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BAB I

PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah
Setiap perusahaan bergerak dibidang usaha dengan tujuan perusahaan yang maju dan berkembang dan perusahaan didirikan bertujuan untuk menghasilkan produk dan mendapatkan keuntungan (profit), untuk mendapatkan keuntungan perusahaan tentu harus meningkatkan pemasaran produknya, dan menggunakan strategi yang tepat. Karena semakin banyak produk yang terjual dipasaran tentu saja akan banyak menambah keuntungan (profit) bagi perusahaan. Perusahaan yang bergerak dibidang jasa adalah perusahaan asuransi,perusahaan ini tentu tidak terlepas pada masalah pemasaran. dari itu untuk dapat memasarkan produk-produknya agar laku diperlukan strategi yang harus digunakan agar pemasaran produk dapat menghasilkan profit sesuai dengan harapan perusahaan.
Kelahiran Asuransi Syari’ah di Indonesia ditandai dengan berdirinya Syarikat Takaful Indonesia yang kemudian mendirikan dua anak Perusahaan Asuransi, PT Asuransi Takaful Umum  dan PT. Asuransi Takaful Keluarga. Pada PT Asuransi Takaful Keluarga yang bergerak dibidang Asuransi Jiwa Syari’ah didirikan pada 4 Agustus 1994 dan mulai beroperasi pada 25 Agustus 1994, yang menawarkan berbagai produk terutama produk dana pendidikan untuk persiapan hari esok (anak).

Persiapan untuk menghadapi hari esok sangatlah penting, terutama persiapan dalam  pendidikan anak, karena anak merupakan masa depan bangsa, untuk mengatasi itu semua PT. Asuransi Takaful Keluarga hadir sebagai solusi dengan  menawarkan produk Asuransi Dana Pendidikan serta manfaat dari berasuransi. 
Dalam langkah untuk melakukan. Asuransi itu sendiri tertanggung  menyerahkan premi kepada pihak penanggung. Sesuai dengan  definisi dari Asuransi itu sendiri adalah perjanjian antara dua pihak atau lebih, dimana pihak penanggung mengikatkan diri kepada tertanggung, dengan menerima premi Asuransi, untuk memberikan penggantian kepada tertanggung atas kerugian, kerusakan, atau kehilangan keuntungan yang diharapkan.
 

Dalam konteks ini artinya tertanggung diwajibkan membayarkan sejumlah premi kepada pihak penanggung sesuai dengan kemampuan tertanggung, selama perjanjian yang telah ditetapkan pada awal akad. Jika dalam proses perjanjian pihak tertanggung bermasalah dalam membayar premi serta  mengundurkan diri sebagai peserta asuransi, maka tertanggung akan diklaim oleh pihak penanggung dan mendapatkan dana premi selama pembayaran  sesuai dengan ketetapan dari pihak penanggung (Asuransi).

Asuransi adalah perlindungan cara perlindungan bersama terhadap musibah oleh sekelompok orang tak berdaya akibat dari suatu bahaya yang menimpa seseorang. Takaful sebagai Asuransi yang bertujuan pada konsep tolong menolong dalam kebaikan dan ketakwaan menjadikan semua peserta sebagai keluarga besar yang saling menanggung satu sama lain.

Asuransi merupakan salah satu lembaga keuangan non bank yang bergerak dalam bidang ganti rugi, asuransi kesehatan, asuransi pendidikan dan lain-lain. Asuransi biasanya beroperasi berdasarkan sistem konvensional dan dengan perhitungan ganti rugi berdasarkan persentase bunga yang berlaku. Disamping itu juga asuransi sebagai lembaga non bank yang beroperasional dengan berdasarkan prinsip-prinsip syariah dengan system tolong menolong dan kepedulian serta solidaritas kemanusiaan dan dengan prinsip bagi hasil yang ditetapkan oleh Asuransi Takaful Indonesia.

Ketika pertama kali Takaful sebagai Asuransi Syariah diresmikan oleh menteri keuangan Mar’ie Muhammad dan Habibie sebagai ICMI pada tahun 1995 namun masih banyak masyarakat yang benar-benar belum mengetahui tentang Asuransi Syariah Takaful, baik produk-produknya maupun manfaat dari produk Takaful tersebut, selama ini kita lihat bahwa banyak berkembang Asuransi konvensional dalam masyarakat yang lebih baik dan banyak merugikan masyarakat. Hal ini menjadikan masyarakat kurang mempercayai yang namanya Asuransi. Maka dari itu, Asuransi Takaful membuka terobosan baru agar bagaimana produk-produk Asuransi Takaful dengan mudah dipahami oleh masyarakat umum agar lebih jelas dan dapat membeli salah satu dari produk-produknya yang dinamakan “salesmanship”dan dalam hal ini Asuransi Syariah juga berperan untuk meningkatkan kembali kepercayaan masyarakat terhadap Asuransi dengan prinsip Syariah.

Dengan demikian, bagi mayoritas umat Islam di Indonesia, Asuransi merupakan persoalan yang baru, yang masih banyak diragukan dan dipertanyakan, apakah status hukum maupun cara aktivitasnya sejalan dengan prinsip-prinsip syariah. Bidang usaha pertanggungan yang pada saat sekarang dikenal dengan usaha Asuransi, banyak mengandung kontroversi pendapat diantara para ahli hukum Islam, apalagi usaha tersebut dilakukan dengan sistem bunga.

Fulnadi adalah produk Asuransi pendidikan untuk mempersiapkan biaya pendidikan buah hati dengan akad ta’awun (tolong menolong dengan keikhlasan para nasabah Takaful) sehingga nasabah otomatis menjadi orang tua asuh dan sudah melakukan shodaqoh jariyah.

Pada dasarnya Asuransi Takaful merupakan sebuah lembaga / perusahaan asuransi yang menjalankan prinsip Takaful dengan sistem operasionalnya berdasarkan syariah. dimana penulis tertarik untuk mencoba meneliti lebih dalam yang bagaimana tehnik menarik minat di asuransi takaful keluarga,maka penulis tertarik untuk meneliti “ Strategi Promosi Produk Fulnadi Pada PT. Asuransi Takaful Keluarga Palembang.”
B. Rumusan Masalah
1. Apa saja jenis-jenis promosi produk Fulnadi pada PT. Asuransi Takaful Keluarga?
2. Usaha-usaha apa saja yang dilakukan pihak Asuransi Takaful Keluarga untuk dapat meningkatkan jumlah nasabah?
C.  Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah adalah sebagai berikut:

1. Untuk Mengetahui apa saja jenis-jenis promosi produk Fulnadi pada PT. Asuransi Takaful Keluarga
2. Untuk Mengetahui Usaha-usaha apa saja yang dilakukan pihak Asuransi Takaful untuk dapat meningkatkan jumlah nasabah.
D. Kegunaan Penelitian

