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ABSTRAK

Strategi penawaran harga jebakan yang selanjutnya disebut sebagai SPHJ
merupakan strategi pemasaran pada tahap pra transaksi yang bertujuan untuk
mendatangkan calon konsumen sebanyak-banyaknya. Taktik dalam strategi tersebut
lebih menitikberatkan pada pencantuman harga dari pada penetapan harga. Dalam
praktik pencantuman harga yang diterapkan, terdapat hal-hal tertentu yang menjebak
dan tidak dapat diketahui secara langsung oleh calon konsumen, sehingga
menimbulkan unsur tipu daya. Atas dasar ketidaktahuan tersebut, seringkali calon
konsumen mengalami bias psikologi berupa ilusi harga (price illusion) sehingga
menimbulkan dorongan untuk melakukan pembelian.

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif yang bertujuan untuk
mengungkap fakta dilapangan yang didukung oleh sumber-sumber kepustakaan
sebagai telaah dalam menganalisis tentang price illusion dalam strategi penawaran
harga jebakan secara hukum Islam. Teknik pengumpulan data yang digunakan pada
penelitian ini berupa observasi langsung dan komunikaksi langsung (wawancara)
untuk memperoleh objektifitas terhadap hasil penelitian. Untuk menentukan sampel,
peneliti menggunakan accidental sampling sehingga data langsung diperoleh dari
responden yang merasakan secara langsung. Selain itu, teknik analisis data
menggunakan logika induktif-abstraktif yang bertolak dari khusus ke umum.

Menurut hasil penelitian, terdapat macam-macam konsep SPHJ yang
diterapkan oleh beberapa pelaku usaha di Yogyakarta dan sekitarnya, seperti:
pemasangan harga pada produk yang tidak senilai, ukuran penulisan nominal harga
dengan ukuran penulisan keterangan tidak seimbang, klaim harga produk, dan lain-
lain. Pada dasarnya, SPHJ tidak sesuai dengan ajaran, yang mana Islam mengajarkan
bahwa suatu tujuan (gayah) yang baik harus ditempuh dengan cara (wasilah) yang
baik pula. Jual beli merupakan tujuan yang baik, tetapi SPHJ sebagai cara untuk
mewujudkan jual beli telah menimbulkan price illusion yang mengakibatkan
kesalahpahaman terhadap harga maupun objek transaksi. Konsep-konsep SPHJ
tersebut juga mengandung unsur garar dan ghisysy yaitu adanya suatu ketidakjelasan
serta tipu daya (penipuan). Selain itu, SPHJ juga tidak mencerminkan amanah
Undang-Undang No. 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen yang
mewajibkan pelaku usaha untuk memberikan informasi yang jelas dan benar. Akad-
akad yang terbentuk dari SPHJ juga mampu mereduksi prinsip kerelaan (at-zaradi),
padahal at-zaradi merupakan prinsip utama dalam jual beli.

Kata Kunci: price illusion, strategi penawaran harga jebakan (SPHJ), strategi
pemasaran, jual beli



ABSTRACK

Snare price offering strategy hereinafter reffered to as SPHJ is marketing
strategy which are occur at pre-transaction stage that aim to bring in as many
potential customers as possible. The tactic in the strategy focuses more on inclusion
price than on determining price. In practice the price inclusion applied there are
certain things that snare and cannot be known directly by potential customers, so
appear deceit element. Based on this ignorance, it is often happen that some potential
consumers experiencing refraction psychology in the form of illusion of price (price
illusion), causing encouragement to make purchase.

This research is included in qualitative research that aims to reveal facts in
the field which is supported by the sources of literature as a study in analizing the
price illusion in the snare price offering strategy according to Islamic law. The data
technique of data collection which is used in this study is in the form of direct
observation and direct communication (interview) to obtain objectivity against the
results of research. In determining the sample, the researcher used accidental
sampling in order to make the direct data obtained from the respondent who felt
directly, In addition, the data analysis technique in this research is using abstractive-
based logic that depart from the special to the general.

According to the results of the study, exist various of SPHJ concepts are
applied by some business targets in Yogyakarta anad surrounding, they are such as:
the installation of prices on products that are not worth the size of the nominal price
with the size of writing unbalanced descriptions, product price claims, and others.
Basically, SPHJ is incompatible with the rule, which Islam teaches that a good
purpose (gayah) must be pursued in a good way (wasilah) as well. Buying and selling
is a good goal, but SPHJ as a way to realize the sale and purchase has resulted in
price illusion resulting in misunderstanding of price and transaction object. various
of SPHJ concepts are contains garar and ghisysy element are there vagueness and
deceit. Besides that, SPHJ is not reflect mandate of Law Number 8 of 1999 about
consumer protection that seller must give a clear and correct information for
consumer. The contract was formed from SPHJ injure willingness principle (at-
taradi), whereas at-taradi is main principle in the trade.

Keyword: price illusion, snare price offering strategy, marketing strategy, and
trading.
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman Transliterasi Arab-Latin ini merujuk pada SKB Menteri Agama dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan RI, tertanggal 22 januari 1988 No: 158/1987
dan 0543b/U/1987.

I. Konsonan Tunggal

tidak dilambangkan

Be

Te

es titik atas

Je

ha titik di bawah

ka dan ha

De

zet titik di atas

Er

zet

€es

es dan ye

es titik di bawah




Kaf

Lam

Mim

Niun

Waw

Ha'

Hamzah

de titik di bawah

te titik di bawah

zet titik di bawah

koma terbalik (di

atas)

ge

ef

qi

ka

el

em

en

we

ha

apostrof

ye

I1. Konsonan rangkap karena tasydid ditulis rangkap:

Cpilaie ditulis
O ditulis
1. Ta' marbutah di akhir Kata.
1. Bila dimatikan, ditulis h:
ia ditulis
L ditulis

muta‘aqqidin
‘iddah

hibah
jizyah



(ketentuan ini tidak diperlukan terhadap kata-kata Arab yang sudah terserap
ke dalam bahasa Indonesia seperti zakat, shalat dan sebagainya, kecuali
dikehendaki lafal aslinya).
2. Bila dihidupkan karena berangkaian dengan kata lain, ditulis t:
il daxs  ditulis ni'matullah

okl 38 ditulis zakatul-fitri

IV. Vokal pendek

__(fathah) ditulis a contoh = ditulis daraba
(kasrah) ditulis i contoh pgd ditulis fahima
~_(dammah) ditulis u contoh S ditulis kutiba

V. Vokal panjang:
1. fathah + alif, ditulis a (garis di atas)
ddala ditulis Jjahiliyyah
2. fathah + alif maqsur, ditulis a (garis di atas)
(s ditulis yas'a
3. kasrah + ya mati, ditulis T (garis di atas)
Lz ditulis majid
4. dammah + wau mati, ditulis @ (dengan garis di atas)
Uas A ditulis Sfurid
VI. Vokal rangkap:
1. fathah + ya mati, ditulis ai
aSiy ditulis bainakum
2. fathah + wau mati, ditulis au
J ditulis gaul
VII. Vokal-vokal pendek yang berurutan dalam satu kata, dipisahkan dengan
apostrof.

