
1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Era sekarang adalah era konsumerisme, dimana berbagai perusahan 

menawarkan berbagai bentuk alternatif pilihan produk yang beragam baik dari 

segi kemasan, cita rasa, manfaat, kualitas, hingga harga yang bervariasi. 

Berbagai kemudahan tersebut mendorong manusia untuk memiliki produk 

guna memuaskan dan memudahkan dirinya dalam menjalankan berbagai 

aktivitas kehidupan.
1
 

Tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut setiap pemasaran 

untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasarannya dengan lebih efektif dan 

efesien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep pemasaran 

yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasaran dan kebutuhan serta 

keinginan pelanggan. Dalam hal ini, pemasaran syariah memiliki posisi yang 

sangat strategis, karena pemasaran syariah merupakan salah satu pemasaran 

yang didasarkan pada Al-Qur’an dan sunah Rasulullah Muhammad Saw.
2
 

Pada dasarnya strategi pemasaran memberikan arah dalam kaitannya 

dengan variabel-variabel seperti segmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, 

positioning, elemen bauran pemasaran, dan biaya bauran pemasaran. Dalam 
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peranan strategisnya, pemasaran mencakup setiap usaha untuk mencapai 

kesesuaian antara perusahaan dengan lingkungannya.
3
   

Kegiatan pemasaran selalu ada dalam setiap usaha, baik usaha yang 

berorientasi profit maupun usaha-usaha sosial. Pentingnya pemasaran 

dilakukan dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat dari 

suatu produksi atau jasa, pemasaran menjadi semakin penting dengan semakin 

meningkatnya pengetahuan masyarakat. Pemasaran juga dilakukan dalam 

rangka menghadapi pesaing yang dari waktu ke waktu semakin meningkat. 

Kegiatan pemasaran yang dilakukan suatu perusahaan memiliki beberapa 

tujuan yang hendak dicapai, baik tujuan jangka pendek maupun tujuan jangka 

panjang.
4
 Oleh karena itu pemasaran tidak dapat terpisah dari sebuah 

perusahaan atau bisnis.  

Strategi pemasaran perusahaan harus ditentukan melalui segmentasi 

pasar dengan membagi suatu pasar menjadi kelompok-kelompok pembeli yang 

berbeda. Selanjutnya menentukan pasar sasaran (targeting) dengan 

mengevaluasi keaktifan setiap segmen, kemudian memilih segmen  pasar untuk 

dilayani, dan postioning dengan menentukan posisi yang konpetitif untuk 

produk atau suatu pasar.
5
 

Selanjutnya dilakukan bauran pemasaran, Kotler menyebutkan konsep 

bauran pemasaran (marketing mix) terdiri dari empat P, yaitu: 

1. Product (produk). 

2. Price (harga). 
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3. Place (lokasi/saluran distribusi). 

4. Promotion (promosi)
 6
. 

Didalam bisnis dikenal adanya promotional mix (bauran promosi) yang 

meliputi: 

a. Advertising (periklanan). 

b. Sales promotion (promosi penjualan). 

c. Personal selling (penjualan perseorangan). 

d. Publicity (publisitas).
7
 

Strategi pemasaran sebuah perusahaan sangat memerlukan suatu 

teknik untuk membantu mengidentifikasi peluang dan ancaman serta kekuatan 

dan kelemahan perusahaan, seperti halnya analisis SWOT. Analisis SWOT 

merupakan analisis terhadap empat faktor yang lazim digunakan oleh suatu 

institusi atau perusahaan, antara lain kekuatan, kelemahan, peluang, dan 

ancaman.
8
 Analisis SWOT mencakup lingkungan internal dan eksternal 

perusahaan, yang dapat bermanfaat dalam menemukan keunggulan strategis 

dan menentukan beberapa strategi yang ada di perusahaan. 

