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ABSTRAK 

 

Pesatnya perkembangan lembaga-lembaga asuransi syariah di 

Indonesia,menunjukan besarnya minat masyarakat terhadap produk 

asuransi. Oleh karena itu, perusahaan asuransi harus memiliki strategi 

dan menghadirkan berbagai produk yang memiliki kelebihan dan 

keuggulan tersendiri demi menarik minat masyarakat untuk bergabung 

menjadi nasabah dan untuk mencapai kepuasan pelanggan namun 

tetap dilaksanakan sesuai prinsip syariat Islam. Ada beberapa 

indikator yang dapat digunakan untuk mempertahankan  

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah, bagaimana 

keunggulan dari produk asuransi jiwa syariah yang dimiliki oleh PT. 

Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung berdasarkan 

indikator competitive pricing, quality, product inovation, dan time to 

market terhadap minat masyarakat dan bagaimana strategi pemasaran 

produk assalam family terhadap minat masyarakat yang digunakan 

oleh PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung 

menurut perspektif ekonomi islam. Penelitian ini bertujuan 

mengetahui keunggulan dari produk asuransi jiwa syariah yang 

dimiliki oleh PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang 

Lampung berdasarkan indikator competitive pricing, quality, product 

inovation, dan time to market terhadap minat masyarakat, dan untuk 

mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk assalam family 

terhadap minat masyarakat yang digunakan oleh PT. Asuransi Jiwa 

Syariah Bumiputera Cabang Lampung menurut perspekif ekonmi 

Islam.  

Hasil dalam penelitian ini adalah keunggulan yang dimiliki oleh 

produk assalam family yaitu tidak ada program asuransi lain yang 

preminya sangat murah, selain itu PT. Asuransi Jiwa Syariah 

Bumiputera Cabang Lampung menggunakan media online, sistem 

personal selling, dan melakukan penyebaran brosur untuk 

memasarkan produknya. Strategi pemasaran yang dilakukan oleh PT. 

Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung menggunakan 

dua cara yaitu dengan sistem media online dan sistem personal selling 

atau agency. Strategi ini sudah sesuai dengan prinsip syariah dan tidak 

bertentangan dengan etika bisnis islam, karena perusahaan melakukan 

pemasaran dengan sejujur-jujurnya dan menerapkanya sesuai nilai-

nilai Islam untuk mencegah dan meminimalisasi tindak penipuan. 

 

Kata kunci:  Keunggulan Produk Assalam Family, Strategi 

Pemasaran, Perspektif Ekonomi Islam 

 



iii 

 

KEMENTRIAN AGAMA 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI (UIN) 

RADEN INTAN LAMPUNG 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 

Alamat : Jl. Letkol. H. Endro Suratmin, Sukarame, Bandar Lampung 35131, Telp. 

(0721) 703260 

 

SURAT PERNYATAAN 

 

Assalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 

 

Saya yang bertandatangan dibawah ini: 

Nama  :  Rohayati 

NPM  :  1651020537 

Prodi   :  Perbankan  Syari‟ah 

Fakultas  :  Ekonomi dan Bisnis Islam 

Menyatakan bahwa skripsi yang berjudul “Analisis Competitive 

Advantage pada Produk Asuransi Jiwa Syariah menggunakan 

Indikator Competitive Pricing,  Quality, Product Inovation, dan Time 

to Market  Terhadap Minat Masyarakat Dalam Perspektif Ekonomi 

Islam (Studi Pada Produk Assalam Family PT. Asuransi Jiwa Syariah 

Bumiputera Cabang Lampung)” adalah benar-benar merupakan hasil 

karya penyusun sendiri, bukan duplikasi dari karya orang lain kecuali 

pada bagian yang telah dirujuk dan disebut dalam footnote atau daftar 

pustaka. Apabila dilain waktu terbukti adanya penyimpangan dalam 

karya ini, maka tanggung jawab sepenuhnya ada pada penyusun. 

Demikian surat pernyataan ini saya buat agar dapat dimaklumi. 

Wassalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh 

 

Bandar Lampung, 30 Maret 2022 

Penulis, 

 

 

 

 

Rohayati 

NPM 1651020537 

 







vi 

 

MOTTO 

 

                       

           

 

“Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kepada Allah dan 

hendaklah Setiap diri memperhatikan apa yang telah diperbuatnya 

untuk hari esok (akhirat); dan bertakwalah kepada Allah, 

Sesungguhnya Allah Maha mengetahui apa 

yang kamu kerjakan. 

(Q.S. Al-Hasyr [59]: 18) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

A. Penegasan Judul 

Sebelum penulis mengadakan pembahasan lebih lanjut 

tentang penulisan skripsi ini, untuk menghindari berbagai 

penafsiran terhadap judul skripsi ini yang berakhir dengan 

kesalahan dalam pemahaman dikalangan    pembaca. Maka penulis 

akan menjelaskan dengan memberi arti pada beberapa istilah yang 

terkandung di dalam judul penelitian ini. Penelitian yang akan 

dilakukan ini berjudul: “Analisis Competitive Advantage pada 

Produk Asuransi Jiwa Syariah menggunakan Indikator 

Competitive Pricing, Quality, Product Inovation, dan Time To 

Market Terhadap Minat Masyarakat Dalam Perspektif 

Ekonomi Islam (Studi Pada Produk Assalam Family PT. 

Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung). 

Adapun beberapa istilah yang perlu penulis uraikan yaitu 

sebagai berikut: 

1. Analisis adalah proses dimana penguraian suatu pokok atas 

berbagai bagiannya dan penelaahan bagian itu sendiri serta 

hubungan antara bagian itu untuk memperoleh pengertian yang 

tepat dan pemahaman arti keseluruhan.
1
   

2. Competitive Advantage (Keunggulan Kompetitif) adalah 

keunggulan atas pesaing yang didapatkan dengan 

menyampaikan nilai pelanggan lebih besar, melalui harga yang 

lebih murah atau dengan menyediakan lebih banyak manfaat 

yang sesuai dengan penetapan harga yang tinggi.
2
  

3. Produk adalah produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan konsumen baik berwujud maupun tidak berwujud 

                                                             
1 Nugroho Eko, Dibalik Sejarah Perekonomian Indonesia, (Jakarta: Balai 

Pustaka, 2002), 65. 
2 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Dasar –dasar Pemasaran, (Jakarta: 

Prehalindo, 1997), 211. 



 
 
2 

yang diterima oleh pembeli agar dapat memuaskan keinginan 

atau kebutuhan konsumen.
3
 

4. Asuransi Jiwa Syariah adalah usaha saling melindungi dan 

tolong menolong di antara sejumlah orang/pihak melalui 

investasi dalam bentuk asset dan atau tabarru‟ yang 

memberikan pola pengembalian untuk menghadapi risiko 

tertentu melalui akad (perikatan) yang sesuai dengan syariah.
4
 

5. Indikator adalah alat pemantau (sesuatu) yg dapat 

memberikan petunjuk atau keterangan.
5
  

6. Competitive Pricing adalah harga terjangkau oleh konsumen, 

kesesuaian harga dengan kualitas yang diberikan, dan 

perbandingan harga dengan kompetitor. 

7. Product Inovation adalah cara meningkatkan nilai sebagai 

sebuah komponen kunci kesuksesan sebuah operasi bisnis yang 

dapat membawa perusahaan memiliki keunggulan kompetitif 

dan menjadi pemimpin pasar.
6
  

8. Quality (Kualitas) adalah kemampuan produk untuk memenuhi 

apa yang diharapkan konsumen atau pengguna terhadap suatu 

produk yang dimilikinya.
7
 

9. Time To Market adalah kemampuan perusahaan untuk 

memperkenalkan produk baru lebih cepat jika dibandingkan 

dengan competitor.
8
 

10. Minat dalam Kamus Bahasa Indonesia (KBBI) diartikan 

sebagai sebuah kecendrungan hati yang tinggi terhadap suatu 

gairah atau keinginan. Sedangkan menurut Lilawati dalam 

                                                             
3 Riyono dan Gigih Erlik Budiharja, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, 

Promosi dan Brand Image terhadap Keputusan Pembelian Produk Aqua di Kota Pati”, 

Jurnal Stie Semarang, Vol. 8, No. 2, (Juni 2016),  98. 
4 Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 21/DSN-MUI/X/2001 Tentang 

Pedoman Umum Asuransi Syariah.   
5 Dendy Sugono, et. al, Kamus Bahasa Indonesia, (Jakarta: Pusat Bahasa, 

2008), 551. 
6 Lydia Apriliani, “Faktor – faktor yang Mempengaruhi Keunggulan Bersaing 

dalam Upaya Meningkatkan Market Share (Studi Kasus pada Smartphone Iphone di 
Semarang)”, (Skripsi, Semarang: Universitas Diponegoro,  2015), 15. 

7 Sofjan Assauri, Manajemn Produksi dan Operasi, (Jakarta: Lembaga 

Penerbit Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia, 2008), 368. 
8Michael Paulus dan Devie, “Analisa Pengaruh Penggunaan Benchmarking 

terhadap Keunggulan Bersaing dan Kinerja Perusahaan”, Jurnal Business Accounting 

Review, Vol. 1, No. 2, (2013), 41. 
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Zusnani minat adalah suatu perhatian yang kuat dan mendalam 

disertai dengan perasaan senang terhadap suatu kegiatan, 

sehingga mengarahkan seseorang untuk melakukan kegiatan 

tersebut dengan kemauan sendiri.
9
 Dari berbagai penjelasan di 

atas dapat disimpulkan bahwa minat merupakan keinginan dan 

kecendrungan hati atau sesuatu daya tarik yang timbul dari hati 

untuk memiliki, memilih dan menjadi nasabah Asuransi Jiwa 

Syariah Bumiputra Cabang Bandar Lampung. 

11. Perspektif Ekonomi Islam adalah  pengetahuan dan aplikasi 

ajaran-ajaran dan aturan-aturan syariah yang mencegah 

ketidakadilan dan pencarian, serta pengeluaran sumber-sumber 

daya guna memberikan kepuasan bagi manusia dan 

memungkinkan mereka melaksanakan kewajiban-kewajiban 

mereka terhadap Allah dan masyarakat.
10

 

Dari uraian di atas, maka dapat disimpulkan bahwa Analisis 

Competitive Advantage pada Produk Asuransi Jiwa Syariah 

menggunakan Indikator Competitive Pricing, Quality, Product 

Inovation, dan Time To Market Terhadap Minat Masyarakat dalam 

Perspektif Ekonomi Islam adalah proses memahami suatu 

keunggulan bersaing yang dimiliki oleh produk asuransi jiwa 

syariah terhadap pesaingnya, adapun keunggulan tersebut dilihat 

berdasarkan dari indikator harga kompetitive, inovasi produk, 

kualitas produk, dan kemampuan perusahaan untuk 

memperkenalkan produk baru lebih cepat jika dibandingkan 

dengan competitor, namun tetap berprinsip pada aturan-aturan 

ekonomi Islam. 

 

B. Latar Belakang Masalah  

Setiap orang akan senantiasa berhadapan dengan 

kemungkinan terjadinya malapetaka dan bencana yang membawa 

kerugian dalam hidupnya. Sebagai seorang muslim, kita yakini 

                                                             
9 Carlos Kambuaya, “Pengaruh Motivasi, Minat, Kedisiplinan dan Adaptasi 

Diri Terhadap Prestasi Belajar Siswa Program Afirmasi Pendidikan Menengah Asal 

Papua Dan Papua Barat Di Kota Bandung”, Social Work Jurnal, Vol. 5, No. 2. h.5 
10 Amiruddin K, Dasar-dasar Ekonomi Islam, (Makasar: Alauddin University 

Press, 

2014), 27. 
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bahwa rangkaian peristiwa tersebut bisa jadi berupa cobaan, 

teguran maupun azab yang datangnya dari Allah. Dalam tataran 

tersebut, semuanya berada dalam aturan agama qadha dan qadar 

Allah yang berlaku bagi semua mahluk-Nya. Manusia dituntut 

untuk menghadapi peristiwa-peristiwa itu dengan segala upaya, 

ikhtiyar dan do‟a agar apa yang menimpanya dapat diminimalisir 

dampak yang diakibatkannya. Risiko di masa mendatang dapat 

berupa sakit, kecelakaan, bahkan kematian. Dalam dunia bisnis, 

risiko yang dihadapi dapat berupa kerugian akibat kebakaran, 

kerusakan atau kehilangan maupun risiko-risiko lainnya. Oleh 

karena itu, setiap resiko harus ditanggulangi sehingga tidak 

menimbulkan kerugian yang lebih besar. Untuk mengurangi risiko 

yang tidak kita inginkan dimasa yang akan datang, orang 

kemudian  membutuhkan suatu model untuk dapat menanggung 

berbagai kerugian yang akan ditanggung. Salah satu cara 

menghadapi kemungkinan terjadinya bencana atau malapetaka 

tersebut ialah dengan menyimpan atau menabung uang. Dalam hal 

ini, perusahaan yang mau dan sanggup menanggung setiap resiko 

yang akan dihadapi oleh nasabahnya adalah perusahaan asuransi.
11

 

Pada zaman sekarang ini berbagai kondisi dan perubahan 

yang terjadi dalam lingkungan bisnis akan berdampak terhadap 

meningkatnya persaingan. Sehingga hal ini membuat banyak 

perusahaan harus dapat bersaing dengan berbagai cara yang 

efektif untuk mencapai daya saing strategis dan menghasilkan 

keuntungan yang maksimal. Pada dasarnya, keunggulan bersaing  

tumbuh dari nilai atau manfaat yang dapat diciptakan perusahaan 

bagi para pembelinya lebih dari biaya yang harus dikeluarkan 

perusahaan untuk menciptakanya.
12

 Salah satu yang tidak luput 

dari dunia persaingan saat ini adalah industri asuransi syariah 

yang kini tengah mengalami perkembangan di Indonesia. 

Pada awalnya masyarakat hanya mengenal asuransi 

konvensional, namun dalam prakteknya lembaga perasuransian 

konvensional mengandung unsur gharar (ketidakpastian), unsur 

                                                             
11 Muh. Fudhail Rahman, “Asuransi Dalam Perspektif  Hukum Islam”, Jurnal  

Al-„Adalah, Vol. X, No. 1 (2011), 25-26. 
12 Michael E. Porter, Keunggulan Bersaing Menciptakan dan 

Mempertahankan Kinerja Unggul, (Jakarta: Erlangga, 1993), 3. 
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maysir (perjudian) dan unsur ribawi. Akibatnya timbul perbedaan 

pendapat antara para ulama. Perbedaan pendapat itu yang 

menyebabkan asuransi konvensional tidak dapat dijadikan pilihan 

oleh masyarakat muslim karena terdapat keraguan atau bahkan 

mengganggu keyakinannya, bahwa sistem operasional asuransi 

konvensional yang telah ada itu cacat hukum menurut hukum 

Islam (syari‟ah). 

Untuk mencari jalan keluar dari berbagai macam unsur yang 

dipandang tidak sesuai dengan prinsip syariah dalam perjanjian 

asuransi, maka upaya hukum yang ditempuh sebagai solusinya 

adalah dibentuknya lembaga asuransi yang berbasis syariah 

dengan prinsip saling tolong menolong dan saling menanggung 

risiko dengan para tertanggung dengan jalan kebaikan menurut 

ajaran Islam. Dengan dasar itulah dibentuknya asuransi Islam 

yang dinamai Asuransi Syariah.
13

 

Menurut Dewan Syariah Nasional No.21/DSN-MUI/X/2001, 

asuransi syariah adalah usaha untuk saling melindungi dan tolong 

menolong diantara sejumlah orang melalui investasi dalam bentuk 

aset dan atau tabarru‟ yang memberikan pola pengambilan untuk 

menghadapi resiko atau bahaya tertentu melalui akad yang sesuai 

dengan syariat Islam, yaitu tidak mengandung unsur gharar 

(penipuan), maysir (perjudian), riba, zhulm (penganiayaan), 

risywah (suap).
14

 

Asuransi Syariah di Indonesia, sejak mulai dikembangkan 

tahun 1994, belum mengalami perkembangan yang signifikan. 

