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BAB IV  

ANALISIS STRATEGI PERSAINGAN HARGA PASAR  

DALAM BISNIS ISLAM 

A. Analisis Pedagang Muslim Ampel Menentukan Harga Pasar di 

Kawasan Wisata Religi Sunan Ampel Surabaya 

Penentuan harga selalu menjadi masalah bagi setiap pedagang. 

Harga merupakan penentu keberhasilan pedagang dalam memperoleh 

keuntungan yang diinginkan. Harga merupakan hal terpenting dalam 

kegiatan bisnis. Oleh karena itu, pedagang harus mempertimbangkan 

dengan matang dalam menentukan harga suatu produk yang akan dijual. 

Selain itu, harga juga disebabkan oleh mekanisme harga karena adanya 

permintaan dan penawaran (supply and demand). Misalnya, sarung, baju 

kokoh, mukena, banyak permintaan dari pembeli di hari-hari besar Islam 

seperti Idul Fitri. 

Bila ditelusuri lebih jauh, maka faktor-faktor yang menyebabkan 

harga di kawasan wisata religi Sunan Ampel  dapat dikelompokkan atas 

tiga faktor utama sebagai berikut:  

Pertama, harga produk saingan, yang dimaksud dengan harga 

produk saingan dalam hal ini adalah harga yang dijual oleh pesaing bisnis 

kepada konsumen. Biasanya harga yang beredar di pasaran berbeda 

dengan harga yang diberikan kepelanggan. Hal ini disebabkan strategi 

kompetitor dan aspek lainnya antara kompetitor dengan pelanggannya. 
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Faktor harga produk saingan di pasar kawasan Wisata Religi Sunan 

Ampel menunjukkan bahwa harga dari produk yang sama tidak beda jauh 

antara beberpa pedagang. Hal ini lebih disebabkan oleh tingkat kesadaran 

pedagang di kawasan wisata religi Sunan Ampel yang menginginkan 

persaingan yang sehat. Menurut mereka, dalam berdagang tidak boleh 

menjatuhkan pesaing dengan cara memberikan harga jauh di bawah harga 

yang diberikan pesaing meskipun barang tersebut sama kualitasnya. 

Dalam Islam persaingan itu tidak lagi diartikan sebagai usaha 

untuk mematikan pesaing lainnya tetapi dilakukan untuk memberikan 

sesuatu yang terbaik dari usaha  bisnisnya.
1
 Rasululah SAW memberikan 

contoh bagaimana bersaing dengan baik ketika berdagang, rasul tidak 

pernah melakukan usaha untuk menghancurkan pesaingnya dagangnya 

,yang beliau lakukan adalah memberikan pelayanan sebaik-baiknya dan 

menjual barang dagangannya tanpa  membanting harga dengan tujuan 

menjatuhkan pesaing. Bahkan dalam haditsnya Rasulullah melarang 

umatnya untuk menjual barang dagangannya di atas pesaingnya. 

Sebagaimana hadits yang diriwatkan dari Ibnu ‘Umar, ia berkata 

bahwasanya Rasulullah shallallahu ‘alaihi wa sallam bersabda, 

 أاخِيهََِب ايْعََِعالاىَب اعْض ك مََْيابِيعَ َلاَ
 

“Janganlah seseorang di antara kalian menjual di atas jualan 

saudaranya” (HR. Bukhari no. 2139). 

 

                                                           
1
M. Suyanto, Muhammad Business Strategy & Ethics (Yogyakarta: ANDI, 2008), 204 
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Hadits di atas menunjukkan betapa Rasul sangat melarang umatnya 

menjual dagangan dengan harga di atas para pesaingnya 

Kedua, Elasitas permintaan dan besaran permintaan. Yang 

dimaksud dengan elastisitas permintaan dan besaran penawaran adalah 

derajat kepekaan atau respon jumlah permintaan akibat berubahan harga 

barang atau dengan kata lain merupakan perbandingan dari pada presentasi 

perubahan jumlah barang yang diminta dengan prosentase perubahan 

dengan harga dipasar, sesuai dengan hukum permintaan, dimana jika harga 

naik, maka kuantitas barang turun dan sebaliknya.
2
 

Kenaikan barang dagangan di Kawasan Wisata Religi Sunan 

Ampel jika dilihat dari elasitas permintaan maka dapat disimpulkan 

bahwasanya kenaikan permintaan di Kawasan Wisata Religi Sunan Ampel 

terjadi sangat pesat pada hari-hari keagamaan seperti Hari Raya Idul Fitri, 

Hari Raya Idul Adha, Puasa Ramadhan dan hari-hari besar lainnya. Hal itu 

lebih disebabkan karena kunjungan wisatawan ke kawasan religi Sunan 

Ampel meningkat. 