1. Bagi peneliti
Peneliti mendapatkan pengetahuan baru dan lebih mendalam mengenai strategi promosi produk fulnadi (Takaful dana pendidikan) dan memenuhi salah satu syarat kelulusan program D3 Perbankan Syariah.
2. Bagi D3 Perbankan Syariah
Sebagai tambahan bacaan, sumbangan pemikiran dan literatur di perpustakaan D3 Perbankan Syariah serta dapat juga di jadikan acuan maupun tambahan untuk penelitian selanjutnya.
3. Bagi PT. Asuransi Takaful Keluarga
Untuk memberikan saran yang bermanfaat bagi perkembangan PT. Asuransi Takaful Keluarga Palembang.
4. Bagi Pembaca
Memberikan Informasi dan Pembelajaran bagi pembaca mengenai strategi promosi produk Fulnadi (Takaful Dana Pendidikan) sehingga dapat menambah wawasan.
E. Metode Penelitian

1. Ruang Lingkup Penelitian

Dalam penyusunan tugas akhir ini, agar terhindar terjadinya penyimpangan-penyimpangan, maka dibatasi ruang lingkup pembahasan penelitian ini hanya pada strategi promosi produk Fulnadi (Takaful Dana Pendidikan) pada Asuransi Takaful Keluarga Palembang.
2. Lokasi Penelitian
Dalam penelitian ini, penulis mengambil lokasi penelitian di PT. Asuransi Takaful Keluarga Kantor Cabang Marketing Palembang di Jl. Musi Raya Timur No. 1553 Salang Sako Perumnas Palembang  Telp. : (0711) 7879 099.
3. Jenis dan Sumber Data
a. Jenis data yang digunakan adalah:
Jenis data yang dibutuhkan dalam penelitian ini adalah kualitatif. Data kualitatif yaitu Pengumpulan data, menyusun, menganalisa dan menginterpretasikan data yang di dapat kemudian mengadakan penelitian sehingga menghasilkan kesimpulan

b. Sumber data yang digunakan adalah:
1. Data Primer adalah Data pokok yang diperoleh dan dikumpulkan secara langsung dari objek penelitian dengan pokok bahasan
 yang dikaji mengenai strategi promosi produk fulnadi pada PT Asuransi Takaful Keluarga cabang palembang dan berupa hasil dokumentasi dan wawancara langsung dengan pihak informasi pimpinan, Wakil Pimpinan maupun staff dibidangdan berpengalaman dengan masalah yang diteliti. 
2. Data Sekunder adalah Pengumpulan data secara tidak langsung
, dengan mempelajari masalah yang berhubungan dengan objek penelitian melalui buku pedoman, buku-buku, jurnal, tugas akhir atau skripsi, internet,  majalah dan sumber lain yang ada relevansinya dengan penelitian.
4. Teknik Pengumpulan Data

a. Pengamatan (observasi) adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan menggunakan pengamatan dengan cara tidak struktural bukan berarti tidak direncanakan. Dalam hal ini peneliti mengamati dan mencatat informasi secara sistematik tentang fenomena yang di teliti yaitu seperti proses penyelesaian nasabah bermasalah dalam membayar premi asuransi dana pendidikan
 .
b. Wawancara (interview) yang dimaksud disini adalah teknik pengumpulan dana yang akurat untuk proses pemecahan masalah tertentu yang sesuai dengan data. Pencarian data dengan tehnik ini dengan melakukan teknik tanya jawab lisan dan bertatap muka dengan masyarakat atau nasabah dan agen asuransi takaful. Model interview wawancara  yang di gunakan adalah interview bebas terpimpin yaitu wawancara yang di lakukan dengan menggunakan pertanyaan-pertanyaan yang di persiapkan sebelumnya.
c. Dokumentasi digunakan untuk menyimpulkan data berupa data-data tertulis yang mengandung keterangan dan penjelasan serta pemikiran tentang fenomena yang masih actual sesuai dengan masalah peneliti. Teknik dokumentasi berproses dan berawal dari penghimpunan dokumen, memilih-milih dokumen sesuai dengan tujuan penelitian, mencatat dan menafsirkan dan menghubungkan dengan fenomena yang ada.
5. Teknik Analisis Data

Data yang terkumpul dianalisis secara deskriptif kualitatif, yaitu data yang dikumpulkan lebih mengambil bentuk kata-kata atau gambar daripada angka-angka. Hasil penelitian tertulis berisi kutipan-kutipan dari data untuk mengilustrasikan dan menyediakan bukti presentasi.

BAB II



TINJAUAN PUSTAKA
A. Strategi
1. Pengertian Strategi
Strategi adalah pola keputusan yang membentuk dan mengungkapkan tujuan maksud dan sasaran sebuah organisasi, menghasilkan kebijakan pokok dan rencana pencapaian sasaran, dan menentukan perusahaan di mana rencana organisasi itu akan dijalankan.

Menurut Antonio strategi pengembangan perbankan syariah diarahkan untuk meningkatkan kompetensi usaha yang sejajar dengan sistem perbankan konvensional yang dilakukan secara komprehensif dengan mengacu pada analisis kekuatan dan kelemahan perbankan syariah di Indonesia saat ini. Upaya tersebut dilakukan melalui peningkatan keahlian sumber daya manusia, penyempurnaan ketentuan, dan program sosialisasi.

Strategi adalah suatu perumusan alternatif dan menentukan pilihan tujuan/cara. Artinya, strategi yang baik harus dihasilkan dari proses memilih alternatif-alternatif yang ada (alternatif harus lebih dari satu). Seringkali alternatif-alternatif yang tidak dipilih tidak ikut terdokumentasikan dalam rumusan strategi, padahal strategi terpilih akan jauh lebih bermakna bila alternatif-alternatif yang tidak terpilih juga didokumentasikan untuk mempermudah anggota-anggota organisasi (yang lain) menafsirkan rumusan strategi terpilih.

Dari definisi yang dikemukakan para ahli diatas, dapat disumpulkan bahwa strategi adalah cara-cara untuk mencapai suatu tujuan, tidak ada suatu tujuan yang dicapai tanpa strategi yang memadai.
2. Strategi Pengembangan produk

Langkah awal dalam pengembangan produk adalah melakukan kegiatan berikut ini, Mengidentifikasikan kebutuhan dan keinginan pelanggan,  Membangun dan memanajemeni produk-produk untuk mengisi kebutuhan dana. Strategi pengembangan produk ini dapat dibagi atas dua golongan. Pertama yang berhubungan dengan masing-masing produk, yaitu Identifikasi produk, Kualitas produk, Bentuk/penampilan produk dan Harga pokok. Kedua, untuk keseluruhan produk, bank harus membentuk strategi-strategi yang berkenaan dengan, Pengelompokan produk, Layanan SMS Banking dalam Servis pendukung, Lokasi bank dan Layout kantor.

