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ABSTRAK

Nama : Wiwit Komala

Nim :2012110036

Judul : Analisis Strategi Marketing Mix pada Froduk Takaful Dana Pendidikan
(Fulnadi) di Hijrah Agency Takful Keluarga RO (Representative Office)
Pekalongan(Periode 2011-2013). Tugas Akhir Jurusan Syariah Program
Studi Perbankan Syariah Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN)
Pekalongan. Dosen Pembimbing I: AM. Muh. Khafidz Ma’shum, M.Ag.
Dosen Pembimbing II: Siti Aminah Chaniago M.Si.

Perusahaan asuransi syariah merupakan perusahaan yang menawarkan
produk berupa jasa yang dalam operasinya berdasarkan dengan syariah Islam.
Keberhasilan sebuah perusahaan asuransi tidak terlepas dari adanya peran serta
nasabah, oleh karena itu peranan manajemen pemasaran’ yang dilakukan oleh
perusahaan asuransi menjadi faktor pendukung keberhasilan dan keberlangsungan
suatu perusahaan. Namun suatu produk layanan yang diluncurkan tidak akan
menarik minat nasabah tanpa adanya suatu strategi yang tepat pada sasaran. Di
dalam strategi pemasaran tersebut, terdapat strategi marketing mix yang dapat
dikatrol dan dikombinasikan oleh perusahaan untuk memperoleh hasil yang
maksimal. Hijrah Agency Takaful Keluarga RO (Representative Olffice)
Pekalongan dalam menjalankan strategi marketing mix berusaha untuk
memperluas pasar sasaran, agar dapat menjangkau seluruh lapisan masyarakat.

Sejalan dengan hal tersebut, maka penulis berusaha mengangkat tema
Analisis Strategi Marketing Mix pada Produk Takaful Dana Pendidikan di Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan periode 2011-
2013 dengan rumusan masalah sebagai berikut: bagaimana strategi marketing mix
pada produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah Agency Takaful
Keluarga RO (Representative Office)Pekalongan, dan bagaimana hasil dari
strategi marketing mix pada produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan.

Penelitian ini merupakan jenis Penelitian kualitatif dengan pendekatan
deskriptif yang menggunakan sumber data primer dan sumber data sekunder.
Sumber data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari lapangan
melalui wawancara dengan Bapak Ir. Akhmad Zaeni selaku TAD sedangkan
sumber data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak langsung dari
subyek penelitian namun didapat dari dokumentasi atau laporan-laporan serta
arstp-arsip resmi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa dengan menggunakan strategi
marketing mix dalam upaya peningkatan pemasaran di Hijrah Agency Takaful
Kelyarga RO (Representative office) Pekalongan sangat berpengaruh dan
mengalami peningkatan jumlah nasabah dari tahun 2011 sampai 2012 ada
kenaikan 7,7% dan tahun 2013 naik 9,7% karena nasabah mulai sadar akan
kebutuhan tentang asuransi dimana produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi)
dirancang untuk masa depan pendidikan anak.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Dalam menjalani sebuah proses kehidupan, manusia senantiasa
dihadapkan pada kemungkinan terjadinya musibah dan bencana yang dapat
menyebabkan hilang atau berkurangnya nilai ekonomi seseorang baik
terhadap diri sendiri, keluarga atau perusahaan yang diakibatkan karena
meninggal dunia, kecelakaan sakit kritis, usia tua (masa pensiun). Sehingga
secara psikologi, ketenangan dan ketentraman dapat dinikmati selama
melakukan aktivitas ekonomi, disamping resiko selama id dikhawatirkan
dapat dihindari atau paling tidak diminimalisir menjadi sesuatu yang tidak
memberatkan jika suatu hari nanti mendapatkan kerugian dalam aktivitas
ckonomi. Maka pilihan yang tepat terdapat pada institusi yang bernama
asuransi.’

Asuransi syariah di Indonesia berkembang sejak awal tahun 90-an yaitu
berdirinya Asuransi Takaful Indonesia melalui SK Men. Keu. No. Kep.389/
KMK.017/1994. Perusahaan yang bergerak dibidang asuransi yang dalam
operasionalnya menggunakan prinsip-prinsip  syariah dengan jalan
menghindari hal-hal yang di haramkan dalam syariat Islam, seperti transaksi
gharar (ketidakjelasan), maisir (perjudian), dan riba (bunga). Kini telah

banyak perusahaan asuransi konvensional yang membuka cabang syariah

' Muhammad Musklehuddin, Asuransi Dalam Islam, (Jakarta: Bumi Aksara, 1995), him.6




yang mempraktikan prinsip-prinsip hukum Islam. Untuk mendukung
penerapan operasional asuransi syariah di Indonesia Dewan Syariah Nasional
(DSN) MUI telah mengeluarkan fatwa No 21/DSN-MUI/X/2001 tentang
pedoman umum syariah.’

Dilihat dari perkembangan selama periode. 1994-2005 perkembangan
asuransi  syariah sangatlah menggembirakan dibandingkan asuransi
konvensional yang hanya mencapai rata-rata 20%. Pertumbuhan asuransi
syariah bisa mencapai rata-rata 40% dalam 5 tahun terakhir. Hal ini cukup
menunjukan bahwa peminat asuransi syariah semakin bertambah setiap
tahunnya.

Melihat prospek yang sangat cerah ini, sejak tahun 2003 banyak
perusahaan asuransi konvensional yang membuka cabang syariah. Situasi ini
juga didorong oleh keluarnya KMK (Keputusan Menteri Keuangan) terbaru
tahun 2003 yang mengatur regulasi asuransi syariah serta semakin
berkembangnya bank-bank syariah dan lembaga keuangan syariah lainnya di
Indonesia. Selain itu, adanya otonomi daerah yang semakin kuat, tingkat
kesadaran masyarakat terhadap produk asuransi meningkat dan juga agama
Islam yang dianut mayoritas penduduk Indonesia merupakan faktor
pendukung yang penting dalam perkembangan asuransi syariah di Indonesia.’

