LAMPIRAN

Hasil Matriks nilai IFE dan EFE

Analisis IFE

membayar.

..NO Kekuatan . Bobot | Rating | .. Skor

1 Merupakan pelopor Syariah nomor 0,07 4 0,28
1 di Indonesia.

2 Takaful sudah mempunyai 0,05 3 0,15
sertifikasi ISO 9001 : 2008.

3 Memanfaatkan jaringan pribadi 0,04 4 0,16
atau kenalan yang lebih dekat.

4 Menggunakan media sosial secara 0,03 4 0,12
efektif

5 Mengikuti acara dan kegiatan 0,04 3 0,12
komunitas .

6 Menggunakan Teknik referral atau 0,02 3 0,06
rujukan dalam hal promosi.

7 Menggunakan media sosial seperti 0,04 4 0,16
Instagram, Facebook, dan personal
salling.

8 Menjelaskan pendekatan secara 0,04 3 0,12
kekeluargaan seperti menceritakan
manfaat dan fitur-fitur produk.

9 Mengarahkan kemampuan 0,03 3 0,09




iklan.

10 Agen  harus  memiliki  cara 0,03 3 0,09
komunikasi yang baik dalam
penyampaian ~ materi  produk
asuransi.
11 Memanfaatkan  media  sosial 0,04 3 0,12
(Pasarkan produk secara online
melalui  media sosial) untuk
mengurangi  biaya  tambahan
seperti sewa tempat.
12 Konsisten dalam mencari nasabah. 0,02 3 0,06
13 Keinginan membantu orang lain 0,02 3 0,06
dan dan melindungi keluarga.
14 Menggunakan Teknik pendekatan 0,03 3 0,09
Approaching suatu proses
mendekati atau menjalin
komunikasi dengan calon nasabah
Total . 0,50 1,68
Tabel 4.3 Analisis kelemahan
.NO Kelemahan Bobot | Rating | . Skor
1 Jumlah agen yang masih sedikit 0,08 2 0,16
(tenaga pemasar kurang)
2 Kurangnya promosi dalam bentuk 0,07 2 0,14




3 Kurangnya kesadaran masyarakat 0,06 0,12
dalam berasuransi.

4 Tidak kompak tim (Karena 0,05 0,10
mementingkan kepentingan
pribadi)

5 Meninjau ulasan (calon nasabah) 0,03 0,06

6 Melakukan pelacakan dan 0,04 0,08
menganalisis lagi kinerja area
tersebut.

7 masyarakat masih  meragukan 0,05 0,10
asuransi, baik proses dan jalan
asuransi tersebut.

8 Banyaknya persaingan perusahaan 0,04 0,12
asuransi lain.

9 Persaingan yang tidak sehat dalam 0,04 0,08
hal rekrut nasabah.

10 Mempertimbangkan factor — factor 0,04 0,08
saat menentukan target pasar
seperti melihat kebiasaan orang
didaeraah situ, demografisnya,
lokasi, dan daya belinya.
Total 0,50 1,04
Total Keseluruhan . 1,00 2,72




Analisis IFE dan EFE

.. NO

Peluang

. Bobot

Rating

.. Skor

Penggunaan teknologi (perusahaan
asuransi  dapat = menerapkan
kecerdasan teknologi Al dan

analisis data.

0,06

0,24

Menggunakan  saluran  digital
(mengembangkan situs dan web

akun media sosial).

0,05

0,20

Melihat segmentasi pasar atau
strategi pemasaran yang dilakukan
untuk  mengidentifikasi  target
pelanggan berdasarkan
karakteristik kebutuhan . perilaku
demografi prioritas atau minat

nasababh.

0,04

0,12

Mengevaluasi mitra perusahaan
yang mau diajak Kerjasama
dengan cara melihat peluang bisnis

usaha itu maju atau tidak.

0,04

0,12

Bekerja sama dengan perusahaan
yang Usia perusahaan tersebut

udah lama berjalan.

0,04

0,12




perusahaan asuransi menghadirkan
produk asuransi online,dengan
adanya asuransi digital Dbisa

mempermudah calon nasabah.

0,06

0,24

Rencananya dengan menerapkan
teknologi Al  Generatif, bisa
membantu  dalam  otomatisasi
pengambilan  keputusan dalam
proses penjaminan dan penerbitan

polis.

0,05

0,20

Ekosistem asuransi terbuka.

0,04

0,12

Produk yang berorientasi pada

pencegahan.

0,03

0,09

10

Melihat perusahaan dari segi Legal
atau resmi perusahaan yang mau

diajak Kerjasama.