3. Manfaat Strategi Pengembangan Produk

Adapun beberapa manfaat strategi,yaitu Mendorong pemahaman terhadap situasi, Mengatasi konflik karena arah pengembangan yang tidak jelas, Pendayagunaan dan alokasi sumberdaya terbatas, Memenangkan kompetisi dan Mampu mencapai keinginan dan memecahkan permasalahan besar.

4. Macam-macam Strategi 

a. Strategi Produk adalah strategi yang dilakukan oleh suatu perusahaan dalam mengembangkan suatu produk.

b. Strategi Harga adalah salah satu aspek penting dalam kegiatan penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan mengingat harga sangat menentukan laku tidaknya produk dan jasa perbankan.

c. Strategi lokasi dan lay out adalah penentuan lokasi beserta sarana dan prasarana sangat penting hal ini supaya mudah dijangkau oleh setiap masyarakat.
B. Promosi
1. Pengertian promosi
Kata periklanan dan promosi sering dipertukar balikkan, promosi adalah segala macam bentuk komunikasi persuasive yang dirancang untuk menginformasikan pelanggan produk atau jasa dan untuk mempengaruhi mereka agar membeli barang atau jasa tersebut yang mencakup publisitas, penjualan perorangan, dan periklanan. 

2. Publisitas
Publisitas adalah segala macam bentuk berita komersial yang diliput oleh media yang mendorong penjualan tetapi tidak dibayar oleh perusahaan kecil, publisitas menceritakan tentang anda kepada orang-orang yang ingin anda raih, yaitu media berita, calon pelanggan, dan tokoh masyarakat, kata pimpinan dari suatu perusahan hubungan masyarakat. Bukanlah sesuatu sembarangan, membutuhkan perhatian tetap secara terus-menerus.
Kebutuhan dan keinginan konsumen terpenuhi melalui penawaran pasar (market offering) suatu kombinasi produk, jasa, informasi, atau pengalaman yang ditawarkan kepasar untuk memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan. Penawaran pasar tidak terbatas pada produk fisik. Penawaran pasar eliputi juga penawaran jasa, aktivitas, atau keuntungan untuk dijual yang pada intinya tidak berwujud dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun,misalnya perbankan penerbangan, hotel, persiapan pajak, dan jasa perbaikan rumah. Lebih luas lagi, seperti orang,tempat, organisasi, informasi, dan ide. Sebagai contoh, disamping mempromosikan jasa perbankan, bank membuat iklan yang meminta masyrakat untuk menyumbangkan pakain musim dingin bekas atau yang suda tua kepada Salvation Army. Dalam kasus ini, “penawaran pasar” membantu menghangatkan mereka yang kekurangan.

3. Sales promosi

Promosi penjualan adalah suatu istilah yang dipakai untuk menyatakan aktivitas-aktivitas yang  melengkapi baik penjualan perorangan maupun advertensi dan membuatnya efektif, Converse  (1989). Definisi promosi penjualan merupakan kegiatan-kegiatan pemasaran selain penjualan  oleh perorangan, advertensi dan publisitas yang mendorong konsumen untuk membeli dan mendorong keberhasilan penjualan, Philip Kotler (1987). Berdasarkan pengertian tersebut diatas, maka ditarik kesimpulan bahwa promosi penjualan adalah kegiatan pemasaran yang mendorong pembelian suatu penjulan untuk kembali apa yang disajikan pada penjualan yang dilaksanakan, umumnya promosi penjualan bisa digunakan untuk melaksanakan lima tugas pokok.
4. Advertensi
 Pengertian dari advertensi adalah suatu bentuk dorongan yang tidak bersifat untuk meningkatkan permintaan atas suatu barang, jasa atau lembaga penjualan melalui surat-surat langsung atau memakai media sebagai media perbandingan (William J. Shultz). Pengertian advertensi adalah suatu bentuk penyajian dan promosi yang sifatnya umum/bukan pribadi dari barang, jasa dan ide, yang dibayar oleh sponsor yang dikenal, Philip Kotler (1987). Berdasarkan pengertian tersebut diatas maka advertensi tersebut dapat diuraikan sebagai berikut. Advertensi bersifat non personal, yang berarti bahwa advertensi ditujukan kepada konsumen dengan menggunakan suatu media, sehingga antara promotor dengan target sasaran tidak dapat berdialog dengan langsung. Advertensi mempromosikan dengan barang dan jasa. Advertensi menunjukkan adanya sponsor yang dikenal. Advertensi memerlukan biaya (harus dibayar).
5. Personal selling
Personal selling adalah penjualan oleh perorangan dapat didefinisikan sebagai suatu penyajian secara lisan dalam bentuk percakapan dengan satu atau lebih calon pelanggan dengan maksud mengadakan penjualan, Philip Kotler (1987). Berdasarkan pengertian tersebut diatas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa personal selling dilakukan secara lisan dalam dalam bentuk percakapan antara tenaga penjual dengan satu atau beberapa calon pembeli dengan tujuan akhir melakukan penjualan. Cara ini merupakan satu-satunya cara promosi yang dapat menggungah hati pembeli dengan segera serta pada tempat dan waktu itu juga diharapkan calon konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli barang atau menggunakan jasa tersebut.
C. Produk

1. Pengertian Produk

Produk adalah  segala  sesuatu  yang  dapat  ditawarkan  kepasar  untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai  usaha  untuk  mencapai  tujuan  organisasi  melalui  pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan  kompetensi  dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen melalui hasil produksinya. Produk dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan dasar pengambilan keputusan pembelian.

Produk menurut artinya secara sempit, produk adalah sekumpulan atribut fisik secara nyata yang terkait dalam sebuah bentuk yang dapat diidentifikasikan. Sedangkan secara umumnya, produk adalah sekumpulan atribut yang nyata dan tidak nyata yang didalamnya tercakup warna, harga, kemasan, prestise pengecer, dan pelayanan dari pabrik serta pengecer yang mungkin diterima oleh pembeli sebagai sesuatu yang bisa memuaskan keinginannya.

Produk dalam arti sempit adalah sekumpulan sifat-sifat fisik dan kimia yang berwujud yang dihimpun dalam suatu bentuk serupa dan yang telah dikenal. Dalam pengertian secara luas, produk adalah sekelompok sifat-sifat yang berwujud (tangible) dan tidak berwujud (intangible) yang didalamnya sudah tercakup warna, harga, kemasan, prestise pabrik, prestise pengecer, dan pelayanan yang diberikan konsumen dan pengecer yang dapat diterima konsumen sebagai kepuasan yang ditawarkan terhadap keinginan atau kebutuhan konsumen. Secara umumnya, produk itu diartikan secara ringkas sebagai segala sesuatu yang dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan atau keinginan manusia, baik yang berwujud maupun tidak berwujud.

