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Definisi Bancassurance
Ad l h i

Trend
Adalah asuransi yang 
dikembangkan dan 
dipertanggungkan oleh 
perusahaan asuransi dan

Pertumbuhan bisnis asuransi rata‐rata 
25% setiap tahunnya

perusahaan asuransi dan 
didistribusikan melalui jaringan 
bank. (LOMA)

Saat ini baru 15‐17% dari nasabah Bank 
yang  membeli polis asuransi melalui 
bancassurance 

Asuransi akan tumbuh dan hal ini 
merupakan suatu peluang bisnis bagi 
bank karena sekitar 88% dana 
ditempatkan di sistem perbankan.



Trend Bancassurance di Asia 

Bancassurance diprediksikan akan menjadi sektor dengan pertumbuhan paling cepat.

sumber: Swiss Re, Economis Research and Counsulting 



Beberapa Pelaku Bancassurance  di Indonesia
Kerjasama
distribusi

Aliansi strategis

bundling In branch

sumber: bancassurance center FE Trisakti
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ManfaatManfaat

Keuntungan Bancassurance
Memberikan nilai tambah kepada nasabah;
Keragaman produk (asuransi), semakin memenuhi kebutuhan para 

b h i k tk k d khi i k tk l litnasabah, meningkatkan kepuasan, dan akhirnya meningkatkan loyalitas 
nasabah;
Merealisasikan one‐stop financial service center;
Sumber potential fee based income;Sumber potential fee based income;
Akuisisi nasabah baru;
Melengkapi service culture yang dimiliki staf bank dengan selling culture .

Produk Bancassurance menjadi salah satu alternative mengurangi ketidakpastian 
sumber pendanaan perbankan, karena ¾ (tiga perempat) dana masyarakat di Bank 
berjangka waktu dibawah 3 bulan.berjangka waktu dibawah 3 bulan. 

Ketergantungan perbankan pada dana jangka pendek bisa dikurangi.



RegulasiRegulasi

Sesuai Surat Edaran BI No. 6/43/DPNP Tanggal 7 Oktober 2004:

Tingkatan Integritas

Kegiatan pemasaran asuransi antara Bank dengan perusahaan asuransi melalui :

g g

Kelompok
Jasa 

Kerjasama
Distribusi

Aliansi
Strategis

Joint 
Venture

Keuangan
• Direct 
Marketing

• Direct Mailling

• Bundling Product
• Channel 
Management

Bank dan asuransi 
mendirikan bersama 
perusahaan untuk

Kerja sama bank & 
perush. Asuransi 
lebih terintegrasiDirect Mailling

• Telemarketing
Management 
(Inbranch sales)

perusahaan untuk 
memasarkan 
asuransi.

lebih terintegrasi

h iPerusahaan Asuransi 
yang telah terseleksi sesuai regulasi



Regulasi

Sesuai Surat Edaran BI No. 6/43/DPNP Tanggal 7 Oktober 2004:
a. penetapan perusahaan asuransi yang menjadi mitra Bank;
b Penyusunan perjanjian kerjasama;b. Penyusunan perjanjian kerjasama;
c. Penerapan ketentuan rahasia Bank; dan
d. Penerapan prinsip perlindungan nasabah.

Pedoman
Wajib dituangkan dalam kebijakan dan prosedur secara tertulis sesuai dengan 
Peraturan Bank Indonesia Nomor 5/8/PBI/2003 / / /

Pelaporan
Bank yang pertama kali menyelenggarakan aktivitas bancassurance wajib 
melaporkan secara tertulis kepada Bank Indonesia selambatlambatnya 7 (tujuh) hari 
kerja sejak aktivitas tersebut efektif dilaksanakan dengan menggunakan format 
laporan sesuai dengan Surat Edaran Bank Indonesia Nomor 5/21/DPNP tanggal 29 
September 2003

Surat Edaran Bank Indonesia Nomor 11/35/DPNP ‐ Pelaporan Produk atau 
k i iAktivitas Baru



Membangun Bancassurance 



Tahapan

Kajian/Riset
(market, kebutuhan, produk, bisnis model )

Pemilihan mitra bisnis
(menyetujui dasar kerjasama dan pemilihan ( y j j p
bisnis yang jelas serta ketentuan distribusi 

yang disepakati)

Pelaksanaan, dukungan, evaluasi dan 
tindak lanjut

( b k i i f ktif(mengembangkan organisasi yang efektif 
dan proses dalam kerangka kerjasama yang 

strategis misalnya pemasaran, 
pengendalian, komitmen staf)p g , )

Sukses



Pasar Sasaran

DEMOGRAFI
S P i / W it

SEGMENT:
I di id l Middl I

TARGET MARKET
N b h I di id l Sex : Pria / Wanita

Age : 21‐55 tahun
Individual Middle Income
Individual Low Income

Nasabah Individual

AKUISISI NASABAH:
Nasabah bank lain yang belum menjadi 
nasabah.

AKTIVASI / CROSS SELLING:
Nasabah besar yang jarang bertransaksi 
di cabang atau bertransaksi di bank laindi cabang atau bertransaksi di bank lain.

CROSS SELLING:
Nasabah aktif yang melakukan transaksiNasabah aktif yang melakukan transaksi 
di cabang.



Kebutuhan & Produk

Product: Unit Link, 
Endowment, PA, Whole Life,

Product: Endowment, PA, 
Whole Life, Term Life

asset

Need Base: 
• Protection
• Education fund
• Wealth Accumulation
• Health Plan/CI
• Retirement Fund

Need Base: 
• Protection
• Wealth 
Accumulated/Protection
• Health Plan/CI
• Retirement Fund 

meninggal

pensiun

et e e t u d

Product: Anticipated

et e e t u d
• Heritage

orang tua

Product: Anticipated 
Endowment
Need Base: 
• Protection
• Education fund
• Parental Care

bujangan

keluarga 
muda

anak-anak

usia

bujangan

5525



Business ModelBusiness Model

RUMITRUMIT

The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer, and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

Direct Sales

FA
BANCASSURACE

FA  mobile

The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer, and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

Over The Counter

Direct Sales
The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer, and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

Loan Officer
PRODUK

FA  in branch

customer service

The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer, and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

Card Center

The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer, and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

Private Bankingdirect mail

telemarketing

The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer,  
and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

ATM

The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer, and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

E-banking

Card Center
The image cannot be displayed. Your computer may not have enough memory to open the image, or the image may have been corrupted. Restart your computer, and then open the file again. If the red x still appears, you may have to delete the image and then insert it again.

Call Center

bundling

loan officer

SEDERHANA
ATM

PENDEKATAN  
PENJUALAN

MUDAH SULITPENJUALAN



Kunci Sukses

Komitemen 
dari 

manajemen

produkKPI

pelayananpelatihan pelayananpelatihan



Bancassurance Specialist Center 
(BAS Center)

LAP‐FE Universitas Trisakti Kampus A
Gd Hendriawan Sie Lt DasarGd. Hendriawan Sie Lt. Dasar
Jl. Kyai Tapa No. 1 Grogol Jakarta Barat
Telp. 021.56963238
Fax : 021.569650 
E mail : info@arthapati.co.id

www.bancassurance‐indonesia.com