Sedangkan yang dimaksud dengan pemasaran syariah ialah strategis 

bisnis yang harus memayungi seluruh aktivitas dalam sebuah perusahaan, 

meliputi seluruh proses, menciptkan, menawarkan, pertukaran nilai, dari 

seorang produsen, atau perusahaan, atau perorangan, yang sesuai dengan ajaran 

Islam.  
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Istilah pemasaran atau marketing tidak banyak dikenal pada masa 

Nabi. Saat itu yang banyak dikenal adalah jual beli (bay) yang sudah ada 

sebelum Islam datang. Sebagaimana dijelaskan di atas, pemasaran lebih luas 

dari jual beli dan karenanya pembahasan tentang jual beli merupakan bagian 

daripada pemasaran. Pemasaran dapat dilakukan melalui komunikasi dan 

silaturrahmi dalam rangka memperkenalkan produk atau barang dagangan.
9
  

Dalam memasarkan produk, seorang pemasar harus pandai membaca 

situasi pasar sekarang dan masa yang akan datang. Artinya pemasar harus cepat 

tanggap apa yang diinginkan dan dibutuhkan konsumen, kemudian kapan dan 

dimana dibutuhkannya. Dalam hal ini produsen harus mampu menciptakan 

produk yang sesuai keinginan dan kebutuhan konsumen secara tepat waktu. Di 

samping itu, seorang pemasar juga harus mampu mengomunikasikan 

keberadaan dan kelebihan produk dibandingkan dari produk lainnya dari 

pesaing, produsen juga harus pandai menarik minat dan merayu konsumen 

untuk terus membeli dan mengonsumsi produk yang ditawarkan melalui 

berbagai strategi. Lembaga keuangan yang menghasilkan jasa keuangan juga 

membutuhkan strategi pemasaran.
10

 

Salah satu perusahaan yang bergerak dibidang jasa adalah Asuransi 

atau pertanggungan.
11

 Dalam perusahaan Asuransi dibedakan menjadi dua 

sistem yaitu menggunakan sistem konvensional dan sistem syariah. 
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Akad dalam asuransi konvensional mengandung gharar atau 

ketidakpastian. Adapun dalam asuransi syariah menggunakan akad tolong-

menolong (akad takaful) yaitu tolong-menolong pada sesama peserta. Bila ada 

peserta terkena musibah, peserta lain ikut membantu, melalui akad kebajikan 

(tabarru’).
12

 Sebagaimana pedoman akad tabarru’ di dalam QS. Al-Maidah (5) 

: 2. 

                            

          

Artinya: “Dan tolong-menolonglah kamu dalam (mengerjakan) kebajikan dan 

takwa, dan jangan tolong-menolong dalam berbuat dosa dan 

pelanggaran, dan bertakwalah kamu kepada Allah, Sesungguhnya 

Allah Amat berat siksa-Nya”.
13

 

 

PT. asuransi jiwa bumiputera syariah merupakan salah satu 

perusahaan asuransi jiwa nasional milik bangsa Indonesia yang melakukan 

sistem pemasaran dalam menawarkan produknya. PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru adalah salah satu cabang dari asuransi 

jiwa Bumiputera yang terletak di jalan Sudirman Kota Pekanbaru. Dalam 

menjalankan usahanya, perusahaan ini berjalan dengan baik. Namun, 

belakangan ini PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru 

mengalami penurunan jumlah nasabah sehingga tidak sesuai dengan target 

perusahaan. Adapun jumlah nasabah PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah 

KPPA Pekanbaru adalah sebagai beikut: 
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Tabel. 1. 1  

Jumlah nasabah PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah  

KPPA Pekanbaru tahun 2013-2017. 

 

No. Tahun Jumlah Nasabah Target Perusahaan Persentase 

pencapaian 

1 2013 167 orang 972 orang 17% 

2 2014 219 orang 972 orang 23 % 

3 2015 173 orang 972 orang 18% 

4 2016 101 orang 1.560 orang 6% 

5 2017  51 orang 1.560 orang 3% 

 Mulai dari bulan Januari sampai bulan November 2017. 

Sumber: PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru. 

Promosi yang dilakukan oleh PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah 

KPPA Pekanbaru adalah: 

1. Personal selling, melakukan penawaran yang intensif dan fokus agar calon 

konsumen mencoba produk dari PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah. 