Dari hasil wawancara dengan beberapa pedagang di kawasan 

wisata religi Sunan Ampel dapat disimpulkan bahwa Jika suatu produk 

banyak diminati oleh pembeli, maka harga yang diberikan akan berbeda 

dengan produk yang kurang diminati oleh pembeli. Hal ini disebabkan 

karena banyaknya minat pembeli untuk produk tersebut. 

                                                           
2
Ismail Nawawi, Ekonomi Mikro Dalam Prespektif Islam (Jakarta: CV. Dwiputra Pustaka Jaya, 

2010), 162. 



 

    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   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

57 
 

Dalam Islam permintaan dan penawaran tidak boleh dilakukan 

dalam segala barang. Islam mengharuskan orang untuk mengkonsumsi 

barang yang halal dan thayyib. Aturan Islam melarang seorang muslim 

memakan barang yang haram, kecuali dalam  keadaan darurat dimana 

apabila barang tersebut tidak dimakan, maka akan berpengaruh terhadap 

muslim tersebut. Di saat darurat seorang muslim dibolehkan 

mengkonsumsi barang haram secukupnya.
3
 Allah berfirman dalam Al-

Quran Surah Al-Baqarah ayat 168: 

َ ۚ  َإنَِّه َلاك مَْعاد وٌّ َت اتَّبِع واَخ ط وااتَِالشَّيْطاانَِ َطايِّبااَوالا لا كَ ل واَمَِّاَفَِِالْْارْضَِحالَا يااَأاي ُّهااَالنَّاس 

 م بِينَ

“Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa 

yang terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-

langkah syaitan; karena Sesungguhnya syaitan itu adalah musuh 

yang nyata bagimu.” 
 

Selain itu, dalam ajaran Islam, orang yang mempunyai uang 

banyak tidak serta merta diperbolehkan untuk membelanjakan uangnya 

untuk membeli apa saja dan dalam jumlah berapapun yang diinginkannya. 

Batasan anggaran (budget constrain) belum cukup dalam membatasi 

konsumsi. Batasan lain yang harus diperhatikan adalah bahwa seorang 

muslim tidak berlebihan (israf), dan harus mengutamakan kebaikan 

(maslahah). 

Islam tidak menganjurkan permintaan terhadap suatu barang 

dengan tujuan kemegahan, kemewahan dan kemubadziran. Bahkan Islam 

                                                           
3
Adiwarman A Karim, Ekonomi Mikro Islam  (Jakarta: Rajawali Press, 2010), 143. 
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memerintahkan bagi yang sudah mencapai nisab, untuk menyisihkan dari 

anggarannya untuk membayar zakat, infak dan shadaqah.
4
 

Ketiga, Differensiasi dan life cycle produk. Dalam hal ini 

sebagaimana pendapat sebagian pedagang bahwa 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 dapat dipungkiri jika suatu saat nanti pembeli akan kembali kepada 

pedagang tersebut. Sebaliknya, ada juga di pasar kawasan Wisata Religi 

Sunan Ampel yang memberikan pelayanan dengan cuma-cuma, 

maksudnya acuh tak acuh dalam melayani pembeli di toko tersebut. Tidak 

dapat dipungkiri jika toko pedagang tersebut akan sepi pembeli karena 

pelayanannya yang kurang. 