0,04

0,12

11

Era digital memeberikan
kesempatan lebih besar dalam
meningkatkan  promosi  produk
karena  mempermudah  akses,
Proses lebih cepat dan
mudah,Biaya lebih rendah,Lebih

Fleksibel.

0,05

0,20

Total

0,50

1,77




Tabel 4.5 Analisis Ancaman

..NO

Ancaman

. Bobot

Rating

.. Skor

Masih  rendahnya  kesadaran
masyarakat tentang pentingnya
berasuransi rendahnya aksesibilitas
dan distribusi produk asuransi

ditengah-tengah masyarakat.

0,07

0,14

Meningkatkan kualitas produk,
layanan, dan inovasi itu adalah
kunci untuk tetap kompetitif

dipasar.

0,06

0,18

Kurangnya komunikasi yang baik
dengan industri dan pemerintah

daerah.

0,05

0,10

Kurangnya pelatihan (Training)
yang memadai untuk agen,
Sehingga tidak mampu untuk
menjelaskan materi dengan jelas

dan tidak jelas.

0,05

0,10

Kurang transparan dalam
menjelaskan  manfaat asuransi

yang ditawarkan.

0,04

0,08




Ketidak stabilan ekonomi bisa
berdampak pada bisnis asuransi,
yang mana disaat ekonomi
mengalami resesi atau
perlambatan, maka permintaan

atas produk juga menurun.

0,06

0,18

Kesadaran masyarakat mengenai

asuransi masih rendah.

0,05

0,10

Perlu adanya komunikasi antara
industri asuransi dengan

pemerintah daerah setempat.

0,04

0,08

Karena adanya persaingan dengan
agen asuransi lain dan perusahaan
asuransi lain (karena kepentingan

pribadi agen).

0,04

0,12

10

Minimnya pelatihan yang memadai
untuk para agen, sehingga mereka
kesulitan menyampaikan materi

secara jelas dan terstruktur.

0,04

0,08

Total

0,50

1,16

Total Keseluruhan .

1,00

2,93




Pedoman Wawancara

Sejak kapan anda bergabung menjadi agen asuransi di PT. Asuransi Takaful
Keluarga Cabang Makassar di Banjarmasin?

. Apa yang membuat anda tertarik menjadi seorang agen asuransi?

. Apa hal mendasar yang harus ada pada diri seorang agen asuransi Ketika
memutuskan untuk menjadi seorang agen?

. Pendekatan seperti apa yang anda lakukan kepada calon nasabah baik
sebelum maupun sesudah mereka memutuskan untuk berasuransi di PT
takaful keluarga?

Strengths (Kekuatan)

Menurut anda, kira-kira apa citra/reputasi tentang perusahaan tempat
ibu/bapak bekerja ini pernahkah mendengar dari sudut pandang mengenai
citra perusahaan bapak?

Selama ini dalam mempromosikan asuransi, apa aja Langkah bapak/ibu
terapkan, promosi yang seperti apa?

Menurut anda media yang palinng efektif dalam melakukan promosi produk
asuransi syariah, dimasa sekarang ini?

Menurut Anda, apa yang membuat nasabah merasa nyaman dan percaya
untuk membeli produk melalui Anda?

Menurut Anda, apa saja keunggulan dari produk asuransi jiwa yang Anda

tawarkan kepada nasabah?



Menurut bapak/ibu keahlian apa yang dimiliki sehingga yakin bisa
maksimal dala melakukan penjualan produk asuransi?

Sejauh mempromosika, kira-kira bagimana anggapan nasabah/calon
nasabah terhadap perusahaan PT Asuransi Takaful Keluarga, apakah sudah
banyak yang tahu, menolak, atau antusia?

Apa saja usaha yang dilakukan untuk meningkatkan keberhasilan dari
kekuatan strategi promosi Anda?

Weaknesses (Kelemahan)

Apa kendala utama yang pernah dihadapi dalam menjalankan strategi
promosi produk asuransi?

Apakah Anda merasa ada kelemahan dalam tim atau sumber daya yang
mempengaruhi efektivitas promosi?

Bagaimana Anda mengidentifikasi area-area di mana Anda harus
memperbaiki strategi promosi Anda?

Bagaimana tantangan Anda dalam menjaga hubungan baik dengan nasabah
setelah pembelian? Apakah ada kendala dalam hal pelayanan purna jual?
Bagaimana Anda menilai ketersediaan sarana atau alat promosi yang
disediakan perusahaan? Apakah menurut Anda sudah memadai untuk
mendukung kegiatan promosi Anda?

