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MOTTO
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ANALISIS STRATEGI BUNDLING PRODUK PADA 1B HASANAH CARD
DALAM MENINGKATKAN KEUNGGULAN KOMPETITIF PADA
BANK SYARIAH INDONESIA KCP KARANGKOBAR PURWOKERTO
Zenita Alif
NIM. 1917202117
Email: alifzenita@gmail.com
Program Studi Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Universitas Islam Negeri Prof. K. H. Saifuddin Zuhri Purwokerto
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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ANALYSIS OF PRODUCT BUNDLING STRATEGIES ON IB HASANAH
CARD IN INCREASING COMPETITIVE ADVANTAGE AT BANK
SYARIAH INDONESIA KCP KARANGKOBAR PURWOKERTO
Zenita Alif
NIM.1917202117
E-mail: alifzenita@gmail.com
Departemen of Islamic Banking, Faculty of Islamic
Economics and Business State Islamic University
Prof. K.H Saifuddin Zuhri Purwokerto
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
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BAB I
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Perubahan di bidang sosial, budaya, ekonomi, politik, dan teknologi pada
era globalisasi sekarang ini, dapat mempengaruhi bentuk dan keadaan pasar.
Untuk mengatasi pasar yang selalu berubah, maka setiap perusahaan juga harus
selalu meningkatkan bagian pelayanannya supaya menyesuaikan diri dengan
lingkungan sekitar. Begitu pula di dunia perbankan, yang dimana saat ini dunia
perbankan semakin berkembang. Sama juga halnya dengan berbagai
perubahan di bidang teknologi dan hukum yang cukup berpengaruh terhadap
perbankan secara umum (Widyawati, Fasa, & Suharto, 2022).

Kehadiran dan fungsi perbankan di Indonesia baik untuk masyarakat,
industri besar, menengah atau bawah mempunyai peranan dan pengaruh yang
sangat signifikan. Hal ini terjadi karena kebutuhan akan bank baik untuk
penguatan modal atau penyimpanan uang oleh masyarakat sudah menjadi hal
yang biasa. Dalam mengantisipasi kebutuhan masyarakat serta memberikan
rasa aman, nyaman dalam transaksi perbankan, kehadiran Bank Syariah
merupakan salah satu solusi untuk menambah kepercayaan masyarakat
terhadap kegiatan perbankan khususnya di Indonesia (Marimin, Romdhoni, &
Fitria, 2015).

Dengan diterbitkannya UU No. 10 Tahun 1998 Tentang Perubahan UU
No. 7 Tahun 1992 Tentang Perbankan, sistem perbankan syariah secara tegas
ditempatkan sebagai bagian dari sistem perbankan nasional. UU tersebut telah
diikuti dengan ketentuan pelaksanaan dalam beberapa Surat Keputusan Direksi
Bank Indonesia tanggal 12 Mei 1999, yaitu tentang Bank Umum, Bank Umum
Berdasarkan Prinsip Syariah, Bank Perkreditan Rakyat (BPR), dan BPR
Berdasarkan Prinsip Syariah. Perangkat hukum itu diharapkan telah
memberikan dasar hukum yang lebih kokoh dan peluang yang lebih besar
dalam pengembangan perbankan syariah di Indonesia. Pada tahun 2008, UU
No. 21 Tahun 2008 Tentang Perbankan Syariah telah disahkan, di mana UU

tersebut menambah kuatnya eksistensi perbankan syariah (Danupranata, 2013).



Bank syariah secara umum dapat diartikan sebagai lembaga keuangan
yang usaha pokoknya memberikan layanan penyimpanan, pembiayaan dan jasa
lalu lintas pembayaran. Bank syariah merupakan bank yang beroperasi sesuai
dengan prinsip-prinsip syariah Islam, mengacu kepada ketentuan yang ada
dalam Al-Quran dan Hadits. Dengan demikian perbankan syariah harus dapat
menghindari kegiatan yang mengandung unsur riba dan segala hal yang
bertentangan dengan syariah Islam. Adapun perbedaan pokok antara bank
syariah dengan bank konvensional terdiri dari beberapa hal. Perbedaan utama
adalah bank syariah tidak melaksanakan sistem bunga dalam seluruh
aktivitasnya, sedangkan bank konvensional menggunakan sistem bunga. Hal
ini memiliki implikasi yang sangat dalam dan berpengaruh pada aspek
operasional dan produk yang dikembangkan oleh 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).