Al ditulis a'antum

xi



Ciae ditulis u'iddat
A 84 gl ditulis la'in syakartum
VIII. Kata sandang Alif + Lam
1. Bila diikuti huruf gamariyah ditulis al-

ol ditulis al-Qur'an
bl ditulis al-Qiyas
2. Bila diikuti huruf syamsiyyah, sama dengan huruf gamariyah.
Osaddll ditulis al-syams
¢ Lawdl) ditulis al-sama’

IX. Huruf besar
Huruf besar dalam tulisan Latin digunakan sesuai dengan Ejaan Yang
Disempurnakan (EYD)
X. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat dapat ditulis menurut penulisannya
a sl (553 ditulis zawi al-furiid
4audl dal ditulis ahl al-sunnah
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang
Dalam kehidupan manusia, kebutuhan menjadi hal fundamental yang harus
dipenuhi untuk kelangsungan hidup. Salah satu upaya pemenuhan kebutuhan yaitu
dengan diadakannya praktik jual beli antar manusia. Dalam hal ini, Islam pun
memberikan perhatian khusus mengenai jual beli, sehingga dalam praktiknya,
manusia tetap mampu berada di koridor syari’at dan terhindar dari perbuatan-
perbuatan aniaya sesama manusia.' Anjuran dalam pelaksanaan jual beli yang
baik dan benar disebutkan dalam al-Qur’an, yaitu:

S Y 5 B e gl 5 e B kad (55 o W) Qs S o1 el 15185 Y 1 sl () Ll

g o5 OIS Al o < S

Dalam ayat tersebut terlihat larangan Allah terhadap praktik perdagangan
menggunakan cara yang bathil seperti penggunaan cara yang mengandung unsur

tipu daya.

Seiring dengan perkembangan zaman, dalam praktik jual beli
(perdagangan) seorang pelaku usaha harus mampu melakukan inovasi maupun
menerapkan strategi pada usahanya agar tetap bertahan dalam persaingan yang

kompetitif. Dalam hal ini, salah satu upaya yang biasa ditempuh yaitu dengan

! Siswandi, “Jual Beli Dalam Perspektif Islam.” Jurnal Ummul Qura, Vol. 3, No. 2,
(Agustus 2013), him. 120.

2Q.S. An-Nisaa’ (4): 29



memperkuat strategi pemasaran. Dalam peranan strategisnya, pemasaran
merupakan upaya yang digunakan untuk mencapai kesesuaian antara perusahaan
atau suatu usaha dengan lingkungannya, sehingga mampu menemukan pemecahan
atas masalah dengan mempertimbangkan dua hal pokok. Pertama, bisnis apa yang
digeluti saat ini dan bisnis apa yang dapat dimasuki dimasa yang akan datang.
Kedua, bagaimana produk tersebut mampu bersaing dalam dunia usaha yang
kompetitif atas dasar produk, harga, promosi, dan distribusi untuk melayani

sasaran pasar.’

Dalam meningkatkan penjualan, pelaku usaha biasa melakukan strategi
pemasaran dengan menempatkan strategi penetapan harga seperti pemberian
diskon, hadiah, dan promosi produk baru dalam waktu yang terbatas baik dalam
bentuk pampflet, brosur, dan lain sebagainya.* Hal tersebut dilakukan agar mampu
menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian. Namun demikian, saat ini
di berbagai wilayah di Indonesia termasuk Yogyakarta dan sekitarnya, mulai
muncul strategi mengenai harga Yyang lebih menitikberatkan pada
pencantumannya seperti pencantuman harga yang rendah tanpa adanya uraian atau

keterangan yang jelas sehingga menimbulkan persepsi yang salah. Strategi ini,

® Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: C.V Andi Offset, 1995), him. 6.

* Sofjan Assauri, Strategic Marketing: Sustaining Lifetime Customer Value, (Jakarta: PT
RajaGrafindo Persada, 2012), him. 193.



dapat disebut dengan strategi penawaran harga jebakan® yang selanjutnya disebut

dengan SPHJ yang mana dalam praktiknya terdapat berbagai macam konsep.

Contoh dari konsep SPHJ yaitu, pertama, pelaku usaha mencantumkan
harga yang rendah pada display barang berkualitas baik. Namun demikian ketika
konsumen tertarik untuk membeli ternyata harga tersebut adalah harga untuk
barang kualitas rendah yang mana sering kali barang tersebut tidak didisplay
sebagaimana barang berkualitas baik. Oleh sebab itu, ketika konsumen melihat
harga yang terpasang dan barang berkualitas baik yang didisplay, maka

menimbulkan persepsi bahwa harga tersebut adalah harga barang yang didisplay.

Kedua, Pencantuman harga rendah tanpa dilengkapi dengan ukuran
timbangan yang jelas. Dalam hal ini, konsumen akan berfikir bahwa harga yang
dicantumkan adalah harga per kilogram sebagaimana pencantuman harga seperti
biasanya, sehingga konsumen merasa tertarik untuk membeli. Namun demikian,

ketika ditanyakan, ternyata harga tersebut untuk ukuran seperempat kilogram saja.

Ketiga, pencantuman harga murah pada produk pakaian tanpa keterangan
yang jelas. Dalam hal ini konsumen akan berfikir bahwa harga tersebut adalah
harga satuan tanpa syarat sebagaimana biasanya. Namun demikian, pada faktanya
harga tersebut untuk harga satuan dengan syarat minimal pembelian tiga potong.
Konsep-konsep pencantuman harga tersebut hanyalah beberapa contoh kecil saja

yang mana dalam praktiknya telah banyak konsep SPHJ yang akan menimbulkan

Shttp://www.dokterbisnis.net/2010/04/26/cara-mendatangkan-calon-konsumen-dengan-

penawaran-harga-jebakan-saja/, akses 18 Maret 2018



http://www.dokterbisnis.net/2010/04/26/cara-mendatangkan-calon-konsumen-dengan-penawaran-harga-gelap-saja/
http://www.dokterbisnis.net/2010/04/26/cara-mendatangkan-calon-konsumen-dengan-penawaran-harga-gelap-saja/

kesalahpahaman konsumen. Adanya kesalahpahaman atau salah persepsi tersebut
sangat mudah untuk mendatangkan calon konsumen agar tertarik untuk datang

dan melihat barang dagangannya.

Berkaitan dengan strategi tersebut, Tung Desem Waringin dalam bukunya
menyatakan bahwa jika calon konsumen lebih banyak, maka kemungkinan untuk
close (penutupan penjualan) akan jauh lebih banyak.® Tentu dalam hal ini, SPHJ
diterapkan agar mampu mendatangkan calon konsumen sebanyak-banyaknya.
Namun demikian, SPHJ mengandung unsur price illusion yang menimbulkan
persepsi yang berbeda dengan faktanya. Price illusion dapat dianalogikan dengan
money illusion. Money illusion merupakan suatu fenomena yang mana terdapat
kecenderungan seseorang untuk berfikir tentang uang bukan berdasarkan nilai riil
uangnya melainkan berdasarkan nilai nominalnya,” sehingga menimbulkan bias

psikologis atau kesalahan persepsi.

Bias psikologis juga terjadi kepada konsumen yang melakukan pembelian
atas dasar ketertarikan pada penawaran baik berupa harga maupun klaim tertentu
seperti diskon, promosi, dan lain sebagainya yang dicantumkan saat pertama kali
melihat tanpa mengetahui keadaan yang sebenarnya. Strategi seperti ini,
mengakibatkan konsumen menjadi terkecoh dengan persepsi yang salah, yakni
mengira bahwa barang-barang tersebut dihargai dengan harga murah, sehingga

konsumen tertarik untuk membelinya.