Pemasaran yang dilakukan perusahaan asuransi syariah pun harus sejalan

dengan prinsip-prinsip bermuamalah yang sesuai dengan syariat Islam, yang

2 Wirdyaningsih, Bank dan Asuransi Islam Di Indonesia, (Jakarta: Kencana, 2005),
hlm.254

* Hermawan Kertajaya, M. Syakir Sula, Syariah Marketing (Bandung: Mizan, 2006),
hlm.199 '




pada intinya harus memberikan kebahagiaan, menjalankan keadilan dan
kejujuran sehingga akan menciptakan kepuasan baik bagi pihak nasabah
maupun perusahaan asuransi, karena tingkat keberhasilan pemasaran dapat
dinilai dari kepuasan nasabah (customer). Keberhasilan pemasaran produk
Hijrah Agency Takaful Keluarga RO Pekalbngan tidak terlepas dari strategi
pemasaran yang ditetapkan oleh manajemen, untuk menarik nasabah
(customer) sebanyak-banyaknya. Nasabah (customer) merupakan penentu
keberlangsungan suatu perusahaan.

Progam kinerja bauran pemasaran jasa merupakan salah satu alat
pemasaran jasa yang utama untuk mencapai tujuan perusahaan. Progam
tersebut merupakan fungsi yang memiliki kontak besar dengan lingkungan
ekternal padahal perusahaan hanya memiliki kendali yang terbatas terhadap
lingkungan eksternal. Progam bauran pemasaran jasa memainkan peranan
yang sangat penting sebagai bagian dari strategi dan kebijakan perusahaan
untuk mewujudkan kepuasan nasabah yang pada akhirnya akan meningkatkan
kesetiaan nasabah.

Hijrah Agency sebagai Representative Office Pekalongan PT. Asuransi
Takaful Keluarga, yang beralamat di J1. Veteran No 68 depan RSUD Kraton
Pekalongan, beroperasi secara resmi sejak 16 Januari 2012. Peresmian
pembukaan kantor dilakukan oleh Direktur Operasional PT. Asuransi Takaful
Keluarga, Bapak Ronny Ahmad Iskandar, pada hari Ahad, 15 Januari 2012 di

halaman Masjid Al Thsan JI. Veteran Kraton.




Sampai saat ini Takaful Keluarga telah berhasil menciptakan beberapa
produk yang disesuaikan dengan kebutuhan nasabahnya. Adapun beberapa
produk Takaful Keluarga adalah Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi), Salam
Cendekia, Salam Unitlink, dan sebagainya. Dari semua produk yang ada,
memiliki perkembangan peminat yang berbeda-beda, karena masing-masing
produk mempunyai tingkat perhatian yang berbeda dengan produk yang lain.
Contohnya produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi). Dalam
perkembangannya produk ini mendapatkan perhatian dari masyarakat
Pekalongan pada khususnya. Produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi)
adalah produk yang digunakan sebagai produk Asuransi Pendidikan yang
mempunyai jangka waktu 18 tahun dengan angsuran minimal Rp 100.000,00
/bulan, dengan berbagai keunggulan yang dimiliki.* Sebagai acuan kenapa
penulis memilih produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) adalah sebagai
berikut:

Gambar 1.1

Grafik perbandingan perkembangan pemasaran produk Takaful Dana
Pendidikan (Fulnadi) dengan produk yang lainnya (jumlah polis)
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Pada tahun 2011 produk Fulnadi mencapai 52% sedangkan Takafulink
Salam hanya 48%. Tahun 2012 produk Fulnadi sendiri mencapai 70%,
Takafulink Salam 24%, Takafulink Salam Cendekia 3%, Takafulink
Salam Community 3%. Tahun 2013 produk Fulnadi 44%, Takafulink
Salam 22%, Takafulink Saﬂam Cendekia 5%, dan Takafulink Salam
Community 29%.

Dari grafik tersebut dapat dilihat bahwa produk Takaful Dana Pendidikan

(Fulnadi) mempunyai tempat tersendiri dikalangan masyarakat kota

Pekalongan. Karena itu penulis bermaksud meneliti lebih lanjut mengenai

“Analisis Strategi Marketing Mix Pada Produk Takaful Dana Pendidikan

(Fulnadi) di Hijrah Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office)

Pekalongan Periode 2011-2013 ”

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas, maka terdapat beberapa

permasalahan yang penulis bisa rumuskan, meliputi:

1.

Bagaimana strategi marketing mix pada produk Takaful Dana Pendidikan
(Fulnadi) di Hijrah Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office)
Pekalongan?

Bagaimana hasil dari strategi marketing mix pada proqu Takaful Dana
Pendidikan (Fulnadi) Takaful Keluarga RO (Representative Olffice)

Pekalongan?




Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikaji di atas, maka tujuan

dari penelitian ini adalah:

1.

Untuk mengetahui strategi marketing mix pada produk Takaful Dana
Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah Agency Takaful Keluarga RO
(Representative Office) Pekalongan.

Untuk mengetahui hasil strategi marketing mix pada produk Takaful Dana
Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah Agency Takaful Keluarga RO

(Repiresentative Office) Pekalongan.

Kegunaan Penelitian

Kegunaan dari penelitian ini adalah:

Secara akademis

Untuk memenuhi tugas dan melengkapi syarat guna memperoleh gelar

A.Md Perbankan Syariah di STAIN Pekalongan.

Secara praktis

a. Sebagai bahan evaluasi terhadap perkembangan strategi marketing
mix pada produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan.

b. Bagi pihak Hijrah Agency Takaful Keluarga RO (Representative
Office) Pekalongan dapat digunakan sebagai bahan acuan dalam

memperbaiki kekurangan-kekurangan yang ada.




3. Secara Teoritis
Untuk menambah pengetahuan tentang strategi marketing mix pada
produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah Agency Takaful
Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan sebagai bahan
tambahan informasi dan referensi bagi mahasiswa dan semua pihak yang
membutuhkan.
E. Penegasan Istilah
Untuk menghindari kesalahpahaman dalam menginterpretasikan judul
di atas, maka diperlukan penegasan istilah dari judul tersebut yang meliputi:
1. Analisis
Adalah penyelidikan terhadap suatu peristiwa (perbuatan) untuk
mengetahui  keadaan yang sebenarnya (sebab musababnya) induk
pikirannya.’
2. Strategi
Strategi menurut Griffin adalah rencana komprehensif untuk
mencapai tujuan organisasi.’
3. Marketing Mix
Adalah elemen-elemen pemasaran yang dapat di katrol kemudian
dikombinasikan oleh perusahaan untuk memperoleh hasil yang maksimal.’
Yaitu elemen-elemen yang terdiri dari product, price, place, promotion,

people, physical evidence, process.

