BAB II
LANDASAN TEORITIS
A.Pemasaran

1. Pengertian pemasaran

Pada dasarnya manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dari perwujutan, pemberian harga, promosi, dan distribusi dari barang-barang, jasa dan gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan organisasi Dalam manajemen pemasaran tercakup serangkaian kegiatan analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan pengawasan atas barang, jasa dan gagasan dengan tujuan untuk kepuasan pihak-pihak yang terlibat.

Pada kenyataannya masyarakat pemasaran akan terlibat sepuluh (10) macam entitas yaitu
:

1. Barang-barang (goods)

2. Jasa-jasa (services)

3. Pengalaman-pengalaman (experiences)

4. Kegiatan-kegiatan (events)

5. Orang-perorang (persons)

6. Tempat-tempat (places)

7.  Harta-kekayaan (properties)
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Hai orang-orang yang beriman, bertaqwalah kamu kepada Allah dan
katakanlah perkataan yang benar, niscaya Allah memperbaiki bagimu
amal-amalmu dan mengampuni bagimu dosa-dosamu. Dan
barangsiapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, maka sesungguhnya ia
telah mendapat kemenangan yang besar. [Al-Ahzab : 70 - 71]
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 Basnyak organisasi (organizations)

9. Informasi (information)

10. Banyak ide (ideas)

Penafsiran yang sempit tentang pemasaran ini yang terlihat dari defenisi American Marketing Association 1960, yang menyatakan pemasaran adalah hasil prestasi kerja kegiatan usaha yang berkaitan dengan mengalirnya barang dan jasa dari produsen sampai ke konsumen, yang menyatakan pemasan merupakan proses kegiatan yang mulai jauh sebelum barang-barang masuk dalam proses produksi. Dalam hal ini banyak keputusan pemasaran yang dibuat jauh sebelum produk itu dihasilkan, seperti keputusan mengenai produk yang dibuat, pasarnya, harga, dan promosinya.


Manajemen pemasaran adalah tingkat persaingan dalam dunia usaha menuntut setiap perusahaan untuk lebih dapat mengunggulkan segala kemampuannya dalam memasarkan produk atau jasa yang di tawarkan. Setiap kegitan tersebut memerlukan sebuah konsep pemasaran yang mendasar agar efektif dan efesien sesuai dengan orientasi perusahaan terhadap pasar.
 
Pemasaran adalah bukan sekedar menjual (to sales) dengan dimensi jangka pendek (jual beli putus) tetapi memasarkan (to marketing) dengan dimensi jangka panjang. Theodore levitt dari Harvard University menggambarkan perbedaan pemikiran yang kontras antara kontras penjualan dan pemasaran :
Penjualan berfokus pada kebutuhan penjualan; pemasaran berfokus pada kebutuhan pembeli. Penjualan memberikan perhatian pada kebutuhan penjualan untuk mengubah produknya menjadi uang tunai; pemasaran mempunyai gagasan untuk memuaskan kebutuhan pelanggan lewat sarana-sarana produk dan keseluruhan.

Pengertian pemasaran bank adalah salah satu bentuk strategi dalam dunia usaha perbankan. Sebagai unit bisnis, bank senantiasa berorientasi laba. Kegiatan pemasaran sudah merupakan suatu kebutuhan utama dan sudah merupakan suatu keharusan untuk dijalankan. Tanpa kegiatan pemasaran jangan diharapkan kebutuhan dan keinginan pelanggannya akan dipenuhi. Oleh karena itu, bagi dunia usaha apalagi seperti usaha perbankan perlu mengemas kegiatan pemasarannya secara terpadu dan terus menerus melakukan riset pasar.

