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ABSTRAK 

Kehadiran bank syari’ah Indonesia yang masih tergolong baru serta 

adanya perbedaan prinsip dengan perbankan konvensional menjadi salah satu 

tantangan tersendiri bagi perkembangan dan pertumbuhan perbankan syari’ah 

tersebut. Upaya yang dilakukan perbankan dalam rangka membantu pemilihan 

instrumen pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan dan harapan masyarakat 

antara lain lembaga perbankan saat ini memberikan bebebarapa kemudahan 

fasilitas, yaitu fasilitas pemberian kredit. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Adapun teknik 

pengumpulan data diperoleh dari teknik observasi, wawancara, dan dokumentasi. 

Selanjutnya data akan dianalisis meliputi tiga komponen, yaitu reduksi data, 

penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Langkah terakhir data akan di uji 

keabsahannya menggunakan triangulasi sumber dan triangulasi Teknik 

Hasil penelitian strategi bundling produk IB Hasanah Card untuk 

meningkatkan keunggulan kompetitif. Dalam strategi bundling ini juga seringkali 

menawarkan keunggulan dari iB Hasanah card dengan cara door to door kepada 

yang sudah menjadi nasabah pembiayaan. Untuk menentukan harga dari bundling 

produk iB Hasanah card juga sudah termasuk ke jenis-jenis hasanah card yang 

meliputi, classic, platinum dan gold. Dari berbagai cara bundling produk tersebut 

yang paling meningkatkan keunggulan kompetitif BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto yaitu dari segi kemenarikan dan penggabungan produk. Berdasarkan 

Keunggulan Kompetitif yang pertama dari kondisi faktoral seperti tenaga kerja 

terampil, infrastruktur dan teknologi yang memadai. Kedua, dari segi sifat 

permintaan domestic produk iB Hasanah card masih sedikit. Ketiga, Keberadaan 

bank terkait dan pendukung yang bekerjasama dengan BSI Sudirman 1. Keempat, 

strategi, struktur , dan persaingan pada yang menggunakan strategi bundling 

sangatlah efektif. Jadi, dapat disimpulkan keunggulan kompetitif sudah cukup 

baik, tetapi perlu dilakukan Upaya dengan cara mengupgrade strategi pemasaran 

yang akan dilakukan nantinya dengan tujuan agar nasabah semakin mudah 

mengetahui keunggulan dari produk iB Hasanah card ini dan marketing dapat 

mendatangi nasabah untuk memberikan informasi secara langsung. 

 

Kata Kunci : Strategi, Bundling, Kartu Kredit, Keunggulan Kompetitif 
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ABSTRACT 

The presence of sharia banks of Indonesia which are still relatively new 

and the difference in principles with conventional banking is one of the challenges 

for the development and growth of sharia banking. Efforts made by banks in order 

to assist the selection of service instruments in accordance with the needs and 

expectations of the community, among others, banking institutions currently 

provide several facilities, namely credit facilities.  

This research uses a qualitative approach. The data collection techniques 

were obtained from observation, interviews, and documentation techniques. 

Furthermore, the data will be analyzed including three components, namely data 

reduction, data presentation, and conclusion drawing. The last step of the data will 

be tested for validity using source triangulation and technique triangulation. 

The research results of the IB Hasanah Card product bundling strategy to 

increase competitive advantage. In this bundling strategy also often offers the 

advantages of iB Hasanah cards by door to door to those who are already 

financing customers. To determine the price of the iB Hasanah card product 

bundling is also included in the types of hasanah cards which include, classic, 

platinum and gold. Of the various ways of bundling these products that most 

increase the competitive advantage of BSI KCP Karangkobar Purwokerto, namely 

in terms of attractiveness and product bundling. Based on the first Competitive 

Advantage from factoral conditions such as skilled labor, adequate infrastructure 

and technology. Second, in terms of the nature of domestic demand for iB 

Hasanah card products is still small. Third, the existence of related and supporting 

banks that cooperate with BSI Sudirman 1. Fourth, the strategy, structure, and 

competition in those who use the bundling strategy are very effective. So, it can 

be concluded that the competitive advantage is good enough, but efforts need to 

be made by upgrading the marketing strategy that will be carried out later with the 

aim that customers will more easily know the advantages of this iB Hasanah card 

product and marketing can come to customers to provide information directly. 

Keywords: Strategy, Bundling, Credit Card, competitive Advantage 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-INDONESIA 

 

Transliterasi kata-kata Arab ke dalam bahasa Indonesia yang digunakan 

dalam penyusunan skripsi ini berpedoman pada Surat Keputusan Bersama antara 

Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia 

dengan Nomor: 158/1987 dan Nomor: 0543b/U/1987. 

1. Konsonan Tunggal 

Huruf 
Arab 

Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak dilambangkan Tidak Dilambangkan ا

 ba’ B Be ب

 ta’ T Te ت

 Ša Š es (dengan titik diatas) ث

 Jim J Je ج

 H H ha (dengan garis di bawah) ح

 kha’ Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

 Źal Ź ze (dengan titik diatas) ذ

 ra’ R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش

 Şad Ş es (dengan garis di bawah) ص

 d’ad D de (dengan garis di bawah) ض

 Ţa T te (dengan garis di bawah) ط

 Ża Z zet (dengan garis di bawah) ظ

 ain ‘ koma terbalik di atas’ ع

 Gain G Ge غ

 fa’ F Ef ف

 Qaf Q Q ق

 Kaf K Ka ك
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 Lam L ‘el ل

 Mim M ‘em م

 Nun N ‘en ن

 Waw W W و

 ha’ H Ha ہ

 Hamzah ‘ Apostrof ء

 ya’ Y Ye ي

 

1. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

 Ditulis ‘Iddah عدةّ

 

2. Marbūtah di akhir kata bila dimatikan ditulis h 

 Ditulis Jizyah جزية Ditulis Hikmah حكمة

a. Bila ditulis dengan kata sandang “al” serta bacaan ke dua itu 

terpisah, maka ditulis dengan h. 

 ’Ditulis Karǎmah Al-Auliyǎ كرامةاالولياء

 

b. Bila ta’ marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah 

atau dhommah ditulis dengan t. 

 Ditulis Zakǎt Al-Fitr زكاةالفطر

 

3. Vokal Pendek 

 Fatah A ( ـَ )

(   ِ  - ) Kasroh I 

 Dhomah U ( و )

 

4. Vokal Panjang 

1. Fathah + Alif Ditulis A 

 Ditulis Jǎhiliyah جاهلية 



 

x 

2. Fathah+Ya’mati Ditulis A 

 Ditulis Tansǎ تنسي 

3. Kasrah+Ya’mati Ditulis I 

 Ditulis Karim كريم 

4. Dammah+Wawu Mati Ditulis U 

 Ditulis Furud فروض 

 

5. Vokal Rangkap 

1. Fathah+Ya’mati Ditulis Ai 

 Ditulis Bainakum بينكم 

2. Fathah Wawu Mati Ditulis Au 

 Ditulis Qaul قول 

 

6. Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata dipisahkan dengan 

apostrof 

 Ditulis a’antum أأنتم

 Ditulis u’iddat أعدت

 

7. Kata sandang alif + lam 

a. Bila diikuti huruf qomariyyah 

 Ditulis al-qiyǎs القياس

 

b. Bila diikuti huruf syamsyiah ditulis dengan menggunakan huruf syamsyiah 

yang mengikutinya, serta menggunakan huruf I (el)-nya 

 Ditulis as-samǎ السماء

 

8. kata-kata dalam rangkaian kalimat 

 Ditulis zawi al-furǔd الفرضذوى
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Pelrulbahan di bidang sosial, buldaya, elkonomi, politik, dan telknologi pada 

elra globalisasi selkarang ini, dapat melmpelngarulhi belntulk dan keladaan pasar. 

Ulntulk melngatasi pasar yang sellalul belru lbah, maka seltiap pelrulsahaan julga haruls 

sellalul melningkatkan bagian pellayanannya sulpaya melnyelsulaikan diri delngan 

lingkulngan selkitar. Begitu pula di dulnia pelrbankan, yang dimana saat ini dulnia 

pelrbankan selmakin belrkelmbang.  Sama julga halnya delngan belrbagai 

pelrulbahan di bidang telknologi dan hu lkulm yang culkulp belrpelngarulh telrhadap 

pelrbankan selcara ulmulm (Widyawati, Fasa, & Suharto, 2022). 

Kelhadiran dan fulngsi pelrbankan di Indonelsia baik ulntulk masyarakat, 

indulstri belsar, melnelngah ataul bawah melmpulnyai pelranan dan pelngarulh yang 

sangat signifikan. Hal ini telrjadi karelna kelbultulhan akan bank baik ulntulk 

pelngulatan modal ataul pelnyimpanan ulang olelh masyarakat suldah melnjadi hal 

yang biasa. Dalam melngantisipasi kelbultulhan masyarakat selrta melmbelrikan 

rasa aman, nyaman dalam transaksi pelrbankan, kelhadiran Bank Syariah 

melrulpakan salah satul solulsi ulntulk melnambah kelpelrcayaan masyarakat 

telrhadap kelgiatan pelrbankan khulsulsnya di Indonelsia (Marimin, Romdhoni, & 

Fitria, 2015). 

Delngan ditelrbitkannya UlUl No. 10 Tahuln 1998 Telntang Pelrulbahan UlUl 

No. 7 Tahuln 1992 Telntang Pelrbankan, sistelm pelrbankan syariah selcara telgas 

ditelmpatkan selbagai bagian dari sistelm pelrbankan nasional. UlUl telrselbult tellah 

diikulti delngan keltelntulan pellaksanaan dalam belbelrapa Sulrat Kelpu ltulsan Direlksi 

Bank Indonelsia tanggal 12 Meli 1999, yaitul telntang Bank Ulmulm, Bank Ulmulm 

Belrdasarkan Prinsip Syariah, Bank Pelrkrelditan Rakyat (BPR), dan BPR 

Belrdasarkan Prinsip Syariah. Pelrangkat hulkulm itul diharapkan tellah 

melmbelrikan dasar hulkulm yang lelbih kokoh dan pellulang yang lelbih belsar 

dalam pelngelmbangan pelrbankan syariah di Indonelsia. Pada tahuln 2008, UlUl 

No. 21 Tahu ln 2008 Telntang Pelrbankan Syariah tellah disahkan, di mana UlUl 

telrselbult melnambah kulatnya elksistelnsi pelrbankan syariah (Danupranata, 2013). 
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Bank syariah selcara ulmulm dapat diartikan sebagai lelmbaga kelulangan 

yang ulsaha pokoknya melmbelrikan layanan pelnyimpanan, pelmbiayaan dan jasa 

lalul lintas pelmbayaran. Bank syariah melrulpakan bank yang belropelrasi selsulai 

delngan prinsip-prinsip syariah Islam, melngacul kelpada keltelntu lan yang ada 

dalam Al-Qu lran dan Hadits. Delngan delmikian pelrbankan syariah haruls dapat 

melnghindari kelgiatan yang melngandulng ulnsulr riba dan selgala hal yang 

belrtelntangan delngan syariah Islam. Adapuln pelrbeldaan pokok antara bank 

syariah delngan bank konvelnsional telrdiri dari belbelrapa hal. Pelrbeldaan ultama 

adalah bank syariah tidak mellaksanakan sistem bulnga dalam sellulrulh 

aktivitasnya, seldangkan bank konvelnsional melnggulnakan sistelm bulnga. Hal 

ini melmiliki implikasi yang sangat dalam dan belrpelngarulh pada aspelk 

opelrasional dan produlk yang dikelmbangkan olelh bank syariah (Agustin, 2021).  

Kehadiran bank syari’ah yang masih tergolong baru serta adanya 

perbedaan prinsip dengan perbankan konvensional menjadi salah satu 

tantangan tersendiri bagi perkembangan dan pertumbuhan perbankan syari’ah 

tersebut. Dengan sistem ataupun prinsip yang berbeda dengan perbankan 

konvensional, bank syari’ah diharapkan mampu bersaing dalam berbagai aspek 

terutama pada aspek pelayanan serta produk yang ditawarkan, sehingga mampu 

memenuhi apa yang menjadi harapan masyarakat khususnya bagi umat Islam. 

Upaya yang dilakukan perbankan dalam rangka membantu pemilihan 

instrumen pelayanan yang sesuai dengan kebutuhan dan harapan masyarakat 

antara lain lembaga perbankan saat ini memberikan bebebarapa kemudahan 

fasilitas, yaitu fasilitas pemberian kredit dengan mengunakan sebuah kartu 

plastik atau yang lebih dikenal dengan sebutan Credit Card. Kartu kredit 

merupakan sebuah gaya hidup dan bagian dari komunitas manusia untuk dapat 

dikategorikan modern dalam tata kehidupan sebuah kota yang beranjak menuju 

metropolitan atau kosmopolitan (Hadi, Hafidudhin, & Tanjung, 2017). 
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Kartu kredit adalah alat pembayaran pengganti uang tunai, berbentuk kartu 

yang memberikan fasilitas kredit kepada pemiliknya, di mana saat jatuh tempo 

dapat dibayar dengan jumlah minimum dan sisanya dijadikan kredit. 

Pertumbuhan bisnis kartu kredit sangat pesat, yaitu mulai banyaknya pasar 

swalayan dan juga toko-toko kecil yang mulai menerima kartu kredit sebagai 

alternatif alat pembayaran dibandingkan dengan uang tunai. Selain dari fitur-

fiturnya semakin beragam dan berkembang, maka fleksibilitasnya juga sudah 

sangat tinggi (Sumarto, Subroto, & Arianto, 2011). 

Pada prinsipnya, kartul kreldit pilihan bagi manulsia ulntulk melnilai selbulah 

tawaran dari gaya hidulp, melnelrima ataul melnolak selsulai delngan kelbultulhannya. 

Dengan delmikian, kartul kreldit dapat melngatulr pola hidulp melnjadi lelbih elfisieln 

dan dapat pu lla melnjulruls kel arah konsu lmtif, selhingga melndorong orang ulntulk 

melmiliki lelbih dari satul kartul kreldit dari bank pelnelrbit yang belrbelda. Mellihat 

kelnyataan di lapangan, delwasa ini pelrkelmbangan kartul kreldit selmakin pelsat. 

Kelcelndelrulngan pola hidulp yang selmakin konsulmtif dan dibulngkuls olelh rasa 

bangga (psikologis) apabila melmiliki kartul kreldit melnjadi alasan bagi bank 

pelnelrbit ulntu lk julga ikult belrlomba-lomba melmpelrbelsar pangsa pasar di bidang 

bisnis kartul kreldit (Hadi, Hafidudhin, & Tanjung, 2017). 

Ilustrasi data Bank Indonesia sejak 2019 terdapat 17,4 juta kartu kredit dan 

mengalami penurunan yang signifikan pada tahun 2020 menjadi 16,9 juta kartu 

kredit yang beredar, lalu di tahun 2021 juga mengalami penurunan menjadi 

16,5 juta kartu kredit. Dalam dua tahun terakhir terjadi kenaikan pada tahun 

2022 dan 2023 menjadi 17,6 juta kartu kredit yang beredar. Trend ini telah 

membuktikan bahwa masyarakat Indonesia telah masuk era Cashless Society. 

Menurut data Bank Indonesia hingga akhir tahun 2022, jumlah transaksi dan 

pemegang kartu kredit tidak stabil. Hal ini dapat dilihat pada Tabel 1. 
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Tabel 1.1 

Jumlah Transaksi dan Pemegang Kartu Kredit 

No. Tahun Jumlah transaksi 

kartu kredit (dalam 

miliar ) 

Jumlah kartu 

kredit (dalam 

jutaan rupiah) 

1 2018 314.294 17,28 

2 2019  342.683 17,49 

3 2020 238.904 16,94 

4 2021 244.516 16,51 

5 2022 323.602 17,20 

Sumber : Bank Indonesia 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan, bahwa jumlah transaksi dan jumlah 

kartu kredit bahwa pada tahun 2018 sampai 2019 mengalami peningkatan yang 

cukup signifikan, tetapi pada tahun 2020 mengalami penurunan. Pada tahun 

2021 sampai 2022 mengalami kenaikan yang cukup signifikan. 

Dapat disimpulkan kartul kreldit belrbasis syariah pote lnsi ini tellah dilirik 

olelh BSI yaitu l delngan melnelrbitkannya kartu l kreldit syariah yang be lrnama iB 

Hasanah Card pada 1 Fe lbrulari 2021 se ljak belrdirinya BSI. Pote lnsi 

belrkelmbangnya kartu l kreldit syariah di Indone lsia melmiliki pellulang sangat 

belsar. Jika dilihat dari faktor ju lmlah masyarakat mulslim di Indone lsia yang 

dominan beragama islam,teltapi delngan diterbitkannya produlk hasanah card 

kurang diminati oleh nasabah karena beranggapan bahwa kartu kredit te lrmasu lk 

haram didalamnya te lrdapat bu lnga yang te lrmasu lk riba.  

Kartu pembiayaan ini mulai ada setelah ada turunnya fatwa tentang kartu 

kredit syariah atau syariah card oleh Dewan Syraiah Nasional (DSN) Majelis 

Ulama Indonesia (MUI) pada akhir Oktober 2006. Dimana dalam fatwa ini 

syariah card merupakan kartu yang memiliki fungsi seperti kartu kredi yang 

memiliki hubungan hukum (berdasarkan soistem yang sudah ada) antara para 

pihak darkan prinsip syariah. Setelah ini dimulailah bank syariah 

menerbitkannya. Berikut tabel  penyelenggara kartu kredit. 
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Tabel 1.2 

Penyelenngara Kartu Kredit 

No Tahun Bank Umum Bank Syariah Lembaga 

Selain Bank 

1 2018 22 1 2 

2 2019 22 1 2 

3 2020 22 1 3 

4 2021 22 1 4 

5 2022 23 1 4 

6 2023 24 1 4 

Sumber : Bank Indonesia 

Dibuktikan dalam tabel 1.2 bahwa bank syariah menawarkan atau ikut 

serta menerbitkan kartu kredit sama dengan bank konvensional namun dalam 

bank.syariah istilah kartu kredit biasanya disebut dengan kartu pembiayaan. 

Dalam tabel dipaparkan bahwa bank syariah hanya satu penerbit kartu kredit 

yaitu, BSI satu-satunya bank syariah yang menerbitkan kartu pembiayaan yang 

terdaftar di Bank Indonesiaa. Sehingga peneliti melakukan penelitian di BSI 

dimana bank tersebut memiliki produk termasuk inovasi baru. 

Pelrbeldaan syariah card delngan kartul kreldit konvelnsional dapat dilihat dari 

akad, bulnga, dan delnda. Bagi lelmbaga kelulangan pelrbankan syariah atau l 

nonbank syariah tidak bolelh melnelrapkan sistelm bulnga dalam pelrjanjiannya 

teltapi melnggulnakan sistelm uljrah atau l felel dari seltiap transaksi. Delnda yang 

dibelrlakulkan pada bank konvelnsional dianggap selbagai pelmasulkan 

pelrulsahaan, seldangkan pada bank syariah delnda melnjadi sulmbelr dana sosial. 

Pada kartul kreldit ada belbelrapa pelrbeldaan antara kartul kreldit konvelnsional 

delngan kartu l kreldit syariah belrikult adalah pelrbeldaan kartul kreldit konvelnsional 

dan kartul kreldit syariah iB Hasanah Card. Berikut tabel perbedaan kartu kredit 

syariah dengan kartu kredit konvensional. 
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Tabel 1.3 

Kartu kredit syariah vs kartu kredit konvensional 

Jenis pembeda Kartu kredit 

konvensional 

Kartu kredit iB 

Hasanah Card 

Dasar hukum UlUl No. 10 tahuln 1998 

telntang pelrbankan 

UlUl No. 10 Tahuln 

1998 telntang 

Pelrbankan 

Provider Mastelr Card dan visa Mastelr card 

Perjanjian  Belrdasarkan bulnga Belrdasarkan akad 

kafalah, Ijarah dan 

Qardh 

Ketentuan 

penggunaan 

Tidak dibatasi Hanya dapat 

digulnakan ulntulk 

transaksi yang selsulai 

syariah 

Pendapatan bank  Annulal felel, bulnga atas 

transaksi, Melrchant 

felel, latel chargel 

Annulal felel, Melrchant 

felel, monthly felel. 