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 Kkredit.
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, kartu kredit pilihan bagi manusia untuk menilai sebuah
tawaran dari gaya hidup, menerima atau menolak sesuai dengan kebutuhannya.
Dengan demikian, kartu kredit dapat mengatur pola hidup menjadi lebih efisien
dan dapat pula menjurus ke arah konsumtif, sehingga mendorong orang untuk
memiliki lebih dari satu kartu kredit dari bank penerbit yang berbeda. Melihat
kenyataan di lapangan, dewasa ini perkembangan kartu kredit semakin pesat.
Kecenderungan pola hidup yang semakin konsumtif dan dibungkus oleh rasa
bangga (psikologis) apabila memiliki kartu kredit menjadi alasan bagi bank
penerbit untuk juga ikut berlomba-lomba memperbesar pangsa pasar di bidang
bisnis kartu kredit (Hadi, Hafidudhin, & Tanjung, 2017).

llustrasi 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.



Tabel 1.1
Jumlah Transaksi dan Pemegang Kartu Kredit

No. | Tahun Jumlah transaksi Jumlah kartu

kartu kredit (dalam kredit (dalam

miliar ) 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 kartu kredit berbasis syariah potensi ini telah dilirik
oleh BSI yaitu dengan menerbitkannya kartu kredit syariah yang bernama iB
Hasanah Card pada 1 Februari 2021 sejak berdirinya BSI. Potensi
berkembangnya kartu kredit syariah di Indonesia memiliki peluang sangat
besar. Jika dilihat dari faktor jumlah masyarakat muslim di Indonesia yang
dominan beragama islam,tetapi dengan diterbitkannya produk hasanah card
kurang diminati oleh nasabah karena beranggapan bahwa kartu kredit termasuk
haram didalamnya terdapat bunga yang termasuk 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.



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 nhamun 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.

Perbedaan syariah card dengan kartu kredit konvensional dapat dilihat dari
akad, bunga, dan denda. Bagi lembaga keuangan perbankan syariah atau
nonbank syariah tidak boleh menerapkan sistem bunga dalam perjanjiannya
tetapi menggunakan sistem ujrah atau fee dari setiap transaksi. Denda yang
diberlakukan pada bank konvensional dianggap sebagai pemasukan
perusahaan, sedangkan pada bank syariah denda menjadi sumber dana sosial.
Pada kartu kredit ada beberapa perbedaan antara kartu kredit konvensional
dengan kartu kredit syariah berikut adalah perbedaan kartu kredit konvensional
dan kartu kredit syariah iB Hasanah Card. Berikut tabel perbedaan kartu kredit
syariah dengan kartu kredit konvensional.



Tabel 1.3
Kartu kredit syariah vs kartu kredit konvensional
Jenis pembeda Kartu kredit | Kartu  kredit B
konvensional Hasanah Card
Dasar hukum UU No. 10 tahun 1998 | UU No. 10 Tahun
tentang perbankan 1998 tentang
Perbankan
Provider Master Card dan visa Master card
Perjanjian Berdasarkan bunga Berdasarkan akad
kafalah, ljarah dan
Qardh
Ketentuan Tidak dibatasi Hanya dapat
penggunaan digunakan untuk
transaksi yang sesuai
syariah

Pendapatan bank

Annual fee, bunga atas
transaksi, Merchant
fee, late charge

Annual fee, Merchant
fee, monthly fee.

Cash collateral

Tidak diperlukan

Diperlukan untuk
Classic = Card vyaitu
sebesar 10% dari kartu
limit.

