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ABSTRAK

Harga merupakan konsep yang sangat penting dalam dunia
bisnis, karena dengan adanya harga dapat menentukan laku tidaknya
suatu barang atau jasa. Penentuan harga tidak boleh bertentangan
dengan ajaran islam, karena islam lebih mengutamakan kemaslahatan
umat dalam setiap aktivitas duniawi. Penelitian ini berjudul tinjauan
hukum ekonomi syari’ah terhadap penerapan harga dan promosi pada
usaha travel di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu. Penelitian ini
dilatar belakangi oleh adanya kenaikkan harga pada hari sebelum
lebaran yang dapat mempengaruhi kepuasan pelanggan. Permasalahan
dalam penelitian ini adalah: bagaimana sistem penerapan harga dan
promosi pada usaha travel di CV.Alerya Travel dan bagaimana tinjauan
hukum ekonomi syari’ah terhadap penerapan harga dan promosi pada
usaha travel di CV.Alerya Travel. Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui sistem penerapan harga dan promosi di CV.Alerya travel
dan untuk mengetahui tinjauan hukum ekonomi syari’ah terhadap
sistem penerapan harga dan promosi di CV.Alerya Travel Palembang-
Sekayu.

Jenis penelitian ini adalah (field research) yaitu mengumpulkan
dan menghimpun data langsung pada lokasi penelitian di CV.Alerya
Travel, untuk mencapai tujuan tersebut penulis menggunakan
pendekatan kualitatif, yaitu menekankan analisis proses berfikir secara
deduktif yang berkaitan dengan dinamika hubungan antar fenomena
yang diamati. Untuk mendapatkan data yang valid, penulis
menggunakan beberapa metode pengumpulan data, yaitu wawancara,
observasi dan dokumentasi. Sumber data dalam penelitian ini ada dua,
yaitu sumber data primer hasil wawancara dengan pihak loket dan
pelanggan, sementara data sekunder berupa dokumen-dokumen, buku,
catatan dan sejarah CV.Alerya Travel. Setelah data terkumpul maka
penulis menganalisis dengan menggunakan metode deskriptif kualitatif.

Dari hasil penelitian sistem penerapan harga yang diterapkan
CV.Alerya Travel pada hari sebelum lebaran dinaikkan 10% dari hari
biasanya. Dan penyebab terjadinya kenaikkan harga tersebut
disesuaikan dengan modal yang dikeluarkan. Kemudian dalam tinjauan
hukum ekonomi syari’ah tentang perbedaan atau kenaikkan harga
tersebut diperbolehkan karena telah sesuai dengan konsep harga dalam
Islam dan sistem yang dilakukan juga telah memenuhi rukun dan syarat
dalam Islam sehingga hukumnya sah.

Kata kunci: Tas'ir, hukum ekonomi syari’ah, perbedaan harga
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Terdapat beberapa versi pola transliterasi pada dasarnya
mempunyai pola yang cukup banyak, berikut ini disajikan pola
transliterasi Arab-Latin berdasarkan keputusan bersama antara Menteri
Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan R.lI No. 158 Tahun
1987 dan No. 0543b/U/1987.

A. Konsonan

Huruf Nama Penulisan
| Alif ‘
< Ba B
< Ta T
& Tsa S
z Jim J
C Ha H
d Kha Kh
3 Dal D
3 Zal Z
J Ra R
J Zai z
o Sin S
o Syin Sy
ol Sad Sh
ua Dlod DI
b Tho Th

Xiii



b Zho Zh
& ‘Ain ‘
£ Gain Gh
< Fa F
d Qaf Q
d Kaf K
J Lam L
a Mim M
o Nun N
3 Waw W
° Ha H
3 Hamzah ‘
¢ Ya Y
5 Ta (marbutoh) T

B. Vokal
Vokal Bahasa Arab seperti halnya dalam Bahasa Indonesia
terdiri atas vokal tunggal dan vokal rangkap (diftong).
C. Vokal Tunggal

Vokal Tunggal dalam Bahasa Arab :

Harakat Keterangan

Fathah

Kasroh

Dlommah

Contoh :
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S = Kataba
B = Zukira (Pola I) atau zukira (Pola I1) dan seterusnya
Vokal Rangkap

Lambang yang digunakan untuk vokal rangkap adalah gabungan

antara harakat dan huruf, dengan transliterasi berupa gabungan

huruf.
Tanda Huruf Tanda Baca Huruf

0 Fathah dan ya Ai adani
) Fathah dan waw Au a danu

Contoh :

-5 = kaifa

sle = ‘ala

BN = haula

oo = amana

@ = ai atau ay

Mad

Mad atau panjang dilambangkan dengan harakat atau huruf,

dengan transliterasi berupa huruf atau benda.

Harakat dan Huruf | Tanda Baca Keterangan
| Fathah dan alif a dan garis panjang
] a .
i atau ya diatas
s Kasrah dan ya i i dan garis di atas
$) | Dammah dan waw u u dan garis di atas
Contoh :
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cliays JB& = gala subhanaka

Qe ) aba = shama ramadlana

Gs el gsiS = yaktubuna ma yamkuruna

4w ¥ o JBY =iz gala yusufa liabihi

Ta’ Marbutoh
Transliterasi untuk ta marbutoh ada beberapa macam :

1. Ta marbutoh hidup atau yang mendapat harakat fathah, kasroh
dan dlommah, maka transliterasinya adalah /t/.

2. Ta marbutoh yang mati atau mendapat harakat sukun, maka
transliterasinya adalah /h/.

3. Kalau pada kata terakhir dengan ta marbutoh diikuti dengan
kata yang memakai al serta bacaan keduanya terpisah, maka ta
marbutoh itu ditransliterasikan dengan /h/.

4. Pola penulisan tetap dua macam.

Contoh :
Contoh Pola Penulisan
Juba ) A g Raudlatul athfal
5 siall ALy aal) Al-Madinah al-munawwarah

. Syaddad (Tasydid)
Syaddad atau tasydid dalam sistem penulisan Arab

dilambangkan dengan sebuah tanda, yaitu tanda syaddah atau
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tasydid. Dalam transliterasi ini tanda syaddah tersebut

dilambangkan dengan huruf yang diberi tanda syaddah tersebut.

Contoh:

Wy = Robbana
Jd @ = Nazzala
Kata Sandang

Kata sandang vyang diikuti oleh  huruf syamsiyah
ditransliterasikan bunyinya dengan huruf /I/ diganti dengan huruf

yang langsung mengikutinya. Pola yang dipakai ada dua seperti

berikut ini.
Contoh :
Contoh Pola Penulisan
<) gl Al-tawwabu At-tawwabu
Cadd) Al-syamsu Asy-syamsu

Diikuti oleh huruf Qomariyah.
Kata sandang vyang diikuti oleh huruf qomariyah

ditransliterasikan sesuai dengan aturan-aturan di atas dengan

bunyinya.
Contoh :
Contoh Pola Penulisan
< )il Al-badi’u Al-badi’u
add) Al-gomaru Al-gomaru
Catatan :
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Baik diikuti huruf syamsiyah maupun gomariyah, kata sandang
ditulis secara terpisah dari kata yang mengikutinya dan diberi tanda
hubung (-).
Hamzah

Hamzah ditranslitrasikan dengan opostrof. Namun hal ini hanya
berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata.

Apabila terletak di awal kata, hamzah tidak dilambangkan karena

dalam tulisannya ia berupa alif.

Contoh :
Osa = Ta khuzuna
& lagll) = Asy-syuhada 'u

Penulisan Huruf

Pada dasarnya setiap kata, baik fi’i/, isim maupun huruf ditulis
terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf
Arab sudah lazim dirangkaikan dengan kata-kata lain karena ada
huruf atau harakat yang dihilangkan. Maka penulisan kata tersebut
dirangkaikan juga dengan kata lain yang mengikutinya. Penulisan

dapat menggunakan salah satu dari dua pola berikut :

Contoh Pola Penulisan

OB DA A sl iy | Wainnalaha lahuwa khair al-razigin

Ol 3Rl g Jast) ) g8 gl Fa aufu al-kaila wa al-mizana
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Perhatian aktivitas usaha khususnya dibidang jasa harus
diorientasikan bukan hanya kepentingan bagi perusahaan, melainkan
juga harus memperhatikan kepentingan bagi pihak konsumen. Adapun
syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat sukses
dalam persaingan adalah berusaha mencapai tujuan untuk
mempertahankan dan menciptakan kepuasan konsumen. Untuk
memenuhi kepuasan konsumen perusahaan memberikan harga yang
terjangkau, promosi yang menarik dan kualitas layanan yang baik
untuk dapat mempertahankan konsumen.

Di Indonesia ada beberapa bentuk organisasi bisnis yang sudah
dikenal sejak zaman hindia-belanda, seperti Firma, CV (Commanditaire
Vennootschap), dan perseroan. Dalam prakteknya, penyebutan
keorganisasian tersebut cukup dikenal dengan perusahaan saja’.
Menurut Abdul kadir Muhammad seperti dikutip dari Abdul R saliman,

perusahaan dapat diklasifikasikan menjadi perusahaan dilihat dari

!Saliman, Abdul R, 2005. Hukum bisnis, (Jakarta:Kencana), HIm 81
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jumlah pemilik, perusahaan dapat dibagi menjadi perusahaan
perseorangan dan perusahaan persekutuan. Dilihat dari status pemilik,
perusahaan bisa dibagi menjadi perusahaan swasta dan perusahaan
negara, sedangkan bila dilihat dari bentuk hukumnya perusahaan dapat
dibagi menjadi perusahaan berbadan hukum dan perusahaan bukan
badan hukum?,

Harga adalah suatu nilai tukar dari produk barang maupun jasa
yang dinyatakan dalam satuan moneter. Harga merupakan salah satu
penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan
seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari
penjualan produknya baik berupa barang maupun jasa. Menetapkan
harga terlalu tinggi akan menyebabkan penjualan menurun, namun jika
harga terlalu rendah akan mengurangi keuntungan yang dapat diperoleh
organisasi perusahaan.

Harga juga merupakan faktor yang mempengaruhi mekanisme
pasar. Dalam Islam, harga yang seharusnya berlaku dipasar yaitu harga
yang adil. Ibnu taimiyah juga membahas masalah harga secara spesifik,
yang dimana sering menggunakan dua tema tentang harga yaitu: ‘iwad

al-misl (equivalen compensation atau kompensasi yang setara) dan

?Ibid, HIm 89
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saman al-misl (equivalen price atau harga yang setara). Saman al-misl
adalah konsep dimana harga yang ditetapkan berdasarkan keadilan.
Artinya harga yang ditetapkan tidak terlalu mahal sehingga produsen
memperoleh laba yang sangat tinggi, namun juga tidak terlalu murah
sehingga produsen rugi. Saman misl adalah harga yang wajar dan
tingkat laba yang tidak berlebihan®.

Promosi sendiri merupakan salah satu pilar utama dari pemasaran
yang harus dilakukan dalam dunia bisnis. Promosi dilakukan
perusahaan dengan tujuan memberikan informasi, mempengaruhi,
membujuk serta mendorong konsumen agar mau melakukan pembelian
terhadap barang atau jasa yang dipasarkan. Promosi dipandang sebagai
arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan
seseorang atau organisasi kepada tindakan yang menciptakan
pertukaran dalam pemasaran. Untuk itu diperlukan adanya suatu
strategi pemasaran yaitu dengan menerapkan bauran promosi yang
tepat agar tujuan perusahaan dapat tercapai.

Berdasarkan hasil observasi diketahui adanya segmen konsumen

yang sangat sensitif terhadap faktor harga. Sensitifitas mereka menjadi

*lbn Taimiyah, Majmu’ al-Fatawa (Riyadh: al-Riyard Press, 1963), HIm 520-521.
*Basu Swastha, Azas-Azas Marketing,(Yogyakarta : Liberty, 2002), Hlm 237
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dasar utama sebagai pertimbangan menggunakan jasa yang menjadi
prioritas mereka. Secara umum harga dalam jasa adalah jumlah uang
(satuan moneter) yang mengandung utilitas atau kegunaan tertentu
yang diperlukan untuk mendapatkan suatu jasa’.

Strategi harga yang dilakukan merupakan unsur yang dapat
mempengaruhi kegiatan-kegiatan dalam perusahaan yang berfungsi
menciptakan keunggulan kompetitif. Namun hal itu seringkali
berbenturan dengan situasi lingkungan dan kebijakan lainnya serta
perubahan yang terjadi terutama pada saat persaingan yang semakin
ketat dan perkembangan permintaan yang terbatas. Agar lebih
kompetitif di pasar pada iklim persaingan yang semakin ketat maka
perusahaan harus memeperhatikan faktor harga, karena besar kecilnya
harga yang ditetapkan akan sangat mempengaruhi. Karena harga sering
kali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut
dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau
jasa. Harga merupakan sejumlah uang sebagai alat tukar untuk

memperoleh produk atau jasa®.

