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ABSTRAK 

 

Uun Widiarli. Persaingan Pedagang Kosmetik terhadap Penetapan Harga 
Produk di Pasar Sentral Pinrang (Perspektif Etika Bisnis Islam). Dibimbing oleh 
Bapak Zainal Said dan Ibu Damirah. 

Persaingan dalam penjualan kosmetik bukan hanya antara penjual yang 
bertempat di pasar. Hal ini karenakan semakin berkembangnya teknologi, penjualan 
kosmetik pun dilakukan secara online. Penjualan secara online  juga merupakan salah 
satu bentuk persaingan usaha kosmetik melalui metode penjualan yang berbeda. 
Berdasarkan hal tersebut, penulis bermaksud untuk melakukan penelitian terhadap 
penetapan harga kosmetik yang terjadi di pasar sentral Kabupaten Pinrang.  

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui proses penetapan harga di pasar 
sentral Pinrang. Persaingan pedagang dalam menetapkan harga produk kosmetik di 
pasar sentral Pinrang. Serta perspektif etika bisnis Islam terhadap persaingan 
pedagang di pasar sentral Pinrang.Jenis penelitian yang digunakan dalam skripsi ini 
adalah metode deskriptif kualitatif, data dalam penelitian ini diperoleh dari data 
primer dan data sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah 
observasi, wawancara, dan dokumentasi. Adapun teknik analisis datanya yaitu 
menggunakan analisis data kualitatif.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa proses penetapan harga di Pasar 
Sentral Pinrang didasarkan pada modal awal, biaya-biaya lainnya, tawar menawar 
serta kualitas kosmetik yang dijual.Para penjual kosmetik di Pasar Sentral dalam 
melakukan usahanya, mereka memahami secara mendetail setiap produk yang 
mereka miliki. Tidak semua produk yang mereka tawarkan sama. Persaingan yang 
terjadi pada penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang sudah sesuai dengan etika 
bisnis Islam yang ada hal ini berdasarkan prinsip-prinsip dalam etika bisnis Islam 
yang telah diterapkan oleh penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang. Hal ini 
berdasarkan prinsip-prinsip dalam etika bisnis Islam yaitu konsepke-Tuhanan, 
amanatdanadil. 

 

Kata Kunci: Persaingan, Penetapanharga, danEtikaBisnis Islam. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Pada dunia usaha, persaingan bisnis adalah hal yang umum terjadi, persaingan 

bisnis yang semakin ketat dan beraneka ragam ini menuntut setiap pemilik usaha 

untuk saling berkompetensi. Dalam hal persaingan, penetapan suatu harga sangat 

berpengaruh terhadap volume penjualan. Pemilik usaha diwajibkan perlu memikirkan 

mengenai harga jual secara tepat. Hal ini dikarenakan harga yang tidak tepat akan 

berakibat tidak menarik para pembeli untuk membeli atau menggunakan jasa tersebut. 

Penetapan harga yang tepat tidak selalu berarti bahwa harga haruslah 

ditetapkan rendah atau serendah mungkin.
1
 Karena banyaknya konsumen yang 

mempertimbangkan harga dalam memakai sebuah produk yang ditawarkan maka 

sangat perlu adanya penetapan harga yang tepat. harga adalah sejumlah uang 

dibebankan pada suatu produk tertentu. harga merupakan unsur bauran pemasaran 

yang bersifat fleksibel.  

Melalui penetapan harga jual produk, diperlukan berbagai macam 

pertimbanngan yang terintegrasi. Melalui biaya produksi, biaya operasional, target 

laba yang diinginkan, daya beli masyarakat, harga jual pesaing, kondisi 

perekonomian secara umum, elastisitas harga produk dan sebagainya. Karena itu, 

penentuan harga jual produk haruslah merupakan kebijakan yang harus benar-benar 

dipertimbangkan secara matang dan terintegrasi. Kebijakan harga yang dipilih 

                                                             

1
 Indriyo Gitosudarmo, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BFE Yogyakarta, 2007), h. 223. 
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perusahaan akan berpengaruh secara langsung terhadap berhasil tidaknya dalam 

pencapaian tujuan.
2
 

Seiring dengan perkembangan industri kosmetik di Indonesia, seperti semakin 

banyaknya brand-brand terbaru yang muncul. Karena seiringnya perkembangan ilmu 

pengetahuan dan teknologi, dimasa sekarang ini masyarakat lebih mudah mengetahui 

macam-macam produk kosmetik. Selain faktor teknologi, faktor gaya hidup pun 

menjadi penentu dalam persaingan serta perkembangan kosmetik-kosmetik yang ada. 

Melalui perkembangan industri kosmetik, menjadi alasan semakin 

banyaaknya  produsen yang  menyasar  lahan  ini  sebagai lahan yang 

menguntungkan untuk dijajaki. Pada akhirnya, perkembangan industri kosmetik 

memunculkan begitu banyak varian perawatan kecantikan untuk memuluskan jalan 

seorang wanita agar terlihat cantik, dan membuat para konsumen memiliki banyak 

pilihan dalam menggunakan kosmetik. 

Begitu banyak berbagai produk kecantikan yang dapat dilihat tersebar di 

pasaran dengan berbagai kemasan, bentuk, harga, serta kegunaaannya. Produsen terus 

berlomba-lomba menciptakan beragam produk baru. Tidak hanya produsen luar 

negeri, namun begitu juga dengan produsen dalam negeri berlomba-lomba 

menciptakan kosmetik dengan beragam merek dan jenis. Beberapa merek yang kita 

ketahui cukup terkenal seperti  wardah, Maybelline, Pixy, Revlon, QL, Sari Ayu, 

Mustika Ratu, Marina dan lain sebagainya. 

                                                             
2
 Rudianto, Akuntansi Manajemen: Informasi Untuk Pengembalian Keputusan Manajemen  

(Jakarta: Grasindo, 2013), h. 231. 
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Penetapan harga  setiap kosmetik berbeda-beda hal ini dikarenakan beberapa 

faktor yang ada. Diantaranya adanya faktor biaya yaitu biaya produksi, biaya 

pengiriman serta biaya-biaya lainnya  dalam pembuatan dan penjualan kosmetik. 

Faktor kedua adalah konsumen, sasaran konsumen pengguna kosmetik menjadi 

penentu dalam penetapan harga dikarenakan hal ini bermaksud untuk mencapai 

sasaran produk tersebut. Faktor ketiga  adalah adanya persaingan, hal ini dikarenakan 

bukan hanya ada satu produk kosmetik di masyarakat sehingga penetapan harga 

menjadi sangat berpengaruh terhadap penentuan konsumen pada penggunaan 

kosmetik tersebut. 

Persaingan yang terjadi dalam industri kosmetik bukan hanya terjadi pada 

perusahaan-perusahaan yang menciptakan brand tersebut. Akan tetapi, persaingan 

penjualan juga terjadi pada penjual-penjual yang berkecimpung dalam dunia 

kosmetik. Persaingan harga merupakan salah satu bentuk persaingan bisnis. Karena 

sebenarnya salah satu tujuan esensial penegakan etika dalam bisnis adalah agar 

seluruh perusahaan memahami dengan baik bagaimana berbisnis  sebenarnya bukan 

hanya berorientasi pada profit semata.
3
  Persaingan dalam penjualan kosmetik bukan 

hanya antara penjual yang bertempat di pasar. Hal ini karenakan semakin 

berkembangnya teknologi, penjualan kosmetik pun dilakukan secara online. 

Penjualan secara online  juga merupakan salah satu bentuk persaingan usaha 

kosmetik melalui metode penjualan yang berbeda.  

Etika adalah bidang ilmu yang bersifatnormatif karena ia berperan 

menentukan apa yang harus dilakukan, secara umum ajaran islam menawarkan nilai-

                                                             
3
Irham Fahmi, Manajemen Strategi (Bandung: Alfabeta, 2013), h. 280 
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nilai dasar atau prinsip-prinsip umum yang penerapannya dalam bisnis disesuaikan 

dengan perkembangan zaman dan mempertimbangkan definisi ruang dan waktu.  

Sebagaimana bisnis tidak terpisah dari etika dikarenakan bisnis tidak bebas 

nilai dan bisnis merupakan bagian dari sistem sosial.
4
 Islam mengkombinasikan nilai-

nilai spritual dan  material dalam kesatuan yang seimbang. Tetapi persoalan 

kemudian bahwa konsep materialistis yang berkembang di alam modern sekarang ini 

telah membawa manusia pada kondisi dimana nilai-nilai spiritual telah 

terpinggirkan.
5
 

Untuk mengatasi masalah ekonomi itu, Islam sebagai suatu agama yang 

diyakini oleh umat muslim memberikan solusi terbaik. Karena dalam prakteknya 

tidak akan pernah terlepas antara ekonomi dan akhlak dalam ajaran Islam. Oleh sebab 

itu, pelaku bisnis itu haruslah menanamkan nilai-nilai akhlaki (etika).
6
 

Berdasarkan hal tersebut, penulis bermaksud untuk melakukan penelitian 

terhadap penetapan harga kosmetik yang terjadi di pasar sentral Kabupaten Pinrang. 

Selain itu, untuk menelaah lebih dalam persaingan antara pengusaha yang satu 

dengan yang lainnya. Oleh karena itu, penulis akan mengkaji dan mengangkat 

permasalahan tersebut dalam skripsi yang berjudul “Persaingan Pedagang 

Kosmetik Terhadap Penetapan Harga Produk di pasar sentral pinrang 

(Perspektif Etika Bisnis Islam)” 

 

 

                                                             
4
Muhammad dan Lukman Fauroni, Visi al-Quran tentang Etika dan Bisnis (Jakarta: Salemba 

Diniyah, 2002), h. 102 
5
Faisal Badroen, Etika Bisnis dalam islam (Jakarta: Kencana, 2006), h. 3-5. 

6
Muhammad Djakfar, Agama, Etika, dan Ekonomi (wacana menuju pengembangan Ekonomi 

Rabbaniyah) (Malang: UIN Malang press, 2007), h. 128-129. 
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1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang permasalahan tersebut, maka dapat  ditarik rumusan 

masalah: 

1.1.1 Bagaimana proses penetapan harga di pasar sentral Pinrang? 

1.1.2 Bagaimana persaingan pedagang dalam menetapkan harga produk kosmetik di 

pasar sentral Pinrang ? 

1.1.3 Bagaimana perspektif etika bisnis Islam terhadap persaingan pedagang di 

pasar sentral Pinrang ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam kegiatan penelitian ini 

antara lain, yaitu: 

1.3.1 Untuk mengetahui proses penetapan harga di pasar sentral Pinrang. 

1.3.2 Untuk mengetahui persaingan pedagang dalam menetapkan harga produk 

kosmetik di pasar sentral Pinrang. 

1.3.3 Untuk mengetahui perspektif etika bisnis Islam terhadap persaingan pedagang 

di pasar sentral Pinrang. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Kegunaan Teoritis, bagi akademisi penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi pengembangan pemikiran dalam bidang persaingan 

bisnis, penetapan harga, dan etika bisnis Islam. 

1.4.2 Kegunaan Praktis, bagi masyarakat khususnya yang berperan sebagai pelaku 

bisnis agar lebih memahami mengenai persaingan bisnis, penetapan harga dan 

etika bisnis. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Referensi Yang Relevan 

Penelitian yang dilakukan oleh penulis, bukanlah skripsi yang pertama 

mengenai persaingan pedagang kosmetik terhadap penetapan harga produk, akan 

tetapi banyak penelitian. Adapun penelitian yang terkait dengan hal tersebut, yaitu: 

Destalianiko Andikarini yang berjudul  “Pengaruh Kualitas  Produk, Citra  

Merek, dan  harga  pada  keputusan  pembelian  untuk Lipstik wardah berdasarkan 

karaktristik  Demografis  Di Yogyakarta”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh kualitas produk, citra merek, dan harga keputusan pembalian untuk lipstik 

wardah, hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) persepsi kualitas produk 

berpengaruh positif pada keputusan pembelian lipstik wardah, (2) persepsepsi citra 

merek tidak berpngaruh pada kepetusan pembelian konsumen, (3) persepsi harga 

berpengaruh positif pada keputusan pembelian, (4) terdapat perbedaan persepsi 

kualitas produk konsumen muslim dibandingkan kualitas prosuk konsumen muslim 

dibandingkan dengan kosumen non muslim, tetapi tidak ditemukan adanya perbedaan 

dalam hal persepsi citra merek dan harga.
7
 Persamaan penelitian ini dan yang akan 

dilakukan oleh peneliti adalah objek penelitiaanya, yang merupakan kosmetik. 

Perbedaanya anatara kedua penelitian ini adalah focus penelitiannya, pada penelitian 

terdahulu berfokus pada pengaruh kualitas produk, citra merek dan harga pada 

keputusan pembelian, sedangkan pada penelitian saat ini berfokus pada persaingan 

usaha yang dilakukan pedagan kosmetik melalui penetapan harga.  

                                                             
7
 Destalianiko Andikarini, Pengaruh Kualitas Produk, Citra Merek, dan Harga Pada 

Keputusan Pembelian Untuk Lipstik Wardah Berdasarkan Karakteristik Demografis di Yogyakarta 

(Skripsi: Universitas Sanata Dharma Yogyakarta, 2017). 
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Wahyu Ramadhani yang berjudul “Pengaruh Penetapan Harga terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada PT tiga Putri Mutiara Palembang” . Penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh penetapan harga terhadap keputusan 

pembelian konsumen di PT Tiga Putri Mutiara Palembang.
8
 Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa sistem penetapan harga yang dilakukan berpengaruh terhadap 

pendapatan penjualan. Selain itu, melalui metode yang digunakan oleh perusahaan 

kepada konsumen untuk meningkatkan pendapatan penjualan dilakukan dengan cara 

menetapkan harga sesuai dengan kemampuan konsumen. Penelitian kedua berfokus 

pada pengaruh penetapan harga dalam pembelian setiap produk di PT Tiga Putri 

Mutiara, sedangkan yang akan dilakukan oleh penulis adalah berfokus pada 

penetapan harga serta analisis berdasarkan etika bisnis islam.  

Dwi Sartika Yasim dengan judul “Pertimbangan Penetapan Harga  (Studi 

Kasus Pedagang di Pasar Tradisional Limbung Kabupaten Gowa)”. Permasalahan 

pokok yang terfokus permasalahan adalah gambaran model penetapan harga  

pedagang dan faktor-faktor yang mempengaruhi pertimbangan pedagang dalam 

menetapkan harga di pasar tradisional limbung kabupaten Gowa, mengetahui faktor-

faktor yang mempengaruhi pertimbangan pedagang dalam menetapkan harga 

dagangannya di pasar tradisional Limbung kabupaten Gowa. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa faktor yang mempengaruhi pertimbangan pedagang beras dalam 

menetapkan harga di pasar Limbung antara lain: faktor produksi, faktor penawaran, 

faktor persaingan, faktor kelangkaan beras, intervensi pemerintah dan faktor 

pengaruh iklim/musim. Selain itu terdapat beberapa faktor lainnya yang dapat 

mempengaruhi harga beras menjadi tidak normal di Pasar Tradisional Limbung. 

                                                             
8
 Wahyu Rahmadani, Pengaruh Penetapan Harga terhadap Keputusan Konsumen Pada PT 

Tiga Putri Mutiara Palembang (Skripsi: Politeknik Negeri Sriwijaya Palembang, 2018). 
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Diantaranya permainan harga yang disebabkan oleh praktik monopoli dan persaingan 

tidak sehat, penyalahgunaan kelemahan yang terdapat pada diri konsumen seperti 

keadaan SDM lemah, tidak terpelajar atau keadaan konsumen yang segang terdesak 

untuk memenuhi suatu kebutuhannya, penipuan dan informasi yang tidak merata dan 

transparansi.
9
 Serta mengembangkan suatu teori dalam ekonomi islam yang berkaitan 

mengenai pertimbangan penetapan harga sehingga dapat disesuaikan dengan konsdisi 

yang akan dilakukan oleh penulis adalah keduanya membahas mengenai penetapan 

harga, perbedaan keduanya pada analisis ekonomi islam sedangkan yang dilakukan 

oleh penulis adalah berdasarkan analisis etika bisnis islam. 

2.2 Tinjauan Teoretis 

2.2.1 Persaingan Usaha 

Persaingan menurut Kamus Besar Indonesia (KBBI) adalah usaha 

memperliatkan keunggulan masing-masing yang dilakukan oleh perseorangan 

(perusahaan Negara) pada bidang perdagangan, produski, dan sebagainya. Persaingan 

dalam kamus manajemen adalah usaha-usaha dari 2 pihak/lebih perusahaan yang 

masing-masing bergiat “memperoleh pesanan” dengan menawarkan harga/syarat 

yang paling menguntungkan.
10

 Persaingan ini dapat terdiri dari beberapa bentuk 

pemotong harga, iklan/promosi, variasi dan kualitas, desain dan segmentasi pasar. 

Berdasarkan pada kamus manajemen, persaingan sebagai salah satu bentuk dalam 

usaha perusahaan untuk memperoleh keuntungan  

                                                             
9
 Dewi Sartika Yasim, Pertimbangan Penetapan Harga Pedagang di Pasar Tradisional 

Limbung Kabupaten Gowa (Skripsi: Universitas Islam Negeri (UIN) Alauddin Makasar, 2011). 
10

 Departemen Pendidikan, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka), h. 500. 
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Menurut Kasmir, pesaing adalah perusahaan yang menghasilkan atau menjual 

barang atau jasa yang sama atau mirip dengan produk yang kita tawarkan.
11

Apakah 

persaingan ini baik atau tidak baik bagi suatu usaha, sangat tergantung kepada 

kemampuan pengusahanya.
12

 

Pengertian persaingan usaha juga dapat ditemui dalam UU No. 5 tahun 1999 

tentang larangan praktek Monopoli dan persaingan bisnis tidak sehat.Secara umum, 

persaingan bisnis adalah perseteruan atau rivalitas antara pelaku bisnis yang secara 

independen berusaha mendapatkan konsumen dengan menawarkan harga yang baik 

dengan kualitas barang dan jasa yang baik pula.
13

 

Apabila dilarang persaingan usaha tidak sehat maka memang perlu untuk 

digariskan pengertian usaha itu secara tersendiri. Akan sulit memberikan pengertian 

tentang persaingan usaha, namun pada pokoknya persaigan usaha adalah perseteruan 

atau rivalitas yang terjadi antara pelaku usaha yang secara independen berusaha 

mendapatkan konsumen dengan menawarkan harga yang baik dengan kualitas barang 

atau jasa yang baik pula, ini bisa juga dijadikan indikasi bahwa apa yang dimaksud 

dengan persaingan usaha selama ini. Dan baik buruknya para pengusaha menentukan 

sukses gagalnya bisnis yang dijalankannya.
14

 

Persaingan usaha sering dikonotasikan negatif karena dianggap 

mementingkan kepentingan sendiri. Walaupun ada kenyataannya seorang manusia, 

apakah pada kapasitasnya sebagai individual maupun anggota suatu organisasi, secara 

ekonomi tetap akan berusaha mendapakan keuntungan yang sebesar-besarnya. Alfred 

                                                             
11

Kasmir, Kewirausahaan(Jakarta: PT: Raja Grafindo Persada, 2007), h. 258. 
12

Buchari Alma, Ajaran Islam dalam Bisnis (Bandung: CV Alfabeta, 1993), h. 107. 
13

Akhmad Mujahidin, Ekonomi Islam(Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2007), h. 27. 
14

Akhmad Mujahidin, Ekonomi Islam, h. 27. 