Cash collateral  Tidak dipelrlulkan Dipelrlulkan ulntulk 

Classic Card yaitu l 

selbelsar 10% dari kartu l 

limit. 
Sulmbe lr : Bank BSI 

Pelnelrbitan BSI Hasanah Card melruljulk pada fatwa DSN Majellis Ullama 

Indonelsia Nomor 54/DSN-MUlI/X/2006 telntang syariah card. Akad yang 

digulnakan BSI Hasanah Card adalah akad gabulngan ataul mu llti akad yang 

telrdiri dari akad ijarah, qard, dan kafalah. Akad ijarah disini yakni BSI adalah 

pelnelrbit kartul yang belrhak melnelrima uljrah (felel) dari pelmelgang kartul, dan 

konselp akad qard adalah pinjaman yang dibelrikan pelnelrbit kartul kelpada 

pelmelgang kartul delngan cara pelnarikan tulnai. Seldangkan akad kafalah 

melrulpakan jaminan olelh pelnelrbit kartu l atas transaksi pelmelgang kartul telrhadap 

melrchant. BSI melnawarkan tiga tipel BSI Hasanah Card yaitul classic, gold, dan 

platinulm. Keltiganya melmiliki pelrbeldaan julmlah maksimulm dana pelmbiayaan.  
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Gambar 1.1 

iB Hasanah Card classic, gold, dan platinum 

 

 

 

 

 

 

Bank Syariah Indonelsia julga tellah mellakulkan promosi dalam 

melmasarkan produlk Hasanah Card agar nasabah Hasanah Card belrtambah 

banyak dan julga dapat melmpelrtahankan nasabah lama. Ulntulk melnarik 

lelbih banyak konsulmeln, dipelrlulkan stratelgi pelmasaran yang telpat agar 

melmbulat produlk BSI Hasanah Card lelbih diminati di kalangan 

masyarakat. Stratelgi pelmasaran tellah melnjadi hal pelnting dari intelrnal 

pelrulsahaan. Stratelgi pelmasaran tidak pelrnah lelpas dari dulnia bisnis, baik 

pelrulsahaan yang hanya belrtulju lan melmpelrolelh kelulntulngan maulpuln 

pelrulsahaan sosial lainnya. Pelmasaran belrpelran pelnting dalam pelmelnulhan 

kelbultulhan dan kelinginan masyarakat telrhadap produlk atau l jasa. Namuln, 

pelmasaran dapat melnjadi lelbih pelnting keltika masyarakat melmiliki 

informasi yang selmakin melningkat selrta melningkatnya pulla pelrsaingan di 

selktor u lsaha.. Tanpa kelgiatan pelmasaran, kelbultulhan dan kelinginan 

pellanggan tidak dapat telrpelnulhi.  

Persaingan usaha yang semakin ketat mengakibatkan para pelaku 

usaha dalam hal ini lembaga keuangan atau perbankan konvensional dan 

syariah berlomba-lomba menyediakan produk yang dapat bersaing di 

pasar. Dalam memasarkan produknya lembaga-lembaga keuangan tentu 

menggunakan berbagai macam strategi salah satunya ialah sistem 

bundling. Bundling adalah suatu strategi pemasaran dimana dua atau lebih 

produk dijual dalam sebuah harga khusus yang dipaketkan (Venkatesh, R 

Vijay Mahajan, Design and pricing of product bundles: 2009). Dalam 

pengertian tersebut, ada dua hal yang harus diamati yaitu produk yang 
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berbeda dan satu paket harga. Produk yang berbeda dapat diartikan bahwa 

produk yang akan dijual secara bundling pada dasarnya memiliki pangsa 

pasarnya sendiri, dalam hal ini deposito/ tabungan berjangka. (Wicaksono, 

Indirani Wauran: 2014) (Mamun & Windyarti, 2021).  

Strategi bundling produk merupakan salah satu alternatif yang 

popular dalam strategi pemasaran. Sedangkan teori strategi Bundling 

produk termasuk turunan dari teori strategi produk ataupun harga. Untuk 

definsi bundling produk pun beragam variasinya diantaranya bundling 

produk merupakan menjual barang dalam paket. Bundling produk 

merupakan praktik yang dilakukan dalam pemasaran dua atau lebih 

produk atau jasa dalam satu paket dengan harga khusus. Dari kesimpulan 

di atas bahwa strategi bundling produk merupakan Tindakan dasar yang 

diambil dalam kegiatan pemasaran dengan menawarkan beberapa produk 

maupun jasa secara bersamaan.  

Tujuan implementasi bundling produk dalam perusahaan nonprofit 

ini tidak semata mengejar profit dalam tujuannya namun untuk 

memaksimalkan pemakaian suatu subjek agar tidak deficit sedangkan 

tujuan lainnya dalam Perusahaan yang mengutamakan profit bundling 

produk ini dapat dilakukan dengan bertujuan memperpendek waktu  

Dalam dulnia bisnis dibultu lhkan stratelgi pelmasaran yang baik dan 

telpat. Stratelgi pelmasaran yang telpat dapat melnigkatkan kelinginan 

melnabulng ataul mellakulkan pelmbiayaan. Salah satulnya di bank BSI, bila 

dibandingkan antara selsama lelmbaga kelulngan syariah, BSI selbelnarnya 

melmiliki prinsip, sistelm dan produ lk yang sama delngan Bank lainnya yang 

belroperasi di Pulrwokelrto. Akan teltapi, bank BSI KCP Karangkobar 

Pulrwoelrto lelbih ulnggull dalam hal elksistesi nama dan produlk yang 

ditawarkan. Hal ini melnulnjulkan bahwa ada stratelgi pelmasaran yang 

diimplelmelntasikan selcara telpat sasaran. Maka dari itul pelnelliti telrtarik 

melnelliti pelrmasalah ini delngan alasan bahwa stratelgi dan produlk yang 

ditawarkan belrbelda delngan bank syariah yang lain selrta pelngolaannya 

selsulai delngan prinsip syariah, telrbulka ulntulk ditelliti dan transparan dalam 
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melmbelrikan tanggapan dan jawaban atas pelrtanyaan-pelrtanyaan yang 

ditanyakan olelh pelnelliti. 

Pelnellitian ini dilakulkan di BSI KCP Pulrwokelrto, dikarelnakan Bank 

Syariah Indonesia itu satu-satunya Lembaga keuangan syariah yang 

mengeluarka kartu kredit syariah, lokasi yang stratelgis di telngah pulsat kota dan 

telrmasulk daelrah yang ramai masyarakat.  Ulntulk seljarah BSI KCP Pulrwokelrto 

Karangkobar itul dahullulnya adalah BRI syariah KC Pulrwokelrto Karangkobar 

yang melmbawahi belbelrapa KCP di Barlingmascakelb yaitul KCP Pulrbalingga, 

KCP Kelbulmeln, KCP Ajibarang, KCP Cilacap. Awalnya dullul geldulngnya ada 

di Jl Jelnd Suldirman pelrelmpatan palma,lalul pindah melnjadi geldu lng pribadi di 

Karangkobar. Dan pada tahuln 2020 BRI syariah, BNI Syariah, Mandiri Syariah 

belrgabulng melnjadi BSI. BSI di pu lrwokelrto ada tiga cabang yaitul KC 

Pulrwokelrto Suldirman, KCP Pulrwokelrto Suldirman. KCP Pulrwokelrto 

Karangkobar.  

Menurut Bapak Awang selaku Marketing funding BSI sebagai narasumber 

menjelaskan bahwa, Hasanah Card di BSI KCP Pulrwokelrto Karangkobar 

selndiri itul awalnya produlk dari lelgacy BNI Syariah, jadi ulntulk Karangkobar 

program pelnjulalan barul aktif belrlangsulng satul tahuln kelbellakang paling baru l 

melncapai 35 Hasanah Card. Ulntulk nasabah pelnggulna Ib Hasanah Card di BSI 

KCP Pulrwokelrto Karangkobar mellipu lti dari kalangan PNS, ASN, Pelngulsaha 

bonafit, maulpuln dari pelgawai BSI nya selndiri.  

Tabel 1.4 

Jumlah Nasabah Pengguna Hasanah Card Tahun 2023 

NO Bulan  Jumlah Nasabah 

1 Januari 7 

2 Februari 8 

3 Maret 13 

4 April 17 

5 Mei 23 

6 Juni 27 

7 Juli 30 

8 Agustus 31 

9 September  35 
Sumber : Jumlah Nasabah Hasanah Card BSI KCP  Karangkobar 

Purwokerto 
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Berdasarkan data jumlah nasabah pengguna Hasanah card dari BSI 

Karangkobar Purwokerto pada tahun 2023 berjumlah 35 nasabah dilihat tiap 

bulannya hingga bulan September mengalami kenaikan yang cukup signifikan. 

Ulntulk selgi promosi di BSI KC Karang Kobar Pulrwokelrto melnulrult Pak Awang 

sellakul markelting fulnding, belliaul melngatakan bahwa. Dalam promosi iB 

Hasanah card yaitul mellaluli bulndling yang termasuk ke dalam strategi 

marketing mix bagian promotion. Ada julga mellaluli melngecek perkembangan 

dari nasabah fulnding yang kelbanyakan dari melrelka itul dari kalangan PNS, 

selpelrti doktelr, gulrul dan pelgawai PNS lainnya.  

BSI yang suldah telrmasulk katelgori elksistelnsi, karelna telrbelntulk mellaluli 

tiga bank melrgelr maka BSI melmpulnyai sratelgi khulsuls ulntulk teltap 

melmpelrtahankan nasabahnya dan melmbulat kelpelrcayaan nasabah. Stratelgi 

pelmasaran yang selsulai delngan prinsip oprasional yang melngacu l pada prinsip-

prinsip syariah, telrultama produlk yang banyak diminati dipasaran selhingga 

dapat belrsaing dipasaran delngan bank-bank lainnya mellaluli BSI yang culkulp 

potelnsial yang stratelgis selhingga mu ldah dijangkaul plelh masyarakat. Olelh, 

karelna itul, pelnullis ingin melngullasnya dalam belntulk tullisan belru lpa tulgas akhir 

delngan juldull “Analisis Strategi Bundling Produk pada iB Hasanah Card 

Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif  (Stuldi Kasuls pada Bank BSI 

KCP Karangkobar Pulrwokelrto)” delngan alasan bahwa leltak BSI sangat 

stratelgis atau l muldah dijangkaul, pelngellolaannya selsulai delngan prinsip syariah, 

telrbulka dan transparan. 

B. Definisi Operasional 

Ulntulk melngulrangi salah tafsir dalam melnellaah pelnellitian ini yang 

belrjuldull Analisis Stratelgi bundling produk Produlk iB Hasanah Card dalam 

Melningkatkan Kelulnggullan Kompeltitif pada BSI KCP Karangkobar 

Pulrwokelrto maka ada belbelrapa istilah yang pelnelliti batasi pelngelrtiannya, 

yaitul: 
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1. Bundling produk 

Bundling adalah suatu strategi pemasaran dimana dua atau lebih 

produk dijual dalam sebuah harga khusus yang dipaketkan. Dalam 

pengertian tersebut, ada dua hal yang harus diamati yaitu produk yang 

berbeda dan satu paket harga. Produk yang berbeda dapat diartikan bahwa 

produk yang akan dijual bundling pada dasarnya memiliki pangsa 

pasranya sendiri (Gaol, Budhiarto, & Prananingtyas, 2016).  

2. Produlk iB Hasanah Card 

Belrdasarkan kultipan dari BSI bahwa, BSI Hasanah Card 

melrulpakan salah satul jelnis kartu l yang dikellularkan olelh Bank Syariah 

Indonelsia (BSI). BSI Hasanah Card Gold melrulpakan kartul pelmbiayaan 

delngan prinsip syariah yang ditelrbitkan olelh PT Bank Syariah Indonelsia 

dan digu lnakan selbagai alat pelmbayaran ulntulk transaksi selrta belrfulngsi 

selpelrti kartul kreldit.   

3. Kelulnggullan Kompeltitif 

Kompeltitif adalah kelmampulan yang dipelrolelh mellaluli 

karaktelristik dan sulmbelr daya su latul pelrulsahaan ulntulk melmiliki kinelrja 

yang lelbih tinggi dibandingkan pelrulsahaan lain pada indulstri ataul pasar 

yang sama. Jadi, kelulnggullan kompeltitif adalah kelulnggullan yang dimiliki 

olelh PT Bank BNI Syariah, dimana kelulnggullannya dipelrgulnakan ulntulk 

belrsaing delngan organisasi lainnya ulntulk melndapatkan selsulatul. 

Dari pelnjellasan juldull diatas dapat disimpullkan bahwa yang 

dimaksu lt delngan kalimat juldull skripsi ini ialah pelnellitian telntang Analisis 

Stratelgi Pelmasaran Produlk iB Hasanah Card delngan dalam Melningkatkan 

Kelulnggu llan Kompeltitif. (Syanturi, 2017). 

C. Rumusan Masalah 

1. Bagaimana strategi bundling produk iB Hasanah card dalam meningkatkan 

keunngulan kompetitif pada BSI KCP Purwokerto Karangkobar ? 

2. Bagaimana stratelgi untuk meningkatkan keunggulan kompetitif terhadap 

bundling produk iB  Hasanah Card di BSI KCP Karangkobar Purwokerto ? 
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tuljulan Pelnellitian 

a. Untuk menganalisis penerapan bundling produk iB Hasanah card dalam 

meningkatkan keunngulan kompetitif pada BSI KCP Purwokerto 

Karangkobar. 

b. Ulntulk melnganalisis stratelgi dalam meningkatkan keunggulan 

kompetitif terhadap bundling produk iB  Hasanah Card di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto  

2. Manfaat Pelnellitian 

a. Manfaat akadelmis 

Manfaat pelnellitian dalam pelnullisan ini adalah dapat dijadikan 

landasan bagi pelnellitian belrikultnya, agar dapat melnjadi tambahan 

litelratulr ataul relfelrelnsi dan melnambah ilmul pelngeltahulan pelnullis selrta 

pelmbaca melngelnai stratelgi bundling produk di BSI KC Karang Kobar 

Pulrwokelrto khulsulsnya produlk iB Hasanah card. Sellain hal telrselbult 

pelnellitian ini bisa dijadikan selbagai bacaan ataulpuln ruljulkan bagi 

pelnelliti gelnelrasi yang akan dating baik di lingkulngan Fakulltas 

Elkonomi dan Bisnis Islam, Ulnivelrsitas Islam Nelgelri Prof. K.H. 

Saifulddin Zulhri Pulrwokelrto maulpuln bagi lingkulngan akadelmis lainnya 

selhingga dapat melmbantul dalam melyulsuln pelnlitian yang belrkaitan 

delngan stratelgi markelting mix produlk iB Hasanah Card pada BSI. 

b. Manfaat praktis  

Manfaat pada pelnellitian selkarang ini mampul melnjadi bahan 

informasi ilmiah : 

1) Bagi pelnelliti 

Adanya pelnellitian ini melnjadi implelmelntasi dan tolak ulkulr 

pada telori yang didapatkan saat pelrkulliahan selhingga dihadapkan 

selcara langsulng pada situlasi konkrelt yang khulsulnya pada masalah 

elkonomi syariah selbagai syarat melraih gellar sarjana elkonomi di 

UlIN Prof. K.H. Saifulddin Zulhri Pulrwokelrto. Selrta ulntulk melmbulka 
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wawasan belrfikir pelnelliti dan melmpelrbanyak pelngeltahulan dan 

pelmahamam selrta wawasan telrhadap produlk iB Hasanah Card. 

2) Bagi BSI KC Karang Kobar Pulrwokelrto 

Pelnellitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan masulkan selrta 

informasi telntang masalah yang pelrlul diadakan pelrbaikan dan 

pelmbelnahan selrta kulalitas produlk, khulsulsnya bagi BSI KC 

Karang Kobar Pulrwokelrto. 

E. Kajian Pustaka  

1. Penelitian Terdahulu 

Pada bagian ini pelnullis akan melnjabarkan belbelrapa dari pelnellitian 

yang tellah dilakulkan olelh pelnullis telrdahullul yang culkulp signifikan dalam 

pelnellitian yang seldang dilangsulngkan pelnullis. Melnjadi pelmbelda antara 

pelnellitian yang seldang pelnelliti kaji delngan pelnellitian selbellulmnya adalah 

ful dari pelnellitian telrdahullul, belbelrapa pelnellitian telrdahullul telrselbult selbagai 

belrikult: 

Pelnellitian pelrtama, jurnal riset akuntansi yang dilakulkan olelh 

Nadia Ajeng Pratiwi, dan Yuni Rosdiana(2022), “Analisis Strategi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif di Masa Pandemi 

Covid-19”. Hasil analisis yang didapat melnulnjulkkan bahwa strategi 

pemasaran pada minimarket di daerah TCI Kota Cilegon selama masa 

Pandemi Covid-19 memiliki kriteria baik, namun masih kurang optimal 

dalam menawarkan produk bermerk besar/ternama yang kualitasnya 

terjamin. Keunggulan kompetitif pada minimarket di daerah TCI Kota 

Cilegon selama masa Pandemi Covid-19 memiliki kriteria baik, namun 

masih tidak mampu menyediakan produk bermerk besar/ternama dengan 

harga yang terjangkau. Penerapan strategi pemasaran dapat meningkatkan 

keunggulan kompetitif, karena minimarket mampu menyediakan produk 

yang lebih beragam dengan karyawan yang terlatih sehingga mampu 

memberikan pelayanan yang cepat, sopan, baik, dan ramah, minimarket 

mampu menyediakan produk bermerk besar/ternama dengan kualitas dan 

harga sesuai yang dibutuhkan oleh warga TCI, minimarket menyediakan 
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produk dari berbagai merk yang berkualitas dengan beragam pilihan 

kualitas, minimarket memberikan harga yang lebih kompetitif, dan selalu 

mensortir produknya demi menjaga kualitas dan selalu (Pratiwi & 

Rosdiana, 2022). 

Pelnellitian keldula, jurnal ekonomi syariah yang dilakulkan olelh 

Sukron Mamun dan Windyarti (2021), “Program Bundling Produk 

SWB2P Dalam Perspektif Syariah (Stuldi Kasuls BMT UGT Sidogiri 

CAPEM Cibitung)”. Hasil analisis melnulnjulkkan bahwa product 

bundling/bundling produk adalah salah satu kegiatan pemasaran yang 

dapat dilakukan untuk menarik minat nasabah ataupun calon nasabah 

dalam mewujudkan tujuan BMT. Tujuan bundling produk sendiri pada 

BMT UGT Sidogiri untuk semakin menarik minat calon nasabah agar mau 

berinvestasi atau melakukan simpanan pada BMT UGT Sidogiri serta 

membantu masyarakat agar tidak terjerumus dalam riba kredit barang 

elektronik ataupun kendaraan bermotor (Mamun & Windyarti, Program 

Bundling Produk SWB2P Dalam Perspektif Syariah (Stuldi Kasuls BMT 

UGT Sidogiri CAPEM Cibitung), 2021). 

Pelnellitian keltiga, jurnal Ekonomi Akuntansi dan Manajemen yang 

dilakulkan olelh Mina Hasin & Mustapa Khamal Rokan (2022), “Faktor-

Faktor Yang Dapat Mempengaruhi Keinginan Nasabah Untuk 

Menggunakan Product Bundling Ziswaf Pada Bank Muamalat Kcp 

Sukarama”. Hasil analisis melnulnjulkan bahwa yang membuat nasabah 

tertarik menggunakan Product Bundling ZISWAF adalah Faktor Inovasi 

Produk, Faktor Strategi Pemasaran, Faktor Kualitas Produk, dan Faktor 

Pendapatan. Kemudian, bahwa Product Bundling ZISWAF yang dimaksud 

dalam penelitian ini adalah produk perbankan dari Bank Muamalat yang 

dapat berupa investasi finansial sekaligus investasi akhirat. Inovasi produk 

berupa Tabungan dan Depo yang ditangani dengan program ZISWAF 

(Hasin & Rokan, 2022). 