> Anton M. Moeliono, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Balai Pustaka, 1998). him.
32.

% Emie Trisnawati Sule dan Kurniawan Saefullah, Pengantar Manajemen, (Jakarta:
Kencana, 2006), hlm. 132

7 Pandji Anurogo, Manajemen Bisnis, (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 2000), him. 231




4. Produk
Adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk
diperhatikan, dimiliki, dipakai, atau dikonsumsi sehingga dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan.®
F. Tinjauan Pustaka
Guna melengkapi penulisan Tugas Akhir ini, penulis menggunakan
beberapa macam pustaka yang menjadi sarana pendukung dalam
pengembangan pembuatan Tugas Akhir yang menjadi syarat dalam
memperoleh gelar Ahli Madya (A.Md) STAIN Pekalongan.
1. Berbasis Literer

Di bawah ini beberapa karya ilmiah yang menjadi panduan penulis
dalam pembuatan Tugas Akhir ini.

Menurut Husein Umar dalam bukunya yang berjudul “Studi
Kelayakan Bisnis”, bahwa marketing mix untuk produk barang dibagi
atas 4 kebijakan pemasaran, yang terdiri dari produk, price, place,
promotion. Dan untuk jasa marketing mix diperluas dengan menambah
tiga elemen lagi yaitu elemen orang (people), bukti fisik (physical
evidence) dan proses jasa itu sendiri (process).”

Menurut Kasmir, SE., MM. dalam bukunya yang berjudul
“Pemasaran Bank”, bahwa pemasaran adalah usaha untuk memenuhi

kebutuhan dan keinginan para nasabahnya terhadap produk dan jasa. Dari

8 Philip, Kotler, Manajemen Pemasaran Analisis, Perencanaan, Implementusi dan
Pengendalian, (Jakarta: Erlangga, Jilid 2, Edisi Keenam), hlm. 54

? Husein Umar, Studi Kelayakan Bisnis, (Jakarta PT Gramedia Pustaka Utama, 2007), hlm.
70-74




pengertian di atas dapat ditarik kesimpulan bahwa untuk mendapatkan
tujuan yang ingin dicapai oleh Takaful Keluarga RO Pekalongan, maka
lembaga keuangan mikro ini harus mampu mengidentifikasi masalah
produk yang sesuai dengan kebutuhan para mitranya, dan sebisa mungkin
menggunakan dana yang seefisien mungkin.lo

Menurut Ratih Hurriyati dalam bukunya “Bauran Pemasaran dan
Loyalitas Konsumen”, mengemukakan konsep bauran pemasaran
tradisional (traditional marketing mix) terdiri dari 4p, yaitu product
(produk), price (harga), place (tempat/lokasi), dan promotion (promosi).
Sementara itu, untuk pemasaran jasa perlu bauran pemasaran yang
diperluas (expanded marketing mix for service) dengan penambahan
unsur non-tradisional marketing mix, yaitu people (orang), physical
evidence (fasilitas fisik) dan prosess (proses), sehingga menjadi 7 unsur
(7p)."

2. Berbasis Penelitian Terdahulu

Untuk menghindari penelitian ulang yang dianggap sebagai bentuk
plagiasi, berikut penulis paparkan beberapa penelitian terdahulu yang
terkait tentang strategi marketing mix pada produk Takaful Dana

Pendidikan (Fulnadi) dengan judul, diantaranya:

1 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Prenada Media, 2004, him. 6
' Ratih Hurriyati, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen, (Bandung: Alfabeta,

2010), him.48
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G. Kerangka Teori

Dalam suatu lembaga keuangan baik itu lembaga keuangan bank
maupun bukan bank, kegiatan pemasaran merupakan suatu kebutuhan
terpenting yang sudah pasti menjadi keharusan ya.ng wajib untuk dijalankan.
Tanpa adanya kegiatan pemasaran, suatu lembaga keuangan akan sulit
mengembangkan usahanya, dikarenakan tidak berusaha memenuhi apa yang
dibutuhkan oleh nasabahnya.

Bauran pemasaran sebagai seperangkat alat pemasaran taktis dan
terkontrol yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang
diinginkan pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri atas segala sesuatu yang
dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan produknya.
Kemungkinan-kemungkinan itu dapat dikelompokan menjadi empat
kelompok variabel yang dikenal dengan “Empat P”: Product, Price, Place,
dan Promotion (produk, harga, distribusi, dan promosi).'®

Dengan sejumlah penyesuaian ke-empat elemen ini juga penting dalam
pemasaran jasa. Akan tetapi, dalam pemasaran jasa, ada elemen-elemen lain
yang bisa dikontrol dan dikoordinasikan untuk keperluan komunikasi dengan
dan memuaskan konsumen jasa. Elemen-elemen tersebut adalah: orang
(people or participants), lingkungan fisik dimana jasa diberikan atau bukt

fisik (physical evidence), dan proses jasa itu sendiri (process)."”

' Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga,

2001), hlm. 71-72
" Yazid, Pemasaran Jasa Konsep dan [mplementasi, (Yogyakarta: EKONQOSIA, 2008,
Ed.2, Cet4), him. 18
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Dalam hal ini suatu lembaga keuangan perlu mengidentifikasi apa yang
dibutuhkan oleh nasabahnya, yaitu produk yang dibuat harus sesuai dengan
keinginan konsumen. Oleh karena itu sebuah lembaga keuangan perlu adanya
semacam strategi pemasaran, biasanya lembaga keuangan bukan bank seperti
halnya Takaful Keluarga melakukan strategi pemasaran dengan menggunakan
sistem jemput bola yang merupakan bagian dari elemen marketing mix yang
disebut distribusi. Elemen ini pada umumnya merupakan elemen yang
berguna untuk menekan pasar, yang dalam kegiatannya meliputi komunikasi
yang baik dan pelayanan yang memuaskan. People biasanya dikategorikan
pada SDM yang ada di perusahaan tersebut, mereka berkomunikasi dan
menawarkan produk yang ditawarkan dengan menggunakan sistem jemput
bola. Karena dengan menggunakan sistem jemput bola, maka akan di
dapatkan informasi yang valid dari konsumen beri%é:naan dengan produk yang
dibutuhkan oleh nasabah.

