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BAB III 

PENENTUAN HARGA DAN PERSAINGANNYA DI PASAR  

WISATA RELIGI SUNAN AMPEL SURABAYA 

A. Gambaran Umum Pasar Wisata Religi Sunan Ampel Surabaya 

Wisata Religi Sunan Ampel, salah satu dari Wali Songo dalam 

menyebarkan agama Islam di Jawa, terletak di kelurahan Ampel, 

kecamatan Semampir, Surabaya, Jawa Timur, dengan obyek yaitu makam 

Sunan Ampel dan Masjid Ampel. Kawasan Ampel lebih kita kenal sebagai 

tujuan wisata religi, yakni dengan mengunjungi Masjid Sunan Ampel. 

Berbagai daerah dari penjuru nusantara selalu memadati kawasan ini. 

Mereka berziarah ke makam Sunan Ampel yang merupakan salah satu 

walisongo. Kawasan Ampel merupakan salah satu sentra perdagangan 

yang terletak di Surabaya. Kawasan ini terletak di bagian utara kota 

Surabaya. Daerah ini juga dikenal dengan istilah Kampung Arab. 

Komunitas Arab telah menghuni kawasan ini sejak berabad-abad silam, 

yaitu ketika para musafir yang berasal dari Hadramaut datang ke Pulau 

Jawa. Kawasan inilah yang menjadi saksi awal mula perkembangan Islam 

di Nusantara.
1
 

Masjid Sunan Ampel dan makam Sunan Ampel paling ramai 

dikunjungi pada waktu menjelang Idul Fitri atau hari-hari besar Islam 

lainnya. Pemerintah kota Surabaya sangat memperhatikan perkembangan 

kawasan ini, hal ini terlihat dengan adanya beberapa peningkatan fasilitas 
                                                           
1
Em Wildan, “Sejarah Kawasan Ampel Surabaya”, http://widaldannakmoslem.blogspot.co.id, 

“diakses pada” 15 Mei 2016. 

http://widaldannakmoslem.blogspot.co.id/
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mulai dari lahan parkir baik bus maupun roda empat serta roda dua hingga 

penambahan gedung fasilitas dan gapura. Meskipun sudah tersedia lahan 

parkir yang cukup luas, tetap tidak bisa menampung semua kendaraan 

yang akan berkunjung ke kawasan Ampel, hal ini menyebabkan 

banyaknya kendaran yang parkir tidak pada tempatnya dan mengakibatkan 

jl Nyamplungan sebagai jalan utama untuk menuju pintu masuk Kawasan 

Ampel macet.  

Kawasan Ampel tidak hanya menonjolkan sisi religi saja, namun 

ada satu tempat yang juga selalu ramai dikunjungi setelah berziarah, yakni 

pasar Ampel. Pasar Ampel menjadi roda perekonomian masyarakat sekitar 

untuk mengais rejeki. Para pengunjung senantiasa menyempatkan 

berbelanja untuk memperoleh cindera mata.
2
 Pasar Ampel terdiri dari dua 

lokasi, yaitu gang Ampel Masjid dan gang Ampel Suci. Di pasar Ampel 

sendiri barang-barang yang di jual beraneka macam yang merupakan ciri 

khas Timur Tengah seperti baju muslim, parfum, sajadah, mukena, dan 

accessories yang berbau suasana haji, dan masih banyak lagi. Dari sisi 

kulinernya di sini pun bisa menemukan sajian ala Timur Tengah seperti 

kambing oven, kurma, kacang arab, madu, dan masih banyak lagi yang 

bisa di dapat. 

Penyebab utama masyarakat berdagang atau mendirikan toko 

karena banyaknya peziarah yang datang untuk mengunjungi makam Sunan 

Ampel. Meskipun mayoritas pedagang adalah etnis Arab, tidak menutup 

                                                           
2
Ipank, “Pasar Ampel, Menikmati Hidangan Ala Timur Tengah”, 

http://surabaya.panduanwisata.id, “diakses pada” 15 Mei 2016. 