Berdasarkan ketiga definisi di atas, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa produk adalah salah satu variabel yang menentukan dalam kegiatan suatu usaha, karena tanpa produk, suatu perusahaan tidak dapat melakukan kegiatan untuk mencapai hasil yang diharapkan.
2. Karakteristik Atribut Produk 

a. Merek (Branding) 
Merek (Brand) adalah nama, istilah, tanda, simbol, atau rancangan, atau   kombinasi   dari   semua   ini   yang   dimaksudkan   untuk mengidentifikasi produk atau jasa dari satu atau kelompok penjual dan membedakannya dari produk pesaing. Pemberian merek merupakan masalah pokok dalam strategi produk. Pemberian merek itu mahal dan memakan waktu, serta dapat membuat produk itu berhasil atau gagal. Nama merek yang baik dapat menambah keberhasilan yang besar pada produk.

b. Pengemasan (Packing) 
Pengemasan 
(Packing)  adalah  kegiatan  merancang  dan  membuat wadah  atau  pembungkus  suatu  produk.  
c. Kualitas Produk (Product Quality) 
Kualitas Produk (Product Quality) adalah kemampuan suatu produk 
untuk  melaksanakan  fungsinya  meliputi,  daya  tahan  keandalan, 
ketepatan  kemudahan operasi  dan perbaikan,  serta  atribut  bernilai 
lainnya.  Untuk  meningkatkan  kualitas  produk  perusahaan  dapat 
menerapkan  program ”Total  Quality  Manajemen (TQM)".  Selain mengurangi kerusakan produk,  tujuan  pokok  kualitas  total  adalah untuk  meningkatkan  nilai  pelanggan.

D. Asuransi
1. Pengertian Asuransi
Dalam bahasa Arab, Asuransi dikenal dengan istilah at-ta’min, penanggung disebut mu’amman lahu  atau musta’min. At-ta’min diambil dari amana yang artinya memberi perlindungan, ketenangan, rasa aman, dan bebas dari rasa takut, seperti yang tersebut dalam QS.Quraist (106) : 4, yaitu “Dialah Allah yang mengamankan mereka dari ketakutan. Pengertian dari at-ta’min adalah seseorang membayar/ menyerahkan uang cicilan untuk agar ia atau agli warisnya mendaptkan sejumlah uang sebagimana yang telah disepakati, atau untuk mendapatkan ganti terhadap hartanya yang hilang.

2. Karakteristik

Sebagai sebuah asuransi yang digali dari prinsip dan nilai islam, maka asuransi Syari’ah memiliki karakteristik tertentu. Karakteristik itu pada gilirannya bisa membedakan dirinyadengan asuransi konvensional. Di antara karakteristik atau ciri-ciri tersebut adalah sebagai berikut : 
a) Akad yang dilakukan adalah akad takafuli 
b) Selain tabungan peserta dibuat pula tabungan derma (tabarru)
c) Merealisir prinsip bagi hasil

Pada karakteristik yang pertaman mengandung arti bahwa akad yang digunakan di dalam pelaksanaan asuransi bukan akad tabadul (saling mengganti atau menukar), sebagaimana yang dibuat dalam asuransi konvensional. Dalam akad tabadul yang digunakan asuransi konvensional terjadi penukaran antara pembayaran premi yang disetorkan oleh peserta asuransi dengan pembayaran klaim yang diserahkan perusahaan asuransi.
Ketika akad yang digunakan adalah akad tabadul, maka kebsahannya akan diukur oleh syarat sahnya jual beli; sebab akad mu’amalah yang menggunakan akad tabadul adalah jual beli salah satu syarat sah akad tabadul adalah adanya kejelasan tentang jumlah uang yang akan dibayarkan dan jumlah uang yang akan diterima.
Karakteristik kedua dari Asuransi Syariah adalah adanya tabarru (derma).dalam asuransi syariah, khususnya dalam asuransi keluarga atau jiwa, sejak awal peserta telah diberitahu bahwa sebagian tabungan (premi) yang disetornya akan disisikan untuk tabungan tabarru. Tabungan yang disetorkan peserta akan dipili menjadi dua, yaitu tabungan peserta dan tabungan tabarru (derma). Tabungan peserta adalah tabungan yang akan dikembalikan kembali kepada peserta disaat masa kontrak telah habis atau tertimpa musibah atau mengudurkan diri. Sedangkan tabungan tabarru inti tidak akan kembali lagi kepada peserta yang bersangkutan apabila masa kontrak berakhir atau mengundurkan diri.

Karakteristik ketiga dari Asuransi Syariah adalah diterapkan prinsip bagi hasil (Mudharabah dan Musyarakah) sebagai prinsip operasional. Prinsip Mudharabah dilakukan pada saat penyerahan premi oleh peserta kepada perusahaan Asuransi dan pada saat perusahaan asuransi memginvestasikan dananya kepada investor, premi yang disetorkan peserta kepada dalam investor dengan prinsip bagi hasil, yakni keutungan dan kerugian ditanggung bersama (proft and loss sharing). Keuntungan yang diperoleh asuransi syariah dari investasinya kemudian dibagi lagi dengan peserta pada saat peserta tertimpa musibah, mengundurkan diri, atau masa kontrak habis.ciri iini menandai bahwa asuransi syariah merupakan solusi dari prinsip bunga yang selama ini digunakan oleh asuransi konvensional dalam menginvestasikan dana yang diterimanya.
3. Jenis Asuransi Syariah
Bila memperhatikan definisi asuransi yang termaksud dalam kitab Undang-Undang Hukum dagang (KUHD) pasal 246, maka tampak bahwa asuransi itu hanya terdiri dari satu jenis, yakni asuransi kerugian. Seked mengigatkan, berikut dikutip kembali definisi asuransi menurut KUHD pasal 246 tersebut, asuransi atau pertanggungan adalah suatu perjanjian yang dengan perjanjian tersebut penanggung mengingatkan kepada seseorang tertanggung untuk memberikan penggangtian kepadanya karena suatu kerugian,kerusakan atau kehilangan keuntungan yang diharapkan, yang mungkin dideritanya karena suatu peristiwa yang tidak tertentu. 