Pelnellitian kelelmpat, jurnal sosial humaniora dan Pendidikan yang 

dilakulkan olelh I Gusti Agung Witrsana, I Dewa Putu Hendri Pramana, Ni 
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Putu Diah Prabawati, Ida Bagus Putu Puja & I Made Dhani Pramana 

Pinatih (2022), “Pengaruh Sales Promotion dengan Metode Price Bundling 

terhadap Keputusan Pembelian Masa Pandemi Covid 19 di Bali”. Hasil 

analisis melnulnjulkkan bahwa terdapat pengaruh positif price bundling 

terhadap keputusan pembelian pelanggan di The Mill Restaurant. Selain 

itu, price bundling hanya memberikan kontribusi sebesar 22,5% 

mendorong keputusan pembelian pelanggan. artinya, masih ada faktor lain 

yang dimungkinkan mendorong keputusan pembelian produk restoran oleh 

para konsumen. Studi ini memberikan implikasi penting bagi pelaku bisnis 

kuliner untuk menerapkan strategi price bundling dalam bisnis kulinernya 

(Witarsana, Pramana, Prabwati, Puja, & Pinatih, 2022). 

Pelnelltian kellima, jurnal STIE yang dilakulkan olelh Mochammad 

Faisal Fadli (2021), “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan 

Keunggulan Kompetitif Pada Pt. Telkom Pontianak”. Hasil analisis 

melnulnju lkan bahwa harga, produk, promosi dan distribusi merupakan 

faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat strategi pemasaran. Kendala 

yang dihadapi PT. Telkom Pontianak Dalam Meningkatkan Strategi 

Pemasaran yaitu Kolaborasi, Pencapaian Target, dan Kondisi Lingkungan. 

Upaya Yang Dilakukan PT. Telkom Pontianak Dalam Menghadapi 

Kendala Pemasaran adalah Mengenali Pelanggan, Mempromosikan, dan 

Memilih Lokasi yang Strategis (Fadli, 2021).  

Dari belbelrapa kajian pu lstaka yang ada maka dapat ditarik 

kelsimpu llan bahwa pelnellitian proposal skripsi ini pelnullis ambil tulmpulan 

dari jurnal. selrta pelrlulnya cakulpan pelnellitian telrdahullul yang di dalamnya 

telrmulat banyak analisis yang suldah dilaksankan olelh pelnelliti selbellulmnya 

dari yang belntulk bulkul maulpuln artikell lainnya.Ulraian pelrsamaan dan 

pelrbeldaan pelnellitian telrdahullul pada ulraian di atas dapat digambarkan 

dalam tabell : 
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Table 1.5 

Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu 

No. 

Nama dan 

Judul 

Penelitian 

Hasil Penelitian 
Persamaan dan 

Perbedaan 

1.  Jurnal Riset 

Akuntansi 

 

Nadia Ajeng 

Pratiwi, dan 

Yuni Rosdiana 

(2022), “Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

dalam 

Meningkatkan 

Keunggulan 

Kompetitif di 

Masa Pandemi 

Covid-19” 

Hasil analisis yang 

didapat melnulnju lkkan 

bahwa strategi 

pemasaran pada 

minimarket di daerah 

TCI Kota Cilegon selama 

masa Pandemi Covid-19 

memiliki kriteria baik, 

namun masih kurang 

optimal dalam 

menawarkan produk 

bermerk besar/ternama 

yang kualitasnya 

terjamin. Keunggulan 

kompetitif pada 

minimarket di daerah 

TCI Kota Cilegon selama 

masa Pandemi Covid-19 

memiliki kriteria baik, 

namun masih tidak 

mampu menyediakan 

produk bermerk 

besar/ternama dengan 

harga yang terjangkau. 

Penerapan strategi 

pemasaran dapat 

meningkatkan 

keunggulan kompetitif, 

karena minimarket 

mampu menyediakan 

produk yang lebih 

beragam dengan 

karyawan yang terlatih 

sehingga mampu 

memberikan pelayanan 

yang cepat, sopan, baik, 

dan ramah, minimarket 

mampu menyediakan 

produk bermerk 

besar/ternama dengan 

Pelrsamaan : 

Sama-sama 

melnggulnakan 

variabell baulran 

pelmasaran 

(markelting mix)  

 

Pelrbeldaan : 

- Pada pelnellitian 

selbellulmnya 

mmelnggulnakan 

pelndelkatan 

kulantitatif, 

seldangkan 

pelnellitian ini 

melnggulnakan 

pelndelkatan 

pelnellitian 

kulalitatif  

- Objelk pada 

pelnellitian 

selbellulmnya yaitul 

di PT. Bank 

Celntral Asia Tbk. 

Kantor Cabang 

Pelmbantul Gagak 

Hitam, Meldan, 

seldangkan pada 

pelnellitian ini 

pada BSI KC 

Karang Kobar 

Pulrwokelrto. 
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kualitas dan harga sesuai 

yang dibutuhkan oleh 

warga TCI, minimarket 

menyediakan produk dari 

berbagai merk yang 

berkualitas dengan 

beragam pilihan kualitas, 

minimarket memberikan 

harga yang lebih 

kompetitif, dan selalu 

mensortir produknya 

demi menjaga kualitas 

dan selalu. 

2.  Jurnal ekonomi 

syariah  

Sukron Mamun 

dan Windyarti 

(2021), 

“Program 

Bundling Produk 

SWB2P Dalam 

Perspektif 

Syariah (Stu ldi 

Kasuls BMT 

UGT Sidogiri 

CAPEM 

Cibitung)” 

Hasil analisis 

melnu lnju lkkan bahwa 

product 

bundling/bundling 

produk adalah salah satu 

kegiatan pemasaran yang 

dapat dilakukan untuk 

menarik minat nasabah 

ataupun calon nasabah 

dalam mewujudkan 

tujuan BMT. Tujuan 

bundling produk sendiri 

pada BMT UGT Sidogiri 

untuk semakin menarik 

minat calon nasabah agar 

mau berinvestasi atau 

melakukan simpanan 

pada BMT UGT Sidogiri 

serta membantu 

masyarakat agar tidak 

terjerumus dalam riba 

kredit barang elektronik 

ataupun kendaraan 

bermotor 

Pelrsamaan : 

- Sama-sama 

melmbahas 

telntang stratelgi 

pelmasaran 

produlk iB 

Hasanah Card 

dalam 

melningkatkan 

kelulnggullan 

kompeltitif. 

- Sama-sama 

melnggulnakan 

pelndelkatan 

pelnellitian 

kulalitatif. 

Pelrbeldaan : 

- Objelk pelnelleltian 

selbellulmnya pada 

KC PT. BNI 

Syariah Meldan, 

seldangkan pada 

pelnellitian ini 

pada BSI KC 

Karang Kobar 

Pulrwokelrto. 

3.  Jurnal Ekonomi 

Akuntansi dan 

Manajemen  

 

Mina Hasin & 

Mustapa Khamal 

Rokan (2022), 

Hasil analisis 

melnu lnjulkan bahwa yang 

membuat nasabah 

tertarik menggunakan 

Product Bundling 

ZISWAF adalah Faktor 

Inovasi Produk, Faktor 

Pelrsamaan : 

- Sama-sama 

melnggulnakan 

variabell promosi, 

karelna indicator 

promosi julga 

telrdapat pada 
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“Faktor-Faktor 

Yang Dapat 

Mempengaruhi 

Keinginan 

Nasabah Untuk 

Menggunakan 

Product 

Bundling Ziswaf 

Pada Bank 

Muamalat Kcp 

Sukarama 

Strategi Pemasaran, 

Faktor Kualitas Produk, 

dan Faktor Pendapatan. 

Kemudian, bahwa 

Product Bundling 

ZISWAF yang dimaksud 

dalam penelitian ini 

adalah produk perbankan 

dari Bank Muamalat 

yang dapat berupa 

investasi finansial 

sekaligus investasi 

akhirat. Inovasi produk 

berupa Tabungan dan 

Depo yang ditangani 

dengan program 

ZISWAF 

variabell stratelgi 

mix.   

 

Pelrbeldaan : 

- Objelk pada 

pelnellitian 

selbellulmnya yaitul 

pada BSI KC 

Meldan, 

seldangkan pada 

pelnellitian ini 

yaitul di BSI KC 

Karang Kobar 

Pulrwokelrto. 

- Pada pelnellitian 

selbellulmnya 

melnggulnakan 

pelndelkatan 

pelnellitian 

kulantitatif, 

seldangkan pada 

pelnellitian ini 

melnggulnakan 

pelndelkatan 

pelnellitian 

kulalitatif. 

 

4.  Jurnal sosial 

humaniora dan 

Pendidikan   

 

I Gusti Agung 

Witrsana, I 

Dewa Putu 

Hendri Pramana, 

Ni Putu Diah 

Prabawati, Ida 

Bagus Putu Puja 

& I Made Dhani 

Pramana Pinatih 

(2022), 

“Pengaruh Sales 

Promotion 

dengan Metode 

Price Bundling 

terhadap 

Hasil analisis 

melnu lnjulkkan bahwa 

terdapat pengaruh positif 

price bundling terhadap 

keputusan pembelian 

pelanggan di The Mill 

Restaurant. Selain itu, 

price bundling hanya 

memberikan kontribusi 

sebesar 22,5% 

mendorong keputusan 

pembelian pelanggan. 

artinya, masih ada faktor 

lain yang dimungkinkan 

mendorong keputusan 

pembelian produk 

restoran oleh para 

konsumen. Studi ini 

memberikan implikasi 

Pelrsamaan : 

- Sama-sama 

melmbahas 

telntang stratelgi 

pelnjulalanprodulk 

iB Hasanah Card 

yang mellaluli 

promotion mix 

- Sama-sama 

melnggulnakan 

pelndelkatan 

pelnellitian 

kulalitatif 

 

Pelrbeldaan : 

- Objelk pelnellitian 

selbellulmnya di 

BNI Syariah 

cabang Bogor, 
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Keputusan 

Pembelian Masa 

Pandemi Covid 

19 di Bali” 

penting bagi pelaku 

bisnis kuliner untuk 

menerapkan strategi 

price bundling dalam 

bisnis kulinernya 

seldangkan objelk 

pelnellitian ini di 

BSI KC Karang 

Kobar 

Pulrwokelrto. 

5.  Jurnal STIE  

 

Mochammad 

Faisal Fadli 

(2021), “Strategi 

Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Keunggulan 

Kompetitif Pada 

Pt. Telkom 

Pontianak”. 

Hasil analisis 

melnu lnjulkan bahwa 

harga, produk, promosi 

dan distribusi merupakan 

faktor-faktor yang 

mempengaruhi tingkat 

strategi pemasaran. 

Kendala yang dihadapi 

PT. Telkom Pontianak 

Dalam Meningkatkan 

Strategi Pemasaran yaitu 

Kolaborasi, Pencapaian 

Target, dan Kondisi 

Lingkungan. Upaya 

Yang Dilakukan PT. 

Telkom Pontianak 

Dalam Menghadapi 

Kendala Pemasaran 

adalah Mengenali 

Pelanggan, 

Mempromosikan, dan 

Memilih Lokasi yang 

Strategis 

Pelrsamaan : 

Sama-sama 

melmbahas telntang 

stratelgi markelting 

mix. Sama-sama 

melnggulnakan 

pelndelkatan 

pelnellitian kulalitatif. 

 

Pelrbeldaan : 

- Pada pelnellitian 

selbellulmnya 

melmbahas 

stratelgi markelting 

pada produlk 

tabulngan Haji, 

seldangkan pada 

pelnellitian ini 

melmbahas 

telntang stratelgi 

markelting mix 

pada iB Hasanah 

Card  

- Objelk pada 

pelnellitian 

selbellulmnya yaitul 

pada BSI KCP 

Bellopa, 

seldangkan pada 

pelnellitian ini 

yaitul di BSI KC 

Karang Kobar 

Pulrwokelrto. 

Sulmbelr : Data Selkulndelr 
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F. Sistematika Pembahasan  

Dalam skripsi ini te lrdapat tiga bagian yang te llah dibagi olelh pelnelliti agar 

muldah dipahami yaitu l bagian awal, bagian isi, dan bagian akhir. 

 Pada bagian awal, te lrdapat pelngantar yang te lrdiri dari sampu ll delpan, 

halaman ju ldu ll skripsi, pelrnyataan kelaslian skripsi, halaman pe lngelsahan, nota 

dinas pelmbimbing, abstrak dan kata ku lnci, peldoman translite lrasi, kata 

pelngantar, daftar isi, daftar tabell, selrta daftar lampiran. 

Bagian keldula yaitu l isi telrdapat lima bab, di mana se ltiap babnya te lrdiri dari 

belbelrapa su lb bab yakni:  

Bab I, belrisi pelndahullulan yang me lmulat telntang latar bellakang masalah, 

delfinisi opelrasional, rulmulsan masalah, tu ljulan dan manfaat pe lnellitian, selrta 

sistelmatika pelnellitian.  

Bab II, te lrdapat landasan te lori yang me llipulti telori-telori, pulstaka, 

pelnellitian telrdahu llul, dan landasan teloritis yang be lrkaitan delngan manaje lmeln 

kelpelmimpinan, motivasi, dan kine lrja karyawan. 

 Bab III, me ltodel pelnellitian. Bagian ini me lmulat telntang pelndelkatan dan 

jelnis pelnellitian, te lmpat dan waktu l pelnellitian, meltodel pelngulmpu llan data selrta 

analisis data.  

Bab IV, te lrdapat hasil pelnellitian. Bagian ini me lmulat te lntang lokasi 

pelnellitian, pe lmbahasan telrkait stratelgi markelting mix produlk iB Hasanah Card 

Pada BSI KC Karang Kobar Pu lrwokelrto dalam Melningkatkan kelulnggullan 

kompeltitif. 

 Bab V, Pe lnultulp yang belrisi kelsimpu llan dan saran dari hasil pe lmbahasan 

yang dilaku lkan pelnelliti selrta kata pelnu ltulp. 

 Sellanjultnya di bagian akhir, te lrdapat daftar pu lstaka selbagai acu lan atau l 

relfelrelnsi pelnelliti dalam mellakulkan pelnellitian skripsi ini se lrta te lrdapat ju lga 

lampiran-lampiran dan daftar riwayat hidu lp. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Kerangka Teori 

1. Strategi 

Strategi adalah pendekatan yang dipikirkan dengan matang untuk 

melaksanakan tugas dengan tujuan akhir, seperti yang didefinisikan oleh 

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Pengertian strategi yang 

dikemukakan Chandler yang dialih bahasakan oleh Rangkuti adalah 

bahwa strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan perusahaan dalam 

kaitannya dengan tujuan jangka panjang, program tindak lanjut, serta 

prioritas alokasi sumber daya Menurut Grant strategi adalah berkenaan 

dengan cara bagaimana memenangkan kompetisi atau persaingan 

(Ahadiat, 2010). 

Strategi disusun pada dasarnya untuk membentuk 'response' 

terhadap perubahan eksternal yang relevan dari suatu organisasi. 

Perubahan eksternal tersebut tentunya akan dijawab dengan 

memperhatikan kemampuan internal dari suatu organisasi. Sampai 

seberapa jauh suatu organisasi dapat memanfaatkan. Peluang dan 

meminimalkan ancaman dari luar untuk memperoleh manfaat yang 

maksimal dengan mendayagunakan keunggulan organisasi yang dimiliki 

pada saat ini. 

Pada dasarnya setiap perusahaan mempunyai strategi dalam 

berusaha. Namun, seorang pimpinan perusahaan tidak menyadarinya 

dalam mengkaji strategi perusahaan, perlu diketahui bahwa bentuk 

strategi akan berbeda-beda antarindustri, antarperusahaan, dan bahkan 

antarsituasi. Namun, ada sejumlah strategi yang sudah banyak diketahui 

umum dan dapat diterapkan pada berbagai bentuk industri dan ukuran 

perusahaan. Strategistrategi ini dikelompokkan ke dalam Strategi 

Generik. Istilah Strategi Generik dikemukakan oleh Porter. 

Pengertiannya adalah suatu pendekatan strategi perusahaan dalam rangka 

mengungguli pesaing dalam industri sejenis. Dalam praktek, setelah 
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perusahaan mengetahui strategi generiknya, untuk implementasinya akan 

ditindaklanjuti dengan langkah penentuan strategi yang lebih operasional. 

Untuk menjelaskan tentang strategi, Wheelen dan Hunger 

menggunakan konsep dari General Electric. General Electric menyatakan 

bahwa pada prinsipnya strategi generik dibagi atas tiga macam, yaitu 

strategi Stabilitas (Stability), Ekspansi (Expansion), dan Penciutan 

(Retrenchment). (Sudiantini, 2022) 

a. Strategi Stabilitas (Stability). Pada prinsipnya, strategi ini 

menekankan pada tidak bertambahnya produk, pasar, dan fungsi-

fungsi perusahaan lain, karena perusahaan berusaha untuk 

meningkatakan efisiensi di segala bidang dalam rangka 

meningkatkan kinerja dan keuntungan.Strategi ini risikonya relatif 

rendah dan biasanya dilakukan untuk produk yang tengah berada 

pada posisi kedewasaan (mature). 

b. Strategi Ekspansi (Expansion). Pada prinsipnya, strategi ini 

menekankan pada penambahan atau perluasan produk, pasar, dan 

fungsi-fungsi perusahaan lainnya, sehingga aktivitas perusahaan 

meningkat.Tetapi, selain keuntungan yang ingin diraih lebih besar, 

strategi ini juga mengandung risiko kegagalan yang tidak kecil. 

c. Strategi Penciutan (Retrenchment). Pada prinsipnya, strategi ini 

dimaksudkan untuk melakukan pengurangan atas produk yang 

dihasilkan atau pengurangan atas pasar maupun fungsi-fungsi dalam 

perusahaan, khususnya yang mempunyai cashflow negatif.Strategi 

ini biasanya diterapkan pada bisnis yang berada pada tahap menurun 

(decline). Penciutan ini dapat terjadi karena sumber daya yang perlu 

diciutkan itu lebih baik dikerahkan, misalnya, untuk usaha lain yang 

sedang berkembang. 

2. Bundling Produk 

a. Pengertian Bundling Produk 

Product bundling atau paket produk sering dijumpai di 

swalayan atau minimarket dan beberapa perusahaan. Hal ini 
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dikarenakan dapat meningkatkan keuntungan penjualan baik dari 

segi finansial maupun brand produk tersebut (Purba dan Siswanto: 

2016). Bundling adalah strategi pemasaran yang diizinkan. Dalam 

hal bancassurance, bundling adalah kegiatan pemasaran melalui 

integrasi produk. Dalam bundling, Bisnis Jasa Keuangan tidak 

diperbolehkan memaksa pelanggan untuk membeli produk dan jasa 

lain dalam paket produk dan jasa. Pelanggan harus dapat memilih 

penyedia produk dan layanan dalam paket produk dan/atau layanan 

tersebut. Dalam prakteknya, bank biasanya hanya menggunakan 

perusahaan asuransi yang telah bekerja sama dengan bank 

sebelumnya dalam perjanjian kemitraan. Dengan demikian, biasanya 

nasabah kredit tidak memiliki pilihan atau alternatif produk asuransi. 

Kemudian, mereka akan menerima asuransi perusahaan yang 

ditawarkan oleh bank (Hasin & Rokan, 2022). 

Strategi bundling adalah salah satu alternatif populer dalam 

strategi pemasaran (Johnson et al,1999,p.129). Dalam bahasan teori, 

bundling strategy berada dalam wilayah teori strategi produk 

ataupun harga. Definisinya bervariasi, Stremersch dan Tellis 

mengurai inkonsistensi definisi bundling strategi merupakan 

penjuaan dua atau lebih produk terpisah dalam satu paket, dengan 

mengutip beberapa paparan, seperti: Adams Yellen yang 

mendefinisikan bundling sebagai menjual barang dalam paket, 

Guiltinan yang mengartikan bundling sebagai praktek mengarlikan 

mendefinisikan pemasaran dua atau lebih produk dan atau dalam 

satu paket dengan harga jasa khusus. Kemudian Yadav dan Monroe 

mengartikan penjualan dua atau lebih produk dan atau jasa dengan 

harga Tunggal. 

Tujuan dari implementasi bundling strategy juga bermacam-

macam. Menurut Simon & Fassnacht adalah mengeksploitasi 

potensial profit dan memaksimalkan profit dalam perusahaan (multi 

produk). Pendapat tersebut menyiratkan kepentingan dan fungsi 



25 

 

strategi bundling yang biasa diimplementasikan dalam kerangka 

waktu yang relatif berjangka pendek dan dalam lingkup yang (juga) 

relatif sempit. Kemudian Ansari, yang meneliti praktek bundling 

dalam perusahaan nonprofit menyinggung tujuannya untuk 

memaksimalkan pemakaian suatu subjek agar tidak defisit. Dorothy 

secara lebih luas menyatakan manfaatnya untuk kinerja perusahaan 

melalui keunggulan bersaing. IBM mem-bundle produknya untuk 

sebuah tujuan positioning (Bowen, Scannell, & Gardner, 1999, p.8).  