Sumber : Bank BSI

Penerbitan BSI Hasanah Card merujuk pada fatwa DSN Majelis Ulama
Indonesia Nomor 54/DSN-MUI/X/2006 tentang syariah card. Akad yang

digunakan BSI Hasanah Card adalah akad gabungan atau multi akad yang

terdiri dari akad ijarah, gard, dan kafalah. Akad ijarah disini yakni BSI adalah

penerbit kartu yang berhak menerima ujrah (fee) dari pemegang kartu, dan

konsep akad gard adalah pinjaman yang diberikan penerbit kartu kepada

pemegang kartu dengan cara penarikan tunai. Sedangkan akad kafalah

merupakan jaminan oleh penerbit kartu atas transaksi pemegang kartu terhadap

merchant. BSI menawarkan tiga tipe BSI Hasanah Card yaitu classic, gold, dan

platinum. Ketiganya memiliki perbedaan jumlah maksimum dana pembiayaan.




Gambar 1.1
iB Hasanah Card classic, gold, dan platinum

Bank Syariah Indonesia juga telah melakukan promosi dalam
memasarkan produk Hasanah Card agar nasabah Hasanah Card bertambah
banyak dan juga dapat mempertahankan nasabah lama. Untuk menarik
lebih banyak konsumen, diperlukan strategi pemasaran yang tepat agar
membuat produk BSI Hasanah Card lebih diminati di kalangan
masyarakat. Strategi pemasaran telah menjadi hal penting dari internal
perusahaan. Strategi pemasaran tidak pernah lepas dari dunia bisnis, baik
perusahaan yang hanya bertujuan memperoleh Kkeuntungan maupun
perusahaan sosial lainnya. Pemasaran berperan penting dalam pemenuhan
kebutuhan dan keinginan masyarakat terhadap produk atau jasa. Namun,
pemasaran dapat menjadi lebih penting ketika masyarakat memiliki
informasi yang semakin meningkat serta meningkatnya pula persaingan di
sektor usaha.. Tanpa kegiatan pemasaran, kebutuhan dan keinginan
pelanggan tidak dapat terpenuhi.

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



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 dunia bisnis dibutuhkan strategi pemasaran yang baik dan
tepat. Strategi pemasaran yang tepat dapat menigkatkan keinginan
menabung atau melakukan pembiayaan. Salah satunya di bank BSI, bila
dibandingkan antara sesama lembaga keungan syariah, BSI sebenarnya
memiliki prinsip, sistem dan produk yang sama dengan Bank lainnya yang
beroperasi di Purwokerto. Akan tetapi, bank BSI KCP Karangkobar
Purwoerto lebih unggul dalam hal eksistesi nama dan produk yang
ditawarkan. Hal ini menunjukan bahwa ada strategi pemasaran yang
diimplementasikan secara tepat sasaran. Maka dari itu peneliti tertarik
meneliti permasalah ini dengan alasan bahwa strategi dan produk yang
ditawarkan berbeda dengan bank syariah yang lain serta pengolaannya

sesuai dengan prinsip syariah, terbuka untuk diteliti dan transparan dalam



memberikan tanggapan dan jawaban atas pertanyaan-pertanyaan yang

ditanyakan oleh peneliti.

Penelitian ini dilakukan di BSI KCP Purwokerto, dikarenakan Bank
Syariah Indonesia itu satu-satunya Lembaga keuangan syariah yang
mengeluarka kartu kredit syariah, lokasi yang strategis di tengah pusat kota dan
termasuk daerah yang ramai masyarakat. Untuk sejarah BSI KCP Purwokerto
Karangkobar itu dahulunya adalah BRI syariah KC Purwokerto Karangkobar
yang membawahi beberapa KCP di Barlingmascakeb yaitu KCP Purbalingga,
KCP Kebumen, KCP Ajibarang, KCP Cilacap. Awalnya dulu gedungnya ada
di JI Jend Sudirman perempatan palma,lalu pindah menjadi gedung pribadi di
Karangkobar. Dan pada tahun 2020 BRI syariah, BNI Syariah, Mandiri Syariah
bergabung menjadi BSI. BSI di purwokerto ada tiga cabang yaitu KC
Purwokerto Sudirman, KCP Purwokerto Sudirman. KCP Purwokerto
Karangkobar.