Pertumbuhan asuransi syariah dari waktu ke waktu belum mampu 

mengejar apalagi menyamai asuransi konvensional. Padahal 

kehadiran asuransi syariah cukup mendapat respon positif dari 

masyarakat, bukan hanya oleh masyarakat muslim, tetapi juga 

oleh non muslim. Dengan demikian, sejatinya asuransi syariah di 

                                                             
13Lyas, “Studi Komperatif Prinsip Asuransi Jiwa Takaful dan Asuransi Jiwa 

Konvensional”, Jurnal  Ilmu Hukum, No. 62, Th. Xvi (April, 2014), 39-40. 
14 Fatwa Dewan Syari‟ah Nasional No. 21/DSN-MUI/X/2001 Tentang 

Pedoman Umum Asuransi Syariah. 
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Indonesia mengalami pertumbuhan yang pesat.
15

 Dilihat pada 

tabel di bawah ini: 

 

Tabel 1.1 

Jumlah Aset  Industri Asuransi Syariah Tahun 2015-2019 

(Miliar Rupiah) 

Industri  Tahun  

2015 2016 2017 2018 2019 

Asuransi Jiwa Syariah 21.728 26.878 33.188 34.276 37.887 

Asuransi Umum Syariah 3.811 4.822 5.621 5.459 5.817 

Reasuransi Syariah 1.152 1.396 1.721 1.863 2.091 

Sumber: Otoritas Jasa Keuangan. 

 

Berdasarkan tabel diatas aset perusahaan asuransi syariah 

mengalami pertumbuhan sebesar 9,26%, yaitu dari Rp 41.915 

miliar pada tahun 2018 menjadi Rp 45.795 miliar pada tahun 

2019. Peningkatan aset industri asuransi sangat dipengaruhi oleh 

pertumbuhan kontribusi dan hasil pengembangan investasi 

perusahaan. Pada tahun 2019, aset asuransi syariah didominasi 

oleh aset asuransi jiwa syariah dengan porsi 82,73% atau sebesar 

Rp37.887 miliar. 

Pada tahun 2019, proporsi terbesar aset asuransi jiwa syariah 

berasal dari aset dana investasi peserta. Sedangkan untuk aset 

asuransi umum syariah terbesar berasal dari dana perusahaan, 

sementara aset terbesar reasuransi syariah berasal dari dana 

tabarru. Adapun dari data tersebut menunjukan pertumbuhan asset 

industri asuransi syariah, hal ini tentunya menjadi peluang bagi 

perusahaan asuransi syariah
16

 Adapun produk PT.Asuransi Jiwa 

Syariah Kantor Cabang Bandar Lampung adalah sebagai berikut: 

 

 

                                                             
15 Hadi Daeng Mapuna, “Asuransi Jiwa Syariah:  Konsep Dan Sistem 

Operasionalnya”, Jurnal Al-Risalah, Vol. 19, No. 1, (Mei 2019), 159. 
16 CNN Indonesia, “Industri Asuransi Syariah Optimistis Aset Tumbuh 14,76 

(On-line), tersedia di: https://m.cnnindonesia.com/ekonomi/20190517200737-78-
395891/industri-asuransi-syariah-optimistis-aset-tumbuh-1476-persen(3 November 

2019). 

https://m.cnnindonesia.com/ekonomi/20190517200737-78-395891/industri-asuransi-syariah-optimistis-aset-tumbuh-1476-persen.
https://m.cnnindonesia.com/ekonomi/20190517200737-78-395891/industri-asuransi-syariah-optimistis-aset-tumbuh-1476-persen.
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Tabel 1.2 

Produk di Asuransi Bumiputera Syariah Kantor 

Cabang Bandar Lampung 

Tahun  Produk  Jumlah 

Nasabah 

Persentase  

2019  Mitra Iqra Plus 105 13,2 % 

Mitra Mabrur Plus 210 26,2% 

AJBS Assalam Family 350 43,8% 

Bp-Link Syariah 135 16,8% 

Jumlah 800 100 % 

Sumber : data diolah oleh penulis 

 

Berdasarkan  tabel 1.2 dari data diatas menunjukkan bahwa 

produk produk Mitra Iqra Plus 105 nasabah atau sebesar 13,2 %, 

Mitra Mabrur Plus sebesar 210 atau 26,2%,  produk AJBS 

Assalam Family sebesar 350 nasabah atau 43,8% %, Bp-Link 

Syariah sebesar 135 nasabah atau sebesar 16,8 %.  Jadi dari data 

tersebut dapat dilihat bahwa produk AJBS Assalam Family 

merupakan produk di Asuransi Bumiputera Syariah yang sangat 

diminati masyarakat. 

Seiring dengan meningkatnya kesejahteraan masyarakat, 

maka konsumsi akan barang-barang seperti kebutuhan dasar 

seperti makanan, pakaian, dan perumahan juga semakin 

meningkat. Begitu halnya juga kebutuhan untuk meningkatkan 

kenyamanan dan kepuasan. Hal inilah yang disebut dengan great 

leap forward (kemajuan luar biasa) disektor jasa. Salah satu jasa 

yang semakin dibutuhkan masyarakat dewasa ini ialah jasa 

asuransi. 

Pesatnya perkembangan lembaga-lembaga asuransi syariah di 

Indonesia, menunjukan besarnya minat masyarakat terhadap 

produk asuransi. Keberadaannya tentu sangat diharapakan oleh 

kaum muslim untuk menjawab kebutuhan mereka akan lembaga 

asuransi yang aman dan sesuai syariah. Meskipun asuransi pernah 

dan masih menjadi suatu perdebatan seputar hukumnya menurut 

syara‟, tetapi umat islam membutuhkan lembaga asuransi syariah, 

bebas dari praktik riba, gharar dan maisyir. Industri asuransi telah 



 
 
8 

lama berkembang di indonesia. Industri ini berkaitan dengan 

pihak penaggung mengaitkan diri pada tertanggung atas risiko-

risiko yang mungkin terjadi.
17

 

Asuransi syariah terdiri atas asuransi jiwa dan asuransi umum. 

Perbedaan antara keduanya terletak pada obyek pertanggungan. 

Asuransi jiwa syariah, pertanggungannya adalah manusia 

sedangkan asuransi umum syariah, obyek pertanggungannya 

adalah harta benda, misalnya; rumah, mobil, kapal, dan harta 

benda lainnya. Selain perbedaan obyeknya, mekanisme kerja 

asuransi jiwa syariah dan asuransi umum syariah juga berbeda. 

Meskipun demikian, kedua jenis asuransi syariah tersebut 

memiliki prinsip yang sama, yaitu tolong menolong (ta‟awun).18
 

Dari sekian banyak produk yang ditawarkan perusahaan 

asuransi syariah, asuransi jiwa merupakan salah satu yang cukup 

menarik perhatian dikalangan lapisan masyarakat. Dalam rangka 

mendorong pengembangan bisnis asuransi jiwa syariah, 

diperlukan sejumlah indikator untuk meyakinkan para investor 

bahwa bisnis asuransi jiwa syariah di Indonesia mempunyai 

prospek yang sangat baik. Di samping masih terbukanya peluang 

pasar asuransi jiwa syariah di Indonesia yang penduduknya 

mayoritas muslim, juga beberapa indikator keuangan lainnya yang 

menjadi acuan kegiatan operasional perusahaan memberikan daya 

tarik untuk dibukanya industri asuransi jiwa syariah.
19

 

Banyaknya produk perusahaan asuransi jiwa syariah yang 

ditawarkan oleh perusahaan asuransi menimbulkan persaingan 

antar perusahaan dalam menarik minat masyarakat. Oleh karena 

itu, perusahaan asuransi harus menghadirkan berbagai produk 

yang memiliki kelebihan dan keuggulan tersendiri dibanding 

dengan produk pesaing demi mencapai kepuasan pelanggan 

namun tetap dilaksanakan sesuai prinsip syariat islam. Konsep 

berlomba, bersaing, dan bersegera dalam kebaikan (ibadah) 

                                                             
17 Muhammad Syakir Sula, Asuransi syariah (life and general) Konsep dan 

Sistem Operasional, (Jakarta: Gema Insani, 2004), 70. 
18  Mapuna, Asuransi Jiwa Syariah ..., 159-160. 
19 Sugeng Soedibjo dan Rachmatifitiati, “Penetapan Target Premi Asuransi 

Jiwa Syariah untuk Mencapai Titik Impas dengan Pendekatan Model Profit Testing”, 

Jurnal Ilmu Administrasi dan Organisasi, Vol. 16, No. 2. (2009), 59. 
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tercantum di dalam al-Qur‟an surat al-Baqarah  ayat 148 yang 

bunyinya sebagai berikut: 

                   

                  

Artinya: “Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia 

menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam 

membuat) kebaikan. Di mana saja kamu berada pasti Allah akan 

mengumpulkan kamu sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya 

Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu. (Al-Qur‟an, Surat al- 

Baqarah (2) : 148). 

 Ayat tersebut menjelaskan bahwa umat manusia diserukan 

untuk berlomba dalam mengerjakan amal amal sholeh yang 

disyariatkan Allah untuk kalian dalam Islam. Dan Allah akan 

menghimpun Kalian semua pada hari kiamat dari daerah manapun 

kalian berada. 

Strategi yang tepat akan menciptakan keunggulan bersaing 

bagi perusahaan. Menurut Mardiyono kunci sukses untuk 

memenangkan suatu persaingan pasar terletak pada kemampuan 

perusahaan menciptakan keunggulan bersaing. Keunggulan 

bersaing adalah kunci keberhasilan dalam konsep manajemen 

strategis perusahaan, karena merupakan strategi yang dirancang 

untuk mendapatkan nilai perusahaan. Perusahaan mengalami 

keunggulan bersaing ketika tindakan-tindakan dalam suatu 

industri atau pasar menciptakan nilai ekonomi dan ketika beberapa 

perusahaan yang bersaing terlibat dalam tindakan serupa. Jika 

suatu perusahaan tepat memilih strategi untuk menganalisa pasar 

maka akan dengan mudah menciptakan keunggulan bersaing 

dalam pasar tersebut. 

Menciptakan keungulan bersaing dalam memasuki pasar 

global suatu perusahaan dituntut untuk meningkatkan kemampuan 

yang ada, kemampuan yang dimaksud adalah kesanggupan untuk 

mempertahankan pangsa pasar yang dimiliki dan lebih lagi 
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memenangkan pangsa pasar dari pesaing. Wachjuni menyatakan 

bahwa, keunggulan bersaing harus dimiliki oleh perusahaan atau 

produk untuk mencapai kinerja dan mencapai kesuksesan produk 

yang dihasilkan.
20

 

Perusahaan perlu memutuskan dasar apa yang dipakai 

bersaing dalam industrinya. Tujuanya adalah untuk mendapatkan 

keuntungan yang lebih besar, dengan posisi yang menguntungkan 

terhadap pesaingnya. Derajat keberhasilan yang akan dicapai 

bergantung pada sifat industri, dan strategi bersaing kompetitive 

yang dipilih dengan tidak bertentangan dengan ajaran islam, yaitu 

gharar, masysir, dan riba.
21

 Semua jenis perusahaan tersebut 

berusaha lebih unggul dari para pesaingnya atau berusaha untuk 

mempunyai keunggulan bersaing. Dengan demikian keunggulan 

bersaing (competitive advantage) dapat didefinisikan sebagai 

suatu keadaan dalam memperoleh rata-rata yang lebih tinggi dari 

pada pesaingnya.
 22 

Perusahaan mencapai keunggulan bersaing 

apabila perusahaan menerapkan value creating strategy yang tidak 

dilakukan oleh perusahaan lain pada waktu yang sama sehingga 

hal tersebut dapat menarik minat masyarakat. Keunggulan 

bersaing adalah kemampuan sebuah perusahaan untuk 

memformulasikan strategi yang menempatkannya pada suatu 

posisi yang lebih menguntungkan dibandingkan dengan 

pesaingnya. Keunggulan bersaing muncul bila konsumen 

beranggapan bahwa mereka menerima nilai lebih dari transaksi 

yang dilakukannya dibandingkan dengan sebuah pesaingnya.
23

  

Beberapa litelatur menyebutkan indikator indikator untuk 

mengukur keunggulan kompetitif, seperti; Tracey, M. dan Chong 

Leng Tan menggunakan indikator harga, kualitas, delivery, dan 

flexibility. Li, Ragu-Nathan, dan Rao menggunakan indikator 

competitive pricing, premium pricing, value to customer quality, 

                                                             
20 Ni Made Putri Dewi dan Ni Wayan Ekawati, “Peran Keunggulan Bersaing 

dalam Memediasi Pengaruh Orientasi Pasar terhadap Kinerja Pemasaran”, E-Jurnal 
Manajemen Unud, Vol. 6, No. 9 (2017), 4950. 

21 D.T. Johns dan H.A. Harding, Manajemen Operasi Untuk Meraih 

Keunggulan Kompetitive, (Jakarta: Pustaka Binaman Pressindo, 1996), 19. 
22 Jusuf  Udaya dkk., Manajemen Strrategik, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2013), 

7. 
23 Apriliani, Faktor – faktor yang Mempenharuhi ..., 3. 



 
 

11 

dependable delivery, time to market, dan inovasi produk.
24

 Dari 

semua indikator tersebut, indikator competitive pricing, quality, 

product inovation, dan time to market merupakan indikator yang 

sangat penting untuk digunakan dibandingkan dengan indikator 

lain, karena indikator tersebut merupakan strategi yang tepat 

dalam meningkatkan keunggulan bersaing, seperti yang diketahui 

bahwa dengan harga yang kompetitif (competitive pricing) 

perusahaan akan mampu bersaing dengan harga produk atau jasa 

dari perusahaan lain. Melalui harga kompetitif pula, suatu 

perusahaan akan mendapatkan nilai lebih yang akan menjadi 

keunggulan bersaing bagi perusahaan itu sendiri. 

Selanjutnya, dengan meningkatkan kualitas (quality) pada 

produk dapat membuat konsumen merasa puas, sehingga dapat 

mempengaruhi keunggulan bersaing suatu perusahaan, begitupun 

dengan melakukan inovasi pada produk (product inovation) yang 

ditawarkan, membuat produk tersebut terlihat lebih berbeda 

dengan produk pesaing. Upaya tersebut akan memicu konsumen 

untuk lebih memilih produk tersebut daripada produk pesaing 

sehingga terciptalah keunggulan bersaing, dan yang terakhir 

indikator  time to market dimana pada saat perusahaan mampu 

meluncurkan produk barunya lebih cepat dibandingkan dengan 

pesaing, maka hal ini memungkinkan organisasi mampu merebut 

pangsa pasar terlebih dahulu bahkan mampu memimpin pasar dan 

akan menghasilkan laba yang lebih tinggi. Sehingga, jika ke 

empat indikator tersebut diterapkan dengan baik maka perusahaan 

akan lebih mudah untuk meraih keunggulan dan meningkatkan 

laba perusahaan sehingga banyak diminati masyarakat.
25

 

Asuransi Bumiputera merupakan perusahaan asuransi tertua di 

Indonesia yang masih cukup eksis hingga saaat ini. Di dirikan 

oleh Budi Utomo pada tahun 1912 dan bergerak dibidang jasa 

asuransi jiwa. Seiring berkembangnya zaman perusahaan asuransi 

Bumiputera mengalami berbagai perkembangan yang baik dengan 

adanya pembukaan cabang-cabang usaha baru seperti pada tahun 

2003, dibentuk Divisi Asuransi Jiwa Bumiputera Syariah serta 

                                                             
24 Paulus dan Devie, Analisa Pengaruh Penggunaan ..., 40. 
25 Apriliani, “Faktor – faktor yang Mempenharuhi ..., 20. 
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dibentuk kantor cabang dan pada tahun 2006 membuka cabang 

Asuransi Bumiputera Syari‟ah di Bandar Lampung yang sudah 

berjalan sekitar 14 tahun. 

PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung 

memiliki produk asuransi jiwa syariah unggulan yang disebut 

assalam familiy. Program asuransi ini menggunakan 3 akad yaitu 

akad tabarru‟, akad mudharabah, dan akad Wakalah bil Ujrah. 

Adapun keunggulan dari program tersebut yaitu tidak ada 

program asuransi lain yang preminya sangat murah, premi dalam 

program ini hanya sebesar Rp. 100.000 yang dibayarkan setiap 

satu tahun sekali. Kualitas produk yang dimiliki oleh PT. Asuransi 

Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung yaitu premi murah, 

cover risiko tinggi, klaim mudah dan cepat Selanjutnya, PT. 

Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung 

menggunakan media online, sistem personal selling, dan 

melakukan penyebaran brosur untuk memasarkan produknya yang 

bertujuan untuk menarik minat masyarakat. 

Pada hakikatnya perusahaan asuransi mempunyai tugas yang 

jauh lebih berat dibandingkan dengan high involment services 

lainnya dimana keterlibatan emosional para nasabah bisa 

dikatakan paling tinggi saat menagih janji indemitas. Sekecil 

apapun perbedaan dalam pelaksanaan pelayanan bisa dipastikan 

dapat memicu ketidakpuasan nasabah.
26

 Perusahaan asuransi yang 

mampu memperlakukan nasabahnya dengan baik dapat 

mempertahankan posisinya dalam industri pelayanan jasa. “Study 

Rentz mengungkapkan bahwa tenaga penjual dengan tingkat 

keahlian dan kekuatan referensi terhadap produk yang tinggi 

dipandang lebih bisa dipercaya oleh pelanggan”
27

 

Manfaat kualitas pelayanan untuk mengukur tingkat 

keunggulan suatu produk, jasa yang melalui beberapa indikator 

seperti bukti fisik, daya tanggap, kehandalan, empati dan jaminan. 

“Suatu lembaga atau organisasi yang baik jika mempunyai 

                                                             
26 Desmadi Saharuddin, Pembayaran Ganti Rugi Pada Asuransi Syariah, 

(Jakarta: Kencana 2015), h. 2 
27 N Paramananda dkk, “Pengaruh Tarif Premi dan Kualitas Pelayanan, daya 

Tarik Iklan dan Citra Merek Terhadap Loyalitas Nasabah”, Jurnal managemen Unud, 

Vol. 4 No 4: 2015. 
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pelayanan service yang baik kepada para konsumennya sehingga 

mampu menigkatkan daya minat konsumen dalam memilih atau 

menggunakan suatu produk atau jasa tersebut”. 

Oleh karena itu faktor-faktor yang mempengaruhi minat 

masyarakat dalam berasuransi syariah sangat penting diperhatikan 

demi kelangsungan dan tetap eksisnya lembaga tersebut. Diamati 

atau tidaknya suatu lembaga dapat diketahui dengan faktor-faktor 

yang sifatnya psikologis yang menyangkut aspek-aspek perilaku, 

sikap dan selera. Bukan hanya faktor psikologis saja, ada banyak 

faktor yang mendorong masyarakat untuk memilih asuransi 

syariah. Faktor-faktor masyarakat dalam menggunakan jasa 

layanan auransi adalah pendapatan, produk, lokasi, pelayanan, dan 

promosi. Termasuk didalamnya juga religius stimuli yang 

merupakan faktor pengetahuan dan pengalaman keberagaman 

yang mendorong seseorang untuk memilih asuransi syariah. 

Dari uraian latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk 

mengadakan penelitian mengenai keunggulan dari produk asuransi 

jiwa syariah yang dimiliki oleh PT. Asuransi Jiwa Syariah 

Bumiputera Cabang Lampung serta strategi pemasaran produk 

assalam family yang digunakan oleh perusahaan tersebut menurut 

perspektif ekonomi Islam, mengingat perusahaan tersebut 

merupakan perusahaan yang cukup lama berdiri di Lampung. 

Produk assalam family sendiri merupakan program asuransi jiwa 

yang didesain khusus untuk keluarga Indonesia dimana satu polis 

sudah cukup untuk memberikan perlindungan (santunan) bagi 

seluruh anggota keluarga dengan pilihan plan asuransi yang dapat 

disesuaikan dengan kebutuhan dan kemampuan.
28

 Maka, dalam 

penelitian ini penulis menarik judul: Analisis Competitive 

Advantage pada Produk Asuransi Jiwa Syariah menggunakan 

Indikator Competitive Pricing, Quality, Product Inovation, dan 

Time to Market Terhadap Minat Masyarakat dalam Perspektif 

Ekonomi Islam (Studi Pada Produk Assalam Family PT. Asuransi 

Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung). 

 

 

                                                             
28 Dokumentasi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung. 



 
 
14 

C. Identifikasi Dan Batasan Masalah 

Dalam upaya untuk mempertahankan kemajuan perusahaan, 

berbagai cara dilakukan untuk memasarkan produk-produk yang 

ditawarkan. Salah satunya yaitu dengan adanya keunggulan 

bersaing yang dimiliki oleh perusahaan akan membuat perusahaan  

tersebut dapat bertahan dan optimal dalam jangka panjang. 

Berdasarkan uraian di atas, penulis mencoba mengidentifikasi 

masalah yang muncul yaitu: 

1. Manusia membutuhkan  suatu lembaga yang dapat 

menaganggulangi risiko yang terjadi di dalam hidupnya. 

2. Terdapat persaingan antar perusahaan asuransi syariah. 

3. Banyaknya produk perusahaan asuransi jiwa syariah yang 

ditawarkan oleh perusahaan asuransi menimbulkan persaingan. 

4. Keunggulan dari produk asuransi jiwa syariah yang dimiliki 

oleh  PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung.  

5. Strategi pemasaran produk assalam family yang gunakann oleh  

PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung 

menurut perspektif ekonomi Islam.  

Dengan adanya suatu permasalahan yang dijelaskan dilatar 

belakang untuk memberikan arah yang jelas dalam penelitian ini, 

maka penulis membatasi pada masalah-masalah berikut ini. Hanya 

membahas tentang keunggulan dari produk yang dimiliki oleh PT. 

Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung yaitu produk 

assalam family, berdasarkan pada indikator Competitive Pricing, 

Quality, Product Inovation, dan Time to Market Terhadap Minat 

Masyarakat dalam perspektif ekonomi Islam. Serta strategi 

pemasaran produk assalam family yang digunakan oleh perusahaan 

tersebut menurut perspektif ekonomi Islam.  

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dipaparkan di 

atas, maka rumusan masalah yang dapat dibuat: 

1. Bagaimana keunggulan dari produk assalam family yang 

dimiliki oleh PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang 

Lampung berdasarkan indikator competitive pricing, quality, 
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product inovation, dan time to market terhadap minat 

masyarkat? 

2. Bagaimana strategi pemasaran produk assalam family yang 

digunakan oleh PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang 

Lampung terhadap minat masyarakat menurut perspektif 

ekonomi Islam? 

 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang dibuat, berikut tujuan 

penelitian yang ingin dicapai: 

1. Untuk melihat keunggulan dari produk assalam family yang 

dimiliki oleh PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang 

Lampung berdasarkan indikator competitive pricing, quality, 

product inovation, dan time to market terhadap minat 

masyarakat . 

2. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk 

assalam family yang digunakan PT. Asuransi Jiwa Syariah 

Bumiputera Cabang Lampung terhadap minat masyarakat 

menurut perspekif ekonmi islam. 

 

F. Manfaat Penelitian 

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian mengenai keunggulan serta strategi pemasaran 

produk assalam family yang digunakan oleh PT. Asuransi 

Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung terhadap minat 

masyarakat diharapkan dapat berguna bagi peneliti-peneliti 

dengan tema yang sama atau relevan sehingga dapat 

memberikan kontribusi bagi pengembangan asuransi syariah 

di Indonesia. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perusahaan 

Sebagai masukan dan saran untuk dapat memperbaiki 

dan mengembangkan inovasi produk asuransi jiwa syariah. 
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b. Bagi Penulis 

Tulisan ini memberikan manfaat bagi penulis berupa 

pemahaman yang lebih mendalam lagi mengenai 

keunggulan dari produk Asuransi Jiwa Syariah yang ada di 

PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung. 

c. Bagi Akademisi 

Sebagai aset pustaka yang dimanfaatkan oleh seluruh 

kalangan akademisi, baik dosen maupun mahasiswa dalam 

memberikan pengetahuan, informasi dan sebagai proses 

pembelajaran mengenai kompetitif produk asuransi jiwa 

syariah. 

d. Bagi Masyarakat 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah informasi 

pada masyarakat tentang produk Asuransi Jiwa Syariah 

sehingga masyarakat dapat tertarik untuk dapat bergabung 

menjadi anggota asuransi di perusahaan tersebut. 

 

G. Kajian Penelitian Terdahulu Yang Relevan 

Adapun hasil penelitian terdahulu yang menjadi landasan pada 

penelitian ini adalah : 

1. Keunggulan Kompetitif Produk Asuransi Kendaraan 

Bermotor pada PT. Asuransi Umum XYZ Unit Syariah 

(Wawan Muzakir, 107046201852, Fakultas Syariah dan 

Hukum, jurusan Asuransi Syariah, Universitas Islam Negeri 

Jakarta, 2012). Tujuan penelitian ini untuk menganalisis 

strategi yang digunakan di PT. XYZ dalam meraih 

keunggulan kompetitif dan untuk menganalisis keunggulan 

asuransi kendaraan bermotor di PT. XYZ terhadap produk 

sejenis di perusahaan lain. Hasil penelitian ini menunjukan 

bahwa pada perusahaan PT. XYZ unit syraiah tersebut 

memiliki keunggulan kompetitif sangat terlihat karena 

perusahaan ini benar-benar menggunakan strategi bisnis 

seperti menggunakan strategi bersaing. Sedangkan yang 



 
 

17 

membedakan dengan penelitian ini adalah keunggulan 

kompetitif (competitive advantage) pada asuransi jiwa.
29

 

2. Keunggulan Kompetitif Produk Asuransi Kebakaran Okupasi 

Rumah Tinggal (Studi PT. Asuransi Takaful Umum dan PT. 

Asuransi Tri Pakarta Unit Syariah) (Binti Salekhah, 

1110046200027, Fakultas Syariah dan Hukum, Konsentrasi 

Asuransi Syariah, Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah Jakarta, 2014). Penelitian ini dilakukan untuk 

mengetahui sejauh mana bentuk bentuk keunggulan 

kompetitif produk asuransi kebakaran okupasi rumah tinggal 

pada PT. Takaful Umum dan PT. Asuransi Tri Pakarta Unit 

Syariah. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa keunggulan 

kompetitif pada PT. Asuransi Takaful Umum lebih unggul hal 

ini. Sedangkan yang membedakan dengan penelitian ini 

adalah keunggulan kompetitif (competitive advantage) pada 

asuransi jiwa.
30

 

3. Competitive Advantage Produk Purdana Syariah pada PT. 

Bringin Life Syariah (Hunainah, 108046200005, Fakultas 

Syariah dan Hukum, Konsentrasi Asuransi Syariah, 

Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah Jakarta, 2013). 

Penelitian ini mengangkat suatu permasalahan mengenai 

bagaimana competitive advantage ( keunggulan kompetitif ) 

produk purdana syariah pada PT. BRIngin Life Syariah dan 

bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan. Kesimpulan 

dari penelitian ini adalah produk Purdana Syariah yang 

dipasarkan oleh PT. BRIngin Life Syariah memiliki 

keunggulan produk untuk kepemimpinan yang rendah dan 

differensiasi produknya. Sedangkan perbedaan dengan 

                                                             
29 Wawan Muzakir, “Keunggulan Kompetitif Produk Asuransi Kendaraan 

Bermotor pada PT. Asuransi Umum XYZ Unit Syariah”, (Skripsi, Jakarta: Universitas 

Islam Negeri, 2012) 
30 Binti Salekhah, “Keunggulan Kompetitif Produk Asuransi Kebakaran 

Okupasi Rumah Tinggal (Studi PT. Asuransi Takaful Umum dan PT Asuransi Tri 
Pakarta Unit Syariah)”, (Skripsi, Jakarta: Universitas Islam Negeri Syarif 

Hidayatullah, 2014). 
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penelitian ini adalah meneliti keunggulan kompetitif pada 

produk asuransi jiwa.
31

 

4. Strategi Bersaing pada Asuransi Bumida Syariah Yogyakarta, 

(Puspita Rahmawati, SHI, 1220311076, Program Studi 

Hukum Islam, Konsentrasi Keuangan dan Perbankan Syariah, 

Universitas Islam Negri Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2016). 

Penelitian ini bertujuan menganalisa strategi apa saja yang 

tepat agar Asuransi Bumida Syariah Yogyakarta dapat 

bersaing dengan baik. Dan hasil dari penelitian adalah 

peningkatan perolehan premi dan realisasi distribusi pada 

Asuransi Bumida Syariah Yogyakarta terus meningkat secara 

signifikan, meskipun ada tekanan persaingan dari perusahaan 

lain. Dan yang membedakan dengan penelitian ini adalah 

keunggulan kompetitif khususnya pada produk asuransi 

jiwa.
32

 

5. Strategi Keunggulan Bersaing untuk meningkatkan Jumlah 

Nasabah di PT. BPRS Mitra Cahaya Indonesia Ngaglik 

Sleman, (Nurma Wae-useng, 11240111, Fakultas Dakwah dan 

Komunikasi, Manajemen Dakwah, Universitas Islam Negeri 

Sunan Kalijaga Yogyakarta, 2013). Hasil penelitian ini adalah 

Untuk meningkatkan jumlah nasabah adalah dengan strategi 

defereasiasi dan fokus. Strategi tersebut antara lain bagi hasil 

pembiayaan yang lebih murah dibandingkan perbankan 

syariah lain maupun dari perbankan konvensional.
33

 

 

H. Metode Penelitian 

Metodologi adalah suatu sarana pokok pengembangan ilmu 

pengetahuan dan teknologi yang bertujuan untuk mengungkapkan 

kebenaran secara sistematis, metodologis dan konsisten dengan 

                                                             
31 Hunainah, “Competitive Advantage Produk Purdana Syariah pada PT. 

Bringin Life Syariah”, (Skripsi, Jakarta: Universitas Islam Negeri Syarif Hidayatullah, 
2013). 

32 Puspita Rahmawati, “Strategi Bersaing pada Asuransi Bumida Syariah 

Yogyakarta”, (Skripsi, Yogyakarta: Universitas Islam Negri Sunan Kalijaga, 2016). 
33 Nurma Wae-useng, “Strategi Keunggulan Bersaing Untuk Meningkatkan 

Jumlah Nasabah di PT. BPRS Mitra Cahaya Indonesia Ngaglik Sleman”, (Skripsi, 

Yogyakarta: Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, 2013). 
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mengadakan analisis.
34

 Penelitian adalah pemeriksaan secara hati-

hati, tekun dan tuntas terhadap suatu gejala untuk menambah 

pengetahuan manusia, maka metode penelitian dapat diartikan 

sebagai proses prinsip-prinsip dan tata cara untuk menyelesaikan 

masalah yang dihadapi dalam melakukan penelitian.
35

  

Dengan demikian penelitian yang dilaksanakan tidak lain 

untuk memperoleh data yang telah teruji kebenaran ilmiahnya. 