10 
 

 

Marshal, seorang ekonomi terkemuka sampai mengusulka agar istilah persaingan 

diganti dengan istilah “economic freedom” (kebebasan ekonomi) dalam 

menggambarkan atau mendukung tujuan positif dari proses persaingan. Oleh sebab 

itu pengertian kompetisi atau persaingan usaha dalam pengertian yang positif dan 

independent sebagai jawaban terhadap upaya dalam segi keuntungan untuk menarik 

pembeli agar mencapai untung.
15

 

2.2.1.1 Unsur Persaingan Usaha 

Islam sebagai sebuah aturan hidup yang khas, telah  memberikan aturan-

aturan yang rinci untuk menghindarkan munculnya permasalahan akibat praktik 

persaingan yang tidak sehat. Tiga unsur  yang harus dicermati dalam persaingan 

bisnis adalah: 

1. Pihak-pihak yang bersaing : manusia merupakan perilaku dan pusat 

pengendalian bisnis. Bagi seorang muslim, bisnis yang dilakukan adalah 

dalam rangka memperoleh dan mengembangkan harta yang dimilikinya. 

Harta yang diperolehnya adalah rizki yang di berikan Allah Swt. Tugas 

manusia adalah berusaha sebaik-baiknya salah satunya dengan jalan bisnis. 

Tidak ada anggapan rizki yang diberikan Allah Swt., akan  diambil oleh 

pesaing. Karena Allah Swt., telah mengatur hak masing-masing sesuai 

usahanya. Sebagaimana Allah  Swt., berfirman dalam Q.S Al-Mulk/67: 15. 

                                                             
15

Ningrum Natasya Sirait, Hukum Persaingan di Indonesia (Medan: Pustaka Bangsa Press, 

2004), h. 1. 
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 Terjemahnya: 

Dialah yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, Maka berjalanlah 
di segala penjurunya dan makanlah sebahagian dari rezki-Nya.dan 
hanya kepada-Nya-lah kamu (kembali setelah) dibangkitkan.

16
 

Keyakinan ini dijadikan landasan sikap tawakal setelah manusia berusaha 

sekuat tenaga. Dalam hal kerja, Islam memerintahkan umatnya untuk berlomba-

lomba dalam kebaikan. Melalui landasan ini persaingan tidak lagi diartikan sebagai 

usaha mematikan pesaing lainnya, tetapi dilakukan untuk memberikan sesuatu 

melalui mutu produk, harga yang bersaing dan pelayanan total.
17

 

2. Segi cara bersaing: Berbisnis adalah bagian dari muamalah, karenanya 

bisnis tidak lepas dari hukum-hukum yang mengatur muamalah. Dalam 

berbisnis setiap orang akan berhubungan dengan pesaing. Rasulullah Saw., 

memberikan contoh bagaimna bersaing dengan baik. Ketika berdagang, 

rasul tidak pernah melakukan usaha untuk menghancurkan pesaingnya. 

Dalam berbisnis, harus selalu berupaya memberikan pelayanan terbaik, 

namun tidak menghalalkan segala cara.
18

 

3. Objek yang dipersaingkan : Beberapa keunggulan yang dapat digunakan 

untuk meningkatkan daya saing adalah:
19

 

                                                             
16

Kementerian Agama Republik Indonesia, Al-Quran da Terjemahan, h. 823. 
17

Ismail Yusanto, M. Karebat Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islami (Jakarta: Gema 

Insani Press, 2002), h. 92. 
18

Ismail Yusanto, M. Karebat Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islami, h. 93. 
19

Ismail Yusanto, M. Karebat Widjajakusuma, Menggagas Bisnis Islami, h. 93-97. 
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1. Produk : Produk yang dipersaingkan baik barang dan jasa harus 

halal. Spesifikasinya harus sesuai dengan apa yang diharapkan 

konsumen untuk menghindari penipuan, kualitasnya terjamin dan 

bersaing. 

2. Harga : Bila ingin memenangkan persaingan, harga produk harus 

kompetitif. Dalam hal ini, tidak diperkenankan membanting harga 

untuk menjatuhkan pesaing. 

3. Tempat : Tempat yang digunakan harus baik, sehat, bersih dan 

nyaman, dan harus dihindarkan dari hal-hal yang diharamkan seperti 

barang yang dianggap sakti untuk menarik pengunjung. 

4. Pelayanan : Pelayanan harus diberikan dengan ramah, tapi tidak 

boleh dengan cara yang mendekati maksiat. 

2.2.1.2 Landasan Hukum Persaingan Usaha 

Landasan hukum dari persaingan bisnis adalah Undang-Undang Republik 

Indonesia Nomor 5 Tahun 1999 tentang Larangan Praktek Monopoli dan Persaingan 

Usaha Tidak Sehat.
20

 

2.2.1.3 Jenis Persaingan Usaha 

2.2.1.3.1 Persaingan sehat (healthy competition) 

Istilah ini menegaskan yang ingin dijamin adalah terciptanya persaingan yang 

sehat. Dengan melihat beberapa istilah di atas dapat dikatakan bahwa apapaun istilah 

yang dipakai, semua berkaitan tiga hal, yaitu: (1) Pencegahan atau peniadaan praktek 

                                                             
20

m.hukumonline.com/pusatdata/detail/104/nprt/36/uu-no-5-tahun-1999-laragan-praktek-

monopoli-dan-persaingan-usaha-tidak-sehat 30 Maret 2017. 
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monopoli; (2) Menjamin persaingan yang sehat dan (3) Melarang persaingan yang 

tidak jujur. 

2.2.1.3.2 Persaingan tidak sehat (unfair competition) 

Persaingan usaha tidak sehat adalah persaingan antar pelaku usaha dalam 

menjalakan kegitan produksi dan tau pemasaran barang dan atau jasa yag dilakukan 

dengan cara tidak jujur dan melawan hukum atau menghambat persaingan usaha. 

Menurut teori persaingan sempurna ekonomi klasik, pasar terdiri atas 

sejumlah produsen dan konsumen kecil yang tidak menentu. Kebebasan masuk dan 

keluar, kebebasan memiliki teknologi dan metode produksi, serta kebebasan memilih 

teknologi dan metode produksi, serta kebebasan dan ketersediaan informasi, 

semuanya dijamin oleh pemerintah. Dalam keadaan pasar seperti ini, dituntut adanya 

teknologi yang efisien, sehingga pelaku pasar akan dapat bertahan hidup.
21

 

Persaingan sering dikonotasikan negatif karena dianggap mementingkan 

kepentingan sendiri. Walaupun pada kenyataannya seorang manusia, apakah ada 

kapasitasnya sebagai individual maupun anggota suatu organisasi, secara ekonomi 

tetap akan berusaha mendapatkan keuntungan yang sebesar-besarnya. Alfred 

Marshal, seorang ekonomi terkemuka sampai mengusulkan agar istilah persaingan 

diganti dengan istilah “economic freedom” (kebebasan ekonomi) dalam 

menggambarkan atau mendukung tujuan positif dari proses persaingan. Oleh sebab 

itu pengertian kompetisi atau persaingan usaha dalam pengertian yang positif dan 

                                                             
21

Muhammad, Ekonomi Mikro dalam Perspektif Islam (Yogyakarta: BPFE, Cet: I, 2004),  

h. 371. 
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independent sebagai jawaban terhadap upaya dalam segi keuntungan untuk menarik 

pembeli agar mencapai untung.
22

 

2.2.1.4 Faktor Pendorong Persaingan 

Menurut  Porter, persaingan sangat penting bagi keberhasilan atau kegagalan 

sebuah usaha atau perdagangan. Menuut Porter, faktor persaingan bisnis yang dapat 

menentukan kemampuan bersaing:
23

 

2.2.1.4.1 Kekuatan tawar pembeli : mencakup faktor-faktor seperti pembeli, 

informasi pembeli. Daya tawar-menawar pembeli mempengaruhi harga 

yang ditetapkan pedagang. 

2.2.1.4.2 Kekuatan pemasok atau Supplier : biasanya sedikit jumlah pemasok, 

semakin penting produk yang dipasok, dan semakin kuat posisi tawarnya. 

Demikian juga dengan kekuatan keempat yaitu kekuatan tawar pembeli, 

dimana kita bisa melihat bahwa semakin besar pembelian, semakin 

banyak pilihan yang tersedia bagi pembeli dan pada umumnya akan 

membuat posisi pembeli semakin kuat. 

2.2.1.4.3 Ancaman Produk Pengganti: mencakup faktor-faktor seperti biaya 

pemindahan dan loyalitas pembeli menentukan kadar sejauh mana 

pelanggan-pelanggan cenderung untuk membeli suatu produk pengganti. 

2.2.1.4.4 Ancaman Pendatang Baru : ini merupakan seberapa mudah atau sulit bagi 

pendatang baru  untuk memasuki pasar. Biasanya semakin tinggi 

                                                             
22

Ningrum Natasya Sirait, Hukum Persaingan di Indonesia  (Medan: Pustaka Bangsa Press, 

2004), h. 1. 
23

Mihael E. Porter, Strategi Bersaing (Jakarta: Karisma, 2007), h. 27. 
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hambatan masuk, semakin rendah ancaman yang masuk dari pendatang 

baru.
24

 

2.2.2 Harga 

Menurut Micheal J. Etzal, harga adalah nilai yang disebutkan dalam mata 

uang atau medium moneter lainnya sebagai alat tukar. Di dalam ilmu ekonomi, 

pengertian harga mempunyai hubungan dengan pengertian nilai dan kegunaan. Nilai 

adalah jumlah yang  diberikan oleh suatu produk apabila produk itu ditukarkan 

dengan produk lain. Sedangkan kegunaan adalah atribut dari sebuah item yang 

memberikan tingkat kepuasan tertentu pada konsumen.
25

 

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan pada suatu produk tertentu. 

Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, artinya dapat 

diubah dengan cepat. Harga bisa diungkapkan dengan berbagai istilah misalnya iuran, 

tarif, sewa, bunga, premium, komisi, gaji, upah, honorarium, SPP dan sebagainya. 

Dari sudut pandang pemasaran, harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnya 

(termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak 

kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa. Sementara itu, dari sudut 

pandang konsumen, harga seringkali digunakan ebagai indikator nilai bilamana harga 

tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. 

Penetapan harga merupakan tindakan penyeimbangan karena harus mendukung biaya 

sekaligus menarik konsumen. Oleh karena itu, penetapan harga yang berhasil berarti 

mencari harga yang menguntungkan diantara kedua kebutuhan tersebut 

                                                             
24

Mihael E. Porter, Strategi Bersaing, h. 28. 
25

 Danang Sunyoto, Ekonomi Manajerial Konsep Terapan Bisnis  (Jakarta: CAPS, 2013), h. 

179-180. 
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Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) harga adalah nilai barang 

yang ditentukan atau dirupakan dengan uang.
26

 Wikipedia bahasa Indonesia 

mendefinisikan harga adalah suatu nilai tukar yang disamakan dengan uang atau 

barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi seseorang 

atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu. 
27

 

Menurut  Kotler bahwa  harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan 

atas suatu  produk  atau  jasa, atau jumlah nilai yang ditukar konsumen untuk 

manfaat-manfaat yang diterima karena menggunakan produk atau jasa tersebut. 

Harga sering kali disebut sebagai indikator nilai, jika harga tersebut dihubungkan 

dengan manfaat yang diterima  atas  suatu barang atau jasa. Pada tingkat harga 

tertentu bila manfaat yang dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akan 

meningkat pula.
28

 

 Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 

pemasaran. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga 

sangat menentukan laku tidaknya suatu produk dan jasa perbankan. Salah dalam 

menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan nantinya.
29

 

2.2.2.1 Menetapkan Harga 

Perusahaan harus menetapkan harga pada saat pertama kali mereka 

mengembangkan produk baru, ketika perusahaan memperkenalkan produk regulernya 

ke saluran istribusi atau wilayah geografis baru, dan ketika perusahaan memasukkan 

                                                             
26

 Departemen Pendidikan, Kamus Besar Bahasa Indonesia (Jakarta: Balai Pustaka), h. 305. 
27

 Pengerian harga. https://id.m.wikipedia.org/wiki/Harga diakses pada 26 mei 2019. 
28

 Philip Kotler dan A.B Susanto, Manajemen Pemasaran Jilid 1 (Jakarta: Indeks, 2005),     h. 

43. 
29

Kasmir, Bank  dan Lembaga Keuangan Lainnya (Jakarta: Raja Grafindo Persada, 2004), h. 

151. 

https://id.m.wikipedia.org/wiki/Harga
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penawaran pekerjaan kontrak baru. Perusahaan harus memutuskan di mana 

perusahaan akan memposisikan produknya berdasarkan kualitas dan harga. 

Perusahaan harus mempertimbangkan banyak faktor dalam menentukan kebijaakan 

penetapan harganya, berikut langkah-langkah dalam menetapkan harga. 

2.2.2.1.1 Memilih Tujuan Penetapan Harga. Mula-mula perusahaan 

memutuskan di mana perusahaan ingin memposisikan penawaran 

pasarnya. Semakin jelas tujuan perusahaan, semakin mudah perusahaan 

menetapkan harga. 

2.2.2.1.2 Menentukan Permintaan. Setiap harga akan mengarah ke tingkat 

permintaan yang berbeda dan karena itu akan memiliki berbagai dampak 

pada tujuan pemasaran perusahaan.  

2.2.2.1.3 Memperkirakan Biaya. Permintaan menetapkan batas atas harga yang 

dapat dikenakan perusahaan untuk produknya. Biaya menetapkan batas 

bawah. Perusahaan ingin mengenakan harga yang dapat menutupi biaya 

memproduksi, mendistribusikan, dan menjual produk, termasuk tingkat 

pengembalianyang wajar untuk usaha dan risikonya. Tetapi, ketika 

perusahaan menetapkan harga produk yang dapat menutupi biaya penuh 

mereka, profitabilitas tidak selalu menjadi hasil akhirnya. 

2.2.2.1.4 Menganalisis Biaya, Harga, dan Penawaran Pesaing. Dalam kisaran 

kemungkinan harga yang ditentukan oleh permintaan pasar dan biaya 

perusahaan, perusahaan harus memperhitungkan biaya, harga, dan 

kemungkinan reaksi harga pesaing. Mula-mula perusahaan harus 

mempertimbangkan harga pesaing terdekat. Jika penawaran perusahaan 

mengandung fitur-fitur yang tidak ditawarkan oleh pesaing terdekat, 
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perusahaan harus mengevaluasi nilai mereka bagi pelanggan dan 

menambahkan nilai itu ke harga pesaing.  

2.2.2.2 Metode Penetapan harga 

Harga  adalah  jumlah  uang  yang harus dibayar pelanggan untuk 

memperoleh produk tersebut. Harga adalah satu-satunya unsur bauran pemasaran 

yang menghasilkan pendapatan penjualan karena unsur yang lain adalah 

mengeluarkanbiaya. 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. 

Sedangkan menurut Kotler dan Keller Mandey menyatakan bahwa harga 

adalah elemen dalam bauran pemasaran yang tidak saja yang menentukan 

profitabilitas tetapi juga sebagaisinyal untuk mengkomunikasikan proporsi nilai suatu 

produk. Pemasaran produk perlu memahami aspek psikologis dari informasi harga 

yang meliputi harga referensi (reference price), inferensi kualitas berdasarkan harga 

(price-qualityinferences) dan petunjuk harga (price cluse). 

Dari beberapa uraian diatas maka menurut penulis harga adalah nilai 

tukaryang diberikan perusahaan untuk konsumen guna memberikan manfaat yang 

diperoleh dari suatu barang ataupun jasa. Harga pun merupakan salah satu penentu 

keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besarkeuntungan 

yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang 

maupun jasa. Menurut Indriyo penetapan harga merupakan harga produk yang 

ditetapkan oleh perusahaan berdasarkan tiga dasar pandangan yang meliputi :
30

 

                                                             
30

Indriyo Gitosudarmono, Manajemen Pemasaran (Yogyakarta: BPFE, 2012), h. 226. 
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1. Biaya : Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar biaya adalah harga jual 

produk atas dasar biaya produksinya dan kemudian ditambah dengan margin 

keuntungan yang diinginkan. 

2. Konsumen : Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar konsumen yaitu 

harga ditetapkan atas dasar selera konsumen. Apabila selera konsumen atau 

permintaan konsumen mengehendaki rendah sebaiknya harga. 

3. Persaingan : Penetapan harga yang lain adalah atas dasar persaingan, dalam hal 

ini kita menetapkan harga menurut kebutuhan perusahaan yaitu berdasarkan 

persaingannya dengan perusahaan lain yang sejenis dan merupakan pesaing-

pesaingnya. Dalam situasi tertentu, sering terjadi perusahaan harus menetapkan 

harga jualnya jauh dibawah harga produksinya.  

 Dari definisi-definisi diatas dapat dikatakan bahwa penetapan harga 

merupakan harga jual produk atau jasa yang dilakukan oleh perusahaan. Penetapan 

harga yang sesuai dan tepat akan membuat konsumen bertahan dengan produk 

tersebut karena sesuai dengan daya beli konsumen, dengan demikian secara tidak 

langsung dapat mempengaruhi relisasi penjualan. Oleh sebab itu setiap perusahaan 

dalam menetapkan harga harus mempertimbangkan secara matang sehingga 

menguntungkan bagi perusahaan yaitu mendapatkan laba dan bagi konsumen dapat 

membeli produk sehingga dapat memenuhi dan memuaskan kebutuhan konsumen. 