Menurut Bapak Awang selaku Marketing funding BSI sebagai narasumber
menjelaskan bahwa, Hasanah Card di BSI KCP Purwokerto Karangkobar
sendiri itu awalnya produk dari legacy BNI Syariah, jadi untuk Karangkobar
program penjualan baru aktif berlangsung satu tahun kebelakang paling baru
mencapai 35 Hasanah Card. Untuk nasabah pengguna Ib Hasanah Card di BSI
KCP Purwokerto Karangkobar meliputi dari kalangan PNS, ASN, Pengusaha

bonafit, maupun dari pegawai BSI nya sendiri.

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.
Untuk segi promosi di BSI KC Karang Kobar Purwokerto menurut Pak Awang
selaku marketing funding, beliau mengatakan bahwa. Dalam promosi iB
Hasanah card yaitu melalui bundling yang termasuk ke dalam strategi
marketing mix bagian promotion. Ada juga melalui mengecek perkembangan
dari nasabah funding yang kebanyakan dari mereka itu dari kalangan PNS,
seperti dokter, guru dan pegawai PNS lainnya.

BSI yang sudah termasuk kategori eksistensi, karena terbentuk melalui
tiga bank merger maka BSI mempunyai srategi khusus untuk tetap
mempertahankan nasabahnya dan membuat kepercayaan nasabah. Strategi
pemasaran yang sesuai dengan prinsip oprasional yang mengacu pada prinsip-
prinsip syariah, terutama produk yang banyak diminati dipasaran sehingga
dapat bersaing dipasaran dengan bank-bank lainnya melalui BSI yang cukup
potensial yang strategis sehingga mudah dijangkau pleh masyarakat. Oleh,
karena itu, penulis ingin mengulasnya dalam bentuk tulisan berupa tugas akhir
dengan judul “Analisis Strategi Bundling Produk pada iB Hasanah Card
Dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif (Studi Kasus pada Bank BSI
KCP Karangkobar Purwokerto)” dengan alasan bahwa letak BSI sangat
strategis atau mudah dijangkau, pengelolaannya sesuai dengan prinsip syariah,
terbuka dan transparan.

. Definisi Operasional

Untuk mengurangi salah tafsir dalam menelaah penelitian ini yang
berjudul Analisis Strategi bundling produk Produk iB Hasanah Card dalam
Meningkatkan Keunggulan Kompetitif pada BSI KCP Karangkobar
Purwokerto maka ada beberapa istilah yang peneliti batasi pengertiannya,

yaitu:
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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. Produk iB Hasanah Card

Berdasarkan kutipan dari BSI bahwa, BSI Hasanah Card
merupakan salah satu jenis kartu yang dikeluarkan oleh Bank Syariah
Indonesia (BSI). BSI Hasanah Card Gold merupakan kartu pembiayaan
dengan prinsip syariah yang diterbitkan oleh PT Bank Syariah Indonesia
dan digunakan sebagai alat pembayaran untuk transaksi serta berfungsi
seperti kartu kredit.

3. Keunggulan Kompetitif

Kompetitif adalah kemampuan yang diperoleh  melalui
karakteristik dan sumber daya suatu perusahaan untuk memiliki Kinerja
yang lebih tinggi dibandingkan perusahaan lain pada industri atau pasar
yang sama. Jadi, keunggulan kompetitif adalah keunggulan yang dimiliki
oleh PT Bank BNI Syariah, dimana keunggulannya dipergunakan untuk
bersaing dengan organisasi lainnya untuk mendapatkan sesuatu.

Dari penjelasan judul diatas dapat disimpulkan bahwa yang
dimaksut dengan kalimat judul skripsi ini ialah penelitian tentang Analisis
Strategi Pemasaran Produk iB Hasanah Card dengan dalam Meningkatkan
Keunggulan Kompetitif. (Syanturi, 2017).