http://surabaya.panduanwisata.id/
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kemungkinan etnis Jawa dan etnis Madura juga menjadi pedagang di pasar 

kawasan Wisata Religi Sunan Ampel. Daya tarik Ampel yang cukup 

memikat dapat dijadikan batu loncatan dalam terwudjudnya akulturasi 

budaya Arab dan budaya lokal. Sehingga terjadi beberapa proses 

akulturasi budaya yang cukup mencolok, salah satunya seperti 

perdagangan. Hal-hal positif banyak terjadi disekitar pasar Ampel. Salah 

satunya dalam lingkup persaingan antar pedagang, seperti suasana 

kekeluargaan yang dimiliki oleh para pedagang meskipun dengan etnis 

yang berbeda-beda. Para pedagang tidak enggan untuk saling tolong-

menolong dalam berbagai hal. Meskipun begitu banyak hal positif, tidak 

menutup kemungkinan terjadi hal-hal negatif yang terjadi. Hal ini terlihat 

dalam persaingan bisnis yang terjadi antar pedagang. Saat ini banyak 

terjadi kecurangan antar pedagang, meskipun tidak semua pedagang 

melakukan hal tersebut. 

 

B. Penentuan Harga Pasar di Wisata Religi Sunan Ampel Surabaya 

1. Faktor yang Mempengaruhi Penetapan Harga 

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi pedagang dalam 

menetapkan harga barang yang dijual. Faktor-faktor dalam penetapan 

harga yang terjadi di pasar kawasan Wisata Religi Sunan Ampel 

adalah sebagai berikut: 

 

 



 

    digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id  digilib.uinsby.ac.id   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

49 
 

 

a. Harga produk saingan 

Menurut Ibu Alifah
3
 dalam berdagang tentu tidak lepas 

dengan adanya persaingan. Produk yang di jual di pasar Sunan 

Ampel ini hampir semua menjual produk yang sama, seperti 

mukena, sajadah, baju muslim, peralatan haji dan umroh, dan 

masih banyak lagi. Hal ini menyebabkan para pedagang harus 

mengenal harga yang ditawarkan oleh pesaing. Menurutnya, dalam 

berdagang tidak boleh menjatuhkan pesaing maksudnya dalam 

harga tidak boleh menarik pembeli dengan cara memberikan harga 

jauh di bawah harga yang diberikan pesaing meskipun barang 

tersebut sama kualitasnya. Saat melakukan perdagangan harus 

melakukan persaingan yang sehat antar pedagang. 

Tidak jauh dari ibu Alifa, ibu Aulia
4
 pun juga beranggapan 

bahwa dalam bersaing antar pedagang, tidak boleh saling 

mejatuhkan. Karena dalam Islam, etika dan bisnis merupakan satu 

kesatuan. Karena dalam Islam, etika dan bisnis merupakan satu 

kesatuan. Misalnya, harga yang diberikan toko lain Rp 20.000,-, 

maka Ibu Aulia pun terkadang menjual dengan harga yang sama 

atau tidak jauh dari harga yang diberikan toko lain, bisa lebih 

rendah atau lebih tinggi.  

 

 

                                                           
3
Alifah, Wawancara, Surabaya, 9 Desember 2015, Pukul 10.00-11.00 WIB. 

4
Aulia, Wawancara, Surabaya, 9 Desember 2015, Pukul 11.15-12.00 WIB. 
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b. Elasitas permintaan dan besaran permintaan 

Menurut Arif
5
 dan ibu Ija

6
 besaran permintaan juga menjadi 

faktor yang mempengaruhi pedagang dalam penetapan harga. Jika 

suatu produk banyak diminati oleh pembeli, maka harga yang 

diberikan akan berbeda dengan produk yang kurang diminati oleh 

pembeli. 

Sama dengan Arif, Rozak juga beranggapan bahwa 

banyaknya permintaan dari pembeli menjadi salah satu faktor 

pedagang dalam penentuan harga.
7
 Misalnya waktu musim haji, 

banyaknya permintaan peralatan haji, oleh oleh haji, ini yang 

menjadi dasar dalam menentukan harga yang akan diberikan 

kepada pembeli. 