Tiga faktor di atas merupakan faktor penting bagi pedagang di 

kawasan wisata religi Sunan Ampel. Namun sebagaimana disampaikan 

oleh Ibnu Taimiyah naik turunnya harga tidak selalu disebabkan oleh 

tindakan tidak adil dari sebagian orang yang terlibat transaksi. Bisa jadi 

penyebabnya adalah penawaran yang menurun akibat efisiensi produksi, 

penurunan jumlah impor barang-barang yang diminta atau juga tekanan 

                                                           
4
 Ibid. 
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pasar. Karena itu, jika permintaan terhadap barang meningkat, sedangkan 

penawaran menurun, harga tersebut akan naik, begitu pula sebaliknya.
5
 

Besar kecilnya kenaikan harga bergantung pada besarnya perubahan 

penawaran dan atau permintaan. Bila seluruh transaksi sudah sesuai 

aturan, kenaikan harga yang terjadi merupakan kehendak Allah.
6
 

 

B. Strategi Persaingan Harga Pasar di Kawasan 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 

pangsapasar dengan biaya pada marjin tersebut. Persaingan harga menjadi 

umum karena pedagang cenderung melihat bahwa merubah harga sesuatu 

                                                           
5
Ibid, 144. 

6
Ismail Nawawi, Ekonomi Mikro Dalam Prespektif Islam (Jakarta: CV. Dwiputra Pustaka Jaya, 

2010), 162. 
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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: 

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.
7
 Hal ini guna agar pembeli merasa bahwa produk 

yang ditawarkan tidak ada di toko lain. Dalam pengenalan produk baru 

di kawasan wisata religi Sunan Ampel ada beberapa proses pengenalan 

produk baru, yaitu: 

a. Awareness 

Tahap ini adalah tahap paling awal. Pelanggan yang masih awam 

mengenai produk baru yang coba dikenalkan. Mereka sudah 

tertarik dengan inovasi dari produk baru yang ditawarkan. Namun, 

informasi yang mereka punya mengenai produk baru masih sangat 

sedikit. 

Pada tahap ini, pedagang di kawasan wisata religi Sunan Ampel 

mengantisipasinya dengan memberikan informasi sebanyak-

banyaknya dan selengkap-lengkapnya kepada pelanggan. Mereka 

juga menyebarkan informasi ini sesuai dengan target pasar mereka. 

 

                                                           
7
“Strategi Jitu Menghindari Perang Harga”,  https://bisnisukm.com, “diakses pada” 15 Juni 2016. 

https://bisnisukm.com/
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b. Interest 

Setelah pelanggan tertarik dengan inovasi yang pedagang berikan 

yang mereka terapkan pada produk baru mereka, maka pembeli 

akan mulai mencari informasi lebih banyak tentang produk 

tersebut. Pada tahap ini, pedagang di kawasan religi Sunan Ampel 

memberi sambutan yang tepat pada pelanggan dengan memberikan 

kemudahan mendapatkan informasi tersebut. Di sinilah tahap 

interesting calon pembeli terhadap produk pedagang. 

c. Evaluation 

Yang dilakukan pelanggan pada tahap ini adalah 

mempertimbangkan. Apakah mereka akan menggunakan produk 

baru tersebut atau tidak. 

Pada tahap ini, pedagang di kawasan religi Sunan Ampel 

memberikan kesempatan kepada para pelanggan untuk mencoba 

produk baru. 

d. Adoption 

Tahap ini merupakan tahap paling akhir yang menentukan 

kepuasan pelanggan. Setelah tahap uji coba sebelumnya, pelanggan 

akan memutuskan untuk menggunakan produk baru tersebut. 

Empat tahapan di atas menurut Ismail Susanto jika dilakukan 

dengan baik dan penuh kesabaran dapat meningkatkan loyalitas 

pelanggan yang pada akhirnya akan meningkatkan kepercayaan 
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pembeli dan akan meningkatkan pendapatan pedagang di kawasan 

religi Sunan Ampel 

2. Memberikan harga diskon 

Hampir semua pedagang kawasan religi Sunan Ampel 

memberikan harga diskon di setiap produk yang dijual. Ini menjadi 

daya tarik tersendiri untuk pembeli dalam membeli produk. Menurut 

mereka, pemberian diskon kepada pembeli tidak membuat keuntungan 

yang di dapat menurun. Ini merupakan strategi yang diterapkannya 

dalam menarik pembeli agar membeli produk di tokonya. Meskipun 

terkadang mendapatkan keuntungan yang kecil, mereka selalu 

bersyukur. Karena menurutnya bisnis yang dijalaninya ini semata 

untuk mencari rezeki di jalan Allah dan untuk membantu perkonomian 

keluarganya.  