2. Kerangka Pemasaran dalam Bisnis Islam
Pemasaran dalam bisnis islami adalah aktivitas yang dilandasi oleh saling ridha dan rahmat antara penjual dan pembeli, dalam sebuah aktivitas di dalam sebuah pasar. Menurut Muhammad dan Alimin
,etika dalam pemasaran mencakup mencakup beberapa bahasan yaitu:

1. Etika pemasaran dalam konteks produk meliputi:

a) Produk yang halal dan tayyib

b) Produk yang berguna dan di butuhkan

c) Produk yang berpotensi ekonomi atau benifit

d) Produk yang bernilai tambah tinggi

e) Dalam jumlah yang berskala ekonomi dan sosial

f) Produk yang dapat memuaskan masyarakat

2. Etika pemasaran dalam konteks harga meliputi:

a) Beban biaya produksi yang wajar

b) Sebagai alat kompetisi yang sehat

c) Diukur dengan kemampuan daya beli masyarakat

d) Margin perusahaan yang layak

e) Sebagai alat daya tarik bagi konsumen

3. Etika pemasaran dalam kontek distribusi meliputi:

a) Kecepatan dan ketetapan waktu

b) Keamanan dan keutuhan barang

c) Sarana kompetisi memberikan pelayanan kepada masyarakat

d) Konsumen mendapat pelayanan tepat dan cepat

4. Etika pemasaran dalam konteks promosi meliputi:

a) Sarana memperkenalkan barang 

b) Informasi kegunaan dan kualitifikasi barang

c) Sarana daya tarik barang terhadap konsumen

d) Informasi fakta yang ditopang kejujuran

3. Tujuan Pemasaran Bank
Dalam praktiknya tujuan suatu perusahaan dapat bersifat jangka pendek maupun jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya hanya bersifat sementara dan juga dilakukan sebagai langkah untuk mencapai tujuan jangka panjang. Demikian pula dalam hal menjalankan kegiatan pemasaran suatu perusahaan memiliki banyak kepentingan untuk mencapai tujuan yang diharapkan.
Secara umum tujuan pemasaran bank adalah untuk:
1. Memaksimumkan konsumsi atau dengan kata lain memudahkan dan  merangsang konsumsi, sehingga dapat menarik nasabah untuk membeli prodak yang ditawarkan bank secara berulang-ulang.

2. Memaksimumkan kepuasan pelanggan melalu berbagai pelayanan yang diingginkan nasabah.

3. Memaksimumkan pilihan (ragam prodak) dalam arti bank menyediakan berbagai jenis prodak bank sehingga nasabah memiliki beragam pilihan pula

4. Memaksimumkan mutu hidup dengan memberikan berbagai kemudahan kepada nasabah dan menciptakan iklim yang efisien.

4. Konsep-konsep Pemasaran

Dalam kegiatan pemasaran terdapat beberapaa konsep yang mana masing-masing konsep memberi tujuan yang berbeda. Konsep ini timbul dari satu periode ke periode lainya akibat perkembangan pengetahuan baik produsen maupun konsumen. Penggunaan konsep ini tergantung kepada perusahaan yang juga dikaitkan dengan jenis usaha dan tujuan perusahaan yang bersangkutan.
Adapun konsep-konsep yang dimaksud adalah sebagai berikut :

1. Konsep produksi

Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk yang tersedia dan selaras dengan kemampuan mereka dan oleh karena itu manajemen harus berkonsentrasi pada peningkatan efisiensi produksi dan efesiensi. Konsep ini menekankan kapada volume produksi atau distribusi yang seluas-seluasnya dengan harga ditekan serendah mungkin.

2. Konsep prodak

Konsep prodak berpegang teguh bahwa konsumen akan menyenangi produk yang menawarkan mutu dan kinerja yang paling baik serta memiliki keistimewaan yang mencolok.konsep ini menimbulkan adanya marketing nyopia (pemandangan yang dangkal terhadap pemasaran).

3. Konsep penjualan

Konsep penjualan biasanya diterapkan pada produk-produk asuransi atau ensiklopedia juga untuk lembaga nirlaba seperti parpol

4. Konsep pemasaran

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk mencapai sasaran organisasi tergantung pada penentuan kebutuhan dan keininan pasar sasaran.
5. Konsep pemasaran kemasyarakatan

Konsep pemasaran kemasyarakatan menyatakan bahwa tugas perusahaan adalah menentukan kebutuhan, keinginan dan minat pasar sasaran dan memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien dibandingkan para pesaing sedemikian rupa, sehingga dapat mempertahankan dan mempertinggi kesejahteraan masyarakat. 