2. Periklanan, promosi dengan periklanan masih seperti yang sering 

dilakukan oleh perusahaan lain yaitu dengan menyebarkan brosur-brosur.
14

   

Sedangkan promosi yang harus dilakukan oleh PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru, supaya mendapat nasabah seperti yang 

ditargetkan perusahaan adalah melakukan promosi secara maksimal, 

melakukan promosi yang baik, ramah, jujur, dapat dipertanggung jawabkan 

dan sebagainya. Akan tetapi fenomena yang terjadi di PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah sendiri, masih ada beberapa permasalahan yang membuat 

pelanggan jenuh, kurang percaya dengan promosi yang dilakukan oleh agency 

perusahaan yang sangat berpengaruh terhadap bertambahnya jumlah nasabah. 
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Berdasarkan hasil wawancara  dari salah satu karyawan PT. Asuransi 

Jiwa Bumiputera Syariah bapak Hendri Saputra (Staff Administrasi), setelah 

mendapat keluhan dan komplen dari nasabah, Bapak Hendri Syaputra 

mengatakan bahwa pemasaran produk yang ada di PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru kurang maksimal sehingga mengalami 

penurunan jumlah nasabah. Karena masih ada agency yang kurang memahami 

produk-produk yang ditawarkan, dan memberikan iming-iming yang tidak 

sesuai dengan prosedur yang ada di PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah.
15

 

Sebagaimana penuturan dari seorang nasabah di PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah yaitu bapak Deniyanto, mengatakan bahwa pelayanan di 

kantor PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah ada yang tidak sesuai dengan 

apa yang di sampaikan oleh seorang agen yang memberikan janji-janji kepada 

calon nasabah, sehingga kejadian seperti ini membuat nasabah kurang percaya 

terhadap perusahaan.
16

 

Berdasarkan masalah-masalah yang ada penulis tertarik untuk 

melakukan penelitian lebih lanjut kedalam bentuk tulisan ilmiah dengan judul: 

“Strategi Pemasaran PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah Kantor 

Pelayanan Pemasaran Agency Pekanbaru Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah Menurut Ekonomi Islam”. 
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B. Batasan Masalah  

Agar penelitian ini lebih terarah maka diberi batasan masalah pada: 

Strategi Pemasaran yang dilakukan PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah 

Kantor Pelayanan Pemasaran Agency cabang Pekanbaru Dalam Meningkatkan 

Jumlah Nasabah. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas penulis mengambil rumusan 

masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah 

Kantor Pelayanan Pemasaran Agency Pekanbaru dalam meningkatkan 

jumlah nasabah ? 

2. Bagaimana strategi pemasaran PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah 

Kantor Pelayanan Pemsaran Agency Pekanbaru dalam meningkatkan 

jumlah nasabah menurut Ekonomi Islam ? 

 

D. Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

      1.  Tujuan Penelitian 

a. Untuk mengetahui strategi pemasaran PT. Asuransi Jiwa Bumiputera 

Syariah Kantor Pelayanan Pemsaran Agency Pekanbaru dalam 

meningkatkan jumlah nasabah ? 

b. Untuk mengetahui strategi pemasaran PT. Asuransi Jiwa Bumiputera 

Syariah Kantor Pelayanan Pemsaran Agency Pekanbaru dalam 

meningkatkan jumlah nasabah menurut Ekonomi Islam. 
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2.   Kegunaan Penelitian       

a. Untuk menambah wawasan dan pengetahuan penulis terhadap 

permasalahan yang diteliti. 

b. Sebagai salah satu sumber informasi bagi kita untuk mengetahui lebih 

dekat tentang bagaimana strategi pemasaran PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah 

nasabah. 

c. Sebagai salah satu syarat bagi penulis untuk menyelesaikan 

perkuliahan pada program S1 pada fakultas Syariah dan Hukum 

Jurusan Ekonomi Islam di Universitas Islam Negeri Sultan Syarif  

Kasim Riau. 

 

E. Metode Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Adapun yang menjadi lokasi penelitian ini adalah di PT. Asuransi 

Jiwa Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru, yang berlokasi di Jalan Jenderal 

Sudirman No. 337 Kota Pekanbaru. Pemilihan lokasi penelitian ini karena 

asuransi ini merupakan salah satu asuransi ternama dan tertua di Indonesia. 

2. Subjek dan Objek Penelitian 

a. Subjek penelitian ini adalah pimpinan cabang, kepala bagian 

pemasaran, dan ageny PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah KPPA 

Pekanbaru. 

b. Objek penelitian ini adalah strategi pemasaran PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah Pekanbaru dalam meningkatkan jumlah nasabah. 
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3.   Populasi dan Sampel 

a. Populasi  

  Populasi diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri 

atas objek/subjek yang mempunyai karakteristik tertentu dan 

mempunyai kesempatan yang sama untuk dipilih menjadi anggota 

sampel.
17

 Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah 

pimpinan cabang, kepala bagian pemasaran, dan agency PT. Asuransi 

Jiwa Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru yang berjumlah 15 orang. 

b. Sampel  

  Sampel adalah merupakan bagian kecil dari suatu populasi. 