Oleh karena itu persaingan usaha sebagai jawaban terhadap upaya dalam segi 

keuntungan untuk menarik pembeli agar mencapai untung. Perusahaan harus 

mempertimbangkan banyak faktor dalam menentukan kebijakan penetapan harganya .  
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2.2.2.3 Penyesuaian Harga 

Ada lima strategi penyesuaian harga menurut Kotler and Keller: 
31

 

2.2.2.3.1 Penetapan Harga Geografis : Penetapan harga geografis mengharuskan 

perusahaan untuk memutuskan cara menetapkan harga bagi pelanggan di 

berbagai lokasi Negara yang berbeda. 

2.2.2.3.2 Diskon dan potongan Harga : perusahaan pada umumnya akan 

menyelesaikan daftar harga mereka dengan memberikan diskon dan 

potongan harga  untu setiap pembayaran yang lebih cepat, pembelian 

dalam jumlah besar dan pembelian di luar musim. Penyesuaian harga ini 

disebut diskon dan pengurangan harga. 

2.2.2.3.3 Penetapan harga promosi, perusahaan untk sementara waktu akan 

menurunkan harga dibawah harga terdaftar. 

2.2.2.3.4 Penetapan  harga diskriminasi : penetapan harga terjadi jika perusahaan 

menjual suatu produk atau jasa dengan dua atau lebih yang tidak  

2.2.2.3.5 Mencerminkan perbedaan biaya secara proposional. 

2.2.2.4 Peranan Harga 

 Harga  mempunyai  peranan  penting  secara makro (bagi perekonomian 

secara umum) dan secara mikro (bagi konsumen dan perusahaan) :
32

 

2.2.2.4.1 Bagi perekonomian, harga produk mempunyai pengaruh tingkat upah, 

sewa, bunga dan laba. Harga merupakan regulator dasar dalam sistem 

perekonomian, karena harga berpengaruh  terhadap alokasi faktor-faktor 

                                                             
31

Philip Kotler dan Kevin Keller, Manajemen PemasaranEdisi 13 (Jakarta: Indeks, 2009), h. 

305. 
32

Fandy Tjiptono, Perspektif Manajemen dan Pemasaran Kontemporer (Yogyakarta: Andi, 

2004), h. 182 
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produksi. Seperti tenaga kerja, tanah, modal, waktu dan kewirausahaan. 

Tingkat upah yang tinggi menarik  tenaga kerja, tingkat bunga yang tinggi 

menjadi daya tarik bagi investasi modal, dan seterusnya. Sebagai alokator sumber 

daya, harga menentukan apa yang diproduksi (penawaran) dan siapa yang akan 

membeli barang dan jasa yang dihasilkan (permintaan). 

2.2.2.4.2 Bagi konsumen, dalam penjualan ritel, ada segmen pembeli yang sangat 

sensistif terhadap faktor harga (menjadikan harga sebagai satu-satunya 

pertimbangan membeli produk) dan ada pula yang tidak. Mayoritas konsumen 

agak sensitif terhadap harga, namun mempertimbangkan faktor lain (seperti citra 

merek, lokasi, toko, layanan, nilai(value), fitur produk, dan kualitas). Selain itu, 

persepsi konsumen terhadap kualitas harga seringkali dipengaruhi oleh harga. 

Dalam beberapa kasus harga yang mahal dianggap mencerminkan kualitas tinggi, 

terutama dalam kategori produk spesial. 

2.2.3 Etika Bisnis Islam 

2.2.3.1 Pengertian Etika Bisnis Islam 

Etika atau yang biasa disebut dengan etik yang berasal dari bahasa latin 

“ethica”. Dalam bahasa Yunani, kata ethos berarti norma-norma, nilai-nilai, kaidah-

kaidah, ukuran-ukuran bagi tingkah laku yang baik.
33

Etika dapat didefinisikan 

sebagai seperangkat prinsip moral yang membedakan yang baik dan yang buruk. 

Etika adalah bidang ilmu yang bersifat normatif karena ia berperan menentukan apa 

yang harus dilakukan.
34
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O.P Simorangkir, Etika: Bisnis, Jabatan, dan Perbankan (Jakarta: Rineka Cipta, 2003),  

h. 82. 
34

Dimyauddin Djuwaini, Pengantar Fiqh Muamalah (Yogyakarta: Pustaka Pelajar, 2008), 
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Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), etik  adalah: (1) kumpulan asas atau 

nilai yang berkenaan dengan akhlak, (2) nilai benar dan salah yang dianut suatu 

golongan atau masyarakat. Etika adalah ilmu tentang apa yang baik dan apa yang 

buruk dan tentang hak dan kewajiban moral (akhlak). Untuk memahami etika usaha 

Islami haruslah  diketahui  tata  nilai yang dianut manusia, hak dan kewajiban 

manusia  di dunia, hak  dan  kewajiban  manusia, serta ketentuan aturan dan 

hubungan yang harus dipatuhi manusia baik yang menyangkut hubungan antar 

manusia, alam, dan Allah Swt.
35

 

Berdasarkan penjelasan di atas etika bisnis dapat diartikan sebagai telaah, 

penyelidikan atau  pengkajian sistematis tentang tingkah laku seseorang atau dalam 

kelompok dan dalam transaksi bisnis gunamewujudkan kehidupan yang lebih baik 

atau etika bisnis yaitu dalam pengetahuan tentang cara bisnis dengan memperhatikan 

tingkah laku yaitu  kebenaran  atau  kejujuran  dalam  berusaha (berbisnis). 

Kebenaran  dalam etika  

adalah etika standar yang secara umum dapat diterima dan diakui prinsip- 

prinsipnya baik oleh individu, masyarakat atau dalam kelompok. 

2.2.3.2 Dasar Hukum Etika Bisnis Islam 

Sistem etika Islam merupakan bagian yang tak terpisahkan dari pandangan 

hidup Islami. Maka sistem ini bersifat sempurna. Dalam kaidah perilaku individu 

                                                             
35

Vitzhal Riva’I dan Antoni Nizar Usman, Islamic Economics and Finance: Ekonomi dan 

Keuangan Islam Bukan Alternatif tetapi Solusi (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Umum, 2012), h. 215-

216. 
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terdapat suatu keadilan atau keseimbangan. Sebagaimana dalam Q.S al-Baqarah/2: 

143. 

                          

    

 

Terjemahnya: 

Dan demikian (pula) kami Telah menjadikan kamu (umat Islam), umat yang 

adil dan pilihan agar kamu menjadi saksi atas (perbuatan) manusia dan agar 

Rasul (Muhammad) menjadi saksi atas (perbuatan) kamu.
36

 

Ayat di atas menjelaskan bahwa umat Islam dijadikan umat yang adil dan 

pilihan, karena mereka akan menjadi saksi atas perbuatan orang yang menyimpang 

dari kebenaran baik di dunia maupun di akhirat. 

2.2.3.3 Konsep Etika Bisnis Islam 

Secara umum  ajaran  Islam  menawarkan  nilai-nilai dasar atau prinsip-

prinsip umum yang  penerapannya  dalam  bisnis  disesuaikan  dengan perkembangan 

zaman dan mempertimbangkan  dimensi ruang dan waktu. Dalam Islam terdapat 

nilai-nilai dasar etika bisnis, diantaranya adalah tauhid, khilafah, ibadah, tazkiyah dan 

ihsan. Dari nilai dasar ini dapat diangkat ke prinsip umum tentang keadilan, 

kejujuran, keterbukaan (transparansi), kebersamaan, kebebasan, tanggung jawab dan 

akuntabilitas.
37
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Kementerian Agama Republik Indonesia,  Al-Quran dan Terjemahan, h. 27. 
37
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November  2017.  



24 
 

 

Adapun konsep Etika Bisnis Islam adalah sebagai berikut:  

2.2.3.3.1 Konsep Ke- Tuhanan  

Dalam dunia bisnis Islam masalah Ke-Tuhanan merupakan hal yang harus 

dikaitkan keberadaannya dalam setiap aktifitas bisnis. Manusia diwajibkan 

melaksanakan tugasnya terhadap Tuhannya, baik dalam bidang ibadah maupun 

muamalah. Dalam bidang bisnis, ajaran Tuhan meletakkan konsep dasar halal dan 

haram yang berkenaan dengan transaksi. Semua hal yang menyangkut dan 

berhubungan dengan harta benda hendaknya dilihat dan dihukumi dengan dua kriteria 

halal atau haram. 

2.2.3.3.2 Amanat  

Menurut  Islam,  kehidupan  manusia dan semua potensinnya merupakan 

suatu  amanat yang  diberikan  oleh Allah kepada manusia. Islam mengarahkan para 

pemeluknya untuk menyadari amanat ini dalam setiap langkah kehidupan. Persoalan 

bisnis juga merupakan amanat antara masyarakat dengan individu dan Allah. Semuah 

sumber bisnis hendaknya diperlakukan sebagai amanat ilahiah oleh pelaku bisnis. 

Sehingga ia akan menggunakan sumber daya bisnisnya dengan sangan efisien. 

Transaksi muamalah, sifat amanat sangat diperlukan karena dengan amanat, 

maka semua akan berjalan dengan lancar. Dengan amanat, para pelaku kegiatan 

muamalahkan  memiliki  sifat  tidak  saling  mencurigai bahkan tidak khawatir walau 

barangnya di tangan orang lain. Memulai bisnis biasanya atas dasar kepercayaan. 

Oleh karena itu, Amanah adalah komponen penting dalam transaksi muamalah. 
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Kejujuran  adalah  suatu  jaminan dan dasar bagi kegiatan bisnis yang baik 

dan berjangka panjang. Kejujuran termasuk prasyarat keadilan dalam hubungan kerja 

dan terkait erat dengan kepercayaan. Kepercayaan sendiri merupakan asset yang 

sangat berharga dalam urusan bisnis. Islam memerintahkan semua transaksi bisnis 

dilakukan dengan cara jujur dan terus terang. Allah menjanjikan kebahagian bagi 

orang awam yang melakukan bisnis dengan cara jujur dan terus terang. Keharusan 

untuk melakukan transaksi bisnis secara jujur, tidak akan memberikan koridor dan 

ruang penipuan, kebohongan dan eksploitasi dalam segala bentuknya. Perintah ini 

mengharuskan  setiap  pelaku  bisnis untuk secara ketat berlaku adil dan lurus dalam 

semua transaksi bisnisnya.
38

 

 Oleh  karenanya  itu, diharapkan bagi setiap pelaku bisnis dapat menerapkan 

nilai kejujuran dalam setiap kegiatan usahanya. Bukan hanya dalam hal kegiatan 

bisnis seperti bagian penerapan strateginya, tetapi juga dalam hal persaingan bisnis 

diperlukan sikap kejujuran. 

2.2.3.3.3 Adil  

Secara harfiah, kata adil berasal dari bahasa Arab ‘adala-ya’dilu-‘adlan wa’ 

adalatan yang berarti to act justly, equitably, with fairness-bertindak adil, imbang, 

dengan jujur.
39

 

Al-Qur’an  mengandung  beberapa  istilah  yang  dekat dengan istilah 

keadilan, yaitu al-qisth, Al-adil, dan mizan. Quraish Shihab memberikan penjelasan 

bahwa kata al-adl berarti mendudukkan dua belah pihak dalam posisi yang sama. 
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Mustaq Ahmad, Etika Bisnis dalam Islam (Jakarta: pustaka Al-kausar , 2001 ), h. 103. 
39

Dahlan Bishri, Keadilan Sosial dalam Perspektif Islam (Jakarta: Paramedia, 2005), h. 15. 
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Kata al- qisth artinya bagian yang patut  dan wajar dan memiliki pengertian yang 

lebih luas dibandingkan dengan Al-adil.Kata mizan berarti timbangan dan juga 

digunakan untuk menyebut keadilan.
40

 

Sedangkan, secara istilah pengertian adil adalah pengakuan dan perlakuan 

yang seimbang antara hak dan kewajiban. Adil juga dapat berarti suatu tindakan yang 

tidak berat sebelah atau tidak memihak ke salah satu pihak, memberikan sesuatu 

kepada orang sesuai dengan hak yang harus diperolehnya. Bertindak secara adil 

berarti mengetahui hak dan kewajiban, mengerti mana yang benar dan yang salah, 

bertindak jujur dan tepat menurut peraturan dan hukum yang telah ditetapkan serta 

tidak bertindak sewenang-wenang. Adil pada dasarnya terletak pada keseimbangan 

atau keharmonisan antara penuntutan hak dan menjalankan kewajiban 

Al-Qur’an terdapat ayat yang memerintahkan untuk saling berlaku adil 

(seimbang), sebagaimana Allah Swt., berfirman dalam Q.S. An-Nisaa/4: 58. 

                          

                          

Terjemahnya: 

Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada yang 
berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum di 
antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah 
memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah 
adalah Maha mendengar lagi Maha Melihat.

41
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Ayat diatas menjelaskan mengenai hal adil. Bertindak secara adil berarti 

mengetahui hak dan kewajiban, mengerti mana yang benar dan yang salah, bertindak 

jujur dan tepat menurut peraturan dan hukum yang telah ditetapkan serta tidak 

bertindak sewenang-wenang. Adil pada dasarnya terletak pada keseimbangan atau 

keharmonisan antara penuntutan hak dan menjalankan kewajiban. 

2.3 Tinjauan Konseptual 

Judul ini “Persaingan  pedagang  kosmetik terhadap penetapan harga produk 

dipasar sentral kabupaten pinrang”  judul tersebut ,mengandung unsur-unsur pokok 

yang perlu dibatasi pengertiannya agar pembahasan dalam proposal skripsi ini lebih 

fokus dan lebih spesifik. Di samping itu, tinjuan  koseptual  memiliki pembahasan 

makna yang terkait dengan judul akan memudahkan pemahaman terhadap isi 

pembahasan serta dapat meghindari dari kesalah pahaman, oleh  karena itu, dibawah 

ini akan diuraikan tentang makna dari judul tersebut.  

2.3.1 PengertianPersaingan  

Persaingan usaha (bisnis) adalah istilah yang sering muncul dalam berbagai 

literature yang menuliskan perihal aspek hukum persaingan bisnis.
42

Persaingan 

berasal dari bahasa Inggris yaitu competition yang artinya persaingan itu sendiri atau 

kegiatan bersaing, bertanding, dan kompetisi.Persaingan adalah ketika organisai atau 

perorangan berlomba untuk mencapai tujuan yang diinginkan seperti konsumen, 
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Basu Swasta, Ibnu Sujojto, Pengantar Bisnis Modern Pengantar Perusahaan Modern 

(Yogyakarta: Liberty Offset Yogyakarta, 2000), h. 22. 
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pangsa pasar, peringkat survey, atau sumber daya yang dibutuhkan.
43

Menurut 

Kasmir, pesaing adalah perusahaan yang menghasilkan atau menjual barang atau jasa 

yang sama atau mirip dengan produk yang kita tawarkan.
44

Apakah persaingan ini 

baik atau tidak baik bagi suatu usaha, sangat tergantung kepada kemampuan 

pengusahanya.
45

Persaingan usaha yang dimaksud oleh peneliti adalah persaingan 

pedagang kosmetik di Pasar Sentral Kabupaten Pinrang. 

2.3.2 Harga  

Merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan; elemen lain menghasilkan biaya. Mungkin harga adalah elemen 

termudah  dalam  program  pemasaran  untuk  disesuaikan ; fitur produk, saluran, dan 

bahkan komunikasi membutuhkan lebih banyak waktu. Harga juga 

mengomunikasikan positioning nilai yang dimaksudkan dari produk atau merek 

perusahaan ke pasar. Produk yang dirancang dan dipasarkan dengan baik dapat dijual 

dengan harga tinggi dan menghasilkan laba yang  besar. 
46

 Pada penelitian ini, harga 

yang dimaksud adalah harga produk kosmetik di Pasar Sentral Kabupaten Pinrang. 

2.3.3 Penetapan Harga 

Penetapan harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 

pemasaran. Harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan, mengingat harga 
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Mudrajad Kuncoro, Strategi Bagaimana Meraih Keunggulan Kompetitif (Jakarta: Erlangga, 

2005), h. 86. 
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Kasmir, Kewirausahaan (Jakarta: PT: Raja Grafindo Persada, 2007), h. 258. 
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sangat menentukan laku tidaknya suatu produk dan jasa perbankan. Salah dalam 

menentukan harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan 

nantinya.
47

penetapan harga merupakan harga produk yangditetapkan oleh perusahaan 

berdasarkan tiga dasar pandangan yang meliputi :
48

 biaya, konsumen, dan persaingan. 

Penetapan harga yang dimaksud dalam penelitian ini adalah pnetapan harga produk 

kosmetik di Pasar Sentral Kabupaten Pinrang. 

2.3.4 Etika Bisnis Islam 

Etika bisnis dapat diartikan sebagai telaah, penyelidikan atau pengkajian 

sistematis tentang tingkah laku seseorang atau dalam kelompok dan dalam transaksi 

bisnis guna mewujudkan kehidupan yang lebih baik atau etika bisnis yaitu dalam 

pengetahuan tentang cara bisnis dengan memperhatikan tingkah  laku yaitu  

kebenaran atau kejujuran dalam berusaha (berbisnis). Kebenaran  dalam etikaadalah 

etika standar yang secara umum dapat diterima dan diakui prinsip- prinsipnya baik 

oleh individu, masyarakat atau dalam kelompok. 

 Jadi  berdasarkan pengertian-pengertian tersebut, maka yang penulis  maksud 

dalam judul “Persaingan  Pedagang  kosmetik  terhadap  penetapan harga  produk  di  

pasar  sentral  Pinrang,  Prespektif  Etika Bisnis Islam” adalah menyelidiki  dengan  

sebenarnya  penetapan  harga produk di  pasar  sentral  Pinrang   
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2.4 Bagan Kerangka Pikir 
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BAB III 

METODE  PENELITIAN 

3.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif, dimana penelitian kualitiatif 

adalah penelitian yang secara khusus menggambarkan sifat dan karakter suatu 

individu, gejala, keadaan, kondisi, atau kelompok tertentu. Selain itu dapat 

menentukan frekuensi, penyebaran suatu gejala, atau frekuensi adanya hubungan 

tertentu antara gejala yang satu dengan gejala yang lainnya dalam suatu masyarakat. 