Lain halnya dengan definisi yang dikemukakan oleh UU Nomor 2 tahun 1992.dalam pasal 1 undang-undang tersebut dikemukakan bahwa yang dimaksud dengan asuransi atau lebih pertanggungan itu adalah perjanjian antara dua pihak atau lebih, dengan mana pihak penanggung mengikatkan diri dengan tertanggung dengan menerima premi asuransi untuk memberi penggantian kepada tertanggung karena kerugian, kerusakan, atau kehilangan keuntungan yang diharapkan, atau tertanngung jawab hokum kepada pihak ketiga yang mungkin akan diderita tertanggung, yang timbul dari suatu peristiwa yang tidak pasti atau untuk memberikan suatu pembayaran yang didasarkan atas meninggal atau hidupnya seseorang yang dipertanggungkan.
Berdasarkan pada UU Nomor 2 tahun 1992, maka dapat diketahui bahwa yang dimaksud dengan asuransi jiwa adalah perjanjian antara dua pihak atau lebih dengan mana pihak penanggung mengikatkan diri dengan tertanggung dengan meneima premi asuransi untuk memberi pembayaran kepada tertanggung mengikatkan diri dengan tertanggung dengan tertanggung yang didasarkan atas meninggal atau hidupnya seseorang yang dipertanggungkan
Sedangkan yang dimaksud dengan Asuransi kerugian, berdasarkan KUHD dan UU Nomor 2 thun 1992, adalah suatu perjanjian , dengan mana seorang tertanggung, dengan menerima suatu premi untuk memberikan penggantian kepadanya karena suatu kerugian atau kehilangan keutnungan yang diharapkan, yang mungkin akan dideritanya karena suatu peristiwa yang tertentu.
Dari definisi kedua jenis Asuransi diatas, maka dapat diketahui perbedaan yang utama di antara kedua jenis asuransi tersebut, yakni terletak dalam hal yang dipertanggungkan. Yang dipertanggungkan Asuransi jiwa adalah orang yang jiwanya dipertanggungkan (Peserta Asuransi atau orang lain yang ditunjukan oleh peserta Asuransi), sedangkan yang dipertanggunkan dalam Asuransi kerugian adalah barang (harta) milik peserta asuransi yang mungkin dapat diserang bahaya dan yang merugikan tetanggung ( Peserta Asuransi)
E. Penelitian terdahulu
Sebelum penulis melakukan penelitian dibawah ini telah ada yang membahas tema yang sama, yang mencakup tentang bagi hasil antara lain:
Feriansyah saputra (2012) telah melakukan penelitian Tugas akhir dengan batasan masalah strategi Badan Amil Zakat Provinsi Sumatera Selatan dalam meningkatkan penerimaan zakat. Dengan kesimpulan dalam meningkatkan penerimaan zakat adalah melalui sosialisasi, sosialisasi adalah mengarahkan, mendorong dan menyadarkan masyarakat Muslim bahwa berzakat menjadi kebutuhan hidup
. 
Privanka putri (2012) telah melakukan penelitian Tugaas akhir, dengan batasan masalah strategi pemasaran pembiayaan kepemilikan multi guna pada Bank BRI syariah cabang induk palembang. Dengan kesimpulan produk pembiayaan multi guna hanya untuk masyarakat berpenghasilan tetap saja dan syarat pemohonan yang diwajibkan menabung dan memelihara saldo tabungan setiap bulan
.
Ria fitriani (2012) telah melakukan penelitian tugas akhir dengan batasan masalah strategi promosi produk dengan menggunakan dalam mempromosikan dengan cara, melalui periklanan, yaitu dengan brosur yang disebarkan kepada masyarakat dan media cetak yaitu Koran, tetapi ini tidak rutin diterbitkan hanya pada acara-acara tertentu, hal ini meningkatkan anggaran yang dikeluarkan cukup besar untuk jenis iklan ini, dan biasa juga penjualan pribadi (personal selling) yang dilakukan oleh seluruh staf atau jajaran yang ada pada PT.BNI Syariah yaitu mendatangi sekolah-sekolah yang ada dikota Palembang baik itu SD, SMP, dan SMA
.
Ieda tiara (2013) Telah melakukan penelitian tugas akhir dengan batasan masalah strategi dalam memasarkan produk pembiayaan kepemilikan emas ib hasanah ditinjau dengan analisis SWOT Dengan kesimpiulan setiap perusahaan/lembaga memiliki kekuatan dan kelemahan masing-masing dan kelemahan dari produk kepemilikan emas pada PT. Bank BNI Syariah yaitu memberikan keuntungan kepada masyarakat untuk berinvestasi emas terkait peraturan BI karena banyak lembaga-lembaga baik konvensional maupun berbasis syarih non bank seperti pegadaian

Juwarni (2013) Telah melakukan penelitian Tugas akhir dengan batasan masalah startegi PT.Bank Sumsel Babel Cabang Syariah Palembang Dalam Menumbuhkan Minat Menabung Masyarakat, dengan kesimpulan dalam meningkatkan masyarakat untuk menabung adalah melalui sosialisasi, sosialisasi adalah mengarahkan, mendorong bahwa menabung sangatlah berguna untuk kebutuhan hidup.

Perbedaan yang lebih jelas penelitian terdahulu dengan penelitian penulis teliti dapat dilihat pada tabel dibawah ini :
Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu
	NO
	Penulis
	Judul
	Hasil
	Persamaan
	Perbedaan

	1
	Feriansyah saputra (2012)
	strategi Badan Amil Zakat Provinsi Sumatera Selatan dalam meningkatkan penerimaan zakat
	sosialisasi adalah mengarahkan, mendorong dan menyadarkan masyarakat Muslim bahwa berzakat menjadi kebutuhan hidup
	Sama-sama ingin mengenalkan produk
	terletak pada strategi

	2
	Privanka putri (2012)
	strategi pemasaran pembiayaan kepemilikan multi guna pada Bank BRI syariah cabang induk palembang
	hanya untuk masyarakat berpenghasilan tetap saja dan syarat pemohonan yang diwajibkan menabung dan memelihara saldo tabungan setiap bulan
	Jenis data yang digunakan dalam penelitian data kualitatif
	penelitian ini memfokuskan pembaiayaan

	3
	Ria fitriani (2012)
	Strategi promosi produk tabungan hasanah pada PT.Bank Negara Indonesia syariah tbk cabang palembang
	strategi promosi produk dengan menggunakan dalam mempromosikan dengan cara, melalui periklanan, yaitu dengan brosur yang disebarkan kepada masyarakat dan media cetak yaitu Koran
	Terdapat persamaan dalam meneliti sama-sama mempromosikan
	Perbedaannya terletak pada tempat dan penelitian ini menggunakan rumus tertentu