Konsep pemasaran yang muncul sekitar tahun 1960, mengalihkan fokus pemasaran dari produk ke pelanggan. Tujuannya adalah laba, tetapi caranya menjadi lebih luas termasuk seluruh bauran pemasaran (marketing mix), atau dikenal dengan “empat P”. Adapun beberapa hal yang perlu di perhatiakan dalam pemasaran dari sudut pandang pembeli antara lain :

1. Kebutuhan dan keinginan konsumen (costumer needs and wants)

2. Biaya konsumen (cost to the consumer)

3. Kenyamanan (convenience)

4. Komunikasi (communication).

5.Dalil - Dalil Pemasara

Menurut prinsip syariah , kegiatan pemasaran harus dilandasi semangat beribadah kepada tuhan sang maha pencipta, berusaha semaksimal mungkin untuk kesejahteraan bersama, bukan untuk kepentingan golongan apa lagi kepentingan sendiri.
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Orang-orang yang makan (mengambil) riba idak dapat berdii melainkan sepert; berciinya orang yang
Kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyaki gila Keadaan mereka yang demikian fu, agalah disebabkan
mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jualbeli tu sama dengan riba, padahal Allh telah menghalalkan
jual bel dan mengharamkan rba. Orang-orang yang felzh sampai kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus,
bethenti (dari mengambil iba), maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang larangan) dan
urusannya (terserah) kepada Alah. Orang yang kembali(mengamb iba), maka orang it adalah penghuni-
penghuni neraka; mereka kekal di dalamnya.

Tafsir al-Jalalain
(©rang-orang yang memakan rba), atinya mengambilnya. Riba tu ialah tambahan dalam muamalah dengan

wang dan bahan makanan, bak mengenal banyaknya maupun mengenai waklunya, (tidakiah bangk) darikubur-

Kubur mereka (seperti bangkitnya orang yang kemasukan setan disebabkan penyakitgia) yang menyerang

mereka: minal massi berkatan dengan yaquumuuna. (Demikian tu), maksudnya yang menimpa mereka itu

(adalah karena), maksudnya disebabkan mereka (mengatakan bahva jual-bel tu sepert riba) dalam soal

diperbolehkannya. Berikut ini kebailkan dari persamaan yang mereka katakan itu secara bertolak belakang, maka .
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Rasulullah shallallahu’alaihi wa sallam telah mengajarkan pada umatnya untuk menjunjung tinggi etika ke islaman. Dalam beraktivitas ekonomi, umat islam dilarang melakukan tidakan bathil. Namun harus melakukan kegiatan ekonomi yang dilakukan saling ridho, sebaimana fiman allah dalam Al-Qur’an surah Al Ahzab ayat 70-71 yang berbunyi:
Artinya:“ Hai orang-orang beriman, bertakwalah kamu kepada allah dan katakanlah perkataan yang benar, niscahya allah memperbaiki bagimu amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-dosamu. Dan barang siapa yang mentaati Allah dan Rasul-nya, maka sesungguhnya ia telah mendapat kemenangan yang besar. 

Abdullah bin Mas’ud berkata: “Bersabda Rasulullah: kalian harus jujur karena sesungguhnya jujur itu menunjukan kepada kebaikan dan kebaikan itu menunjukan jannah. Seseorang senang tiasa jujur dan berusaha untuk jujur sehingga ditulis di sisi Allah sebagai orang jujur, dan jauhilah oleh kalian dusta karena sesungguhnya dusta itu menunjukkan kepada keburukan dan keburukan itu menunjukan kepada neraka. Seseorang senantiasa berdusta dan berusaha untuk berdusta sehingga ditulis disisi Allah sebagai seorang pendusta”.

Berdasarkan ayat diatas, maka dapat disimpulkan bahwa pemasaran adalah segala aktifitas yang di jalankan dalam kegiatan pemasaran harus jujur.  

B. Strategi Pemasaran
1. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu dibidang pemasaran, yang memberi panduan tentang kegiatan yang akan di jalankan untuk dapat tercapainya tujuan suatu perusahaan    itu dan suatu sasaran. Dengan adanya strategi pemasaran, maka inplementasi program dalam mencapai tujuan organisasi dapat dilakukan secara aktif, sadar dan rasional tentang bagaimana suatu merek atau lini produk mencapai tujuannya dalam lingkungan bisnis yang semakin turbulan. Strategi pemasaran bagi perusahaan dapat berfungsi sebagai berikut :

a. Sebagai respon organisasi untuk menangapi dan menyesuaikan diri terhadap lingkungan sepanjang siklus bisnis.