Apa tindakan yang Anda rencanakan untuk mengatasi kelemahan-

kelemahan tersebut?



Opportunities (Peluang)

Bagaimana Anda melihat tren atau perubahan dalam industri asuransi yang
dapat digunakan sebagai peluang dalam strategi promosi?

Apakah ada pasar baru atau segmen pelanggan yang dapat Anda jangkau
dengan strategi promosi yang tepat?

Bagaimana Anda mengevaluasi peluang kolaborasi atau kemitraan yang
dapat memperkuat promosi produk asuransi?

Menurut Anda, dimasa sekarang diera digital apakah memberikan
kesempatan lebih besar dalam meningkatkan promosi produk asuransi jiwa?
Apa rencana Anda untuk memanfaatkan peluang-peluang tersebut?
Threats (Ancaman)

Apa saja tantangan utama yang Anda hadapi dalam industri asuransi yang
berpotensi menghambat efektivitas strategi promosi Anda?

Bagaimana Anda mengantisipasi dampak perubahan peraturan atau
persaingan yang mungkin menjadi ancaman?

Apa saja kendala agen asuransi dalam mempertahankan loyalitas nasabah?
Bagaimana anda menghadapi persepsi negatif masyarakat terhadap produk
asuransi, khususnya asuransi jiwa?

Bagaimana Anda mengukur risiko-risiko yang terkait dengan ancaman-

ancaman tersebut?



Transkip hasil wawancara

Aldiansyah: (Peneliti)

Terimakasih Bu Maya dan Bu Riezkya. sudah meluangkan waktu untuk
berbincang dengan saya hari ini. Bisa diceritakan sejak kapan Anda bergabung

sebagai agen di PT. Asuransi Takaful Keluarga?

Maya Aprina: (Informan 1)

Iya baik, Saya mulai bergabung sejak 18 Juli 2016.

Riezkya Asnina Syifa: (Informan 2)

Sama-sama baik jadi, saya bergabung pada 16 Desember 2022.
Aldiansyah: (Peneliti)

Apa yang membuat Ibu tertarik menjadi seorang agen asuransi?
Maya: (Informan 1)

Saya tertarik karena fleksibilitas waktu kerjanya, penghasilan yang bisa saya
tentukan sendiri, dan kesempatan untuk mengembangkan diri serta mengasah

keterampilan komunikasi.
Riezkya: (Informan 2)

Bagi saya, pekerjaan ini memberi kesempatan untuk membantu orang lain,

memperluas jaringan pertemanan, dan membangun silaturahmi.
Aldiansyah: (Peneliti)

Menurut Ibu, apa hal mendasar yang harus dimiliki seorang agen asuransi?
Maya: (Informan 1)

Yang utama adalah menguasai produk yang ditawarkan, memiliki lisensi
keagenan untuk menunjukkan kredibilitas, kemampuan komunikasi yang baik,

serta empati terhadap calon nasabah.



Riezkya: (Informan 2)

Harus konsisten mencari nasabah, mau terus belajar, dan memiliki semangat

juang untuk menghadapi tantangan agar bisa closing.
Aldiansyah: (Peneliti)

Bagaimana pendekatan Ibu kepada calon nasabah sebelum dan sesudah mereka

membeli asuransi?
Maya: (Informan 1)

Saya menggunakan teknik approaching untuk memahami kebutuhan calon
nasabah terlebih dahulu. Setelah mereka menjadi nasabah, saya tetap menjaga
hubungan baik dengan memberikan layanan yang ramah, responsif, dan

menghargai mereka, misalnya dengan mengucapkan selamat ulang tahun.
Riezkya: (Informan 2)

Bagi saya Melakukan approaching dengan menjalin komunikasi yang baik.
Setelah mereka membeli produk, saya tetap menjaga komunikasi yang efektif,
membantu mereka memahami manfaat polis, dan memastikan mereka merasa

nyaman.

Kekuatan (Strengths) Perusahaan

Aldiansyah: (Peneliti)

Menurut Ibu, bagaimana citra PT. Asuransi Takaful Keluarga di masyarakat?
Maya: (Informan 1)

Takaful merupakan pelopor asuransi syariah nomor satu di Indonesia dan sudah

memiliki sertifikasi ISO 9001:2008.

Riezkya: (Informan 2)



perusahaan takaful diawasi oleh Otoritas Jasa Keuangan (OJK) dan Majelis
Ulama Indonesia (MUI), sehingga masyarakat tidak perlu ragu karena semua

transaksi berdasarkan fatwa syariah.