	4
	Ieda tiara (2013)
	Strategi PT.BNI kantor cabang syariah Palembang dalam memasarkan produk pembiayaan kepemilikan emas ib hasanah ditinjau dengan analisis SWOT
	memberikan keuntungan kepada masyarakat untuk berinvestasi emas terkait peraturan BI karena banyak lembaga-lembaga baik konvensional maupun berbasis syarih non bank seperti pegadaian
	terdapat persamaan dalam strategi
	Perbedaannya terletak pada tempat dan penelitian ini menggunakan rumus tertentu

	5
	Juwarni (2013)
	Strategi PT.Bank Sumsel Babel Cabang Syariah Palembang Dalam Menumbuhkan Minat Menabung Masyarakat
	Memberikan informasi betapa menguntungkan masyarakat untuk menabung
	Terdapat persamaan dalam meneliti sama-sama mempromosikan
	Perbedaannya terletak pada tempat dan penelitian ini menggunakan rumus tertentu


BAB III

GAMBARAN OBJEK PENELITIAN
A. Sejarah Asuransi Takaful Keluarga Cabang Palembang

Perkembangan Asuransi Takaful di Indonesia muncul pada tahun 1994, seiring dengan diresmikannya PT. Syarikat Takaful Indonesia yang kemudian mendirikan dua anak perusahaan yaitu PT. Asuransi Takaful Keluarga pada tahun 1994 dan PT. Asuransi Takaful Umum pada tahun 1995. Gagasan dan pemikiran didirikannya asuransi berlandaskan Syari’ah sebenarnya sudah muncul tiga tahun sebelum berdirinya Takaful.

Berdasarkan pemikiran tersebut Ikatan Cendikiawan Muslim Indonesia (ICMI) pada tanggal 27 Juli 1993 melalui yayasan abdi bangsanya bersama bank muamalat indonesia (BMI) dan perusahaan Asuransi Tugu Mandiri sepakat memprakarsai pendirian Asuransi Takaful dengan menyusun tim pembentukan Asuransi Takaful Indonesia (TEPATI). TEPATI itulah yang kemudian menjadi perumus dan perealisir dari pendirian Asuransi Takaful Indonesia dengan mendirikan PT. Asuransi Takaful Keluarga (Asuransi Jiwa) dan PT. Asuransi Takaful Umum.(Asuransi Kerugian).

Pendirian dua perusahaan asuransi tersebut dimaksudkan untuk memenuhi Pasal 3 Undang-undang Nomor 2 Tahun 1992 tentang usaha Perasuransian yang menyebutkan bahwa perusahaan Asuransi Jiwa dan perusahaan Asuransi Kerugian harus didirikan secara terpisah.
Langkah awal yang dilakukan TEPATI dalam pembentukan Asuransi Takaful di Indonesia adalah melakukan studi banding ke Syarikat Takaful Malaysia pada tanggal 7 sampai 10 September1993, hasil studi banding tesebut kemudian diseminarkan di Jakarta pada tanggal 19 Oktober 1993, yang merekomendasikan untuk segera dibentuk Asuransi Takaful Indonesia.
Langkah selanjutnya, TEPATI merumuskan dan menyusun konsep Asuransi Takaful serta mempersiapkan segala sesuatu yang dibutuhkan untuk mendirikan sebuah perusahaan asuransi, akhirnya pada tanggal 25 Agustus 1994 Asuransi Takaful Indonesia berdiri secara resmi. Pendirian ini dilakukan secara resmi di Puri Agung Room Hotel Syahid Jakarta. Izin Operasional Asuransi ini diperoleh dari Departemen Kauangan melalui surat Keputusan Nomor: Kep.385/KNK.017/ 1994 pada tanggal 4 Agustus 1994.

Seiring dengan didirikannya Asuransi Takaful di Indonesia tersebut, kemudian didirikan pula cabang-cabang Asuransi Takaful di seluruh Indonesia, tepatnya pada bulan Januari 2011  didirikan Asuransi Takaful Keluarga Cabang Palembang, yang beralamat di Jl. Musi Raya Timur No. 1553 Sialang Sako Perumnas Palembang  Telp. : (0711) 7879 099

B. Visi dan Misi

1. Visi PT. Asuransi Takaful Keluarga

Menjadi grup asuransi terkemuka yang menawarkan jasa takaful dan  keuangan  Syari’ah yang  komprehensif  dengan  jangkauan signifikan khususnya di Palembang dan pada umumnya seluruh Indonesia
2. Misi PT. Asuransi Takaful Keluarga

a. Menjadikan Asuransi Takaful Keluarga sebagai perusahaan Asuransi Jiwa terbaik di Indonesia.
b. Menjadikan sumber daya manusia sebagai salah satu asset bagi pertumbuhan perusahaan .
c. Memberikan pelayanan yang terbaik dengan dukungan teknologi.
C. Struktur Organisasi
Direktur dengan sebutan Takaful Agency Director ( TAD) dibantu 3 (tiga ) menejer dengan sebutan Takaful Agency Manager (TAM), pada setiap TAM membawahi 3 (tiga) personil Takaful Agency Supervisor (TAS) serta pada setiap Takaful Agency Supervisor ( TAS) membawahi 3 ( tiga ) personil Takaful Financial Consultant, dan pada Asuransi Takaful Keluarga Cabang Surakarta baru ada satu Takaful Agency Manager (TAM) Struktur Organisasi Asuransi Takaful Keluarga Cabang Palembang dapat digambarkan dengan bagan sebagai berikut :
Gambar: 1.1

Struktur Organisasi PT. Asuransi Takaful Keluarga Cabang Palembang
Priode Tahun 2009-2015






 






Sumber: Dokumen PT. Asuransi Takaful Keluarga Cabang Palembang, 28 April 2015

Personil Asuransi Takaful Keluarga Cabang Palembang:

1. Takaful Agency Director ( TAD ) 

:  Ardandi

2. Takaful Busines Manager ( TAM )

:  Amrina Rosada

3. Takaful Agency Administrasi ( TAA )
:  Ramlan

4. Takaful Sales Manajer


: Briliansyah

5. Takaful Sales Manejer


: Suherman

6. Takaful Sales Manejer


: Heni.s

7. Takaful Financial Consultant


: M.Ridwan

8. Takaful Financial Consultant


: Iin Indawan

9. Takaful Financial Consultant


: Yusnida

10. Takaful Financial Consultant


: Andi Saiman

11. Takaful Financial Consultant


: Agus Heri

12. Takaful Financial Consultant


: Masito R

13. Takaful Financial Consultant


: lisa Trisna Asari

14. Takaful Financial Consultant


: Herlina Novita

15. Takaful Financial Consultant


: Cut Yansih Irfan 

Berdasarkan struktur organisasi diatas, berikut akan diuraika job description atau tugas dan tanggung jawab masing-masing fungsi :

1. TAD : Memiliki tugas yaitu menjadi ketua dari seluruh agency dan bertanggung jawab sepenuhnya dikantor cabang / perwakilan

2. TAM : Bertugas memasarkan produk retail dan memasarkan TFC

3. TAA : Memiliki tugas mengetik surat-surat, mengumpulkan brosur, menyiapkan formulir-formulir untuk nasabah dan melayani calon nasabah untuk memberikan informasi serta mengelola administrasi nasabah baru
4. TSM : Memiliki tugas mencari nasabah, menghandle nasabah, menjaga nasabah gara tidak berpindah ke asuransi lain,menjaga hubungan baik dengan nasabah serta berunding dengan rekan-rekan tentang rencanan tempat-tempat yang akan didatangi.