Namun untuk memperoleh kebenaran tersebut ada dua pola pikir 

menurut sejarahnya, yaitu berpikir seacara rasional dan berpikir 

secara empiris atau melalui pengalaman. Oleh karena itu untuk 

menemukan metode ilmiah, maka dilakukan metode pendekatan 

rasional dan metode empiris, di sini rasionalisme memberikan 

kerangka pemikiran yang logis sedangkan empirisme merupakan 

kerangka pembuktian atau pengujian untuk memastikan 

kebenaran.
36

  

Dalam penulisan karya ilmiah ini, penulis menggunakan 

beberapa metode yang digunakan dalam pengumpulan data, antara 

lain sebagai berikut: 

1. Pendekatan dan Prosedur Penelitian 

a. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah penelitian kualitatif. Penelitian kualitataif adalah 

suatu prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif 

berupa ucapan atau tulisan dan perilaku yang dapat diamati 

dari orang (subyek) itu sendiri. Penelitian kualitatif ini suatu 

penelitian yang mendeskripsikannya melalui bahasa non-

numerik dalam konteks dan paradigma alamiah. Peneliti 

akan mengungkap fenomena atau kejadian dengan cara 

menjelaskan, memaparkan/menggambarkan dengan kata-

kata secara jelas dan terperinci melalui bahasa yang tidak 

                                                             
34 Soerjono Soekanto dan Sri Mamudji, Penelitian Hukum Normatif Suatua 

Tinjauan Singkat , (Jakarta: Rajawali, !985), h. 1. Bandingkan dengan Abdul Kadir 
Muhammad, Hukum dan Penelitian Hukum,  (Bandung: PT. Citra Aditya Bakti, 

2004), 57. 
35 Soerjono Soekanto, Pengantar Penelitian Hukum, (Jakarta: UIN Press, 

1980), 6. 
36 Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi: Mixed Method, (Bandung: 

Alfabeta, 2013),  11. 
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berwujud nomor/angka. Penelitian kualitatif lebih 

mengutamakan kualitas data, oleh karena itu tehnik 

pengumpulan datanya banyak menggunakan wawancara 

yang berkesinambungan  dan observasi langsung. 

Adapun sifat penelitian dari penelitian ini adalah 

penelitian yang bersifat kualitatif, yaitu penelitain non 

hipotesis sehingga dalam langkah penelitiannya tidak perlu 

merumuskan hipotesis. 

b. Lokasi Penelitian 

Objek Penelitian ini dilaksanakan di PT. Asuransi 

Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung yang bertempat 

di Gedung Bumiputera lantai 3, Jl. Raden Intan No. 95 

Bandar Lampung. Peneliti tertarik melakukan penelitian 

ditempat ini, pertama: lokasi tersebut dikatakan strategis 

karena terletak dipusat keramaian kota Bandar Lampung 

dan menunjukan eksistensinya sebagai lembaga keuangan 

non bank. Kedua: dekat dengan perusahaan atau pengusaha-

pengusaha kecil sampai menengah yang kemungkinan besar 

dapat bergabung untuk menjadi nasabah di perusahaan 

asuransi tersebut. Ketiga: perusahaan tersebut merupakan 

perusahaan asuransi syariah yang cukup lama berdiri di 

provinsi Lampung yaitu sejak tahun 2006. 

2. Sumber Data 

Dilihat dari sumber datanya, pengambilan data dapat 

menggunakan sumber primer dan sumber sekunder. Sumber 

primer adalah sumber data yang langsung memberikan data 

kepada pengumpul data, dan sumber sekunder merupakan 

sumber yang tidak langsung memberikan data kepada 

pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat 

dokumen.
37

 

Adapun sumber data yang digunakan pada penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

a. Sumber Data Primer  

Data primer dalam penelitian ini adalah data yang 

diambil dari sumber berupa wawancara langsung dengan 

                                                             
37 Fenti Hikmawati, Metode Penelitian, (Depok: Rajawali Pers, 2018), 222. 



 
 

21 

pihak PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumi Putera Cabang 

Lampung terkait dengan pembahasan dalam penelitian ini. 

b. Sumber Data Sekunder 

Data sekunder diperoleh dari dokumen-dokumen grafis 

(tabel, catatan, notulen rapat, sms, dll), artikel, penelitian 

terdahulu, buku-buku, karya ilmiah, foto-foto, film, 

rekaman, vidio, dan lain-lain yang dapat memperkaya data 

primer yang berkaitan dengan pembahasan dalam penelitian 

ini. 

3. Teknik Pengumpulan Data 

Tehnik pengumpulan data sebagai instrumen pengumpulan 

data sekaligus langkah paling utama dalam penelitian untuk 

mendukung penelitian. Dalam penelitian kualitatif 

pengumpulan data terfokus pada objek penelitian yaitu pada 

sebuah perusahaan asuransi jiwa syariah dan dilakukan pada 

kondisi yang alamiah (natural setting), sumber data primer dan 

tehnik pengumpulan data lebih banyak pada observasi berperan 

serta (participant observastion), wawancara mendalam (in 

depth interiview), dan dokumentasi. Dalam penelitian ini 

peneliti menggunakan tehnik wawancara sebagai metode untuk 

memperoleh data secara langsung dari narasumber. 

Adapun pengertian dari ke-3 tehnik pengumpulan data 

sebagai berikut: 

a. Observasi 

Teknik ini menurut adanya pengamatan dari si peneliti 

baik secra langsung ataupun tidak langsung terhadap objek 

penelitianya. Instrumen yang dipakai dapat berupa lembar 

pengamatan.
38

 Observasi merupakan pengamatan yang 

disengaja dan dilakukan secara sistematis, didukung dengan 

pencatatan terhadap gejala-gejala yang berhasil di amati.
39

 

Berdasarkan pernyataan di atas bisa penyusun simpulkan 

yang dimaksud observasi adalah cara penyusun 

                                                             
38 Nasution, Metode Research Penelitian Ilmiah, (Jakarta: Bumi Aksara, 

2004), 100. 
39 Dudung Abdurahman, Pengantar Metode Penelitian, (Yogyakarta: Kurni 

Kalam Semerta, 2003), 11. 
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mengumpulkan data dengan mengamati kegiatan di PT. 

Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung . 

b. Wawancara 

Wawancara adalah teknik pengumpulan data melalui 

wawancara atau percakapan, tanya jawab lisan antara dua 

orang atau lebih yang duduk berhadapan secara fisik dan 

diarahkan pada masalah tertentu. Dalam penelitian ini 

menggunakan tehnik wawancara tidak terstruktur yaitu 

susunan pertanyaan dan susunan kata-kata dalam setiap 

pertanyaan bisa diubah ketika wawancara dan disesuaikan 

dengan kebutuhan.
40

 

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu, 

percakapan itu dilakukan dengan pihak asuransi yang 

bersangkutan. Dimana pihak asuransi ini adalah Perusahaan 

Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang Lampung, 

penulis mengajukan pertanyaan seputar produk asuransi dan 

bagaimana strategi yang dilakukan oleh perusahaan tersebut 

dalam meraih keunggulan kompetitive. Wawancara akan di 

lakukan langsung untuk memperoleh informasi secara 

langsung dengan objek penelitian seperti para pegawai dan 

pemimpin PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang 

Lampung serta pihak-pihak yang terlibat dalam lembaga 

tersebut.  

c. Dokumentasi atau Kepustakaan 

Kepustakaan digunakan dalam keseluruhan proses 

penelitian dengan memanfaatkan berbagai macam pustaka 

yng relevan dengan fenomena sosial yang tengah dicermati.  

Metode dokumen adalah penelitian mencari dan 

mendapatkan data-data primer dengan melalui data-data 

dari prasasti, naskah-naskah kearsipan (baik dalam bentuk 

barang cetakan mapun rekaman), data gambar/foto/blue 

print dan lain sebagainya.
 41

 

                                                             
40 Kartini Kartono, Pengantar Metode Riset Sosial, (Bandung: Mandar Maju, 

1996), 187. 
41 Hariwijaya dan Bisnis Djaeri, Tehnik Menulis Skripsi dan Thesis, 

(Yogyakarta: Zenith Publisher, 2004), 44. 
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Berdasarkan pernyataan di atas bisa penyusun 

simpulkan bahwa dokumentasi adalah cara pengumpulan 

data dengan referensi pustaka yang berkaitan dengan 

pembahasan dalam penelitian ini. Dokumentasi digunakan 

untuk mencari data sekunder. 

4. Teknik Analisa Data 

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil akhir wawancara, 

catatan lapangan dan bahan-bahan lainnya. Setelah keseluruhan 

data terkumpul maka langkah selanjutnya penulis menganalisis 

data tersebut sehingga dapat ditarik kesimpulan.
42

  

Analisis data dalam penelitian kualitatif dilakukan sebelum 

memasuki lapangan, selama di lapangan, dan setelah selesai di 

lapangan. 

a. Sebelum Memasuki Lapangan  

Penelitian kualitatif telah melakukan analisis data 

sebelum memasuki lapangan. Analisis dilakukan pada data 

hasil studi pendahuluan, atau data sekunder. Namun 

demikian fokus penelitian ini masih bersifat sementara, dan 

terus berkembang setelah peneliti masuk dan selama di 

lapangan.
43

. Tahap sebelum memasuki lapangan mengikuti 

langkah-langkah antara lain yaitu: 

1) Menyusun Rancangan 

2) Memilih Lapangan 

3) Mengurus Perizinan 

4) Menjajagi dan Menilai Keadaan 

5) Memilih dan Memanfaatkan Informan 

6) Menyiapkan Instrument.
44

 

b. Selama di Lapangan  

Analisis data dalam penlitian kualitatif, dilakuan pada 

saat pengumpulan data berlangsung, dan setelah selesai 

pengumpulan data dalam periode tertentu. Pada saat 

                                                             
42 Sugiyono, Metode Penelitian Kualitatif R & D, (Bandung: Alfabeta, 2015), 

376. 
43 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen, (Bandung: Alfabeta, 2018), 387. 
44 Asep Suryana, “Tahapan-Tahapan Penelitiann Kualitatif”. (Disertasi, 

Bandung: Universitas Pendidikan Indonesia, 2007). 
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wawancara, peneliti harus melakukan analisis terhadap 

jawaban yang diwawancarai. Bila jawaban yang 

diwawancarai setelah dianalisis terasa belum memuaskan, 

maka peneliti dapat melanjutkan pertanyaan lagi sampai 

tahap tertentu diperoleh data yang dianggap kredibel.
45

 

Tahap selama di lapangan dapat juga disebut dengan 

tahap ketika mengumpulkan data pada informan-informan 

dengan menggunakan teknik atau metode pengumpulan data 

yang digunakan peneliti yaitu antara lain dengan: 

1) Wawancara 

2) Dokumentasi 

c. Setelah Selesai di Lapangan 

Dalam penelitian kualitatif sesudah peneliti melakukan 

pekerjaan dilapangan, selanjutnya langkah yang dilakukan 

yaitu langkah-langkah analisis data kualitatif adalah sebagai 

berikut: 

1) Reduksi data 

Reduksi data merupakan proses perangkuman, 

memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal 

yang penting, dicari tema dan polanya. Data yang telah 

direduksi akan memberikan gambaran yang lebih jelas 

dan mempermudah peneliti untuk melakukkan 

pengumpulan data selanjutnya, dan mencarinya bila 

diperlukan.
46

 

2) Penyajian data 

Menurut Miles and Huberman, dalam penelitian 

kualitatif, penyajian data dilakukan dalam bentuk uraian 

singkat, bagan, hubungan antar kategori, flowchart, dan 

sejenisnya. Penyajian data yang paling sering digunakan 

dalam penelitian kualitatif adalah melalui teks yang 

bersifat naratif.
47

 Dengan demikian, penyajian data 

merupakan langkah kedua setelah mereduksi data, untuk 

                                                             
45 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen ..., 404. 
46 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R&D, (Bandung: 

Alfabeta, 2008), 247.   
47 Burhan Bungin, Analisis Data Penelitian Kualitatif, (Jakarta: Raja 

Grafindo, 2010),  70.   
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memudahkan peneliti memahami tentang apa-apa yang 

terjadi dilapangan yang dapat dilakukan dalam bentuk 

teks yang bersifat naratif, bagan grafik, matrik dan lain-

lain. 

3) Verifikasi 

Langkah berikutnya dalam proses analisis data 

kualitatif adalah menarik kesimpulan berdasarkan temuan 

dan melakukan verifikasi. Kesimpulan yang disimpulkan 

masih bersifat sementara dan akan berubah bila tidak 

ditemukan bukti-bukti yang kuat pada tahap pengumpulan 

data berikutnya.
48

 Tetapi apabila kesimpulan yang 

dikemukakan pada tahap awal didukung oleh bukti-bukti 

yang valid dan konsisten, maka kesimpulan yang 

dikemukakan merupakan kesimpulan yang kredibel. 

 

I. Sistematika Pembahasan 

Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian 

yang dilakukan, maka penulis menyusun suatu sistematika 

pembahasan yang berisi informasi mengenai materi dan hal secara 

terbatas dari tiap-tiap bab. Adapun sistematika pembahasan dalam 

penelitian ini adalah  sebagai berikut: 

BAB I : Pendahuluan 

Bab pertama merupakan pendahuuan sebagai dasar dan acuan 

mengapa peneitian ini dilakukan. Bab ini terdiri dari latar 

belakang yang menjelaskan keunggulan dari perusahaan asuransi 

syariah. Selanjutnya pokok pembahasan daam penelitian ini 

dijabarkan melalui rumusan masalah. Selain itu pada bab ini juga 

diuraikan tujuan dan manfaat penelitian dan juga diuraikan 

penelitian terdahulu yang relevan dengan objek penelitian. 

BAB II : Landasan Teori  

Pada bab ini membahas tentang teori-teori yang sesuai dengan 

penelitian ini. Peneliti menggunakan beberapa teori sebagai 

landasan melakukan penelitian. Teori ini membantu untuk 

mempertajam pemikiran mengenai berbagai hal yang dilakukan 

                                                             
48 Ibid., 252.   
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dalam suatu penelitian. Teori-teori ini tentunya didasarkan pada 

literatur primer yang berkaitan dengan tema dan topik penelitian. 

BAB III : Deskripsi Objek Penelitian 

Pada bab ini membahas tentang gambaran umum objek 

penelitian dari PT. Asuransi Bumiputera Syariah cabang Lampung 

serta penyajian fakta dan data penelitian yang telah didapatkan 

oleh peneliti melalui proses wawancara langsung dengan Agency 

Director PT. Asuransi Bumiputera Syariah cabang Lampung yaitu 

ibu Aprihati Ningsih. 

BAB IV : Analisis Penelitian 

Bab ini berisi tentang hasil analisa penulis terhadap fakta-

fakta dan data-data yang ditemukan dalam penelitian sebagaimana 

yang telah disajikan pada bab III. Dalam konteks ini, peneliti 

membahas temuan penelitian sebagaimana yang dideskripsikan 

pada hasil penelitian. Temuan penelitian ini berisi menjawab 

rumusan masalah dan tujuan penelitian yang berdasarkan landasan 

teoritik yang digunakan. 

BAB V : Penutup  

Bab ini berisi tentang simpulan dari hasil penelitian serta 

rekomendasi dari hasil analisis data yang telah dilakukan. 