® Tung Desem Waringin, Marketing Revolution, cet. ke-4 (Jakarta: PT Gramedia Pustaka
Utama, 2012), him. 126.

’ Maulidta Masyithah, “Ilusi Uang: Pengaruh Interaksi Tampilan Jumlah Nol pada Uang
dan Kemampuan Kognitif terhadap Willingness to Pay Pada Anak”, Skripsi, Universitas Indonesia
(2012), him. 8.



Sebagai contoh, salah satu responden, seorang mahasiswa UIN Sunan
Kalijaga bernama Dena Kurniasari yang mengaku terkecoh dengan SPHJ. Pada
saat itu, responden melihat pencantuman harga sebesar Rp. 3.000,- pada buah
rambutan berkualitas baik yang dijual di JI. Gedong Kuning, Kel. Rejowinangun,
Kec. Kotagede, Yogyakarta. Harga tersebut ditulis dengan ukuran yang cukup
besar, sehingga terlihat jelas dari kejauhan dan menjadi daya tarik bagi calon
konsumen yang melihatnya. Responden mengira bahwa buah rambutan yang
berkualitas baik dijual dengan harga Rp. 3.000,- saja. Berbekal persepsi tersebut,
akhirnya responden mendatangi penjual dan hendak membeli buah rambutan yang

dimaksud.

Setelah sampai pada lokasi penjualan, responden dipersilahkan untuk
mencicipi rambutan berkualitas baik yang kemudian dilanjutkan dengan
pemilihan rambutan untuk ditimbang. Namun demikian, ketika hendak membayar,
responden baru diberikan penjelasan bahwa harga rambutan yang dipilih adalah
Rp. 12.000,-, sedangkan Rp. 3.000,- untuk rambutan lain yang menurut
pemaparan responden, rambutan tersebut hampir tidak layak makan dan tidak
didisplay selayaknya rambutan berkualitas baik. Oleh sebab itu, responden
memutuskan untuk membeli rambutan seharga Rp. 12.000,- karena melihat
rambutan seharga Rp. 3.000,- hampir tidak layak makan. Selain itu, dalam
melakukan pembelian, responden merasa terdapat unsur keterpaksaan mengingat

sudah terlanjur mencicipi dan memilih buah-buah rambutan yang berkualitas baik,



apabila dibatalkan maka akan timbul rasa malu.® Dalam kasus ini, penjual
rambutan tersebut telah berhasil menerapkan strategi yang mampu mengundang
calon konsumen namun melalui cara yang mengakibatkan kesalahan persepsi atau

bias psikologis berupa price illusion.

Berkaitan dengan hal tersebut, terlihat bahwa cara yang digunakan untuk
mencapai tujuan tidaklah seimbang. Maksudnya, jual beli adalah tujuan yang baik
dan dikehendaki Allah. Namun demikian, cara yang digunakan untuk mencapai
jual beli haruslah dilakukan dengan cara yang baik juga. Berkaitan dengan hal
tersebut, terdapat kaidah yang berhubungan dengan tujuan (al-magasid) dan

sarana (al- wasilah) yang berbunyi:
%1 alidl al&al Jilu 5l

Sarana merupakan suatu metode yang digunakan untuk meraih atau
mewujudkan maksud dan tujuan. Maksud dari kaidah tersebut adalah sarana dan
tujuan memiliki hukum yang sama. Ketika hukum tujuannya wajib, maka sarana
yang digunakan hukumnya juga wajib. Ketika tujuannya haram, maka sarana yang
digunakan juga hukumnya haram. Begitu juga dengan tujuan yang bersifat mubah,
sunah atau makruh, maka hukum sarananya juga mengikuti hukum tujuannya
Oleh sebab itu, dapat dipahami bahwasanya sarana (cara) menjadi sangat penting

dalam pencapaian tujuan. Pada dasarnya, sarana terbagi menjadi dua, yaitu:

® Wawancara dengan Dena Kurniasari, konsumen buah rambutan JI. Gedong Kuning,
tanggal 20 Maret 2018.

° Djazuli, Kaidah-kaidah Fikih: kaidah kaidah hukum Islam dalam menyelesaikan
masalah masalah yang praktis, cet. ke-3 (Jakarta: Kencana, 2006), him. 31.



1. Sarana yang baik yaitu sarana yang hukumnya sama dengan hukum
tujuan.

2. Sarana yang tidak baik yaitu sarana yang tidak boleh dilakukan meskipun
tujuannya baik. Dalam hal ini, Islam tidak menghalalkan sarana (cara)
yang haram (terlarang), misalnya mencuri untuk menghidupi keluarga.
Meskipun menghidupi keluarga adalah tujuan yang baik, namun ketika
sarana (cara) yang digunakan adalah sarana yang salah, maka hukumnya

tetap haram.™®

Melihat dari sarana (cara) yang digunakan oleh penjual dengan
menggunakan SPHJ untuk mencapai tujuan jual beli, terlihat adanya
ketidakseimbangan. Karena, jual beli adalah suatu tujuan yang baik, tetapi SPHJ
merupakan suatu cara yang menimbulkan kesalahan persepsi yang mengakibatkan
calon konsumen mengalami price illusion. Selain itu, saat proses pra transaksi,
terdapat unsur ketidakjelasan atau ketidakpastian pada suatu harga yang
cenderung mengarah pada praktik penipuan. Dalam muamalah, terdapat
karakteristik jual beli yang diharamkan yakni jual beli yang mengandung garar
dan ghisysy. Jual beli yang dimaksud yakni apabila dalam bertransaksi terdapat
unsur ketidakpastian bahkan penipuan terhadap objek baik dari segi kualitas,
kuantitas, harga, dan waktu penyerahan'’ yang dapat merugikan bahkan dapat

meredukksi prinsip at-zaradi (rela sama rela). Sebelum tahap transaksi, tentu

10 https://almanhaj.or.id/3615-tujuan-tidak-boleh-menghalalkan-segala-cara.html akses 20
maret 2018 14.52.

" Adiwarman A. Karim dan Oni Sahroni, Gharar dan Kaidah-Kaidah Ekonomi Syariah:
Analisis Fikih & Ekonomi, cet. ke-1, ( Jakarta: Rajawali Pers, 2015), him. 77.


https://almanhaj.or.id/3615-tujuan-tidak-boleh-menghalalkan-segala-cara.html

dalam prosesnya melewati tahap pra transaksi terlebih dahulu. SPHJ tergolong
dalam proses yang terjadi sebelum adanya transaksi yang mana penerapan strategi

tersebut telah menimbulkan unsur ketidakjelasan bahkan penipuan pada harga.

Berkaitan dengan hal tersebut maka sangat menarik untuk dikaji dari segi
hukum Islam terkait strategi yang digunakan untuk mendatangkan calon
konsumen. Oleh sebab itu, penyusun merasa tertarik untuk meneliti dan
menyajikan dalam skripsi dengan judul “TINJAUAN HUKUM ISLAM
TERHADAP STRATEGI PENAWARAN HARGA JEBAKAN DI
BEBERAPA TEMPAT PENJUALAN DI KOTA YOGYAKARTA DAN

SEKITARNYA”

B. Rumusan Masalah
1. Bagaimana gambaran strategi penawaran harga jebakan di beberapa
tempat penjualan di kota Yogyakarta dan sekitarnya ?
2. Bagaimana tinjauan hukum Islam terhadap strategi penawaran harga

jebakan di beberapa tempat penjualan di kota Yogyakarta dan sekitarnya?