c. Differensiasi dan life cycle produk 

Menurut ibu Elok,
8
 dalam memenangkan pasar untuk suatu 

produk sangat dibutuhkan perbedaan dengan produk yang 

ditawarkan oleh pesaing. Tidak hanya dalam produk saja, 

pedagang harus paham betul akan pesaing baik itu dari kualitas 

barang, pelayanan maupun yang lainnya. Dalam memberikan 

pelayanan, menurutnya itu bagian yang penting dalam suatu 

kegiatan perdagangan. Jika pedagang memberikan pelayanan yang 

baik, ramah, pelayanan yang maksimal kepada pembeli, tidak 

                                                           
5
Arif, Wawancara, Surabaya 10 Desember 2015, Pukul 19.00-20.00 WIB. 

6
Ija, Wawancara, Surabaya, 11 Desember, 2015, Pukul 16.00-17.00 WIB.  

7
Rozak, Wawancara, Surabaya, 11 Desember 2015. Pukul 10.00-11.00 WIB. 

8
Elok, Wawancara, Surabaya, 11 Desember 2015, Pukul 19.00-20.00 WIB. 
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dapat dipungkiri jika suatu saat nanti pembeli akan kembali kepada 

pedagang tersebut.  

 

C. Strategi Persaingan Harga Pasar di Wisata Religi Sunan Ampel 

Surabaya 

Dalam dunia bisnis, kehadiran pesaing sering kali menguntungkan, 

namun juga bisa merugikan. Pesaing akan menguntungkan jika 

kedatangannya membuat pasar di wilayah tersebut menjadi besar. Ini 

artinya, dengan berkumpulnya pesaing, area tersebut menjadi pusat atau 

sentra bisnis tertentu sehingga menjadi rujukan para konsumen untuk 

datang. Istilahnya magnet untuk menarik pengunjungnya semakin kuat. 

Sebaliknya, pesaing bisa merugikan apabila kehadirannya banyak 

merugikan pembeli. Seperti kasus merebut konsumen dengan harga murah 

adalah hal yang dilakukan pesaing. 

Persaingan harga terjadi karena ada anggapan bahwa harga di pasar 

tersebut terlalu tinggi atau adanya keinginan untuk mendapatkan pangsa 

pasar dengan biaya pada marjin tersebut. Persaingan harga menjadi umum 

karena pedagang cenderung melihat bahwa merubah harga sesuatu hal 

yang mudah. Di pasar kawasan Wisata Religi Sunan Ampel sendiri dalam 

melakukan strategi persaingan harga, ada beberapa penyebab pedagang 

melakukan strategi persaingan harga, yaitu: 
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1. Mengenalkan produk baru 

Untuk bisa memenangkan persaingan pasar, pada dasarnya 

tidak hanya harga murah saja yang bisa ditonjolkan, ada strategi lain 

yang bisa digunakan, salah satunya adalah mengenalkan produk baru 

kepada pembeli.  Hal ini guna agar pembeli merasa bahwa produk 

yang ditawarkan tidak ada di toko lain.  

Dalam melakukan persaingan yang hampir semua pedagangnya 

menjual produk yang sama, menurut ibu Ani
9
 perlu ada produk yang 

lain yang ditawarkan oleh tokonya. Salah satunya adalah dengan 

menjual jasa “Hena” atau pacar tangan. Banyak sekali konsumen yang 

berminat dengan jasa tersebut, saat ramai konsumen bisa antri-antri 

demi jasa pacar tangan tersebut. Meskipun harga yang di patok untuk 

jasa itu relatif murah yakin mulai Rp 10.000,- tidak menutup 

kemungkinan itu bisa memberikan laba yang besar untuk tokonya. 

2. Memberikan harga diskon 

Hampir semua pedagang memberikan harga diskon di setiap 

produk yang dijual. Ini menjadi daya tarik tersendiri untuk pembeli 

dalam membeli produk. Menurut ibu Alifah, memberikan diskon 

kepada pembeli tidak membuat keuntungan yang di dapat menurun. Ini 

merupakan strategi yang diterapkannya dalam menarik pembeli agar 

membeli produk di tokonya. 

                                                           
9
Ani, Wawancara, 12 Desember 2015, Pukul 10.00-11.00 WIB. 
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Menurut ibu Sophia
10

, dalam bersaing perlu adanya strategi 

agar pelanggan tetap berbelanja di tokonya, salah satunya adalah 

dengan memberikan harga diskon. Jika pembeli membeli barang 

dengan jumlah banyak, maka ia akan memberikan diskon. 

Menurutnya, ini menjadi daya tarik untuk tokonya agar pembeli akan 

menjadi pelanggan tetap di tokonya.  

                                                           
10

Sophia, Wawancara, 12 Desember 2015, Pukul 16.00-17.00 WIB. 