Aldiansyah: (Peneliti)

Lalu, bagaimana strategi promosi yang Ibu lakukan?
Maya: (Informan 1)

Saya memanfaatkan jaringan pribadi, menggunakan media sosial, mengikuti
acara komunitas, dan memakai teknik referral untuk bekerja sama dengan

instansi-instansi.
Riezkya: (Informan 2)

Saya Membangun reputasi melalui edukasi, melakukan promosi door to door,
serta menyebarkan brosur dan poster di media sosial seperti Instagram dan

Facebook.
Aldiansyah: (Peneliti)

Menurut Ibu, media apa yang paling efektif untuk promosi asuransi syariah saat

ni?

Maya: (Informan 1)

Media sosial sangat efektif, terutama Instagram dan Facebook.
Riezkya: (Informan 2)

Media sosial Instagram dan Facebook Selain itu, personal selling juga tetap

penting karena interaksi langsung bisa lebih meyakinkan calon nasabah.
Kelemahan (Weaknesses) dan Tantangan
Aldiansyah: (Peneliti)

Apa kendala utama dalam memasarkan produk asuransi ini?



Maya: (Informan 1)

Kurangnya agen pemasaran, minimnya iklan promosi, serta rendahnya

kesadaran masyarakat terhadap pentingnya asuransi.
Riezkya: (Informan 2)

Persaingan antar agen dan perusahaan asuransi lain juga cukup tinggi. Selain itu,

masih banyak masyarakat yang meragukan sistem asuransi.
Aldiansyah: (Peneliti)

Bagaimana ibu mengatasi kelemahan ini?

Maya: (Informan 1)

Saya mencari tahu penyebab kelemahan, menganalisis, untuk meningkatkan

efektivitas promosi.
Riezkya: (Informan 2)

Saya lebih fokus memanfaatkan media sosial dan membuat strategi pemasaran

yang sesuai dengan kebiasaan masyarakat di daerah tertentu.
Peluang (Opportunities) di Masa Depan

Aldiansyah: (Peneliti)

Bagaimana Ibu melihat perkembangan industri asuransi saat ini?
Maya: (Informan 1)

Penggunaan teknologi semakin berkembang, seperti Al dan analisis data yang

bisa meningkatkan efisiensi serta pengalaman nasabah.
Riezkya: (Informan 2)

Tren asuransi digital semakin meningkat, memungkinkan calon nasabah

membeli produk secara online dengan lebih praktis.

Aldiansyah: (Peneliti)



Bagaimana Ibu memanfaatkan peluang ini?
Maya: (Informan 1)

Mencoba menerapkan teknologi Al untuk otomatisasi pengambilan keputusan

dan mitigasi risiko.
Riezkya: (Informan 2)

Saya membuat konten edukasi interaktif agar masyarakat lebih paham tentang

manfaat asuransi.

Ancaman (Threats) dalam Industri Asuransi
Aldiansyah: (Peneliti)

Apa tantangan terbesar yang dihadapi dalam industri ini?
Maya: (Informan 1)

Rendahnya kesadaran masyarakat akan pentingnya asuransi dan aksesibilitas

produk yang masih terbatas.
Riezkya: (Informan 2)

Ketidakstabilan ekonomi juga menjadi tantangan karena saat ekonomi melemabh,

permintaan asuransi ikut menurun.

Aldiansyah: (Peneliti)

Bagaimana Ibu mengatasi persepsi negatif masyarakat tentang asuransi?
Maya: (Informan 1)

Saya memberikan edukasi mengenai manfaat asuransi, terutama perlindungan

terhadap risiko meninggal dunia, kecelakaan, dan penyakit kritis.
Riezkya: (Informan 2)

Mengedukasi masyarakat melalui literasi keuangan dari OJK agar mereka lebih

memahami pentingnya asuransi.



Aldiansyah: (Peneliti)

Mungkin itu saja yang saya tanyakan mohon maaf apabila ada kesalahan kata
yang kurang berkenan, dan Terima kasih, Bu Maya dan Bu Riezkya, atas
penjelasan yang sangat menarik. Semoga strategi yang dijalankan semakin
sukses dan bisa membantu lebih banyak masyarakat memahami pentingnya

asuransi syariah.

Maya: (Informan 1)

Sama-sama! Semoga wawancara ini juga bermanfaat bagi banyak orang.
Riezkya: (Informan 2)

Terima kasih juga. Semoga semakin banyak masyarakat yang sadar akan

pentingnya perlindungan asuransi.
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