*Fandy Tjiptono, Pemasaran Jasa, (Yogyakarta : Andi Ofset, 2014), HIm 193
®Djaslim Saladin, Unsur-Unsur Inti Pemasaran dan Manajemen Pemasaran,
(Bandung: Mandar Maju, 1996), HIm 37
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Kualitas pelayanan terhadap harga menjadi pengaruh besar dalam
menciptakan kepuasan konsumen. Konsumen yang merasa puas
terhadap produk atau jasa yang dibeli dan digunakannya akan kembali
menggunakan jasa atau produk dipersepsikan sesuai dengan harapan
pembeli. Kepuasan konsumen diartikan sebagai suatu keadaan dimana
harapan konsumen terhadap suatu produk sesuai dengan kenyataan
yang diterima oleh konsumen’.

Kualitas ditafsirkan sebagai sebuah kalimat yang bagi penyedia jasa
merupakan sesuatu yang harus dikerjakan dengan baik. Aplikasi
kualitas sebagai sifat dari penampilan produk atau Kinerja yang
merupakan bagian utama dari strategi perusahaan dalam rangka meraih
keunggulan yang berkesinambungan untuk terus berkembang dan
mendatangkan profit bagi perusahaan. Keunggulan suatu produk jasa
adalah tergantung dari keunikan serta kualitas pelayanan yang
diperlihatkan oleh jasa tersebut, apakah sudah sesuai dengan harapan
dan keinginan konsumen.

Ajaran Islam memperhatikan pada mekanisme pasar yang sempurna

khususnya terhadap harga yang adil. Karena pasar yang memiliki

"Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis
disertaiHimpunan jurnal Penelitian, (Yogyakarta : Andi Offest, 2013), HIm 181
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persaingan sempurna akan menghasilkan harga yang adil bagi penjual
maupun pembeli. Allah adalah pencipta segala sesuatu, dan salah satu
sifat-nya adalah adil. Dia tidak membeda-bedakan perlakuan terhadap
makhluk-nya secara dzalim. Manusia sebagai khalifah di atas bumi
harus memelihara hukum Allah dan menjamin bahwa pemakaian segala
sumber daya diarahkan untuk kesejahteraan manusia, supaya semua
mendapat manfaat dari padanya secara adil dan baik, sesuai dengan

firman Allah dalam surat Al-Bagarah ayat 30 yang berbunyi :

Artinya:

ingatlah ketika Tuhanmu berfirman kepada Para Malaikat:
"Sesungguhnya aku hendak menjadikan seorang khalifah di muka
bumi.,” mereka berkata: "Mengapa Engkau hendak menjadikan
(khalifah) di bumi itu orang yang akan membuat kerusakan padanya
dan menumpahkan darah, Padahal Kami Senantiasa bertasbih dengan
memuji Engkau dan mensucikan Engkau?" Tuhan berfirman:
"Sesungguhnya aku mengetaiui apa yang tidak kamu ketahui’™®

8Departemen Agama RI, Al-Qur"an dan Terjemahannya, Diponegoro, Bandung,
2008, QS. Al-Bagarah : 30.
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Dalam ayat ini Allah memerintahkan manusia untuk berbuat adil.
Dalam Islam adil didefinisikan sebagai ‘“‘tidak menzalimi dan tidak
dizalimi.” Implikasi nilai ekonomi dari nilai ini adalah bahwa pelaku
ekonomi tidak dibolehkan untuk mengejar keuntungan pribadi bila hal
itu merugikan orang lain atau merusak alam. Tanpa keadilan, manusia
akan membuat kelompok dalam berbagai dorongan, di mana golongan
tersebut akan menzalimi golongan lain, sehingga akan terciptanya
eksploitasi manusia atas manusia.

Dalam kondisi persaingan yang ketat tersebut, hal utama yang
harus diprioritaskan oleh perusahaan adalah kepuasan konsumen agar
dapat bertahan, bersaing, dan menguasai pangsa pasar. Kepuasan
maupun ketidak puasan konsumen ditentukan oleh kualitas barang atau
jasa yang dikehendaki pelanggan, sehingga jaminan kualitas menjadi
prioritas utama bagi setiap perusahaan yang pada saat ini khususnya
dijadikan sebagai tolak ukur keunggulan daya saing perusahaan.

Persaingan seperti sekarang ini, perusahaan dituntut untuk
menawarkan produk dan jasa yang berkualitas dan mempunyai nilai
lebih, sehingga tampak berbeda dengan produk pesaing. Kualitas
merupakan salah satu faktor yang menjadi pertimbangan konsumen

sebelum membeli suatu produk. Kualitas ditentukan oleh sekumpulan
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kegunaan dan fungsinya. Dengan kualitas pelayanan yang baik dan
terpercaya, maka jasa yang ditawarkan akan senantiasa tertanam
dibenak konsumen, karena konsumen bersedia membayar sejumlah
uang untuk membeli produk atau jasa yang berkualitas.

CV. Alerya Travel yang beralamat di jalan Kol. Haji Burlian KM.
5,5 palembang sudah menjaring konsumen yang cukup banyak, Hal ini
dapat dikatakan bahwa dalam proses pemasarannya perusahaan ini
telah memiliki nama dan kepercayaan dimata konsumennya tehadap
pelayanan maupun harga yang ditawarkan. Pada dasarnya perusahaan
jasa merupakan bisnis yang mengandalkan kepercayaan sebagai
kekuatannya dan mempunyai karakteristik pokok pada jasa yang
membedakan dengan barang. Akan tetapi CV.Alerya Travel ini ia
menaikkan harga pada hari sebelum lebaran yang dapat mempengaruhi
kepuasan konsumen terhadap harga yang ditetapkan kemudian
ditawarkan CV.Alerya Travel kepada konsumen, berikut gambaran

harga yang ditetapkan CV.Alerya Travel pada hari sebelum lebaran:



TABEL 1.1

PENETAPAN HARGA CV.ALERYA TRAVEL

. Dari lokasi ke :
Hari tempat tujuan Harga Promosi
s Palembang- .1OX bel|_
Hari biasa Sekayu Rp.60.000,- tiket, Gratis
1 tiket.
Ha? sebelum Palembang- Rp.66.000.- Tidak Ada
ebaran Sekayu

Sehubungan dengan latar belakang masalah diatas yang menjadi
fokus pembahasan dalam penelitian ini adalah pertama bagaimana
tentang sistem penerapan harga CV.Alerya Travel yang dapat
mempengaruhi kepuasan pelanggan terhadap harga yang ditawarkan
CV.Alerya Travel dan yang paling pokok bagaimana nilai kesehatan
semua itu jika dilihat dari sisi Hukum Ekonomi Syari’ah secara teoritis
dan praktis. Dan untuk itu ditetapkan topik pokok penelitian ini adalah:
“TINJAUAN HUKUM EKONOMI SYARIAH TERHADAP
PENERAPAN HARGA DAN PROMOSI PADA USAHA
TRAVEL?”. (Studi kasus Di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu)

B. Rumusan Masalah
Dari latar belakang di atas, maka penulis dapat merumuskan yang

menjadi pokok-pokok permasalahan yang ingin diteliti ialah :
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1. Bagaimana sistem penerapan harga dan promosi pada usaha
travel di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu ?

2. Bagaimana tinjauan hukum ekonomi syari’ah terhadap sistem
penerapan harga dan promosi pada usaha travel di CV.Alerya
Travel Palembang-Sekayu ?

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui sistem penerapan harga dan promosi pada
usaha travel di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu.

2. Untuk mengetahui tinjauan hukum ekonomi syari’ah terhadap
sistem penerapan harga dan promosi pada usaha travel di
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu.

D. Kegunaan Penelitian

Dari kegunaan penelitian ini diharapkan dapat memberikan

manfaat sebagai berikut :

1. Hasil Penelitian ini dapat berguna, terutama pada ilmu perilaku
konsumen dalam hal faktor harga, promosi, kualitas pelayanan
dan yang berkaitan dengan kepuasan konsumen.

2. Dapat memberikan motivasi kepada CV.Alerya Travel
Palembang-Sekayu untuk meningkatkan usaha travel ini yang

lebih maju lagi kedepannya.
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3. Dalam hasil penelitian ini dapat menjadi sumber informasi dan

referensi dalam penelitian-penelitian selanjutnya.
E. Penelitian Terdahulu

Dalam rangka mendukung tujuan penelitian skripsi ini, penulis
mencoba mengembangkan tulisan ini dengan didukung oleh tulisan-
tulisan dari penulis lain. Dari hasil penelusuran bahan-bahan di skripsi
lain yang berhubungan dengan skripsi ini di dapatkan hasil penelurusan
diantaranya :

Alinawati Ayuningtyas (2011) melakukan penelitian tentang
“Pengaruh KualitasProduk, Kualitas Layanan dan Harga tehadap
Kepuasan Konsumen D’cost Seafood di Royal Plaza Surabaya”.Dari
hasil penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas
produk, kualitas layanan dan harga terhadap kepuasan konsumen
D’cost Seafooddi Royal Plaza Surabaya.Penelitian ini lebih
memfokuskan tentang kepuasan konsumen?®.

Kerta Gama (2008) melakukan riset tentang strategi harga di biro
perjalanan wisata mitra tour dan travel Malang dengan judul

“Implementasi Strategi Penetapan Harga sebagai Upaya dalam

’Ayuningtyas, Alinawati, 2011, Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Layanan dan
Harga tehadap Kepuasan Konsumen D cost Seafood di Royal Plaza Surabaya.
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Meningkatkan Volume Penjualan”. Dari hasil penelitian ini bertujuan
untuk menggali strategi penetapan harga yang dapat dijadikan sebagai
motivator dalam meningkatkan volume penjualan®.

Muhammad Fajrul Falach (2009) melakukan penelitian tentang
“Pengaruh Kesadaran Merek, Kualitas produk dan Harga terhadap
Keputusan Pembelian Laptop Acer Aspire Pada Mahasiswa Fakultas
Ekonomi Airlangga Surabaya”.Dari hasil penelitian ini membahas
mengenai perilaku konsumen, ekuitas merek, kualitas produk dan harga
yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh kesadaran merek, kualitas
produk dan harga terhadap keputusan pembelian laptop Acer Aspire
pada mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas AirlanggaSurabaya™.

F. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah field research (penelitian lapangan)
yaitu mengumpulkan dan menghimpun data langsung pada

lokasi penelitian di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu.

Gama, kerta, 2008, Implementasi Strategi Penetapan Harga sebagai Upaya dalam
Meningkatkan Volume Penjualan.Dibiro perjalanan wisata mitra tour dan travel
malang.

11Fajrul falach, Muhammad, 2009, “Pengaruh Kesadaran Merek, Kualitas produk
dan Harga terhadap Keputusan Pembelian Laptop Acer Aspire Pada Mahasiswa
Fakultas Ekonomi Airlangga Surabaya’.
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2. Jenis Data
Jenis data dalam penelitian ini adalah data kualitatif,
yaitu ungkapan dalam bentuk kalimat serta uraian-uraian,
bahkan dapat berupa cerita pendek. yang dalam penelitian
adalah data-data tentang :

a. sistem penerapan harga dan promosi pada usaha travel di
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu.

b. tinjauan hukum ekonomi syari’ah terhadap sistem
penerapan harga dan promosi pada usaha travel di
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu.

3. Sumber Data

a. Sumber data primer merupakan data yang diambil dari
sumber pertama di lapangan sebagai data pokok dalam
pembahasan skripsi ini, yaitu data yang berasal dari pemilik
usaha di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu.

b. Sumber data sekunder yaitu data yang dikumpulkan dengan
mempelajari masalah yang berhubungan dengan objek-

objek yang di teliti. Seperti buku, artikel, jurnal, skripsi,

2Bungin, Burhan, 2013, metodologi penelitian social dan ekonomi,
(Jakarta:kencana), HIm 124.
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situs web yang berhubungan dengan pembahasan skripsi
ini.

4. Lokasi penelitian
Penelitian ini  dilakukan di CV.Alerya Travel
Palembang-Sekayu yang berada di jalan Kol. Haji Burlian KM.
5,5 kota Palembang.
5. Populasi dan Sampel
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas
objek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik
tertentu yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya'®. Adapun yang menjadi
populasi dalam penelitian ini adalah semua pekerja di
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu dari pihak loket yang
berjumlah 2 orang, dari sopir berjumlah 21 orang, dan dari
service mobil berjumlah 2 orang, jadi keseluruhan semua
pekerja di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu berjumlah 25

orang.

33ugiono, 2012, metode penelitian pendidikan (pendekatan kuantitatif, kualitatif dan
R&D), (Bandung: Alfabeta), HIm 80
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Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang
dimiliki oleh populasi tersebut**. Adapun yang menjadi sampel
dalam penelitian ini adalah pihak loket di CV.Alerya Travel

Palembang-Sekayu.

6. Teknik Pengumpulan Data
Penelitian ini merupakan penelitian lapangan yang
menggunakan data primer, yang merupakan informasi yang
dikumpulkan secara langsung ke lapangan, dan pengumpulan
data sesuai dengan data yang diperlukan serta metode-metode
yang akan digunakan adalah sebagai berikut :

a. Observasi, yaitu penulis terjun langsung ke lokasi atau
objek penelitian dan memperlihatkan serta mencatat
permasalahan yang berkenaan dengan sistem penerapan
harga dan promosi pada usaha travel di CV.Alerya Travel
Palembang-Sekayu.

b. Wawancara, yaitu penulis akan melakukan dengan sistem
tanya jawab kepada karyawan loket di CV.Alerya Travel

Palembang-Sekayu.