 Berdasarkan masalahnya, penelitian ini digolongkan sebagai penelitian 

deskriptif kualitatif, artinya penelitian ini berupaya mendeskripsikan, mencatat, 

menganalisis dan menginterprestasikan apa yang diteliti, melalui observasi, 

wawancara dan mempelajari dokumentasi
49

 

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.1.1 Lokasi penelitian 

Lokasi penelitian ini bertempat di Pasar Sentral Kabupaten Pinrang. Lokasi 

Penelitian merupakan salah satu tempat para pedagang kosmetik di Pinrang. 

3.1.2 Waktu penelitian 

Dalam hal ini, peneliti akan melakukan penelitian dalam waktu ± 1,5 bulan 

yang dimana kegiatannya meliputi : Persiapan (pengajuan proposal penelitian), 
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pelaksanaan (pengumpulan data), pengolahan data (analisis data), dan penyusunan 

hasil penelitian. 

3.2 Fokus Penelitian 

3.2.1 Proses penetapan harga produk kosmetik di Pasar Sentral Pinrang. 

3.2.2 Persaingan pedagang dalam menetapkan harga produk kosmetik di Pasar 

Sentral Pinrang. 

3.2.3 Perspektif etika bisnis islam terhadap persaingan pedagang di Pasar Sentral 

Pinrang. 

Pada penelitian ini akan dilihat bagaimana penetapan hargaproduk kosmetik 

di pasar Sentral Pinrang yang merupakan salah satu bentuk persaingan pedagang. 

Selain itu, dianalisis dari segi perspektif etika bisnis Islam terhadap persaingan 

pedagang di Pasar Sentral Pinrang. 

3.3 Jenis dan Sumber Data yang Digunakan 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer (primary 

data) dan data sekunder (secondary data). 

3.3.1 Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari objek yang akan diteliti
50

. 

Data primer diperoleh  langsung dari sumbernya, baik melalui wawancara, 

observasi maupun laporan dalam dokumen tidak resmiyang kemudian diolah 

peneliti
51

. Responden adalah orang yang dikategorikan sebagai sampel dalam 
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Bagong Suyanton dan Sutinah, Metode Penelitian Sosial (Ed.I, Cet. III; Jakarta: Kencana 

Prenada Media Group, 2007), h. 55. 
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penelitian yang merespon pertanyaan-pertanyaan peneliti
52

. Responden dalam 

hal ini adalah para pedagang di pasar sentral Pinrang. 

3.3.2 Data sekunder  yaitu  data  yang  diperoleh  dari  buku-buku yang 

berhubungan dengan objek penelitian dalam bentuk laporan, skripsi, tesis, dan 

disertasi
53

. Adapun data sekundernya yaitu: hasil dari studi kepustakaan, surat 

kabar atau majalah, dan internet. 

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah studi kepustakaan, 

pengamatan (observasi), wawancara (interview),  dan dokumentasi. Sesuai dengan 

sumber data, maka dalam penelitian ini pengumpulan data dilakukan dengan cara..  

3.4.1 Pengamatan (observasi) 

Observasi  merupakan  pengamatan  yang  dilakukan secara sengaja, 

sistematis mengenai fenomena sosial dengan gejala-gejala psikis untuk kemudian 

dilakukan pencatatan. Dalam observasi diperlukan ingatan terhadap yang dilakukan 

sebelumnya, namun  manusia  punya  sifat pelupa, untuk mengatasi hal tersebut, 

maka diperlukan  catatan  atau  alat  elektronik, lebih banyak menggunakan 

pengamat, memusatkan perhatian pada data yang relevan
54

. 
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Sugiyono, Statistika Untuk Penelitian,(Bandung: CV. Alfabeta, 2002), h. 34. 
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3.4.2 Wawancara (interview)  

Merupakan salah satu metode pengumpulan data dilakukan untuk 

mendapatkan informasi secara langsung dengan mengungkapkan pertanyaan-

pertanyaan pada para responden
55

. 

3.4.3 Dokumentasi 

Metode ini merupakan suatu cara pengumpulan data yang menghasilkan 

catatan-catatan  penting  yang berhubungan dengan masalah  yang diteliti. Metode ini 

digunakan untuk mengumpulkan data yang sudah tersedia dalam catatan dokumen 

yang berfungsi sebagai data pendukung dan pelengkap bagi data primer yang 

diperoleh  melalui observasi dan wawancara mendalam
56

. 

3.5 Teknik Analisis Data 

Menganalisis data berarti menguraikan data atau menjelaskan data sehingga 

berdasarkan data itu pada gilirannya dapat ditarik pengertian dan kesimpulnnya.
57

 

Analisis data merupakan proses pencandraan (descriptioni) dan penyusunan transkip 

interview serta material lain yang telah terkumpul. Maksudnya agar peneliti dapat 

menyempurnakan pemahaman terhadap data tersebut untuk kemudian menyajikannya 

kepada orang lain lebih jelas tentang apa yang telah ditemukan atau didapatkan 
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dilapangan
58

. Analisis data nantinya akan menarik kesimpulan yang bersifat khusus 

atau berangkat dari kebenaran yang bersifat umum mengenai suatu fenomena dan 

mengeneralisasikan kebenaran tersebut pada suatu peristiwa atau data yang 

berindikasi sama dengan fenomena yang bersangkutan
59
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

Kabupaten Pinrang adalah salah satu daerah dari 23 Kabupaten/Kota di 

Sulawesi Selatan yang letaknya berada di bagiian Barat Wilayah Sulawesi Selatan 

jaraknya sekitar 182 km arah utara dari Kota Makassar ibukota Provinsi Sulawesi 

Selatan. Berada pada posisi letak geografis yaitu LS 4010’13” BT 119026’30”-

119047’20”. 

Kabupaten Pinrang memiliki luas wilayah 196.177 km
2
 atau dengan batas-

batas sebagai berikut: 

- Sebelah Utara berbatasan dengan Kabupaten Tana Toraja 

- Sebelah Timur berbatasan dengan kabupaten Enrekang dan Sidrap 

- Sebelah Selatan berbatasan dengan Kota Parepare 

- Sebelah Barat berbatasan dengan Kabupaten Polewali Mandar dan Selat 

Makassar 

Ada beberapa versi mengenai asal pemberian nama Pinrang yang berkembang 

di masyarakat Pinrang sendiri. Versi pertama menyebutkan Pinrang berasal dari 

bahasa bugis yaitu kata “benrang” yang berarti “air genangan” bisa juga berarti 

“rawa-rawa”. Hal ini disebabkan pada awal pembukaan daerah Pinrang masih berupa 

daerah rendah yang sering tergenang dan berawa. Versi kedua menyebutkan bahwa 
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ketika Raja Sawitto bernama “La Dorommeng La Paleteange” bebas dari 

pengasingan dari kerajaan Gowa. Kedatangan disambut gembira namun mereka 

terheran karena wajah raja berubah dan mereka berkata “Pinra bawangngi tappana 

puatta pole Gowa” yang artinya berubah saja mukanya Tuan Kita dari Gowa. Setelah 

itu rakyat menyebut daerah tersebut sebagai Pinra yang artinya berubah, kemudian 

lambat laun menjadi Pinrang. Sumber lain mengatakan pemukiman Pinrang yang 

dahulu rawa selaku tergenang air membuat masyarakat berpindah-pindah mencari 

pemukiman bebas genangan air, dalam bahasa Bugis disebut “pinra-pinra onroang”. 

Setelah menemukan pemukiman yang baik, maka tempat tersebut diberi nama pinra-

pinra. 

Masa penjajahan, cikal bakal Kabupaten Pinrang berasal dari onder afdeling 

Pinrang yang berada di bawah afdeling Parepare, yang merupakan gabungan empat 

kerajaan yang kemudian menjadi self bestuur atau swapraja, yaitu Kassa, Batulappa, 

Sawitto, dan Suppa yang sebelumnya adalah anggota konfederasi kerajaan 

masserengpulu (Kassa dan Batulappa) dan Ajatappareng (Suppa dan Sawitto). 

Selanjutnya onder afdeling Pinrang pada zaman kepedundukan Jepang menjadi 

Bunken Kanrrikan Pinrang dan pada zaman kemerdekaan akhirnya menjadi 

Kabupaten Pinrang. 

Masa kemerdekaan pada tahun 1952 terjadi perubahan daerah di Sulawesi 

Selatan, pembagian wilayahnya menjadi daerah swatantra. Daerah swatantra yang 

dibentuk adalah sama dengan wilayah afdelingi. Perubahan adalah kata afdelingi 

menjadi swatantra dan Onder Afdeling menjadi kewedaan. Dengan perubahan 
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tersebut maka onder Afdeling Pinrang berubah menjadi kewedaan Pinrang yang 

membawahi empat swapraja dan beberapa distrik. 

Peresmian Pinrang menjadi sebuah nama kabupaten dimulai dari terbitnya 

Undang-Undang Nomor 29 Tahun 1959, tentang Pembentukan Daerah-daerah 

Tingkat II di Sulawesi yang berlaku pada tanggal 4 Juli 1959. Secara yuridis formal 

kabupaten Bulukumba resmi menjadi daerah tingkat II setelah pada tanggal 28 

Januari 1960, keluar surat Keputusan Menteri Dalam Negeri Nomor: UP-7/3/5-392 

yang menunjuk H.A. Makkoelaoe menjadi Kepala Daerah Tingkat II Pinrang, karena 

pada saat itu unsur atau organ sebagai perangkat daerah otomi telah terpenuhi maka 

tanggal tersebut dianggap sebagai tanggal berdirinya Kabupaten Pinrang. Kabupaten 

Pinrang secara administrative terdiri dari 12 Kecamatan, 39 Kelurahan dan 69 Desa. 

Adapun 12 kecamatan tersebut yaitu Kecamatan Tawang Sawitti (Ibukota 

Kabupaten), Kecamatan Paleteang, Kecamatan Tiroang, Kecamatan Mattiro Sompe, 

Kecamatan Mattiro Bulu, Kecamatan Suppa, Kacamatan Lasinrang, Kecamatan 

Cempa, Kecamatan Patangpanua dan Kecamatan Batulappa, Kecamatan Duampanua, 

Kecamatan Lembang. 

4.2 Proses Penetapan Harga di Pasar Sentral Pinrang 

Penetapan  harga  merupakan  harga  jual produk atau jasa yang dilakukan 

oleh perusahaan. Penetapan harga yang sesuai dan tepat akan membuat konsumen 

bertahan  dengan  produk  tersebut  karena  sesuai dengan daya beli konsumen, 

dengan demikian secara tidak langsung dapat mempengaruhi relisasi penjualan. Oleh 

sebab itu setiap penjual dalam menetapkan harga harus mempertimbangkan secara 

matang sehingga menguntungkan bagi perusahaan yaitu mendapatkan laba dan bagi 
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konsumen dapat membeli produk sehingga dapat memenuhi dan memuaskan 

kebutuhan konsumen. Penetapan harga suatu produk adalah hal yang utama dan harus 

dilakukan pada awal mengembangan produk, memperkenalkan produk dan ketika 

melakukan penawaran  produk kepada konsumen.  Dalam penentuan harga, harus 

diperhatikan beberapa hal, termasuk setiap langkah yang harus dilakukan oleh 

pedagang kosmetik di Pasar Sentral Pinrang terhadap konsumen. Harga pun 

merupakan salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga 

menentukan seberapa besarkeuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari 

penjualan produknya baik berupa barang maupun jasa.  

Menurut Porter, persaingan sangat penting bagi keberhasilan atau kegagalan 

sebuah usaha atau perdagangan. Menurut Porter, faktor persaingan bisnis yang dapat 

menentukan kemampuan bersaing:
60

 

1. Kekuatan tawar pembeli 

Kekuatan tawar pembeli yang dimaksudkan dalam penelitian ini adalah 

mencakup faktor-faktor seperti pembeli, informasi pembeli. Daya tawar-menawar 

pembeli mempengaruhi harga yang ditetapkan pedagang. Melalui wawancara yang 

dilakukan oleh penulis dengan pedagang kosmetik eceran di pasar sentral Pinrang, 

bahwa penentuan harga dilakukan melalui jenis kosmetik yang diinginkan oleh 

konsumen. Selain itu, melalui wawancara tersebut, dalam penentuan harga final bisa 

saja berasal dari tawar menawar antara pembeli dan penjual. Terkadang konsumen 

memberikan penawaran harga tertentu terhadap kosmetik yang di jual di pasar sentral 
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Pinrang. Hal ini serupa dengan wawancara penulis dengan Ibu Ani yang merupakan  

penjual kosmetik di pasar Sentral Pinrang : 

“Tergantung dari konsumen biasanya juga, kalau saya menjual saya kasih 

harga yang seperti ini atau sesuai yang biasanya saya jual. Biasanya kalau ada 

yang menawar juga pasti dikasih harga yang sesuai dengan kesepakatan dalam 

tawar menawar  itu, kan  justru  bagus  kalau dalam  jual beli itu ada mih 

tawar menawar.”
61

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, selain karyawan yang menjadi penentu 

dalam harga, tawar menawar juga menjadi salah satu penentu harga akhir dalam 

penjualan kosmetik di pasar sentral Pinrang. Hal ini dikarenakan pembeli kosmetik 

mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. Hal ini sesuai dengan 

hasil wawancara penulis dengan Ibu Asisah salah satu pedagang yang membeli 

kosmetik di tempat grosir tersebut dan menjual kembali : 

 

“Iya biasanya memang kalau harganya itu sudah diatur, kan ada notanya, berapa 

harganya dari tempat grosirnya. Nanti tentukanmi berapa harga yang pas. Tapi 

biasanya kalau ada yang menawar di kasih asal penjualnya tidak rugi”
62

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pedagang kosmetik eceran di pasar 

sentral Pinrang, bahwa penentuan harga dilakukan melalui harga yang telah diperoleh 

berdasarkan pembelian grosir kemudian ditambahkan agar harga sesuai dengan biaya 

yang lainnya. 

2. Kekuatan pemasok atau Supplier 

Kekuatan pemasok atau  supplier menjadi salah satu  penentu dalam 

persaingan hal ini dikarenakan biasanya sedikit jumlah pemasok, semakin penting 
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produk yang dipasok, dan semakin kuat posisi tawarnya. Demikian juga dengan 

kekuatan keempat yaitu kekuatan tawar pembeli, dimana kita bisa melihat bahwa 

semakin besar pembelian, semakin banyak pilihan yang tersedia bagi pembeli dan 

pada umumnya akan membuat posisi pembeli semakin kuat. Berdasarkan hasil 

wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan penjual kosmetik di pasar sentral 

Pinrang diperoleh : 

Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar biaya adalah harga jual produk 

atas dasar biaya produksinya dan kemudian ditambah dengan margin keuntungan 

yang diinginkan. Berdasarkan hasil wawancara terhadap Ibu Ani dan Hj. Sitti 

mengenai  cara penetapan harga pada kosmetik di Pasar Sentral Pinrang melalui biaya 

yang digunakan sebagai modal  berikut:  

“Kalau harganya tergantung dari modalnya juga. Berapa modalnya pasti 

pengaruh sama harga yang saya pakai untuk jual ke pembeli”
63

 

 

“Kalau saya kan harga awalnya itu dari bos, tempat ambil barang biasanya. Jadi 

nanti baru ditambahkan sedikit.”
64

 

Melalui wawancara tersebut, salah satu penjual melakukan penetapan harga 

berdasarkan dengan modal yang dipakai dalam pembelian kosmetik tersebut. Selain 

itu, hal ini serupa dengan hasil wawancara dengan H. Yusuf penjual yang lainnya, 

seperti yang diperoleh oleh penulis:  

“Harganya itu biasanya tergantung dari berapa modalnya tambah berapa persen 

pajak yang dibayar. Kan biasanya ada dikenakan pajak PPN jadi sekitar 10%. 

Kalau di sini grosir dek, penjual juga ambil barangnya disini jadi sudah 
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ditentukan memang haganya dengan cara tadi. Karena kalau terlalu mahal itu 

kasian juga yang ambil barang disini apalagi mau dijual kembali.”
65

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam penentuan harga dilakukan 

dengan cara menambahkan modal awal disertai pajak yang dikenakan. Hal ini 

dikarenakan pembeli kosmetik mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral 

Pinrang. Hal ini sesuai dengan Ibu Asisah salah satu pedagang yang membeli 

kosmetik di tempat grosir tersebut dan menjual kembali : 

“Iya biasanya memang kalau harganya itu sudah diatur, kan ada notanya, berapa 

harganya dari tempat grosirnya. Nanti tentukanmi berapa harga yang pas. Tapi 

biasanya kalau ada yang menawar di kasih asal penjualnya tidak rugi”
66

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pedagang kosmetik eceran di pasar 

sentral Pinrang, bahwa penentuan harga dilakukan melalui harga yang telah diperoleh 

berdasarkan pembelian grosir kemudian ditambahkan agar harga sesuai dengan biaya 

yang lainnya. Selain itu, melalui wawancara tersebut, dalam penentuan harga final 

bisa saja berasal dari tawar menawar antara pembeli dan penjual. Hal ini serupa 

dengan wawancara penulis ke Ibu Ani salah satu penjual kosmetik di pasar Sentral 

Pinrang : 

“Harganya memang sudah ditentukan bahwa memang seperti ini, tapi kan 

biasanya ada keutungan didalamnya. Karena tidak mungkin mau dijual sesuai 

dengan harga awal karena ada juga biasa lain yang dikeluarkan. Biasanya 

kalau ada yang menawar juga pasti dikasih harga yang sesuai dengan 
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kesepakatan dalam tawar menawar itu, kan justru bagus kalau dalam jual beli 

itu ada mih tawar menawar.”
67

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, selain modal yang menjadi penentu 

dalam harga, tawar menawar juga menjadi salah satu penentu harga akhir dalam 

penjualan kosmetik di pasar sentral Pinrang. Penulis juga melakukan wawancara 

dengan penjual yang lain, bahwa harga kosmetik juga berdasarkan kualitas dan jenis 

kosmetik  atau merek kosmetik yang ada. Hal ini berdasarkan wawancara penulis 

dengan Hj. Sitti salah satu penjual kosmetik: 

“Harganya tergantung merek juga. Biasanya kalau yang impor itu lebih mahal. 

