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MATERI UJI KOMPETENSI
KETENAGA PEMASARAN
ASURANSI SYARIAH

MELAKUKAN PEMANTAUAN PORTOFOLIO LAYANAN

a. Menawarkan pengembangan layanan kepada peserta asuransi Syariah

Setelah nasabah/peserta memiliki asuransi Syariah dari suatu perusahaan bukan berarti tugas agen
selesai. Justru masih banyak pengembangan layanan asuransi yang bisa ditawarkan kepada nasabah.
Misalnya layanan untuk cross selling dan upselling, layanan perubahan polis, atau transaksi —
transaksi lain yang bisa dilakukan oleh nasabah dan perlu pendampingan dari agent. Selain
menawarkan produk/layana lainnya agent juga dapat menggunakan kesempatan ini untuk

mengurangi ketidakpuasan nasabah terhadap produk dan layanan yang diberikan sebelumnya
a.1 Menawarkan penambahan produk ke nasabah

Setelah nasabah memiliki produk asuransi bisa kembali ditawarkan untuk membeli produk jenis

lainnya sesuai dengan kebutuhan nasabah. Hal ini dikenal juga dengan cross selling dan upselling.

Up-selling dimana kita menjual ke nasabah produk yang lebih baik , lebih lengkap atau lebih mahal
daripada yang awalnya nasabah inginkan misalnya nasabah tadinya hanya menanyakan asuransi jiwa
kemudian berdasarkan a nalisa agent menawarkan produk unit link dengan rider yang lengkap sesuai

kebutuhan nasabah

Cross-selling adalah ketika kita menjual produk tambahan misalnya nasabah sudah memiliki produk

unit link kemudian kita tawarkan produk asuransi tambahan yang sesuai dengan kebutuhan nasabah.
Kunci dari menawarkan layanan tambahan ini adalah agent harus

- Mengetahui dan memahami kebutuhan nasabah, sehingga bisa memberikan nasihat atau
pendapat terkait kebutuhan asuransinya baik itu produk maupun layanan lainnya terkait
asuransi

- Memiliki hubungan yang baik dengan nasabah, kita tidak akan bisa menawarkan layanan
tambahan atau produk lain ke nasabah tersebut jika tidak memiliki hubungan yang baik. Kita

harus menghilangkan stigma bahwa agent hanya perhatian dan menghubungi nasabah pada
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saat akan melakukan penjualan saja namun setelah itu menghilang. Hubungan agent dan

nasabah harus tetap dijaga karena disana terdapat peluang bisnis yang besar.

Dalam hal memberikan layanan purna jual ini pun agent wajib memenuhi ketentuan — ketentuan

dalam memasarkan produk asuransi diantaranya adalah

1)

2)

3)

4)

5)

menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang akurat berdasarkan
kejelasan referensi yang digunakan.

menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang jujur berdasarkan
informasi yang sebenarnya tentang manfaat, biaya, dan risiko dari setiap produk dan/atau
layanan..

menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang jelas berdasarkan
informasi secara lengkap mengenai manfaat, biaya, dan risiko termasuk melakukan
konfirmasi kepada Konsumen dan/atau masyarakat atas penjelasan yang diberikan.
menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang tidak menyesatkan
sehingga tidak menimbulkan perbedaan penafsiran antara Konsumen dan/atau masyarakat
dengan erusahaan

Menampilkan ringkasan informasi produk dan/atau layanan, kegiatan pemasaran dan lklan

serta hal lain yang dapat dipersamakan dengan itu.

a.2. Membantu memberikan layanan ke nasabah seperti:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)

Layanan klaim

Layanan terkait perubahan polis

Layanan pengambilan sebagian nilai tunai
Informasi seputar polis nasabah
Informasi kinerja investasi dana nasabah
Perubahan alamat atau informasi lainnya
Informasi rekanan rumah sakit

Informasi lainnya

Jika nasabah memerlukan layanan — layanan seperti diatas maka agent harus sigap memberikan

informasi dan melayani nasabah dengan baik

b. Layanan yang dipilih oleh tertanggung/peserta dilaksanakan sesuai dengan prosedur yang

berlaku.

pada saat nasabah memberlikan layanan — layanan baik untuk produk maupun service seperti

disebutkan diatas maka agent dapat membantu untuk memproses sesuai kebutuhan nasabah dan
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prosedur yang berlaku di perusahaan, misalnya saat nasabah memiliki tambahan anak yang hendak
dimasukkan sebagai penerima manfaat asuransi maka agent dapat membantu mengarahkan hal apa

yang seharusnya dilakukan oleh nasabah tersebut dan dokumen — dokumen apa saja yang diperlukan

memang nasabah dapat menghubungi customers service perusahaan untuk mendapatkan bantuan
tersebut namun biasanya nasabah akan terlebih dahulu menghubungi agent untuk meminta
informasi terkait kebutuhan nasbaah. Nah sebagai agent harus memahami prosedur dan dokumen

yang diperlukan.

Apabila nasabah akan melakukan perubahan administrasi misalnya alamat atau perubahan rekening
auto debet maka agent harus bisa membantu mengarahkan dokumen apa yang diperlukan untuk
melakukan hal tersebut dan dimana dokumen tersebut dapat diperoleh oleh nasabah. Atau akan
sangat membantu kalau agent membantu nasabah mendapatkan dokumen yang diperlukan.

Misalnya di download di website perusahaan atau diambil di kantor pusat dan sebagainya.

Layanan yang sudah dipilih diadministrasikan

Setelah nasabah memilih dan melakukan kebutuhannya dengan dibantu oleh agent maka layanan
tersebut diadministrasikan oleh agent sesuai kebutuhan, biasanya hal ini sudah dilakukan oleh kantor

asuransi namun agent harus mengetahui.