Ibid, HIm 188
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c. Metode dokumentasi, yaitu digunakan untuk mendapatkan
data sebagai data tambahan seperti untuk tambahan yang
berdasarkan doumen-dokumen atau buku-buku, lembaran-
lembaran dari internet yang mana metode ini dipergunakan
untuk menghimpun data yang diperlukan di dalam

penelitian.

7. Teknik Analisa Data

Analisa data adalah data yang berhasil dihimpun dari
terjun langsung ke lapangan dan perpustakaan. Data yang telah
dikumpulkan tersebut dikelolah kemudian di analisa dengan
cara Deskriptif kualitatif yaitu menggambarkan, menguraikan
serta menyajikan seluruh situasi-situasi, kejadian-kejadian dan
masalah yang ada dalam bentuk kata atau kalimat secara tegas
dan sejelas-jelasnya™. Kemudian penulis akan menarik
kesimpulan secara Deduktif yaitu menarik simpulan dari
pernyataan-pernyataan yang bersifat umum ke khusus,

sehingga hasil penelitian ini jelas dan mudah dimengerti.

>Sumadi suryabrata, metodologi penelitian, (Jakarta :PT. Raja Grafindo Persada,
2011), HIm 75
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G. Sistematika Pembahasan

Skripsi ini dalam penyajiannya disusun dalam 5 (lima) bab.
Masing-masing bab berhubungan dengan tinjauan hukum ekonomi
syari’ah terhadap sistem penerapan harga dan promosi pada usaha
travel di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu. Bab-bab di maksud di
buat untuk memudahkan pemahaman apa yang menjadi pokok kajian.

Bab | adalah Pendahuluan.Isinya adalah mencakup tentang latar
belakang masalah, rumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian,
penelitian terdahulu , metode penelitian, dan sistematika pembahasan.
Bab Il Gambaran Umum CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu. Isinya
adalah mencakup sejarah singkat CV. Alerya dan profil CV.Alerya.

Bab Il adalah tentang Tinjauan Teoritis Akan Harga Dan Promosi
Dalam Kajian Figh Muamalah. Dalam bab ini berisi 2 pembahasan
yang pertama tentang harga dalam kajian figh muamalah: dasar hukum
dan tujuan penetapan harga dalam kajian figh muamalah, serta bentuk
harga dan strategi penetapan harga. Yang kedua tentang promosi dalam
kajian figh muamalah: promosi dan tujuan promosi, serta jenis-jenis
promosi dalam kajian figh muamalah. Korelasi penetapan harga dan

promosi dengan kepuasan pelanggan dalam kajian figh muamalah.
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Bab IV adalah Analisis Akan Penetapan Harga Dan Promosi Pada
Usaha Travel Dalam Hukum Ekonomi Syari’ah. Dalam bab ini berisi 2
pembahasan yang pertama menjelaskan tentang sistem penerapan harga
dan promosi pada usaha traveldi CV.Alerya: dasar hukum dan tujuan
penetapan harga, serta bentuk harga dan strategi penetapan harga. Yang
kedua tentang tinjauan hukum ekonomi syari’ah terhadap sistem
penerapan harga dan promosi pada usaha travel di CV.Alerya: aspek
dasar hukum dan tujuan penetapan harga, serta aspek bentuk harga dan
strategi penetapan harga. Bab V adalah Penutup. Isinya adalah

kesimpulan dan saran.



BAB |1

GAMBARAN UMUM CV.ALERYA TRAVELPALEMBANG-
SEKAYU

A. Sejarah Singkat CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu

Berdasarkan hasil wawancara yang penulis lakukan
dengan Mbak Sintia selaku pihak loket di CV.Alerya Travel
Palembang-Sekayu berkenaan dengan sejarah  singkat
berdirinya CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu, pada tahun
2005 adalah awal berdirinya CV.Alerya Travel Palembang-
Sekayu yang beralamat di JI. Kol. Haji Burlian KM. 5,5 kota
Palembang™®.

Dirintis oleh seorang yang mempunyai semangat tinggi
dan berkemauan keras, Bapak Erwin Yakub mulai menjalani
bisnis ini dengan tekun, seiring dengan waktu dan semangat
untuk memajukan bisnis transportasi ini di kota Palembang,
maka beliau mengangkat tenaga kerja sebanyak 23 karyawan
yang terdiri dari 21 laki-laki (sopir) dan 2 perempuan (loket).

Kini dari hasil jerih payahnya, Bapak Erwin Yakub sudah bisa

®Hasil wawancara dengan mbak sintia, 1 juni 2018
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memetik hasilnya dari usaha yang dirintisnya di kota
Palembang®”’.

Sejak bergerak di bidang transportasi travel ini
menunjukkan ~ komitmennya dalam  setiap = melayani
konsumennya. Pelayanan yang baik dan ramah serta membuat
penumpang merasa puas dan percaya dengan travel ini. Dengan
antusiasme dan kepercayaan dari penumpang, maka pihak
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu ini meningkatkan
pelayanan terutama pada kendaraan seperti menyediakan
mobil-mobil yang berkelas dan bagus seperti Avanza, Innova,
Apv, Xenia dan EIf, demi terciptanya kenyamanan terhadap
penumpang®®.

B. Profil CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu
a. Visi dan Misi CV.Alerya Travel
Visi :

Menjadi Travel yang unggul, maju,aman dan terpandang

dengan selalu memberikan kepuasan kepada pelanggan melalui

pelayanan yang berkualitas dan berstandar tinggi.

Hasil wawancara dengan mbak sintia, 1 juni 2018
®Hasil wawancara dengan mbak sintia, 1 juni 2018
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Misi :

1. Memberikan layanan yang berkualitas dan berstandar tinggi
berupa kemudahan, kenyamanan, dan kecepatan dalam
layanan kepada pelanggan.

2. Membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan
sebagai salah satu keunggulan bersaing.

3. Meningkatkan kualitas alat transportasi serta meningkatkan
profesionalisme™.

b. Profil Pihak Loket dan Sopir
Untuk mengetahui gambaran tentang pihak loket dan
sopir, sebaiknya kita ketahui apa itu loket dan sopir. Dalam
kamus Bahasa Indonesia loket adalah ruangan yang diberi
jendela kecil untuk menjual karcis sedangkan sopir adalah
pengemudi mobil?.

Adapun profil dari pihak loket dan sopir CV.Alerya

Travel Palembang-Sekayu adalah sebagai berikut:

*Hasil wawancara dengan mbak dedek, 1 juni 2018
“Tim Prima Pena, kamus besar bahasa Indonesia,(Jakarta: Gitamedia Press, tanpa
tahun), HIm 498 dan 717
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TABEL 2.1
PROFIL PIHAK LOKET
'(\)I Nama Tempat, Tanggal Lahir P_?_:?;iihki?n posisi
1 Sintia Palembang, 08-juni-1995 SMA Loket
2. | Dedek Melisa Sekayu, 19-mei-1999 SMK Loket
TABEL 2.2
PROFIL PIHAK SOPIR
No Nama No. Polisi No. | Nama No. Polisi
1. Mok BG 1319 SY | 12. Iwan BG 1469 BD
2. Anton BG 1878 LE | 13. | Yuzar BG 1274 JB
3. Ardan B 1919 NKQ | 14. Upik BG 7013 B
4, Sultan BG 1074 PO | 15. lin BG 7061 B
5. Rizon BG 1042 JY | 16. Jueng BG 1878 BD
6. Pak De BG 1460 LJ 17. Supri BG 7432 AC
1. Tomo BG 7016 B 18. El BG 1508 JB
8. Rudi BG 1546 BC | 19. Madik | BG 1614 BA
9. llen BG 1963 LB | 20. Amri BG 1795 AK
10. Ladin B 1130 VI 21. Buni BG 1419 BG
11. Tulus BG 7204 K




c. Profil Alat Transportasi

Adapun

profil

Palembang-Sekayu, sebagai berikut:

TABEL 2.3
ALAT TRANSPORTASI

alat transportasi
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CV.Alerya Travel

Jenis Kendaraan

Jumlah

Avanza

Innova

Apv

Xenia

SN

Elf

+ 25 kendaraan

d. Trayek dan Tarif

Adapun Trayek dan Tarif di

Palembang-sekayu, sebagai berikut:

CV.Alerya Travel

TABEL 2.4
TRAYEK DAN TARIF
No. Trayek Tarif Keterangan
1 Palembang — Sekayu Rp.60.000,- Enam puluh ribu
rupiah
2 Palembang — Jambi Rp.150.000,- | Seratus lima puluh
ribu rupiah
3 Palembang — Lubuk Rp.150.000,- | Seratus lima puluh
linggau ribu rupiah
4 | Palembang — Lampung | Rp. 250.000,- | Dua ratus lima puluh
ribu rupiah
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Kemudian untuk seorang yang ingin menitipkan paket,
jika berupa berkas dikenakan biaya sebesar Rp.15.000,- ,jika
berupa barang dikenakan biaya sebesar Rp.25.000,- ,dan jika
berupa laptop dikenakan biaya sebesar Rp.50.000,-".
e. Jadwal Operasional CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu
Waktu  pemberangkatan di  CV.Alerya  Travel
Palembang-Sekayu ini dimulai dari jam 06:00 WIB sampai jam
17:00 WIB untuk mengantarkan penumpang yang telah
terdaftar di loket, bagi sopir yang ingin berangkat diberikan
penumpang yang terdaftar diloket, diberikan kunci kontak dan
surat-surat kendaraan serta uang untuk keperluan biaya
operasional harian®,
f. Manajemen yang diterapkan
Meyangkut manajemen yang diterapkan di loket
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu, maka penulis
mewawancarai mbak sintia yang merupakan pihak loket
sekaligus penanggung jawab di CV.Alerya Travel Palembang-

Sekayu. Dalam wawancara ini penulis menanyakan “Bagaimana

’Hasil wawancara dengan mbak sintia, 2 juni 2018
??Hasil wawancara dengan mbak dedek, 2 juni 2018
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Manajemen yang diterapkan CV.Alerya Travel Palembang-
Sekayu?”, mbak sintia menjawab adalah dengan meminimalisir
biaya operasional travel dengan tetap memperhatikan dan
mengutamakan kenyamanan penumpang.

Dari wawancara tersebut penulis dapat mengambil
kesimpulan bahwa pada dasarnya CV.Alerya Travel
Palembang-Sekayu adalah perusahaan yang menitik beratkan
pelayanan transportasi bagi masyarakat, maka dari itu
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu bertekat untuk
mengambil keuntungan yang tidak begitu besar dari para
penumpangnya. Dalam hal ini biaya yang dikeluarkan oleh para
penumpang sepadan dengan fasilitas yang diberikan oleh para
pihak CV.Alerya Travel tersebut yang tentunya dengan
menyediakan mobil yang bagus dan nyaman untuk dikendarai.
Dalam wawancara ini juga mbak sintia menyampaikan bahwa
CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu juga memperhatikan
keselamatan penumpang apabila terjadi kecelakaan saat jadwal

operasional semua biaya ditanggung oleh pemilik usaha®.

*Hasil wawancara dengan mbak sintia, 2 juni 2018
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HARGA DAN PROMOSI UNTUK SEBUAH MUAMALAH
DALAM KAJIAN FIQH MUAMALAH

A. Harga Dalam Kajian Figh Muamalah
a. Dasar Hukum Dan Tujuan Penetapan Harga Dalam Kajian
Figh Muamalah
Secara etimologi kata al-zas’ir seakar dengan kata as-
si’r yang berarti penetapan harga. Dalam figh Islam ada dua
istilah yang berbeda yang menyangkut harga suatu barang,
yaitu as-saman dan as-si 7. As-saman, menurut ulama figh
adalah harga satuan barang atau nilai sesuatu, sedangkan as-
si’r adalah harga yang berlaku secara aktual dipasar. Lebih
lanjut ulama Figh menyatakan bahwa fluktasi harga suatu
komoditas berkaitan erat dengan as-si > bukan as-saman?*.
Dalam syari’at Islam dikenal istilah tas’ir. Yang
dimaksud tas’ir adalah membatasi harga barang di pasaran
tidak boleh dijual selain dari harga yang telah ditetapkan. Ada

dua macam tas’ir:

% Rozalinda, Figih Ekonomi Syari’ah, (Jakarta: Rajawali Pers, 2016), HIm 379
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1. Bila harga barang di pasaran dibatasi dengan zalim. Padahal

para pedagang menjual dengan harga yang wajar. Kalaupun

ada kenaikan harga, maka itu terjadi karena keterbatasan

stok atau karena besarnya demand (permintaan). Membatasi

harga dalam kondisi ini termasuk bentuk kezaliman karena
terdapat paksaan tanpa jalan yang benar.