Konsep produk berpegang teguh bahwa konsumen akan menyukai
produk yang menawarkan mutu dan kinerja paling baik serta memiliki
keistimewaan yang mencolok. Oleh karena itu, perusahaan harus
mencurahkan upaya terus menerus dalam perbaikan produk. Konsep ini
menimbulkan adanya Marketing Nyopia (pemandangan yang dangkal
terhadap pemasaran). Secara umum, konsep produk menekankan kepada

kualitas, penampilan dan ciri-ciri yang terbaik.'

" Kasmir. Op.cit. hlm. 69.




17

Konsep marketing mix merupakan sesuatu yang menjadi pola pikir yang
sudah dikembangkan Hijrah Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan,
supaya hal tersebut dapat digunakan untuk menekan pangsa pasar yang ada.
karena dengan marketing mix, strategi pemasaran yang akan dilai;ukan
menjadi teratur, baik dalam rencana peluncuran produk maupun
pengembangan produk, produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi)
merupakan salah satu dari produk Hijrah Agency Takaful Keluarga RO
Pekalongan yang telah dikembangkan. Dalam pengembangannya produk
tersebut mendapatkan perhatian dari masyarakat Pekalongan. Berdasarkan
keterangan di atas, penulis meneliti penerapan strategi marketing mix yang
digunakan oleh Hijrah Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office)
Pekalongan dengan melakukan penelitian yang berjudul Analisis Strategi
Marketing Mix Pada Produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan (Periode
2011-2013).

H. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penulisan Tugas Akhir ini
adalah penelitian lapangan (field research), artinya data-data yang
digunakan dalam penelitian ini, diperoleh melalui studi lapangan yang di
susun dengan cara mengamati, mencatat serta mengumpulkan berbagai

data dan informasi, yang diperoleh di lapangan mengenai analisis strategi
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marketing mix pada produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi), serta
dibantu data-data yang diperoleh dari bahan-bahan pustaka.

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan
pendekatan kualitatif, yaitu prosedur penelitian yang menghasilkan data-
data deskriptif, berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan
perilaku yang diamati.'” Dalam hal ini penulis mewawancarai Bapak
Ir.Akhmad Zaeni selaku TAD Hijrah Agency Takaful Keluarga RO
Pekalonagan.

2. Sumber Data

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan sumber data sebagai
berikut:

a. Sumber Data Primer

Yaitu sumber data utama yang diperoleh langsung dari subyek

penelitian dengan menggunakan alat pengukur atau alat pengambilan
data langsung pada subyek dengan sumber informasi yang dicari.”’
Dalam hal ini penulis mengumpulkan data-data yang berkaitan dengan
strategi marketing mix produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi)
wawancara dengan Bapak Ir. Akhmad Zaeni, selaku TAD Hijrah

Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan.

" Lexy. ] Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif, (Bandung : PT. Remaja Rosdakarya,
1998), him. 3

*% Saifudin Azwar, Metodologi Penelitian, (Yogyakarta, Pustaka Pelajar, 1998), him. 93
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b. Sumber Data Sekunder

Yaitu sumber data yang diperoleh dari buku-buku yang memiliki
keterkaitan dengan permasalahan, atau sumber lain yang menunjang
dan dapat memberikan informasi>' Dalam hal ini penulis
menggunakan beberapa macam buku-buku seperti Pemasaran Bank,
Manajemen Bisnis, Prinsip-Prinsip Pemasaran, Asuransi Syariah (Life
and General) serta pustaka lainnya yang berkaitan dengan judul
penulis yang ada di perpustakaan STAIN Pekalongan, selain itu data
sekunder juga diperoleh dari Takaful Kelurga berupa arsip produk-

produk serta data-data lain yang ada di Takaful Keluarga.

3 Metode Pengumpulan Data

a. Observasi

Metode observasi merupakan sebuah metode dalam
penelitian yang dilakukan dengan cara mengadakan pengamatan
langsung di lapangan.”” Dengan menggunakan metode ini maka
penulis melakukan pengamatan langsung di Hijrah Agency Takaful
Keluarga RO Pekalongan, kaitannya dengan Strategi Marketing
Mix Pada Produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) Di Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan

(Periode 2011-2013).

2l Ibid, hlm. 91.
** Muhammad Nazir, Metode Penelitian, (Jakarta : Ghalia Indonesia, 1998), him. 212
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b. Interview

Merupakan dialog tanya jawab sepihak yang sistematis dan
berlandaskan dengan tujuan penelitian.”® Dalam hal ini penulis
melakukan wawancara dengan Bapak Ir. Akhmad Zaeni, selaku
TAD dan Ibu Ratna Dian KD selaku Admin de Hijrah Agency
Takaful Keluarga RO Pekalongan. Melalui metode ini, peneliti
menghasilkan data-data yang berkaitan dengan Strategi Marketing
mix pada Produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) di Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan
(Periode 2011-2013).

c. Dokumentasi

Adalah laporan dari kejadian-kejadian yang berisi pandangan
serta pemikiran-pemikiran manusia di masa yang lalu.”* Dalam hal
ini penulis mencari data-data yang digunakan sebagai bahan
pustaka untuk pembuatan Tugas Akhir ini, seperti halnya buku
monitoring yang menyangkut tentang data polis peserta harian, dan
buku-buku di perpustakaan STAIN Pekalongan yang menyangkut
tentang pemasaran.