Misalnya saat nasabah melakukan klaim maka agent harus tahu dan membuat catatan terkait
nasabah tersebut, atau saat nasabah melakukan penambahan polis baru maka agent harus mencatat
hal tersebut agar dikemudian hari tidak salah dalam menawarkan produk/layanan ke nasabah

tersebut.
Soal —soal

1. Tugas seorang agen selesai pada saat berikut
a. Nasabah melakukan klaim
b. Polis sudah diterima oleh nasabah
c. Agent berhenti senagai agent dari perusahaan tersebut
d. Surat pengajuan asuransi nasabah teah disetujui

Jawaban : C
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Yang merupakan contoh dari cross selling adalah

a. Agen menawarkan untuk membantu nasabah mengajukan pencairan nilai tunai

b. Agen membujuk nasabah untuk membeli produk baru yang lebih mahal agar
mendapatkan komisi lebih tinggi

c. Pada saat ada peluncuran asuransi tambahan baru, agen menghubungi nasabah dan
menawarkan produk tersebut

d. Perusahaan yang selama ini hanya menjual produk unit link memasarkan produk
tradisional

Jawaban : C

Berikut ini bukan merupakan contoh dari up selling

a. Agen menawarkan untuk membantu nasabah mengurus pencairan dana klaim

b. Nasabah meminta bantuan agent mencairkan dana investasinya

c. Agen menganalisa kebutuhan nasabah kemudian nasabah setuju membeli produk
kesehatan dibandingkan dengan asuransi jiwa murni

d. Nasabah meminta agent mencarikan produk yang sesuai dengan kebutuhan anaknya

Jawaban : C

Salah satu contoh layanan asuransi adalah sebagai berikut

a. Perubahan terkait polis asuransi yang sudah inforce

b. Penawaran produk melalui digital

c. Agen mengikuti training untuk memahami produk yang akan dipasarkan
d. Perusahaan asuransi memindahkan kantornya ke pusat kota

Jawaban : A

Pada saat menawarkan produk ke nasabah existing, hal berikut harus diperhatikan oleh

seorang agen, kecuali

a. menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang akurat berdasarkan
kejelasan referensi yang digunakan.

b. menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang jujur berdasarkan
informasi yang sebenarnya tentang manfaat, biaya, dan risiko dari setiap produk
dan/atau layanan.

c. menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang terkini berdasarkan
informasi secara lengkap mengenai manfaat, biaya, dan risiko termasuk melakukan

konfirmasi kepada Konsumen dan/atau masyarakat atas penjelasan yang diberikan
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d.

menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang jelas berdasarkan
informasi secara lengkap mengenai manfaat, biaya, dan risiko termasuk melakukan
konfirmasi kepada Konsumen dan/atau masyarakat atas penjelasan yang diberikan.

Jawaban : C

Administrasi layanan yang dapat dilakukan oleh seorang agent antara lain

Perubahan alamat kantor asuransi

Penarikan dana nasabah

Penambahan dana top up

Penambahan polis baru yang dilakukan oleh nasabah terkait kelahiran anaknya

Jawaban: D

Jika nasabah akan melakukan klaim meninggal kepada perusahaan asuransi, maka agent

dapat elakukan hal  berikut

a. Mengisi formulir klaim

b. Mengumpulkan data terkait kematian nasabah

c. Memberitahu perusahaan asuransi terkait klaim tersebut

d. Memberikan informasi dan membantu nasabah terkait pengajuan klaim ke perusahaan
Jawaban : D

Perubahan data nasabah dapat dilakukan oleh

a. Agen

b. Ahli waris

c. Nasabah yang bersangkutan
d. Perusahaan asuransi
Jawaban: C

Kunci dari menawarkan produk atau layanan kepada existing nasabah adalah

Mengetahui alamat dan nomer kontak nasabah
Memahami kebutuhan nasabah
Memahami produk asuransi yang ditawarkan

Mengetahui keluarga nasabah

Jawaban : B
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Untuk nasabah unit link yang ingin tahu mengenai kinerja investasinya dapat memperoleh

informasi itu dari :

a. Informasi yang tersedia mengenai hal tersebut baik di website perusahaan maupun
koran

b. Agen

c. Manajer investasi

d. Bank custodian

Jawaban : A

Soal benar — salah

11.

12.

13.

14.

15.

Up-selling dimana kita menjual ke nasabah produk yang lebih baik , lebih lengkap atau lebih
mahal daripada yang awalnya nasabah inginkan misalnya nasabah tadinya hanya
menanyakan asuransi jiwa kemudian berdasarkan analisa agent menawarkan produk unit
link dengan rider yang lengkap sesuai kebutuhan nasabah

a. Benar

b. Salah
Cross-selling adalah ketika kita menjual produk tambahan misalnya nasabah sudah memiliki
produk unit link kemudian kita tawarkan produk asuransi tambahan yang sesuai dengan
kebutuhan nasabah.

a. Benar

b. Salah
Setelah nasabah memutuskan untuk melakukan penambahan layanan seperti penambahan
rider maka hal tersebut di administrasikan oleh agent

c. Benar

d. Salah
Layanan purna jual ini pun agent wajib memenuhi ketentuan dalam memasarkan produk
asuransi diantaranya menyampaikan informasi mengenai produk dan/atau layanan yang
akurat berdasarkan kebutuhan nasabah

a. Benar

b. Salah
Agen harus memiliki hubungan yang baik dengan nasabah, karena tidak akan bisa
menawarkan layanan tambahan atau produk lain ke nasabah tersebut jika tidak memiliki
hubungan yang baik.

a. Benar

b. Salah