2. Bila harga barang dibatasi di pasaran dengan adil. Pembatasan
harga di sini dapat terjadi ketika masyarakat sangat butuh
dengan barang tersebut, lalu barang dijual dengan harga yang
tinggi dan tidak logis. Maka orang yang punya wewenang di
pasar berhak membatasi harga supaya tidak melonjak tinggi.
Pembatasan di sini bertujuan untuk tidak menyusahkan
khalayak ramai lantaran kenaikan harga hajat penting mereka.
Dibatasilah dengan harga tertentu, jadinya setiap pedagang
harus menjual dengan harga semisal itu. Tatkala harga dibatasi

demikian, maka wajib diikuti.

Penjelasan di atas menunjukkan bahwa jika harga
barang tidak dibatasi oleh yang berkompeten berarti sah-sah

saja mengambil keuntungan berlipat-lipat. Perlu diketahui
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bahwa tidak ada batasan keuntungan (menurut syari’at).
Keuntungan bisa saja banyak, bisa pula sedikit. Kecuali jika
sudah ada batasan harga di pasaran dengan harga tertentu,
maka tidak boleh konsumen dikelabui saat itu. Bahkan sudah
sepantasnya si pedagang memberitahukan pada pelanggannya
bahwa barang ini ada dengan harga sekian dan sekian, namun
harga yang ia patok adalah demikian. Jika si pelanggan
berminat dengan harga seperti itu, maka tidaklah masalah.Akan
tetapi lebih baik memberikan harga seperti yang telah ada di
pasaran. Adapun jika harga barang tersebut belum ada di
pasaran dan belum ada standarnya, maka ia boleh menjual
barang tersebut sesukanya dengan harga yang ia inginkan
walau dengan keuntungan 30%, 50% atau semisal itu. Ini jika
barang tersebut tidak ada standar harga.

Sekali lagi syari’at tidak menetapkan besarnya
keuntungan bagi si pedagang. Akan tetapi seorang mukmin
hendaknya memudahkan saudaranya. Hendaknya ia tetap suka
walau mendapatkan keuntungan sedikit. Kecuali jika suatu saat

kondisi berubah, barang yang ada berubah atau naiknya harga
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barang karena sedikitnya pasokan atau ada sebab lainnya
sehingga keuntungan mesti ia tambah.

Adapun jika seorang pedagang mengelabui orang yang
tidak berdaya apa-apa atau ia menipu orang miskin dan ia
menjual dengan harga yang terlalu tinggi, maka itu tidak boleh.
Hendaknya ia menetapkan harga dengan harga standar seperti
yang orang-orang jual. Kecuali jika ia menjual dengan ia
katakan bahwa harga standar demikian dan demikian,
sedangkan ia jual dengan harga seperti ini, maka seperti itu
tidaklah masalah asalkan ia telah jelaskan sesuai realita atau
karena alasan pasar yang jauh. Ketika ia naikkan harga seperti
itu, ia sudah jelaskan alasannya.

Ulama figih sepakat menyatakan bahwa ketentuan
penetapan harga ini tidak dijumpai di dalam Al-Qur’an.
Adapun dalam hadis Rasulullah SAW di jumpai beberapa
riwayat yang menurut logikanya dapat diinduksikan bahwa
penetapan harga itu dibolehkan dalam kondisi tertentu. Faktor
dominan yang menjadi landasan hukum at-zas’ir al-jabbari,

menurut kesepakatan para ulama figih adalah almaslahah al-
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mursalah (kemasalahatan)®. Maslahah merupakan dalil hukum
yang dapat digunakan untuk melakukan penetapan hukum
terhadap suatu perkara. Karena maslahah adalah faktor yang
paling penting dalam hal sah atau tidaknya intervensi harga.
Karena intervensi harga yang dilakukan bertujuan untuk
mewujudkan maslahah bagi kehidupan masyarakat.

Anas bin Malik radhiyallaahu ‘anhu meriwayatkan
bahwa pada zaman Rasulullah Saw, di Madinah terjadi harga
yang membumbung tinggi. Kemudian orang-orang berkata:
“Wahai Rasulullah Saw, harga begitu mahal maka tetapkanlah

harga bagi kami. Lalu Rasulullah Saw, bersabda:
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»Setiawan Budi Utomo, Figih Aktual, (Jakarta:Gemalnsani,2003), HIm 94
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“Anas bin Malik radhiyallaahu ‘anhu berkata, pada zaman
Rasulullah saw. Pernah terjadi kenaikan harga barang-barang di
Madinah. Maka orang-orang berkata, Wahai Rasulullah, harga
barang-barang melonjak tinggi, tentukanlah harga bagi kami.
‘Lalu  Rasulullah saw. Bersabda, ‘Sesungguhnya Allah-lah
penentu harga, Dialah yang menahan, melepas dan pemberi
rejeki. Dan aku berharap menemui Allah dan berharap tiada
seorang pun yang menuntutku karena kasus penganiayaan
terhadap terhadap darah maupun harta benda.” (HR Imam
Lima, kecuali an Nasa’i Hadits ini shahih menurut Ibnu

Hibban)?.

Para ulama menyimpulkan hukum dari hadits di atas
bahwa haram bagi penguasa untuk menentukan harga barang-
barang yang diperjual belikan, karena hal itu diasumsikan
sebagai sumber kezaliman. Sedangkan masyarakat bebas untuk
melakukan transaksi perekonomian mereka, dan penentuan
limit harga mematikan kebebasan tersebut. Juga karena
memelihara kemaslahatan pembeli tidak lebih baik memelihara
kemaslahatan penjual. Apabila kedua maslahat saling bertemu,
maka harus diberikan kebebasan kepada mereka untuk
menentukan apa yang menjadi kemaslahatan mereka.

Imam Syaukani berkata, “Manusia diberikan kekuasaan

atas harta kekayaan mereka sedangkan penentuan harga (oleh

pemimpin) akan membelenggu mereka. Seorang pemimpin

%8 |mam Hafizh berkata di dalam Kitab Talkhish: Sanad dalam hadits tersebut sesuai
dengan syarat Muslim
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diperintahkan untuk memelihara kemaslahatan kaum muslimin.
Pandangan pemimpin terhadap kemaslahatan pembeli dengan
memberikan harga tidak lebih baik dari pandangannya terhadap
kemaslahatan penjual dengan memberikan harga lebih besar
dari barang dagangannya?’.

Menurut pendapat Ulama Zahiriyah, sebagian ulama
Malikiyah, sebagian ulama Syafi’iyah, sebagian ulama
Hanbaliyah, dan Imam Asy-Syaukani berpendapat bahwa
dalam situasi dan kondisi apa pun penetapan harga itu tidak
dapat dibenarkan, dan jika dilakukan juga hukumnya haram.
Menurut mereka, baik harga itu melonjak naik disebabkan ulah
para pedagang maupun disebabkan hukum alam, tanpa campur
tangan para pedagang, maka segala bentuk campur tangan
dalam penetapan harga tidak dibolehkan®.

Menurut mereka, apabila pemerintah ikut campur dalam
menetapkan harga komoditas berarti unsur terpenting dari jual
beli yaitu kerelaan hati kedua belah pihak, telah hilang. Ini

berarti pihak pemerintah telah berbuat sesuatu yang bertentang

“Ibid., HIm. 311
Nasrun Haroen, Figh Muamalah, (Jakarta: Gaya media pratama, 2007), HIm 142
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dengan Firman Allah dalam surat an-Nisa’ ayat 29, sekaligus

pihak penguasa telah berbuat zalim kepada pihak penjual.
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Artinya :

Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan
jalan €!)erniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara
kamu®.

Selanjutnya, para ulama Figh mengharamkan penetapan
harga itu menyatakan bahwa dalam suatu transaksi terdapat dua
pertentangan kepentingan, yaitu kepentingan konsumen dan
kepentingan produsen. Pihak pemerintah tidak boleh
memenangkan atau berpihak kepada kepentingan satu pihak
dengan megorbankan kepentingan pihak lain. ltulah sebabnya,
menurut mereka, ketika para sahabat meminta Rasulullah
Saw.untuk mengendalikan harga yang terjadi di pasar, beliau
menjawab bahwa kenaikan harga itu urusan Allah, dan tidak

dibenarkan seseorang ikut campur dalam masalah itu, dan jika

ada yang campur tangan maka ia telah berbuat zalim. Di sisi

®Departemen Agama RI, Al-Qur“an dan Terjemahannya, Diponegoro, Bandung,
2008, QS. An-Nisa’ : 29
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lain, jika penetapan harga diberlakukan, maka tidak mustahil
para pedagang akan enggan menjual barang dagangan, dan tidak
tertutup kemungkinan akan terjadi penimbunan barang oleh
para pedagang, karena harga yang ditetapkan tidak sesuai
dengan keinginan mereka. Jika ini terjadi, pasar akan lebih
kacau, dan berbagai kepentingan akan terabaikan®.

Pendapat kedua dikemukakan oleh ulama Hanafiyah,
sebagian besarulama Hanabilah, seperti Ibnu Qudamah, lbnu
Taimiyah, Ibnu Qayyim alJauziyah, dan mayoritas pendapat
ulama Malikiyah. Ulama Hanafiyah membolehkan pihak
pemerintah  bertindak  menetapkan harga yang adil
(mempertimbangkan kepentingan pedagang dan pembeli),
ketika terjadinya fluktuasi harga disebabkan ulah pedagang.
Alasan mereka adalah pemerintah dalam hukum Islam berperan
dan berwenang untuk mengatur kehidupan masyarakat demi
tercapainya kemaslahatan mereka. Oleh sebab itu jika
pemerintah melihat bahwa pihak pedagang telah melakukan

manipulasi harga, pihak pemerintah boleh turun tangan untuk

*Nasrun Haroen, Figh Muamalah, (Jakarta: Gaya media pratama, 2007), HIm 143
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mengaturnya dan melakukan penetapan harga komoditas yang
naik itu.®!

Bahwasanya sistem perdagangan bebas (tidak ada
kontrol) tanpa ada kebutuhan tertentu adalah perkara yang
mengandung kezaliman dan kecurangan. Akan tetapi ketika
kondisi darurat memaksa untuk menerapkannya, maka At-Tas ’ir
hukumnya diperbolehkan atas dasar kepentingan umum yang
harus didahulukan dari pada kepentingan pribadi. Adapun tas’ir
yang dilarang adalah tindakan yang mengandung bahaya dan
kezaliman, dimana orang-orang merasa tidak suka dengan
menjual suatu produk dengan harga yang tidak sesuai harapan
atau mereka melarang sesuatu yang telah Allah perbolehkan®.

berdasarkan penjelasan diatas bahwasanya tas'ir
(penetapan harga oleh pemerintah) tidak diperbolehkan karena
mengekang kebebasan masyarakat dalam melakukan aktifitas
ekonomi. Akan tetapi, apabila keadaan tersebut sudah terbalik,
dengan kata lain ada pihak-pihak yang dirugikan karena

perilaku ekonomi pihak lainnya, pemerintah harus ikut serta

!1bid.,HIm. 143.
%2Abul Futuh, Sukses Bisnis Berkat Wasiat Nabi, (Jakarta: Al-Kautsar, 2007),
him.146-147.
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menyelesaikan permasalahan tersebut dengan menetapkan harga
secara adil untuk mencapai kemaslahatan bersama. Akan tetapi
Islam tidak pernah memberi batasan tentang penentuan harga,
hal ini terbukti dengan adanya hadis Rasulullah yang enggan
menentukan harga.

Tujuan penetapan harga oleh setiap pelaku pasar
berbeda-beda berdasarkan jenis barang atau jasa yang dijual,
wilayah, faktor-faktor situasi yang ada dan kepentingan
perusahaan. Adapun tujuan penetapan harga oleh suatu
perusahaan menurut ilmu ekonomi adalah sebagai berikut;*

a. Mendapatkan posisi pasar
Untuk tujuan mendapatkan posisi pasar cara yang
dilakukan adalah dengan menetapkan harga rendah untuk
mendapatkan penjualan dan pangsa pasar. Pembatasan yang
dilakukan meliputi perang harga dan pengurangan atau

penghapusan kontribusi laba.