5. TFC : Tugas, yaitu mencari pesert asuransi dan melakukan promosi-promosi keluarga berbagai instansi-instansi serta perbankan baik yang syariah maupun konvensional.
D. Produk-produk

Pada Asuransi Takaful Keluarga (Asuransi Jiwa) terbagi menjadi 2 produk, produk individu unsur tabungan dan produk individu bukan unsur tabungan yaitu antara lain sebagai berikut :

1. Produk individu unsur tabungan

a. Produk Dana Pendidikan (Fulnadi) adalah merupakan asuransi produk individu yang ada unsur tabungan, suatu bentuk perlindungan untuk perorangan yang bermaksud menyediakan dana pendidikan buat putra-putrinya sampai sarjana. rancang untuk merencanakan pendidikan anak secara Syari’ah dan diharapkan kesejahteraaan serta kelangsungan belajar bagi anak-anak pihak tertanggung akan terjamin, apabila pihak tertanggung mencapai usia lanjut dan sudah tidak mampu lagi memberikan biaya pendidikan kepada anak-anaknya atau apabila tertanggung meninggal dunia sebelum anak-anaknya dewasa dan masih memerlukan biaya pendidikan.
b. Produk Dana Investasi adalah suatu bentuk perlindungan untuk perorangan yang menginginkan dan merencanakan pengumpulan dana dalam mata uang Rupiah dan US Dolar, sebagai dana investasi yang diperlukan bagi ahli warisnya jika ditakdirkan meninggal lebih awal atau sebagai bekal untuk hari tuanya kelak.

c. Produk Dana Haji adalah suatu bentuk perlindungan untuk perorangan yang menginginkan dan merencanakan untuk biaya menjalankan ibadah haji dengan pengumpulan dana dalam mata uang Rupiah dan US dolar. 

d. Produk Dana Jabatan adalah suatu bentuk perlindungan untuk direksi atau pejabat teras disuatu perusahaan yang menginginkan dan merencanakan pengumpulan dana dalam bentuk mata uang Rupiah dan US Dolar  sebagai dana santunan yang diperuntukan bagi ahli warisnya jika ditakdirkan meninggal lebih awal atau sebagai dana santunan serta investasi pada saat tidak aktif lagi ditempat bekerja.

e. Produk Dana Hasanah adalah suatu bentuk perlindungan untuk perorangan yang menginginkan dan merencanakan pengumpulan dana sebagai dana usaha atau diperuntukan bagi ahli warisnya jika ditakdirkan meniggal lebih awal.

2. Produk individu bukan unsur tabungan
a. Produk Kesehatan Individu adalah program ini diperuntukan bagi perorangan yang bermaksud menyediakan dana santunan rawat inap dan operasi bila peserta sakit dan kecelakaan dalam masa perjanjian, sedangkan bila  sampai dengan akhir masa perjanjian tidak ada klaim, maka jika ada surplus dana peserta akan mendapatkan bagi hasil atas surplus dana tersebut dari Asuransi Takaful Keluarga.

b. Produk Kecelakaan Diri Individu adalah suatu bentuk penyediaan santunan untuk perorangan dan persiapan ahli waris bila peserta mengalami musibah kematian karena kecelakaan dalam masa perjanjian.

c. Produk Al-Khairat Individu adalah program yang diperuntukan bagi perorangan yang bermaksud menyediakan dana santunan untuk ahli waris bila peserta mengalami musibah kematian  dalam masa perjanjian.

E. Lokasi Penelitian

Objek penelitian ini adalah PT. Asuransi Takaful Keluarga, yang secara khusus memberikan layanan  perasuransian dengan menggunakan prinsip-prinsip Syari’ah. Penelitian ini dilaksanakan di PT. Asuransi Takaful Keluarga Kantor Cabang Marketing  Palembang di Jl. Musi Raya Timur No. 1553 Sialang Sako Perumnas Palembang  Telp. : (0711) 7879 099.

BAB IV

PEMBAHASAN
A. Jenis-jenis promosi produk fulnadi pada PT. Asuransi Takaful Keluarga
Promosi adalah Salah satu cara yang dapat digunakan untuk dapat memperkenalkan perusahaan, produk dan jasa asuransi syariah kepada masyarakat umum. Dengan promosi masyarakat dapat mengetahui dan memiliki minat untuk membeli manfaat dari produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Promosi adalah kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen  agar  mereka  mengenal  produk
Promosi menggambarkan cara-cara kreatif yang memperngaruhi konsumen dalam melakukan pembelian produk atau jasa, tanpa promosi masyarakat tidak akan tahu bentuk barang atau jasa yang digunakan

Berdasarkan hasil penelitian dengan wawancara langsung pada Bapak Ardandi selaku Agency Director dan Ibu Amrina Rosyada selaku Busines Manager di Asuransi Takaful Keluarga Palembang, pada hari rabu,7 oktober 2015. Jam 14.00  adapun beberapa jenis promosi :

1. Advertensi adalah suatu bentuk dorongan yang tidak bersifat untuk meningkatkan permintaan atas suatu barang, jasa atau lembaga penjualan melalui sura-surat langsung atau memakai media sebagai media perbandingan

Advertensi juga digunakan di Asuransi Takaful, contoh seperti memasang spanduk-spanduk di hari keagamaan islam, membagikan kalender pada sebanyak mungkin masjid, memberikan wakaf al qur’an sebanyak mungkin di masjid, dan membuat jadwal waktu imsak pada bulan ramadhan

2. Personal selling adalah penjualan oleh perorangan dapat didefinisikan sebagai suatu penyajian secara lisan dalam bentuk percakapn dengan satu atau lebih calon pelanggan dengan maksud mengadakan penjualan.
Personal selling ini juga di Asuransi Takaful, penjualan melalui agen, dapat dilakukan dengan cara, mengirim email, bbm, sms, dan janji temu via telepon, untuk via telepon adapun caranya :
1. Pilih tempat khusus untuk bertelepon agar terhindar dari gangguan.
2. Persiapkan dan rencanakan 
3. Kenali calon prospek 
4. Bicara lebih  tegas, antusias, jelas dan sopan.
5. Hindari argumentasi, gunakan force of choice.
6. Telepon hanya untuk membuat janji.
7. Ucapkan terima kasih, beri kesempatan prospek untuk menutup telpon terlebih dahulu 

3. Publicity adalah dorongan yang bersifat tidak perorangan terhadap permintaan suatu produk, jasa yang bersifatnya komersial didalam media yang dipublikasikan atau penyajiannya secara tepat melalui televisi, radio yang tidak dibayar oleh sponsor.