C. Rumusan Masalah
1. Bagaimana strategi bundling produk iB Hasanah card dalam meningkatkan
keunngulan kompetitif pada BSI KCP Purwokerto Karangkobar ?
2. Bagaimana strategi 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. Tujuan Penelitian

a. Untuk menganalisis penerapan bundling produk iB Hasanah card dalam
meningkatkan keunngulan kompetitif pada BSI KCP Purwokerto
Karangkobar.

b. Untuk menganalisis strategi dalam meningkatkan keunggulan
kompetitif terhadap bundling produk iB Hasanah Card di BSI KCP
Karangkobar Purwokerto

2. Manfaat Penelitian
a. Manfaat akademis

Manfaat penelitian dalam penulisan ini adalah dapat dijadikan
landasan bagi penelitian berikutnya, agar dapat menjadi tambahan
literatur atau referensi dan menambah ilmu pengetahuan penulis serta
pembaca mengenai strategi bundling produk di BSI KC Karang Kobar
Purwokerto khususnya produk iB Hasanah card. Selain hal tersebut
penelitian ini bisa dijadikan sebagai bacaan ataupun rujukan bagi
peneliti - generasi yang akan dating baik di lingkungan Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri Prof. K.H.
Saifuddin Zuhri Purwokerto maupun bagi lingkungan akademis lainnya
sehingga dapat membantu dalam meyusun penlitian yang berkaitan
dengan strategi marketing mix produk iB Hasanah Card pada BSI.

b. Manfaat praktis

Manfaat pada penelitian sekarang ini mampu menjadi bahan
informasi ilmiah :
1) Bagi peneliti

Adanya penelitian ini menjadi implementasi dan tolak ukur

pada teori yang didapatkan saat perkuliahan sehingga dihadapkan

secara langsung pada situasi konkret yang khusunya pada masalah

ekonomi syariah sebagai syarat meraih gelar sarjana ekonomi di

UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto. Serta untuk membuka
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wawasan berfikir peneliti dan memperbanyak pengetahuan dan
pemahamam serta wawasan terhadap produk iB Hasanah Card.
2) Bagi BSI KC Karang Kobar Purwokerto
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan masukan serta
informasi tentang masalah yang perlu diadakan perbaikan dan
pembenahan serta kualitas produk, khususnya bagi BSI KC
Karang Kobar Purwokerto.
E. Kajian Pustaka
1. Penelitian Terdahulu
Pada bagian ini penulis akan menjabarkan beberapa dari penelitian
yang telah dilakukan oleh penulis terdahulu yang cukup signifikan dalam
penelitian yang sedang dilangsungkan penulis. Menjadi pembeda antara
penelitian yang sedang peneliti kaji dengan penelitian sebelumnya adalah
fu dari penelitian terdahulu, beberapa penelitian terdahulu tersebut sebagai
berikut:
Penelitian pertama, jurnal riset akuntansi yang dilakukan oleh
Nadia Ajeng Pratiwi, dan Yuni Rosdiana(2022), “Analisis Strategi
Pemasaran dalam Meningkatkan Keunggulan Kompetitif di Masa Pandemi
Covid-19”. Hasil analisis yang didapat menunjukkan 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 TCIl 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).

Penelitian kedua, jurnal ekonomi syariah yang dilakukan oleh
Sukron Mamun dan Windyarti (2021), “Program Bundling Produk
SWB2P Dalam Perspektif Syariah (Studi Kasus BMT UGT Sidogiri
CAPEM Cibitung)”. Hasil analisis menunjukkan 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 Kkredit barang
elektronik ataupun kendaraan bermotor (Mamun & Windyarti, Program
Bundling Produk SWB2P Dalam Perspektif Syariah (Stuldi Kasuls BMT
UGT Sidogiri CAPEM Cibitung), 2021).

Penelitian ketiga, jurnal Ekonomi Akuntansi dan Manajemen yang
dilakukan oleh 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 menunjukan 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).

Penelitian keempat, jurnal sosial humaniora dan Pendidikan yang

dilakukan oleh | Gusti Agung Witrsana, | Dewa Putu Hendri Pramana, Ni
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Putu Diah Prabawati, Ida Bagus Putu Puja & | Made Dhani Pramana
Pinatih (2022), “Pengaruh Sales Promotion dengan Metode Price Bundling
terhadap Keputusan Pembelian Masa Pandemi Covid 19 di Bali”. Hasil
analisis menunjukkan 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).