*David W. Cravens, pemasaran strategis, edisi ke-4/ jilid 2, (Jakarta: Graha llmu ,
2009), HIm 200
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b. Mencapai Kinerja keuangan
Harga-harga dipilih untuk membantu pencapaian tujuan
keuangan seperti kontribusi laba dan arus kas. Harga yang
terlalu tinggi mungkin tidak dapat diterima oleh para
pembeli.
c. Penentuan posisi
Harga dapat digunakan untuk meningkatkan citra travel,
mempromosikan kegunaan usaha travel, menciptakan
kesadaran, dan tujuan penentuan posisi lainnya. Vasibilitas
harga (tinggi atau rendah) dapat mengurangi keefektifan
komponen penentuan posisi lainnya, seperti periklanan.
d. Merangsang permintaan
Harga digunakan untuk mendorong para penjual
mencoba sebuah produk baru atau membeli merek yang ada
selama periode-periode ketika penjualan sedang lesu. salah
satu masalah yang akan timbul bahwa para pembeli
mungkin membeli dalam jumlah besar ketika harga kembali

normal.



e. Mempengaruhi persaingan
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Tujuan penetapan harga untuk mempengaruhi para

pesaing yang ada atau calon pembeli. Manajemen mungkin

bisa menghambat para pesaing untuk tidak dapat masuk ke

pasar atau untuk tidak melakukan pemotongan harga.

f.  Untuk memaksimalkan laba*

Jika tujuan perusahaan dalam menentukan harga adalah

untuk bertahan hidup, penentuan harga dilakukan semurah

mungkin. Tujuannya adalah agar produk atau jasa yang

ditawarkan laku di pasaran dengan harga murah, tetapi

masih dalam kondisi yang menguntungkan.

b. Bentuk Harga Dan Strategi Penetapan Harga

TABEL 3.1
BENTUK HARGA
Hari Dari Ioka§| ke Harga Promosi
tempat tujuan

Palembang- 10x beli
Hari biasa Seka ug Rp.60.000,- tiket, Gratis

Y 1 tiket.
Hari sebelum Palembang- Rp.66.000 - Tidak Ada

lebaran Sekayu

Tabel di atas merupakan bentuk harga yang diterapkan oleh

CV.Alerya Travel pada hari biasa dan hari sebelum lebaran.

% Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2006), HIm 176
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Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan oleh
suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. Strategi penetapan
harga di dalam ketentuan Islam tidak ditetapkan. Di dalam
Islam Penetapan harga dilakukan oleh pemerintah atau disebut
dengan at-tas’ir al-jabari. Penetapan harga dilakukan oleh
pemerintah ketika terjadinya pelonjakan harga yang cukup
tajam disebabkan ulah para pedagang, namun pemerintah
melakukan penetapan harga suatu komoditas setelah
mempertimbangkan modal dan keuntungan bagi pedagang dan
keadaan ekonomi masyarakat.

Strategi harga dalam ilmu ekonomi yaitu:

Menetapkan
tujuan
penetapan \
Menganalisis

situasi

penetapan harga \

Memilih strategi

penetapan harga \

Menentukan
harga dan
kebijakan

khusus
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Menetapkan satu atau lebih tujuan penetapan harga
memberikan suatu kerangka acuan untuk pengembangan
strategi. Kemudian, perlu dianalisis situasi penetapan harga
dengan mempertimbangkan permintaan, biaya, persaingan, dan
kekuatan-kekuatan hukum dan etis. Analisis ini menunjukkan
fleksibilitas penetapan atau pengubahan harga. Berdasarkan hal
diatas dan tujuan harga, strategi penetapan harga dipilih.
Akhirnya, ditetapkanlah harga dan kebijakan tertentu untuk
mengimplementasikan strategi tersebut.
Adapun jenis strategi penetapan harga dalam ilmu
ekonomi yaitu:*®
a. Penetration
Penetration adalah strategi penetapan harga penetrasi atau
memperkenalkan produk dengan harga yang relatif rendah
dibandingkan harga produk lain yang sejenis. Penetrasi harga
pada umunya dilakukan untuk mendapatkan penerimaan pasar
terhadap produk vyang ditawarkan, maka agar berhasil
perusahaan menawarkan harga yang relatif rendah. Margin

harga yang relatif rendah akan mendorong peningkatan

%Stewart H. Rewoldt, dkk, Strategi harga dalam pemasaran..., Him. 28
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penjualan dan penghambatan pesaing memasuki pasar produk
sejenis.

b. Strategi skiming
Strategi skim adalah dimana harga inisial yang tinggi untuk
suatu produk baru akan ditetapkan untuk menyaring (skim off
the cream) pasar. Contoh, dalam situasi A dimana jarak
keleluasaan itu cukup lebar, harga dapat ditetapkan dekat loteng
permintaan (demand ceiling). Strategi skim dapat bekerja
selama jangka waktu tertentu hanya jika produk itu dilindungi
terhadap persaingan, karena keunikan teknik atau disainnya.
Manfaat strategi skim ini besar jika keunikan produk
memberikan proteksi terhadap saingan, sehingga kemungkinan
harga inisial yang tinggi untuk introduksi produk baru itu
dengan jalan margin-margin niaga yang besar dan promosi
nonharga. Akan tetapi, ada situasi dimana mungkin dibutuhkan
suatu harga inisial yang rendah. Jika misalnya produk baru itu
adalah dari tipe yang umumnya dikenal konsumen, jika
persaingan merupakan ancaman kuat, dan jika permintaan
diperkirakan akan peka terhadap harga, dan jika banyak

penghematan produksi berkaitan dengan volume penjualan itu,
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maka harga inisial yang rendah atau harga ‘penetrasi’ mungkin
lebih unggul dari harga yang tinggi.

c. Strategi waktu

Permintaan itu berubah dengan berjalannya waktu, demikian
pula dengan biaya, dan sipenentu harga haruslah sadar akan
perubahan-perubahan ini dan mengantisipasinya dengan
melakukan perubahan-perubahan strategi. Konsep permintaan
atau biaya ini walaupun berfaedah dalam menentukan jajaran
keleluasaan yang terbuka untuk si penentu harga pada waktu
introduksi produk baru, namun dapat menyesatkan dan
membahayakan jika tidak dipandang dalam suatu konteks yang
dinamis.
d. Strategi sliding down the demand curve (menuruni kurva

permintaan)

strategisliding down the demand curve (menuruni kurva
permintaan) adalah strategi dimana dipertimbangkan pula
perubahan-perubahan produk dan pasar di masa depan.
Perusahan yang melaksanakan strategi bertolak dari harga
inisial yang tinggi yang lebih menekankan nilai dari pada biaya

dalam usahanya untuk menyaring (skim the cream) segment-
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segment pasar Yyang berturut-turut. Jadi, perusahaan ini
mengantisipasi persaingan dan menurunkan harga lebih cepat
dari pada yang dibutuhkan oleh pasar. Dengan demikian, calon
saingan menjadi tercegah, dan perusahaan ini menjadi produsen
besar yang mapan selama waktu itu dengan harga yang
mendekati level yang dibutuhkan sejak awal oleh strategi harga
penetrasi.

e. follow the leader pricing (Penetapan harga menurut

pemimpin pasar)®

follow the leader pricing (Penetapan harga menurut
pemimpin pasar) adalah menggunakan pesaing tersebut sebagai
model dalam menetapkan harga barang atau jasa. Reaksi yang
mungkin muncul dari para pesaing adalah faktor kritis dalam
menentukan kapan memotong harga di bawah harga yang
berlaku saat ini. Bisnis berskala kecil dalam persaingannya
dengan perusahaan yang lebih besar jarang berada dalam posisi
untuk memikirkan dirinya sebagai pemimpin harga. Jika para
pesaing memandang penetapan harga perusahaan kecil relatif

tidak penting, mereka mungkin memperbolehkan harga yang

*Ibid., HIm. 116.
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berbeda untuk muncul. Dipihak lain, beberapa pesaing mungkin
memandang pemotongan harga yang lebih sedikit sebagai
ancaman langsung dan menghadapinya dengan mengurangi
harga produk mereka. Dalam kasus seperti itu, kegunaa
penetapan harga menurut pemimpin pasar berperan sangat kecil
dalam penyelesaiannya.

B. Promosi Dalam Kajian Figh Muamalah
a. Promosi Dan Tujuan Promosi

Agar konsumen dapat mengetahui tentang kualitas
barang atau jasa yang dipasarkan oleh perusahaan perlu
diadakan promosi. Promosi ini merupakan komponen penting
yang berguna untuk mengomunikasikan. Menurut Baswir,
promosi adalah menyampaikan informasi mengenai spesifikasi
barang atau jasa, terutama yang menyangkut keunggulan-
keunggulan komperatif yang dimiliki oleh suatu barang atau
jasa, kepada para calon konsumen®. Dalam promosi suatu
barang atau jasa harus disampaikan dengan keadaan
sebenarnya dan semenarik mungkin agar para konsumen

tertarik terhadap barang yang dipromosikan.

%7 Baswir, R, Koperasi Indonesia, (Yogyakarta: BPFE, 2000) HIm 6
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Promosi dalam tinjuan syariah harus sesuai dengan
kebenaran, keadilan dan kejujuran kepada masyarakat. Segala
informasi yang terkait dengan produk harus diberitahukan
secara transparan dan terbuka sehingga tidak ada potensi
unsure penipuan dan kecurangan dalam melakukan promosi.
Promosi yang tidak sesuai dengan kualitas atau kompetensi,
contohnya promosi yang menampilkan imajinasi yang terlalu
tinggi bagi konsumennya, adalah termasuk dalam praktik
penipuan dan kebohongan. Untuk itu promosi yang semacam
tersebut sangat dilarang dalam islam®.

Tujuan promosi penjualan adalah untuk meningkatkan
penjualan atau meningkatkan jumlah pelanggan. Promosi ini
dilakukan untuk menarik pelanggan agar segera membeli setiap
produk atau jasa yang ditawarkan. Agar pelanggan tertarik
untuk membeli, promosi penjualan harus dibuat semenarik

mungkin.

% Kertajaya, Hermawandan M. Syakir Sula, Syariah Marketing, (Bandung: Mizan,
2008) HIm 178
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b. Jenis-Jenis Promosi Dalam Kajian Figh Muamalah
Jenis-jenis promosi penjualan yang dilakukan oleh
perusahaan sangat beragam, tergantung dari situasi konsumen
atau kondisi pada saat itu. Adapun jenis promosi penjualan
yang dapat dilakukan adalah:
1. Pemberian harga khusus (special price) atau potongan
harga (discount) untuk produk tertentu.
2. Pemberian undian kepada setiap pelanggan yang membeli
dalam jumlah tertentu.
3. Pemberian cinderamata serta kenang-kenangan lainnya
kepada konsumen yang loyal.
4. Promosi penjualan lainnya®.

C. Korelasi Penetapan Harga Dan Promosi Dengan Kepuasan
Pelanggan Dalam Kajian Figh Muamalah

Harga merupakan sejumlah nilai yang ditukarkan
konsumen dengan manfaat memiliki atau menggunakan produk
barang atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh penjual dan pembeli

melalui tawar-menawar atau ditetapkan oleh penjual untuk satu

¥Maulina, Dian, 2017, perspektif hukum islam terhadap sistem discount pakaian
pada matahari mall banda aceh, skripsi fakultas syari’ah dan hukum: universitas
Islam negeri Ar-Raniry Darussalam-Banda Aceh
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harga yang sama terhadap semua pembeli. Harga adalah sejumlah
uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dari barang atau jasa beserta pelayanannya. Berdasarkan definisi
ini, harga atas suatu barang atau jasa tidak saja sejumlah nilai yang
tertera di daftar harga atau labelnya, tetapi fasilitas atau pelayanan
lain yang diberikan pihak penjual kepada pihak pembeli®.

Harga bisa diungkapkan dengan berbagai istilah, misalnya
iuran, tarif, sewa, bunga, premium, komisi, upah, gaji, dan
sebagainya. Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan
satuan moneter atau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa
lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasa*'. Penentuan harga merupakan
salah satu keputusan yang penting bagi manajemen. Harga yang
ditetapkan harus dapat menutup semua ongkos, atau bahkan lebih
dari itu, yaitu untuk mendapatkan laba. Tetapi jika harga
ditentukan terlalu tinggi akan berakibat kurang menguntungkan.

Dalam hal ini pembeli akan berkurang, volume penjualan

“OE Catur Rismianto dan lg. Bondan Suratno, Pemasaran Barang dan Jasa,
(Yogyakarta: Kanisius. 2001), HIm 215
*Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta : Andi, 2000), HIm 151.
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berkurang, semua biaya mungkin tidak dapat ditutup dan akhirnya
perusahaan bisa menderita rugi.

Menurut Rachmat Syafei, harga hanya terjadi pada akad,
yakni sesuatu yang direlakan dalam akad, baik lebih sedikit, lebih
besar, atau sama dengan nilai barang. Biasanya harga dijadikan
penukar barang yang diridhai oleh kedua belah pihak yang akad*.
Dari pengertian tersebut dapat dijelaskan bahwa harga merupakan
suatu kesepakatan mengenai transaksi jual beli barang atau jasa di
mana kesepakatan tersebut diridhai oleh kedua belah pihak. Harga
tersebut haruslah direlakan oleh kedua belah pihak dalam akad,
baik lebih sedikit, lebih besar, atau sama dengan nilai barang atau
jasa yang ditawarkan oleh pihak penjual kepada pihak pembeli.

Menurut Ibnu Taimiyah yang dikutip oleh Yusuf Qardhawi,
bahwa penentuan harga mempunyai dua bentuk: ada yang boleh
dan ada yang haram. “Tas’ir ada yang zalim, itulah yang
diharamkan dan ada yang adil, itulah yang dibolehkan”.
Selanjutnya Qardhawi menyatakan bahwa jika penentuan harga
dilakukan dengan memaksa penjual menerima harga yang tidak

mereka ridhai, maka tindakan ini tidak dibenarkan oleh agama.