b. Sebagai upaya untuk membedakan dirinya dari pesaing dengan menggunakan kekuatan korporat untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang lebih baik dalam lingkungan tertentu.

c. Sebagai kunci keberhasilan dalam menghadapi perubahan lingkungan bisnis, memberikan kesatuan arah bagi semua mitra internal perusahaan. Strategi pemasaran yang jelas akan memberi arah mengkombinasi variabel-variabel sekmentasi pasar, identifikasi pasar sasaran, positioning, elemen bauran pemasaran, dan biaya bauran pamasaran konsep strategi yang tidak jelas, keputusan yang diambil akan subjektif.

d. Sebagai pedoman dalam mengalokasikan sumber daya dan usaha organisasi. Setiap organisasi membutuhkan strategi untuk menghadapi situasi :

1. Keterbatasan sumber daya yang dimiliki.

2. Ketidak pastian kekutan bersaing prusahaan.

3. Mengkoordinasikan keputusan-keputusan antar bagian sepanjang waktu.

4. Ketidak pastian pengadilan insiatif 

e. Sebagai punda mental untuk mencapai tujuan perusahaan dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan dalam melayani pasar sasaran.

2. Konsep Dasar Strategi Pemasaran

Ada lima (5) konsep yang mendasari suatu strategi pemasaran, yaitu:

1. Sekmentasi pasar (market segmentation)

Yaitu membagi pasar dalam beberapa segmen yang berbeda, dan setiap segmen terdiri atas konsumen yang memiliki:

a. Kebutuhan yang berbeda

b. Pola permintaan yang berbeda

c. Tanggapan berbeda terhadap berbagai macam penawaran
2. Penentuan posisi pasar (market positioning)
Perusahaaan berusaha memilih pola konsentrasi pasar yang tepat sehingga kehadiran produk atau jasa yang ditawarkan dapat memberikan benefit, pasar akan memberi persepsi, serta memberikannya posisi tertentu di pasar
3. Strategi memasuki pasar (market penetration strategy)

Strategi memasuki pasar adalah tindakan menentukan bagaimana memasuki segmen pasar yang dituju dengan menempuh beberapa cara:

a. Membeli perusahaan lain

b. Berkembang sendiri

c. Mengandalkan kerja sama dengan perusahaan lain



Beberapa hal yang harus diperhatikan dalam memilih cara memasuki pasar:

a. Membeli perusahaan:

· perusahaan yang membeli tidak banyak mengetahui tentang pasar dari perusahaan yang dibeli
· menguntungkan karena dapat memasuki pasar perusahaan yang di beli secara cepat
b. Berkembang sendiri:

· Skala biaya yang paling ekonomis

· Memperoleh saluran distribusi

· Biaya promosi yang mahal

c. Pola kerja sama`:

· Resiko ditanggung bersama sehingga resiko masing-masing perusahaan dapat diminimalisasi

· Perusahaan dapat saling melengkapi atau menutupi kekurangan yang ada karena memiliki keahlian dan sumber daya yang berbeda
4. Marketing mix strategy
Marketing mix strategy merupakan kombinasi product, price, place, dan promotion yang digunakan sebagai dasar penentuan kebijakan strategi dalam meraih posisi di pasar
5. Strategi penentuan waktu (time to market)
Perusahaan dapat mengalami kegagalan dalam mencapai tujuan apabila bergerak terlalu cepat atau terlalu lambat. Oleh karena itu masalah penentuan waktu yang dapat sangat penting bagi perusahaan untuk melaksanakan program pemasarannya.

3. Tujuan Strategi Pemasaran
Di sinilah fungsi dan tujuan dari strategi marketing, yaitu menciptakan nilai jual yang lebih tinggi terhadap barang atau jasa yang kita hasilkan dengan menjadikan riset pasar dan produk pesaing sebagai tolak ukur. Promosi sebagai bagian dari strategi marketing dapat menambah daya tarik konsumen untuk mengkonsumsi produk yang kita hasilkan dan secara otomatis angka penjualan akan meningkat. Prinsip dari pemasaran yaitu menghasilkan nilai terhadap pelanggan, unggul dalam bersaing, dan fokus terhadap pemasaran.
4. Langkah-langkah Strategi Pemasaran 