Dari dua strategi di atas, persaingan harga antar pedagang kawasan 

religi Sunan Ampel sangat ketat dikareanakan banyaknya pedagang di 

kawasan ini. Beberapa pedagang di pasar kawasan wisata religi Sunan 

Ampel memberikan harga yang sama dengan pedagang lain. Namun tidak 

semua pedagang melakukan hal tersebut. Ada juga pedagang yang sengaja 

memberikan harga rendah dari harga yang ditetapkan oleh pedagang  lain 

guna mendapatkan konsumen yang lebih banyak. Dalam etika bisnis 

dalam Islam, tidak di perbolehkan membanting harga guna menjatuhkan 

pesaing. Islam juga menganjurkan setiap muslim yang berbisnis 

hendaknya melakukan persaingan yang sehat, jujur, terbuka dan adil. 
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Strategi harga yang digunakan Nabi Muhammad saw. adalah 

prinsip tidak menyaingi harga pedagang yang lain. Dari Abdullah bin 

Umar, RA, Rasulullah saw. bersabda: “Janganlah kamu menjual 

menyaingi penjualan saudaramu.” (Bukhari). Tidak hanya itu, Nabi 

Muhammad saw. juga menerapkan strategi harga berdasarkan prinsip suka 

sama suka. Hal itu di perkuat dalam surah An Nisaa’ ayat 29: 

َ  ۚ َمِنْك مَْ َأانَْتاك وناَتِِااراةاَعانَْت ارااضَ  ناك مَْباِلْبااطِلَِإِلَّ َتاأْك ل واَأامْواالاك مَْب اي ْ يااَأاي ُّهااَالَّذِيناَآمان واَلا

كَااناَبِك مَْراحِيماا ۚ  َإِنََّاللَّها َت اقْت  ل واَأانْ ف ساك مَْ  والا

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali denganjalan 

perniagaan yang berlaku dengan suka sama suka diantara kamu. 

Dan janganlah kamu membunuh dirimu, sesungguhnya Allah 

adalah Maha Penyayang kepadamu.”
8
 

 

Dalam strategi persaingan, memberikan diskon menjadi strategi 

yang cukup menarik minat pembeli. Pasalnya kebanyakan masyarakat 

suka dengan adanya diskon. Apalagi jika diskon yang diberikan cukup 

besar. Ini menjadi keuntungan utama yang didapat oleh pedagang, karena 

jika pedagang memberikan diskon kepada pembeli, maka tidak menutup 

kemungkinan jika suatu saat lagi pembeli tersebut menjadi pelanggan tetap 

pedagang tersebut. 

Tidak hanya memberikan diskon, mengenalkan produk baru 

kepada pembeli merupakan strategi yang bagus dalam melakukan strategi 

persaingan. Di pasar Ampel, para pedagang berlomba-lomba dalam 

                                                           
8
Departemen Agama RI, Al-Quran dan Terjemahannya  (Bandung: Penerbit Diponegoro, 2008), 

83. 
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menyediakan barang dagangan yang beragam untuk menarik para pembeli. 

Hal ini menjadi motivasi pedagang bagaimana caranya menarik pembeli 

agar datang ke tokonya, salah satunya adalah mengenalkan produk baru. 

Pedagang setidaknya punya produk unggulan daripada produk yang dijual 

oleh pesaingnya. Jika ada pedagang yang iri dan menjelek-jelekkan produk 

pedagang lain dengan harapan pembeli berpihak padanya berarti pedagang 

tersebut tidak melakukan prinsip etika bisnis dalam Islam. 

Keyakinan bahwa rezeki semata-mata dari Allah menjadi 

kekeuatan dasar bagi seorang pedagang muslim. Keyakinan ini menjadi 

landasan sikap tawakal dalam berdagang. Selama melakukan aktivitas 

bisnis, pedagang akan senantiasa menyandarkan segala sesuatunya hanya 

kepada Allah semata. Bila bisnisnya mengalami kemenangan dalam 

persaingan, maka pedagang akan mendapatkan kenikmatan sendiri. 

Sebaliknya jika mengalami kegagalan dalam bersaing, maka pedagang 

akan lebih banyak bersabar. Segala keadaan dihadapi dengan sikap positif 

tanpa meninggalkan hal-hal yang telah Allah perintahkan. Karenanya, 

seorang muslim akan memandang berbisnis sebagai perintah Allah untuk 

mencari karunia-Nya. Karena itu sebagai seorang muslim, tidak dianjurkan 

menghalalkan berbagai cara hanya untuk menjatuhkan pesaingnya. 

   