4. Metode Analisis Data

Metode analisis data yaitu metode dimana data yang dikumpulkan

hanya sebagai gambaran atau pandangan yang kemudian dari gambaran

* Sutrisno Hadi, Metodologi Research, (Yogyakarta : Andi Offset, 1989), him. 193
“* Moh. Nazir. Op.cit, hlm. 57.
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tersebut dibuat narasi atau kalimat sendiri yang hanya untuk menjawab
rumusan masalah.”
Dalam penulisan TA ini, Penulis menggunakan metode deskriptif.
Metode deskriptif merupakan suatu metode dalam meneliti struktur
kelompok manusia, suatu objek, suatu kondisi, suatu sistem pemikiran
ataupun suatu kelas peristiwa pada masa sekarang. Tujuan dari
penelitian deskriptif ini adalah untuk membuat deskripsi, gambaran atau
lukisan secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-
sifat serta hubungan antar fenomena yang diselidiki.” Dengan metode
ini penulis meneliti apa yang menjadi kelebihan dalam pemasaran
produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) dan penulis akan menyusun
penelitian tersebut dengan data-data sebenarnya yang diperoleh dari
Hijrah Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan.
I. Sistematika Pembahasan
Berdasarkan pembahasan dan rumusan masalah di atas, maka ada lima
bab yang akan disajikan dalam penulisan Tugas Akhir ini, yang terdiri dari:
BAB 1 Pendahuluan yang terdiri dari Latar Belakang, Rumusan
Masalah, Tujuan Penelitian, Kegunaan Penelitian,
Penegasan Istilah, Tinjauan Pustaka, Kerangka Teori,

Metode Penelitian, Sistematika Pembahasan.

* Sutrisno Hadi, Metode Research. (Yogyakarta : Yayasan Penerbit, 1998),hal. 42
* Moh. Hazir, Metode Penelitian, (Jakarta : Gahlia Indonesia, 1998), hal. 63
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BAB I Mengenai Tinjauan Pustaka, yaitu Tinjavan Umum tentang
Marketing Mix yang meliputi tentang, Marketing Syariah,
Karakteristik Marketing Syariah, Perbedaan Marketing
Syariah dengan Marketing Konvensional, Pengertian
Marketing Mix, Tujuan dan Fungsi Marketing Mix,
Elemen-elemen Marketing Mix, serta asuransi Syariah.

BAB III  Gambaran Umum Hijrah Agency Takaful Keluarga RO
Pekalongan, meliputi sejarah berdirinya Hijrah Agency
Takaful Keluarga RO Pekalongan, Visi dan Misi, Struktur
PT. Syarikat Takaful Indonesia, Struktur Organisasi Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan, Letak Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan, Keadaan
Nasabah dan Karyawan, produk Takaful Keluarga.

BAB IV  Berisi tentang penjabaran dari hasil penelitian tentang
Analisis Strategi Marketing Mix Pada Produk Fulnadi di
Hijrah Agency Takaful Keluarga RO (Representative
Olffice) Pekalongan (Periode 2011-2013) .

BAB V  Berisi tentang penutup, kesimpulan dan saran.




BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari hasil penelitian yang telah penulis teliti mengenai Analisis Strategi

MarketingMix pada Produk Takaful Dana Pendidikan di Hijrah Agency

Takaful Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan (Periode 2011-

2013), maka didapatkan kesimpulan dari data-data yang telah diperoleh

sebagai berikut:

I,

Strategi yang diterapkan Hijrah Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan
dalam menerapkan strategi marketing mix pada produk Takaful Dana
Pendidikan (Fulnadi) bertumpu pada produk, distribusi, serta promosi.
Dimana strategi produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi) dengan
positioning, produk tambahan serta differensiasi. Sedangkan distribusi
disini adalah dengan menggunakan sistem agency dimana proses
pemasaran produk diandalkan pada agen-agen atau marketer yang tersebar
disetiap wilayah sebagai jalur distribusi antar nasabah dengan Hijrah
Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan. Dan untuk strategi promosi
dilakukan denganPersonal Selling yaitu melakukan pendekatan secara
lisan kepada calon nasabah yang dirangkai dalam 37T (7a ‘aruf, Tafahum,
Takaful).

Hasil dari strategi marketing mix yang ada di Hijrah Agency Takaful
Keluarga RO Pekalongan menunjukan bahwa setiap tahun ada

penambahan nasabah hal ini dibuktikan dengan perkembangan nasabah

97
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pada tahun 2011 dengan presentase 52% dan jumlah premi RP.
55.150.000. Pada tahun 2012 dengan presentase 70% dan jumlah premi
Rp. 59.400.000, premi Fulnadi mengalami kenaikan 7,7% dari tahun 2011.
Sedangkan pada tahun 2013 produk Takaful Dana Pendidikan (Fulnadi)
mengalami peningkatan nilai angka dengan jumlah premi Rp. 65.150.000
naik 9,7% dari tahun 2012. Dan dalam agen sendiri terdapat 81 agen yang
aktif serta pelayananan dalam menangani nasabah pun dapat cepat
sehingga nasabah pun semakin loyal terhadap Hijrah Agency Takaful

Keluarga RO (Representative Office) Pekalongan.

B. Saran

Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan yang diambil, maka penulis

ingin memberikan saran-saran pada Hirah Agency Takaful Keluarga RO

Pekalongan

l.

Dalam rangka mengoptimalkan strategi pemasaran yang kini diterapkan
oleh Hijrah Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan hendaknya
melakukan pembenaran, khususnya dalam bidang promosi yang
dilakukan sangat minim dan kurang mengena, selain itu media yang
digunakan untuk beriklan juga terlalu sedikit.

Perlu adanya perhatian khusus terutama dalam hal pengekrutan agen yang
berkualitas tidak hanya dari kalangan masyarakat dan S1 saja akan tetapi
juga dari kalangan S2 guna memajukan dan mengembangkan Hijrah

Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan.
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3. Perlu kepekaan terhadap keinginan nasabah, karena sctiap nasabah pasti
menginginkan fasilitas dan bentuk pelayanan yang lebih dari lembaga
keuangan. Setelah itu berusaha mempertahankan fasilitas dan bentuk

pelayanan yang telah diberikan tersebut, tanpa mengecewakan nasabah.
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11.

12.

DAFTAR PERTANYAAN

. Apa yang disebut dengan produk Takaful Dana Pendidikan?

. Jenis Akad apa yang digunakan untuk produk Takaful Dana Pendidikan?

Manfaat apa yang diperoleh dari produk Takaful Dana Pendidikan?
Keunggulan apa saja yang dimiliki produk Takaful Dana Pendidikan
dibandingkan dengan produk yang lain?