Menurut M.Suyanto langkah dalam strategi pemasaran mencakup 4 tahapan, yaitu:

a. Analisa situasi strategi memenakan pasar melalui perencanaan, strategis berorientasi pasar, mengumpulkan informasi dan mengukur permintaan pasar, mencari peluang di lingkungan pemasaran, menganalisis pasar konsumen dan perilaku pembeli, menganalisis pasar komunikasi internet, menganisis pasar bisnis dan perilaku pembelian bisnis, menghadapi pesaing dan mengidentifikasikan segmen pasar serta memilih pasar sasaran.

b. Perencanaan strategi pemasaran, mencakup menentukan posisi dan mendeferensiasi pasar, strategi hubungan pemasaran dan perencanaan produk baru.

c. Pengembangan program pemasaran, mencakup menetapkan strategi produk, strategi harga, strategi tempat, dan strategi promosi.

d. Implementasi dan pengelolaan strategi, mencakup merancang organisasi pemasaran-pemasaran yang efektif, implementasi dan pengendalian strategi.
C. Pembiayaan Pemilikan Rumah

1. Pengertian Pembiayaan kepemilikan rumah 

Sebelum kita mengetahui tentang pengertian KPR Syariah, mari kita pahami terlebih dahulu apa defenisi pembiayaan. Pembiayaan  atau bisa disebut penyaluran dana (financing) adalah salah satu jenis bank syariah. Menurut undang-undang Nomor 21 tahun 2008 tentang perbankan syariah yang dimaksud pembiayaan dengan adalah penyediaan dana atau tagihan yang di persamakan dengan itu berupa.

a. Transaksi bagi hasil dalam bentuk mudharabah dan musyarakah
b. Transaksi sewa-menyewa dalam bentuk ijarah dan sewa beli dalam bentuk ijarah muntahiya bittamlik
c. Transaksi dalam bentuk piutang murabahah, salam dan istishna
d. Transaksi pinjam-meminjam dalam bentuk piutang qardh; dan

e. Transaksi sewa-menyewa jasa dalam bentuk ijarah untuk transaksi multi jasa
Pembiayaan atau financing adalah pendanaan yang diberikan oleh satu pihak kepada pihak lain untuk mendukung investasi yang telah direncanakan,baik dilakukan sendiri maupun lembaga. Dengan kata lain, pembiayaan adalah pendanaan yang dikeluarkan untuk mendukung investasi yg telah direncanakan.

Pembiayaan dengan prinsip jual beli ditujukan untuk memiliki barang. Prinsip jual beli dilaksanakan sehubungan dengan adanya perpindahan kepemilikan barang atau benda (transfer of proprty). Tingkat keuntungan bank ditentukan di depan dan menjadi bagian harga atas barang yang di jual.
Pembiayaan digolongkan menjadi dua jenis berdasarkan tujuan, yaitu pembiayaan yang bersifat produktif dan pembiayaan yang konsumtif. Pembiayaan produktif adalah bentuk pembiayaan yang bertujuan untuk memperlancar jalannya proses produksi, mulai dari saat pengumpulan bahan mentah, pengelolahan, dan sampai kepada proses penjualan barang-barang yang sudah jadi. Pembiayaan produktif bertujuan untuk mungkinkan penerimaan pembiayaan dapat mencapai tujuannya yang apabila tanpa pembiayaan tersebut tidak mungkin dapat diwujudkan. Pembiayaan konsumtif adalah bentuk pembiayaan yang bertujuan untuk memperoleh barang-barang dan kebutuhan-kebutuhan lainnya guna memenuhi keputusan dalm konsumsi.
 
Pembiayaan kepemilikan rumah (KPR) termaksud pembiayaan yang bersifat konsumtif, yaitu pembiayaan yang dituju untuk pembiayaan yang bersifat kebutuhan konsutif, seperti pembiayaan untuk pembelian rumah,kendaraan bermotor, pembiayaan pendidikan dan apapun yang bersifat konsumtif.
  