*’Rachmat Syafei, Figih Muamalah,(Pustaka setia, Bandung, 2000), HIm 87.
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Namun, jika penentuan harga itu menimbulkan suatu keadilan bagi
seluruh masyarakat seperti menetapkan undang-undang untuk tidak
menjual di atas harga resmi, maka hal ini diperbolehkan dan wajib
diterapkan®®.

Istilah promosi dalam hukum Islam dikenal dengan sebutan
al-hawafiz al-muraghghibah fial-shira. Secara bahasa al-hawafiz
al-muraghghibah fial-shira diartikan sebagai, ”Segala sesuatu yang
mendorong atau menarik minat (membujuk) orang lain untuk
membeli. ”Dalam pengertian secara terminologis, Khalid bin Abd
Allah mengemukakan bahwa untuk memberi batasan pengertian
al-hawafiz almuragh ghibah fial-shira, tentu harus merujuk pada
buku-buku pemasaran (marketing) yang mengulas tentang
permasalahan ini dan menjadikannya sebagai pokok bahasan.
Menurut Khalid, dengan merujuk dari buku-buku tersebut
diketahui bahwa istilah yang digunakan untuk menunjukkan
pengertian sesuatu yang mendorong dan membujuk orang lain

untuk membeli disebut dengan istilah promotion (promosi).

*yusuf Qardhawi, Norma dan Etika Ekonomi Islam,(Gema Insani Press, Jakarta,
1997), HIm 257
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Promosi ini mempunyai dua makna: makna umum dan
makna khusus. Makna umum promosi adalah segala perbuatan
yang dilakukan oleh shirkah (perusahaan) untuk menambah hasil
penjualan. Sedangkan arti promosi secara khusus adalah hubungan
komunikatif penjual atau produsen kepada para pembeli dengan
maksud untuk memberi tahu mereka, membujuk dan mendorong
mereka untuk membeli. Dari pengertian ini Khalid bin Abd Allah
menyimpulkan bahwa istilah promosi secara umum mempunyai
kedekatan makna dengan al-hawafiz al-muraghghibah fial-shira.
Berbeda dengan pengertian promosi secara khusus yang menurut
Khalid, biasanya hanya mencakup segala tindakan sebelum
terjadinya transaksi jual beli sedangkan setelah terjadinya transaksi
jual beli seperti perjanjian daman atau garansi serta layanan-
layanan yang lain tidak termasuk dalam pengertian promosi.
Kepuasan pelanggan dalam Perspektif Islam, dalam
perspektif Islam, yang menjadi tolok ukur dalam menilai kepuasan
pelanggan adalah standar syariah. Kepuasan pelanggan dalam
pandangan syariah adalah tingkat perbandingan antara harapan
terhadap produk atau jasa yang seharusnya sesuai syariah dengan

kenyataan yang diterima. Menurut pendapat Qardhawi sebagai
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pedoman untuk mengetahui tingkat kepuasan yang dirasakan oleh
pelanggan, maka sebuah perusahaan barang maupun jasa harus
melihat kinerja perusahaannya yang berkaitan dengan:

a. Sifat Jujur
Sebuah perusahaan harus menanamkan sifat jujur
kepada seluruh personel yang terlibat dalam perusahaan
tersebut.
b. Sifat Amanah
Amanah adalah mengembalikan hak apa saja kepada
pemiliknya, tidak mengambil sesuatu melebihi haknya dan tidak
mengurangi hak orang lain, baik berupa harga ataupun yang
lainnya. Dalam berdagang dikenal istilah "menjual dengan
amanah", artinya penjual menjelaskan ciri-ciri, kualitas dan
harga barang atau jasa kepada pembeli tanpa melebih-
lebihkannya.
c. Benar
Berdusta dalam berdagang sangat dikecam dalam Islam,
terlebih lagi jika disertai dengan sumpah palsu atas Hama Allah.
Dalam hadits mutafaqg'alaih dari hakim bin Hazm yang artinya :

"Penjual dan pembeli bebas memilih selama belum putus



52
transaksi, jika keduanya bersikap benar dan menjelaskan
kekurangan barang atau jasa yang diperdagangkan maka
keduanya mendapatkan berkah dari jual belinya. Namun, jika
keduanya saling menutupi aib barang atau jasa itu berbohong
maka jika mereka mendapatkan laba, hilanglah berkah jual beli
itu*,

Pelanggan di CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu
mayoritas berasal dari masyarakat setempat atau masyarakat
yang melintas. Penulis akan memaparkan pendapat-pendapat
pelanggan tentang penetapan harga di CV.Alerya Travel
Palembang-Sekayu pada hari sebelum lebaran, sesuai dengan

jumlah responden atau pelanggan yang telah diwawancarai oleh

penulis yaitu sebanyak 3 orang. Penjelasannya adalah sebagai

berikut:

TABEL 3.2

PENDAPAT PELANGGAN MENGENAI PENETAPAN HARGA

No | Nama | Pekerjaan Pendapat

1 | Agung | PNS Mengenai penetapan harga menurut
saya di CV.Alerya Travel ini praktik
jual beli nya terbuka dan adanya
pemberitahuan soal kenaikkan harga
pada rute perjalanan yang dijual, serta

“DR. Yusuf “Qordhawi. Norma dan Etika Eekonomi Islam (Jakarta:Gema

Insani,1997), HIm. 263
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praktik penjualan di CV.Alerya Travel
ini sudah cukup baik, alasan saya
memilih  travel ini atau menjadi
pelanggan disini karena pelayanan di
CV.Alerya Travel yang ramah kepada
penumpang dan juga CV.Alerya Travel
ini juga menyediakan berbagai jasa
perjalanan, sehingga saya sebagai
pelanggan bisa memilih rute perjalanan
yang diinginkan termasuk rute ke
sekayu.

2 Linda

Ibu rumah-
tangga

Menurut ibu tentang penetapan harga
disini ibu rasa cukup baik, karena
disebabkan harga yang diberikan pada
hari sebelum lebaran, lebih mahal dari
harga sebelumnya, tapi ibu harap
maklumi karena setiap orang usaha
pasti ingin mendapatkan keuntungan.
alasan ibu memilih naik travel disini
karena travel ini jaraknya paling dekat
dengan rumah ibu, jadi ibu sering naik
travel disini dan sangat membantu.

3 Fitri

Mahasiswa

lya...mengenai penetapan harga yang
ditetapkan CV.Alerya Travel pada hari
sebelum lebaran saya rasa untuk ukuran
mahasiswa seperti saya harga yang
diberikan kurang bersahabat alias
mahal, dikarenakan harga sebelumnya
tidak semahal itu. Akan tetapi saya
tidak menyesal alesannya karena
pelayanan disini sangat baik, sangat
ramah dan saya suka karena
pelayanannya dilakukan kapan saja dan
pemberangkatannya setiap jam®.

**Deskripsi wawancaradengan pelanggan pada tanggal 12juni 2018Pukul 09:30 wib




BAB IV
ANALISIS PENETAPAN HARGA DAN PROMOSI PADA
USAHA TRAVEL DALAM TINJAUAN HUKUM EKONOMI
SYARI’AH

A. Sistem Penerapan Harga Dan Promosi Pada Usaha Travel Di

CV.Alerya Palembang-Sekayu

Berdasarkan hasil wawancara dengan mbak sintia dan
mbak dedek selaku pihak loket di CV.Alerya Travel dan juga
pendapat 3 orang pelanggan mengenai penetapan harga travel yang
telah dijelaskan dalam bab 3, pada penelitian ini penulis telah
mengumpulkan data melalui observasi dan wawancara yang
dituangkan dalam bentuk tulisan, sehingga di peroleh data-data
yang sesuai dengan masalah-masalah pada penelitian penulis
inginkan. Adapun hasil dari penelitian di lapangan akan di uraikan
sebagai berikut:

a. Alasan Dan Tujuan Penetapan Harga
Dalam berbagai usaha, penentuan harga barang dan jasa
merupakan suatu strategi kunci sebagai akibat dari berbagai hal
seperti deregulasi, persaingan yang semakin ketat, rendah dan

tingginya pertumbuhan ekonomi, dan peluang bagi suatu usaha

54
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untuk memantapkan posisinya dipasar. Harga sangat
mempengaruhi posisidan kinerja keuangan, dan juga sangat
mempengaruhi persepsi pembeli dan penentuan posisi. Harga
menjadi suatu ukuran bagi pelanggan tatkala ia mengalami
kesulitan dalam menilai mutu barang atau jasa yang ditawarkan
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Apabila yang
diinginkan oleh pelanggan adalah barang atau jasa dengan
kualitas atau mutu yang baik, maka tentunya harga barang
tersebut adalah mahal. Sebaliknya apabila yang diinginkan oleh
pelanggan adalah barang dengan kualitas biasa-biasa saja atau
tidak terlalu baik, maka harga barang tersebut adalah tidak
terlalu mahal.

Pertanyaan awal yang berhubungan dengan alasan
mengenai penetapan harga yang ditetapkan CV.Alerya Travel
pada hari sebelum lebaran. Mbak sintia menjelaskan di
CV.Alerya Travel ini penetapan harga nya ditetapkan oleh
pemilik (BOS) travel ini sendiri serta kesepakatan kepada
pembeli. Lalu mbak sintia selaku pihak loket menjelaskan
sedikit alasan yang menyebabkan kenaikan harga yang

ditetapkan CV.Alerya Travel:
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“Mungkin setahu mbak penyebab kenaikan harga ini

dikarenakan terlalu banyak modal yang dikeluarkan CV.Alerya
Travel ini mulai dari service mobil, bayar gaji karyawan, uang
bensin, uang makan, dan ditambah lagi penumpangnya sepi
pada saat bulan puasa, sehingga harga di naikkan 10% dari
harga biasanya. Dan mbak juga sudah paham masalah-
masalah yang ada di CV.Alerya Travel ini, karena mbak sudah
lama bekerja disini kurang lebih 5 tahunan®®”

Tujuan dari penetapan harga tersebut adalah sebagai berikut:

1. Berorientasi pada keuntungan. Setiap usaha selalu memilih
penetapan harga yang bertujuan menghasilkan keuntungan
yang besar.

2. Berorientasi pada volume. Bertujuan menetapkan harga
yang mencapai target volume penjualan kepada penumpang.

3. Berorientasi pada stabilitas harga. Bertujuan untuk menjaga
kestabilan antara harga suatu usaha dengan harga yang
dimiliki pesaing®’.

b. Bentuk Harga Dan Strategi Penetapan Harga
Berdasarkan hasil wawancara secara langsung dengan

mbak sintia dan mbak dedek selaku pihak loket di CV.Alerya

Travel mengenai penetapan harga, disini penulis mendapatkan

“**Transkrip Wawancara dengan mbak sintia Pada Tanggal 10juni 2018 Pukul 13:30
wib.
*"Deskripsi wawancaradengan mbak sintia pada tanggal 10juni 2018 Pukul 13:30 wib
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keterangan mengenai biaya harga travel yang ditetapkan

CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu. Adapun bentuk harga

yang ditetapkan adalah sebagai berikut:

TABEL 4.1
PENETAPAN HARGA CV.ALERYA TRAVEL
Hari Dari Ioka§| ke Harga Promosi
tempat tujuan

Palembang- 10x beli
Hari biasa Seka ug Rp.60.000,- tiket, Gratis

y 1 tiket.
Hari sebelum Palembang- Rp.66.000.- Tidak Ada

lebaran Sekayu

Berdasarkan tabel 4.1 dapat jelaskan bahwa penetapan

harga yang ada di CV.Alerya Travel disesuaikan dengan modal

yang dikeluarkan oleh CV.Alerya Travel seperti service mobil,

gaji karyawan, uang bensin, uang makan karyawan, dan biaya

yang tidak terduga lainnya. Dan keuntungan yang diperoleh pun

tidak begitu besar yaitu sebesar Rp.6.000 ditambah 10% dari

hari biasa. (Rp 60.000 + (10% x Rp 60.000) = Rp 66.000 ,

itulah harga yang tetapkan CV.Alerya Travel pada hari sebelum

lebaran”®.

*®Deskripsi wawancaradengan mbak dedek pada tanggal 11juni 2018 Pukul 11:00

wib
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Sebelumnya mbak kurang mengetahui mengenai
strategi-strategi yang digunakan CV.Alerya Travel ini, yang
jelas kami disini mengutamakan kepuasan pelanggan atau
konsumen kami. Dan strategi yang kami gunakan untuk
mendukung semua itu (kepuasan pelanggan) di CV.Alerya
Travel berupa kenyamanan, bertanggung jawab terhadap
konsumen, keamanan, mempermudah pelanggan untuk
menghubungi, lokasi usaha, harga, frekuensi, ramah lingkungan
dan pelayanan yang baik®.

Pada dasarnya bila seseorang atau lembaga ingin
menjalankan suatu usaha maka mereka harus memahami apa
yang diperlukan oleh para pemakai barang atau jasa tersebut.
Kepuasan pelanggan juga sering dijadikan sebagai salah satu
tujuan utama. Suatu usaha dapat dicapai jika kepuasan
pelanggan telah terpenuhi. Namun untuk memperoleh kepuasan
pelanggan tidaklah mudah, karena tiap pelanggan memiliki
tingkat kepuasan yang berbeda-beda walaupun membutuhkan

produk yang sama.