DAFTAR RUJUKAN 

LAMPIRAN 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Competitive Advantage 

1. Pengertian Competitive Advantage 

Competitive advantage atau yang sering disebut 

keunggulan bersaing atau keunggulan kompetitif adalah suatu 

manfaat yang ketika suatu perusahaan mempunyai dan 

menghasilkan suatu produk atau jasa yang dilihat dari pasar 

targetnya lebih baik dibandingkan dengan para kompetitif dasar 

untuk mencapai keunggulan bersaing.
49

 

Menurut David keunggulan kompetitif (Competitive 

Advantage) merupakan segala sesuatu yang dilakukan dengan 

sangat baik oleh sebuah perusahaan dibanding dengan 

pesaingnya. Ketika sebuah perusahaan dapat melakukan sesuatu 

dan perusahaan lainnya tidak dapat, atau memiliki sesuatu yang 

diinginkan pesaingnya, hal tersebut menggambarkan 

keunggulan kompetitif. Memiliki dan menjaga keunggulan 

kompetitif sangat penting untuk keberhasilan jangka panjang 

dari suatu organisasi. Umumnya, sebuah perusahaan mampu 

untuk mempertahankan keunggulan kompetitif hanya untuk 

periode tertentu karena ditiru pesaing dan melemahnya 

keunggulan tersebut.
50

 

Keunggulan bersaing adalah keunggulan atas pesaing yang 

didapat dengan menyampaikan nilai pelanggan yang lebih 

besar, melalui harga yang lebih murah atau dengan 

menyediakan lebih banyak manfaat yang sesuai dengan 

penetapan harga yang lebih tinggi. Porter mengklasifikasikan 

strategi keunggulan dalam tiga kategori, yaitu keunggulan 

biaya, diferensiasi dan fokus. Keunggulan biaya adalah 

                                                             
49Gusti Putu Gari Swara dan Ni Made Wulandari Kusumadewi, “Peran 

Competitive Advantage dalam Memediasi Pengaruh Positioning Terhadap Keputusan 

Pembelian Di Dealer Made Ferry Motor Denpasar”, E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 

6, No. 3, (2017), 176. 
50 Idris Yanto Niode, “Analisis Strategi Keunggulan Bersaing (Competitive 

Advantage) Sektor Usaha Kecil Menengah di Kota Gorontalo (Studi Industri Meubel 

di Kota Gorontalo)”, Jurnal Bisnis dan Manajemen, Vol. 4 No. 2, (Februari 2012), 92. 
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bagaimana perusahaan menetapkan harga paling rendah 

dibanding pesaingnya namun tetap tidak mengurai kualitas dari 

produk atau jasanya. Diferensiasi adalah bagaimana perusahaan 

dapat menciptakan produk atau jasa yang berbeda dengan 

pesaingnya. Fokus adalah perusahaan harus tertuju pada suatu 

segmen tertentu secara lebih mendetail.Strategi Porter 

mensyaratkan adanya penataan organisasi, prosedur 

pengendalian, sistem intensif yang berbeda. Perusahaan besar 

dengan akses sumber daya yang besar biasanya bersaing dengan 

landasan keunggulan biaya atau dengan diferensiasi, sedangkan 

perusahaan kecil sering bersaing dengan landasan fokus.
51

  

Keunggulan bersaing pada dasarnya tumbuh dari nilai atau 

manfaat yang dapat diciptakan perusahaan bagi para 

pembelinya yang lebih dari biaya yang harus dikeluarkan 

perusahaan untuk menciptakannya. Nilai atau manfaat inilah 

yang bersedia dibayar oleh pembeli, dan nilai yang unggul 

berasal dari penawaran harga yang lebih rendah ketimbang 

harga pesaing untuk manfaat setara atau penawaran manfaat 

unik yang melebihi harga yang ditawarkan.
52

 

2. Indikator Pengukur Competitive Advantage 

Beberapa indikator yang digunakan dalam pengukur 

keunggulan bersaing adalah sebagai berikut : 

a. Harga Kompetitive (Competitive Pricing) 

Harga adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan 

konsumen untuk mendapatkan atau memperoleh suatu 

produk/jasa. Harga termasuk dalam salah satu bauran 

pemasaran. Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan 

kepada konsumen atas suatu produk atau jasa, atau total 

dari nilai tukar yang diberikan konsumen atas manfaat 

manfaat karena memiliki atau menggunakan produk / jasa. 

Dalam dunia bisnis, persaingan diukur dari 

perbandingan harga jual produk yang sama antar perusahaan 

yang bersaing. Perusahaan seharusnya menetapkan harga 

dekat dengan harga pesaing, jika pesaing merupakan pesaing 

                                                             
51Lenggogeni, Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keunggulan Bersaing ..., 2. 
52 Suharto dan Devie, “Analisa Pengaruh Supply ...,  2. 
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utama. Tidak menutup kemungkinan perusahaan mengubah 

harganya sebagai tanggapan dari harga yang telah ditetapkan 

oleh pesaing. 

Penetapan harga sangatlah penting, karena harga 

berpengaruh terhadap pengusaan pangsa suatu perusahaan. 

Penetapan harga yang salah dapat menimbulkan perang 

harga. Perang harga terjadi ketika harga lebih murah menjadi 

sangat menarik bagi konsumen yang sebelumnya tidak 

memiliki daya beli mulai memasuki pasar. Seiring harga 

yang terus menurun, pasar pun tumbuh menarik banyak 

produsen yang kebanyakan produsen kecil menawarkan 

harga yang lebih murah.  

Dalam penetapan harga kompetitif perusahaan 

seharusnya memberikan harga yang sebanding atau 

mendekati harga para pesaingnya, namun jika kualitas yang 

ditawarkan lebih rendah dari pada pesaing maka perusahaan 

sehendaknya menetapkan harga lebih rendah dari pada 

pesaing konsumen cenderung enggan membeli produk 

berharga murah karena konsumen meragukan kualitas dari 

produk tersebut. Sehingga dapat disimpulkan bahwa harga 

dapat menunjukkan kualitas dari suatu produk, dimana 

konsumen mempunyai persepsi bahwa harga yang mahal 

biasanya mempunyai kualitas yang baik. 

Berdasarkan pengertian dari para ahli dan penelitian-

penelitian terdahulu dapat disimpulkan bahwa indikator dari 

harga adalah harga terjangkau oleh konsumen, kesesuaian 

harga dengan kualitas yang diberikan, dan perbandingan 

harga dengan kompetitor.  

b. Kualitas  Produk (Product Quality) 

Dalam menjalankan suatu bisnis, produk atau jasa yang 

dijual haruslah memiliki kualitas yang prima atau sesuai 

dengan harga yang ditawarkan. Agar suatu perusahaan 

dapat bertahan dalam menghadapi persaingan, perusahaan 

perlu meningkatkan kualitas produk atau jasanya. Hal ini 

dikarenakan kualitas produk dapat membuat konsumen 
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merasa puas, sehingga dapat mempengaruhi keunggulan 

bersaing suatu perusahaan.
 53

 

Kualitas produk menjadi faktor penting yang 

mempengaruhi konsumen. Pelaku bisnis kuliner ini perlu 

mempertimbangkan kualitas produk dalam produksi sendiri 

apabila ingin dapat menghasilkan produk yang baik dan 

memuaskan konsumen serta dapat bersaing dengan 

pengusaha lain.
54

  

Menurut Kotler & Amstrong, kualitas produk adalah 

kemampuan sebuah produk untuk memberikan hasil atau 

kinerja yang sesuai atau kinerja yang sesuai dari apa yang 

diinginkan oleh konsumen. Konsumen akan lebih menyukai 

produk-produk yang menawarkan fitur-fitur paling 

bermutu, berprestasi, dan inovatif. 

Lebih lanjut J. Jaworski & Kohli, melihat bahwa aspek-

aspek dari kualitas produk yang mempunyai peran penting 

yang berhubungan dengan pelanggan adalah persepsi 

kualitas, citra kualitas dan reputasi kualitas. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa kualitas berpusat pada konsumen, 

seorang produsen dapat memenuhi kualitas bila produk atau 

pelayanan yang diberikan dapat memenuhi atau melebihi 

harapan konsumen. 

Kualitas produk dibentuk dari beberapa indikator 

seperti kemudahan penggunaan, daya tahan, kejelasan 

fungsi, keragaman ukuran produk, dan lain-lain. Menurut 

Irawan menyatakan bahwa bagi konsumen, kualitas 

memiliki berbagai dimensi. Terdapat beberapa indikator 

yang perlu diperhatikan produsen untuk memenangkan hati 

konsumen. 

Indikator pertama adalah kinerja (performance). Kinerja 

merupakan karakteristik atau fungsi utama suatu produk 

dibeli. Biasanya performance menjadi pertimbangan 

pertama dalam membeli suatu produk. Konsumen akan 

                                                             
53 Apriliani, Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi..., 16. 
54 Gilang Prasidya Jati, “Pengaruh Keunggulan Bersaing Melalui Kinerja 

Bisnis (Studi Kasus Warung Makan di Wilayah Tlogosari Semarang)”, (Skripsi, 

Semarang: Universitas Diponegoro, 2014), 20. 
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sangat kecewa apabila harapan mereka dari dimensi ini 

tidak terpenuhi. Setiap produk memiliki performance yang 

berbeda-beda bergantung pada “functional value” yang 

dijanjikan oleh perusahaan. 

Indikator kedua adalah daya tahan (durability). 

Indikator ini berkaitan dengan seberapa lama produk dapat 

terus digunakan selama jangka waktu tertentu. Tentunya 

dengan pola penggunaan dan perawatan yang masuk akal 

atau rasional. Produk yang tahan lama akan dipresepsikan 

lebih berkualitas dibandingkan produk yang cepet habis 

atau cepat diganti.  

Indikator yang terakhir adalah keandalan produk. 

Keandalan produk merupakan peluang suatu produk dari 

kegagalan saat menjalankan fungsinya. Keandalan berbeda 

dengan kinerja. Suatu produk dikatakan memiliki keandalan 

yang tinggi apabila dalam penggunaanya sedikit mengalami 

kegagalan. 

Untuk mencapai keunggulan bersaing, perusahaan dapat 

dengan membangun kualitas produk yang akan ditawarkan. 

Terciptanya kualitas produk yang prima dapat dijadikan 

suatu strategi yang dapat diunggulkan oleh perusahaan 

dalam persaingan pasar. 

Kualitas merupakan kunci keberhasilan produk / jasa 

dalam keunggulan bersaing tercapainya keunggulan pasar. 

Hal ini dikarenakan kualitas produk menjadi salah satu 

faktor vital dal/am menciptakan superior value konsumen.
55

 

c. Product Inovation (Inovasi Produk) 

Hurley and Hult mendefinisikan inovasi sebagai sebuah 

mekanisme perusahaan untuk beradaptasi dalam lingkungan 

yang dinamis, oleh karena itu perusahaan dituntut untuk 

mampu menciptakan pemikiran-pemikiran baru, gagasan-

gagasan baru dan menawarkan produk yang inovatif serta 

peningkatan.
56

  

                                                             
55 Apriliani, Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi ..., 18. 
56 Paulus dan Devie, Analisa Pengaruh Penggunaan ....., 41. 
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Inovasi merupakan suatu ide, gagasan, praktek atau 

objek / benda yang disadari dan diterima sebagai suatu hal 

yang baru oleh individu atau kelompok untuk diadopsi. 

Inovasi dibuat berdasarkan perbedaan yang tidak dimiliki 

oleh para pesaing. Keberhasilan diferensiasi dapat diukur 

dari tingkat kesulitan inovasi tersebut untuk diduplikasi 

oleh pesaingnya. Diferensiasi adalah suatu upaya yang 

dilakukan perusahaan atau individu untuk menciptakan 

perbedaan dengan para pesaingnya dengan tujuan 

memberikan nilai yang terbaik bagi konsumen. 

Untuk memperluas perusahaan diperlukan inovasi 

produk. Hal ini dikarenakan inovasi produk dapat 

meningkatkan pertumbuhan industri dan atau mempertinggi 

diferensiasi produk. Sehingga dengan melakukan inovasi 

produk, perusahaan dapat mengembangkan produk untuk 

menciptakan produk yang mempunyai keunggulan 

bersaing. 

Untuk menghadapi dinamika perubahan yang cepat dan 

semakin kompleks, upaya untuk meningkatkan keunggulan 

bersaing semakin bertumpu pada kemampuan perusahaan 

dalam melakukan inovasi. Inovasi merupakan sesuatu yang 

dapat dilihat sebagai kemajuan fungsional yang dapat 

membawanya selangkah lebih maju dibandingkan pesaing, 

apabila memiliki suatu kelebihan yang dipandang sebagai 

nilai tambah bagi konsumen. Wahyono menjelaskan bahwa 

inovasi yang berkelanjutan dalam suatu perusahaan 

merupakan kebutuhan dasar yang pada gilirannya akan 

mengarah pada terciptanya keunggulan kompetitif. 

Bharadwaj et. al mengemukakan bahwa kemampuan 

perusahaan untuk terus melakukan inovasi terhadap produk-

produknya akan menjaga produk tersebut tetap sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhan pelanggan.
57

 Hal ini 

                                                             
57 Meike Supranoto, “Strategi Menciptakan Keunggulan Bersaing Produk 

melalui Orientasi Pasar , Inovasi, dan Orientasi Kewirausahaan dalam Rangka 

Meningkatkan Kinerja  Pemasaran (Studi Empiris pada: Industri Pakaian jadi Skala 
Kecil dan Menengah di Kota Semarang )”, (Tesis, Semarang: Universitas 

Diponegoro), 4. 
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dikarenakan inovasi dapat meningkatkan nilai tambah dari 

suatu produk. Inovasi akan menciptakan suatu produk baru 

yang dapat memberikan solusi yang lebih baik bagi 

pemecahan masalah yang dihadapi konsumen. Inovasi harus 

mampu membuat produk berbeda di mata konsumen 

sehingga konsumen lebih tertarik membeli produk tersebut 

dibandingkan produk pesaing. 

Indikator inovasi produk adalah sebagai berikut: 

1) Design Produk 

2) Fiture yang update fan bervariatif 

3) Pembaharuan sistem 

Kompleksitas dan tantangan yang dihadapi perusahaan 

menuntut perusahaan untuk memiliki strategi inovasi yang 

tepat sehingga mampu bersaing dengan kompetitor baik dari 

perusahaan nasional maupun bersaing dengan perusahaan 

multinasional. Dengan melakukan inovasi pada produk yang 

ditawarkan (menambah fitur produk, meningkatkan design 

produk, pembaharuan sistem), membuat produk tersebut 

terlihat lebih berbeda dengan produk saingan. Upaya 

tersebut akan memicu konsumen untuk lebih memilih 

produk tersebut dari pada produk pesaing sehingga 

terciptalah keunggulan bersaing.
58

  

d. Time to Market 

Time telah dijadikan suatu dimensi untuk daya saing, 

Time to market adalah kemampuan perusahaan untuk 

memperkenalkan produk baru lebih cepat jika dibandingkan 

dengan competitor. Definisi Time to Market yang lainnya 

adalah waktu antara ide perancanaan produk sampai produk 

tersebut tersedia di pasar.
59

 Pada saat perusahaan mampu 

meluncurkan produk barunya lebih cepat dibandingkan 

dengan pesaing, maka hal ini memungkinkankan organisasi 

mampu merebut pangsa pasar organisasi pangsa pasar 

                                                             
58 Apriliani, Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi ..., 20. 
59 Paulus dan Devie, Analisa Pengaruh Penggunaan ..., 41. 