Bagaimana penerapan strategi marketing mix pada produk Takaful Dana
Pendidikan?

Dagaimana manajemen mengkoordinasikan marketing mix-nya?
Bagaimana peran agen dalam memasarkan produk Takaful Dana
Pendidikan?

Sejauh mana Hijrah Agency Takaful Keluarga RO Pekalongan dalam
memasarkan produk Takaful Dana Pendidikan?

Apa saja kendala dalam memasarkan produk Takaful Dana Pendidikan?
Bagaimana hasil dari penerapan strategi marketing mix pada produk
Takaful Dana Pendidikan?

Dari kalangan mana saja nasabah yang memakai produk Takaful Dana
Pendidikan?

Apakah hasil dari penerapan strategi marketing mix pada produk Takaful

Dana Pendidikan sudah cukup memuaskan?
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No.SERI D 336667

BISMILLAAHIRRAHMAANIRRAHIIM

Harap diisi sendiri oleh Calon Peserta dengan huruf cetak

g Tanggal Aplikasi

I
|

B Nomor Base

Kode Kantor

Kode Ktr. Penagihan

Ll 1]

Nama Lengkap

Yang bertanda tangar dibawah ini saya, Calon Peserta (diisi sesuai Identitas Diri) :

L1 1 ]

Lttt rgg

Tanggal Lahir (DD-MM-YYYY)

Ll -

0 I O O

L

No. KTP/SIM/Paspor *) | ' [

O O

- Kewarganegaraan

D Indonesia
D Islam
D Pria

Agama

Jenis Kelamin

D Asing
D Non Islam
D Wanita

‘:] Menikah
D s.d SMU

Status Pernikahan
Pendidikan

]:] Diploma

Nama Ibu Kandung

m Belum Menikah

D Duda/ Janda 7)

[ ] s [ ] sss

Pekerjaan

Uraian Pekerjaan

Nama Perusahaan

Jumiah Tanggungan Keluarga ,

D sampai dengan 2.000.000
5.000.001 s/d 10.000.000

[ ] cai [ ] sisnis

orang

Pendapatan Tiap Bulan (Rp.)

Sumber Pendapatan

[ ] 2.000.001 s/d 5.000.000
[ ] diatas 10.000.000

D Profesional Fee D Lainnya:

(Untuk Calon Peserta yang Pembayaran Kontribusinya ditanggung oleh pihak lain (Suami, Orang Tua, dil), wajib mengisi formulir tambahan berdasarkan ketentuan PMN dan PMK No. 30/2019)

Alamat Rumah

RTIRW:

Kel/Kec : Kota Kode Pos L_J_LI_J__J

LI S "y I O O O O O O A

# 2. Alamat Surat menyurat RI/BW ; commne
Kel/Kec : Kota Kode Pos '._l_.l—l_l__l

o LU L LI we LI L]

3.

Ll P

Alamat e-mail

Lt g

Jenis Produk D Dengan Unsur Tabungan

2. Produk Masa perjanjian

Manfaat Takaful

Dengan ini mengajukan permohonan menjadi Peserta kepada PT ASURANSI TAKAFUL KELUARGA dengan ketentuan sebagai berikut :

D Tanpa Unsur Tabungan

l I Tahun

Kontribusi

|| L1

||

|

LO00aO

L]
L]
I
I
[ 1 [ |
L1 [ |

|
l
L1
I
I
|

||

Perokok L—J—J

[ ] idak

[]

D Rupiah indonesia (IDR)

[ ] [ ] vahunan

U] AuioDeber [ ] Oniine Paymen:

Rekening Peserta yang digunakan untuk transaks;

Ya
Mata Uang
Cara Pembayaran Kontribusi Sekaligus

Cara Setor Kontribusi

Noama Rant

Biaya Polis

N (NN GRS (N SN (S S N
(RN, NSRS (| Sy PR SO | PO NS
— p——t— b — ——
Y SO, (NN (Y O (S -
S B VT, [ S, (SSPRY re, e
CENERY S T Y Sy S D

L1
L1
L1
L1
L1
L]
L1

Total Kontribusi

Batang per hari
D Lainnya -
| Semesteran

S—
Transfer Bank

D Triwulan D Bulanan
D Virtual Account

b}




s z Masih Hidup Sudah Meninggal
- % Hilbungan Kondisi Umur ketika Tahun Sebab-sebab
7] Keluarga Umur . ) )
w - 9 Kesehatan Meninggal Meninggal Meninggal
Y Y
(zD Ayah Kandung
_j"—' { 1bu Kandung
(S e
g i Suamifistr
LR JML | Tertua
B84 Saudara Pria
e Termuda
N Tertua
¥4 Saudara Wanita
; = Termuda
Tert
Anak Kandung —
Termuda |
Keterangan :

Beri tanda ( /)

Ya Tidak
1. Apakah Anda memiliki polis asuransi jiwa yang masih berlaku ?
Jika "Ya', mohor isi kolom dibawal ini : D D
Nama Polis Mulai Asuransi Besar Manfaat Asuransi Nama Perusahaan Asuransi

2. Pemahkah permintaan asuransi jiwa saudara ditolak, ditangguhkan, dikenakan tambahan premi, atau

dengan persyaratan khusus ? D D
Jika ' Ya *, mohon jelaskai, waktu dan per.yebabnya :

Apabila saya sebagai Peserta ditakdirkan meninggal dunia sebelum Perjanjian berakhir

1. Ahliwaris yang diberi amanah untuk menerima Manfaat Takaful :

Untuk Non Muslim

No. Nama lengkap Pria / Wanita | Umur Hubungan Keluarga Manfaat Takaful (%)

|

. 2. Sebagai penerima Hibah (apabila yang diambil program Takaful Dana Pendidikan :

Nama lengkap Pria/Wanita | Tanggal Lahir Duduk di Kelas Hubungan Keluarga
g 99

Anak/Penerima hibah

A. Akad Peserta dengan PT Asuransi Takaful Keluarga

1. Jenis Asuransi Dengan Unsur Tabungan

Berdasarkan akad Wakalah bil Ujroh :
® Saya memberikan amanah kepada PT. Asuransi Takaful Keluarga untuk mengelola Premi yang saya setorkan menjadi dana tabungan
dan dana tabarru'.