Bundling strategy menghasilkan profit yang lebih tinggi 

dibandingkan unbundling (Guiltinan, 1987, p.82). tetapi menurut 

Koschat dan Putsis Jr (2002, p.262) justru sebaliknya, unbundling 

justru lebih menguntungkan karena menghasilkan pendapatan yang 

lebih tinggi (Setiawan , 2004).  

b. Jenis – jenis Bundling produk 

Stremersch dan Tellis mengklasifikasikan strategi bundling 

dalam dua dimensi kunci, yaitu bundling focus dan bundling form. 

1) Bundling focus, adalah strategi bundling yang berfokus pada 

product bundling dan price bundling. 

a) Product bundling 

Product bundling didefinisikan sebagai penjualan dua 

produk atau lebih dalam satu harga. Kedua produk tersebut 

telah diintegrasikan menjadi satu produk yang memiliki 

fungsi saling melengkapi. 

b) Price bundling 

Price bundling didefinisikan sebagai penjualan dua 

atau lebih produk yang berbeda dalam satu paket harga 

tanpa menyatukan produk tersebut dalam satu kesatuan. 

Karena produk tidak disatukan, maka harga yang akan 

dibayarkan tersebut adalah price bundling. Motivasi 

konsumen membeli produk tersebut adalah karena harga, 

produknya sendiri tidak ada penambahan value. 
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2) Bundling form adalah strategi bundling dalam bentuk pure 

bundling dan mixed bundling. 

a) Pure bundling 

Jenis product bundling dimana konsumen hanya 

dapat membeli produk yang ditawarkan penjual dalam 

bentuk paket. Pada jenis bundling ini konsumen tidak bisa 

membeli produk secara terpisah. Pilihannya bagi 

konsumen adalah membeli produk tersebut secara paket 

atau tidak membeli sama sekali. 

b) Mixed bundling 

Mixed bundling adalah jenis product bundling 

dimana konsumen dapat memilih produk tersebut secara 

paket atau secara terpisah. Biasanya pada jenis ini 

konsumen akan ditawarkan  beberapa keuntungan ketika 

membeli dalam bentuk paket, seperti pemotongan harga 

atau bonus-bonus lainnya. 

3. Kartu Kredit 

a. Pengertian Kartu Kredit 

Kartu kecil yang dikeluarkan oleh bank yang menjamin 

pemegangnya untuk dapat berbelanja tanpa membayar kontan dan 

pengeluaran belanja itu akan diperhitungkan dalam rekening pemilik 

kartu di bank tersebut seperti yang didefinisikan oleh Kamus Besar 

Bahasa Indonesia (KBBI). Menurut Prof. Dr. Abdul Wahab Abu 

Sulaiman dalam bukunya yang beliau tulis sebagai bahan kajian dalam 

konferensi fiqih islami yang ke X yang dilangsungkan di Jeddah 

istilah yang pas adalah Bithaqah al-Iqradh , karena esensi yang timbul 

dari praktik pengunaan kartu kredit adalah praktik pinjam-meminjam 

yang dalam istilah fiqihnya disebut al-Qardh. Dari Beberapa definisi 

di atas bisa kita simpulkan bahwa kartu kredit adalah salah satu 

metode pembayaran kontemporer di mana seorang pengguna (Card 

User) atau pemegang (Card Holder) kartu kredit bisa melakukan 
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berbagai macam transaksi degan cara non-tunai. Dari Beberapa 

definisi di atas bisa kita simpulkan bahwa kartu kredit adalah salah 

satu metode pembayaran kontemporer di mana seorang pengguna 

(Card User) atau pemegang (Card Holder) kartu kredit bisa melakukan 

berbagai macam transaksi degan cara non-tunai (Nugroho, 2018). 

b. Macam- macam kartu kredit 

Kartu kredit adalah bagian dari beberapa bentuk kartu kerja sama 

finansial. Kartu kredit ini terbagi menjadi dua : 

1) Kartu Kredit Pinjaman yang Tidak Dapat Diperbaharui (Charge 

Card). Kartu kredit jenis ini adalah kartu yang diharuskan 

pemegang kartu untuk menutup total dana yang ditarik secara 

lengkap dalam waktu tertentu yang diperkenankan, atau sebagian 

dari dana tersebut. Biasanya waktu yang diperkenankan tidak lebih 

dari tiga puluh hari, namun terkadang bisa mencapai dua bulan. 

Kalau pihak pembawa kartu terlambat membayarnya dalam waktu 

yang telah ditentukan, ia akan dikenai denda keterlambatan. Dan 

kalau ia menolak membayar, keanggotaannya dicabut, kartunya 

ditarik kembali dan persoalannya diangkat ke pengadilan. 

2) Kartu Kredit Pinjaman yang Bisa Diperbaharui (Revolving Credit 

Card). Jenis kartu ini termasuk yang paling popular di berbagai 

negara maju. Pemilik kartu ini diberikan pilihan cara menutupi 

semua tagihannya secara lengkap dalam jangka waktu yang 

ditoleransi atau sebagian dari jumlah tagihannya dan sisanya 

diberikan dengan cara ditunda, dan dapat diikutkan pada tagihan 

berikutnya. Bila ia menunda pembayaran, ia akan dikenakan dua 

macam bunga: Pertama bunga keterlambatan, kedua bunga dari sisa 

dana yang belum ditutupi. Kalau ia berhasil menutupi dana tersebut 

dalam waktu yang ditentukan, ia hanya terkena satu macam bunga 

saja, yaitu bunga penundaan pembayaran. Dana yang ditarik tidak 

akan terbatas bila pemiliknya terus saja melunasi tagihan beserta 
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bunga kartu kreditnya secara simultan (Wardani, Kartu Kredit 

Syariah dalam Tinjauan Islam, 2016). 

c. Pihak-Pihak Yang Terlibat Dalam Perjanjian Kartu Kredit  

Akad dalam transaction cards biasanya melibatkan beberapa pihak 

yaitu (Sulaiman, 2006). 

1) Issuer bank, dalam kartu kredit dinamakan dengan muqaridh 

(kreditor) yaitu pihak yang diberikan kuasa oleh undang-undang 

untuk menerbitkan kartu kepada nasabahnya, ia menjadi wakil atas 

card holder tersebut dalam membayar nilai pembelian yang 

dilakukannya kepada merchant. 

2) Card Holder adalah pemakai kartu kredit yang dinamakan dengan 

muqtaridh (borrower) yaitu orang yang namanya dicantumkan 

dalam kartu, atau orang yang diberi kuasa untuk memakainya dan 

ia berkewajiban melunasi semua kewajiban yang timbul akibat 

pemakaian kartu tersebut kepada pihak issuer bank. 

3) Merchant adalah pihak yang menyediakan barang dan jasa 

(supplier) yaitu pihak yang terikat dengan issuer bank dengan 

memberikan barang dan jasa kepada card holder sesuai dengan 

kesepakatan mereka. 

4) Acquirer adalah pengelola , yaitu pihak yang mewakili kepentingan 

penerbit untuk menyalurkan kartu kredit, melakukan penagihan 

kepada pemegang kartu kredit dan melakukan pembayaran kepada 

merchant atau penjual. 

d. Konsep Dasar Penerbitan Kartu Kredit 

Dalam penggunaannya, kartu kredit melewati beberapa mekanisme 

atau prosedur penerbitan yaitu : 

1) Pemegang kartu mengadakan perjanjian dengan penerbit kartu 

kredit, dan berdasarkan perjanjian ini pihak penerbit menerbitkan 

kartu kredit atas nama pemegang kartu. Dengan ini pemegang 

kartu dapat berbelanja pada toko-toko atau bidang jasa lainnya 

yang bersedia melayani, yang mana sebelumnya pedagang 
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(merchant) telah pula mengadakan perjanjian dengan pihak 

penerbit. 

2) Pemegang kartu kredit mengadakan perjanjian jual beli dengan 

pedagang (merchant). 

3) Selanjutnya pedagang (merchant) menagih pembayaran kepada 

penerbit kartu kredit dan penerbit kartu mengadakan pembayaran 

terlebih dahulu atas hutang pemegang kartu kredit (dalam hal 

pembayaran ini perusahaan penerbit kartu kredit mendapat komisi 

dari pihak pedagang). 

4) Pada waktu yang ditentukan, perusahaan penerbit kartu kredit 

melakukan penagihan kepada pemegang kartu kredit. 

e. Akad – akad yang ada dalam Kartu Kredit Syariah 

Penggunaan kartu kredit yang semakin meluas memunculkan 

beberapa persoalan jika ditinjau menurut pandangan fiqh Islam. 

Permasalahan muncul karena banyaknya pihak yang terlibat dalam 

transaksi kartu kredit sehingga para fuqaha kesulitan dalam 

menetapkan jenis dan berapa akad yang tepat digunakan. Sebagian 

ulama berpendapat bahwa transaksi kartu kredit hanya menggunakan 

satu akad saja, sebagian yang lain mengatakan melibat enam akad, 

yaitu kafalah, wakalah, hawalah, murabahah, qardh dan ijarah). 

Pihak Dewan Syariah Nasional – Majelis Ulama Indonesia (DSN – 

MUI) berpendapat bahwa status hukum kartu kredit adalah sebagai 

objek atau media jasa kafalah (jaminan) yang disertai talangan 

pembayaran (qardh) serta jasa ijarah untuk kemudahan transaksi. 

Perusahaan perbankan dalam hal ini sebagai issuer yang 

mengeluarkan kartu kredit (bukti kafalah) sebagai penjamin (kafil) 

bagi card holders dalam berbagai transaksi. Dengan demikian, 

menurut DSN – MUI ada tiga akad yang digunakan dalam transaksi 

kartu kredit yaitu: kafalah, qardh dan ijarah (Wardani, Kartu Kredit 

Syariah dalam Tinjauan Islam, 2016). 
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1) Kafalah 

Kafalah pada dasarnya adalah akad tabarru’ 

(sukarela/voluntary) yang bernilai ibadah bagi penjamin karena 

termasuk kerjasama dalam kebajikan (ta’awun ‘alal birri), dan 

penjamin berhak meminta gantinya kembali kepada terutang, 

sepantasnyalah ia tidak meminta upah atas jasanya tersebut, agar 

aman/jauh dari syubhat. Akan tetapi hal itu sah-sah saja kalau 

terutang sendiri yang memberinya sebagai hadiah atau hibah 

sebagai ungkapan rasa terimakasihnya. Namun demikian, jika 

penjamin sendiri yang mensyaratkan imbalan asa (semacam uang 

iuran administrasi kartu kredit dan sebagainya) tersebut dan tidak 

mau menjamin dengan sukarela, maka dibolehkan bagi pengguna 

jasa jaminan memenuhi tuntutan tersebut bila diperlukan seperti 

kebutuhan yang lazim dalam perjalanan studi, transaksi bisnis, 

kegiatan sosial, urusan pribadi dan sebagainya. Penetapan uang 

jasa kafalah tidak boleh terlalu mahal sehingga memberatkan 

pihak terutang atau terlalu besar melebihi batas rasional, agar 

terjaga tujuan asal dari kafalah, yaitu jasa pertolongan berupa 

jaminan utang kepada merchant, penjual barang atau jasa yang 

menerima pembayaran dengan kartu kredit tertentu. 

Menurut Institut Bankir Indonesia, akad kafalah yang 

dimaksudkan disini adalah akad jaminan yang diberikan oleh 

penjamin (kafil) kepada pihak ketiga dalam rangka memenuhi 

kewajiban yang ditanggung apabila yang ditanggung wanprestasi. 

Akan tetapi, Rafiq Yunus al-Misry tidak setuju jika pihak 

pengeluar kartu kredit dianggap sebagai kafil (penjamin) kepada 

pemegang kartu. Anggapan demikian akan menjadikan akad ini 

sebagai kafalah bi ujr (jaminan dengan pembayaran) melalui 

bayaran keanggotaan (yang dibayar dalam bentuk iuran tahunan. 

Bayaran yang demikian tidak boleh dalam Islam karena kafalah 

sama dengan utang dengan prinsip tabarru’ (tolong menolong). 
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Misry berkesimpulan bahwa aqad seperti ini termasuk kedalam 

jenis hawalah (pindah utang) (Wardani, Kartu Kredit Syariah 

dalam Tinjauan Islam, 2016). 

2) Qardh  

Yang dimaksud qardh di sini adalah pinjaman. Setiap 

pengguna kartu kredit pada dasarnya mendapatkan pinjaman 

sejumlah uang dengan batasan atau plafon tertentu sesuai dengan 

jenis kartu yang dimiliki. Semakin tinggi jenis atau level kartu 

yang dimiliki, semakin tinggi pula plafon dana yang diberikan 

oleh bank penerbit kartu tersebut. Sebagai pemberi pinjaman, 

bank (Issuer) disebut sebagai muqridh dalam istilah fiqihnya, 

sedangkan pengguna (Card User) disebut sebagai muqtaridh. 

Akad seperti ini dibolehkan dalam islam, karena mengandung 

unsur tolong-menolong, dan bahkan dianjurkan.  

3) Ijarah  

Lafaz ijarah jika diartikan ke dalam bahasa Indonesia berarti 

sewa/penyewaan. Nah, umumnya yang menjadi objek penyewaan 

adalah barang yang konkret, kelihatan mata wujud bendanya. 

Karena pada dasarnya yang menjadi objek sewa-menyewa adalah 

kemanfaatan yang kita terima atau rasakan. Ketika menyewa 

rumah, maka manfaat yang dirasakan adalah bisa menempatinya 

sehingga kita terlindung dari panas dan hujan; mobil, manfaatnya 

adalah sebagai alat transportasi yang membantu aktivitas kita. 

Nah, dalam kartu kredit pun demikian adanya, ijarah atau sewa-

menyewa yang terdapat dalam praktik penggunaannya adalah 

bahwa bank menyediakan jasa pelayanan berupa kemudahan 

pembayaran dari transaksi-transaksi yang dilakukan. Oleh karena 

itu, maka setiap pengguna diwajibkan membayar fee atau biaya 

kepada bank sebagai bentuk timbal balik atau feedback. Dan 

mengenakan biaya tersebut dibolehkan dalam pandangan syara’.  
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f. Mekanisme Kartu Kredit Syariah di Perbankan Syariah 

Berkenaan dengan transaksi kartu kredit syariah terdapat tiga pihak 

sekaligus yang saling berkaitan, yaitu penerbit kartu, pemegang kartu, 

dan Merchant. Adanya ketiga pihak sekaligus yang menyertai produk 

kartu kredit syariah otomatis akan memberikan konskuensi adanya 

lebih dari satu akad, jika digambarkan maka akad kartu kredit syariah 

adalah sebagai berikut: 

 

Gambar 1.2 

Skema alur kartu kredit syariah 

 

 Sumber : Jurnal Ilmiah Ekonomi Islam 

 

Keterangan : 

1. Nasabah mengajukan permohonan sebagai pemegang kartu 

(card holder) dengan memenuhi segala persyaratan dan 

peraturan yang telah dibuat oleh bank pembuat kartu. Pada 

tahap ini terjadi Wa’ad (Janji) dari bank Syariah kepada 

nasabah untuk memberikan pembiayaan, sehingga akad yang 

dilakukan adalah jual-beli. 

2. Bank atau lembaga pembiayaan akan menerbitkan kartu 

apabila “disetujui” setelah melalui penelitian terhadap 

kredibilitas dan kapabilitas calon nasabah, terjadilah akad jual-

beli. 
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3. Dengan kartu kredit yang telah dipegangnya, nasabah dapat 

melakukan transaksi pembelanjaan barang atau jasa ditempat-

tempat yang telah mengikat perjanjian dengan bank, dengan 

mnunjukkan kartu kredit syariah tersebut sebagai bukti 

transakasi. Pada tahap ini nasabah bertindak sebagai Wakalh 

dari bank untuk menggunakan kartu kredit syariah dalam 

transaksi pembelian barang. 

4. Bank kemudian menjual kembali barang yang dibeli kepada 

nasabah pemegang. dari penjualan cicilan inilah bank Syariah 

mendapatkan margin. 

5. Merchant akan menagih ke bank atau lembaga pembiayaan 

berdasarkan bukti transaksi nasabah pemegang kartu. 

6. Bank atau lembaga pembiayaan akan membayar kembali 

kepada pedagang sesuai dengan perjanjian yang telah 

disepakati termasuk fee dan biaya-biaya lainnya 

7. Bank akan menagih kepada pemegang kartu berdasarkan bukti 

pembelian sampai batas waktu tertentu sebagaimana 

kesepakatan dalam perjanjian. 

8. Pemegang kartu akan membayar sejumlah nominal yang 

tertera di dalamnya sudah termasuk Ribhi, sampai pada batas 

waktu yang telah ditentukan, dan apabila terjadi keterlambatan, 

maka pemegang kartu akan dikenai denda sejumlah tertentu 

sesuai kesepakatan dalam akad. 

Akad Kafalah, akad ini digunakan antara penerbit kartu dengan 

Merchant. Dalam hal ini penerbit kartu adalah penjamin (kafil) bagi 

pemegang kartu terhadap merchant atas semua kewajiban bayar 

(dayn) yang timbul dari transaksi antara pemegang kartu dengan 

merchant, dan/ atau penarikan tunai dari selain bank atau ATM bank 

penerbit kartu. Atas pemberian kafalah, penerbit kartu dapat menerima 

(ujrah kafalah). 



34 

 

Akad Qard. Akad ini digunakan antara penerbit kartu dengan 

pemegang kartu. Dalam hal ini penerbit kartu adalah pemberi 

pinjaman (Muqridh) kepada pemegang kartu (Muqtaridh) melalui 

penarikan tunai dari bank atau ATM bank penerbit kartu. 

Akad Ijarah. Akad ini digunakan antara penerbit kartu dengan 

pemegang kartu. Dalam hal ini penerbit kartu adalah penyedia jasa 

sistem pembayaran dan pelayanan terhadap pemegang kartu. Atas 

ijarah ini, pemegang kartu dikenakan membership fee. 

4. Keunggulan Kompetitif 

Kelulnggullan kompeltitif atau l kelulnggullan belrsaing (compe ltitive l 

advantagel) adalah kelmampu lan yang dipe lrolelh mellaluli karaktelristik dan 

sulmbelr daya su latu l pelrulsahaan u lntu lk melmiliki kinelrja yang le lbih tinggi 

dibandingkan pelrulsahaan lain pada indu lstry ataul pasar yang sama. Porte lr 

melrulmu lskan dula jelnis kelulnggu llan kompeltitif pelrulsahaan, yaitu l biaya 

relndah atau l difelrelnsiasi produlk. Porte lr (1980) dalam tullisan se lbellulmnya 

melngulsu llkan stratelgi-stratelgi gelnelrik ulntu lk kelulnggullan kompe ltitif. 

Kelmuldian pada tahu ln 1985, baru llah Portelr melmbelrikan gambarannya 

telntang kelulnggullan kompeltitif se lbagai belrikult:"Kelulnggullan kompe ltitif 

adalah jantu lng dari kinelrja pelrulsahaan dalam pasaryang kompe ltitif. 

Kelulnggu llan kompeltitif adalah te lntang bagaimana selbu lah pelrulsahaa 

belnar-belnar melndapatkan strate lgi-stratelgi gelnelric keldalam praktik 

(Adhillah, 2020). 

Kompeltitif adalah kelmampu lan yang dipelrolelh mellalu li 

karaktelristik dan su lmbelr daya su latu l pelrulsahaan u lntu lk me lmiliki kinelrja 

yang le lbih tinggi dibandingkan pe lrulsahaan lain pada indu lstri atau l pasar 

yang sama. Jadi, ke lulnggullan kompeltitif adalah ke lulnggullan yang dimiliki 

olelh BSI dimana kelulnggullannya dipe lrgulnakan u lntu lk belrsaing delngan 

organisasi lainnya u lntu lk melndapatkan selsulatu l. 