Peneltian kelima, jurnal STIE yang dilakukan oleh Mochammad
Faisal Fadli (2021), “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Keunggulan Kompetitif Pada Pt. Telkom Pontianak”. Hasil analisis
menunjukan 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 beberapa kajian pustaka yang ada maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa penelitian proposal skripsi ini penulis ambil tumpuan
dari jurnal. serta perlunya cakupan penelitian terdahulu yang di dalamnya
termuat banyak analisis yang sudah dilaksankan oleh peneliti sebelumnya
dari yang bentuk buku maupun artikel lainnya.Uraian persamaan dan
perbedaan penelitian terdahulu pada uraian di atas dapat digambarkan

dalam tabel :



Table 1.5
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Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu

Nama dan Persamaan dan
No. Judul Hasil Penelitian
e Perbedaan
Penelitian
1. | Jurnal Riset Hasil analisis yang Persamaan :
Akuntansi didapat menunjukkan Sama-sama
bahwa strategi menggunakan
Nadia Ajeng pemasaran pada variabel bauran
Pratiwi, dan minimarket di daerah pemasaran

Yuni Rosdiana
(2022), “Analisis
Strategi
Pemasaran
dalam
Meningkatkan
Keunggulan
Kompetitif di
Masa Pandemi
Covid-19”

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

(marketing mix)

Perbedaan :

- Pada penelitian
sebelumnya
mmenggunakan
pendekatan
kuantitatif,
sedangkan
penelitian ini
menggunakan
pendekatan
penelitian
kualitatif

- Objek pada
penelitian
sebelumnya yaitu
di PT. Bank
Central Asia Tbk.
Kantor Cabang
Pembantu Gagak
Hitam, Medan,
sedangkan pada
penelitian ini
pada BSI KC
Karang Kobar
Purwokerto.
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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.

Jurnal ekonomi
syariah

Sukron Mamun
dan Windyarti
(2021),
“Program
Bundling Produk
SWB2P Dalam
Perspektif
Syariah (Studi
Kasus BMT
UGT Sidogiri
CAPEM
Cibitung)”

Hasil analisis
menunjukkan 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

Persamaan :

Sama-sama
membahas
tentang strategi
pemasaran
produk iB
Hasanah Card
dalam
meningkatkan
keunggulan
kompetitif.
Sama-sama
menggunakan
pendekatan
penelitian
kualitatif.

Perbedaan :

Objek peneletian
sebelumnya pada
KC PT. BNI
Syariah Medan,
sedangkan pada

ataupun kendaraan penelitian ini
bermotor pada BSI KC
Karang Kobar
Purwokerto.
Jurnal Ekonomi | Hasil analisis Persamaan :
Akuntansi dan menunjukan bahwa yang |- Sama-sama
Manajemen membuat nasabah menggunakan
tertarik menggunakan variabel promosi,
Mina Hasin & Product Bundling karena indicator

Mustapa Khamal
Rokan (2022),

ZISWAF adalah Faktor
Inovasi Produk, Faktor

promosi juga
terdapat pada
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“Faktor-Faktor

Strategi Pemasaran,

variabel strategi

Yang Dapat Faktor Kualitas Produk, mix.
Mempengaruhi dan Faktor Pendapatan.
Keinginan Kemudian, bahwa Perbedaan :
Nasabah Untuk | Product Bundling - Objek pada
Menggunakan ZISWAF yang dimaksud penelitian
Product dalam penelitian ini sebelumnya yaitu
Bundling Ziswaf | adalah produk perbankan pada BSI KC
Pada Bank dari Bank Muamalat Medan,
Muamalat Kcp yang dapat berupa sedangkan pada
Sukarama investasi finansial penelitian ini
sekaligus investasi yaitu di BSI KC
akhirat. Inovasi produk Karang Kobar
berupa Tabungan dan Purwokerto.
Depo yang ditangani - Pada penelitian
dengan program sebelumnya
ZISWAF menggunakan
pendekatan
penelitian
kuantitatif,
sedangkan pada
penelitian ini
menggunakan
pendekatan
penelitian
kualitatif.
Jurnal sosial Hasil analisis Persamaan :
humaniora dan menunjukkan bahwa - Sama-sama
Pendidikan terdapat pengaruh positif membahas
price bundling terhadap tentang strategi
| Gusti Agung keputusan pembelian penjualanproduk
Witrsana, | pelanggan di The Mill iB Hasanah Card
Dewa Putu Restaurant. Selain itu, yang melalui
Hendri Pramana, | price bundling hanya promotion mix
Ni Putu Diah memberikan kontribusi Sama-sama
Prabawati, Ida sebesar 22,5% menggunakan
Bagus Putu Puja | mendorong keputusan pendekatan
& | Made Dhani | pembelian pelanggan. penelitian
Pramana Pinatih | artinya, masih ada faktor kualitatif
(2022), lain yang dimungkinkan
“Pengaruh Sales | mendorong keputusan Perbedaan :
Promotion pembelian produk - Objek penelitian