C. Tujuan Dan Kegunaan
1. Adapun tujuan dari penelitian ini adalah:
a. Untuk mengetahui dengan jelas gambaran strategi penawaran harga
jebakan di beberapa tempat penjualan di kota Yogyakarta dan

sekitarnya.



b. Untuk mengetahui tinjauan hukum Islam terhadap strategi pemasaran
harga jebakan di beberapa tempat penjualan di kota Yogyakarta dan
sekitarnya.

2. Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah:

a. Secara Teoritis

Diharapkan dari penelitian ini dapat berkontribusi dalam pengembangan
teori ilusi yang berkaitan dalam bidang muamalah yang mana pada awalnya hanya
terdapat teori money illusion saja, sehingga diharapkan dapat memunculkan teori
baru hasil dari pengembangannya yaitu price illusion. Selain itu, diharapkan juga
dalam penelitian ini mampu berkontribusi dalam pengembangan teori garar dan
ghisysy dalam bidang muamalah yang pada dasarnya hanya membicarakan
ketidakjelasan serta penipuan pada saat transaksi agar dapat lebih berkembang dan
mencakup pula pada saat pra transaksi. Selain itu, adanya penelitian ini
diharapkan mampu untuk menjadi referensi pada penelitian-penelitian

selanjutnya.

b. Secara praktis

Tulisan ini diharapkan dapat menjadi pertimbangan bagi pelaku usaha
yang akan menerapkan strategi pemasaran agar tidak menimbulkan bias
psikologis seperti price illusion. Selain itu, diharapkan juga mampu menjadi

acuan calon konsumen agar dapat lebih teliti sebelum membeli.
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D. Telaah Pustaka

Telaah pustaka merupakan suatu penyajian atas hasil penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh penyusun lain, tentunya dengan pembahasan yang relevan dengan
penelitian yang akan dilakukan oleh penulis. Hasil penemuan penulis terhadap
penelitian terdahulu yaitu:

Pertama, skripsi yang berjudul “lusi Uang: Pengaruh Interaksi Tampilan
Jumlah Nol Pada Uang dan Kemampuan Kognitif Terhadap Willingness to Pay
Pada Anak”. Skripsi ini membahas tentang ada atau tidaknya money illusion atau
ilusi uang ketika menggunakan uang dengan tampilan yang berbeda yaitu
pemangkasan beberapa nol yang disesuaikan dengan konsep redenominasi. Dalam
penelitian ini, money illusion yang timbul akan cenderung mengakibatkan
meningkatnya willingness to pay, terlebih bagi anak-anak.*? Penelitian ini berbeda
dengan penelitian yang akan dilakukan oleh penyusun karena bias piskologis yang
diteliti adalah tentang price illusion atau ilusi harga yang terjadi akibat adanya

suatu strategi pemasaran.

Kedua, skripsi yang berjudul Perspektif Hukum Islam Terhadap Sistem
Discount Pakaian Pada Matahari Mall Banda Aceh (Studi Terhadap Penetapan
Harga dan Taghrirnya). Skripsi ini meneliti tentang strategi pemasaran dalam
bentuk promosi yakni berupa pemotongan harga atau biasa disebut dengan
discount yang diterapkan oleh Matahari Mall Banda Aceh untuk menarik minat

calon konsumen. Dalam skripsi ini mengungkapkan bahwa pada dasarnya, harga

'2 Maulidta Masyithah, “Ilusi Uang: Pengaruh Interaksi Tampilan Jumlah Nol pada Uang
dan Kemampuan Kognitif terhadap Willingness to Pay pada Anak,” Skripsi Universitas Indonesia
(2012).
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diskon yang diterapkan adalah harga yang sesungguhnya pada suatu barang tanpa
adanya pemotongan. Namun dengan dicantumkannya diskon seperti 20%, 30%,
dan lain-lain, ini menyebabkan adanya unsur ketidakjelasan yang tergolong masuk
pada transaksi garar."® Kesamaan dari penelitian ini dengan penelitian yang akan
disusun oleh penyusun adalah adanya strategi pemasaran yang menimbulkan
unsur ketidakjelasan. Namun demikian, letak perbedaanya ada pada alur proses
yang mana pada penelitian ini juga memfokuskan pada psikologi konsumen yang
diakibatkan oleh strategi pemasaran.

Ketiga, jurnal tentang Pengaruh Produk, Harga dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Mobil Buana Indomobil Trada. Penelitian ini membahas
tentang pengaruh faktor-faktor penting dalam strategi pemasaran terhadap
pengambilan keputusan oleh konsumen seperti: produk, harga, promosi, dan
place. Faktor promosi dan harga yang disediakan oleh PT BIT antara lain
kemudahan pelayanan bagi setiap golongan yaitu dengan memberikan kredit yang
mudah, down payment yang ringan, menarik, dan terjangkau. Menurut penelitian
ini, faktor-faktor tersebut mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan
pembelian.* Kesamaan Penelitian ini dengan penelitian yang akan disusun oleh
penyusun terletak pada adanya faktor yang mampu menarik minat calon

konsumen. Sedangkan perbedaannya, terletak pada objek maupun sudut pandang

yang mana penyusun hendak melihat dari sudut pandang Islam.

3 Dian Maulina, “Perspektif Hukum Islam Terhadap Sistem Discount Pakaian Pada
Matahari Mall Banda Aceh (Studi terhadap Penetapan Harga dan Taghrirnya),” Skripsi Universitas
Islam Negeri Ar-Raniry Darussalam-Banda Aceh (2017).

Y Ahmad Muanas, “Pengaruh Produk, Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Buana Indomobil Trada,” Jurnal Ilmu & Riset Manajemen, Vol. 3 No. 12
(2014).
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E. Kerangka Teori
Kerangka teori digunakan oleh penyusun untuk memandu sebuah penelitian yang
dapat digunakan untuk mengklasifikasi fakta, sehingga fakta-fakta tersebut dapat
dipahami sekaligus.® Dalam hal ini, penyusun menggunakan teori antara lain:

1. Jual Beli

a. Pengertian jual beli

Jual beli (al bai’) secara linguistik adalah pertukaran sesuatu dengan
sesuatu. Menurut madzhab Hanafiyah, jual beli adalah pertukaran harta (mal)
dengan harta yang mana melalui cara tertentu. Pertukaran harta yang dimaksud
adalah harta yang memiliki manfaat dan dapat digunakan oleh manusia.
Kemudian, cara tertentu yang dimaksud adalah sighat atau ungkapan ijab dan
kabul.*® Jual beli merupakan suatu jalan untuk memenuhi kebutuhan manusia
pada suatu barang yang tergantung pada pemilik barang tersebut, sedangkan
pemilik barang tidak akan memberikan begitu saja. Oleh sebab itu, dapat
dikatakan bahwa dengan adanya jual beli, maka sampailah tujuan dan pemenuhan

kebutuhan masing-masing pihak.'’

15 Soerjono Soekanto, Pengantar Penelitian Hukum, cet. ke-3 (Jakarta: Ul Press, 1986),
him. 125.

1° Dimyauddin Djuwaini, Pengantar Figh Muamalah, cet. ke-1, (Yogyakarta: Pustaka
Pelajar, 2008), him. 69.

