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PENGHARGAAN

Syukur kehadrat lllahi kerana dengan limpah kurnia-Nya pelatih dapat
menyiapkan Laporan Akhir Industri di Abdul Jalil Financial Group Sdn. Bhd
(AJFG) di Wisma MAA Cawangan Kuala Terengganu yang merupakan sebuah

agensi yang dikorporatkan kepada MAA Assurance dengan jayanya.

Terlebih dahulu pelatih ingin mengucapkan ribuan terima kasih kepada penyelia
kustem iaitu Cik Zuha Rosufila Abu Hasan kerana banyak membantu pelatih
sepanjang laporan ini disiapkan. Selain daripada membantu pelatih menyiapkan
laporan ini, beliau juga banyak memberikan nasihat, komen dan pandangan
beliau berkenaan dengan laporan yang ditulis oleh pelatih. Setiap kesilapan

atau kecacatan yang dilakukan oleh pelatih dapat diperbetulkan oleh beliau.

Selain itu, pelatih juga ingin merakam jutaan terima kasih kepada Encik Alias
Abdullah kerana telah banyak memberikan bantuan dan tunjuk ajar sepanjang
12 minggu pelatih menjalankan latihan industri di Wisma MAA Assurance.
Beliau yang merupakan Perunding Kewangan dan Kerjaya telah banyak
memberi bimbingan, nasihat dan latihan yang sepatutnya dilalui oleh pelatih
sepanjang tempoh latihan ini. Beliau juga telah banyak mendedahkan pelatih
dengan dunia insurans dan tanpa beliau pelatih tidak akan mendapat manfaat

daripada latihan industri ini.
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Pelatih juga ingin merakamkan penghargaan kepada kedua ibu bapa pelatih
kerana telah banyak menyumbangkan sumber kewangan sepanjang 12 minggu
pelatih menjalankan latihan industri ini. Mereka juga telah banyak memberikan
nasihat dan dorongan supaya pelatih dapat melakukan yang terbaik sepanjang

latihan industri ini dijalankan.

Tidak lupa juga ucapan terima kasih kepada pihak-pihak yang terlibat secara
langsung dan tidak langsung kerana telah sedikit sebanyak telah membantu
pelatih untuk menyiapkan tugas yang diberikan oleh agensi dan
menyumbangkan maklumat untuk dimuatkan ke dalam laporan akhir latihan

industri ini.

Sekian, terima kasih.
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RINGKASAN EKSEKUTIF

Abdul Jalil Financial Group Sdn.Bhd atau AJFG Sdn.Bhd Cawangan
Kuala Terengganu merupakan sebuah agensi yang dikorporatkan kepada MAA
Assurance Berhad dan mula beroperasi pada tahun 1993. Sepanjang 12
minggu tempoh latihan industri ini, pelatih didedahkan dengan aktiviti AJFG
secara keseluruhan dan operasi sebenar AJFG. Pelatih juga perlu mengenali
produk-produk yang ditawarkan oleh MAA Assurance dan produk-produk
tersebut diperkenalkan oleh AJFG. Terdapat 2 jenis insurans yang ditawarkan
oleh MAA Assurance iaitu Insurans Hayat dan Insurans Am.

Aktiviti utama AJFG ialah sebagai Perunding Insurans Hayat dan Perunding
Insurans Am. Pendekatan utama yang perlu dipelajari dan difahami oleh pelatih
dalam latihan industri tersebut ialah pendekatan penjualan produk. Pendekatan
penjualan merangkumi sistem penjualan asas bagi insurans hayat dari awal
hingga ke akhir penyerahan polisi dan bahan-bahan bantuan pemasaran atau
statistik yang perlu ada bagi menyakinkan prospek dan memastikan setiap
jualan yang dibuat membuahkan hasil yang lumayan. Pelatih juga periu
membuat aktiviti luar iaitu mencari dan menemui 10 orang prospek dalam masa
satu minggu.

Sepanjang tempoh latihan industri ini juga, terdapat 3 penemuan utama yang
dikesan oleh pelath iaitu Sistem Penjualan Sistematik bagi Insurans Hayat di
Bahagian Perancangan Strategik, Sistem Lapan Syarat untuk membentuk Satu
Perjanjian Insurans Hayat Di Bahagian Pembangunan Perniagaan dan Sistem
Pembayaran Premium Polisi Insurans Di Bahagian Perakaunan. Terdapat
masalah-masalah yang timbul di setiap sistem sedia ada iaitu untuk di Bahagian
Perancangan Strategik, ejen gagal membentuk imej dan penampilan ejen yang
profesional semasa menemui prospek. Penampilan diri yang tidak sempurna
melahirkan tanggapan yang negatif daripada prospek terhadap ejen tersebut..

Selain itu, ejen juga dikatakan gagal menangani penolakan daripada prospek.
Penolakan bermaksud sebab-sebab (yang dikesan) atau alasan-alasan yang
menghalang prospek daripada membeli polisi daripada ejen pada masa
sekarang. Masalah yang dikesan di Bahagian Pembangunan Perniagaan pula
ialah kebanyakkan ejen tidak menepati kuota polisi insurans iaitu ejen periu
mendapatkan 12 kontrak insurans dalam masa setahun yang telah ditetapkan
oleh Bank Negara dan polisi insurans boleh terbatal sekiranya pemegang polisi
enggan atau gagal mendedahkan fakta yang sebenar berkenaan dirinya.

Masalah yang timbul di Bahagian Perakaunan pula ialah proses pembayaran
premium polisi terus kepada ejen. Ejen menghadapai kesukaran untuk mengutip
premium daripada kesemua prospek yang ada dan masa yang diperuntukkan
adalah lama. Terdapat beberapa cara yang dicadangkan oleh pelatih untuk
menyelesaikan masalah di setiap sistem sedia ada tersebut dan pihak agensi
perlu mengambil tindakan untuk memastikan masalah-masalah tersebut tidak
lagi berulang dan kelancaran operasi di setiap bahagian dapat dipertingkatkan.
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