 
 
34 

terlebih dahulu bahkan mampu memimpin pasar dan akan 

menghasilkan laba yang lebih tinggi.
60

 

 

B. Asuransi Syariah 

1. Pengertian Asuransi  

Sebelum mengemukakan pengertian asuransi jiwa syariah, 

terlebih dahulu penulis kemukakan pengertian asuransi secara 

umum. Kata asuransi berasal dari bahasa Belanda, assurantie, 

yang dalam hukum Belanda disebut verzekering yang berarti 

pertanggungan. Dari istilah assurantie kemudian lahir istilah 

assuradeur bagi penanggung dan greassureerde bagi 

tertanggung.
61

 Dalam bahasa Inggris, asuransi diistilahkan 

dengan insurance, penanggung diistilahkan dengan insurer dan 

tertanggung diistilahkan dengan insured.
62

 

Di Indonesia, pengertian asuransi secara baku telah 

disebutkan dalam UU No. 2 Tahun 1992 tentang Usaha 

Perasuransian. Di dalam UU tersebut dinyatakan bahwa 

asuransi atau pertanggungan adalah perjanjian antara dua pihak 

atau lebih. Satu pihak disebut sebagai penanggung dan pihak 

lainnya disebut sebagai tertanggung. Pihak penanggung 

mengikatkan diri kepada tertanggung dengan menerima 

sejumlah premi asuransi, untuk memberikan penggantian 

kepada tertanggung karena kerugian, kerusakan, atau 

kehilangan keuntungan yang diharapkan. Atau tanggung jawab 

hukum kepada pihak ketiga yang mungkin akan diderita 

tertanggung, yang timbul dari suatu peristiwa yang tidak pasti; 

atau untuk memberikan suatu pembayaran yang didasarkan atas 

meninggal atau hidupnya seseorang yang dipertanggungkan.
63

 

Dari definisi di atas dapat dipahami bahwa asuransi adalah 

sebuah kontrak atau perjanjian antara dua pihak atau lebih 

                                                             
60 Suharto dan Devie, Analisa Pengaruh Supply ....., 3. 
61 KH Ali Yafie, Asuransi dalam Pandangan Syariat Islam, Menggagas Fiqih 

Sosial, (Bandung: Mizan, 1994), 205-206. 
62 Bambang Trim, Solusi Berasuransi; Lebih Indah dengan Syariah, 

(Bandung: Salamadani, 2009), 3.   
63 Dewan Asuransi Indonesia, Undang-Undang Republik Indonesia No. 2 

Tahun 1992 dan Peraturan Pelaksanaan Tentang Usaha Perasuransian, Edisi 2003, 

DAI, 2-3.   
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dalam rangka mengantisipasi resiko-resiko yang mungkin akan 

terjadi di masa-masa yang akan datang namun tidak diketahui 

waktunya yang pasti. Pihak-pihak yang melakukan kontrak 

dalam asuransi disebut sebagai penanggung dan tertanggung. 

Obyek yang dipertanggungkan, sebagaimana disebut dalam 

UU No. 2 Tahun 1992 di atas, adalah resiko-resiko kerugian 

terhadap asset-aset, usaha, maupun jiwa manusia. Pengertian 

tersebut mencakup apa yang disebut sebagai asuransi umum dan 

asuransi jiwa. Asuransi dalam pengertian di atas dikategorikan 

sebagai asuransi konvensional.
64

 

a. Pengertian Asuransi Jiwa Syariah 

Selain asuransi konvensional, ada juga yang 

dikategorikan sebagai Asuransi Syariah. Asuransi syari‟ah 

(ta‟amin, takaful dan tadhamun) dalam Fatwa DSN MUI 

adalah usaha saling melindungi dan tolong-menolong 

diantara sejumlah orang atau pihak melalui investasi dalam 

bentuk aset atau tabarru‟ yang memberikan pola 

pengembalian untuk menghadapi risiko tertentu melalui 

akad (perikatan) yang sesuai dengan syariah. Akad yang 

sesuai dengan syariah yang dimaksud adalah yang tidak 

mengandung gharar (penipuan), maysir (perjudian), riba 

(tambahan), zhulm (penganiayaan), risywah (suap), barang 

haram dan maksiat. 

Asuransi syari‟ah adalah pengaturan pengelolaan risiko 

yang memenuhi ketentuan syari‟ah, tolong-menolong 

secara mutual melihatkan peserta dan operator syari‟ah 

berasal dari ketentuan ketentuan di dalam al-Quran dan as-

Sunnah.
65

 

Asuransi syariah terdiri atas asuransi jiwa dan asuransi 

umum. Perbedaan antara keduanya terletak pada obyek 

pertanggungan. Asuransi jiwa syariah, pertanggungannya 

adalah manusia sedangkan asuransi umum syariah, obyek 

pertanggungannya adalah harta benda, misalnya; rumah, 

                                                             
64 Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 21/DSN-MUI/X/2001 Tentang 

Pedoman Umum Asuransi Syariah.   
65 Iqbal Muhaimin, Asuransi Umum Syari‟ah Dalam Praktik, (Jakarta: Gema 

Insani Press, 2005), 2. 
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mobil, kapal, dan harta benda lainnya. Selain perbedaan 

obyeknya, mekanisme kerja asuransi jiwa syariah dan 

asuransi umum syariah juga berbeda. Meskipun 

demikian,kedua jenis asuransi syariah tersebut memiliki 

prinsip yang sama, yaitu tolong-menolong (ta‟awun).
66

 

Prinsip tolong menolong yang menjadi tujuan utama 

asuransi jiwa syariah merupakan implementasi dari Firman 

Allah swt., dalam Al Qur‟an surat al Maidah ayat 2: 

             

Artinya: “Dan tolong menolonglah kamu dalam 

(mengerjakan) kebaikan dan takwa, dan jangan tolong-

menolong dalam berbuat dosa dan pelanggaran.” (Al-

Qur‟an, Surat  al-Maidah (5) : 2).  

Asuransi jiwa syariah adalah usaha melindungi dan 

saling tolong-menolong di antara sejumlah orang/pihak 

melalui investasi dalam bentuk asset dan atau tabbaru‟ 

yang memberikan pola pengembalian untuk menghadapi 

resiko tertentu melalui akad (perikatan) yang sesuai dengan 

syariah.
67

  

 

b. Prinsip Asuransi Jiwa Syariah 

Prinsip-prinsip asuransi jiwa syariah di antaranya 

adalah: 

1) Ke-Esaan (tauhid) 

Prinsip ke-Esaan (tauhid) adalah dasar utama dari 

setiap bentuk bangunan yang ada dalam berasuransi 

yang harus diperhatian adalah bagaimana seharusnya 

menciptakan suasana dan kondisi bermuamalah yang 

terbangun oleh nilai-nilai ke-Tuhanan. Kalau 

pemahaman semacam ini terbentuk dalam setiap 

“pemain” yang terlibat dalam perusahaan asuransi, 
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maka pada tahap awal masalah yang sangat urgensi 

telah terlalui dan dapat melangsungkan perjalanan 

bermuamalah seterusnya. 

2) Keadilan (al-„adl) 

Prinsip kedua dalam bermuamalah adalah keadilan, 

begitu juga dalam berasuransi adalah terpenuhinya 

nilai-nilai keadilan (justice), dalam hal ini dipahami 

sebagai upaya dalam menempatkan hal dan kewajiban 

antara nasabah (anggota) dan perusahaan asuransi.
68

 

Sikap adil dibutuhkan ketika menentukan nisbah 

mudharabah, musyarakah, wakalah, wadi‟ah dan 

sebagainya dalam Bank Syari‟ah. Sikat adil juga 

diperlukan ketika asuransi jiwa syari‟ah menentukan 

bagi hasil dalam surplus underwriting penentuan bunga 

teknik (bunga teknik tidak ada dalam asuransi syari‟ah) 

dan bagi hasil invenstasi antara perusahaan serta 

peserta. Karena itulah transparansi dalam perbankan 

dan asuransi jiwa yang berlandaskan syari‟ah menjadi 

sangat penting. 

3) Menghindari kedzaliman (adz-dzulm) 

Pelanggaran terhadap kedzaliman merupakan salah 

satu dasar dalam bermuamalah. Karena itu Islam sangat 

ketat dalam memberikan perhatian terhadap 

pelanggaran kedzaliman. Dalam praktek bisnis, proses 

saling mendzalimi mungkin dapat terjadi dalam 3 (tiga) 

hal sebagai berikut: 

a) Dalam hubungan dengan nasabah 

Nasabah akan terdzalimi apabila ada hak-haknya 

yang dikebiri. Mungkin ini disebabkan 

ketidaktahuan atau tidak adanya transparansi dari 

suatu perusahaan. 

b) Dalam hubungan dengan karyawan 

Sesama manusia diharuskan untuk segera 

memberikan upah buruh setelah selesai bekerja jika 
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ia meminta. Wajib bagi perusahaan untuk 

memikirkan kebutuhan bagi perusahaan sesuai 

tenaga dan pikiran yang diberikan. 

c) Dalam hubungan dengan pemilik modal (investor) 

Investor menanamkan modal ke suatu perusahaan 

tentunya karena ingin memperoleh keuntungan yang 

baik dan halal dari bisnis tersebut. Oleh karenanya, 

pengurus dalam perusahaan adalah pemegang 

amanah yang benar-benar harus dipercaya. 

Pendzaliman terhadap investor terjadi bila pengurus 

(direksi) suatu perusahaan tidak amanah 

menjalankan perusahaan.
69

 

4) Tolong-menolong (at-ta‟awun) 

Saling tolong-menolong atau saling membantu 

berarti diantara peserta syari‟ah yang satu dengan yang 

lainnya saling bekerja sama dan memperingan 

penderitaan memenuhi berbagai kebutuhan dalam 

mengatasi kesulitan yang dialami karena musibah yang 

diderita.
70

 

5) Kerjasama (musyarakah) 

Manusia sebagai makhluk sosial tidak akan dapat 

hidup sendiri tanpa adanya bantuan dari orang lain. 

Kerjasama dalam bisnis asuransi dapat berwujud dalam 

akad yang dijadikan acuan antara kedua belah pihak 

yang terlibat, yaitu anggota (nasabah) dan perusahaan 

asuransi.
71

 

6) Amanah (al-amanah) 

Prinsip amanah dalam organisasi perusahaan dapat 

terwujud dalam nilai-nilai akuntabiltas 

(pertanggungjawaban) perusahaan melalui penyajian 

laporan keuangan tiap periode. Prinsip amanah juga 

harus berlaku pada seorang nasabah, seseorang yang 

menjadi nasabah asuransi berkewajiban menyampaikan 
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informasi yang benar berkaitan dengan pembayaran 

dana iuran (premi) dan tidak memanipulasi kerugian 

(peril) yang menimpa dirinya.
72

 

7) Kerelaan (al-ridha) 

Pentingnya prinsip ridha dalam muamalah karena 

tanpa dilandasi dengan keridhaan, maka seluruh akad 

dalam muamalah menjadi batal. Dengan demikian, 

kedudukan prinsip keridhaan sangat fatal dalam akad-

akad yang dibuat dalam yang mumalah dilandasi hukum 

syari‟ah.
73

 

8) Larangan gharar (ketidakpastian), maysir (judi) dan riba 

Dalam setiap transaksi, seseorang muslim dilarang 

memperkaya diri dengan cara yang tidak dibenarkan
74

. 

c. Jenis – jenis Asuransi Syariah 

Sebagaimana diatur dalam Undang-undang No. 2 

Tahun 1992 tentang Usaha Perasuransian, maka asuransi 

syari‟ah terdiri dari dua jenis: 

1) Takaful Keluarga (Asuransi Jiwa), dalah bentuk 

asuransi syari‟ah yang memberikan perlindungan dalam 

menghadapi musibah kematian dan kecelakaan atas diri 

peserta asuransi jiwa. Pengelolaan dana asuransi 

syari‟ah pada takaful keluarga terdapat dua macam 

sistem, yaiu pengelolaan dana dengan unsur tabungan 

dan pengelolaan dana tanpa unsur tabungan. Produk 

asuransi jiwa meliputi: 

a) Asuransi berencana 

b) Asuransi pembiayaan 

c) Asuransi pendidikan 

d) Asuransi dana haji 

e) Asuransi kecelakaan siswa 

f)  Asuransi khairat keluarga 

2) Takaful Umum (asuransi kerugian), adalah bentuk 

asuransi syari‟ah yang memberikan perlindungan 
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financial dalam menghadapi bencana atau kecelakaan 

atas harta benda milik peserta takaful, seperti rumah 

dan sebagiannya. Setiap premi takaful yang diterima 

akan dimasukkan kedalam rekening khusus yaitu 

rekening yang diniatkan untuk dana tabarru‟/derma dan 

digunakan untuk membayar klaim kepada peserta 

apabila terjadi musibah atas harta benda atau peserta itu 

sendiri. Premi takaful akan dikelompokkan kedalam 

kumpulan dana peserta untuk kemudian diinvestasikan 

ke dalam pembiayaan-pembiayaan proyek yang 

dibenarkan secara syari‟ah. Keuntungan investasi yang 

diperoleh akan dimasukkan kedalam kumpulan dana 

peserta untuk kemudia dikurangi beban asuransi (klaim, 

premi asuransi). Produk takaful umum meliputi: 

a) Takaful kendaraan bermotor 

b) Takaful kebakaran 

c) Takaful kecelakaan diri 

d) Takaful pengangkutan laut 

e) Takaful rekayasa.
75

 

 

d. Produk Asuransi Jiwa Syariah 

Asuransi syariah yang sebenarnya terjadi adalah saling 

bertanggung jawab, bantu membantu dan melindungi para 

peserta sendiri. Perusahaan asuransi syariah diberi 

kepercayaan oleh para peserta untuk mengelola premi para 

peserta, mengembangkan dengan jalan halal, memberikan 

santunan kepada yang mengalami musibah sesuai isi akta 

perjanjian. 

Asuransi jiwa syariah sendiri adalah bentuk asuransi 

yang memberikan perlindungan dalam menghadapi 

musibah kematian dan kecelakaan atas diri peserta asuransi. 

Dalam musibah kematian yang akan menerima santunan 

sesuai perjanjian adalah keluarga/ahli waris, atau orang 
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yang ditunjuk, dalam hal tidak ada ahli waris. Dalam 

musibah kecelakaan yang tidak mengakibatkan kematian, 

santunan akan diterima oleh peserta yang mengalami 

musibah. 

Produk asuransi jiwa syariah meliputi: 

1) Produk asuransi individu dengan unsur tabungan, 

meliputi: 

a) Asuransi berencana / dana investasi 

b) Asuransi dana haji 

c) Asuransi pendidikan / dana siswa 

d) Asuransi dana jabatan 

e) Asuransi hasanah 

2) Produk asuransi individu tanpa unsur tabungan, 

meliputi: 

a) Asuransi kesehatan individu 

b) Asuransi kecelakaan diri individu 

c) Asuransi Al-khairat individu 

3) Produk asuransi kumpulan 

a) Asuransi kecelakaan diri kumpulan 

b) Asuransi majelis ta‟lim 

c) Asuransi Al-khairat 

d) Asuransi Al-khairat + tabungan haji 

e) Asuransi pembiayaan 

f)    Asuransi kecelakaan siswa 

g) Asuransi wisata dan perjalanan 

h) Asuransi medicare 

i)    Asuransi perjalanan umrah dan haji.
76

 

2. Stategi Pemasaran dalam Perspektif Ekonomi Islam 

a. Pengertian Pemasaran dalam Islam 

Pemasaran syariah merupakan sebuah disiplin bisnis 

strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, 

dan perubahan value dari inisiator kepada stakeholder-nya, 

dan dalam keseluruhan prosesnya sesuai akad dan prinsip-
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prinsip muamalah islami. Allah mengingatkan agar 

senantiasa menghindari perbuatan dzalim dalam berbisnis 

termasuk dalam proses penciptaan, penawaran, dan proses 

perubahan nilai dalam pemasaran. Sebagai mana firman 

Allah dalam Q.S. Shaad: 24 yang berbunyi: 

               

                       

                  

                         

Artinya: Daud berkata: "Sesungguhnya Dia telah berbuat 

zalim kepadamu dengan meminta kambingmu itu untuk 

ditambahkan kepada kambingnya. dan Sesungguhnya 

kebanyakan dari orang-orang yang berserikat itu 

sebahagian mereka berbuat zalim kepada sebahagian yang 

lain, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan 

amal yang saleh; dan Amat sedikitlah mereka ini". dan 

Daud mengetahui bahwa Kami mengujinya; Maka ia 

meminta ampun kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud 

dan bertaubat. ( Q.S. Shaad: 24). 