Michael Porter dalam bukunya “the competitive advantage of 

nations”. Konsep keunggulan kompetitif negara menyatakan bahwa ada 
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empat atribut yang menentukan dalam persaingan internasional. Keempat 

atribut itu adalah : 

a. Kondisi faktoral, yaitu posisi suatu negara dalam faktor-faktor 

produksi (misalnya : tenaga kerja terampil, infrastruktur, teknologi) 

yang dibutuhkan untuk bersaing dalam industri tertentu. 

b. Kondisi permintaan, yakni sifat permintaan domestik atas produk 

atau jasa industri tertentu. 

c. Keberadaan industri terkait dan industri pendukung yang kompetitif 

secara internasional. 

d. Strategi, struktur, dan persaingan perusahaan, yakni kondisi dalam 

negeri yang menentukan bagaimana perusahaan-perusahaan 

dibentuk, diorganisir, dan dikelola, serta sifat persaingan domestik 

(Graha, 2010). 

B. Landasan Teologis 

1. Strategi bundling produk dalam perspektif Islam  

Strategi pemasaran hasanah card yang digunakan dalam proses 

pemasarannya oleh BSI KCP Karangkobar Purwokerto adalah strategi 

bundling Product dimana strategi Bundling Product ini merupakan strategi 

yang menjual atau menawarkan beberapa produk maupun jasa secara 

bersamaan Dengan dipilihnya strategi  ini diharapkan memberi kebaikan 

untuk meningkatkan pendapatan dan mengurangi defisit akibat kurangnya 

produk terjual atau penggunaan jasa yang disediakan di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto sesuai dengan al-Qur’an Surah Al-Zalzalah ayat 

7-8 : 

 ٗۚ ةٍ خَيْرًا يَّرَه   ذَرَّ
َ
 مِثْقَال

ْ
عْمَل ا يَّرَه   ٧فَمَنْ يَّ ةٍ شَرًّ  ذَرَّ

َ
 مِثْقَال

ْ
عْمَل ࣖ وَمَنْ يَّ

٨  

Artinya: “Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan seberat 

dzarrahpun, niscaya dia akan melihat (balasan)nya (7). Dan barang siapa 

yang mengerjakan kejahatan sebesar dzarrahpun, niscaya dia akan 

melihat balasannya (8). “(Qs. Al-Zalzalah/99:7-8) 



36 

 

Ayat di atas memberikan penegasan bahwa setiap orang akan 

melihat semua perbuatan yang dilakukannya dan dampak yang 

ditimbulkannya dalam lembaran catatan amal kelak di akherat. Kemudian 

apa yang telah diperbuat tersebut akan mendapatkanbalasan setimpal dari 

Allah Swt. Dalam konteks pemasaran syariah, seorang syariah marketer 

akan menjadikan prinsip ini sebagai ruh aktifitasnya ketika merencanakan 

hingga mengaplikasikan kegiatan pemasaran syariahnya. Ia akan menjadi 

pribadi yang bertanggung-jawab atas segala tindakan, memikirkan dampak 

tindakan yang dilakukan, dan memastikan kebaikan dalam hal yang 

dilakukannya.  

Sebagaimana lazimnya, kegiatan pemasaran syariah dijalankan 

oleh setiap perusahan dalam rangka mencapai kepentingan dan tujuan 

yang telah ditetapkan. Secara umum dapat dikatakan bahwa tujuan 

pemasaran syariah adalah: 1) Menarik secara maksimal kuantitas 

konsumen yang bersedia menggunakan produk yang ditawarkan. Kegiatan 

pemasaran syariah dilakukan guna merangsang dan menarik konsumen 

membeli produk dan menjadi pelanggan yang terpuaskan dengan manfaat 

produk yang dibeli sehingga secara berulangoleh konsumen tersebut; 2) 

Mengoptimalkan berbagai bentuk layanan bagi konsumen. Semakin 

banyak variasi layanan yang diberikan maka semakin gencar kegiatan 

pemasaran syariah yang harus dilakukan; 3) Memenangkan persaingan 

dengan perusahan lain melalui ragam pilihan produk yang disediakan 

perusahaan. Semakin banyak pilihan pilihan produk akan membuat 

konsumen merasa membutuhkan dan pada akhirnya tertarik untuk 

menggunakan produk yang ditawarkan; 4) Membantu konsumen dalam 

mendapatkan berbagai kemudahan pemenuhan kebutuhan hidupnya 

sehingga berjalan secara efektif dan efesien. 

Dalam konteks perbankan syariah, unsur etis dan ketuhanan di atas 

tercermin pada strategi pemasaran yang diajarkan oleh Rasulullah Saw, 

yaitu: 1) Menjadikan kejujuran sebagai identitas atau brand. Rasulullah 

Saw dikenal sebagai pelaku ekonomi yang senantiasa berlaku jujur saat 
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berdagang. Sikap ini tercermin saat beliau berhubungan dengan customer 

maupun pemasok. Ketika memasarkan barang dagangannya beliau 

menjelaskan semua keunggulan dan kelemahan barang yang dijualnya. 

2) Mencintai customer. Ketika memasarkan dagangan Rasulullah 

Saw senantiasa melayani pembeli sepenuh hati, memudahkan dalam tawar 

menawar harga, dan menjauhi usnur penipuan demi keuntungan diri 

sendiri. 3) Memegang janji. Dalam konteks pemasaran syariah, hal ini 

beliau lakukan dengan memberikan kualitas barang yang sama seperti 

yang diiklankan atau dijanjikan. Dalam banyak kesempatan saat inspeksi 

pasar beliau memarahi para penjual yang mencoba mendisplay barang 

dagangan secara tidak benar atau mengurangi takaran. Hal ini beliau 

lakukan untuk menjamin tercapainya customer satisfaction (kepuasan 

pelanggan). 4) Menjamin kualitas produk. Rasulullah Saw sangat teliti 

dalam hal kualitas produk, di antaranya ditunjukkan oleh teguran beliau 

kepada pedagang yang menyembunyikan jagung basah di sela-sela jagung 

kering. Mestinya kedua jenis produk tersebut dipisahkan tempatnya dan 

dijelaskan kepada konsumen bahwa barang (jagung) ini bagus karena ini, 

dan barang (jagung) ini kurang bagus, sebab suatu hal yang karenanya 

harganya murah (Arifin, Suliyono, & Anshori, 2022). 

2. Kartu Kredit dalam perspektif Islam 

Penggunaan kartu kredit yang semakin meluas memunculkan 

beberapa persoalan jika ditinjau menurut pandangan fiqh Islam. 

Permasalahan muncul karena banyaknya pihak yang terlibat dalam 

transaksi kartu kredit sehingga para fuqaha kesulitan dalam menetapkan 

jenis dan berapa akad yang tepat digunakan. Sebagian ulama berpendapat 

bahwa transaksi kartu kredit hanya menggunakan satu akad saja, sebagian 

yang lain mengatakan melibat enam akad, yaitu kafalah, wakalah, 

hawalah, murabahah, qardh dan ijarah. 

Pihak Dewan Syariah Nasional – Majelis Ulama Indonesia (DSN – 

MUI) berpendapat bahwa status hukum kartu kredit adalah sebagai objek 

atau media jasa kafalah (jaminan) yang disertai talangan pembayaran 
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(qardh) serta jasa ijarah untuk kemudahan transaksi. Perusahaan 

perbankan dalam hal ini sebagai issuer yang mengeluarkan kartu kredit 

(bukti kafalah) sebagai penjamin (kafil) bagi card holders dalam berbagai 

transaksi. Dengan demikian, menurut DSN – MUI ada tiga akad yang 

digunakan dalam transaksi kartu kredit yaitu: kafalah, qardh dan ijarah. 

Lebih lanjut, pihak DSN – MUI menyebutkan bahwa para ulama 

membolehkan sistem dan praktik kafalah dalam muamalah berdasarkan 

dalil al-Qur’an, Sunnah dan Ijma’ yang didasari pada firman Allah Surah 

Yusuf ayat 72  

                               

Artinya: Penyeru-penyeru itu berkata: "Kami kehilangan 

piala raja, dan siapa yang dapat mengembalikannya akan 

memperoleh bahan makanan (seberat) beban unta, dan aku 

menjamin terhadapnya". 

 

Kafalah pada dasarnya adalah akad tabarru’ (sukarela/voluntary) 

yangbernilai ibadah bagi penjamin karena termasuk kerjasama dalam 

kebajikan (ta’awun ‘alal birri), dan penjamin berhak meminta gantinya 

kembali kepada terutang, sepantasnyalah ia tidak meminta upah atas 

jasanya tersebut, agar aman/jauh dari syubhat. Akan tetapi hal itu sah-sah 

saja kalau terutang sendiri yang memberinya sebagai hadiah atau hibah 

sebagai ungkapan rasa terimakasihnya. Namun demikian, jika penjamin 

sendiri yang mensyaratkan imbalan asa (semacam uang iuran administrasi 

kartu kredit dan sebagainya) tersebut dan tidak mau menjamin dengan 

sukarela, maka dibolehkan bagi pengguna jasa jaminan memenuhi 

tuntutan tersebut bila diperlukan seperti kebutuhan yang lazim dalam 

perjalanan studi, transaksi bisnis, kegiatan sosial, urusan pribadi dan 

sebagainya. Penetapan uang jasa kafalah tidak boleh terlalu mahal 

sehingga memberatkan pihak terutang atau terlalu besar melebihi batas 

rasional, agar terjaga tujuan asal dari kafalah, yaitu jasa pertolongan 

berupa jaminan utang kepada merchant, penjual barang atau jasa yang 
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menerima pembayaran dengan kartu kredit tertentu (Wardani, Kartu Kredit 

Syariah dalam Tinjauan Islam, 2016). 

3. Keunggulan Kompetitif dalam Perspektif Islam 

Kegiatan pemasaran syariah atau promosi pada dasarnya 

dibolehkan oleh Islam karena berkaitan dengan penyampaian informasi 

suatu produk agar diketahui oleh konsumen. Meski demikian, dalam 

kegiatan pemasaran syariah harus memperhatikan aturan-aturan yang 

ditetapkan oleh syariat. Dalam pandangan hadits, kegiatan pemasaran 

syariah (promosi) diatur menurut hal-hal berikut: 

Pertama, mempromosikan suatu produk sesuai fakta. Ketika 

menawarkan suatu produk, seorang marketer harus menjelaskan 

produknya secara benar, tidak boleh hanya mengemukakan keunggulannya 

dan menutupi kekurangannya, menyebutkan kebaikannya dan 

menyembunyikan cacat barangnya atau menampakkan display produk 

secara menarik (bisa berupa foto atau gambar) padahal tidak sesuai 

penampakan aslinya. Semua hal ini harus dihindari agar konsumen 

terlindungi dari unsur penipuan dan kerugian dari transaksi jual beli yang 

dilakukannya. 

Kedua, bersaing secara sehat. Artinya, dalam memasarkan suatu 

produk seorang marketer tidak dibolehkan menyebarkan keburukan 

produk yang dibuat oleh produsen lainnya. secara etika, hal ini mesti 

dilakukan untuk menjaga hubungan baik dengan produsen lain dan 

memastikan persaingan usaha berjalan secara adil dan fair.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Pada pelnellitian ini digu lnakan je lnis pelnellitian lapangan (fielld 

relselarch) selcara langsu lng delngan pelndelkatan delskriptif, karelna pelnelliti 

melnggulnakan pelnellitian lapangan u lntu lk melnganalis strate lgi bundling 

produk pada produ lk iB Hasanah Card.  

Pelnellitian ini belrsifat ku lalitatif di mana pe lnellitian ini melrulpakan 

pelnellitian yang me lghasilkan pelnelmulan-pelnelmulan yang tidak dapat 

dicapai delngan melnggulnakan proseldulr-proseldulr statistic atau l delngan cara 

kulantifikasi lainnya. Pada pe lnellitian ku lalitatif ini, pelnelliti melmbu lat su latul 

gambaran komple lks, melnelliti kata-kata, laporan te lrinci dari pandangan 

relspondeln, dan mellakulkan stu ldi. Olelh karelna itu l, pelnelliti haru ls melmiliki 

belkal te lori dan wawasan yang lu las jadi bisa mellalu li wawancara, 

melnganalisis, dan me lngkonstrulksi obyelk yang ditelliti melnjadi le lbih jellas 

(Murdiyanto, 2020). Pelnelliti mellakulkan pelnellitian selcara langsu lng di BSI 

KCP Karang Kobar Pu lrwokelrto.  

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Pelnellitian ini berlokasi di Ban Syariah Indonesia KCP Karangkobar 

Pulrwokelrto yang beralamat di Jalan Karang Kobar, RT.003/RW.008, 

Glelmpang, Sokane lgara, Pulrwokelrto Ultara, Kabu lpateln Banyu lmas, Jawa 

Telngah. Pelnellitian ini dilaksanakan  dari bu llan Maret 2023 sampai 

Desember 2023. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian  

Su lbjelk pelnellitian melrulpakan su lmbelr data. Apabila pelnelliti 

melnggu lnakan ku lisionelr ataul wawancara dalam pe lngulmpu llan datanya, 

maka su lmbelr data diselbult relspondeln, yaitu l orang yang me lrelspon atau l 

melnjawab pelrtanyaan-pelrtanyaan pelnelliti, baik pelrtanyaan te lrtullis 

maulpu ln lisan. Sulmbelr data belrulpa relspondeln ini dipakai dalam 

pelnellitian ku lantitatif (Murdiyanto, 2020). Subjek pada pe lnellitian ini 
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yaitu l karyawan di Bank Syariah Indonesia KCP Karangkobar 

Purwokerto dan nasabah pelnggu lna iB Hasanah Card di BSI KC 

Karang Kobar Pu lrwokelrto.  

2. Objek Penelitian  

Objek penelitian atau disebut juga variabel penelitian adalah 

sesuatu yang menjadi perhatian peneliti. Data adalah segala fakta dan 

angka yang dapat dijadikan bahan untuk menyusun suatu informasi. 

Sedangkan informasi adalah hasil pengolahan data yang dipakai untuk 

suatu keperluan (Abubakar R. , 2021). Adapun yang menjadi objek 

penelitian yaitu tentang bundling produk pada produk iB Hasanah card 

untuk meningkatkan keunggulan kompetitif pada Bank Syariah 

Indonesia KCP Karangkobar Purwokerto. 

D. Sumber Data 

Sulmbelr data dalam pelnellitian ini mellipulti : 

1) Data Primelr 

Data primelr adalah data pelnellitian yang dipe lrolelh selcara langsu lng 

dari su lmbelr aslinya atau l tanpa pelrantara (Murdiyanto, 2020). Ulntu lk 

melndapatkan data prime lr pada pelnellitian ini pe lnullis akan 

melnye llelsaikan pelngamatan dan wawancara ke l belbelrapa informan 

diantaranya ke lpada karyawan  dan nasabah BSI KCP Karangkobar 

Pulrwokelrto dimana hal ini be lrmanfaat ulntu lk melmpelrolelh informasi 

yang dipe lrlulkan selhingga dapat me lnjadi foculs pada pe lnellitian ini 

nantinya. 

2) Data selkulndelr  

Data selkulndelr adalah data pelnellitian yang dipe lrolelh selcara tidak 

langsu lng mellaluli meldia pelrantara atau l dipelrolelh dan dicatat ole lh 

pihak lain (Murdiyanto, 2020). Data selkulndelr pada pelnellitian belrulpa 

doku lmeln-dokulmeln yang be lrasal dari BSI KCP Karang Kobar 

Pulrwokelrto yang selsulai delngan telma yang dibahas mau lpuln belrasal 

dari su lmbelr lain yang belrulpa hasil laporan pe lnellitian. Se llain itu l, data 

selku lndelr ju lga dipelrolelh dari bu lkul-bulkul yang rellelvan selrta ju lrnal, el-
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book, pelnellitian telrdahullul, artikell ilmiah mau lpuln skripsi yang se lsulai 

delngan pelnellitian. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Telknik pelngulmpu llan data dalam pelnellitian ini mellipulti : 

1) Obselrvasi  

Obselrvasi adalah pelngamatan dan pe lncatatan telrhadap fakta-fakta 

yang dibu ltulhkan olelh pelnelliti. Obselrvasi adalah dasar ilmu l 

pelngeltahulan, karelna para ilmu lan belkelrja belrdasarkan data, yaitu l fakta 

melngelnai dulnia kelnyataan yang dihasilkan me llaluli kelgiatan obse lrvasi 

(Abubakar, 2020). Dalam hal ini, ke lgiatan obelrvasi dilaku lkan mellaluli 

pelngamatan me lngelnai strate lgi bunding produk iB Hasanah Card 

dalam me lningkatkan kelulnggu llan kompeltitif di BSI KCP Karang 

Kobar Pu lrwokelrto. 

2) Wawancara  

Wawancara adalah pe lrcakapan delngan maksuld telrtelntu l, pelrcakapan 

itul dilakulkan olelh dula pihak, yaitu l pelwawancara (inte lrvielwelr) yang 

melngaju lkan pelrtanyaan dan te lrwawancara (intelrvielwel) yang 

melmbelrikan jawaban atas pe lrtanyaan itu l. Wawancara me lnulrult 

delfinisi E lstelrbelrg, selpelrti diku ltip Su lgiyono, adalah me lrulpakan 

pelrtelmulan dula orang u lntu lk belrtulkar informasi dan ide l mellaluli tanya 

jawab, selhingga dapat me lngkonstrulksikan makna dalam su latu l topik 

pelnellitian telrtelntu l. Intelrvielw adalah cara melngulmpu llkan data 

pelnellitian delngan mellakulkan wawancara atau l tanya jawab se lcara 

tatap mu lka selcara lisan antara pe lwawancara delngan te lrwawancara 

ulntu lk melndapat informasi yang dipe lrlulkan dalam pe lnellitian 

(Abubakar, 2020). Wawancara dilaku lkan selcara belrtahap delngan para 

pelgawai dan nasabah pe lnggulna produ lk iB Hasanah Card di BSI KC 

Karang Kobar Pu lrwokelrto. 

3) Dokulmelntasi 

Dokulmeln  ialah seltiap bahan te lrtullis ataulpuln film, lain dari relcord 

yang tidak dipe lrsiapkan karelna adanya pe lrmintaan selorang pelnyidik. 
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Seldangkan re lcord adalah se ltiap pelrnyataan te lrtullis yang disu lsuln olelh 

selselorang atau l lelmbaga u lntu lk kelpelrlulan pelnguljian su latu l pelristiwa 

ataul melnyajikan aku lnting. Telknik dokulmelntasi adalah cara 

melngu lmpu llkan data mellalu li pelnellaahan su lmbelr telrtullis se lpelrti bulkul, 

laporan, notu lleln rapat, catatan harian dan se lbagainya yang me lmulat 

data ataul informasi yang dipe lrlulkan pelnelliti (Abubakar, 2020). 

F. Teknik Analisis Data 

Analisis data adalah se lrangkaian kelgiatan yang dilaku lkan pelnelliti 

seltellah data te lrkulmpu ll, diolah seldelmikian rulpa sampai pada ke lsimpullan. 

Analisis data adalah prose ls melncari dan me lnyulsuln selcara siste lmatis data 

yang dipe lrolelh dari wawancara, catatan lapangan dan bahan-bahan 

lainnya, se lhingga dapat dipahami dan te lmulannya dapat diinformasikan 

kelpada orang lain. Analisis data dilaku lkan delngan melngorganisasikan 

data, me lnjabarkan kel dalam u lnit-ulnit analisis, me llakulkan sintelsa, 

melnyulsu ln kel dalam pola, me lmilih dan me lmilah antara yang pe lnting yang 

akan dipellajari dan melmbulat kelsimpu llan (Abubakar, 2020). 

Dalam pelnellitian ini, analisis data ku lalitatif yang dite lrapkan olelh 

pelnelliti dilaku lkan delngan langkah-langkah belrikult ini yakni: 

1) Reldu lksi Data 

Reldulksi data melrulpakan prosels belrpikir se lnsitivel yang 

melmelrlulkan kelcelrdasan dan ke llellulasaan dan keldalaman wawasan 

yang tinggi. Bagi pe lnelliti yang masih baru l, dalam me llakulkan reldulksi 

data dapat me lndiskulsikan pada te lman ataul orang lain yang dipandang 

ahli. Me llaluli disku lsi itul, maka wawasan pe lnelliti akan be lrkelmbang, 

selhingga dapat melreldulksi data-data yang me lmiliki nilai te lmulan dan 

pelngelmbangan telori yang signifikan (Sidiq & Choiri, 2019). 