dengan Metode
Price Bundling
terhadap

restoran oleh para
konsumen. Studi ini
memberikan implikasi

sebelumnya di
BNI Syariah
cabang Bogor,
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Keputusan
Pembelian Masa
Pandemi Covid

penting bagi pelaku
bisnis kuliner untuk
menerapkan strategi

sedangkan objek
penelitian ini di
BSI KC Karang

19 di Bali” price bundling dalam Kobar
bisnis kulinernya Purwokerto.
Jurnal STIE Hasil analisis Persamaan :
menunjukan bahwa Sama-sama
Mochammad harga, produk, promosi membahas tentang
Faisal Fadli dan distribusi merupakan | strategi marketing
(2021), “Strategi | faktor-faktor yang mix. Sama-sama
Pemasaran mempengaruhi tingkat menggunakan
Untuk strategi pemasaran. pendekatan
Meningkatkan Kendala yang dihadapi penelitian kualitatif.
Keunggulan PT. Telkom Pontianak
Kompetitif Pada | Dalam Meningkatkan Perbedaan :
Pt. Telkom Strategi Pemasaran yaitu |- Pada penelitian
Pontianak™. Kolaborasi, Pencapaian sebelumnya
Target, dan Kondisi membahas
Lingkungan. Upaya strategi marketing
Yang Dilakukan PT. pada produk

Telkom Pontianak
Dalam Menghadapi
Kendala Pemasaran
adalah Mengenali
Pelanggan,
Mempromosikan, dan
Memilih Lokasi yang
Strategis

tabungan Haji,
sedangkan pada
penelitian ini
membahas
tentang strategi
marketing mix
pada iB Hasanah
Card

Objek pada
penelitian
sebelumnya yaitu
pada BSI KCP
Belopa,
sedangkan pada
penelitian ini
yaitu di BSI KC
Karang Kobar
Purwokerto.

Sumber : Data Sekunder
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F. Sistematika Pembahasan

Dalam skripsi ini terdapat tiga bagian yang telah dibagi oleh peneliti agar
mudah dipahami yaitu bagian awal, bagian isi, dan bagian akhir.

Pada bagian awal, terdapat pengantar yang terdiri dari sampul depan,
halaman judul skripsi, pernyataan keaslian skripsi, halaman pengesahan, nota
dinas pembimbing, abstrak dan kata kunci, pedoman transliterasi, kata
pengantar, daftar isi, daftar tabel, serta daftar lampiran.

Bagian kedua yaitu isi terdapat lima bab, di mana setiap babnya terdiri dari
beberapa sub bab yakni:

Bab |, berisi pendahuluan yang memuat tentang latar belakang masalah,
definisi operasional, rumusan masalah, tujuan dan manfaat penelitian, serta
sistematika penelitian.

Bab Il, terdapat landasan teori yang meliputi teori-teori, pustaka,
penelitian terdahulu, dan landasan teoritis yang berkaitan dengan manajemen
kepemimpinan, motivasi, dan kinerja karyawan.

Bab 1Il, metode penelitian. Bagian ini memuat tentang pendekatan dan
jenis penelitian, tempat dan waktu penelitian, metode pengumpulan data serta
analisis data.

Bab 1V, terdapat hasil penelitian. Bagian ini memuat tentang lokasi
penelitian, pembahasan terkait strategi marketing mix produk iB Hasanah Card
Pada BSI KC Karang Kobar Purwokerto dalam Meningkatkan keunggulan
kompetitif.

Bab V, Penutup yang berisi kesimpulan dan saran dari hasil pembahasan
yang dilakukan peneliti serta kata penutup.