Pemasaran dalam bisnis islam adalah aktivitas dalam 

islam yang dilandasi oleh saling ridho dan rahmat antara 

penjual dan pembeli. Dalam aktivitas didalam sebuah pasar. 

Rasullullah telah mengajarkan kepada umatnya untuk 

berdagang dengan menjunjung tinggi etika keislaman. 

Dalam melakukan kegiatan ekonomi, islam mengajarkan 

agar memasarkan suatu barang dengan berlaku jujur tanpa 

merugikan orang lain dan tidak melakukan penipuan 
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dengan cara melebih-lebihkan atas barang yang dijual agar 

masyarakat tertarik untuk membeli barang tersebut.
77

 

b. Konsep Strategi Pemasaran Dalam Islam 

Seseorang pengusaha dalam pandangan etika bisnis 

islam bukan sekedar mencari keuntungan, melainkan juga 

keberkahan, yaitu kemantapan dari usaha dari usaha itu 

dengan memperoleh keuntungan yang wajar dan diridhoi 

oleh Allah SWT. Ini berarti yang harus diraih oleh 

seseorang pedagang melakukan bisnis tidak sekedar 

keuntungan materi (bendawi), tetapi yang penting adalah 

keuntungan immaterial (spritual).
78

 Ada empat karakteristik 

yang terdapat pada pemasaran syariah yaitu: 

1) Ketuhanan (rabbaniyah) 

Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah 

sifatnya yang religius. Jiwa seorang syariah marketer 

menyakini bahwa hukuman yang paling adil, sehingga 

akan mematuhi dalam setiap langkah, aktivitas dan 

kegiatan yang dilakukan harus selalu menginduk 

kepada syariat islam mekipun ia tidak bisa melihat 

Allah senantiasa mengawasinnya. Sehingga ia mampu 

untuk menghindari dari segala macam perbuatan yang 

menyebabkan orang tidak tertipu atas produk-produk 

yang dijual. Sebab seorang syariah marketer akan selalu 

merasa bahwa setiap perbuatan yang dilakukan akan 

dihisab. Sebagaimana Firman Allah SWT dalam Q.S Al 

Zalzalah. Ayat: 7-8 berikut ini: 

                    

         

Artinya:“Barangsiapa yang mengerjakan kebaikan 

seberat dzarrahpun, niscaya Dia akan melihat 
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(balasan)nya. Dan Barangsiapa yang mengerjakan 

kejahatan sebesar dzarrahpun, niscaya Dia akan 

melihat (balasan)nya pula". (Q.S Al Zalzalah. Ayat: 7-

8). 

2) Etis (akhlaqiyyah) 

Keistimewaan lain dari syariah marketer adalah 

mengedepankan masalah akhlak dalam seluruh aspek 

kegiatan, pemasaran syariah adalah konsef pemasaran 

yang sangat mengedepankan nilai-nilai moral dan etika 

tanpa peduli dari agama apapun, kerena ini bersifat 

universal. 

3) Realistis (al-waqi‟iyyah) 

Pemasaran bukanlah konsep yang eksklusif, fantasi, 

anti modernitas dan kaku, melainkan konsep pemasaran 

yang fleksibel. Syariah marketer bukanlah berarti para 

pemasar itu harus berpenampilan ala arab dan 

mengharamkan dasi. Namun syariah marketer haruslah 

tetap berpenampilan bersih, rapi, dan bersahaja, apapun 

gaya atau model pakaian yang dikenakan. 

4) Humanistis (insaniyyah) 

Keistimewaan yang lain adalah bersifat humanistis 

universal. Pengertian humanistis adalah bahwa syariah 

diciptakan untuk manusia agar derajatnya terangkat, 

sifat kemanusiaan terjaga dan terpelihara, serta sifat-

sifat kehewanannya dapat terkekang dengan paduan 

syariah. Syariah islam adalah syariah humanistis, 

diciptakan ras, warna kulit, kebangsaan dan status, 

sehingga pamasaran syariah bersifat universal. 

c. Bauran Pemasaran Dalam Islam 

Menurut prinsif syariah, kegiatan pemasaran harus 

dilandasi semangat beribadah kepada Allah Swt, berusaha 

semaksimal mungkin untuk kesejehteraan bersama, bukan 

untuk kepentingan golongan apalagi kepentingan sendiri. 

Dalam beraktivitas ekonomi, umat islam dilarang 

melakukan tindakan bathil. Namun harus melakukan 

kegiatan ekonomi yang saling ridho. Semua aktivitas 
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kehidupan perlu dilakukan berdasarkan perencanaan yang 

baik. Perencanaan tidak lain memanfaatkan karunia Allah 

secara sistematik untuk mencapai tujuan tertentu, dapat 

memperhatikan kebutuhan masyarakat dan nilai kehidupan 

yang berubah-ubah. 

Untuk pembangunan sebuah strategi yang efektif, 

suatu perusahaan variabel-variabel bauran pemasaran 

(marketing mix), 4p yaitu: produk (product), harga (price), 

tempat/saluran distribusi (place), dan promosi 

(promotion).
79

 Implementasi syariah dalam variabel-

variabel bauran pemasaran dapat dilihat yakni: 

1) Produk (product) 

Produk adalah segala sesuatu yang bersifat fisik 

maupun non fisik yang dapat ditawarkan kepada 

konsumen untuk memenuhi keinginan dan 

kebutuhannya.
80

 Tujuan produksi dalam ekonomi islam 

menurut Nejatullah Shidiqqi yaitu: 

a) Merespon kebutuhan konsumen secara pribadi 

dengan bentuk yang memiliki ciri keseimbangan. 

b) Memenuhi kebutuhan keluarga. 

c) Mempersiapkan sebagian kebutuhan terhadap ahli 

warisnya dan generasi penerusnya. 

d) Pelayanan sosial dan berinfak dijalan Allah 

Adapun prinsip produksi dalam islam diantaranya 

adalah sebagai berikut: 

a) Motivasi berdasarkan keimanan, aktivitas produksi 

yang dijalankan seorang pengusaha muslim terkait 

dengan motifasi keimanan atau keyakinan positif. 

Yaitu semata-mata untuk mendapatkan ridha Allah 

SWT dan balasan dinegri akhirat. Sehingga dengan 

motivasi atau keyakinan fositif tersebut maka 

prinsip kejujuran, amanah dan kebersamaan akan 
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80 Ajar Laksana, Manajemen Pemasaran syariah, Pendekatan Praktis, 

(Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008), 67. 



 
 
46 

dijunjung tinggi. Hal ini menunjukkan seorang 

pengusaha muslim tidak semata-mata mencari 

keuntungan dari Allah dan mengamalkan prinsip-

prinsip islam. 

b) Produksi berdasarkan asas manfaat dan mushlahat, 

seorang muslim dengan menjalankan proses 

produksinya tidak sematamata mencari keuntungan 

maksimum untuk menimbun kekayaan. Bukan 

karna profit ekonomis yang diperolehnya, yang 

penting manfaat keuntungan tersebut untuk 

kemaslahatan masyarakat. 

c) Menghindari produksi yang mengandung unsur 

haram atau riba, pasar gelap dan spekulasi. 

2) Harga (price) 

Islam menganjurkan penetapan harga yang sesuai 

dan tidak memberatkan konsumen untuk membelinya, 

serta harga yang ditetapkan haruslah sesuai dengan 

kualitas produk yang dijual. Dalam penentuan harga 

haruslah adil yang tidak merugikan salah satu pihak, 

seperti dalam ayat Al-Qur‟an surat An-Nahl: 90, yaitu: 

               

                  

         

Artinya: “Sesungguhnya Allah menyuruh (kamu) 

Berlaku adil dan berbuat kebajikan, memberi kepada 

kaum kerabat, dan Allah melarang dari perbuatan keji, 

kemungkaran dan permusuhan. Dia memberi 

pengajaran kepadamu agar kamu dapat mengambil 

pelajaran”. (Q.S An-Nahl: 90). 

Berdasarkan ayat tersebut menyatakan bahwa umat 

islam harus berlaku adil dan juga melarang melakukan 
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perbuatan yang dibenci oleh Allah, dengan berlakunya 

adil akan memberikan kebaikan untuk semua pihak. 

Terdapat beberapa hal penting yang harus 

diperhatikan mengenai harga, yaitu: 

a) Pada dasarnya penentuan harga sebuah komoditi 

berdasarkan asas-asas kebebasan. Harga yang 

terbentuk merupakan hasil atas pertemuan antara 

permintaan dan penawaran dengan asumsi pasar 

berjalan secara normal. 

b) Dalam kondisi tertentu pemerintah boleh ikut 

campur tangan dalam mengubah harga.  Perbuatan 

campur tangan yang dilakukan bertujuan untuk 

mewujudkan kemaslahatan bagi kehidupan 

masyarakat. 

c) Harga yang ditetapkan harus berdasarkan perinsip 

keadilan bagi semua pihak dan tidak 

diperbolehkannya ada pihak yang dirugikan. 

Variabel harga terhadap pelanggan akan disajikan 

harga yang kompetitif, misalnya daftar harga 

jangka waktu kredit, potongan harga fleksibel.
81

 

3) Promosi (promotion) 

Pembisnis muslim juga akan menghindari iklan 

porno, bohong dan juga promosi yang menghalalkan 

berbagai cara demi keuntungan semata. Promosi adalah 

suatu pesan yang dikomunikasikan kepada calon 

pembeli melalui berbagai unsur yang terdapat dalam 

program. 

Secara komprehensif, ada sembilan etika promosi 

lain yang perlu menjadi dasar-dasar atau prinsif bagi 

syariah marketer dalam menjalankan fungsi pemasaran 

yaitu: 

a) Memiliki kepribadian spritual (taqwa) 

b) Berprilaku baik dan simpati (siddiq) 

c) Berprilaku adil dalam bisnis (al-adl) 
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d) Bersikap rendah hati dan melayani (khidam) 

e) Menempati janji dan tidak curang 

f)  Jujur dan terpercaya (al-amanah) 

g) Tidak suka berburuk sangka (su‟udzon) 

h) Tidak menjelek-jelekan (ghibah) Tidak melakukan 

sogok atau suap (riswah).
82

 

i) Tempat/saluran distribusi (place) 

Place diartikan sebagai distribusi. Distribusi 

adalah bagaimana produk tersebut dapat sampai pada 

penggunaan terakhir yang dalam hal ini adalah 

pelanggan dengan biaya yang seminimal mungkin tanpa 

mengurangi kepuasaan pelanggan dan pengaruhnya 

dalam keseimbangan pengaruh keuangan perusahaan. 

Place juga diartikan sebagai pemilihan tempat atau 

lokasi usaha yang baik, tidak hanya berdasarkan pada 

istilah strategis, dalam artian memandang pada jauh 

dekatnya pada pusat kota atau mudah tidaknya 

akomodasi menuju tempat tersebut. 

Adapun prinsip utama dalam konsep distribusi 

menurut pandangan islam adalah peningkatan dan 

pembagian hasil kekayaan agar sirkulasi kekayaan yang 

ada dapat melimpah secara merata dan tidak hanya 

sekedar diantara golongan tertentu saja distribusi diatas 

mempunyai arti yang luas dan dalam arti penyebaran 

dan penukaran hasil produksi lain. Islam telah 

meberikan tuntunan yang wajib diikuti oleh pelaku 

ekonomi muslim. Sebagaimana dijelaskan oleh Allah 

dalam Q.S. Al-Baqarah: 3 yaitu: 
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Artinya: (yaitu) mereka yang beriman kepada yang 

ghaib, yang mendirikan shalat, dan menafkahkan 

sebahagian rezki, yang Kami anugerahkan kepada 

mereka.( Q.S. Al-Baqarah:3). 

Distribusi pendapatan dalam islam yang dijadikan 

batasan kebutuhan adalah maqasid asy-syar‟i (menjaga 

agama, diri atau personal, akal, keturunan, dan harta), 

sistem yang dikembangkan yaitu: 

a) Ad-daryriyah (kebutuhan primer) yaitu segala 

sesuatu kebutuhan yang berkaitan erat dengan 

kebaikan dan kepentingan umum dalam menjalani 

hidup didunia dan akhirat.  

b) Al-Hajiyah (kebutuhan sekunder) yaitu segala 

kebutuhan yang berkitan erat dengan kemudahan 

dan penghindaran dari kesulitan dalam menjalani 

hidup didunia dan akhirat. 

c) At-Tasmiyyah (kebutuhan tersier) yaitu segala 

kebutuhan yang berkaitan erat dan kelengakapan 

dan kecakapan melaksanakan hidup didunia dan 

akhirat. 

 

C. Minat Masyarakat 

1. Pengertian Minat 

Menurut Abdul Rahman Shaleh minat merupakan suatu 

kecenderungan untuk memberikan perhatian dan bertindak 

terhadap orang, aktivitas atau situasi yang menjadi obyek dari 

minat tersebut dengan disertai perasaan senang.
83

 Menurut 

Meitasari Tjandra dalam bukunya minat merupakan sumber 

motivasi yang mendorong orang untuk melakukan apa yang 

mereka inginkan.  

James F. Engel, Roger D. Blackwall, dan Paul W. Miniard 

menyebutkan bahwa tahapan kepuasan/minat melibatkan 

aktivitas yang menghasilkan suatu pilihan antara mengadopsi 
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atau menolak inovasi.
84

 Menurut Kotler minat adalah di mana 

minat atau keinginan adalah suatu respon efektif atau proses 

merasa atau menyukai suatu produk tapi belum melakukan 

keputusan untuk membeli.
85

 Jadi, yang di maksud dengan 

minat yaitu suatu respon efektif sebelum membuat sebuah 

keputusan. 

2. Karakteristik Minat 

Menurut Crow and Crow, ada tiga faktor yang menjadi 

timbulnya minat, yaitu : 

a. Dorongan dalam diri individu, misalnya dorongan 

makan, rasa ingin tahu dan seks. 

b. Motif sosial, dapat menjadi faktor yang membangkitkan 

minat untuk melakukan suatu aktivitas tertentu. 

c. Faktor emosional, minat mempunyai hubungan yang erat 

dengan emosi.
86

 

Menurut Ferdinand, minat nasabah dapat diidentifikasi 

melalui indikator-indikator sebagai berikut: 

1) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang 

untuk membeli produk. 

2) Minat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk 

mereferensikan produk kepada orang lain. 

3) Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan 

perilaku seseorang yang memiliki preferensi utama pada 

produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika 

terjadi sesuatu dengan produk preferensinya. 

4) Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku 

seseorang yang selalu mencari informasi mengenai 

produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk 
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mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.
87

 

Jadi karakteristik yang menimbulkan minat yaitu adanya 

kecenderungan, adanya referensi, dan memiliki pilihan 

(preferensi). 