Publicity sendiri di Asuransi Takaful, biasanya dilakukan pada saat momen-momen tertentu seperti pada momen-momen hari-hari besar islam dan iklan pun dilakukan pada media tertentu saja. Seperti, melalui majalah-majalah tertentu majalah islam, melalui media televisi, melalui iklan Koran seperti beberapa yang lalu mengiklankan Koran di UKHUWA IAIN.
Dari ketiga jenis promosi yang ada khusus untuk produk-produk pada Asuransi takaful lebih banyak  jenis promosi personal selling, karena untuk personal selling sendiri lebih mudah menyakinkan nasabah untuk ikut dalam asuransi fulnadi ini, dan juga lebih bisa menjelaskan apa produk Fulnadi ini, dan tidak makan banyak biaya

B. Usaha-Usaha Yang Dilakukan Pihak Asuransi Takaful Untuk Dapat Meningkatkan Jumlah Nasabah
Produk Asuransi merupakan salah satu bentuk produk yang memberikan banyak kegunaan baik itu untuk kelangsungan hidup secara perseorangan, masyarakat maupun perusahaan. Dengan adanya asuransi diharapkan dapat menampung sekian banyak resiko yang ditemui dalam kehidupan masyarakat sehari-hari.

Untuk dapat mengoptimalkan proses tersebut diperlukan daya saing yang kuat dalam menjalankan bisnis ini agar tidak kandas di tengah jalan dan dapat menjaring nasabah, terutama nasabah yang loyal. 

Adapun usaha-usaha yang dilakukan pihak Asuransi Takaful untuk meningkatkan jumlah nasabah :
1. Memperbanyak marketing sehingga distribusi pasar semakin cepat Marketing merupakan salah satu bagian dari perusahaan yang memiliki peran penting dalam menentukan kemajuan perusahaan tersebut. Sebab, bidang ini memiliki fungsi untuk menghasilkan pemasukan bagi perusahaan. semakin besar pemasukan yang berhasil dicapai, maka perusahaan akan makin berkembang. Dan demikian pula sebaliknya. Meski demikian, bidang marketing ini tidak bisa berdiri sendiri dalam sebuah perusahaan. Setiap aktivitas yang dilakukan divisi ini, memiliki hubungan dan keterkaitan dengan setiap bagian dalam perusahaan. Seperti bagian produksi, sumber daya manusia, riset dan pengembangan dan terlebih dengan bagian keuangan.
2. Memperbanyak kantor-kantor Asuransi Takaful Pihak Asuransi Takaful membuka cabang-cabang di daerah daerah agar masyarakat lebih percaya dan mengenal tentang Asuransi Takaful sehingga masyarakat yakin bahwa asuransi tersebut sudah mampu mengembangkan asuransi terutama asuransi di bidang pendidikan dan juga merupakan salah satu strategi untuk meningkatkan nasabah di asurasni Takaful tersebut.
3. Bekerja sama dengan PAUD sekota Palembang PAUD atau yang lebih sering dikenal dengan pendidikan anak usia dini, 3 sampai 4 tahun disinilah para orang tua menyiapkan dana untuk anaknya yang akan mendatang karena semakin bertambah tahun maka semakin mahal pula  biaya yang diperlukan terutama di bidang pendidikan. Salah satu usaha yang dilakukan untuk meningkatkan nasabah untuk bergabung di Asuransi Takaful adalah bekerja sama dengan lembaga pendidikan PAUD, dari lembaga tersebut diadakan pertemuan para orang tua atau wali murid untuk memperkenalkan produk dana pendidikan agar orang tua dapat mengetahui betapa penting Asuransi dana pendidikan tersebut untuk anak-anak.
4. Menambah skill Marketing kemampuan yang dimiliki oleh seseorang untuk menjual produk, baik itu berupa barang ataupun jasa. Selling skills ini sangat menentukan apa yang akan dapat diraih ke depannya  sukses dan tidaknya dia dalam berbisnis secara tidak langsung juga dipengaruhi oleh bagaimana kemampuannya dalam menjual produk yang dimilikinya

Dari usaha-usaha yang di atas dalam usaha bekerjasama itu sangatlah penting untuk memperlancarkan usaha kita, peluang yang dimiliki oleh asuransi takaful adalah dengan semakin berkembangnya pengetahuan masyarakat tentang asuransi syariah, maka akan membuka peluang bagi asuransi takaful untuk melakukan pendekatan terhadap prospek
BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan
Berdasarkan dari hasil uraian bab-bab yang terdahulu dilakukan penulis di PT. Asuransi takaful keluarga Palembang maka, penulis menarik kesimpulan sebagai berikut:
1. Kegiatan promosi yang saat ini dilakukan oleh PT.Asuransi Takaful keluarga Palembang untuk produk Fulnadi, meliputi penjualan secara personal (personal selling), periklanan (advertising), Publisitas dan Hubungan masyarakat (publicity and public relation), dan pemasaran langsung (direct marketing). Dari jenis-jenis promosi yang paling sering digunakan adalah jenis promosi personal selling, karena dengan personal selling lebih mudah menyakinkan nasabah untuk ikut dalam Asuransi Fulnadi ini, dan juga lebih bisa menjelaskan apa produk Fulnadi ini, dan tidak makan banyak biaya
2. Usaha yang di lakukan oleh Asuransi Takaful dalam meningkatkan jumlah nasabah dengan cara menambah kantor-kantor Asuransi Takaful, menambah agen-agen dalam memasarkan produk Fulnadi dan bekerja sama dengan PAUD atau pendidikan anak usia dini sehingga dapat meningkatkan nasabah terutama pada produk Fulnadi.
B. Saran
1. Dapat meningkatkan jumlah agen-agennya dan mendapatkan training atau pelatihan terlebih dahulu supaya para agen dapat terjun langsung ke masyarakat, mereka tidak canggung atau kaku untuk menjelaskan produk fulnadi dan bisa menarik hati masyarakat.
2. Sebaiknya PT.Asuransi Takaful lebih banyak mempromosikan produk ini, baik melalui media cetak maupun elektronik terutama pada jaringan internet.
3. PT.Asuransi Takaful Keluarga Palembang hendaknya dapat mengembangkan produk-produk terbaru agar dapat bersaing dengan Asuransi lainnya.
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