Tergantung kualitasnya juga, tidak bisa juga kita kasih kualitas yang jelek terus 

harga mahal.”
68

 

Berdasarkan hasil wawancara di atas, penulis melihat bahwa merek 

berpengaruh dan juga kualitas yang dimiliki kosmetik tersebut. Penjual mengatakan 

bahwa merek yang berkualitas misalnya yang berasal dari luar negeri biasanya 

harganya lebih mahal karena impor. Hal ini serupa dengan hasil wawancara penulis 

dengan salah satu penjual kosmetik tersebut. 

3. Ancaman Produk Pengganti 

Ancaman dari adanya produk pengganti menjadi salah satu yang 

mempengaruhi persaingan. Hal ini dikarenakan penentuan harga suatu kosmetik 

mencakup faktor-faktor seperti biaya pemindahan dan loyalitas pembeli menentukan 

kadar sejauh mana pelanggan-pelanggan cenderung untuk membeli suatu produk 

pengganti. Melalui wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan penjual yang ada 
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di Pasar Sentral Pinrang diperoleh bahwa bukan hanya ada satu jenis kosmetik. Oleh 

karena itu, kosmetik yang memiliki fungsi yang sama bukan hanya berasal dari satu 

jenis kosmetik.  

Melalui wawancara tersebut, salah satu penjual melakukan penetapan harga 

berdasarkan dengan melihat konsumen yang membeli kosmetiknya. Melalui 

wawancara tersebut, penulis melihat bahwa penjual kosmetik grosir menentukan 

harga berdasarkan jenis konsumen yang membeli kosmetik di tokonya. Selain itu, hal 

ini serupa dengan hasil wawancara dengan Ibu Asisah penjual yang lainnya, seperti 

yang diperoleh oleh penulis:  

“Harganya itu biasanya tergantung dari berapa modalnya tambah berapa persen 

pajak yang dibayar. Kan biasanya ada dikenakan pajak PPN jadi sekitar 10%. 

Kalau di sini grosir dek, penjual juga ambil barangnya disini jadi sudah 

ditentukan memang haganya dengan cara tadi. Karena kalau terlalu mahal itu 

kasian juga yang ambil barang disini apalagi mau dijual kembali.”
69

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam penentuan harga dilakukan 

dengan cara melihat modal awal disertai pajak yang dikenakan selain itu melihat jenis 

konsumen yang membeli produk kosmetik. Hal ini dikarenakan pembeli kosmetik 

mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. Hal ini sesuai dengan 

salah Ibu Asisah satu pedagang yang membeli kosmetik di tempat grosir tersebut dan 

menjual kembali : 

“Tergantung konsumennya juga biasanya. Jadi kan biasanya pesanan konsumen. 

Kan ada konsumen memang yang lebih menyukai harga yang murah. Beda lagi 
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kalau misalnya konsumen yang lebih suka produk kosmetik luar negeri yang 

diimpor jadi itu lebih mahal biasanya harganya”
70

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pedagang kosmetik eceran di pasar 

sentral Pinrang, bahwa penentuan harga dilakukan melalui jenis kosmetik yang 

diinginkan oleh konsumen. Selain itu, melalui wawancara tersebut, dalam penentuan 

harga final bisa saja berasal dari tawar menawar antara pembeli dan penjual. 

Terkadang konsumen memberikan penawaran harga tertentu terhadap kosmetik yang 

di jual di pasar sentral Pinrang. Hal ini serupa dengan wawancara penulis ke Ibu Ani  

salah satu penjual kosmetik di pasar Sentral Pinrang : 

“Tergantung dari konsumen biasanya juga, kalau saya menjual saya kasih 

harga yang seperti ini atau sesuai yang biasanya saya jual. Biasanya kalau ada 

yang menawar juga pasti dikasih harga yang sesuai dengan kesepakatan dalam 

tawar menawar itu, kan justru bagus kalau dalam jual beli itu ada mih tawar 

menawar.”
71

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, selain karyawan yang menjadi penentu 

dalam harga, tawar menawar juga menjadi salah satu penentu harga akhir dalam 

penjualan kosmetik di pasar sentral Pinrang. Penulis juga melakukan wawancara 

dengan penjual yang lain, bahwa harga kosmetik juga berdasarkan kualitas dan jenis 

kosmetik  atau merek kosmetik yang ada. Hal ini berdasarkan wawancara penulis 

dengan Hj. Sitti penjual kosmetik: 

“Konsumen juga terkadang liat kualitasnya itu kosmetik. Ada yang mau 

langsung dapat efeknya pas gunakan kosmetik. Ada juga karena memang bagus 

                                                             
70

Asisah, Penjual Kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang, wawancara oleh Penulis di Pasar 

Sentral Pinrang , 6 Juli 2019. 
71

Ani, Penjual Kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang, wawancara oleh Penulis di Pasar 

Sentral Pinrang , 6 Juli 2019. 



46 
 

 

ini kosmetik menurut orang banyak. Tergantung kualitasnya juga, tidak bisa juga 

kita kasih kualitas yang jelek terus harga mahal.”
72

 

Berdasarkan hasil wawancara di atas, penulis melihat bahwa konsumen 

melihat merek  sehingga berpengaruh. Selain itu, kualitas yang dimiliki kosmetik 

tersebut jadi bahan pertimbangan bagi konsumen untuk membeli kosmetik. Penjual 

mengatakan bahwa merek yang berkualitas misalnya yang berasal dari luar negeri 

biasanya harganya lebih mahal karena impor. Melalui wawancara tersebut, penulis 

melihat bahwa konsumen merupakan salah satu faktor dalam penentuan harga 

kosmetik di Pasar Sentral Pinrang. 

4. Ancaman Pendatang Baru  

Adanya pendatang baru atau penjual kosmetik tambahan di Pasar Sentral 

Pinrang menjadi salah satu hal yang berpengaruh, hal ini merupakan seberapa mudah 

atau sulit bagi pendatang baru  untuk memasuki pasar. Biasanya semakin tinggi 

hambatan masuk, semakin rendah ancaman yang masuk dari pendatang baru.
73

 

Penetapan harga yang lain adalah atas dasar persaingan, dalam hal ini kita 

menetapkan harga menurut kebutuhan perusahaan yaitu berdasarkan persaingannya 

dengan perusahaan lain yang sejenis dan merupakan pesaing-pesaingnya. Dalam 

situasi tertentu, sering terjadi penjual harus menetapkan harga jualnya jauh dibawah 

harga produksinya. Berdasarkan hasil wawancara terhadap Ibu Ani mengenai cara 

penetapan harga pada kosmetik di Pasar Sentral Pinrang melalui persaingan yang 

digunakan sebagai cara penentuan harga sebagai berikut:  

 

“Alhamdulillah kalau masalah persaingan disini daya tidak menganggap ada 

persaingan. Terlebih saya disini kan jualannya grosir, jadi banyak penjual 

kosmetik yang belanjanya disini untuk dijual kembali. Jadi masih tetap pada 
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harga yang dari distributor ditambah dengan biaya-biaya yang lain seperti 

pajak”
74

 

Melalui wawancara tersebut, salah satu penjual mengatakan bahwa penetapan 

harga tidak dilakukan melalui persaingan tetap hanya kepada harga awal di 

tambahkan beberapa biaya lainnya. Melalui wawancara tersebut, penulis melihat 

bahwa penjual kosmetik grosir menentukan harga berdasarkan persaingan bukanlah 

hal yang menjadi penentu. Selain itu, hal ini serupa dengan hasil wawancara dengan 

H. Yusuf penjual yang lainnya, seperti yang diperoleh oleh penulis:  

“Harganya itu biasanya tergantung dari berapa modalnya tambah berapa pesen 

pajak yang dibayar. Kan biasanya ada dikenakan pajak PPN jadi sekitar 10%. 

Kalau di sini grosir dek, penjual juga ambil barangnya disini jadi sudah 

ditentukan memang haganya dengan cara tadi. Karena kalau terlalu mahal itu 

kasian juga yang ambil barang disini apalagi mau dijual kembali. Kalau masalah 

persaingan, tidak lebih merasa kepersaingan bilang mau saling saling saing 

seperti bagaimana sekali, tidak ji juga. Karena rejeki sudah diatur, memang 

banyak penjual kosmetik disini tapi kan rejeki sudah diatur. Intinya kita kasih 

yang sesuai apa yang kita punya, asli bilang asli. Jangan karena mau keutungan 

yang banyak tapi malah merugikan konsumen juga akhirnya”
75

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam penentuan harga dilakukan 

dengan cara melihat modal awal disertai pajak yang dikenakan selain itu melihat jenis 

konsumen yang membeli produk kosmetik. Hal ini dikarenakan pembeli kosmetik 

mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. Mengenai persaingan 

yang ada yaitu dengan banyaknya jumlah penjual kosmetik di pasar sentral Pinrang 

tidak menjadi halangan atau bentuk persaingan bagi salah satu penjual tersebut. Hal 
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ini sesuai dengan Ibu Asisah salah satu pedagang yang membeli kosmetik di tempat 

grosir tersebut dan menjual kembali : 

“Iya memang disini banyak yang jualan kosmetik, ada lebih 100 penjual di sini 

kan pasar sentral jadi termasuk banyak penjualnya. Sebenarnya bukan bilang 

persaingan yang seperti bersaing secara tidak sehat, tapi kan tergantung dari 

pelayanan kita sama pembeli, dari produk kita juga. Kalau misalnya saya lebih 

banyak punya produk yang diminati pembeli pasti lebih kesini daripada 

ketempat lain. Termasuk juga dari harganya, saya biasanya kalau ada yang 

menawar saya persilahkan, tapi saya sesuaikan dengan modal dan biaya 

lainnya.”
76

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pedagang kosmetik eceran di pasar 

sentral Pinrang, bahwa bentuk  persaingan  diakui karena banyaknya penjual 

kosmetik di pasar sentral tersebut. Selain itu, melalui wawancara tersebut, penulis 

melihat bahwa cara menghadapi persaingan adalah dengan memberikan pelayanan 

yang baik kepada pembeli, seperti penyediaan stok terhadap kosmetik yang sedang 

diminati. Penjual tersebut juga mengatakan bahwa meskipun banyaknya penjual yang 

mencapai 100 lebih akan tetapi masalah rejeki sudah diatur. Hal ini serupa dengan 

wawancara penulis ke Ibu Ani salah satu penjual kosmetik di pasar Sentral Pinrang : 

“Saya jualan disini sudah sekitar 20 tahun, kalau masalah persaingan, 

mungkin karena banyaknya sekarang penjual kosmetik disini lebih dari 100. 

Harganya biasanya saya beda dari penjual lain, murah  asalkan saya juga tidak 

rugi kalau jual terlalu murah.”
77

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dalam harga, tawar menawar juga 

menjadi salah satu penentu adalah adanya persaingan antara penjual yang lainya. 

Penulis melihat dalam penjualan kosmetik di pasar sentral Pinrang harga kosmetik 
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kadang berbeda agar lebih menarik minat pembeli. Penulis juga melakukan 

wawancara dengan penjual yang lain, bahwa harga kosmetik juga berdasarkan 

kualitas dan jenis kosmetik  atau merek kosmetik yang ada.  

4.3 Persaingan Pedagang dalam Menetapkan Harga Produk Kosmetik di Pasar 

Sental Pinrang 

Secara umum, persaingan bisnis adalah perseteruan atau rivalitas antara 

pelaku bisnis yang secara independen berusaha mendapatkan konsumen dengan 

menawarkan harga yang baik dengan kualitas barang dan jasa yang baik pula.
78

 Tiga 

unsur yang harus dicermati dalam persaingan bisnis sebagai unsur dalam persaingan 

usaha  adalah: 

1. Pihak-pihak yang bersaing 

Manusia merupakan perilaku dan pusat pengendalian bisnis. Bagi seorang 

muslim, bisnis yang dilakukan adalah dalam rangka memperoleh dan 

mengembangkan harta yang dimilikinya. Melalui landasan ini persaingan tidak lagi 

diartikan sebagai usaha mematikan pesaing lainnya, tetapi dilakukan untuk 

memberikan sesuatu melalui mutu  produk, harga yang bersaing dan pelayanan 

total.
79

 

Melalui wawancara yang diperoleh penulis kepada pejual kosmetik di pasar 

sentral Pinrang, bahwa terdapat lebih dari 100 penjual yang berjualan kosmetik di 

pasar tersebut. Hal ini sebagaimana hasil wawancara penulis dengan H. Yusuf yang 

merupaka salah satu penjual di pasar sentral Pinrang, sebagai berikut: 
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“Kalau masalah persaingan, tidak lebih merasa kepersaingan bilang mau saling 

saling saing seperti bagaimana sekali, tidak ji juga. Karena rejeki sudah diatur, 

memang banyak penjual kosmetik disini tapi kan rejeki sudah diatur. Kalau saya 

kan disini jualannya grosir, jadi rata-rata yang menjual didalam ambilnya disini. 

Intinya kita kasih yang sesuai apa yang kita punya, asli bilang asli. Jangan 

karena mau keutungan yang banyak tapi malah merugikan konsumen juga 

akhirnya”
80

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang merupakan salah satu dari pihak yang 

bersaing dalam berjualan kosmetik di Pasar Sentral Pinrang. Hal ini dikarenakan 

pembeli kosmetik mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. 

Mengenai persaingan yang ada yaitu dengan banyaknya jumlah penjual kosmetik di 

pasar sentral Pinrang tidak menjadi halangan atau bentuk persaingan bagi salah satu 

penjual tersebut.  

Sedangkan pada penjualan kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang, penulis 

melakukan wawancara mengenai persaingan yang ada. Mereka mengatakan bahwa 

lebih dari 100 penjual yang berjualan kosmetik di satu pasar ini. Hal ini sesuai 

dengan Hj. Sitti yang merupakan salah satu pedagang yang membeli kosmetik di 

tempat grosir tersebut dan menjual kembali : 

“Iya memang disini banyak yang jualan kosmetik, ada lebih 100 penjual di sini 

kan pasar sentral jadi termasuk banyak penjualnya. Sebenarnya bukan bilang 

persaingan yang seperti bersaing secara tidak sehat, tapi kan tergantung dari 

pelayanan kita sama pembeli, dari produk kita juga. Kalau misalnya saya lebih 

banyak punya produk yang diminati pembeli pasti lebih kesini daripada 

ketempat lain. Termasuk juga dari harganya, saya biasanya kalau ada yang 
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menawar saya persilahkan, tapi saya sesuaikan dengan modal dan biaya 

lainnya.”
81

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, banyaknya penjual kosmetik yang 

berjualan di Pasar Sentral menjadi bentuk pihak yang bersaing dalam penjualan 

kosmetik. Penulis juga melakukan wawancara dengan penjual yang lain  yaitu Ibu 

Asisah dan Ibu Ani: 

“Saya jualan disini sudah sekitar 20 tahun, kalau masalah persaingan, 

mungkin karena banyaknya sekarang penjual kosmetik disini lebih dari 100. 

Harganya biasanya saya beda dari penjual lain, murah asalkan saya juga tidak 

rugi kalau jual terlalu murah.”
82

 

“Saya jualan disini hampir 8 tahun. Kalau tentang banyaknya penjual, opasti 

banyak sekali karena ini pasar sentral. Ada sekitar 100 lebih yang jualan 

kosmetik. Kalau masalah dianggap saingan atau tidak, pasti secara langsung 

bisa dibilang bersaing apalagi jenis jualannya itu sama. Tetapi, meskipun 

banyak persaingan, kalau masalah rejeki sudah ada yang atur.”
83

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pihak-pihak 

yang bersaing adalah para penjual kosmetik yang ada di Pasar Sentral Pinrang. Pihak-

pihak yang bersaing pada pasar tersebut lebih dari 100 penjual, baik secara grosir 

maupun eceran. Hal ini serupa dengan hasil wawancara penulis dengan Hj. Sitti yang 

merupakan penjual kosmetik lainnya di Pasar Sentral Pinrang : 

“Banyak yang jualan kosmetik disini. Ada sekitar 100 lebih penjual, 

semuanya jualan kosmetik karena memang ini pasar sentral jadi banyak yang 

berjualan. Kalau saya yang penting murah harganya dan tidak terlalu banyaak 
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mengambil untung pasti pembeli suka belanja di tempat saya. Apalagi rejeki 

itu sudah ada yang mengatur.”
84

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut penulis melihat bahwa banyaknya 

pihak yang bersaing dalam penjualan kosmetik di Pasar Sentral Pinrang merupakan 

salah satu unsur dalam bentuk persaingan antara penjual kosmetik.  Akan tetapi, 

penulis melihat bahwa keyakinan bahwa rejeki semata-mata dari Allah swt., akan 

menjadi kekuatan dasar bagi seorang pedagang muslim. Keyakinan ini menjadi 

landasan sikap tawakkal yang kokoh dalam melakukan usaha. Selama melakukan 

kegiatannya akan senantiasa menyandarkan segala seuatunya hanya kepada Allah 

swt., semata. Apabila bisnisnya mengalami kemenangan dalam persaingan, ia akan 

bersyukur. Sebalikya jika sedang mengalami kegagalan dalam bersaing, ia akan 

bersabar. Pada intinya segala sesuatunya dihadapi dengan sikap yang positif tanpa 

meninggalkan hal-hal prinsip yang telah Allah perintahkan kepadanya.   

2. Segi cara bersaing 

Segi cara bersaing adalah bagian dari muamalah,  karenanya bisnis tidak lepas 

dari hukum-hukum yang mengatur muamalah. Dalam berbisnis setiap orang akan 

berhubungan dengan pesaing. Rasulullah saw., memberikan contoh bagaimna 

bersaing dengan baik. Ketika berdagang, rasul tidak pernah melakukan usaha untuk 

menghancurkan pesaingnya. Dalam berbisnis, harus selalu berupaya memberikan 

pelayanan terbaik, namun tidak menghalalkan segala cara.
85

  

 

“Kalau saya biasanya bertanya dulu apa yang dibutuhkan oleh pembeli. 

