusahaan hanya
sebagai pemegarng
amanah dan mengelola.

Pembayaran Klaim Dana rekenirtgbarru’ | Dari rekening dana milik

(dana kebajikan) seluru

peserta yang sejak aw

hperusahaan yang terkumpg

atlari premi nasabah.

ul
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sudah
untuk keperluan tolon
menolong bila terjad

musibabh.

mengikhlaskan

[

Keuntungan

(profit)

Dibagi
bagi hasil antara nasab
selaku  pemilik

(shahibul maal) dengan

dengan prinsipSepeuhnya menjadi

aperusahaan, terutama

danatidak ada klain{®

mili

ji

=

peusahaan selaku
pengelolaifudharib.
Tabd 2.1

7. Fatwa Dewan Syariah Nasional Majelis Ulama Indane®. 39/DSN-

MUI/X/2002 tentang Asuransi Haji

Pertama: Ketentuan Umum

a. Asuransi Haji yang tidak dibenarkan menurut syaadhlah asuransi

yang menggunakan sistem konvensional.

b. Asuransi

Haji

berdasarkan prinsip-prinsip syariah.

yang dibenarkan menurut syariah ddalgang

c. Asuransi Haji yang berdasarkan prinsip syariah ifagrda’awuni

(tolong menolog) antar sesama jamaah haji.

d. Akad asuransi haji dalah akad tabarru’ (hibah) yaedgujuan untuk

menolong sesama jama’ah haji yang terkena musibabh.

40 Burhanuddin Sop. cit h. 129.
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e. Akad dilakukan antara jamaah haji sebagai pemladrartu’ dengan
asuransi syariah yang bertindak sebagai pengedwoia dibah.

Kedua: ketentuan Khusus

a. Menteri agama bertindak sebagai pemegang poliskimdui seluruh
jamaah haji, sesuai dengan ketentuan yang berlaku.

b. Jamaah haji berkewajiban membayar premi sebagai @édyarru’ yang
merupakan bagian dari komponen Biaya PerjalanamdalbaHaji
(BPIH).

c. Premi asuransi haji yang diterima oleh asuransiri@ya harus
dipisahkan dari premi-premi asuransi lainnya.

d. Asuransi syariah dapat menginvestasikan dana tabsgsuai dengan
fatwa DSN no. 21/DSN-MUI/X/2001 tentang pedoman omasuransi
syariah dan hasil investasi ditambahkan kedalam tirarru’.

e. Asuransi syariah berhak memperoleh ujroh (fee) pémgelolaan dana
tabarru’ yang besarnya ditentukan sesuai dengasipradil dan wajar.

f. Asuransi syariah berkewajiban membayar klaim kepad®aah haji
sebagai peserta asuransi berdasarkan akad yasppkidi pada awal
perjanjian.

g. Surplus operasional adalah hak jamaah haji yanggghelaannya
diamanatkan kepada Menteri Agama sebagai pemegalig ipduk

untuk kemaslahatan umt.

“1 Abdul Ghofur Anshoripp. cit h. 165.
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