® Saya setuju memberikan jasa (ujroh) atas pengelolaan (termasuk kegiatan investasi) dana tabarru’ kepada PT. Asuransi Takaful
Keluarga sesuai ketentuan produk dan jasa tersebut akan mengurangi dana tabungan saya.

Berdasarkan akad Mudharabah Musytarakah
® Saya memberikan amanah kepada PT. Asuransi Takaful Keluarga untuk menempatkan dana tabungan dalam program investasi.

® Saya setuju membagi hasil investasi dengan nisbah sesuai ketentuan produk
2. Jenis Asuransi Tanpa Unsur Tabungan

Berdasarkan akad Wakalah bil Ujroh -
€ Saya memberikan amanah kepada FT Asuransi Takats Heloz oz uniok mengslols dang tabany’




33062

diisi sendiri oleh calon Peme
'aghirrahmaanirrahi

A1 TAKAFUL

gang Polis / calon Peserta dengan huruf cetak = KELUARG A

Lite Insurance
im

.

| Calon Pemegang Polls dengan PT,
asarkan akad Wakalah Bi Ujrah :
aya memberikan amanah kepada PT. Asuransi Takaful Keluarga untuk mengelola kontribusi yang saya setorkan menjadi Dana Investasi Peserta, Dana Tabarru'
an Ujrah,

aya memberikan amanah kepada PT. Asuransi Takaful Keluar
vestasi Dana Tabarru', mengelola kegiatan investasi Dana In
ya setuju memberikan jasa (ujrah)
Sesama Peserta Asuransi
isarkan akad Tabarry' :

'ya hibahkan sebagian daii kontribus; yang saya setorkan sebagai Dana Tabarry' yang besarnya sesuai ketentuan produk, untuk tujuan tolong menoclong sesama
:serta hila ada yang mengalami musibah

ya setuju jika terdapat Surplus Underwriting Dana Tabarru' maka a
emenuhi ketentuan, dan untuk PT. Asuransi Takaful Kel
a terjadi Defisit Underwriting Dana Tabarru', maka Pe
san) dan pengembaliannya akan diperhitungkan terha

Asurans| Takaful Keluarga

ga sesuai dengan prinsip Wakalah bil ujrah untuk mengelola Dana Tabarru', mengelola kegiatan
vestasi Peserta, kegiatan administrasi, klaim, seleksi risiko, dan pemasaran.
atas amanah yang dimaksud di atas kepada PT, Asuransi Takaful Keluarga sesuai ketentuan produk.

lokasinya adalah : sebagai cadangan Dana Tabarru',
uarga dengan nisbah sesuai ketentuan produk,
rusahaan akan menutupi defisit tersebut dari dana
dap Surplus Underwriting yang akan datang.

TAAN CALON PEMEGANG POLIS/CALON PESERTA .
lalu mengharap righa dan ampunan Allah SWT, saya dengan ini menyatakan bahwa :
a keterangan dalam Formulir inj saya berikan dengan benar. Apabila diantara keterangan ada yang tidak benar atay terdapat hal yang saya sembunyikan,
PT. Asuransi Takaful keluarga berhak membatalkan perjanjlan asuransiyang telah berjalan dan tidak wajib membayar klaim yang timbul atas dasar perjanjian
si ini dan hanya mengembalikan dana sesuai ketentuan produk.

re mberikan xuasa kepada PT. Asuransi Takaful Keluarga untuk mem
bab meninggal apabila saya telah meninggal dunia.

nemberikan kuasa kepada PT. A
skan untuk menjamin agar Polis
nemahami semua keter,

dibagikan kepada Peserta yang

pemegang saham dalam bentuk pinjaman (gordul

peroleh keterangar. tambahan dari Dokter atau Rumzh Sakit tentang kesehatan saya dan

suransi Takaful Keluarga untuk memoton

g langsung Dana Tabungan sebagai Kontribusi Tabarru' dan biaya-biaya yang telah
tetap berlaku, dalam hal bila setelah kel

onggaran pembayaran Kontribusi berakhir, kontribusi lanjutan belum saya bayar
angan dalam Formulir ini merupakan dasar perjanjian asuransi saya dan merupakan bagian yang tidak terpisahkan dari Polis.
elah membaca, memaham), menyetujui dan karenanya tunduk serta mengikatkan diri pada ketentuan dalam Polis yang dikeluarkan vleh PT. Asuransi Takaful
Ja.

2tuju bahwa perjanjian ini berlaky mulai tanggal akseptasi yang tercantum dalam Polis,

Surplus Underwriting, maka alokasi/pembagian dari surplus tersebut dialoka

remahami dan menyetujui bahwa apabila terjadi
haan 0%, Peserta 0%, Dana Tabarru' 100%

sikan sebagai berikut :

% . 5 55
engkap (Sesual Identitas yang Dilampirkan)
Lahir Dj D: :Djj 4 Jenis Kelamin i D Pria Wanita
/SIM/PASPOR 5 Kewarganegaraan D Indonesia D Asing
D Islam D Non Islam
erkawinan D Menikah D Belum Menikah D Janda/Duda
an o [ sd smu [} piploma st [sars3
an Berat Badan [ cm m kg
u Kandung - [ Ej:mmm
Sesuai Identitas yang Dilampirkan)
: Kab./Kota
. RT /RW : / NO : Propinsi Bowew
e / Kode Pos
lorespondensi
. Kab./Kota
—— o RT/RW / NO Propinsi
— / Kode Pos
_____________ No. HP.
T T T O T T T T T
erjaan
usahaan

&

Tidak

J  [J
I
J [
I
L1 [
1 3
L1 O
N .