Kemudia saya menjelaskan kalau seperti ini kosmetiknya. Saya jelaskan betul 
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kualitasnya, karena kalau dapat untung yang banyak tetapi pembeli merasa 

kecewa dan tidak kembali beli kan kita juga yang rugi sebagai penjual.”
86

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Ibu Ani, penulis dapat melihat pada 

penjualan kosmetik di Pasar Sentral Pinrang, pelayanan yang diberikan kepada 

pembeli mayoritas sudah baik, terbukti dengan pelayanan yang diberikan kepada 

pembeli. Hal ini juga serupa dengan hasil wawancara ke Hj. Sitti yang merupakan 

salah satu penjual kosmetik yang lainnya : 

“Harganya itu tergantung kualitasnya produk. Selain harga yang tepat, yang 

harus dilakukan adalah ramah ke pembeli, harus sabar juga ke pembeli karena 

biasanya ada pembeli yang cerewet.”
87

 

Dari hasil pengamatan meskipun pelayanan yang diberikan berbeda, akan 

tetapi mereka berusaha memberikan yang terbaik. Hal ini dikarenakan, ketika 

memberikan pelayanan yang terbaik maka pembeli akan banyak, karena jika ada 

pembeli yang dilayani dengan baik dan ikhlas maka pembeli akan puas. Sebaliknya, 

jika ada penjual yang melayani pembelinya dengan tidak baik, misalnya bermuka 

cemberut, berkata kasar, maka pembeli enggan untuk bertransaksi dengan penjual 

tersebut. Hal serupa juga diperoleh oleh penulis ketika melakukan wawancara dengan 

Ibu Ani salah satu penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang yang lainnya: 

“Pastinya harus ramah ke pembeli, menanyakan seperti apa kosmetik yang 

dibutuhkan. Selain itu, intinya jangan berbohong ke pembeli hanya agar 

jualannya laris. Karena nanti akan rugi di penjual juga apalagi kalau pembeli 

merasa apa yang kita sampaikan ternyata tidak sesuai dengan yang mereka 

dapatkan selama memakai produk tersebut.”
88
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Berdaskan hal tersebut, menulis melihat bahwa pelayanan pada pembeli 

sangat diperlukan bagi penjual karena pembeli adalah partner atau bahkan raja yang 

harus dilayani dengan sebaik-baiknya. Hal ini dikarenakan transaksi pembelian 

adalah dimana penjual dapat menjaring pembeli yang sebanyak-banyaknya, sehingga 

menaruh kepercayaan pada banyak pembeli untuk membeli. 

3. Objek yang di persaingkan 

Beberapa keunggulan yang dapat digunakan untuk meningkatkan daya saing 

adalah:
89

 

a. Produk 

Produk yang dipersaingkan baik barang dan jasa harus halal. Spesifikasinya 

harus sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen untuk menghindari penipuan, 

kualitasnya terjamin dan bersaing. Dalam ajaran Islam semua aspek kehidupan 

manusia diatur dengan sempurna termask dibidang ekonomi yang diantaranya adalah 

produk. Produk merupakan keseluruhan objek atau proses yang memberikan 

sejumlah niali manfaat pada konsumen. Dalam dunia perdagangan, persaingan dalam 

hal barang dagangan (produk) adalah hal yang wajar. Produk usaha bisnis yang 

dipersaingkan harus halal dan harus sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen 

untuk menghindari penipuan. 

Berdasarkan hal-hal tersebut, penulis melakukan wawancara kepada Ibu 

Asisah yang merupakan penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang mengenai produk 

yang mereka jual guna melihat bagaimana bentuk persaingannya. 

“Kalau produk kosmetiknya banyak, ada yang dari dalam negeri ada yang luar 

negeri kadang juga ada yang racikan. Biasanya yang paling laris itu wardah 
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dan Latulip. Pembeli juga biasanya mencari yang terkenal sekarang, kadang 

ada juga yang pilih berdasarkan manfaatnya misalnya mau cepat putih.”
90

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat adanya bermacam-macam 

produk yang dijual oleh penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang. Produk yang 

ditawarkan ada yang berasal dari dalam negeri maupun luar negeri. Selain itu, produk 

yang ditawarkan juga berdasarkan kualitas dan minat pembeli. Penulis juga 

memperoleh bahwa kualitas suatu kosmetik menjadi salah satu bentuk produk yang 

banyak diminati pembeli : 

“Saya jualan disini sudah sekitar 20 tahun, kalau masalah persaingan, 

mungkin karena banyaknya sekarang penjual kosmetik disini lebih dari 100. 

Harganya biasanya saya beda dari penjual lain, murah asalkan saya juga tidak 

rugi kalau jual terlalu murah. Kalau jenisnya saya jelaskan ke konsumen, saya 

jelaskan secara detail ke pembeli. Kalau masalah kosmetik juga saya 

tunjukkan kualitasnya ini barang agar pembeli tidak merasa tertipu juga. 

Jangan sampai sudah beli mahal tapi yang didapat kosmetik yang illegal dan 

berbahaya.”
91

 

“Saya jualan sudah lama, dan tidak merasa terlalu berasaing. Memang sih, 

jenis jualannya sama karena jualan kosmetik semua. Cuman selama ini saya 

menjual tidak pernah saya bilang ke pembeli kalau cuman tempatku yang 

bagus sedangkan di tempat lain tidak.”
92

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan penulis kepada Bapak Rahmat dan 

Ibu Ani yang merupakan penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang penulis melihat 

bahwa cara pelaku usaha dalam menyediakan barang dagangan (produk) yang 

beragam untuk melanggengkan para pembeli.  Penjual kosmetik tersebut tidak merasa 
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iri dan menjelek-jelekkan produk pedagang lain, dengan harapan pembeli berpihak 

padanya. 

Berdasarkan wawancara penulis dengan para penjual kosmetik tersebut, 

penulis dapat mengambil kesimpulan. Produk yang dipersaingkan baik barang dan 

jasa harus halal. Spesifikasinya harus sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen 

untuk menghindari penipuan, kualitasnya terjamin dan bersaing. Para penjual 

kosmetik di Pasar Sentral Pinrang dalam melakukan usahanya, mereka memahami 

secara mendetail setiap produk yang mereka miliki. Tidak semua produk yang 

mereka tawarkan sama. Hal ini juga diungkapkan oleh Bapak Rahmat dan Ibu Asisah 

yang merupakan penjual kosmetik lainnya melalui wawancara yang dilakukan oleh 

penulis: 

“Jualan disini sudah lama, sekitar puluhan tahun. Memang banyak yang jualan 

kosmetik disini, lebih dari 100 orang yang jualan. Tapi memang produknya 

beda-beda, tidak semua juga penjual disini punya stok yang sama. Terkadang 

misalnya disini ada yang jualan merek Latulip, belum tentu di tempat lain ada 

yang jualan. ”
93

 

“Kalau produk yang saya jual itu banyak macamnya. Tergantung stok juga, 

kadang kalau stoknya habis kan jadi pembeli ke tempat lain untuk beli. 

Sekarang itu kalau saya menstok jualan itu tergantung dari minatnya juga 

pembeli. Contohnya sekarang yang banyak diminati itu wardah.”
94

 

Keterangan  diatas  dapat  peneliti  jelaskan bahwa para penjual kosmetik 

yang ada di Pasar Sentral Pinrang memahami setiap produk yang mereka tawarkan. 

Para penjual kosmetik yang ada di Pasar Sentral mengetahui dengan jelas perbedaan 
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jenis produk kosmetik yang mereka miliki. Selain masalah merek, jangka waktu 

penyimpanan kosmetik juga diperhitungkan dalam penetapan harga, seperti ketika 

kosmetik akan expired. Hal ini berdasarkan hasil wawancara penulis dengan Ibu Ani 

salah satu penjual kosmetik dipasar Sentral Pinrang : 
“Biasanya juga kalau yang diantisipasi itu barang yang akan expired. Jadi 
diliat seperti apa yang lebih disukai konsumen, atau apa yang sedang tren 
sekarang. Jadi untuk persediaan barangnya itu saya kondisikan supaya tidak 
ada barang yang tinggal. Karena kalau ada yang ecpired tidak bisa 
dikembalikan, dan pastinya saya yang rugi.” 

 Berdasarkan hasil wawancara tersebut, selain masalah merek yang menjadi 

perhatian bagi pedagang adalah keinginan konsumen atau tren yang ada. Jadi penjual 

kometik di Pasar sentral lebih memelih untuk menyediakan barang yang sedang tren. 

Hal ini dikerenakan, kosmetik memiliki jangka waktu pemakaian, sehingga ketika 

telah sxpired sudah tidak dapat digunakan lagi. Hal ini serupa juga di peroleh dari 

hasil wawancara penulis dengan penjual lainnya : 
 “kalau saya disinikan sistemnya jual grosir, jadi banyak pedagang eceran yang 

beli disaya. Kalau untuk stoknya diperhatikan apa yang banyak diminati sama 
pembeli. Karena itu kosmetik tidak bisa juga disimpan terlalu lama jadi 
disesuaikan. Karena kalau sudah expired juga itu barang kita yang rugi.”  

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam penentuan harga melihat 

jumlah barang persediaan yang ada. Dalam penyediaan barang memperhatikan minat 

konsumen pada saat itu. Hal ini dikarenakan kosmetik yang telah lama disimpan atau 

expired akan menyebabkan kerugian bagi pedagang. Setiap jenis kosmetik yang 

mereka jual memiliki keunggulannya masing-masing. Hal itu tergantung bagaimana 

pembeli, juga kepada minat pembeli untuk memilih setiap produk yang ada.  

b. Harga 

Bila ingin memenangkan persaingan, harga produk harus kompetitif. Dalam hal 

ini, tidak diperkenankan membanting harga untuk menjatuhkan pesaing. Pada 
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umumnya, bila ingin memenangkan persaingan, harga produk harus kompetitif. 

Setiap penetuan harga dapat menjadi faktor penentu tersendiri. Karena pada dasarnya 

harga murah menjadi daya tarik dari pembeli. Harga biasanya merupakan salah satu 

yang sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan membeli suatu barang. 

Persaingan terkait harga yang terjadi pada penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang 

adalah hal yang wajar terjadi, akan tetapi penetuan harga mereka tergantung pada 

kosmetik yang ada karena kosmetik yang mereka tawarkan berbeda dan biaya 

produksinya pun berbeda. Hal ini sebagaimana yang hasil wawancara penulis 

terhadap pejual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang : 

Penetapan harga yang lain adalah atas dasar persaingan, dalam hal inikita 

menetapkan harga menurut kebutuhan perusahaan yaitu berdasarkanpersaingannya 

dengan perusahaan lain yang sejenis dan merupakanpesaing-pesaingnya. Dalam 

situasi tertentu, sering terjadi penjual harus menetapkan harga jualnya jauh dibawah 

harga produksinya. Berdasarkan hasil wawancara dengan Hj. Sitti mengenai cara 

penetapan harga pada kosmetik di Pasar Sentral Pinrang: 

 

“Alhamdulillah kalau masalah persaingan disini daya tidak menganggap ada 

persaingan. Terlebih saya disini kan jualannya grosir, jadi banyak penjual 

kosmetik yang belanjanya disini untuk dijual kembali. Jadi masih tetap pada 

harga yang dari distributor ditambah dengan biaya-biaya yang lain seperti 

pajak”
95

 

Melalui wawancara tersebut, salah satu penjual mengatakan bahwa penetapan 

harga tidak dilakukan melalui persaingan tetap hanya kepada harga awal di 

tambahkan beberapa biaya lainnya. Melalui wawancara tersebut, penulis melihat 
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bahwa penjual kosmetik grosir menentukan harga berdasarkan persaingan bukanlah 

hal yang menjadi penentu. Selain itu, hal ini serupa dengan hasil wawancara dengan 

H. Yusuf penjual yang lainnya, seperti yang diperoleh oleh penulis:  

“Harganya itu biasanya tergantung dari berapa modalnya tambah berapa pesen 

pajak yang dibayar. Kan biasanya ada dikenakan pajak PPN jadi sekitar 10%. 

Kalau di sini grosir dek, penjual juga ambil barangnya disini jadi sudah 

ditentukan memang haganya dengan cara tadi. Karena kalau terlalu mahal itu 

kasian juga yang ambil barang disini apalagi mau dijual kembali. Kalau masalah 

persaingan, tidak lebih merasa kepersaingan bilang mau saling saling saing 

seperti bagaimana sekali, tidak ji juga. Karena rejeki sudah diatur, memang 

banyak penjual kosmetik disini tapi kan rejeki sudah diatur. Intinya kita kasih 

yang sesuai apa yang kita punya, asli bilang asli. Jangan karena mau keutungan 

yang banyak tapi malah merugikan konsumen juga akhirnya”
96

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam penentuan harga dilakukan 

dengan cara melihat modal awal disertai pajak yang dikenakan selain itu melihat jenis 

konsumen yang membeli produk kosmetik. Hal ini dikarenakan pembeli kosmetik 

mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. Mengenai persaingan 

yang ada yaitu dengan banyaknya jumlah penjual kosmetik di pasar sentral Pinrang 

tidak menjadi halangan atau bentuk persaingan bagi salah satu penjual tersebut. Hal 

ini sesuai dengan salah Ibu Ani yang merupakan satu pedagang yang membeli 

kosmetik di tempat grosir tersebut dan menjual kembali : 

“Iya memang disini banyak yang jualan kosmetik, ada lebih 100 penjual di sini 

kan pasar sentral jadi termasuk banyak penjualnya. Sebenarnya bukan bilang 

persaingan yang seperti bersaing secara tidak sehat, tapi kan tergantung dari 

pelayanan kita sama pembeli, dari produk kita juga. Kalau misalnya saya lebih 

banyak punya produk yang diminati pembeli pasti lebih kesini daripada 

ketempat lain. Termasuk juga dari harganya, saya biasanya kalau ada yang 
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menawar saya persilahkan, tapi saya sesuaikan dengan modal dan biaya 

lainnya.”
97

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pedagang kosmetik eceran di pasar 

sentral Pinrang, bahwa bentuk persaingan diakui karena banyaknya penjual kosmetik 

di pasar sentral tersebut. Selain itu, melalui wawancara tersebut, penulis melihat 

bahwa cara menghadapi persaingan adalah dengan memberikan pelayanan yang baik 

kepada pembeli, seperti penyediaan stok terhadap kosmetik yang sedaqng diminati. 

Penjual tersebut juga mengatakan bahwa meskipun banyaknya penjual yang 

menvapai 100 lebih akan tetapi masalah rejeki sudah diatur. 

c. Tempat  

Tempat yang digunakan harus baik, sehat, bersih dan nyaman, dan harus 

dihindarkan dari hal-hal yang diharamkan seperti barang yang dianggap sakti untuk 

menarik pengunjung. Tempat untuk melakukan kegiatan penjualan kosmetik menjadi 

hal yang penting bagi para penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang. Para penjual 

kosmetik di Pasar Sentral Pinrang mencari tempat yang strategis yang dapat 

dijangkau oleh para pembeli. Meskipun pada kenyataannya mereka memerlukan 

tempat yang strategis untuk kelancaran usahanya, namun mereka melakukan 

persaingan yang sehat. Hal ini sebagaimana wawancara dengan Hj. Sitti yang 

merupakan salah satu penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang: 

 

“Kalau ditanya kenapa lebih memilih jualan disini karena memang banyak 

langganan saya yang juga jualan disini. Saya kan jualannya dengan sistim 

grosir ke penjual yang ada didalam. Jadi mereka juga lebih gampang misalnya 

stok barang sudah habis.”
98

 

                                                             
97

 Ani, Penjual Kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang, wawancara oleh Penulis di Pasar 

Sentral Pinrang , 6 Juli 2019. 
98

 Hj. Sitti, Penjual Kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang, wawancara oleh Penulis di 

Pasar Sentral Pinrang , 6 Juli 2019. 



61 
 

 

Berdasarkan wawancara penulis dengan salah satu penjual kosmetik grosir, 

bahwa pemilihan tempat itu berdasarkan banyaknya pembeli kosmetik di tempat itu. 

Hal ini juga serupa dengan hasil wawancara penulis kepada Ibu Asisah dan Bapak 

Rahmat yang merupakan penjual kosmetik eceran yang memiliki stand di Pasar 

Sentral Pinrang. 

“Kalau saya lebih memilih berjualan disini karena kan memang disini itu pasar, 

jadi setidaknya lebih mudah untuk dapat pembeli disini. Walaupun banyak yang 

berjualan juga tapi kan rejeki sudah ada yang mengatur.”
99

 

 

“Jualan di Pasar Sentral seperti ini lebih punya banyak peluang, karena 

interaksinya ke pembeli pasti selalu ada. Jadi penjualan kosmetik jadi lebih 

mudah. Penjual kosmetik disini memang bukan cuman satu, bahkan ada yang 

jualan grosir tapi kan kalau rejeki pasti sudah diatur. Apalagi saya sudah jualan 

hampir 25 tahun jadi sudah banyak langganan yang saya punya, cuman 

tergantung bagaimana menjaga supaya tidak berpindah ketempat lain.”
100

 

Melalui wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan penjual di Pasar 

Sentral Pinrang, penulis melihat bahwa persaingan terkait tempat pada para penjual 

kosmetik tidak terjadi, karena ada dasarnya mereka mengatakan bahwa rejeki sudah 

ada yang mengatur. Sebagai seorang muslim, kita harus menyadari bahwa bisnis yang 

dilakukan adalah sebagai upaya dalam rangka memperoleh dan mengembangkan 

kepemilikkan harta. Harta yang kita peroleh merupakan karunia yang telah ditetapkan 

oleh Allah. Setiap jiwa sudah ditentukan rejekinya masing-masing.  

Jadi pada dasarnya tidak akan tertukar dan tidak mungkin lari kemana-mana. 

Jika hal tersebut bukan rejeki, sekuat apapun kita mengusahakannya, kita tidak akan 
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mendapatkannya. Begitupun sebaliknya jika memang sudah menjadi rejeki kita, maka 

akan datang dengan sendirinya. Manusia hanya bertugas berikhtiar menjemput rejeki 

dengan sebaik-baiknya. Melakukan usaha tanpa harus melanggar norma yang ada 

serta jangan pernah takut akan kekurangan rejeki atau kehilangan rejeki hanya karena 

anggapan bahwa diambil oleh pihak lain. Hal ini sebagai mana firman Allah Swt., 

dalam Q.S Al-Mulk/67: 15: 

                          

    

Terjemahnya: 

Dialah yang menjadikan bumi itu mudah bagi kamu, Maka berjalanlah di 
segala penjurunya dan makanlah sebahagian dari rezki-Nya. dan hanya 
kepada-Nya-lah kamu (kembali setelah) dibangkitkan.