KPR atau kredit pemilikan rumah syariah adalah fasilitas kredit atau pembiayaan yang diberikan lembaga keungan syariah dalam hal ini bank syariah bagi seluruh lapisan masyarakat untuk membantu memiliki rumah beserta tanah dengan fasilitas cicilan tetap dengan margin keuntungan yang telah disepakati bersama antar bank dan nasabah, yang mewajibkan nasabah untuk mengembalikan dana tersebut sesuai jangka waktu yang telah ditentukan bersama harga jualnya biasanya sudah ditambah dengan margin keuntungan yang telah disepakati bersama antar bank syariah dan pembeli.
2. Akad pembiayaan kepemilikan rumah
Pembiayaan KPR adalah jenis produk pendanaan dengan akad murabahah. Pihak bank memberikan rumah yang diperlukan nasabah dan kemudian menjualnya kepada nasabah sebesar harga beli ditambah dengan margin keuntungan yang disepakati oleh bank dan nasabah.
Murabahah adalah transaksi jual beli dimana bank menyebut jumlah keuntungannya. Bank bertindak sebagai penjual, sementara nasabah sebagai pembeli. Harga jual adalah harga beli bank dari pemasok ditambah keuntungan (margin). Kedua belah pihak harus menyepakati harga jual dengan jangka waktu pembayaran. Harga jual dicantumkan dalam akad jual beli dan jika telah disepakti tidak dapat berubah selama berlakunya akad. Dalam perbankan syariah murabahah selalu dilakukan dengan cara pembayaran cicilan (bi tsamanajil, atau muajjal). Dalam transaksi ini barang diserahkan segera setelah akad, sementara pembayaran dilakukan secara tangguh/cicilan.

Adapun dalil Al-Qur’an yang memperbolehkan akad Murabahah (jual-beli). Firman Allah dalam Al-Qur’an surat Al-Baqarah ayat 275 yang berbunyi :
Artinya :“Orang-orang yang memakan (mengambil) riba tidak dapat berdiri melainkan seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantasran (tekanan) penyakit gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata (berpendapat), sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, padahal allah telah menghalalkan jual beli dan meharamkan riba. Orang-orang yang telah sampai kepadanya larangan dari tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil riba), maka baginya apa yang telah di ambilnya dahulu (sebelum datang laragan); dan urusanya (terserah) kepada allah. Orang yang kembali (mengambil riba), maka orang itu adalah penguhi-penghuni neraka; mereka kekal didalam nya. ” 
9








� Sentot Imam Wahjono, Manajemen Pemasaran Bank, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2013), h. 23


� Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Rajawali Pers), h. 3


� Freddy, Rangkuti, Creating Efective Marketing Plan, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2002), h. 110





� � HYPERLINK "http://www.Psychologymania.com" �www.Psychologymania.com� Pengertian Pemasaran Bank. Medan, 6 Desember 2012


� Muhammad & Alimin , Etika Perlindungan Konsumen dalam Islam,(Yogyakarta: BPFE, 2004), h. 76-77


� Ibid. h. 76.


� Kasmir, Pemasaran Bank,  (Jakarta: kencana,2005), h. 66-67


� Kotler, Dasar-dasar Manajemen, ter. Ignatius Hadisoeprobo, dari judul aslinya “Essentials of Management”, (Jakarta: Erlangga, 1983), h. 215


� Depatermen Agama, Al-Qur’an dan terjemahnya.


� https://dalamislam.com/hukum-islam/ekonomi/etika-jual-beli-dalam-ekonomi-islam


� Hasan, Ali, Marketing Bank Syariah, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2010), h.119


� Ikatan Bankir Indonesia (IBI), strategi bisnis bank syariah ( Jakarta: Gramedia Pustaka, 2015), h. 118-119 


� Wangsawidjaya, pembiayaan bank syariah (jakarta: gramedia pustaka utama, 2012),h. 78


� M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga keungan syariah: suatu kajian teoris praktik,(Bandung: CV Pustaka Setia,2012), h. 146


� Veithzal Rivai dan Arviyan Arifin, Islamic Bank: Sebuah teori, konsep, dan aplikasi,(Jakarta: Bumi Aksara, 2010), h. 715


� M. Nur Rianto Al Arif, Lembaga keaungan syariah : Suatu kajian teoritis praktis, (Bandung: Cv Pustaka Setia, 2012),  h. 146 


� Adiwarman Karim, Bank Islam: Analisis Fiqh dan keuangan,(Jakarta: Rajawali Pers, 2011),  h. 98