7 Syekh Abdurrahman as-Sa’di, dkk, Figh Jual Beli : Panduan Praktis Bisnis Syari’ah,
alih bahasa Abdullah, cet. ke-1 (Jakarta: Senayan Publishing, 2008), him. 147.
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b. Rukun Jual Beli

Menurut madzhab Hanafiyah, rukun jual beli hanyalah sighat, yakni ijab
dan kabul dalam mengungkapkan keinginan dan cerminan masing-masing pihak
dalam bertransaksi. Menurutnya, at-taradi (rela sama rela) merupakan unsur
utama dalam bertransaksi. Sedangkan menurut jumhur ulama, rukun jual beli

terdiri dari:

1) ‘Akid (penjual dan pembeli)
2) Ma’qud ‘alaih (harga dan objek)
3) Sighat (ijab kabul)*®

2. Undang-Undang No. 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen

Undang-Undang No. 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen
(UUPK) mengatur tentang hal-hal yang berhubungan dengan kepentingan
konsumen dalam melakukan jual beli, agar dalam posisinya konsumen
mendapatkan kepastian hukum. Adanya UUPK juga sebagai benteng untuk
meniadakan sikap semena-mena baik dari konsumen maupun dari pelaku usaha
itu sendiri. Maksud dari hal tersebu adalah UUPK tidak hanya mengatur tentang
perlindungan terhadap konsumen saja melainkan juga perlindungan terhadap

pelaku usaha agar terwujud keeseimbangan.™®

'8 Dimyauddin Djuwaini, Pengantar Figh Muamalah, cet. ke-1, (Yogyakarta: Pustaka
Pelajar, 2008), him. 73.

9 Ahmadi Miru dan Sutarman Yodo, Hukum Perlindungan Konsumen, cet. ke-2,
(Jakarta: PT RajaGrafindo, 2004), him. 1.
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3. Strategi Pemasaran

Strategi merupakan suatu rencana yang mendasar untuk mencapai tujuan
suatu perusahaan. Menurut Kenneth R. Andrews, strategi perusahaan adalah suatu
pola keputusan yang menjadi penentu untuk mengungkapkan sasaran, maksud
atau tujuan yang menghasilkan kebijakan utama serta merencanakan untuk
pencapaian tujuan dan mencapai jangkauan bisnis yang ditargetkan.?® Sedangkan
pemasaran dalam bahasa Inggris disebut dengan marketing. Pada dasarnya,
marketing sudah diserap kedalam bahasa Indonesia namun jika diartikan tetap
menjadi pemasaran. Pemasaran merupakan suatu aktivitas yang mencakup
beberapa kegiatan meliputi membeli, menjual, dengan segala macam cara,
mengangkut barang, menyimpan barang, mensortir, dan sebagainya. Menurut
American Marketing Association (AMA) pada tahun 1985, mengartikan
pemasaran sebagai sebuah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi,
penentuan harga, promosi dan pendistribusian barang, jasa dan ide yang dapat
memuaskan pelanggan serta mencapai tujuan perusahaan.?! Dari pendifinisian
tersebut, maka strategi pemasaran dapat diartikan sebagai suatu cara yang
dilakukan oleh perusahaan untuk mendukung pencapaian tujuan dalam
pendistribusian barang atau jasa agar sampai kepada konsumen.

4. Psikologi Konsumen
Psikologi konsumen terdiri dari dua kata yaitu psikologi dan konsumen.

Psikologi berasal dari bahasa Yunani Kuno yaitu psyche berarti jiwa dan logos

% Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Harga, cet. ke-9, (Bandung:
Alfabeta, 2011), him. 199

20 |hid.. him. 1-3,
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berarti ilmu. Dalam arti luas, psikologi merupakan suatu ilmu yang mempelajari
tentang jiwa atau mental. Pada umumnya, psikologi mempelajari tentang tingkah
laku manusia dan suatu permasalahan, dalam hal ini yang dimaksud adalah suatu
gejala kehidupan mental yang dimanifestasikan pada tingkah laku yang
menyangkut perasaan, kemauan, dan berfikir. Sedangkan, konsumen adalah setiap
orang yang memakai barang atau jasa yang ditawarkan, baik untuk kepentingan
sendiri, untuk orang lain maupun untuk makhluk hidup lain dan tidak untuk
diperdagangkan. Dari beberapa definisi tersebut, dapat ditarik kesimpulan bahwa,
psikologi konsumen merupakan suatu cabang ilmu yang mempelajari tentang
tingkah laku konsumen dalam mengambil suatu keputusan untuk membeli barang
atau jasa.?

5. Garar

Menurut ahli fikih, garar merupakan suatu sifat dalam bidang muamalah
yang menyebabkan adanya ketidakpastian bahkan penipuan pada sebagian
rukunnya. Erwandi Tarmizi dalam bukunya menyatakan bahwa garar merupakan
resiko, tipuan, dan menjatuhkan diri atau harta ke jurang kebinasaan.”® Secara
operasional, garar dapat diartikan bahwa dalam bertransaksi, kedua belah pihak
tidak memiliki kepastian terhadap objeknya baik kualitas, kuantitas, harga, dan
waktu penyerahan barang sehingga pihak kedua akan dirugikan. Jika unsur rukun
tidak ada, maka akadnya batil (tidak ada) sedangkan, jika unsur rukun tidak pasti,

maka akadnya garar (akadnya ada tapi tidak sah).

?2 Usman Effendi, Psikologi Konsumen, cet. ke-1 (Jakarta: Rajawali Pers, 2016), him. 1.

2 Erwandi Tarmizi, Harta Haram Muamalat Kontemporer, cet. ke-14, (Bogor: PT Berkat
Mulia Insani, 2016), him. 239.
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Syari’at Islam melarang adanya garar dalam melakukan transaksi,

sebagaimana hadis Rasulullah SAW:
2o e alu sade &) (e b ) Jsu ) o

Imam Nawawi menjelaskan, bahwa hadis tersebut menjelaskann mengenai prinsip
penting dalam bidang muamalah (bisnis) yang mengatur masalah-masalah yang
tidak terbatas. Menurutnya, salah satu contoh adanya unsur garar dalam
bertransaksi yaitu menjual buah yang belum matang. Dalam hal ini, dapat
dikatakan garar karena masih belum jelas apakah ada kemungkinan akan matang
atau tidak.” Contoh lainnya, tidak diperkenankan menjual barang dagangan yang
terdapat cacat di dalamnya tanpa adanya pemberitahuan kepada pembeli. Jual beli

seperti ini mengandung unsur penipuan, pemalsuan, dan penghianatan.®

6. Ghisysy
Ghisysy merupakan suatu tindakan penipuan dan kecurangan yang
dilakukan oleh penjual untuk meraih keuntungan yang lebih besar. Dalam hal ini,
penjual melanggar syari’at Islam karena melakukan kezaliman terhadap
masyarakat banyak baik secara langsung maupun secara tidak langsung. Contoh

dari praktik ghisysy yaitu penjual yang menampilkan produk yang tidak sesuai

2 Adiwarman A. Karim dan Oni Sahroni, Riba, Gharar dan Kaidah-Kaidah Ekonomi
Syariah: Analisis Fikih & Ekonomi, cet. ke-1 (Jakarta: Rajawali Pers, 2015), him. 77-79.

% 1hid.