101
 

d. Pelayanan 

Pelayanan harus diberikan dengan ramah, tapi tidak boleh dengan cara yang 

mendekati maksiat. Konsep Islam mengajarkan dalam memberikan layanan dari 

usaha yang dijalankan baik itu gerupa barang atau jasa jangan memberikan yang 

buruk atau tidak berkualitas, melainkan yang berkualitas kepada orang lain. Pedagang 

yang memberikan pelayanan prima, sesuai dengan syariat Islam tanpa menimbulkan 

maksiat akan menarik pembeli, yaitu degan memberikan pelayanan yang ramah, tidak 

menyakiti pembeli dengan kata-kata kasar, melayani pembeli dengan perkataan yang 

baik dan tidak menutup kemungkinan memberikan bonus pada pembeli sebagai 

ucapan rasa terimakasih. Sebaliknya pedagang yang memberikan pelayanan kepada 
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pembeli secara cuma-cuma tidak menempatkan pembeli sebagai raja, dan 

menganggap sebaliknya, yaitu pembeli yang membutuhkan pedagang, maka 

pedagang yang seperti ini akan sepi pembeli. 

“Kalau saya biasanya bertanya dulu apa yang dibutuhkan oleh pembeli. 

Kemudia saya menjelaskan kalau seperti ini kosmetiknya. Saya jelaskan betul 

kualitasnya, karena kalau dapat untung yang banyak tetapi pembeli merasa 

kecewa dan tidak kembali beli kan kita juga yang rugi sebagai penjual.”
102

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan Hj. Sitti, penulis dapat melihat pada 

penjualan kosmetik di Pasar Sentral Pinrang, pelayanan yang diberikan kepada 

pembeli mayoritas sudah baik, terbukti dengan pelayanan yang diberikan kepada 

pembeli. Hal ini juga serupa dengan hasil wawancara ke Ibu Asisah yang merupakan 

penjual kosmetik yang lainnya : 

“Harganya itu tergantung kualitasnya produk. Selain harga yang tepatya, yang 

harus dilakukan adalah ramah ke pembeli, harus sabar juga ke pembeli karena 

biasanya ada pembeli yang cerewet.”
103

 

Dari hasil pengamatan meskipun pelayanan yang diberikan berbeda, akan 

tetapi mereka berusaha memberikan yang terbaik. Hal ini dikarenakan, ketika 

memberikan pelayanan yang terbaik maka pembeli akan banyak, karena jika ada 

pembeli yang dilayani dengan baik dan ikhlas maka pembeli akan puas. Sebaliknya, 

jika ada penjual yang melayani pembelinya dengan tidak baik, misalnya bermuka 

cemberut, berkata kasar, maka pembeli enggan untuk bertransaksi dengan penjual 

tersebut. Hal serupa juga diperoleh oleh penulis ketika melakukan wawancara dengan 
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Bapak Rahmat yang merupakan penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang yang 

lainnya: 

“Pastinya harus ramah ke pembeli, menanyakan seperti apa kosmetik yang 

dibutuhkan. Selain itu, intinya jangan berbohong ke pembeli hanya agar 

jualannya laris. Karena nanti akan rugi di penjual juga apalagi kalau pembeli 

merasa apa yang kita sampaikan ternyata tidak sesuai dengan yang mereka 

dapatkan selama memakai produk tersebut.”
104

 

Berdaskan hal tersebut, menulis melihat bahwa pelayanan pada pembeli 

sangat diperlukan bagi penjual karena pembeli adalah partner atau bahkan raja yang 

harus dilayani dengan sebaik-baiknya. Hal ini dikarenakan transaksi pembelian 

adalah dimana penjual dapat menjaring pembeli yang sebanyak-banyaknya, sehingga 

menaruh kepercayaan pada banyak pembeli untuk membeli. Hal ini berdasarkan 

firman Allah Swt., dalam Q.S. Ali Imran/03: 159: 

                         

                                

       

Terjemahnya: 

Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu Berlaku lemah lembut terhadap 
mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi berhati kasar, tentulah mereka 
menjauhkan diri dari sekelilingmu. karena itu ma'afkanlah mereka, 
mohonkanlah ampun bagi mereka, dan bermusyawaratlah dengan mereka 
dalam urusan itu. kemudian apabila kamu telah membulatkan tekad, Maka 
bertawakkallah kepada Allah. Sesungguhnya Allah menyukai orang-orang 
yang bertawakkal kepada-Nya.

105
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Dari ayat diatas dapat diketahui bahwa jika mukmin bersikap keras, tidak 

peduli terhadap sesama (pelanggan) maka mereka akan menjauh sehingga target tidak 

tercapai. Hal ini berarti, bahwa perhatian terhadap sesama merupakan suatu yang 

anjuran waiib bagi mukmin.
106

 Para penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang 

melakukan pelayanan yang baik sesuai dengan ajaran Islam yaitu dengan 

memberikan pelayanan dengan menggunakan cara semestinya seperti tidak 

menggunakan barang-barang yang dilarang Islam dan cara yang dilarang oleh Islam. 

4.4 Perspektif Etika Bisnis Islam terhadap Persaingan Pedagang di Pasar 

Sentral Pinrang 

Persaingan sering dikonotasikan negatif karena dianggap mementingkan 

kepentingan sendiri. Walaupun pada kenyataannya seorang manusia, apakah ada 

kapasitasnya sebagai individual maupun anggota suatu organisasi, secara ekonomi 

tetap akan berusaha mendapatkan keuntungan yang sebesar-besarnya. Alfred 

Marshal, seorang ekonomi terkemuka sampai mengusulkan agar istilah persaingan 

diganti dengan istilah “economic freedom” (kebebasan ekonomi) dalam 

menggambarkan atau mendukung tujuan positif dari proses persaingan. Oleh sebab 

itu pengertian kompetisi atau persaingan usaha dalam pengertian yang positif dan 

independent sebagai jawaban terhadap upaya dalam segi keuntungan untuk menarik 

pembeli agar mencapai untung.
107
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Para penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrag melakukan pelayaan yang baik 

sesuai dengan ajaran Islam yaitu dengan memberika pelayanan dengan menggunakan 

cara semestinya seperti tidak menggunakan cara semestinya seperti tidak 

menggunakan barang-barang yang dilarang Islam dan cara yang dilarang oleh Islam. 

Dalam Islam dibolehkan berbagai cara untuk menarik pembeli asal cara tersebut tidak 

bertentangan dengan norma-norma agama. Kegiatan bisnis maupun penjualan dapat 

dianalogikan sebagai kegiatan yang bernilai ibadah, apabila dalam kegiatannya 

diniatkan sebagai upaya untuk mencari ridha dari Allah swt., serta menjunjung tinggi 

nilai-nilai religius. Dalam persaingan bisnis, penerapan etika bisnis dapat menjadi 

panduan yang tepat. Berbagai prinsip yang telah ditetapkan dalam etika bisnis  juga 

harus diterapkan dalam persaingan. Baik itu persaingan terkait harga, tempat , barang 

dagangan/produk serta pelayanan. Prinsip-prinsip yang harus ditetapkan adalah 

sebagai berikut: 

4.4.1 Prinsip Tauhid (kesatuan/unity) 

Prinsip ini merupakan prinsip pokok dari segala sesuatu karena di dalamnya 

terkandung perpaduan keseluruhan aspek-aspek kehidupan muslim baik dalam bidang 

ekonomi, politik, sosial dan lain sebagainya menjadi satu.
108

 

1. Kekuatan tawar pembeli  

Pada Pasar Sentral Pinrang para penjual mengartikan prinsip ketauhidan 

sebagai semua yang dilakukan dalam melakukan usaha adalah dijalankan karena 

Allah swt., semata. Setiap transaksi penjualan yang dilakukan penjual kosmetik di 
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Pasar Sentral Pinrang semata-mata karena Allah Swt.,, contohnya ketika mengambil 

keuntungan dari kosmetik yang dijual, mereka tidak mengambil untung yang terlalu 

banyak. Seperti salah satu wawancara dengan penjual kosmetik: 

“Harganya itu biasanya tergantung dari berapa modalnya tambah berapa 

persen pajak yang dibayar. Kan biasanya ada dikenakan pajak PPN jadi 

sekitar 10%. Kalau di sini grosir dek, penjual juga ambil barangnya disini jadi 

sudah ditentukan memang haganya dengan cara tadi. Karena kalau terlalu 

mahal itu kasian juga yang ambil barang disini apalagi mau dijual kembali. 

Kalau masalah persaingan, tidak lebih merasa kepersaingan bilang mau saling 

saling saing seperti bagaimana sekali, tidak ji juga. Karena rejeki sudah diatur, 

memang banyak penjual kosmetik disini tapi kan rejeki sudah diatur. Intinya 

kita kasih yang sesuai apa yang kita punya, asli bilang asli. Jangan karena 

mau keutungan yang banyak tapi malah merugikan konsumen juga 

akhirnya”
109

 

Melalui wawancara  dengan Bapak Yusuf tersebut, penulis melihat bahwa 

pada salah satu penjualan kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam 

penentuan harga dilakukan dengan cara melihat modal awal disertai pajak yang 

dikenakan selain itu melihat jenis konsumen yang membeli produk kosmetik. Selain 

itu, mengenai harga yang diterapkan oleh  Bapak Yusuf dianggap sebagai harga yang 

sesuai dengan kualitas produk yang diberikan. Hal ini sebagaimana hasil wawancara 

penulis dengan Ibu Arani yangmerupakan salah satu pembeli kosmetik ditempat 

tersebut : 

“Kalau saya sudah berlangganan lama disini, karena memang kualitas 

barangnya yang bagus, harganya juga harga grosir jadi lebih murah 

dibandingkan tempat lain”
110
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Melalui wawancara  dengan Ibu Arani tersebut, penulis melihat bahwa pada 

salah satu pembeli kosmetik tersebut telah lama berlangganan. Hal ini dikarenakan 

kualitas barang serta harga yang diberikan telah sesuai. Selain itu, pembeli merasa 

bahwa tidak ada unsure penambahan misalnya penjual melebih-lebihkan kualitas 

produk yang sebenarnya tidak ada. Selain itu, wawancara serupa juga diperoleh 

melalui wawancara penulis dengan Ibu Ira pembeli kosmetik yang lainnya :  

“Harganya itu biasanya memang lebih murah kalau beli ditempat grosir 

seperti ini, tapi kadang kalau habis stoknya saya beli dipenjual dalam ; pasar 

yang biasanya jual eceran. Kalau harganya sesuai dengan produknya cuman 

mungkin beda sedikit kalau yang grosir dan eceran. Penjual disini juga jujur 

kalau tentang kosmetik, terkadang kami pembeli juga diberikan masukan 

untuk menggunakan kosmetik yang sesuai dengan kondisi kulit wajah, jadi 

merasa terbantu juga”
111

 

Melalui wawancara  dengan Ibu Ira tersebut, penulis melihat bahwa pada 

pembelian kosmetik ditempat grosir jauh lebih murah dibandingkan ditempat eceran. 

Selanjutnya dikatakan bahwa penjual terkadang memberikan masukan mengenai 

kosmetik yang sesuai dengan kondisi kulit wajah. Oleh karena itu, pembeli merasa 

terbantu dalam memilih kosmetik. 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, selain karyawan yang menjadi penentu 

dalam harga, tawar menawar juga menjadi salah satu penentu harga akhir dalam 

penjualan kosmetik di pasar sentral Pinrang. Hal ini dikarenakan pembeli kosmetik 

mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. Hal ini sesuai dengan 

hasil wawancara penulis dengan Ibu Asisah salah satu pedagang yang membeli 

kosmetik di tempat grosir tersebut dan menjual kembali : 
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“Iya biasanya memang kalau harganya itu sudah diatur, kan ada notanya, berapa 

harganya dari tempat grosirnya. Nanti tentukanmi berapa harga yang pas. Tapi 

biasanya kalau ada yang menawar di kasih asal penjualnya tidak rugi”
112

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pedagang kosmetik eceran di pasar 

sentral Pinrang, bahwa penentuan harga dilakukan melalui harga yang telah diperoleh 

berdasarkan pembelian grosir kemudian ditambahkan agar harga sesuai dengan biaya 

yang lainnya. 

2. Kekuatan pemasok atau Supplier 

Selanjutnya, mengenai persaingan yang ada diantara pedagang kosmetik 

eceran di Pasar Sentral Pinrang. Mengenai persaingan yang ada yaitu dengan 

banyaknya jumlah  penjual kosmetik di pasar sentral Pinrang tidak menjadi halangan 

atau bentuk persaingan bagi salah satu penjual tersebut. Hal ini sesuai dengan Hj. 

Sitti yang merupakan salah satu pedagang yang membeli kosmetik di tempat grosir 

tersebut dan menjual kembali : 

“Iya memang disini banyak yang jualan kosmetik, ada lebih 100 penjual di 

sini kan pasar sentral jadi termasuk banyak penjualnya. Sebenarnya bukan 

bilang persaingan yang seperti bersaing secara tidak sehat, tapi kan tergantung 

dari pelayanan kita sama pembeli, dari produk kita juga. Kalau misalnya saya 

lebih banyak punya produk yang diminati pembeli pasti lebih kesini dari pada 

ketempat lain. Termasuk juga dari harganya, saya biasanya kalau ada yang 

menawar saya persilahkan, tapi saya sesuaikan dengan modal dan biaya 

lainnya.”
113

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, penulis melihat bahwa ketika 

mengambil  keuntungan  dari kosmetik yang dijual, mereka tidak mengambil untung 
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yang terlalu banyak Hal ini sejalan dengan firman Allah Swt dalam Q.S At 

Taubah/09: 105: 

                            

                  

Terjemahnya: 

Dan Katakanlah: "Bekerjalah kamu, Maka Allah dan Rasul-Nya serta orang-

orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan kamu akan dikembalikan 

kepada (Allah) yang mengetahui akan yang ghaib dan yang nyata, lalu 

diberitakan-Nya kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan.”
114

 

Dari ayat diatas dapat diketahui bahwa Allah mengetahui segala hal yang 

dikerjakan oleh umatnya. Dari pendorong persaingan bisnis para penjual kosmetik di 

Pasar Sentral Pinrang, yang sejalan dengan prinsip ketauhidan adalah ancaman 

pedatang baru. Para pengusaha tidak menghalagi masuknya pengusaha baru, karena 

para pengusaha mengetahui bahwa hal tersebut dilarang oleh Allah Swt. 

Penetapan harga yang dilandaskan atas dasar biaya adalah harga jual produk 

atas dasar biaya produksinya dan kemudian ditambah dengan margin keuntungan 

yang diinginkan. Berdasarkan hasil wawancara terhadap Ibu Ani dan Hj. Sitti 

mengenai  cara penetapan harga pada kosmetik di Pasar Sentral Pinrang melalui biaya 

yang digunakan sebagai modal  berikut:  

“Kalau harganya tergantung dari modalnya juga. Berapa modalnya pasti 

pengaruh sama harga yang saya pakai untuk jual ke pembeli”
115

 

 

                                                             
114

 Kementerian Agama Republik Indonesia,  Al-Quran dan Terjemahan, h. 273. 
115

Ani, Penjual Kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang, wawancara oleh Penulis di Pasar 

Sentral Pinrang , 6 Juli 2019. 



71 
 

 

“Kalau saya kan harga awalnya itu dari bos, tempat ambil barang biasanya. Jadi 

nanti baru ditambahkan sedikit.”
116

 

Melalui wawancara tersebut, salah satu penjual melakukan penetapan harga 

berdasarkan dengan modal yang dipakai dalam pembelian kosmetik tersebut.  

3. Ancaman Produk Pengganti 

Ancaman dari adanya produk pengganti menjadi salah satu yang 

mempengaruhi persaingan. Hal ini dikarenakan penentuan harga suatu kosmetik 

mencakup faktor-faktor seperti biaya pemindahan dan loyalitas pembeli menentukan 

kadar sejauh mana pelanggan-pelanggan cenderung untuk membeli suatu produk 

pengganti. Melalui wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan penjual yang ada 

di Pasar Sentral Pinrang diperoleh bahwa bukan hanya ada satu jenis kosmetik. Oleh 

karena itu, kosmetik yang memiliki fungsi yang sama bukan hanya berasal dari satu 

jenis kosmetik.  

Melalui wawancara tersebut, salah satu penjual melakukan penetapan harga 

berdasarkan dengan melihat konsumen yang membeli kosmetiknya. Melalui 

wawancara tersebut, penulis melihat bahwa penjual kosmetik grosir menentukan 

harga berdasarkan jenis konsumen yang membeli kosmetik di tokonya. Selain itu, hal 

ini serupa dengan hasil wawancara dengan Ibu Asisah penjual yang lainnya, seperti 

yang diperoleh oleh penulis:  

“Harganya itu biasanya tergantung dari berapa modalnya tambah berapa persen 

pajak yang dibayar. Kan biasanya ada dikenakan pajak PPN jadi sekitar 10%. 

Kalau di sini grosir dek, penjual juga ambil barangnya disini jadi sudah 
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ditentukan memang haganya dengan cara tadi. Karena kalau terlalu mahal itu 

kasian juga yang ambil barang disini apalagi mau dijual kembali.”
117

 

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu  penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam penentuan harga dilakukan 

dengan cara melihat modal awal disertai pajak yang dikenakan selain itu melihat jenis 

konsumen yang membeli produk kosmetik. Adanya pendatang baru atau penjual 

kosmetik tambahan di Pasar Sentral Pinrang menjadi salah satu hal yang 

berpengaruh, hal ini merupakan seberapa mudah atau sulit bagi pendatang baru  untuk 

memasuki pasar. Biasanya semakin tinggi hambatan masuk, semakin rendah ancaman 

yang masuk dari pendatang baru.
118

 

Penetapan harga yang lain adalah atas dasar persaingan, dalam hal ini  kita 

menetapkan harga menurut kebutuhan perusahaan yaitu berdasarkan persaingannya 

dengan perusahaan lain yang sejenis dan merupakanpesaing-pesaingnya. Dalam 

situasi tertentu, sering terjadi penjual harus menetapkan harga jualnya jauh dibawah 

harga produksinya. 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, penulis melihat bahwa ketika 

mengambil keuntungan dari kosmetik yang dijual, mereka tidak mengambil untung 

yang terlalu banyak Hal ini sejalan dengan firman Allah Swt dalam Q.S At 

Taubah/09: 105: 
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Terjemahnya: 

Dan Katakanlah: "Bekerjalah kamu, Maka Allah dan Rasul-Nya serta orang-

orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan kamu akan dikembalikan 

kepada (Allah) yang mengetahui akan yang ghaib dan yang nyata, lalu 

diberitakan-Nya kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan.”
119

 

Dari ayat diatas dapat diketahui bahwa Allah mengetahui segala hal yang 

dikerjakan oleh umatnya. Dari pendorong persaingan bisnis para penjual kosmetik di 

Pasar Sentral Pinrang, yang sejalan dengan prinsip ketauhidan adalah ancaman 

pedatang baru. Para pengusaha tidak menghalagi masuknya pengusaha baru, karena 

para pengusaha mengetahui bahwa hal tersebut dilarang oleh Allah Swt. 