2) Pelnyajian Data (Data Display) 

Seltellah data direldulksi maka langkah se llanju ltnya adalah 

melndisplay data. Kalau l dalam pelnellitian ku lantitatif pelnyajian data ini 

dapat disajikan dalam be lntu lk tabell, grafik dan seljelnisnya. Me llaluli 

pelnyajian data te lrselbult, maka data te lrorganisasikan, te lrsulsuln dalam 
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pola hu lbulngan, selhingga akan se lmakin muldah difahami. Dalam 

pelnellitian ku lalitatif, pelnyajian data dapat dilaku lkan dalam belntu lk 

ulraian singkat, bagan, hu lbulngan antar katelgori, dan seljelnisnya (Sidiq 

& Choiri, 2019). 

3) Pelnarikan Simpu llan ataul velrifikasi 

Langkah ke ltiga dalam analisis data ku lalitatif melnu lrult Milels dan 

Hulbelrman adalah pelnarikan kelsimpullan dan velrifikasi. Kelsimpullan 

awal yang dike lmulkakan belrsifat selmelntara, dan akan be lrulbah bila 

ditelmu lkan bulkti-bulkti yang ku lat yang melndulkulng pada tahap 

pelngu lmpu llan data sellanju ltnya. Delngan delmikian kelsimpu llan dalam 

pelnellitian ku lalitatif mu lngkin dapat me lnjawab rulmulsan masalah se ljak 

awal, te ltapi mu lngkin ju lga tidak, karelna selpelrti tellah dikelmulkakan 

bahwa masalah dan ru lmulsan masalah dalam pe lnellitian ku lalitatif 

masih belrsifat selmelntara dan akan be lrkelmbang seltellah pelnellitian 

belrada di lapangan (Sidiq & Choiri, 2019). 

G. Uji Keabsahan Data 

Uji Keabsahan data sangat diperlukan dalam penelitian kualitatif 

karena suatu penelitian tidak akan berarti tanpa adanya pengakuan atau 

tidak terpercaya. Pengakuan pada penelitian ini dapat terletak pada 

keabsahan data penelitian yang dikumpulkan. Dalam penelitian ini 

menggunakan uji keabsahan data triangulasi. Triangulasi ini diartikan 

sebagai pengecekan data dari berbagai sumber dengan berbagai cara, dan 

berbagai waktu. Triangulasi yang digunakan peneliti yaitu triangulasi 

sumber dan triangulasi Teknik (Sugiyono, 2021).  

1. Triangulasi sumber  

Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data dilakukan dengan 

cara mengecek data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber. 

Dalam hal ini, peneliti menggunakan Teknik wawancara dengan 

karyawan bagian consumer dan marketing funding di Bank Syariah 

Indonesia KCP Karangkobar Purwokerto. 

2. Triangulasi Teknik  
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Triangulasi Teknik untuk menguji kredibilitas data dilakukan 

dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan 

Teknik yang berbeda. Dalam hal ini, triangulasi Teknik yang 

digunakan peneliti yakni dengan Teknik wawancara, observasi, 

dan analisis data di Bank Syariah Indonesia KCP Karangkobar 

Purwokerto.  
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Bank Syariah Indonesia KCP Purwokerto Karangkobar 

1. Sejarah Singkat Bank Syariah Indonesia KCP Karangkobar 

Purwokerto 

Indonesia merupakan negara dengan mayoritas penduduk 

beragama Islam terbesar di dunia, hal ini menjadi potensi besar 

dalam industri keuangan syariah. Meningkatnya kesadaran 

masyarakat mengenai halal matter serta dukungan yang kuat dari 

stakeholder, menjadi faktor penting dalam pengembangan industri 

halal di Indonesia, termasuk dalam hal ini adalah perbankan 

syariah. Bank syariah memiliki peran penting sebagai fasilitator 

dalam seluruh kegiatan ekonomi industri halal. Keberadaan 

industri perbankan syariah di Indonesia telah mengalami 

peningkatan dan pengembangan yang signifikan terhadap berbagai 

inovasi produk, peningkatan layanan, serta peningkatan jaringan 

yang menunjukkan trend yang positif setiap tahun.  

Bank Muamalat Indonesia (BMI) merupakan tonggak awal 

berdirinya perbankan syariah di Indonesia pada tahun 1991. Sejak 

saat itu, perbankan syariah di Indonesia terus mengalami 

perkembangan dengan munculnya bank-bank syariah lain seperti 

BNI Syariah, BRI Syariah, Mandiri Syariah, BPRS, dan lainnya. 

Dalam perjalanannya bank syariah tidaklah sebagus dan semulus 

bank konvensional yang mana telah hadir terlebih dahulu dari pada  

bank syariah, pangsa pasar bank syariah juga relatif lebih rendah 

dibandingkan dengan bank konvensional yang baru mencapai 

7,03% pada Agustus 2022. Mengingat eksistensi perbankan syariah 

tidaklah konsisten seperti bank konvensional, maka menari BUMN 

mengambil kebijakan dengan melakukan merger terhadap tiga 

bank BUMN yaitu BNI Syariah, Mandiri Syariah dan BRI Syariah. 
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Adanya merger ini diharapkan dapat menguatkan bank syariah agar 

dapat membangun ekonomi Indonesia pada khusunya.  

Bertepatan pada tanggal 1 Februari 2021 (19 Jumadil Akhir 

1442 H) menjadi sejarah bergabungnya Bank Syariah Mandiri, 

BNI Syariah, dan BRI Syariah menjadi satu entitas yaitu PT. Bank 

Syariah Indonesia Tbk (BSI). Penggabungan ini menyatukan 

kelebihan dari ketiga bank syariah sehingga dapat menghadirkan 

layanan yang lebih lengkap, jangkauan yang lebih luas serta 

memiliki kapasitas modal yang lebih baik. Merger bank syariah ini 

merupakan ikhtiar untuk melahirkan bank syariah kebanggaan 

umat, yang diharapkan menjadi energi baru pembangunan ekonomi 

nasional serta memberikan kontribusi bagi kesejahteraan 

masyarakat luas. Keberadaan Bank Syariah Indonesia juga menjadi 

cerminan wajah perbankan syariah di Indonesia yang modern, 

universal, dan memberikan kebaikan bagi segenap alam (Rahmatan 

Lil'Alamin).  

Bank Syariah Indonesia (BSI) secara resmi didirkan dengan 

dikeluarkannya izin merger tiga usaha bank syariah oleh Otoritas 

Jasa Keuangan (OJK) pada 27 Januari 2021 melalui surat Nomor 

SR-3/PB.1/2021. Hal ini menguatkan posisi BSI untuk melakukan 

aktivitas perbankan berlandaskan konsep syariah dan 

penggabungan dari tiga bank syariah pembentuknya. Pendirian 

Bank Syariah Indonesia ini merupakan bagian dari upaya 

pemerintah dalam memajukan ekonomi syariah sebagai pilar baru 

kekuatan ekonomi nasional yang juga secara jangka panjang akan 

mendorong Indonesia sebagai salah satu pusat keuangan syariah 

global. Sesuai dengan visinya Bank Syariab Indonesia ini menjadi 

salah satu dari Top 10 Global Islamic Bank dalam 5 tahun 

kedepan. Dengan merger ini juga mengarahkan perbankan syariah 

menjadi lebih inovatif, bermanfaat dan lebih kuat sehingga bisa 

menjadi motor pembangunan Indonesia.  
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Sebelum merger dengan BSI pada Februari 2021, Bank Syariah 

Indonesia KC Karangkobar itu dahulunya adalah BRI syariah KCP 

Purwokerto Karangkobar yang membawahi beberapa KCP di 

Barlingmascakeb, yaitu KCP Purbalingga, KCP Kebumen, KCP 

Ajibarang, KCP Cilacap. 

Awalnya dulu gedungnya ada di Jalan Jenderal Sudirman 

perempatan palma, lalu pindah menjadi gedung pribadi di 

Karangkobar. Selanjutnya, Pada tahun 2020 BRI syariah, BNI 

Syariah, Mandiri Syariah bergabung, jadi BSI di purwokerto ada 

tiga cabang yaitu KC Purwokerto Sudirman, KCP Purwokerto 

Sudirman, KCP Purwokerto Karangkobar. Produk yang ditawarkan 

BSI pada dasarnya sama dengan produk yang ditawarkan BRI 

Syariah sebelumnya. Produk-produk tersebut terdiri dari : 

a. Produk Pendanaan (Funding), produk pendanaan merupakan 

produk Bank Syariah Indonesia yang fungsinya menghimpun 

dana. Macam-macamnya antara lain : 

1) Giro  

Suatu cara penyimpanan uang dalam mata uang rupiah 

untuk kemudahan (transaksi) berdasarkan prinsip wadiah 

yad dhamanah. Apabila nasabah sewaktu-waktu meminta 

dana, bank sebagai pihak yang dititipi harus dapat 

meyediakan dana tersebut dalam jumlah yang sama dengan 

jumlah yang dititpkan nasabah. 

2) Deposito  

Pengertian mudharabah muthlaqah digunakan untuk 

deposito BSI berjangka waktu 1, 3, dan 12 bulan , yang 

merupakan produk investasi berjangka waktu tertentu dalam 

mata uang rupiah, di mana nasabah memberikan 

keleluasaan penuh kepada bank untuk menggunakan 

dananya pada suatu usaha yang dianggap bermanfaat dan 

menguntungkan. 
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3) Tabungan  

Tabungan ini menggunakan akad mudharabah dan dapat 

diakses setiap saat selama jam kerja di konter atau ATM 

BSI untuk penarikan dan penyetoran dalam mata uang 

rupiah 

b. Produk pembiayaan (Lending) Merupakan produk Bank 

Syariah Indonesia yang fungsinya menyalurkan dana. 

c. Produk Jasa Merupakan pelayanan jasa bank, selain 

funding dan lending yang di berikan kepada nasabah, di 

antaranya adalah: transfer, kliring, Aplikasi BSI, M 

Banking dan lain-lain. 

2. Profil BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

Nama   : BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

Alamat  : Jl. Karangkobar RT 03 RW 08, Glempang, 

Sokanegara, Kec. Purwokerto Utara, Kab. 

Banyumas, Jawa Tengah 53115 

Telepon : (281) 622-777 

3. Visi dan Misi Keuangan Keberlanjutan BSI 

a. Visi  

Menjadi Top 10 Global Islamic Bank 

b. Misi  

1) Memberikan akse keuangan berkelanjutan di Indonesia 

dengan produk dan layanan yang sesuai dengan kebutugan 

nasabah. 

2) Menjadi bank yang memberikn kontribusi terbaik kepada 

ekonomi, lingkungan dan sosial dengan menjadi top 5 bank 

di Indonesia dalam hal rasio pembiayaan berkelanjutan dan 

implementasi CSR untuk memberikan kemanfaatan kepada 

masyarakat luas. 
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3) Menjadi perusahaan yang memberdayakan seluruh pegawai 

agar memiliki kesadaran dan perhatian dalam menerapkan 

prinsip keuangan berkelanjutan pada operasional perbaikan. 

 

4. Struktur Organisasi 
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serta memberikan saran saean perbaikan ke manajemen 

guna tertib dan lancarnya Perusahaan. 

b. Tugas pokok 

1) Melakukan pemeriksaan secara berkala guna memastikan 

setiap kegiatan operasional bank berjalan sesuai dengan 

ketentuan-ketentuan yang telah ditetapkan internal dan 

eksterna 

2) Melakukan pemeriksaan sewaktu-waktu bila 

diindikasikan terjadi penyimpangan terhadap ketentuan 

yang telah ditetapkan terhadap semua unit kerja 

3) Melakukan on the spot secara berkala maupun sewaktu – 

sewaktu guna memastikan setiap ketentuan telah 

dijalankan dengan baik. 

4) Membuat laporan hasil pemeriksaan yang telah 

dilakukan ke dewan komisaris dan direksi  

5) Merekomendasikan tindakan kepada dewan komisaris 

dan direksi guna perbaikan yang perlu dilakukan  

6) Memberikan masukan dan pertimbangan ke managemen 

dalam menetapkan atau perbaikan ketentuan/SOP guna 

terlaksannya kegiatan operasional bank yang baik dan 

benar  

7) Melakukan koordinasi dan komunikasi dengan semua 

unit kerja guna meningkatkan ketaatan kelancaran dalam 

menerapkan ketentuan – ketentuan yang berlaku. 

2. Branch Office Service Manager 

a. Fungsi Utama 

Tanggung jawab BOSM termasuk mengawasi operasi 

cabang dan mengembangkan serta menerapkan rencana 

pemasaran, penjualan, dan layanan dengan tujuan untuk 

meningkatkan jumlah nasabah, kualitas layanan fisik dan 

virtual, efektivitas biaya, dan profitabilitas. 
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b. Tugas Pokok Harian 

1) Mengelola, mengkoordinasi, membina dan 

membannggakan sumber daya manusia pada petugas 

yang ada dibawahnya 

2) Melakukan koordinasi internal di Kantor Pusat dan 

Kantor Kas untuk kelancaran aktivitas operasional dan 

pelayanan kepada nasabah/debitur.  

3) Melakukan pemantauan terhadap pelayanan yang 

diberikan oleh Teller, Customer Service, serta 

memastikan bahwa kebutuhan pelanggan telah terlayani 

secara optimal 

4) Memonitor bahwa stock opname kas dilakukan setiap 

hari oleh kasir.  

5) Melakukan pemantauan dan memelihara pengelolaan 

saldo kas.  

6) Melakukan review atas transaksi keuangan di Kantor 

Pusat dan Kantor Kas. 

3. Customer Banking Relationship Manager 

a. Fungsi Utama 

Bertanggung jawab atas pemasaran produk konsumen dan 

inisiatif pemasaran. Selain itu, bertanggung jawab atas sumber 

daya manusia di bawahnya, baik di bidang bisnis maupun 

administrasi. 

b. Tugas Pokok Harian 

1) Mempercepat perluasan portofolio berbasis biaya dan berbasis 

pendanaan di pasar konsumen.  

2) Memastikan ketersediaan data dan mengembangkan strategi 

kerja berdasarkan potensi pasar dan data dari calon nasabah.  

3) Bekerja sama dengan organisasi luar seperti bisnis, 

pengembang, SKPD, dan pemerintah daerah lainnya. 

3. Operational Staff 
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a. Fungsi utama 

Bertugas untuk mengendalikankegiatan yang ada di kantor. 

b. Tugas pokok harian 

1) Pengawasan legalitas Perusahaan 

2) Manajemen operasional kantor  

3) Kehadiran karyawan  

4) Penerbitan izin usaha 

4. Micro Staff 

a. Fungsi utama 

Bertanggung jawab atas inisiatif pemasaran untuk sektor usaha 

mikro dan, secara bersamaan, sumber daya manusia, yang 

berada di bawah tanggung jawab administratif dan komersial. 

b. Tugas pokok 

1) Mencapai target penjualan sesuai dengan tujuan perusahaan 

yang telah ditetapkan 

2) Meningkatkan inisiatif pemasaran untuk menawarkan produk 

dari gerai kecil ke pelanggan potensial 

3) Memastikan untuk memeriksa ulang profil klien potensial. 

5. Teller  

a. Dalam rangka mencapai layanan yang baik-implementasi dari 

peran penyedia layanan, melayani nasabah untuk transaksi 

penyetoran dan penarikan tunai dan non-tunai serta transaksi 

lainnya sesuai dengan peraturan dan SLA yang ditetapkan. 

b. Mendukung manajer operasi, supervisor layanan, dan 

pemimpin cabang dengan melakukan tugas-tugas berikut: 

1) Memproses secara akurat dan konsisten layanan operasi tunai 

dan non-tunai yang diberikan oleh nasabah di teller. 

2) Bertindak sesuai dengan wewenang dan tanggung jawabnya 

sebagai sumber daya untuk layanan operasi tunai dan non-

tunai. 
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3) Melengkapi tim operasional yang kuat dan memiliki 

kemampuan untuk bekerja sama dengan baik dengan orang 

lain. 

6. Customer Service 

a. Memberikan informasi produk dan layanan kepada nasabah, 

serta melakukan transaksi operasional sesuai dengan 

kewenangannya dan sesuai dengan hukum dan standar yang 

telah ditetapkan. 

b. Memiliki pemahaman yang menyeluruh mengenai layanan dan 

barang yang relevan dengan operasi layanan nasabah.  

c. Memberikan layanan nasabah yang prima dengan membantu 

nasabah dalam membuka dan menutup rekening serta 

menyelesaikan aktivitas lainnya sesuai dengan kebijakan dan 

SLA yang telah ditetapkan (Pelaksanaan Fungsi Layanan 

Profesional). 

d. Membantu service supervisor, manajer operasional, dan 

pemimpin cabang dengan melakukan tugas-tugas sebagai 

berikut. Memproses transaksi pembukaan dan penutupan 

rekening, serta transaksi lainnya yang dilakukan oleh nasabah 

di Customer Servis, dengan benar, sopan santun, dan ramah 

secara berkala.  

e. Sesuai dengan wewenang dan tanggung jawabnya, bertindak 

sebagai narasumber atas layanan operasional dan produk bank 

7. Funding Officer 

a. Fungsi utama 

Menerapkan strategi pemasaran atau pendanaan produk untuk 

pasar konsumen atau tabungan pribadi. 

b. Tugas Rutin Harian 

1) Untuk mencapai target pencairan dana, melakukan aktivitas 

penjualan seperti canvassing, presentasi, dan menjelaskan 

program, biaya, dan produk. 
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2) Mengumpulkan permintaan pembukaan rekening nasabah 

sesuai dengan aturan dan SLA.  

3) Memelihara sumber keuangan bagi konsumen untuk 

menambah saldo. 

B. Analisis Strategi Bundling Produk iB Hasanah Card dalam 

Meningkatkan Keunggulan Kompetitif di Bank Syariah Indonesia 

KCP Karangkobar Purwokerto 

1. Strategi Bundling Produk 

Strategi bundling produk hasanah card pada BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto ini mengacu pada hasil wawancara dari 

pegawai BSI KCP Karangkobar Purwokerto. Selanjutnya akan 

dikaitkan dengan teori yang digunakan peneliti. Secara garis besar 

strategi bundling produk merupakan Tindakan dasar yang 

dilakukan dalam proses pemasaran produk maupun jasa dengan 

cara menawarkan dua atau lebih produk maupun jasa secara paket, 

Stremersch dan Tellis,2002.  

Dari hasil penelitian oleh peneliti melalui wawancara 

berbagai pihak dengan teori yang telah ditulis Dimana strategi 

bundling hasanah card pada BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

merupakan cara dasar dalam proses pemasaran yang digunakan 

dalam memasarkan hasanah card kepada nasabah. Dimana strategi 

bundling produk ini merupakan strategi yang menjual atau 

menawarkan beberapa produk maupun jasa secara bersamaan. 

Dengan dipilihnya strategi ini diharapkan memberi kebaikan untuk 

Perusahaan meningkatkan pendapatan dan mengurangi deficit 

akibat kurangnya produk terjual atau penggunaan jasa yang 

disediakan di BSI KCP Karangkobar Purwokerto. 

 Ada beberapa cara untuk mengukur keberhasilan bundling 

produk pada BSI KCP karangkobar Purwokerto. Di sini penulis 

menggunakan teori menurut Frans M. Royan, bahwa ada beberapa 
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indicator dalam bundling produk, agar nasabah berminat pada 

produk yang dipromosikan, yaitu melalui : 

a. Ketepatan 

Ketepatan dalam hal ini merupakan usaha perusahaan 

dalam melaksanakan program bundling yang sesuai dengan 

perencanaan sehingga dapat mencapai tujuan perusahaan. 

Yang meliputi ketepatan bundling sebagai media promosi, 

ketepatan waktu pelaksaan promosi  bundling dan ketepatan 

jangka waktu pelaksanaan bundling yang telah ditetapkan oleh 

Perusahaan. Seperti yang diungkapkan Ibu Maya selaku 

Consumer Bussines BSI KCP Karangkobar Purwokerto :  

“untuk media promosi kami masih door to door mba 

kadang juga mulut ke mulut dari nasabah yang sudah 

ambil cilem biasanya atau pembiayaan yang lain pasti kita 

tawarkan Hasanah Card juga. Konsep bundling juga 

menurut saya mempercepat waktu lebih efektif. Kalau untuk 

jangka waktu Hasanah card itu menurut saya tidak bisa 

buat jangka Panjang”. 