2 Abdurrahman as-Sa’di, Figih Jual-Beli: Panduan Praktis Bisnis Syari’ah, alih bahasa
Abdullah, cet. ke- 1, (Jakarta: Senayan Publising, 2008), him. 138.
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dengan hakikatnya, atau menyembunyikan cacat barang tanpa memberikan
informasi kepada pembeli.?’

7. Gayahdan Wasilah

Gayah berasal dari bahasa Arab yang berarti maksud, tujuan, arah, sarana,
dan target. Sedangkan wasilah berasal dari bahasa Arab yang memiliki makna
penyambung, perantara (yang menyambung dua barang).?® Korelasi antar

keduanya dapat dilihat dari kaidah figh yang menyatakan:
Pan B Ly oS Al I Ly S

Dalam  hal ini  terlihat  korelasi antara  sarana dan  tujuan
memiliki satu hukum. Penting adanya suatu tujuan baik diwujudkan melalui

sarana yang baik.

F. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif yang mana secara historis,
penelitian kualitatif berawal dari sebuah pengamatan®® yang mendalam,
berorientasi pada kasus dari sejumlah kecil kasus, termasuk satu studi kasus.

Tujuan penelitian kualitatif ialah untuk membuat fakta agar mampu dipahami,

2" Erwandi Tarmizi, Harta Haram Muamalat Kontemporer, him. 164.

%8 Opi Irawansah, Konsep Integrasi llmu Ghoyah dan Ilmu Wasilah dalam Kurikulum
Pendidikan di Sekolah (Studi Kasus Di Sma Al-Irsyad Al-Islamiyyah Cilacap Tahun 2012-2013),
Jurnal Studi Islam, Vol. 15, No. 1, (Juni 2014), him. 113.

2 Asjmuni A. Rahman, Qa idah-Qa’idah Figih (Qawa’idul Fighiyah), cet. ke-1 (Jakarta:
Bulan Bintang, 1976), him. 114.

%0 Andi Prastowo, Metode Penelitian Kualitatif dalam Perspektif Rancangan Penelitian,
cet. ke-3 (Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2016), him. 21.
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dan seringkali tidak menekan pada penarikan kesimpulan atau tidak menekan
pada suatu perkiraan. Penelitian metode ini mampu membawa penyusun pada
tingkat kedalaman pemahaman terhadap fenomena yang sedang diteliti, bahkan

jika fenomena tersebut belum pernah diteliti sebelumnya. **
1. Jenis Penelitian

Berdasaran tempatnya, jenis penelitian dibagi menjadi tiga yaitu library
research, field research, dan laboratorium.** Jenis penelitian yang digunakan
adalah penelitian lapangan (field research) dan kepustakaan (library research).
Field research merupakan jenis penelitian yang mana penyusun terjun langsung
pada lokasi atau latar tertentu untuk menemukan data-data, mempelajari,
memahami, dan menggambarkan suatu permasalahan.®®* Sedangkan library
research merupakan pencarian, penelaahan, dan penggunaan sumber-sumber
pustaka yang relevan dengan permasalahan penelitian. Fungsi dari library
research tersebut juga mampu digunakan sebagai penjabaran dan mempertajam
permasalahan, merumuskan hipotesis, merumuskan konsep-konsep, menentukan
dasar-dasar teori yang digunakan untuk mengumpulkan data, menganalisis data,

maupun menafsirkan data.** Dalam hal ini, penyusun akan melakukan penelitian

31 Morissan, dkk, Metode Penelitian Survei, cet. ke-1 (Jakarta: Prenada Media Grup,
2012), him.22.

%2 Moh. Kasiram, Metodologi Penelitian, cet. ke-2, (Malang: UIN Maliki Press, 2010),
him. 11.

% W. Laurence Neuman, Metode Penelitian Sosial: Pendekatan Kualitatif dan
Kuantitatif, alih bahasa Edina T. Sofia, cet. ke-1, (Jakarta: PT Indeks, 2013), him. 462.

% Moh. Kasiram, Metodologi Penelitian, hlm. 101-102.
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lapangan di beberapa tempat usaha yang melakukan strategi harga jebakan di

wilayah kota Yogyakarta dan sekitarnya.

2. Sifat Penelitian
Penelitian ini bersifat deskriptif analisis yang mana dapat diartikan sebagai
prosedur pemecahan masalah yang diteliti dengan menggambarkan suatu kondisi
subyek/obyek penelitian pada saat sekarang berdasarkan fakta yang tampak dan
sebagaimana adanya. Oleh sebab itu, maka penyusun akan menggambarkan
konsep strategi penawaran harga jebakan yang menimbulkan bias psikologi
berupa price illusion yang kemudian ditinjau dengan hukum Islam.

3. Pendekatan Penelitian

Pendekatan penelitian merupakan suatu sifat ilmu pengetahuan yang mana
dalam hal ini objek mampu diungkapkan secara lebih objektif melalui pendekatan
tersebut. Menurut Nyoman Kutha Ratna, terdapat berbagai macam pendekatan
dalam penelitian, antara lain: sosiologis, historis, normative, psikologis, literre,
antropologis, ekonomis, politis, dan sebagainya. Dalam hal ini, penulis akan
menggunakan pendekatan normatif yaitu hukum Islam khususnya garar, ghisysy,

dan gayah wasilah.
4. Teknik Pengumpulan Data

Pada setiap penelitian, disamping membutuhkan metode yang tepat,
sebuah penelitian juga membutuhkan teknik serta alat pengumpulan data yang

tepat. Ketepatan teknik pengumpulan data yang digunakan sangat berpengaruh
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pada objektifitas hasil penelitian.*® Dalam hal ini, penulis menggunakan tiga

teknik pengumpulan data, yaitu :

a. Observasi Langsung

Observasi langsung adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan
melalui pengamatan dan pencatatan terhadap unsur-unsur atau gejala-gejala yang
terlihat pada objek penelitian yang sedang berlangsung.

b. Komunikasi Langsung

Komunikasi langsung atau biasa disebut dengan interview (wawancara)
merupakan sebuah teknik yang mengharuskan penyusun berhadapan langsung
(face to face) dengan sumber data yang disebut dengan responden. Teknik ini
digunakan untuk kebutuhan informasi dengan atau tanpa penjelasan, antara lain
berupa pendapat, buah pikiran, penilaian, penafsiran, dan lain-lain.

Dalam hal ini, penyusun menggunakan teknik sampling yang mana
merupakan suatu metode atau cara untuk menentukan sampel dan besar sampel.
Untuk menentukan sampel dan besar sampel, maka diperlukan teknik sampling
atau pengambilan sampel. Teknik pengambilan sampel yang akan digunakan
adalah nonprobability sampling yang mana merupakan teknik sampling yang
tidak memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi
untuk dipilih menjadi sampel. Mengingat, masyarakat DI Yogyakarta yang
jumlahnya sangat besar dan tidak dapat diketahui berapa jumlah konkrit dari

konsumen yang pernah membeli barang dari penawaran harga jebakan.

% H. Hadari Nawawi, Metode Penelitian Bidang Sosial, cet. ke-12 (Yogyakarta: Gadjah
Mada University Press, 2007), him. 100.
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Kemudian, teknik nonprobability sampling yang akan digunakan adalah
Accidental sampling.