4. Ancaman pendatang baru 

Penetapan harga yang lain adalah atas dasar persaingan, dalam hal ini kita 

menetapkan harga menurut kebutuhan perusahaan yaitu berdasarkan persaingannya 

dengan perusahaan lain yang sejenis dan merupakan pesaing-pesaingnya. Dalam 

situasi tertentu, sering terjadi penjual harus menetapkan harga jualnya jauh dibawah 

harga produksinya. Berdasarkan hasil wawancara terhadap Ibu Ani mengenai cara 

penetapan harga pada kosmetik di Pasar Sentral Pinrang melalui persaingan yang 

digunakan sebagai cara penentuan harga sebagai berikut:  

 

“Alhamdulillah kalau masalah persaingan disini daya tidak menganggap ada 

persaingan. Terlebih saya disini kan jualannya grosir, jadi banyak penjual 

kosmetik yang belanjanya disini untuk dijual kembali. Jadi masih tetap pada 
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harga yang dari distributor ditambah dengan biaya-biaya yang lain seperti 

pajak”
120

 

Melalui wawancara tersebut, salah satu penjual mengatakan bahwa penetapan 

harga tidak dilakukan melalui persaingan tetap hanya kepada harga awal di 

tambahkan beberapa biaya lainnya. Melalui wawancara tersebut, penulis melihat 

bahwa penjual kosmetik  grosir menentukan  harga berdasarkan  persaingan bukanlah 

hal yang menjadi penentu. 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, penulis melihat bahwa ketika 

mengambil keuntungan dari kosmetik yang dijual, mereka tidak mengambil untung 

yang terlalu banyak Hal ini sejalan dengan firman Allah Swt dalam Q.S At 

Taubah/09: 105: 

                            

                  

Terjemahnya: 

Dan katakanlah: "Bekerjalah kamu, Maka Allah dan Rasul-Nya serta orang-

orang mukmin akan melihat pekerjaanmu itu, dan kamu akan dikembalikan 

kepada (Allah) yang mengetahui akan yang ghaib dan yang nyata, lalu 

diberitakan-Nya kepada kamu apa yang telah kamu kerjakan.”
121

 

Dari ayat diatas dapat diketahui bahwa Allah mengetahui segala hal yang 

dikerjakan oleh umatnya. Dari pendorong persaingan bisnis para penjual kosmetik di 

Pasar Sentral Pinrang, yang sejalan dengan prinsip ketauhidan adalah ancaman 
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pedatang baru. Para pengusaha tidak menghalagi masuknya pengusaha baru, karena 

para pengusaha mengetahui bahwa hal tersebut dilarang oleh Allah Swt. 

4.4.2 Amanat 

Menurut Islam, kehidupan manusia dan semua potensinya merupakan suatu 

amanat yang diberikan oleh Allah Swt., kepada manusia. Islam mengarahkan para 

pemeluknya untuk menyadari amanat ini dalam setiap langkah kehidupan. Persoalan 

bisnis juga merupakan amanat antara masyarakat dengan individu dan Allah Swt. 

Kejujuran adalah suatu jaminan dan dasar bagi kegiatan bisnis yang baik dan 

berjangka panjang.  

Hal ini sebagaimana hasil wawancara penulis dengan Ibu Sari yang 

merupakan salah satu pembeli kosmetik ditempat tersebut : 

“Saya sudah lama langganan kalau ditempat kosmetik disini karena memang 

bagus pelayanannya, apalagi klo memberikan penjelasan mengenai 

kosmetiknya. Jadi kita pelanggan tidak merasa dibohongi juga sama 

penjualnya. Hanya saja kita sebagai pembeli kosmetik juga harus banyak 

belajar mengenai kosmetik jadi tidak sembarang membeli.”
122

 

Melalui wawancara  dengan Ibu Sari tersebut, penulis melihat bahwa pada 

salah satu pembeli kosmetik tersebut telah lama berlangganan. Hal ini dikarenakan 

kualitas barang serta harga yang diberikan telah sesuai. Selain itu, pembeli merasa 

juga harus banyak mempelajari mengenai kosmetik agar tidak salah memilih 

kosmetik. Selain itu, wawancara serupa juga diperoleh melalui wawancara penulis 

dengan Ibu Asih pembeli kosmetik yang lainnya :  
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“Penjual disini juga jujur kalau tentang kosmetik, terkadang kami pembeli 

juga diberikan masukan untuk menggunakan kosmetik yang sesuai dengan 

kondisi kulit wajah, jadi merasa terbantu juga. Untuk harganya juga memang 

sudah jujur, karena kan saya kalau mau membei pasti liat harga bukan cuman 

disatu tempat saja, jadi untuk perbandingan.”
123

 

Melalui wawancara  dengan Ibu Asih tersebut, penulis melihat bahwa pada 

pembelian kosmetik, penjual sudah berlaku jujur mengenai kosmetik termasuk 

manfaat yang dimiliki kosmetik. Selain itu, dari wawancara tersebut, penulis melihat 

bahwa perbandingan harga antara penjual yang satu dan yang lainnya juga dilakukan 

oleh pembeli. 

Kejujuran termasuk prasyarat keadilan dalam hubungan kerja dan terkait erat 

dengan kepercayaan. Kepercayaan sendiri merupakan asset yang sangat berharga 

dalam urusan bisnis.Islam memerintahkan semua transaksi bisnis dilakukan dengan 

cara jujur dan terus terang. Allah menjanjikan kebahagian bagi orang awam yang 

melakukan bisnis dengan cara jujur dan terus terang. Keharusan untuk melakukan 

transaksi bisnis secara jujur, tidak akan memberikan koridor dan ruang penipuan, 

kebohongan dan eksploitasi dalam segala bentuknya. Perintah ini mengharuskan 

setiap pelaku bisnis untuk secara ketat berlaku adil dan lurus dalam semua transaksi 

bisnisnya.
124

 

Hal ini sesuai denan wawancara yang dilakukan oleh penulis dengan H. Yusuf 

yang merupakan salah satu penjual kosmetik tersebut: 

“Harganya itu biasanya tergantung dari berapa modalnya tambah berapa persen 

pajak yang dibayar. Kan biasanya ada dikenakan pajak PPN jadi sekitar 10%. 

Kalau di sini grosir dek, penjual juga ambil barangnya disini jadi sudah 
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ditentukan memang haganya dengan cara tadi. Karena kalau terlalu mahal itu 

kasian juga yang ambil barang disini apalagi mau dijual kembali. Kalau masalah 

persaingan, tidak lebih merasa kepersaingan bilang mau saling saling saing 

seperti bagaimana sekali, tidak ji juga. Karena rejeki sudah diatur, memang 

banyak penjual kosmetik disini tapi kan rejeki sudah diatur. Intinya kita kasih 

yang sesuai apa yang kita punya, asli bilang asli. Jangan  karena mau keutungan 

yang banyak tapi malah merugikan konsumen juga akhirnya”
125

 

Melalui wawancara tersebut, penulis melihat bahwa pada salah satu penjualan 

kosmetik secara grosir di Pasar Sentral Pinrang dalam penentuan harga dilakukan 

dengan cara melihat modal awal disertai pajak yang dikenakan selain itu melihat jenis 

konsumen yang membeli produk kosmetik. Hal ini dikarenakan pembeli kosmetik 

mayoritas pedagang  kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. Mengenai persaingan 

yang ada yaitu dengan banyaknya jumlah penjual kosmetik di pasar sentral Pinrang 

tidak menjadi halangan atau bentuk persaingan bagi salah satu penjual tersebut. 

4.4.3 Adil 

Untuk  memenuhi segala  bentuk  kesatuan  dan  juga  keadilan, maka 

manusia harus bertanggung  jawab atas  semua  perilaku yang telah diperbuatnya. 

Dan dalam dunia bisnis hal semacam itu juga sangat berlaku. Setelah melaksanakan 

segala aktifitas bisnis dengan berbagai bentuk kebebasan, bukan berarti semuanya 

selesai saat tujuan yang dikehendaki tercapai, atau ketika sudah mendapatkan 

keuntungan. Semua itu perlu adanya pertanggungjawaban atas apa yang telah 

pengusaha lakukan, baik itu pertanggungjawaban ketika ia bertransaksi, 

memproduksi, menjual barang, melakukan jual-beli, melakukan perjanjian dan lain 

sebagainya.  
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Berdasarkan wawancara yang dilakukan oleh penulis, diperoleh bahwa para 

penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang mengartikan prinsip keseimbangan adalah 

menyeimbangkan segala bentuk kegiatan bisnisnya, misalnya adalah seimbang ketika 

menentukan harga, tidak mengambil banyak sekali keuntungan tetapi menyesuaikan 

kepada modal produksi serta tergantung pada kualitas dan jenis kosmetik, sehingga 

yang dibayar oleh pembeli sesuai dengan yang diperolehnya.  

1. Kekuatan tawar pembeli 

Kekuatan tawar pembeli yang dimaksudkan dalam penelitian ini adalah 

mencakup faktor-faktor seperti pembeli, informasi pembeli. Daya tawar-menawar 

pembeli mempengaruhi harga yang ditetapkan pedagang. Melalui wawancara yang 

dilakukan oleh penulis dengan pedagang kosmetik eceran di pasar sentral Pinrang, 

bahwa penentuan harga dilakukan melalui jenis kosmetik yang diinginkan oleh 

konsumen. Selain itu, melalui wawancara tersebut, dalam penentuan harga final bisa 

saja berasal dari tawar menawar antara pembeli dan penjual. Terkadang konsumen 

memberikan penawaran harga tertentu terhadap kosmetik yang di jual di pasar sentral 

Pinrang. Hal ini serupa dengan wawancara penulis dengan Ibu Ani yang merupakan  

penjual kosmetik di pasar Sentral Pinrang : 

“Tergantung dari konsumen biasanya juga, kalau saya menjual saya kasih 

harga yang seperti ini atau sesuai yang biasanya saya jual. Biasanya kalau ada 

yang menawar juga pasti dikasih harga yang sesuai dengan kesepakatan dalam 

tawar menawar itu, kan justru bagus kalau dalam jual beli itu ada mih tawar 

menawar.”
126
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Berdasarkan hasil wawancara tersebut, selain karyawan yang menjadi penentu 

dalam harga, tawar menawar juga menjadi salah satu penentu harga akhir dalam 

penjualan kosmetik di pasar sentral Pinrang. Hal ini dikarenakan pembeli kosmetik 

mayoritas pedagang kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang. 

Hal ini sesuai dengan Hj. Sitti yang merupakan salah satu pedagang yang 

membeli kosmetik di tempat grosir tersebut dan menjual kembali : 

“Iya memang disini banyak yang jualan kosmetik, ada lebih 100 penjual di sini 

kan pasar sentral jadi termasuk banyak penjualnya. Sebenarnya bukan bilang 

persaingan yang seperti bersaing secara tidak sehat, tapi kan tergantung dari 

pelayanan kita sama pembeli, dari produk kita juga. Kalau misalnya saya lebih 

banyak punya produk yang diminati pembeli pasti lebih kesini dari pada 

ketempat lain. Termasuk juga dari harganya, saya biasanya kalau ada yang 

menawar saya persilahkan, tapi saya sesuaikan dengan modal dan biaya 

lainnya.”
127

 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pedagang kosmetik eceran di pasar 

sentral Pinrang, bahwa bentuk persaingan diakui karena banyaknya penjual kosmetik 

di pasar sentral tersebut. Selain itu, melalui wawancara tersebut, penulis melihat 

bahwa cara menghadapi persaingan adalah dengan memberikan pelayanan yang baik 

kepada pembeli, seperti penyediaan stok terhadap kosmetik yang sedang diminati. 

Penjual tersebut juga mengatakan bahwa meskipun banyaknya penjual yang 

menvapai 100 lebih akan tetapi masalah rejeki sudah diatur.  

Al-Qur’an terdapat ayat yang memerintahkan untuk saling berlaku adil 

(seimbang), sebagaimana Allah Swt., berfirman dalam Q.S. An-Nisaa/4: 58. 
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Terjemahnya: 

Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada yang 
berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum di 
antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah 
memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah 
adalah Maha mendengar lagi Maha Melihat.

128
 

Ayat diatas menjelaskan mengenai hal adil. Bertindak secara adil berarti 

mengetahui hak dan kewajiban, mengerti mana yang benar dan yang salah, bertindak 

jujur dan tepat menurut peraturan dan hukum yang telah ditetapkan serta tidak 

bertindak sewenang-wenang. Adil pada dasarnya terletak pada keseimbangan atau 

keharmonisan antara penuntutan hak dan menjalankan kewajiban. 

2. Kekuatan pemasok atau Supplier 

Kekuatan pemasok atau supplier menjadi salah satu penetu dalam persaingan 

hal ini dikarenakan biasanya sedikit jumlah pemasok, semakin penting produk yang 

dipasok, dan semakin kuat posisi tawarnya. Demikian juga dengan kekuatan keempat 

yaitu kekuatan tawar pembeli, dimana kita bisa melihat bahwa semakin besar 

pembelian, semakin banyak pilihan yang tersedia bagi pembeli dan pada umumnya 

akan membuat posisi pembeli semakin kuat. Hal ini serupa dengan wawancara 

penulis ke salah Ibu Ani yang merupakan satu penjual kosmetik di pasar Sentral 

Pinrang : 

“Saya jualan disini sudah sekitar 20 tahun, kalau masalah persaingan, 

mungkin karena banyaknya sekarang penjual kosmetik disini lebih dari 100. 
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Harganya biasanya saya beda dari penjual lain, murah asalkan saya juga tidak 

rugi kalau jual terlalu murah.”
129

 

Berdasarkan hasil wawancara tersebut, dalam harga, tawar menawar juga 

menjadi salah satu penentu adalah adanya persaingan antara penjual yang lainya. 

Penulis melihat dalam penjualan kosmetik di pasar sentral Pinrang harga kosmetik 

kadang berbeda agar lebih menarik minat pembeli. Penulis juga melakukan 

wawancara dengan penjual yang lain, bahwa harga kosmetik juga berdasarkan 

kualitas dan jenis kosmetik  atau merek kosmetik yang ada.   

Al-Qur’an terdapat ayat yang memerintahkan untuk saling berlaku adil 

(seimbang), sebagaimana Allah Swt., berfirman dalam Q.S. An-Nisaa/4: 58. 

                          

                          

Terjemahnya: 

Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat kepada yang 
berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila menetapkan hukum di 
antara manusia supaya kamu menetapkan dengan adil. Sesungguhnya Allah 
memberi pengajaran yang sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah 
adalah Maha mendengar lagi Maha Melihat.

130
 

Ayat diatas menjelaskan mengenai hal adil. Bertindak secara adil berarti 

mengetahui hak dan kewajiban, mengerti mana yang benar dan yang salah, bertindak 

jujur dan tepat menurut peraturan dan hukum yang telah ditetapkan serta tidak 

bertindak sewenang-wenang. Adil pada dasarnya terletak pada keseimbangan atau 

keharmonisan antara penuntutan hak dan menjalankan kewajiban. 
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 Ani, Penjual Kosmetik eceran di Pasar Sentral Pinrang, wawancara oleh Penulis di Pasar 

Sentral Pinrang , 6 Juli 2019. 
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Kementerian Agama Republik Indonesia,  Al-Quran dan Terjemahan, h. 113. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

5.1.1 Proses penetapan harga di Pasar Sentral Pinrang didasarkan pada modal awal, 

biaya-biaya lainnya, tawar menawar serta kualitas kosmetik yang dijual. 

5.1.2 Persaingan pedagang dalam menetapkan harga produk kosmetik di Pasar 

sentral Pinrang didasarkan pada pemahaman produk yang mereka miliki. Para 

penjual kosmetik di Pasar Sentral dalam melakukan usahanya, mereka 

memahami secara mendetail setiap produk yang mereka miliki. Tidak semua 

produk yang mereka tawarkan sama. Para penjual kosmetik yang ada di Pasar 

Sentral Pinrang, memahami setiap produk yang mereka tawarkan. Persaingan 

terkait harga yang terjadi pada penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang 

adalah hal yang wajar terjadi, akan tetapi penetuan harga mereka tergantung 

pada kualitas kosmetik yang ada karena kosmetik yang mereka tawarkan 

berbeda dan biaya produksinya pun berbeda. 

5.1.3 Persaingan yang terjadi pada penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang sudah 

sesuai dengan etika bisnis Islam yang ada hal ini berdasarkan prinsip-prinsip 

dalam etika bisnis Islam yang telah diterapkan oleh penjual kosmetik di Pasar 

Sentral Pinrang. Hal ini berdasarkan prinsip-prinsip dalam etika bisnis Islam 

yaitu konsep ke-Tuhanan, amanat dan adil. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan diatas, penulis 

memberikan saran yang bertujuan untuk kebaikan dan kemajuan pada penjualn 

kosmetik di Pasar Sentral Pinrang adalah sebagai berikut: 
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5.2.1 Bagi para penjual kosmetik di Pasar Sentral Pinrang diharapkan dalam 

menjalankan bisnisnya dapat menjalankan sesuai dengan syariat Islam yaitu 

tidak bertentangan dengan Islam, selain itu dalam persaingan bisnisnya, 

diharapkan para pengusaha dapat bersaing sehat. 

5.2.2 Untuk penulis sendiri semoga skripsi yang penulis tulis dapat menjadikan 

khazanah keilmuan di bidang ilmu pengetahuan terkait ekonomi Islam. 
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