3. Proses Minat 

Mappiare mengemukakan bahwa bentuk minat 

seseorang dipengaruhi oleh latar belakang lingkungan, 

tingkat ekonomi, status sosial, dan pengalaman. Minat 

seseorang dapat berkembang sebagai akibat perubahan fisik 

dan sosial masyarakat. Proses terbentuknya minat menurut 

Wells dan Prensky berasal dari perpaduan internal dan 

eksternal. Faktor internal berupa sikap untuk melakukan 

sesuatu yang terbentuk dari keyakinan bahwa perilaku akan 

mengarahkan ke tujuan yang diinginkan dan evaluasi 

terhadap hasil yang dicapai. Faktor eksternal berupa norma 

subjektif yang terbentuk dari keyakinan bahwa kelompok 

referensi untuk melakukan atau tidak dan motivasi untuk 

identifikasi dengan kelompok referensi. Jadi dari beberapa 

teori di atas, proses terbentuknya minat berasal dari 

perpaduan internal dari keyakinan bahwa perilaku akan 

mengarahkan ke tujuan yang diinginkan dan eksternal dari 

keyakinan bahwa kelompok referensi untuk melakukan.
88

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
87 M. Fauzan Azima dan Lena Farida, “Pengaruh Brand Image Produk 

Terhadap Minat Nasabah Asuransi Syariah”. Jurnal Online Mahasiswa FISIP Vol. 3 
No. 2 (Oktober 2016), h. 4. 

88 Cosynook, Teori Minat, (On – Line), tersedia di : 

https://cosynook.wordpress.com/2013/02/14/teori- minat/ diakses pada  18 April 

2022. 
 

 

https://cosynook.wordpress.com/2013/02/14/teori-minat/
https://cosynook.wordpress.com/2013/02/14/teori-minat/


 
 
52 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

DAFTAR RUJUKAN 

Abdurahman, Dudung, Pengantar Metode Penelitian, Yogyakarta: 

Kurni Kalam Semerta, 2003. 

 
Al-Qur‟an, Surat Al-Baqarah (2) : 3. 

 

Al-Qur‟an, Surat al- Baqarah (2) : 148. 

 

Al-Qur‟an, Surat al-Maidah (5) :  2. 

 

Al-Qur‟an, Surat Al Zalzalah (99) : 7-8. 

 

Al-Qur‟an, Surat An-Nahl (16) : 90. 

 

Al-Qur‟an, Surat Shaad (38) : 24. 

 

Al-Qur‟an, Surat As-Syu‟ara (26) : 181-183. 
 

Ali, A.M. Hasan, Asuransi dalam Perspektif Hukum Islam, Jakarta: 

Kencana, 1992.   

Alma, Buchari dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisnis Syariah: 

Menanamkan Nilai Dan Praktik Syariah Dalam Bisnis 

Kontemporer, Edisi Revisi, Bandung: Alfabeta, 2014. 

Ningsih, Aprihati, wawancara dengan penulis, Agency Director 

Asuransi Bumiputera Syariah, Bandar Lampung, 12 Oktober 

2020. 

Apriliani, Lydia, “Faktor – faktor yang Mempengaruh Keunggulan 

Bersaing dalam upaya Meningkatkan Market Share (Studi 

Kasus pada Smartphone Iphone di Semarang)”, Skripsi 

Fakultas Ekonomika dan Bisinis,  Universitas Diponegoro, 

Semarang, 2015.  

Bungin, Burhan, Analisis Data Penelitian Kualitatif, Jakarta: Raja 

Grafindo, 2010.   

CNN Indonesia, “Industri Asuransi Syariah Optimistis Aset Tumbuh 

14,76 %” (On-line), tersedia di: 

https://m.cnnindonesia.com/ekonomi/20190517200737-78-

395891/industri-asuransi-syariah-optimistis-aset-tumbuh-

1476-persen (3November 2019). 

https://m.cnnindonesia.com/ekonomi/20190517200737-78-395891/industri-asuransi-syariah-optimistis-aset-tumbuh-1476-persen
https://m.cnnindonesia.com/ekonomi/20190517200737-78-395891/industri-asuransi-syariah-optimistis-aset-tumbuh-1476-persen
https://m.cnnindonesia.com/ekonomi/20190517200737-78-395891/industri-asuransi-syariah-optimistis-aset-tumbuh-1476-persen


 
 
Dewan Asuransi Indonesia, Undang-Undang Republik Indonesia No. 

2 Tahun 1992 dan Peraturan Pelaksanaan Tentang Usaha 

Perasuransian, Edisi 2003, DAI.  

 

Dewi, Gemala, Aspek-Aspek Hukum dalam Perbankan dan 

Perasuransian Syari‟ah di Indonesia, Jakarta: Kencana, 2000.   

Dewi, Ni Made Putri dan Ni Wayan Ekawati, “Peran Keunggulan 

Bersaing dalam Memediasi Pengaruh Orientasi Pasar terhadap 

Kinerja Pemasaran”, E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 6, No. 

9, 2017. 

Djakfar, Muhammad, Etika Bisnis Islam Tataran Teoritis Dan 

Praktis, Jakarta: 2002. 

Djazuli, A. dan Yadi Januari, Lembaga-lembaga Perekonomian Umat, 

Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2002.   

Dokumentasi PT. Asuransi Jiwa Syariah Bumiputera Cabang 

Lampung. 

Eko, Nugroho. 2002. Dibalik Sejarah Perekonomian Indonesia. 

Jakarta: Balai Pustaka. 

 

Faroh, Wahyu Nurul “Analisa Pengaruh Harga, Promosi, dan 

Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian “Studi Pemasaran 

Online Melalui Jejaring Sosial Facebook “Perawatan Wajah”, 

Jurnal Ilmiah Prodi Manajemen Universitas Pamulang, Vol. 

4, No.2, April (2017). 

 

Fatwa Dewan Syariah Nasional No. 21/DSN-MUI/X/2001 Tentang 

Pedoman Umum Asuransi Syariah.   

 

Firdaus, Muhammad, Dkk, Dasar Dan Strategi Pemasaran Syariah, 

Jakarta: Renaisa, 2009. 

 

Hariwijaya dan Bisnis Djaeri, Tehnik Menulis Skripsi dan Thesis, 

Yogyakarta: Zenith Publisher, 2004. 

 

 

 

 



 
 
Hilaliyah, Nuril, “Aplikasi Asuransi Takaful Dana Pendidikan Dalam 

Perspktif Syariah (Studi kasus pada PT. Asuransi Takaful 

Keluarga Cabang malang)”, Skripsi Program Studi 

Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Islam Negeri 

(UIN), Malang,  2008. 

 

Hunainah, “Competitive Advantage Produk Purdana Syariah pada PT. 

Bringin Life Syariah”, Skripsi Program Studi Konsentrasi 

Asuransi Syariah, Fakultas Syariah dan Hukum, Universitas 

Islam Negeri Syarif Hidayatullah, Jakarta, 2013. 

 

Jati, Gilang Prasidya, “Pengaruh Keunggulan Bersaing Melalui 

Kinerja Bisnis (Studi Kasus Warung Makan Di Wilayah 

Tlogosari Semarang)”, Skripsi Fakultas Ekonomika dan 

Bisnis, Universitas Diponegoro, Semarang, 2014. 

Johns, D.T. dan H.A. Harding, Manajemen Operasi Untuk Meraih 

Keunggulan Kompetitive, Jakarta: Pustaka Binaman 

Pressindo, 1996. 

 

K, Amiruddin, Dasar-Dasar Ekonomi Islam, Makassar: Alauddin 

University Press, 2014. 

Kartono, Kartini, Pengantar Metode Riset Sosial, Bandung: Mandar 

Maju, 1996. 

Kotler, Philip dan Gary Amstrong,  Dasar –dasar Pemasaran. Jakarta: 

Prehalindo, 1997. 

 

Laksana, Ajar, Manajemen Pemasaran syariah, Pendekatan Praktis, 

Yogyakarta: Graha Ilmu, 2008. 

 

Lenggogeni, Laylani dan Augusty Tae Ferdinand, “Faktor-faktor yang 

Mempengaruhi Keunggulan Bersaing dalam upaya 

Meningkatkan Keputusan Pembelian”, Diponegoro Journal 

Of Management, Vol. 5, No. 3 ( 2016). 

 

Lyas, “Studi Komperatif Prinsip Asuransi Jiwa Takaful Dan Asuransi 

Jiwa Konvensional”, Jurnal  Ilmu Hukum, No. 62, Th. Xvi, 

April, 2014. 

 



 
 
Mapuna, Hadi Daeng, “Asuransi Jiwa Syariah:  Konsep dan Sistem 

Operasionalnya”, Jurnal Al-Risalah, Vol. 19, No. 1, Mei 

2019. 

 

Mudrikah, Siti, “Analisis Pelaksanaan Pembiayaan Murabahah pada 

Modal Tani melalui Sistem Cash Tempo dalam Meningkatkan 

Pendapatan Anggota BMT”, Skripsi Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam, Universitas Islam Negeri Raden Intan Lampung, 

Bandar Lampung, 2018. 

 

Muhaimin, Iqbal, Asuransi Umum Syari‟ah Dalam Praktik, Jakarta: 

Gema Insani Press, 2005. 

Muzakir, Wawan, “Keunggulan Kompetitif Produk Asuransi 

Kendaraan Bermotor pada PT. Asuransi Umum XYZ Unit 

Syariah”, Skripsi Program Studi Konsentrasi Asuransi 

Syariah, Fakultas Syariah dan Hukum, Universitas Islam 

Negeri, Jakarta, 2012. 

 

Niode, Idris Yanto, “Analisis Strategi Keunggulan Bersaing 

(Competitive Advantage) Sektor Usaha Kecil Menengah di 

Kota Gorontalo (Studi Industri Meubel di Kota Gorontalo)”, 

Jurnal Bisnis Dan Manajemen, Vol. 4, No. 2,  2012. 

Paulus, Michael dan Devie, “Analisa Pengaruh Penggunaan 

Benchmarking terhadap Keunggulan Bersaing dan Kinerja 

Perusahaan”, Jurnal Business Accounting Review, Vol. 1, No. 

2, 2013. 

 

Porter, Michael E., Keunggulan Bersaing Menciptakan dan 

Mempertahankan Kinerja Unggul, Jakarta: Erlangga, 1993. 

Rahman, Muh. Fudhail, “Asuransi Dalam Perspektif  Hukum Islam”, 

Jurnal  Al-„Adalah, Vol. X, No. 1, Januari 2011. 

 

Rahmawati, Puspita, “Strategi Bersaing Pada Asuransi Bumida 

Syariah Yogyakarta”, Skripsi Program Studi Hukum Islam, 

Fakultas Konsentrasi Keuangan dan Perbankan Syariah, 

Universitas Islam Negri Sunan Kalijaga, Yogyakarta, 2016. 

 



 
 
Riyono dan Gigih Erlik Budiharja, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, 

Promosi dan Brand Image terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Aqua di Kota Pati”, Jurnal Stie Semarang, Vol. 8, No. 

2, Juni 2016. 

Rofi‟ah, Zakiyatur, “Analisis Hukum Islam Terhadap Asuransi Jiwa 

Mitra Bp-Link Syariah Bumiputera 1912 (Studi Kasus di 

Asuransi Jiwa Bersama Bumiputera 1912 kantor Unit Syariah 

Magelang)”, Skripsi Program Studi Hukum Ekonomi Syariah, 

Fakultas Syariah, Institut Agama Islam Negeri (IAIN), 

Salatiga, 2017. 

Salekhah, Binti, “Keunggulan Kompetitif Produk Asuransi Kebakaran 

Okupasi Rumah Tinggal (Studi PT. Asuransi Takaful Umum 

dan PT Asuransi Tri Pakarta Unit Syariah)”, Skripsi Program 

Studi Muamalat, Fakultas Syariah dan Hukum, Universitas 

Islam Negeri Syarif Hidayatullah, Jakarta, 2014. 

 

Soedibjo, Sugeng dan Rachmatifitiati, “Penetapan Target Premi 

Asuransi Jiwa Syariah untuk Mencapai Titik Impas dengan 

Pendekatan Model Profit Testing”, Jurnal Ilmu Administrasi 

dan Organisasi, Vol. 16, No. 2, 2009. 

Soekanto, Soerjono dan Sri Mamudji, “Penelitian Hukum Normatif 

Suatua Tinjauan Singkat”, Jakarta: Rajawali, !985.  

 

Soekanto, Soerjono, Pengantar Penelitian Hukum, Jakarta: UIN Press, 

1980. 

 

Assauri, Sofjan, Manajemn Produksi dan Operasi, (Jakarta: Lembaga 

Penerbit Fakultas Ekonomi Universitas Indonesia, 2008. 

 

Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi: Mixed Method, Bandung: 

Alfabeta, 2013. 

-------, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif Dan R&D, Bandung: 

Alfabeta, 2008.   

-------, Metode Penelitian Manajemen, Bandung: Alfabeta, 2018. 

 



 
 
-------, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kuantitatif, 

Kualitatif, dan R&D, Bandung: Alfabeta, 2011. 

Sugono, Dendy, et. al, Kamus Bahasa Indonesia, Jakarta: Pusat 

Bahasa, 2008. 

Suharto, Regina dan Devie, “Analisa Pengaruh Supply Chain 

Management terhadap  Keunggulan Bersaing dan Kinerja 

Perusahaan”, Jurnal Business Accounting Review, Vol. 1, No. 

2, 2013. 

Sula, Muhammad Syakir, Asuransi Syariah; Life and General,  

Jakarta: Gema Insani Press, 2004. 

-------. Asuransi syariah (life and general) Konsep dan Sistem 

Operasional, Jakarta: Gema Insani, 2004. 

Supranoto, Meike “Strategi Menciptakan Keunggulan Bersaing 

Produk Melalui Orientasi Pasar , Inovasi, dan Orientasi 

Kewirausahaan dalam Rangka Meningkatkan Kinerja  

Pemasaran (Studi Empiris Pada: Industri Pakaian Jadi Skala 

Kecil dan Menengah Di Kota Semarang)”, (Tesis -  

Universitas Diponegoro). 

Suryana, Asep, “Tahapan-Tahapan Penelitiann Kualitatif”. (Disertasi 

Program Doktor Administrasi Pendidikan Universitas 

Pendidikan Indonesia, Bandung, 2007). 

Swara, Gusti Putu Gari dan Ni Made Wulandari Kusumadewi, “Peran 

Competitive Advantage Dalam Memediasi Pengaruh 

Positioning Terhadap Keputusan Pembelian Di Dealer Made 

Ferry Motor Denpasar”, E-Jurnal Manajemen Unud, Vol. 6, 

No. 3, 2017. 

 

Tonggak sejarah AJB Bumiputera” (On-line), tersedia di: 

http://www.bumiputera.com/listmilestones/milestones/our_co

mpany/milestones/ (25 Agustus 2020). 

 

Trim, Bambang, Solusi Berasuransi; Lebih Indah dengan Syariah, 

Bandung: Salamadani, 2009.   

 



 
 
Udaya, Jusuf dkk., Manajemen Strategik, Yogyakarta: Graha Ilmu, 

2013. 

 

Utami, Wahyu Nur, “Efektivitas Pembiayaan Agribisnis BPRS 

terhadap Hasil Pertanian Nasabah di Kabupaten Bantul, 

Daeran Istimewa Yogyakarta”, Skripsi - Universitas Negeri 

Yogyakarta, 2018. 

Wae, Nurma-useng, “Strategi Keunggulan Bersaing Untuk 

Meningkatkan Jumlah Nasabah di PT. BPRS Mitra Cahaya 

Indonesia Ngaglik Sleman”, Skripsi Program Studi 

Manajemen Dakwah, Fakultas Dakwah dan Komunikasi, 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga, Yogyakarta, 2013. 

 

www.bumiputera.com 

 

Yafie, KH Ali, Asuransi dalam Pandangan Syariat Islam, Menggagas 

Fiqih Sosial, Bandung: Mizan, 1994. 

 

Yusanto, Muhammad Ismail Muhammad Karebet Widjajakusuma, 

Menggagas Bisnis Islam, Jakarta: Gema Insani, 2002. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 
   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