“transkrip wawancaradengan mbak dedek pada tanggal 11juni 2018Pukul 11:00 wib
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Proses pemenuhan kepuasan pelanggan tidak hanya
membutuhkan produk atau jasa yang berkualitas saja, nhamun
juga membutuhkan adanya sistem pelayanan yang mendukung.

Sehingga para pelanggan akan merasa senang dengan produk

atau jasa yang dibutuhkan, serta nyaman dengan pelayanan

yang diberikan.
Dan strategi yang digunakan adalah sebagai berikut:

1. Kenyamanan, pada CV.Alerya Travel ini secara fisik
meliputi penyediaan tempat duduk yang serasi, ventilasi dan
pengaturan suhu. Suasana nyaman yang sengaja dihadirkan
oleh karyawan CV.Alerya Travel juga memberikan
pengaruh yang besar bagi konsumen untuk tetap memilih
jasa transportasi sehingga akhirnya memustuskan untuk
menggunakannya. Bahkan konsumen merasa puas dan
akhirnya menjadi pelanggan yang setia.

2. Bertanggung jawab terhadap konsumen, perlindungan
konsumen bagi setiap orang yang memakai jasa, yang
mereka harapkan yaitu berupa keselamatan, jaminan

keamanan maupun pelayanan yang diberikan, sehingga para
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pelanggan percaya dengan jasa yang ditawarkan dan akan
terus menjadi pelanggan yang setia.

Keamanan, di CV.Alerya Travel keamanannya sangat
menyenangkan bagi penumpang. Penumpang
mempercayakan atas pemuatan barang dan dirinya sendiri
dengan cara hati-hati. Tetapi di harapkan bagi sopir tidak
memasukan penumpang ditengah perjalanan arena itu bisa
membuat keamanannya menjadi berkurang.

Mempermudah pelanggan untuk menghubungi, CV.Alerya
Travel mempunyai fasilitas agar pelanggan bisa
menghubungi  disaat ingin menggunakan jasa di
perusahaanini. Karena ini merupakan hal yang terpenting,
maka pihak perusahaan memiliki beberapa nomor telepon.
Disamping itu juga perusahaan menerima layanan sms, guna
mempermudah  pelanggan. Jadi  kapanpun  mereka
membutuhkan informasi maupun komplain, maka pihak
CV.Alerya Travel siap menampung.

Lokasi usaha, Pemilihan lokasi usaha sangat penting bagi
perusahaan. Dalam mengambil keputusan terakhir, untuk

meningkatkan  peluang  sukses, perusahaan  harus
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mempertimbangkan secukupnya problem pemilihan lokasi
yang tepat untuk berbisnis. Sebuah lokasi yang baik
memungkinkan perusahaan tetap bertahan, sedangkan suatu
lokasi yang tidak tepat akan mengakibatkan kegagalan,
meskipun bisnis itu sendiri sudah direncanakan secara
sangat baik. CV.Alerya Travel memprioritaskan lokasi yang
dekat sarana pendidikan dan ditengah-tengah kota.
Harga,Tinggi rendahnya harga selalu menjadi perhatian
utama para konsumen. Sehingga harga yang ditawarkan
menjadi bahan pertimbangan khusus, sebelum mereka
memutuskan untuk menggunakan suatu jasa. Dari kebiasaan
para konsumen, dapat disimpulkan bahwa strategi penetapan
harga sangat berpengaruh terhadap penjualan maupun
pemasaran yang ditawarkan. Dalam menentukan harga,
setiap usaha mungkin memiliki strategi yang berbeda-beda.
Namun setiap strategi yang mereka jalankan masih memiliki
tujuan yang sama.

. Frekuensi, di CV.Alerya Travel dilakukan secara teratur
yang mempunyai waktu selang antara angkutan yang satu

dengan angkutan yang berikutnya, jadi penumpang tidak



62
harus menunggulama, dan angkutan juga berjalan dengan
lancar, karena waktu telah ditentukan oleh CV.Alerya
Travel.

8. Ramah lingkungan, Pelayanan yang ada di CV.Alerya
Travel didalam penelepon dan datang langsung lokasi
mengalami  layanan yangramah lingkungan, Mereka
melakukan dengan serius dan menganggap konsumen
adalah raja. Sikap ramah yang dimiliki oleh CV.Alerya
Travel merupakan cara yang dilakukan guna mewujudkan
kepuasan pelanggan.

9. Pelayanan yang baik, Pelayanan yang baik merupakan cara
dari pengusaha tersebut untuk menyambut calon konsumen.
Calon konsumen harus mendapatkan sambutan dengan
senyuman dan wajah yang cerah serta suara yang terkesan
ramah sehingga calon konsumen tersebut akan merasa

senang dan akhirnya mau menggunakan angkutan jasa ini*°.

*Deskripsi wawancaradengan mbak dedek dan mbak sintia pada tanggal 11juni
2018Pukul 11:00 wib
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B. Tinjauan Hukum Ekonomi Syari’ah Terhadap Sistem
Penerapan Harga Dan Promosi Pada Usaha Travel Di
CV.Alerya Palembang-Sekayu
a. Aspek Dasar Hukum Dan Tujuan Penetapan Harga
Perbedaan harga dalam jual beli dengan jumlah banyak
dan sedikit pada dasarnya tidak dibahas secara rinci dalam
islam, tidak ada dalil Al-Qur’an dan hadis yang menyebutkan
hukum dari perbedaan harga dalam jual beli dengan jumlah
banyak dan sedikit. Masalah hukum boleh atau tidaknya
sebenarnya hukum setiap kegiatan muamalah adalah boleh. Hal
ini sesuai dengan kaidah figh yang berbunyi:

“hukum dasar dalam bidang muamalah adalah kebolehan
(ibadah) sampai ada dalil yang melarangnya®"”

Ini artinya, selama tidak ada dalil yang melarang suatu
kreasi jenis muamalah, maka muamalah itu dibolehkan
(mubah). Dalam kaitannya dengan habl min an-nas
(muamalah), pelaksanaannya diserahkan kepada manusia
sesuai kondisi sepanjang tidak ada bertentangan dengan

prinsip-prinsip agama. Dari kaidah figh di atas, hukum jual

*'Beni Ahmad Saebani, Ilmu Ushul Figh (Bandung:Pustaka Setia, 2009), Hlm 59-60
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beli dengan adanya perbedaan harga dengan jumlah banyak
dan sedikit adalah boleh (mubah), karena belum ada dalil yang
mengharamkannya. Selain itu apabila Kita tarik dari salah satu
dasar hukum jual beli, yaitu Q.S Al-Bagarah ayat 275 yang
berbunyi:

----- L)l 255 T NEF
Artinya:

“padahal  Allah Telah menghalalkan jual beli dan
mengharamkan riba>.

Jelas ayat di atas secara umum memberikan gambaran
tentang hukum kehalalan jual beli dan keharaman riba.
Meskipun keduanya (jual beli maupun riba) sama-sama mencari
keuntungan ekonomi, namun terdapat perbedaan yang mendasar
dan signifikan terutama dari sudut pandang cara memperoleh
keuntungan disamping tanggung jawab risiko kerugian yang
kemungkinan timbul dari usaha ekonomi itu sendiri®®. Apapun
bentuk jual beli dibolehkan (mubah) asalkan terpenuhi rukun

dan syaratnya.

> Departemen Agama RI, Al-Qur’an Tajwid dan Terjemah (Bandung: Diponegoro,
2010) HIm 47
* Suma Muhammad Amin, Tafsir Ayat Ekonomi (Jakarta:Paragonatama Jaya, 2013)
Him 173-174
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Secara kontekstual penjualan harga tiket jasa travel yang

terjadi di CV.Alerya Travel sudah sesuai dengan rukun jual beli
yaitu adanya penjual (pihak loket) dan penumpang (pelanggan)
yang membeli, adanya shighat (ijab dan gabul), dimana para
penumpang (pelanggan) memberikan uang kepada pihak loket
yang menunjukkan adanya nilai tukar pengganti jasa berupa alat
transportasi dan pihak loket memberikan pelayanan yang baik
dan memberikan fasilitas yang memadai sesuai dengan
kesepakatan bersama. Namun faktor yang menyebabkan
terjadinya perbedaan harga tersebut karena disesuaikan dengan
modal yang dikeluarkan oleh CV.Alerya Travel seperti service
mobil, gaji karyawan, uang bensin, uang makan karyawan, dan
biaya yang tidak terduga lainnya ditambah lagi penumpangnya
sedikit, sehingga harganya berbeda dengan perhitungan yang
seharusnya. Pada dasarnya seorang muslim dilarang memakan
harta saudaranya dengan jalan kebhatilan. Hal ini sebagaimana
ditegaskan dalam firman Allah SWT. Dalam Q.S An-Nisa’ ayat

29 yang berbunyi:
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Artinya :
Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali
dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka

di antara kamu®*.

Isi kandungan ayat di atas menekankan keharusan
mengindahkan peraturan-peraturan yang ditetapkan dan tidak
melakukan apa yang di istilahkan dengan al-bathil, yakni
pelanggaran terhadap ketentuan agama atau persyaratan yang
disepakati®®>. Dan berdasarkan ayat di atas juga menunjukkan
“kecuali dalam perdagangan yang berlaku atas dasar suka
sama suka di antara kamu” yang menekankan adanya kerelaan
kedua belah pihak yang di istilahkan dengan ‘an taradhin
minkum. Walaupun kerelaan adalah sesuatu yang tersembunyi

di lubuk hati, indikator dan tanda-tandanya dapat terlihat, ljab

*Departemen Agama RI, Al-Qur“an dan Terjemahannya, Diponegoro, Bandung,
2008, QS. An-Nisa’ : 29
**M.Quraish Shihab, Tafsir Al-Misbah, Vol.2 (Jakarta:Lentera Hati, 2002) HIm 499
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dan gabul yang digunakan hukum untuk menunjukkan kerelaan,
faktor yang menyebabkan adanya perbedaan harga dengan
jumlah banyak maupun sedikit ini diperbolehkan (mubah),
sehingga perihal perbedaan harganya pun diperbolehkan
(mubah), karena penumpang/pelanggan rela (ridha) dalam
melakukan akad tersebut.

Perbedaan harga yang terjadi di CV.Alerya Travel
tersebut tidak mengandung unsur penipuan, karena adanya
kejelasan mengenai harga dan objek serta adanya kerelaan dari
penumpang (pelanggan), hal ini juga di dasarkan pada
keterangan penumpang yang tidak pernah complain atas harga
yang ditetapkan CV.Alerya Travel pada hari sebelum lebaran.
Dan apabila ada yang tidak setuju dengan harga ini maka pihak
loket tidak pernah memaksa. Selain itu penumpang bebas
memilih Travel mana yang ingin dipilih®®.

Selain itu apabila kita tarik dari pengertian harga yaitu
merupakan sesuatu kesepakatan mengenai transaksi jual beli
barang atau jasa dimana kesepakatan tersebut di ridhai (suka

sama suka) oleh kedua belah pihak, artinya masalah harga

*® Hasil wawancara dengan mbak sintia
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termasuk dalam jual beli dan penentuannya harus diridhai (suka
sama suka) kedua belah pihak, antara pihak loket dan
penumpang (pelanggan).

Perbedaan harga yang terjadi di CV.Alerya Travel
Palembang-Sekayu ini telah sesuai dengan prinsip-prinsip
dalam penentuan harga menurut pandangan hukum islam, di
mana dalam menentukan perbedaan harga ini pemilik
CV.Alerya Travel menerapkannya berdasarkan prinsip Ar-
Ridha, yaitu pihak loket memberikan harga tersebut kepada
penumpang apabila penumpang rela dan menyepakati harga
yang telah di tentukan oleh CV.Alerya Travel.Kemudian
terpenuhi pula prinsip kejujuran, dimana pihak loket tidak
membohongi dan menipu penumpang, pihak loket menyebutkan
harga yang sesuai kepada penumpang, yaitu harga yang sesuai
dengan perhitungan dalam modal yang dikeluarkan. Hal ini
terbukti dari adanya pendapat responden yang mengatakan
bahwa CV.Alerya Travel walaupun harga yang ditetapkan lebih
mahal dari harga sebelumnya akan tetapi pelayanan disini

sangat baik, dan memuaskan penumpang (pelanggan).



69

Apabila dilihat dari pengertian harga yang adil secara
umum Yyaitu merupakan harga yang tidak menimbulkan
eksploitasi atau penindasan (kezaliman) sehingga merugikan
salah satu pihak dan menguntungkan pihak lain. Harga harus
mencerminkan manfaat bagi pembeli yang normal dan pembeli
memperoleh manfaat yang setara dengan harga Yyang

dibayarkan.