Hal ini juga diungkapkan oleh Bapak Awang selaku 

marketing funding di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, 

beliau mengatakan bahwa : 

“untuk promosi kita memang melalui Bersama dengan 

pembiayaan” 

Hal yang lain juga diungkapkan oleh Pak Ahyar selaku 

micro staff di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau 

mengungkapkan bahwa : 

“kalo promosi Hasanah card dengan cara bundling tapi 

sama produk pembiayaan yang bukan micro, kalo saya di 

sin ikan bagian micro. Biasanya kalo micro masih susah 

ditawarin kartu kredit” 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat 

disimpulkan bahwa BSI KCP Karangkobar Purwokerto dalam 

menawarkan produk iB Hasanah card yaitu tidak ada strategi 

marketing yang lain, mereka menggunakan strategi bundling 

yaitu dengan menawarkan kepada nasabah yang sudah 
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mengambil pembiayaan di BSI., tetapi tidak halnya produk 

micro. Produk micro biasanya untuk usaha-usaha kecil-kecilan, 

seperti warung sembako. Dengan cara seperti ini juga termasuk 

cara paling efektif dan efisien juga  bisa memaksimalkan 

penjualan pada produk BSI. Seringkali yang melakukan 

promosi ini bagian marketing funding lalu juga consumer 

bussines. 

b. Harga  

Harga merupakan sejumlah uang yang harus dikorbankan 

untuk mendapatkan suatu produk tertentu. Harga tersebut 

meliputi harga produk itu sendiri, harga produk dilihat dari 

kualitasnya dan harga produk dibandingkan dengan pesaing. 

Seperti yang diungkapkan oleh Ibu Maya selaku consumer 

bussines BSI KCP Karangkobar Purwokerto : 

“untuk kelebihan dari Hasanah card itu mudah  dari kartu 

kredit yang lain itu menurut saya lebih murah dan untuk 

limitnya juga murah,karena untuk kartu iB Hasanah card 

di BSI KCP Karangkobar itu ada tiga tingkatan seperti, 

classic, platinum dan gold. Jadi untuk limit tiap kartunya 

juga beda, kadang juga orang itu menggunakannya sesuai 

kebutuhannya, missal kalo pegawai di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto itu udah memakai yang platinum 

dan gold, jadi tidak ada classic. Kalo classic sering ke 

orang yang gajinya antara 10 juta” 

Lalu hal serupa juga diungkapkan oleh pak Awang selaku 

Marketing Funding di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau 

mengatakan : 

“kalo menurut saya hasanah card ini termasuk murah, dari 

segi limitnya juga murah dan kadangan juga banyak 

promo-promo yang diberikan Hasanah card kepada 

penggunanya. Untuk promo biasanya ada call center 

sendiri yang menghubungi”. 

Hal yang sama juga diungkapakan oleh Pak Ahyar selaku 

Micro staff BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau mengatakan : 

“hasanah card itu menurut saya murah, simple, bisa 

minimal payment untuk marginnya, juga banyak kelebihan 

lainnya mba” 
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut tersebut dapat 

disimpulkan bahwa kartu kredit hasanah card dari segi price Ketika 

transaksi itu termasuk murah. Hasanah card juga terdapat tiga 

tingkatan yaitu, classic, platinum dan gold. Dari wawancara 

tersebut juga terbukti bahwa pengguna hasanah card di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto kebanyakan menggunakan kartunya yang 

classic dan platinum.  

   

Gambar 4.1 Informasi Biaya iB Hasanah Card 

 

Gambar 4.2 Tingkatan iB Hasanah card 
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c. Kemenarikan  

Kemenarikan dalam hal ini yaitu ketertarikan konsumen 

terhadap produk yang menggunakan promosi bundling. Pilihan 

produk yang beragam menjadikan suatu kemenarikan 

tersendiri bagi konsumen yang akan mendorong terhadap 

perilaku pembelian konsumen, selain itu kemenarikan akan 

manfaat yang tinggi akan produk yang dibundling dapat 

mempengaruhi tingkat keinginan konsumen untuk membeli 

produk tertentu. Seperti yang diungkapka oleh Ibu Maya 

selaku Consumer Bussines di BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto : 

“kalo kita menggunakan strategi bundling itu penjualannya 

akan lebih pasif dan banyak yang terjual pastinya akan 

meningkatkan penjualan. Kalo hal yang menarik dari 

hasanah card biasanya itu da fitur yang ditawarkan dari 

call center” 

Hal yang serupa juga diungkapkan oleh Pak Awang selaku 

marketing funding BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau 

mengungkapkan bahwa : 

“selain banyak fitur sama murah juga ada jaminan cashless 

kalo kita lagi jalan-jalan ke luar negeri,karena hasanah 

card kan transaksinya diterima di seluruh dunia” 

Lalu ditambahkan juga oleh Pak Ahyar selaku micro staff 

BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau mengatakan bahwa : 

“bisa gesek tunai juga dan banyak promo biasanya di 

platfrom tertentu apalagi kalo akhir tahun, biaya 

administrasi juga kecil, intinya murah mba dibandingkan 

kartu kredit lain. ” 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat 

disimpulkan bahwa yang membuat ketertarikan konsumen 

kepada produk Hasanah card itu  dari strateginya yaitu 

strategi bundling karena meningkatkan penjualan. Hal menari 

dari hasanah card tersendiri juga ada seperti, tawaran dari call 

centernya sendiri dengan berbagai  banyaknya promo atau 

fitur-fitur yang baru dari platfrom lain, adanya jaminan 
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cashless  dan bisa digunakan transaksi di luar negeri atau di 

seluruh dunia, biaya administrasi yang sedikit, dan bisa gesek 

tunai. 

 

d. Cara penggabungan produk 

Cara menggabungkan produk yaitu kegiatan produsen 

dalam menggabungkan produk utama dan produk pendukung 

secara seimbang dan sesuai dengan kebutuhan konsumen. 

Seperti yang diungkapkan oleh Ibu Maya selaku consumer 

bussines pada BSI KCP Karangkobar Purwokerto : 

“kalo dari consumer juga menawarkan cicil emas, missal 

hasanah card sudah punya otomatis tidak kita tawarkan. 

Tapi kalo cicil emas belum punya, y akita tawarkan cicil 

emas. Tapi ada produk lain juga, seperti mitra guna . 

ibaratnya itu kalo ke alfamart kan namanya juga tebus 

murah ya “ 

Hal yang serupa juga diungkapkan oleh Pak Awang selaku 

marketing funding di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau 

mengungkapkan bahwa : 

“sebenernya untuk penggabungan produknya kalo produk 

funding itu tidsk cocok mba, jadi kita bundling sama 

produk pembiayaan, karena kalo nasabah pembiayaan kan 

biasanya ada uang lebih gitu” 

Diungkapkan juga oleh Pak Ahyar selaku Micro staff BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto : 

“kalo bundling untuk produk Hasanah card emang lebih 

cocok ke produk pembiayaan . saya pernah mencoba 

menawarkan tapi jarang yang minat, karena kalo micro itu 

kebanyak KUR yang minat “ 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan 

bahwa kegiatan penggabungan produk yang utama dan 

pendukung untuk strategi bundling pada hasanah card di BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto sudah sesuai menurut jobdesc 

pegawai masing-masing juga. Dapat disimpulkan juga bahwa 

Hasanah card ini cocok dibundling Bersama produk-produk 
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pembiayaan yang nasabahnya bonafit, yang mempunyai gaji yang 

jelas, dan juga PNS lainnya. 

2. Keunggulan Kompetitif 

Kompeltitif adalah ke lmampu lan yang dipe lrolelh mellaluli 

karaktelristik dan su lmbelr daya su latu l pelrulsahaan u lntu lk melmiliki 

kinelrja yang lelbih tinggi dibandingkan pe lrulsahaan lain pada 

indu lstri ataul pasar yang sama. Jadi, kelulnggullan kompe ltitif adalah 

kelulnggullan yang dimiliki ole lh BSI KCP Karangkobar Purwokerto, 

dimana kelulnggullannya dipe lrgulnakan u lntu lk belrsaing de lngan 

organisasi lainnya u lntu lk melndapatkan selsulatu l. 

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teori Michael 

Porter dalam bukunya “the competitive advantage of nations” 

untuk mengacu keunggulan kompetitif hasanah card di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto. Konsep keunggulan kompetitif negara 

menyatakan bahwa ada empat atribut yang menentukan dalam 

persaingan internasional. Keempat atribut itu adalah  

a. Kondisi faktoral, yaitu posisi suatu negara dalam faktor-faktor 

produksi (misalnya : tenaga kerja terampil, infrastruktur, 

teknologi) yang dibutuhkan untuk bersaing dalam industri 

tertentu. Seperti yang diungkapkan Ibu Maya selaku Consumer 

Bussines BSI KCP Karangkobar Purwokerto :  

“untuk marketing di sini ketika menawarkan produk sudah 

terampil semua karena pegawai di BSI Karangkobar itu 

termasuk yang lulusan sarjana semua dan juga memilki 

keahlian seperti ada yang bisa menyetir mobil, karena kan 

biasanya marketing sering berpergian jauh mba. Kalo dari 

segi fasilitas di sini kami berusaha memberikan fasilitas 

yang nyaman untuk para nasabah juga teknologi di sini 

alhamdulillah untuk computer di ruangan marketing itu 

banyak juga dengan merk yang bagus” 

Hal serupa juga disampaikan oleh Pak Awang selaku marketing 

funding BSI KCP Karangkobar Purwokerto : 

“kalo untuk marketing yang menawarkan iB Hasanah card 

itu memang masih kurang di BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto, karena kita ikutkan pada bagian consumer 
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dan iB Hasanah card ini juga termasuk produk dari cabang 

yang di BSI Sudirman. Untuk fasilitas dari iB Hasanah 

card ada kartu kreditnya,kalo tempatnya di sini nyaman, 

dari pegawainya juga kita menerapkan 3S (senyum, salam, 

sapa). Untuk fasilitas di BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto dibuat senyaman mungkin” 

Hal serupa juga ditambahkan oleh Pak Ahyar selaku micro 

staff BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau mengungkapkan 

bahwa : 

“untuk pegawai di BSI KCP Karangkobar itu sudah sesuai 

jobdesc masing-masing dan juga sudah terampil, 

pengalaman juga karna sebelumnya juga kebanyakan dari 

pegawai yang sebelum merger BSI. Selama saya menjadi 

karyawan di sini untuk alat dan teknologi sudah ssesuai 

dengan standar bank mba, untuk tenpatnya juga nyaman 

dan strategi karena mudah dijangkau , ternasuknya kan BSI 

KCP Karangkobar di Tengah kota jadi mudah dijangkau 

gitu “  

 

 

 

 

Gambar 4.3 

Bangking hall 
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Gambar 4.4 

Banking hall area customer service 

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa tenaga 

kerja atau pegawai di BSI KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

terampil dan berpengalaman. Teknologi yang digunakan juga sudah 

modern dan sesuai SOP bank. Tempat di BSI KCP Karangkobar 

juga dibuat senyaman mungkin untuk para pegawai dan 

nasabahnya.  

 

b. Kondisi permintaan, yakni sifat permintaan domestik atas 

produk atau jasa industri tertentu. Seperti yang diungkapkan Bu 

Maya selaku consumer bussines BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto  

“untuk iB Hasanah card di daerah Purwokerto dari segi 

permintaan di BSI Karangkobar dibandingkan BSI yang 

lain yang di Purwokerto masih sedikit penggunanya, 

karena kita hanya menjualkan produk ini dari BSI 

Sudirman 1 yang merupakan pusatnya,jadi intinya kita 

sebagai perantara saja” 

Diungkpkan juga oleh Pak Awang selaku Marketing 

funding di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, bahwa : 
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“untuk minat hasanah card di daerah BSI Karangkobar 

emang masih sedikit, kadang kita sebagai marketing juga 

mencoba menawarkan ke daerah- daerah lain” 

Hal yang serupa juga diungkapkan oleh Pak Ahyar selaku 

micro staff di BSI KCP Karangkobar Purwokerto ,bahwa : 

“ untuk permintaan di daerahnya masih kurang mba” 

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa 

permintaan domestic atas produk hasanah card di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto itu masih kurang , karena produk hasanah 

card ini produk gabungan bersama BSI Sudirman 1. 

c. Keberadaan industri terkait dan industri pendukung yang 

kompetitif secara internasional. Seperti yang diungkapkan Bu 

Maya selaku consumer bussines BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto. 

“proses pemasaran iB Hasanah card di BSI Karangkobar 

Purwokerto sangat terkait sama kampus-kampus, rumah 

sakit maupun Pemerintah di Purwokerto. Karena untuk 

pengguna iB Hasanah card ini kita sasarkan kepada yang 

mempunyai slip gaji yang juga PNS. Untuk kerjasamanya 

lagi juga kita koordinasi Bersama BSI pusat yaitu BSI 

Sudirman 1” 

Hal yang serupa juga diungkapkan oleh Pak Awang selaku 

Marketing Funding di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau 

mengatakan bahwa : 

“ dalam memasarkan produk hasanah card ini biasanya 

kita larinya ke kampus-kampus yaitu sasrannya dosen, atau 

ke rumah sakit sasarannya dokter . iya intinya yang 

mempunyai slip gaji setiap bulannya, dan dikatakan juga 

ada lebihan uang “ 

Hal yang serupa juga diungkapkan oleh Pak Ahyar selaku 

micro staff di BSI KCP Karangkobar Purwokerto ,bahwa : 

“Perusahaan terkaitnya itu kita Kerjasama dengan BSI 

Sudirman 1 juga lalu promosinya dengan menawarkan ke 

kampus ke rumah sakit juga gitu” 

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa 

Perusahaan terkait pada BSI KCP Karangkobar Purwokerto untuk 



89 

 

mempromosikan hasanah card itu seperti pada kampus-kampus, 

pada pejabat yang mempunyai slip gaji. 

d. Strategi, struktur, dan persaingan perusahaan, yakni kondisi 

dalam negeri yang menentukan bagaimana perusahaan-

perusahaan dibentuk, diorganisir, dan dikelola, serta sifat 

persaingan domestik. Seperti yang diungkapkan oleh Bu Maya 

selaku consumer bussines BSI KCP Karangkobar Purwokerto : 

“strategi yang digunakan untuk promosi iB Hasanah card 

di BSI KCP Karangkobar Purwokerto menggunakan 

strategi bundling yang kita gabungkan bersama produk 

pembiayaan di sini, misalnya ketika kita mempromosikan 

KPR lalu kita juga mempromoskan kartu kredit iB Hasanah 

card ini ke nasabah KPR.  Kalo dalam persaingan pastinya 

ada, apalagi masyarkat masih awam tentang Bank syariah, 

kebanyakan Masyarakat itu menggunakan kartu kreditnya 

yang bank konvensiional gitu” 

Hal yang sama juga diungkapkan oleh Pak Awang selaku 

Marketing Funding di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, beliau 

mengungkapkan bahwa : 

“strateginya menggunakan bundling mba,tapi bukan sama 

produk funding kebanyakan sama produk pembiayaan dan 

semenarik mungkin dalam promosiinya. Untuk persaingan 

kalo kartu kredit lebih bersaing sama kartu kredit 

konvensinal, karna konvensional kan lebih banyak 

nasabhnya jadi pasti lebih tergiur juga kartu kredit 

konvensioan” 

Hal yang serupa juga ditambahkan oleh Pak Ahyar selaku 

micro staff di BSI KCP Karangkobar Purwokerto bahwa : 

“iya lebih ke bundling pembiayaan untuk yang consumer, 

kalo persaingan juga dari bank konvensional “ 

Dari wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa strategi 

yang cocok untuk produk hasanah card di BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto yaitu strategi bundling, karena dalam 

pengaplikasiannya ternyata strategi bundling ini sangat efektif dan 

efisien. Selain itu, dalam dunia perbankan juga terdapat 

persaingan, kalo untuk kartu kredit syariah di BSI itu seringkali 

persaingannya dengan kartu kredit konvensional. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Penerapan strategi bundling produk pada iB Hasanah card BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto diantaranya menggunakan ada ketepatan, 

harga, kemenarikan dan cara penggabungan produk. Bundling produk 

yang dilakukan yaitu menggabungkan produk iB Hasanah Card dengan 

produk pembiayaan yang ada pada BSI KCP Karangkobar Purwokerto. 

Dalam strategi bundling ini juga seringkali menawarkan keunggulan dari 

iB Hasnah card dengan cara door to door kepada yang sudah menjadi 

nasabah pembiayaan. Untuk menentukan harga dari bundling produk iB 

Hasanah card juga sudah termasuk ke jenis-jenis hasanah card yang 

meliputi, classic, platinum dan gold. Dari berbagai cara bundling produk 

tersebut yang paling meningkatkan keunggulan kompetitif BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto yaitu dari segi kemenarikan dan penggabungan 

produk. 

Berdasarkan Keunggulan Kompetitif  penelitian di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto, yang pertama dari kondisi faktoral BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto seperti tenaga kerja terampil, infrastruktur dan 

teknologi yang memadai. Kedua, dari segi sifat permintaan domestic 

produk iB Hasanah card masih sedikit. Ketiga, Keberadaan bank terkait 

dan pendukung yang bekerjasama dengan BSI Sudirman 1. Keempat, 

strategi, struktur , dan persaingan pada BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

yang menggunakan strategi bundling sangatlah efektif. Jadi, dapat 

disimpulkan keunggulan kompetitif di BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

sudah cukup baik, tetapi perlu dilakukan Upaya dengan cara meng-

upgrade strategi pemasaran yang akan dilakukan nantinya dengan tujuan 

agar nasabah semakin mudah mengetahui keunggulan dari produk iB 

Hasanah card ini dan marketing dapat mendatangi nasabah untuk 

memberikan informasi secara langsung. 
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B. Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti 

memberikan saran sebagai berikut : 

1. Untuk BSI KCP Karangkobar Purwokerto agar dapat terus meng-

upgrade strategi yang dilakukan, khusunya pada promosi. Dalam 

penerapan keunggulan kompetitif perlu dilakukan dengan menambah 

tenaga kerja sebagai marketing yang menawarkan produk iB Hasanah 

card tersendiri. Lalu dalam cara promosi yang perlu ditingkatkan yaitu 

bisa melalui media sosial, sosialiasi, mengikuti event-event tertentu. 

Hal ini dapat menciptakan pemahaman, pengetahuan dan pengenalan 

produk iB Hasanah card di BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

diharapkan bisa menerapkan semua sistem syariah yang berlaku 

berdasarkan Fatwa DSN MUI, dengan begitu bisa semakin 

meningkatkan kualitasnya dan nasabahnya. 

2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan kedepannya lebih mengupdate 

dengan kondisi yang ada dalam menentukan dan juga mengambil 

permasalah yang diteliti. Diharapkan peneliti selanjutnya juga dapat 

memperluas lebih detail menggali informasi yang didapat dengan cara 

menambah lebih banyak sumber, memperluas cakupan strategi 

bundling dengan berbagai metode, dengan cara menambahkan variabel 

lain yang sesuai dalam penelitian ini. 
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran 1 

Pedoman Wawancara 

1. Pedoman Wawancara Strategi Bundling Produk 

Pedoman Wawancara dengan karyawan di BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto 

No  Indikator   Pertanyaan 

1 Ketepatan  1. Bagaimana ketepatan  promosi strategi 

bundling produk hasanah card di BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto agar 

mencapai tujuan sebuah perusahaan ? 

2. Bagaimana jangka waktu untuk strategi 

bundling produk hasanah card, apakah 

sudah efektif ? 

2 Harga  1. Apakah setiap kartu hasanah card 

memiliki limitnya tersendiri ? 

2. Apakah harga hasanah card termasuk 

murah dalam transaksasinya ? 

3  Kemenarikan  1. Apakah keunggulan dari  iB hasanah 

card ? 

2. Bagaimana cara membuat calon 

nasabah tertarik untuk menggunakan iB 

hasanah card? 

4  Penggabungan 

produk 

1. Bagaimana  penggabungan produk iB 

hasanah card untuk strategi bundling? 

 

 

 

 

 

2. Pedoman Wawancara Keunggulan Kompetitif 
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Pedoman Wawancara dengan karyawan di BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto 

No  Indikator   Pertanyaan 

1 Kondisi faktoral 1. Apakah tenaga kerja di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto sudah 

terampil semua ? 

2. Apakah infrastruktur di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto sudah 

memadai dan sesuai SOP Perusahaan ? 

3. Apakah teknologi yang digunakan BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

sesuai dengan standar perbankan ? 