Selanjutnya di bagian akhir, terdapat daftar pustaka sebagai acuan atau
referensi peneliti dalam melakukan penelitian skripsi ini serta terdapat juga

lampiran-lampiran dan daftar riwayat hidup.



BAB I
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
diperbolenkan 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
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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 figih islami yang ke X yang dilangsungkan di Jeddah
istilah yang pas adalah Bithagah al-lgradh , karena esensi yang timbul
dari praktik pengunaan kartu kredit adalah praktik pinjam-meminjam
yang dalam istilah figihnya 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).

. Macam- macam kartu kredit

Kartu kredit adalah bagian dari beberapa bentuk kartu kerja sama

finansial. Kartu kredit ini terbagi menjadi dua :

1)

2)

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.

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).

Pihak-Pihak Yang Terlibat Dalam Perjanjian Kartu Kredit

Akad dalam transaction cards biasanya melibatkan beberapa pihak

yaitu (Sulaiman, 2006).

1)

2)

3)

4)

Issuer bank, dalam kartu kredit dinamakan dengan mugaridh
(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.

Card Holder adalah pemakai kartu kredit yang dinamakan dengan
mugqtaridh (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.

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.

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 figh Islam.
Permasalahan muncul karena banyaknya pihak yang terlibat dalam
transaksi kartu kredit sehingga para fugaha 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, gardh 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, gardh 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 (¢a’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 memenubhi
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 aqgad seperti ini termasuk kedalam
jenis hawalah (pindah utang) (Wardani, Kartu Kredit Syariah
dalam Tinjauan Islam, 2016).
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 mugridh dalam istilah figihnya,
sedangkan pengguna (Card User) disebut sebagai mugtaridh.
Akad seperti ini dibolenkan dalam islam, karena mengandung
unsur tolong-menolong, dan bahkan dianjurkan.
ljarah

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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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
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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 Kkartu
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).
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Akad Qard. Akad ini digunakan antara penerbit kartu dengan
pemegang kartu. Dalam hal ini penerbit kartu adalah pemberi
pinjaman (Mugridh) kepada pemegang kartu (Mugtaridh) melalui
penarikan tunai dari bank atau ATM bank penerbit kartu.

Akad ljarah. 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

Keunggulan kompetitif atau keunggulan bersaing (competitive
advantage) adalah kemampuan yang diperoleh melalui karakteristik dan
sumber daya suatu perusahaan untuk memiliki kinerja yang lebih tinggi
dibandingkan perusahaan lain pada industry atau pasar yang sama. Porter
merumuskan dua jenis keunggulan kompetitif perusahaan, yaitu biaya
rendah atau diferensiasi produk. Porter (1980) dalam tulisan sebelumnya
mengusulkan strategi-strategi generik untuk keunggulan kompetitif.
Kemudian pada tahun 1985, barulah Porter memberikan gambarannya
tentang keunggulan kompetitif sebagai berikut:"Keunggulan kompetitif
adalah jantung dari Kkinerja perusahaan dalam pasaryang kompetitif.
Keunggulan kompetitif adalah tentang bagaimana sebuah perusahaa
benar-benar mendapatkan strategi-strategi generic kedalam praktik
(Adhillah, 2020).

Kompetitif adalah kemampuan yang diperolen melalui
karakteristik dan sumber daya suatu perusahaan untuk memiliki kinerja
yang lebih tinggi dibandingkan perusahaan lain pada industri atau pasar
yang sama. Jadi, keunggulan kompetitif adalah keunggulan yang dimiliki
oleh BSI dimana keunggulannya dipergunakan untuk bersaing dengan
organisasi lainnya untuk mendapatkan sesuatu.

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:

¢

gﬁ\f"d\xﬁ,ﬂu\w ”‘(’J’J\"DJJ\'L‘"J;‘*SU*'Q

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)
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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. la 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).
Kartu Kredit dalam perspektif Islam

Penggunaan kartu kredit yang semakin meluas memunculkan
beberapa persoalan jika ditinjau menurut pandangan figh Islam.
Permasalahan muncul karena banyaknya pihak yang terlibat dalam
transaksi kartu kredit sehingga para fugaha 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, gardh 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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(gardh) 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 t