Oleh karena jumlah populasi sedikit, maka semua populasi dijadikan 

sampel penelitian. Berdasarkan hal ini penulis mengambil seluruh 

populasi untuk dijadikan sampel dengan tekhnik total sampling. 

4. Sumber Data 

a. Data Primer 

Data Primer adalah sumber data yang diperoleh peneliti dari sumber 

asli.
18

 Sumber data primer yang penulis gunakan dalam penelitian ini 

adalah data yang secara langsung diambil dari pimpinan cabang, 

kepala bagian pemasaran, karyawan, dan agency. 
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b. Data Sekunder 

   Data Skunder adalah sumber yang tidak langsung 

memberikan data kepada pengumpul data.
19

 Dalam penelitian ini yang 

menjadi sumber data sekunder adalah data yang  diperoleh melalui 

studi literatur dengan berbagai tulisan melalui buku-buku, karya 

ilmiah, internet, dan informasi lainnya yang memiliki relevansi dan 

mendukung untuk pembuatan penelitian ini.  

5. Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi 

  Yaitu melakukan pengamatan langsung pada objek yang 

diteliti, dengan tujuan untuk lebih mengetahui keadaan sesungguhnya 

di PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru. 

b. Studi Dokumentasi  

  Yaitu dokumentasi yang dibutuhkan dalam memenuhi 

laporan penelitian ini 

c. Wawancara  

  Wawancara adalah dialok yang dilakukan oleh 

pewawancara untuk memperoleh informasi. Penulis mengumpulkan 

data dengan melakukan wawancara langsung dengan pihak yang 

berwenang di PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah KPPA 

Pekanbaru seperti pimpinan perusahaan dan agen manajer ataupun 

pihak yang terkait. 
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d. Angket  

  Angket yaitu penulis membuat daftar pertanyaan secara 

tertulis dengan memberi jawaban alternative untuk setiap pertanyaan, 

kemudian disebarkan kepada seluruh karyawan PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru. 

e. Studi pustaka 

  Mengumpulkan data yang berasal dari literatur kepustakaan 

yang sesuai dengan penelitian. 

6. Analisa Data 

Analisis data pada penelitian ini adalah deskriptif kualitatif. Metode 

analisis deskriptif kualitatif adalah metode analisis dengan menggunakan 

pengumpulan data secara sistematis, menginterprestasikan data serta 

menganalisisis data sehingga memperoleh gambaran, informasi mengenai 

masalah tersebut. 

7.  Metode Penulisan 

Untuk mengelola data dan menganalisis data yang terkumpul, penulis 

menggunakan metode deduktif yaitu dengan mengumpulkan data-data 

yang bersifat umum selanjutnya diuraikan kepada hal-hal yang bersifat 

khusus. 

 

F. Sistematika Penulisan 

Untuk memperoleh pemahaman dan penelaahan maka perlu disusun 

suatu sistematika penulisan sebagai berikut: 
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Bab I :  Pendahuluan  

  Bab ini terdiri dari latar belakang, batasan masalah, rumusan 

masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, metode penelitian, dan 

sistematika penulisan. 

Bab II : Gambaran Umum PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah 

KPPA Pekanbaru 

  Bab ini berisi tentang gambaran Umum PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru, yang terdiri dari sejarah 

singkat perusahaan, visi dan misi, struktur organisasi, produk-

produk PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru. 

Bab III : Landasan Teoritis 

  Bab ini berisi tentang landasan teori yang meliputi, pengertian 

strategi, pengertian pemasaran, strategi pemasaran, strategi 

pemasaran syariah, pemasaran dalam ekonomi Islam, Asuransi 

pada umumnya, dan Asuransi Syariah. 

Bab IV : Hasil Penelitian dan Pembahasan 

  Bab ini berisi tentang strategi pemasaran PT. Asuransi Jiwa 

Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru dan analisis strategi 

pemasaran PT. Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah KPPA Pekanbaru 

dalam meningkatkan jumlah nasabah menurut Ekonomi Islam. 

Bab V : Penutup  

  Bab ini berisi kesimpulan dan saran-saran yang dianggap penting 

dan relevan dengan tema skripsi. 