6001:2008
@ful Keluarga,

Jika “YA” mohon jelaskan diagnosa

Dokter, sejak kapan dan berapa lama
\nda pernah dioperasi/dirawat di rumah sakit atau dalam pengobatan/perawatan

nbutuhkan obat-obatan dalam waktu yang lama ?
erat badan Anda dalam 1 (satu) tahun terakhir ini naik atau turun melebihi § kg ?
\nda pernah atau sedang menderita

penyakit tumor/kanker, paru-paru, kencing
‘patitis, ginjal, jantung, tekanan darah tinggi, syaraf, stroke 7
nda pernah menderita penyakit selain nomor 1-37?

nda pernah menyalahgunakan obat-obatan narkotik

maupun kecanduan minuman

nda pernah mengalami kecelakaan atau luka berat atau mempunyat cacat fisik 7
nda sekarang dalam keadaan sehat ? (Jelaskan jika Tidak)
ituk Calon Pemegang Polis Wanita, a

pakah Anda saat in sedang hamil ?
berapa bulan)

donesia, Jf Mampang Prapatan Ruva N

€ o Janans bl

LEpamEn Tesena -2l 20 TSNS 0005, 0807 100 3454 (Puisa Lokal)




ity g

. ‘ ' == " KELUARGA
Ml
ARAP DIIS| DENGAN HURUF CETAK
‘smiillaahirrahmaanirrahiim

Nama Lengkap LTI TITTTT] LTI T T T T T TTITTTT [ 11 ](sesuaildenmasyangD;rampirkan)
Tanggal Lahir SEERERRNEEE

No. KTP/SIM/PASPOR SEEEEEEEEENEEEEEEENEEEREREEERE NN
Jenis Kelamin - [ Pria L] Wanita

Kewarganegaraan - [ Indonesia L] Asing

Agama : D Islam [ Non Islam

Status Perkawinan - ] Menikah [_] Belum Menikah ] Janda/Duda

Pendidikan - [Jsd.smu (] Diploma 0 51 ] $2/53
Tinggi dan Berat Badan : D:Dcm D:Dkg
. Nama Ibu Kandung s OO T I I T T T T T T T T T T T T
. Alamat (Sesuai Identitas yang Dilampirkan) Kab./Kota :

RT/RW:__ /  No.:___ Propinsi

Kel./Kec. 3 Kode Pos
Apakah Calon Pemegang polis adalah Calon Peserta ? e = [] Tidak

Produk Dasar ; D Salam D Salam Cendekia D Lainnya

Jenis Investasi : D Istigomah ..... % D Mizan ..... % D Ahsan ..... % DAIia ..... % D Lainnya ..... %
Kontribusi Dasar - IDR

Periode Akad : Dj Tahun

Masa Pembayaran Kontribusi : [ | ] Tahun
Kontribusi Top Up Reguler  : IDR
Kontribusi Top Up Irreguler  : IDR

Cara Pembayaran : [:] Sekaligus D Tahunan D Semesteran DTriquanan D Bulanan
Mata Uang ] Rupiah Indonesia (IDR) ] Lainaya

Cara Setor Kontribusi - [ Autodebet [ ] Online Payment [_] Transfer Bank [ VirtualAccount

Tujuan Asuransi - [] Proteksi [ ] Tabungan [ ] Pendidikan [ JPensiun [ ] Lainnya

Manfaat Takaful Dasar

-] Alkhairat / Term LTI T T I T T I T T I T I T11]

Manfaat Tambahan : Produk Tambahan Manfaat Takaful ]

Calon Peserta D Takaful Personal Accident (PA) [ 11 T T T T [T [ [ TTT [ 11 T T ]ﬁ
D TotalPermanemDisabih’ty(TPD)’ I [ 1 ] | 1 [ [ [ 1 ] [ [T I I [ I [ 1 [T [ ﬁ
(] Cash Plan (CP) %) HEREEEEEEEEEENEEREEEEREEEE
L] Critical ffness (Cly *) HNREEEEEEERREREEEEEEEEEEN
L] Hospital Plan (HP) =) EENEEEEEEEEEEEEE RN
Produk Tambahan Manfaat fakaful

Calon Pemegang Polis [] Payor Term *) HEREEEENEEEEERENEEEEEEEEEE
[ Payor Total Permanent Disability 1P0) *) [T 1 T 1T T T T T T I T T I T I I T I T L1 [ ]
] Payor Critical lliness (C) *) HEEEEEEEEEEEEEEEEEREREEEE

*) Mengisi formulir tambahan

Jumlah Tanggungan Keluarga

: ED Orang

Pendapatan Tiap Bulan -] s.d. Rp 5.000.000 [JRp 5.000.001 s.d. Rp 10.000.000
(] Rp 10.000.001 s.d. Rp 25.000.000 [ ] Diatas Rp 25.000.000
Sumber Pendapatan : D Gaji D Suami/lstri D Bisnis Pribadi DLainnya
Alamat Korespondensi : Kab./Kota
RT/ARW :___/  No.:___ Propinsi
Kel./Kec. : Kode Pos
Ne. Telp. 3 - No. HP.
Email JIEEENEENE NN
No Rekening Calon Pemegang Polis yana digunakan untuk Transaksi
Nama Bank e B oo o — .. No. Rekening .
Cabang SR - - - Atas Nama

15&

5001:2008




DAFTAR RIWAYAT HIDUP

A. IDENTITAS PRIBADI

1. Nama : Wiwit Komala

2. Tempat/Tanggal Lahir : Pekalongan, 06 Agustus 1992
3. NIM :201 211 0036

4. Agama : Islam

5. Jenis Kelamin : Perempuan

6. Status Perkawinan : Belum Kawin

7. Alamat . :Madukaran Rt: 01 / Rw:03

Kecamatan Kedungwuni Kabupaten Pekalongan

B. IDENTITAS ORANG TUA

1. Nama Ayah : Sodikin

2. Pekerjaan : Wirausaha

3. Nama Ibu : Nandhiroh

4. Pekerjaan : Ibu Rumah Tangga

5. Agama : Islam

8. Alamat : Madukaran Rt: 01 / Rw: 03

Kecamatan Kedungwuni Kabupaten Pekalongan

C. RIWAYAT PENDIDIKAN

TK Muslimat NU Karangdowo lulus tahun 1998.

SDN 08 Kedungwuni lulus tahun 2004.

SMP Negeri 02 Kedungwuni lulus tahun 2007.

MAN 01 Pekalongan lulus tahun 2010.

DIII Perbankan Syariah STAIN Pekalongan masuk tahun 2010.

=B

Demikian daftar riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar-benarnya untuk

digunakan seperlunya.

Pekalongan, 21 April 2014

Penulis,

WIWIT KOMALA
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