Accidental sampling merupakan teknik penentuan sampel berdasarkan
kebetulan, yaitu siapa saja yang ditemui secara kebetulan namun memenuhi ciri-
ciri sampel yang telah ditentukan. Misalnya, ketika meneliti opini masyarakat
mengenai film lascar pelangi, maka dapat mengambil sampel dari orang-orang
yang pernah menonton film tersebut.® Dalam penelitian ini, penyusun akan
mewawancarai masyarakat yang pernah menjadi calon konsumen atau konsumen
atas suatu produk melalui strategi penawaran harga jebakan.

5. Analisis Data

Dalam penelitian ini, penulis akan menganalisis data melalui logika
induktif-abstraktif yang mana bertitik tolak dari khusus ke umum.
Konseptualisasi, kategorisassi, dan deskripsi yang dikembangkan atas kejadian
yang ditemukan di lapangan. Dalam hal ini, kegiatan pengumpulan data dan

analisis data berlangsung secara simultan dan serempak.*’

G. Sistematika Pembahasan
Agar mempermudah dalam pemaparan penelitian, maka penulis menjabarkan

melalui sistematika pembahasan yang terdiri dari lima bab yaitu:

% Nanang Martono, “Metode Penelitian Kualitatif: Analisis Isi dan Analisis Data
Sekunder”, cet. ke-3, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012), him.75-79.

% Andi Prastowo, Metode Penelitian Kualitatif dalam Perspektif Rancangan Penelitian,
cet. ke-3 (Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2016), him. 45-46.
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Bab pertama, berisi pendahuluan yang terdiri dari latar belakang masalah,
rumusan masalah, tujuan dan kegunaan, telaah pustaka, kerangka teoritik, metode

penelitian, dan sistematika pembahasan.

Bab kedua, berisi tentang landasan teori yaitu jual beli, Undang-Undang
No. 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen, strategi pemasaran, psikologi

konsumen, garar, ghisysy, gayahdan wasilah.

Bab Ketiga, membahas tentang gambaran umum strategi penawaran harga
jebakan yang memuat definisi strategi penawaran harga jebakan, konsep
pelaksanaan strategi harga jebakan, dan fakta-fakta penerapan strategi penawaran

harga jebakan di beberapa tempat penjualan di kota Yogyakarta dan sekitarnya.

Bab Keempat, menjelaskan tentang analisis permasalahan yaitu mengenai
tinjauan hukum Islam terhadap strategi penawaran harga jebakan di beberapa

tempat di kota Yogyakarta dan sekitarnya.

Bab kelima, berisi penutup yang memuat kesimpulan dari hasil penelitian

beserta saran yang diajukan sebagai respon dari permasalahan yang diteliti.
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BAB V

PENUTUP

A. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah dipaparkan pada bab-bab
sebelumnya, maka menurut penyusun, akad jual beli yang terjadi atas dasar SPHJ
tetap dipandang sah akan tetapi tidak etis untuk dilakukan dan pelaku usaha tetap

mendapat dosa. Adapun alasan dari pandangan tersebut, antara lain:

1. SPHJ mengandung garar dan ghisysy yakni adanya ketidakjelasan dan tipu
daya pada pra transaksi atau bahkan sampai pada transaksi. Hal ini terlihat
pada ketidaksesuaian persepsi konsumen terhadap harga dan barang yang
dibangun melalui SPHJ yang disebut sebagai price illusion. Unsur-unsur
tersebut juga akan mereduksi prinsip at-z4radi (rela sama rela) dan merugikan
salah satu pihak apabila terwujud suatu akad.

2. SPHJ tergolong pada wasilah yang tidak baik meskipun gayah untuk
melaksanakan jual beli merupakan tujuan yang baik. Mengingat bahwa SPHJ
mampu mengundang calon konsumen dengan cara menyelipkan
ketidakjelasan dan tipu daya yang tentunya merugikan calon konsumen.

3. Adanya perintah Undang-Undang No. 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan

Konsumen kepada pelaku usaha untuk memberikan informasi yang benar,
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jelas, dan jujur agar dapat mewujudkan hak-hak konsumen untuk
mendapatkan produk yang sesuai tanpa kerugian. Meskipun kecacatan
informasi dalam SPHJ terjadi saat pra transaksi, namun tetap saja hal tersebut

akan merugikan konsumen.

B. SARAN

Berdasarkan hasil dari penelitian atas permasalahan mengenai SPHJ di dilapangan,

maka penyusun memberikan beberapa saran, antara lain:

1. Untuk Pelaku Usaha

Dalam pencantuman harga atau apapun pada suatu produk barang atau jasa
seharusnya dituliskan dengan sangat jelas agar calon konsumen terhindar dari

kesalahan persepsi.

2. Untuk Calon Konsumen
Dalam melakukan pembelian, harus benar-benar teliti terhadap informasi
suatu produk yang dilihat baik dari segi kesesuaian harga, kualitas, dan
kuantitas dengan produk yang diinginkan oleh calon konsumen.

3. Untuk Pemerintah
Agar tidak menjadi kelaziman yang berkelanjutan, maka seharusnya dibentuk

peraturan yang melarang dan pemberian sanksi terhadap praktik SPHJ.



121

DAFTAR PUSTAKA

A. Al-Qur’an/Tafsir Al-Qur’an

Alqur’an, Terjemah, dan Tafsir untuk Wanita, Bandung: JABAL, 2010

B. Kamus

Badudu dan Sutan Zain, Mohammad, Kamus Umum Bahasa Indonesia, Jakarta:
Pustaka Sinar Harapan, 1994.

Kamus Besar Bahasa Indonesia, Jakarta: Balai Pustaka, 2005.

Purwadarminta, W.J.S, Kamus Umum Bahasa Indonesia, Jakarta: Balai Pustaka,
2011.

C. Peraturan

Undang-Undang No. 8 Tahun 1999 tentang Perlindungan Konsumen

D. Figih/Ushul Figih

Asyur, Ahmad Isa, Figih Islam Praktis, Bab: Muamalah, alih bahasa Abdulhamid
Zahwan, cet. ke-1, Solo: CV Pustaka Mantiq, 1995.

As-Sa’di, Syekh Abdurrahman, dkk, Figh Jual Beli : Panduan Praktis Bisnis
Syari’ah, alih bahasa Abdullah, cet. ke-1, Jakarta: Senayan Publishing, 2008.

Azzam, Abdul Aziz Muhammad, Figih Muamalat: Sistem Transaksi dalam Islam,
cet. ke-1, Jakarta: Amzah, 2010.

Djuwaini, Dimyauddin, Pengantar Figh Muamalah, cet. ke-1, Yogyakarta: Pustaka
Pelajar, 2008.

El-Jazairi, Abu Bakar Jabir, Pola Hidup Muslim: Mu’amalah, alih bahasa Rachmat
Djatnika dan Ahmad Sumpeno, cet. ke-1, Bandung: Daarul Fik’r, 1991.

Ghazaly, Abdul Rahman, dkk, Figh Muamalat, cet. ke-1, Jakarta: Kencana Prenada
Media Group, 2010.



122

Hafidz, Abdurrahman, Ushul Figih, cet. ke-2 , Bogor: Al Azhar Press, 2012.
Haroen, Nasrun, Ushul Figh I, cet. ke-3, Jakarta: PT Logos Wacana Iimu, 2001.
Hidayat, Enang, Figih Jual Beli, cet. ke-1, Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2015.

Karim, Adiwarman A. dan Sahroni Oni, Riba, Gharar dan Kaidah-Kaidah Ekonomi
Syariah: Analisis Fikih & Ekonomi, cet. ke-1, Jakarta: Rajawali Pers, 2015.