2 Kondisi permintaan  1. Apakah sifat permintaan domestic 

untuk produk iB hasanah card di BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

termasuk unggul ? 

3  Industri terkait dan 

pendukung 

1. Apakah ada  Perusahaan terkait dengan 

BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

yang menawarkan produk iB hasanah 

card ?  

 

4  Strategi, struktur, 

persaingan 

Perusahaan  

1. Apakah strategi yang sesuai digunakan 

untuk menawarkan produk iB hasanah 

card? 

2. Apakah struktur Perusahaan sudah 

sesuai dengan struktur perbankan ? 

3. Apakah dalam memasarkan produk iB 

hasanah card terdapat persaingan – 

persaingan disekitar ? 
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Lampiran 2 

Transkiip Wawancara 

1. Pertanyaan Strategi Bundling produk 

P  : Peneliti 

N  : Narasumber 

Nama  : Awang Haryono 

Jabatan  : Funding Operational Staff 

Waktu  : 6 November 2023 

Lokasi  : BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

P Bagaimana ketepatan  promosi strategi bundling produk hasanah card di 

BSI KCP Karangkobar Purwokerto agar mencapai tujuan sebuah 

perusahaan ? 

N untuk promosi kita memang melalui Bersama dengan pembiayaan , 

menurut saya sidah tetpat sekali ya Ketika kita memilih strategi 

bundling ini untuk menawarkan iB hasanah card karena karena sangat 

efektif dan efisien 

P  Bagaimana jangka waktu untuk strategi bundling produk hasanah card, 

apakah sudah efektif ? 

N Iya tentu sudah efektif mba,dari pegawai di bidang pembiayaan saja 

bisa menawarkan hasanah card ini dan hasanah card itu juga bisa 

untuk jangka Panjang dalam artian bisa untuk kebutuhan yang 

mendatang nantinya 

P Apakah setiap kartu hasanah card memiliki limitnya tersendiri ? 

N iya tentu saja ada mba, kadang juga nasabah ini menggunakan hasanah 

card sesuai kebutuhannya. Kalau untuk kategori classic biasanya untuk 

PNS yang mungkin gajinya sekitar 4 jutaan karena limitnya mulai dari 4 

juta lalu ada gold kita biasanya menawarkan ke kampus-kampus atau 

rumah sakit, kalo untuk premium biasanya kepada pengusaha yang 

bonafit pastinya 

P Apakah harga hasanah card termasuk murah dalam transaksasinya ? 
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N hasanah card itu menurut saya murah, simple, bisa minimal payment 

untuk marginnya, juga banyak kelebihan lainnya mba 

P  Apakah keunggulan dari  iB hasanah card ? 

N  Keunggulannya banyak ya mba, yang pasti sudah sesuai tuntunan 

syariah dan biayanya ringan, bisa digunakan di seluruh dunia, dapat 

melakukan pembayaran rutin tiap bulanansecara autodebet missal 

pembayaram PDAM,PLN dan yang lainnya mba 

P Bagaimana cara membuat calon nasabah tertarik untuk menggunakan iB 

hasanah card? 

N Kita menggunakan strategi bundlingnya mba, seperti missal kita 

menawarkan cicil emas  

P Bagaimana  penggabungan produk iB hasanah card untuk strategi 

bundling? 

N sebenernya untuk penggabungan produknya kalo produk funding itu 

tidsk cocok mba, jadi kita bundling sama produk pembiayaan, karena 

kalo nasabah pembiayaan kan biasanya ada uang lebih gitu 

 

P  : Peneliti 

N  : Narasumber 

Nama  : Ratih Maya 

Jabatan  : Consumer Bussines 

Waktu  : 6 November 2023 

Lokasi  : BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

P Bagaimana ketepatan  promosi strategi bundling produk hasanah card di 

BSI KCP Karangkobar Purwokerto agar mencapai tujuan sebuah 

perusahaan ? 

N untuk media promosi kami masih door to door mba kadang juga mulut 

ke mulut dari nasabah yang sudah ambil cilem biasanya atau 

pembiayaan yang lain pasti kita tawarkan Hasanah Card juga. Konsep 

bundling juga menurut saya mempercepat waktu lebih efektif. Kalau 
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untuk jangka waktu Hasanah card itu menurut saya tidak bisa buat 

jangka Panjang 

P  Bagaimana jangka waktu untuk strategi bundling produk hasanah card, 

apakah sudah efektif ? 

N Kalo jangka waktunya itu emang bisa buat jangka Panjang y amba 

untuk hasanah card sendirinya dan ketikan kita menawarkan hasanah 

card ini melalui strategi bundling menurut kami juga sangat efektif 

karena mempersingkat waktu mempercepat penjualan dari produk 

hasanah cardnya 

P Apakah setiap kartu hasanah card memiliki limitnya tersendiri ? 

N Iya pastinya ada limitnya sendiri dan juga disesuaikan dengan 

kebutuhan nasabahnya, di sin ikan ada tiga kategori hasanah cardnya, 

yaitu ada kategori classic, gold dan premium. Kalau kartu classic itu 

biasanya limitnya sekitar 4 jutaan kartu goldnya itu ada 8 juta sampai 

30 juta nah kalo kartu premiunya limitnya 40 sampai 120 jutaan. 

P Apakah harga hasanah card termasuk murah dalam transaksasinya ? 

N itu menurut saya lebih murah dan untuk limitnya juga murah,karena 

untuk kartu iB Hasanah card di BSI KCP Karangkobar itu ada tiga 

tingkatan seperti, classic, platinum dan gold. Jadi untuk limit tiap 

kartunya juga beda, kadang juga orang itu menggunakannya sesuai 

kebutuhannya. Untuk membership  fee dan monthly fee nya juga 

termasuk murah untuk setiap kategori kartunya 

P  Apakah keunggulan dari  iB hasanah card ? 

N  Kalo hal yang menarik dan keunggulannya dari hasanah card biasanya 

itu da fitur yang ditawarkan dari call cente, sudah sesuai tuntunan 

syariah juga,biaya murah, bisa diterima di seluruh dunia dalam artian 

kitab isa bertansaksi Ketika kita lagi di luar negeri 

P Bagaimana cara membuat calon nasabah tertarik untuk menggunakan iB 

hasanah card? 

N Kita menggunakan startegi bundling ini yaitu dengan 
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menggabunggankannya dengan produk pembiayaan 

P Bagaimana  penggabungan produk iB hasanah card untuk strategi 

bundling? 

N kalo dari consumer juga menawarkan cicil emas, missal hasanah card 

sudah punya otomatis tidak kita tawarkan. Tapi kalo cicil emas belum 

punya, y akita tawarkan cicil emas. Tapi ada produk lain juga, seperti 

mitra guna . ibaratnya itu kalo ke alfamart kan namanya juga tebus 

murah ya 

 

P  : Peneliti 

N  : Narasumber 

Nama  : Adityan Zaenul Ahyar 

Jabatan  : Micro Staff 

Waktu  : 6 November 2023 

Lokasi  : BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

P Bagaimana ketepatan  promosi strategi bundling produk hasanah card di 

BSI KCP Karangkobar Purwokerto agar mencapai tujuan sebuah 

perusahaan ? 

N  Kalo promosi Hasanah card dengan cara bundling tapi dengan  produk 

pembiayaan yang bukan micro, kalo saya di sini kan  bagian micro. 

Biasanya kalo micro masih susah ditawarin kartu kredit 

P  Bagaimana jangka waktu untuk strategi bundling produk hasanah card, 

apakah sudah efektif ? 

N Menurut saya jagka waktu dari kita menawarkan hasanah card dengan 

cara bundling ini sudah efektif karena dapat meningkatkan penjualan  

P Apakah setiap kartu hasanah card memiliki limitnya tersendiri ? 

N Iya ada mba, kan hasanah card itu ada 3 kategori kartunya mba, ada 

classic, gold dan platinum. Biasanya kalo sekarang di BSI sini 

kebanyakan pengguna platinum mba 

P Apakah harga hasanah card termasuk murah dalam transaksasinya ? 
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N hasanah card itu menurut saya murah, simple, bisa minimal payment, 

kalo marginnya juga sedikit juga masih banyak kelebihan lainnya mba 

karena saya juga pengguna hasanah card untuk karyawan di BSI nya. 

Kalo saya sebagai karyawan biasanya sib isa dipotong lewat gaji gitu 

mba 

P  Apakah keunggulan dari  iB hasanah card ? 

N  Keunggilan banyak mba, terutama yaitu biayanya murah juga untuk 

pembuatannya gampang karena syaratnyaitu ada fotokopi KTP, slip 

gaji juga NPWP. hasanah card juga cuma bisa dipakai pada transaksi 

yang sesuai syariah pastinya. bisa gesek tunai juga dan banyak promo 

biasanya di platfrom tertentu apalagi kalo akhir tahun, biaya 

administrasi juga kecil, intinya murah mba dibandingkan kartu kredit 

lain 

P Bagaimana cara membuat calon nasabah tertarik untuk menggunakan iB 

hasanah card? 

N Ya ini dengan car akita membundling Bersama produk pembiayaan, 

missal dosen punya mitra guna lalu kita juga tawarkan hasanah card 

ini, kan kalo pegawai pasti memerlukan kartu kredit gitu mba 

P Bagaimana  penggabungan produk iB hasanah card untuk strategi 

bundling? 

N kalo bundling untuk produk Hasanah card emang lebih cocok ke produk 

pembiayaan . saya pernah mencoba menawarkan tapi jarang yang 

minat, karena kalo micro itu kebanyak KUR yang minat 

 

2. Pertanyaan Keunggulan Kompetitif 

P  : Peneliti 

N  : Narasumber 

Nama  : Awang Haryono 

Jabatan  : Funding Operational Staff 

Waktu  : 6 November 2023 

Lokasi  : BSI KCP Karangkobar Purwokerto 
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P Apakah tenaga kerja di BSI KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

terampil semua ? 

N untuk marketing di sini ketika menawarkan produk sudah terampil 

semua karena pegawai di BSI Karangkobar itu termasuk yang lulusan 

sarjana semua dan juga memilki keahlian seperti ada yang bisa 

menyetir mobil, karena kan biasanya marketing sering berpergian jauh 

mba, pastinya juga sudah sesuai dengan jobdesknya masing-masing 

karyawan di sini, tetapi memang kalo untuk marketing yang 

menawarkan hasanah card memang masih kurang makannya untuk 

hasanah card ini dimasukkan ke jobdesknya bagian fimancing seperti 

saya di bidang consumer gitu mba 

P  Apakah infrastruktur di BSI KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

memadai dan sesuai SOP Perusahaan ? 

N Kalo dari segi fasilitas di sini kami berusaha memberikan fasilitas yang 

nyaman untuk para nasabah juga teknologi di sini alhamdulillah untuk 

computer di ruangan marketing itu banyak juga dengan merk yang 

bagus 

P Apakah teknologi yang digunakan BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

sudah sesuai dengan standar perbankan ? 

N Teknologi yang digunakan kita sudah sesuai SOP perbankan dan juga 

sudah modern 

P Apakah sifat permintaan domestic untuk produk iB hasanah card di BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto sudah termasuk unggul ? 

N untuk iB Hasanah card di daerah Purwokerto dari segi permintaan di 

BSI Karangkobar dibandingkan BSI yang lain yang di Purwokerto 

masih sedikit penggunanya, karena kita hanya menjualkan produk ini 

dari BSI Sudirman 1 yang merupakan pusatnya,jadi intinya kita sebagai 

perantara saja 

P  Apakah ada  Perusahaan terkait dengan BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto yang menawarkan produk iB hasanah card ?  
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N  Untuk hasanah cardnya kita emang bekerjasama dengan BSI pusat 

Sudirman 1, sama halnya kit aitu sebagai reseller lalu menjualkan, 

makannya untuk BSI Sudirman 1 lebih banyak nasabah hasanah 

cardnya 

P Apakah strategi yang sesuai digunakan untuk menawarkan produk iB 

hasanah card? 

N strateginya menggunakan bundling mba,tapi bukan sama produk 

funding kebanyakan sama produk pembiayaan dan semenarik mungkin 

dalam promosiinya.  

P Apakah struktur Perusahaan sudah sesuai dengan struktur perbankan ? 

N Kalo BSI kan struktur emang banyak mba dan kadang pusat sama 

cabang juga berbeda,iya untuk BSI Karangkobar sudah sesuai 

strukturnya 

P Apakah dalam memasarkan produk iB hasanah card terdapat persaingan 

– persaingan disekitar ? 

N Untuk persaingan kalo kartu kredit lebih bersaing sama kartu kredit 

konvensinal, karna konvensional kan lebih banyak nasabhnya jadi pasti 

lebih tergiur juga kartu kredit konvensioanal 

 

P  : Peneliti 

N  : Narasumber 

Nama  : Ratih Maya 

Jabatan  : Consumer Bussines 

Waktu  : 6 November 2023 

Lokasi  : BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

P Apakah tenaga kerja di BSI KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

terampil semua ? 

N kalo untuk marketing yang menawarkan iB Hasanah card itu memang 

masih kurang di BSI KCP Karangkobar Purwokerto, karena kita 

ikutkan pada bagian consumer dan iB Hasanah card ini juga termasuk 
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produk dari cabang yang di BSI Sudirman. Untuk fasilitas dari iB 

Hasanah card ada kartu kreditnya,kalo tempatnya di sini nyaman, dari 

pegawainya juga kita menerapkan 3S (senyum, salam, sapa). Untuk 

fasilitas di BSI KCP Karangkobar Purwokerto dibuat senyaman 

mungkin 

P  Apakah infrastruktur di BSI KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

memadai dan sesuai SOP Perusahaan ? 

N Untuk fasilitas dari iB Hasanah card ada kartu kreditnya,kalo 

tempatnya di sini nyaman, dari pegawainya juga kita menerapkan 3S 

(senyum, salam, sapa). Untuk fasilitas di BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto dibuat senyaman mungkin 

P Apakah teknologi yang digunakan BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

sudah sesuai dengan standar perbankan ? 

N Teknologi yang digunakan sudah sesuai SOP perbankan 

P Apakah sifat permintaan domestic untuk produk iB hasanah card di BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto sudah termasuk unggul ? 

N untuk minat hasanah card di daerah BSI Karangkobar emang masih 

sedikit, kadang kita sebagai marketing juga mencoba menawarkan ke 

daerah- daerah lain, dalam hal ini kita promosi juga ke luar 

Karangkobar 

P  Apakah ada  Perusahaan terkait dengan BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto yang menawarkan produk iB hasanah card ?  

N  dalam memasarkan produk hasanah card ini biasanya kita larinya ke 

kampus-kampus yaitu sasrannya dosen, atau ke rumah sakit sasarannya 

dokter . iya intinya yang mempunyai slip gaji setiap bulannya, dan 

dikatakan juga ada lebihan uang 

P Apakah strategi yang sesuai digunakan untuk menawarkan produk iB 

hasanah card? 

N strategi yang digunakan untuk promosi iB Hasanah card di BSI KCP 

Karangkobar Purwokerto menggunakan strategi bundling yang kita 
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gabungkan bersama produk pembiayaan di sini, misalnya ketika kita 

mempromosikan KPR lalu kita juga mempromoskan kartu kredit iB 

Hasanah card ini ke nasabah KPR 

P Apakah struktur Perusahaan sudah sesuai dengan struktur perbankan ? 

N Ya pastinya sudah sesuai mba, karna kita juga mengikuti BSI yang di 

pusat pastinya, tapi untuk SDMnya pastinya kita kan dari merger yang 

dulunya BSI Syariah,BNI syariah dan masih banyak lagi 

P Apakah dalam memasarkan produk iB hasanah card terdapat persaingan 

– persaingan disekitar ? 

N Kalo dalam persaingan pastinya ada, apalagi masyarkat masih awam 

tentang Bank syariah, kebanyakan Masyarakat itu menggunakan kartu 

kreditnya yang bank konvensiional gitu 

 

P  : Peneliti 

N  : Narasumber 

Nama  : Adityan Zaenul Ahyar 

Jabatan  : Micro Staff 

Waktu  : 6 November 2023 

Lokasi  : BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

P Apakah tenaga kerja di BSI KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

terampil semua ? 

N untuk pegawai di BSI KCP Karangkobar itu sudah sesuai jobdesc 

masing-masing dan juga sudah terampil, pengalaman juga karna 

sebelumnya juga kebanyakan dari pegawai yang sebelum merger BSI.  

P  Apakah infrastruktur di BSI KCP Karangkobar Purwokerto sudah 

memadai dan sesuai SOP Perusahaan ? 

N Selama saya menjadi karyawan di sini untuk alat dan teknologi sudah 

ssesuai dengan standar bank mba, untuk tenpatnya juga nyaman dan 

strategi karena mudah dijangkau , ternasuknya kan BSI KCP 

Karangkobar di Tengah kota jadi mudah dijangkau gitu 
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P Apakah teknologi yang digunakan BSI KCP Karangkobar Purwokerto 

sudah sesuai dengan standar perbankan ? 

N Teknologi yang digunakan ssesuai dengan standar bank mba, untuk 

tenpatnya juga nyaman dan strategi karena mudah dijangkau , 

ternasuknya kan BSI KCP Karangkobar di Tengah kota jadi mudah 

dijangkau gitu 

P Apakah sifat permintaan domestic untuk produk iB hasanah card di BSI 

KCP Karangkobar Purwokerto sudah termasuk unggul ? 

N untuk permintaan di daerahnya masih kurang mba, ya palingan random 

aja mba, kadang juga di Purwokerto kadang juga ada yang nasabah 

dari luar Purwokerto 

P  Apakah ada  Perusahaan terkait dengan BSI KCP Karangkobar 

Purwokerto yang menawarkan produk iB hasanah card ?  

N  Perusahaan terkaitnya itu kita Kerjasama dengan BSI Sudirman 1 juga 

lalu promosinya dengan menawarkan ke kampus ke rumah sakit juga 

gitu 

P Apakah strategi yang sesuai digunakan untuk menawarkan produk iB 

hasanah card? 

N iya lebih ke bundling pembiayaan untuk yang consumer, kalo 

persaingan juga dari bank konvensional 

P Apakah struktur Perusahaan sudah sesuai dengan struktur perbankan ? 

N Strukturnya kita sudah sesuai SOP pastinya mba 

P Apakah dalam memasarkan produk iB hasanah card terdapat persaingan 

– persaingan disekitar ? 

N Kalo persaingan pastinya ada mba, persaingan dalam kartu kredit 

syariah dan konvensioanl lebih tepatnya mba 
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Lampiran 3 Dokumentasi Foto Penelitian 
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Brosur iB Hasanah card   Wawancara dengan Marketing  

Funding 
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Wawancara dengan Nasabah 
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Lampiran 4  

SURAT KETERANGAN LULUS KOMPREHENSIF 
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Lampiran 5 

SURAT KETERANGAN LULUS SEMINAR PROPOSAL 
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SERTIFIKAT KKN 
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Lampiran 8 

SERTIFIKAT PPL 
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Lampiran 9 

SERTIFIKAT PRAKTIK BISNIS MAHASISWA 

 

 
  



97 

 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

A. Biodata Pribadi 

Nama : Zenita Alif 

NIM : 1917202117 

Tempat, Tanggal Lahir : Cilacap, 18 Agustus2000 

Alamat : JL. Peleman RT 11/04 Pagubugan, Binangun, 

Cilacap, Jawa Tengah 53281 

Nama Orang Tua 

a. Ayah  : Padi 

b. Ibu  : Karsitem 

 

B. Riwayat Pendidikan 

1. Pendidikan Formal 

a. TK/RA  : TK PGRI Karangpakis (2005-2006) 

b. SD/MI  : SDN 01 Pagubugan (2006-2012) 

c. SMP/MTs  : SMP Negeri 1 Binangun (2012-2015) 

d. SMA/MA  : SMA Negeri 1 Binangun (2015-2018) 

e. Perguruan Tinggi  : UIN Prof. K. H. Saifuddin Zuhri Purwokerto 

(2019) 

C. Pengalaman Organisasi 

1. Staff DEMA IAIN Purwokerto (2020) 

2. Pengurus Media Febi English Club (2020) 

3. Wakil Ketua Febi English Club (2020) 

4. Anggota divisi Wacana dan Keilmuwan KMPS Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam 

 

Purwokerto, 04 Januari 2023 

 

 

 

 

Zenita Alif 

NIM 1917202122 