Kemudian mengenai perihal keuntungan dari adanya
perbedaan harga ini tidak dipermasalahkan karena masih dalam
batas wajar dan tidak ada penumpang yang merasa terzalimi,
Islam tidak pernah memberikan batasan tertentu bagi seorang
pedagang/pengusaha dalam memperoleh keuntungan.Meskipun
ada beberapa penumpang yang tidak begitu setuju dengan
perbedaan harga ini, namun hal itu tidak menyebabkan
perbedaan harga ini dilarang dalam islam karena segala sesuatu
kegiatan transaksi harus bergantung dari kerelaan (ridha) kedua

belah pihak.
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Berdasarkan hal tersebut perihal perbedaan harga yang
ditetapkan oleh CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu telah
sesuai dengan konsep harga dalam islam dimana terpenuhinya
syarat-syarat dalam penentuan harga yaitu sesuai dengan
prinsip-prinsip penentuan harga dalam islam serta sesuai dengan
konsep harga yang adil dalam islam, sehingga hukumnya
diperbolehkan (mubah).

Tujuan penetapan harga oleh setiap pelaku pasar
berbeda-beda berdasarkan jenis barang atau jasa yang dijual,
wilayah, faktor-faktor situasi yang ada dan kepentingan
perusahaan. Adapun tujuan penetapan harga oleh suatu
perusahaan menurut ilmu ekonomi adalah sebagai berikut:*’

a. Mendapatkan posisi pasar
Untuk tujuan mendapatkan posisi pasar cara yang
dilakukan adalah dengan menetapkan harga rendah untuk
mendapatkan penjualan dan pangsa pasar. Pembatasan yang
dilakukan meliputi perang harga dan pengurangan atau

penghapusan kontribusi laba.

*"David W. Cravens, pemasaran strategis, edisi ke-4/ jilid 2, (Jakarta: Graha llmu ,
2009), HIm 200
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b. Mencapai Kinerja keuangan
Harga-harga dipilih untuk membantu pencapaian tujuan
keuangan seperti kontribusi laba dan arus kas.Harga yang
terlalu tinggi mungkin tidak dapat diterima oleh para
pembeli.
c. Penentuan posisi
Harga dapat digunakan untuk meningkatkan citra travel,
mempromosikan kegunaan usaha travel, menciptakan
kesadaran, dan tujuan penentuan posisi lainnya. Vasibilitas
harga (tinggi atau rendah) dapat mengurangi keefektifan
komponen penentuan posisi lainnya, seperti periklanan.
d. Merangsang permintaan
Harga digunakan untuk mendorong para penjual
mencoba sebuah produk baru atau membeli merek yang ada
selama periode-periode ketika penjualan sedang lesu.salah
satu masalah yang akan timbul bahwa para pembeli
mungkin membeli dalam jumlah besar ketika harga kembali

normal.



e. Mempengaruhi persaingan

72

Tujuan penetapan harga untuk mempengaruhi para

pesaing yang ada atau calon pembeli. Manajemen mungkin

bisa menghambat para pesaing untuk tidak dapat masuk ke

pasar atau untuk tidak melakukan pemotongan harga.

f.  Untuk memaksimalkan laba®®

Jika tujuan perusahaan dalam menentukan harga adalah

untuk bertahan hidup, penentuan harga dilakukan semurah

mungkin.Tujuannya adalah agar produk atau jasa yang

ditawarkan laku di pasaran dengan harga murah, tetapi

masih dalam kondisi yang menguntungkan.

b. Aspek Bentuk Harga Dan Strategi Penetapan Harga

TABEL 4.2
BENTUK HARGA
Hari Dari Ioka§| ke Harga Promosi
tempat tujuan

Palembang- 10x beli

Hari biasa g Rp.60.000,- tiket, Gratis
Sekayu .

1 tiket.

Hari sebelum Palembang- Rp.66.000 - Tidak Ada
lebaran Sekayu

Tabel di atas merupakan bentuk harga yang diterapkan oleh

CV.Alerya Travel pada hari biasa dan hari sebelum lebaran.

*8Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2006), HIm 176
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Perbedaan harga dalam jual beli dengan jumlah banyak

dan sedikit pada dasarnya tidak dibahas secara rinci dalam

islam, tidak ada dalil Al-Qur’an dan hadis yang menyebutkan

hukum dari perbedaan harga dalam jual beli dengan jumlah

banyak dan sedikit. Masalah hukum boleh atau tidaknya

sebenarnya hukum setiap kegiatan muamalah adalah boleh. Hal
ini sesuai dengan kaidah figh yang berbunyi:

“hukum dasar dalam bidang muamalah adalah kebolehan
(ibadah) sampai ada dalil yang melarangnya®®”

Ini artinya, selama tidak ada dalil yang melarang suatu
kreasi jenis muamalah, maka muamalah itu dibolehkan
(mubah). Dalam kaitannya dengan habl min an-nas
(muamalah), pelaksanaannya diserahkan kepada manusia
sesuai kondisi sepanjang tidak ada bertentangan dengan
prinsip-prinsip agama. Dari kaidah figh di atas, hukum jual beli
dengan adanya perbedaan harga dengan jumlah banyak dan
sedikit adalah boleh (mubah), karena belum ada dalil yang

mengharamkannya.

*Beni Ahmad Saebani, Ilmu Ushul Figh (Bandung:Pustaka Setia, 2009), HIm 59-60
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Strategi adalah langkah-langkah yang harus dijalankan
olen suatu perusahaan untuk mencapai tujuan. Strategi
penetapan harga di dalam ketentuan Islam tidak ditetapkan. Di
dalam Islam Penetapan harga dilakukan oleh pemerintah atau
disebut dengan at-zas’ir al-jabari. Penetapan harga dilakukan
oleh pemerintah ketika terjadinya pelonjakan harga yang cukup
tajam disebabkan ulah para pedagang, namun pemerintah
melakukan penetapan harga suatu komoditas setelah
mempertimbangkan modal dan keuntungan bagi pedagang dan
keadaan ekonomi masyarakat.

Strategi harga dalam ilmu ekonomi yaitu:

Menetapkan
tujuan
penetapan \
Menganalisis

situasi

penetapan harga \

Memilih strategi

penetapan harga \

Menentukan harga
dan kebijakan
khusus
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Menetapkan satu atau lebih tujuan penetapan harga
memberikan suatu kerangka acuan untuk pengembangan
strategi.Kemudian, perlu dianalisis situasi penetapan harga
dengan mempertimbangkan permintaan, biaya, persaingan, dan
kekuatan-kekuatan hukum dan etis. Analisis ini menunjukkan
fleksibilitas penetapan atau pengubahan harga. Berdasarkan hal
di atas dan tujuan harga, strategi penetapan harga dipilih.
Akhirnya, ditetapkanlah harga dan kebijakan tertentu untuk
mengimplementasikan strategi tersebut.
Adapun jenis strategi penetapan harga dalam ilmu
ekonomi yaitu:*°
a. Penetration
Penetration adalah strategi penetapan harga penetrasi atau
memperkenalkan produk dengan harga yang relatif rendah
dibandingkan harga produk lain yang sejenis. Penetrasi harga
pada umunya dilakukan untuk mendapatkan penerimaan pasar
terhadap produk vyang ditawarkan, maka agar berhasil
perusahaan menawarkan harga yang relatif rendah. Margin

harga yang relatif rendah akan mendorong peningkatan

®0Stewart H. Rewoldt, dkk, Strategi harga dalam pemasaran..., Him. 28
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penjualan dan penghambatan pesaing memasuki pasar produk
sejenis®’,

b. Strategi skiming
Strategi skim adalah dimana harga inisial yang tinggi untuk
suatu produk baru akan ditetapkan untuk menyaring (skim off
the cream) pasar. Contoh, dalam situasi A dimana jarak
keleluasaan itu cukup lebar, harga dapat ditetapkan dekat loteng
permintaan (demand ceiling). Strategi skim dapat bekerja
selama jangka waktu tertentu hanya jika produk itu dilindungi
terhadap persaingan, karena keunikan teknik atau disainnya.
Manfaat strategi skim ini besar jika keunikan produk
memberikan proteksi terhadap saingan, sehingga kemungkinan
harga inisial yang tinggi untuk introduksi produk baru itu
dengan jalan margin-margin niaga yang besar dan promosi
nonharga. Akan tetapi, ada situasi dimana mungkin dibutuhkan
suatu harga inisial yang rendah. Jika misalnya produk baru itu
adalah dari tipe yang umumnya dikenal konsumen, jika
persaingan merupakan ancaman kuat, dan jika permintaan

diperkirakan akan peka terhadap harga, dan jika banyak

®'Heru Kristanto, kewirausahaan (entrepreneurship)..., Hlm. 115.
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penghematan produksi berkaitan dengan volume penjualan itu,
maka harga inisial yang rendah atau harga ‘penetrasi’ mungkin
lebih unggul dari harga yang tinggi.

c. Strategi waktu

Permintaan itu berubah dengan berjalannya waktu, demikian
pula dengan biaya, dan sipenentu harga haruslah sadar akan
perubahan-perubahan ini dan mengantisipasinya dengan
melakukan perubahan-perubahan strategi. Konsep permintaan
atau biaya ini walaupun berfaedah dalam menentukan jajaran
keleluasaan yang terbuka untuk si penentu harga pada waktu
introduksi produk baru, namun dapat menyesatkan dan
membahayakan jika tidak dipandang dalam suatu konteks yang
dinamis.

d. Strategi sliding down the demand curve (menuruni kurva
permintaan)

Strategi sliding down the demand curve (menuruni kurva
permintaan) adalah strategi dimana dipertimbangkan pula
perubahan-perubahan produk dan pasar di masa depan.
Perusahan yang melaksanakan strategi bertolak dari harga

inisial yang tinggi yang lebih menekankan nilai dari pada biaya



78
dalam usahanya untuk menyaring (skim the cream) segment-
segment pasar Yyang berturut-turut. Jadi, perusahaan ini
mengantisipasi persaingan dan menurunkan harga lebih cepat
dari pada yang dibutuhkan oleh pasar. Dengan demikian, calon
saingan menjadi tercegah, dan perusahaan ini menjadi produsen
besar yang mapan selama waktu itu dengan harga yang
mendekati level yang dibutuhkan sejak awal oleh strategi harga
penetrasi.

e. follow the leader pricing (Penetapan harga menurut

pemimpin pasar)®?

follow the leader pricing (Penetapan harga menurut
pemimpin pasar) adalah menggunakan pesaing tersebut sebagai
model dalam menetapkan harga barang atau jasa. Reaksi yang
mungkin muncul dari para pesaing adalah faktor kritis dalam
menentukan kapan memotong harga di bawah harga yang
berlaku saat ini. Bisnis berskala kecil dalam persaingannya
dengan perusahaan yang lebih besar jarang berada dalam posisi
untuk memikirkan dirinya sebagai pemimpin harga. Jika para

pesaing memandang penetapan harga perusahaan kecil relatif

%2Ipid., HIm. 116.
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tidak penting, mereka mungkin memperbolehkan harga yang
berbeda untuk muncul. Dipihak lain, beberapa pesaing mungkin
memandang pemotongan harga yang lebih sedikit sebagai
ancaman langsung dan menghadapinya dengan mengurangi
harga produk mereka. Dalam kasus seperti itu, kegunaan
penetapan harga menurut pemimpin pasar berperan sangat kecil

dalam penyelesaiannya.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan uraian di atas mengenai penetapan harga yang
ditetapkan CV.Alerya Travel Palembang-Sekayu, maka dapat
diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Dalam penetapan harga di CV.Alerya Travel ditetapkan
oleh pemilik travel itu sendiri contoh sistem penerapan
harga yang diterapkan CV.Alerya Travel pada hari sebelum
lebaran dinaikkan 10% dari harga di hari biasa. Selanjutnya
penetapan harga yang ada di CV.Alerya Travel disesuaikan
dengan modal yang dikeluarkan. Dan keuntungan yang
diperoleh pun tidak begitu besar yaitu sebesar Rp6.000 (Rp
60.000 + (10% x Rp 60.000) = Rp 66.000, itulah harga yang
di tetapkan di CV.Alerya Travel pada hari sebelum lebaran.

2. Dalam tinjauan hukum ekonomi syari’ah tentang perbedaan
harga yang ditetapkan oleh CV.Alerya Travel pada hari
sebelum lebaran adalah diperbolenkan (mubah), karena
telah sesuai dengan konsep harga dalam islam di mana

terpenuhinya syarat-syarat dalam penentuan harga yaitu

80
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sesuai dengan prinsip-prinsip penentuan harga dalam islam
serta sesuai dengan konsep harga yang adil dalam islam.
Proses yang dilakukan juga telah memenuhi rukun dan
syarat dalam islam, sehingga hukumnya sah.

B. Saran

1. Untuk pemilik CV.Alerya Travel, sebaiknya selisih harga
yang diberikan dalam perbedaan harga di hari biasa dan hari
sebelum lebaran diminimalisir lagi nominalnya hingga
mendekati minium, sehingga pelanggan atau penumpang
lebih puas dengan harga tersebut.

2. Untuk pelanggan atau penumpang, usahakan selalu bertanya
mengenai harga yang ditetapkan CV.Alerya Travel, karena

harga bias berubah-ubah sewaktu-waktu tergantung kondisi.
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