Mardani, Figh Ekonomi Syariah,cet. ke-1, Jakarta: Kencana, 2012.

Rahman, Asjmuni A., Qa’idah-Qa’idah Figih (Qawa’idul Fighiyah), cet. ke-1,
Jakarta: Bulan Bintang, 1976.

Sahrani, Sohari dan Abdullah, Ru’fah, Fikih Muamalah, cet. ke-1, Bogor: Penerbit
Ghalia Indonesia, 2011.

Suhendi, Hendi, Figh Muamalah, cet. ke-6, Jakarta: PT RajaGrafindo, 2010.

Tarmizi, Erwandi, Harta Haram Muamalat Kontemporer, cet. ke-14, Bogor: PT
Berkat Mulia Insani, 2016

E. Metodologi Penelitian

Kasiram, Moh., Metodologi Penelitian, cet. ke-2, Malang: UIN Maliki Press, 2010.

Martono, Nanang, “Metode Penelitian Kualitatif: Analisis Isi dan Analisis Data
Sekunder”, cet. ke-3, Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2012,

Morissan, dkk, Metode Penelitian Survei, cet. ke-1, Jakarta: Prenada Media Grup,
2012.

Nawawi , Hadari, Metode Penelitian Bidang Sosial, cet. ke-12, Yogyakarta: Gadjah
Mada University Press, 2007.

Neuman, W. Laurence, Metode Penelitian Sosial: Pendekatan Kualitatif dan
Kuantitatif, alih bahasa Edina T. Sofia, cet. ke-1, Jakarta: PT Indeks, 2013

Prastowo, Andi, Metode Penelitian Kualitatif dalam Perspektif Rancangan
Penelitian, cet. ke-3, Yogyakarta: Ar-Ruzz Media, 2016.



123

F. Penelitian

Astrini, Danti dkk, “Impact Of Redenomination On Price, Volume, And Value Of
Transaction: An Experimental Economic Approach,” Buletin Ekonomi
Moneter dan Perbankan, Vol. 19, No. 2, Oktober 2016.

Ekosiswi, Embun Kenyowati, “Ilusi dalam Seni dari Seni Visual ke Teori-Teori Seni
dan Implikasinya Bagi Pendidikan,” Disertasi Universitas Indonesia, 2009.

Irawansah, Opi, Konsep Integrasi llmu Ghoyah dan IImu Wasilah dalam Kurikulum
Pendidikan di Sekolah (Studi Kasus Di Sma Al-Irsyad Al-Islamiyyah Cilacap
Tahun 2012-2013), Jurnal Studi Islam, Vol. 15, No. 1, Juni 2014.

Masyithah, Maulidta, “Ilusi Uang: Pengaruh Interaksi Tampilan Jumlah Nol pada
Uang dan Kemampuan Kognitif terhadap Willingness to Pay Pada Anak”,
Skripsi, Universitas Indonesia, 2012,

Maulina, Dian, “Perspektif Hukum Islam Terhadap Sistem Discount Pakaian Pada
Matahari Mall Banda Aceh (Studi terhadap Penetapan Harga dan Taghrirnya),”
Skripsi Universitas Islam Negeri Ar-Raniry Darussalam-Banda Aceh, 2017.

Muanas, Ahmad, “Pengaruh Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Buana Indomobil Trada,” Ilmu & Riset Manajemen, Vol. 3
No. 12, 2014.

Mughits, Abdul, “Penerapan Perinsip At-tdradi dalam Akad-Akad Muamalat” Jurnal
Az-Zarqa’, Vol 4, No. 1, Juni 2012.

Samosir, Charlie Bernando Halomoan dan Prayoga K, Arief Bowo, “Jurnal Pengaruh
Persepsi Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Produk Enervon-C,” llmiah Manajemen dan Bisnis, Vol. 1, No. 3 .November
2015.

Siswandi, “Jual Beli Dalam Perspektif Isla,” Ummul Qura, Vol. 3, No. 2, Agustus
2013
G. Buku Lain

Abdullah, Thamrin dan Tantri, Francis, Manajemen Pemasaran, cet. ke-2, Jakarta:
PT RajaGrafindo Persada, 2012.



124

Alma, Buchari, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Harga, cet. ke-9, Bandung:
Alfabeta, 2011.

Assauri, Sofjan, Manajemen Pemasaran, cet. ke-10, Jakarta: Rajawali Pers, 2010.

--------- , Sofjan, Strategic Marketing: Sustaining Lifetime Customer Value, Jakarta:
PT RajaGrafindo Persada, 2012.

Barkatulah, Abdul Halim, Hukum Perlindungan Konsumen, cet. ke-1, Banjarmasin:
FH Unlam Press, 2008.

Effendi, Usman, Psikologi Konsumen, cet. ke-1, Jakarta: Rajawali Pers, 2016.

Kotler, Philip, dkk, Marketing 3.0: Mulai dari Produk ke Pelanggan ke Human
Spirit, alih bahasa Dian Wulandari, Jakarta: Erlangga, 2010.

Kristiyanti, Celina Tri Siwi, Hukum Perlindungan Konsumen, cet. ke-5, Jakarta:
Sinar Grafika, 2016.

Lupiyoadi, Rambat dan A. Hamdani, A., Manajemen Pemasaran Jasa, Jakarta:
Salemba Empat, 2009.

Miru, Ahmadi dan Yodo, Sutarman, Hukum Perlindungan Konsumen, cet. ke-2,
Jakarta: PT RajaGrafindo, 2004.

Setiadi, Nugroho J., Perilaku Konsumen, cet. ke-4, Jakarta: Kencana Prenada Melia
Group, 2010.

Suharno dan Sutarso, Yudi, Marketing Practice, cet. ke-1, Yogyakarta: Graha Iimu,
2010.

Suhud, Laksita Utama, 10 Greatest Advertising Secrets: 10 Rahasia Membanjiri
Bisnis dengan Order Melalui Iklan, cet. ke-6, Jakarta: Nusantara Utama
Sembilan Publishing, 2015.

Sunyoto, Danang, Praktik Riset Perilaku Konsumen, cet. ke-1, Jakarta: Center of
Academic Publishing Service, 2014.

Suryani, Tatik, Perilaku Konsumen: Implikasi pada Strategi Pemasaran, Yogyakarta:
Graha limu, 2012.

Tjiptono, Fandy, Strategi Pemasaran, Yogyakarta: C.VV Andi Offset, 1995.



125

Waringin, Tung Desem, Marketing Revolution, cet. ke-4, Jakarta: PT Gramedia
Pustaka Utama, 2012.

Winardi, Asas-Asas Marketing, cet. ke- 1, Bandung: Mandar Maju, 1993.

---------- , Aspek-Aspek Bauran Pemasaran (Marketing Mix), cet. ke-1, Bandung:
Mandar Maju, 1989

H. Website

https://almanhaj.or.id/3615-tujuan-tidak-boleh-menghalalkan-segala-cara.html akses
20 maret 2018 14.52.

http://www.dokterbisnis.net/2010/04/26/cara-mendatangkan-calon-konsumen-
dengan-penawaran-harga-jebakan-saja/, akses 18 Maret 2018.

l. Wawancara
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Observasi strategi penawaran harga jebakan di Udi Sregep, JI. Colombo, Yogyakarta,
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