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ABSTRAK

Trisna Anugrah Ramadhan Pelaksanaan Jual Beli Barang Diskon Pada Toko Rumah
Caingku Parepare (Perspektif Ekonomi Syariah) (Dibimbing oleh ibu Ida llmiah).

Skripsi ini mengkaji tentang pelaksanaan diskon di toko Rumah Casingku,
sebuah toko yang bergerak di bidang aksesoris dan pelindung ponsel, penelitian ini
bertujuan untuk mendeskripsikan bagaimana pelaksanaan mekanisme diskon di toko
Rumah Casingku dan dampak seperti apa yang akan di berikan diskon di toko Rumah
Casingku.

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, sedangkan untuk
objek pada penelitian ini dilakukan di toko Rumah Casingku yang menerapkan
diskon pada produknya, serta dengan subjek penelitian yaitu pemilik usaha dan
konsumen, yang membeli produk diskon tersebut. Dalam penelitian ini menggunakan
teknik pengumpulan data dengan wawancara dan dokumentasi. Wawancara yang
dilakukan terhadap pemilik toko Rumah Casingku dan konsumen.

Hasil penelitian ini menunjukkan 1. Bahwa Mekanisme jual beli barang
diskon pada toko Rumah Casingku dilakuakn dengan dua cara yaitu, diskon
musiman, diterapkan disetiap bulan khusus seperti bulan ramadhan dan tahun baru.
Adapun diskon khusus pelanggan, diberikan hanya untuk langganan yang loyal. 2.
Dampak strategi diskon pada toko Rumah Casingku berdampak postif dan negatif
yang dimana dampak positif dari diskon yaitu, meningktakan volume penjualan dan
daya tarik konsumen, sehingga mendorong minat beli serta meningkatkan frekuensi
kunjungan pelanggan dan mempercepat perputaran barang. Adapun dampak negatif
dari diskon yaitu, berpotensi menurunkan margin keuntungan apabila dilakuakn tanpa
pertimbanagn. Dalam perspektif Islam, pemberian diskon diperbolehkan, selama
dilakukan dengan prinsip kejujuran, dan tidak mengandung unsur penipuan atau
gharar. Dalam pelaksanaan jual beli di toko Rumah Casingku menerapkan diskon
sesuai dengan prinsip Syariah karna di dalam pemberian diskonnya tidak terdapat
penambahan dan kecurangan, sehingga bisa di katakan penetapan diskon yang di
lakukan sejalan dengan prinsip ekonomi syariah.

Kata kunci : Strategi, Diskon, Ekonomi, Syariah
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TRANSLITERASI DAN SINGKATAN

A. Transliterasi
1. Konsonan
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab
dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lain lagi
dilambangkan dengan huruf dan tanda.

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin:

Huruf Nama Huruf Latin Nama
\ Alif d”a;;)da"’:;kan Tidak dilambangkan

« Ba b Be

< Ta t Te

Gl Tha th te dan ha

d Jim J Je

C Ha h ha (dengan titik di bawah)
z Kha kh ka dan ha

3 Dal D De

3 Dhal Dh de dan ha

D Ra R Er

Xi




B Zai z Zet

g Sin S Es

g Syin Sy es dan ye
g Shad s es (dengan titik di bawah)
L= Dad d de (dengan titik di bawah)
1 Ta { te (dengan titik di bawah)
1 Za z zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain ‘ Koma terbalik ke atas
¢ Gain G Ge

5 Fa F Ef

3 Qaf Q Qi

3 Kaf K Ka

J Lam L El

- Mim M Em

O Nun N En

P Wau W We

o Ha H Ha

. Hamzah ’ Apostrof

< Ya Y Ye

Xii




Hamzah () yang di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda apapun.

Jika terletak di tengah atau di akhir, ditulis dengan tanda (’).

2. Vokal

1. Vokal tunggal (monoftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda

atau harakat, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
| Fathah a A
! Kasrah i |
2
| Dammah u U

2. Vokal rangkap (diftong) bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan

antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama

o - i adani
o Fathah dan ya Al
¥ Fathah dan wau au adanu

Contoh:

Cas : kaifa

J5 : haula

3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat dan

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harakat

Nama

Huruf

Nama

Xiii




dan Huruf dan Tanda
/& | fathah dan alif atau ya a a dan garis di atas

(s kasrah dan ya i I dan garis di atas
- dammah dan wau i u dan garis di atas

Contoh

Lo mata

(_,’;a 5 rama

aﬁ qila

QJA:'J yamutu

4. Ta Marbutah

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua:

1. Ta marbutah yang hidup atau mendapat harakat fatha, kasrah dan

dammah, transliterasinya adalah [t].

2. Ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, translterasinya

adalah [h].

Kalau pada kata yang terakhir dngan ta marbutah diikuti oleh kata

yang menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah,

maka ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

Contoh:

@ °\ ;“,/. o .
‘\_\AS/ : ‘\.&A}J
- _9 2 o_
alalal) 404
ws

- -

2 o o_

axSall
>

raudah al-jannah atau raugdatul jannah

5. Syaddah (Tasydid)

Xiv

al-madinah al-fadilah atau al-madinatul fadilah

al-hikmah




Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda tasydid (%), dalam transliterasi ini dilambangkan

dengan perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah.

Contoh:
uj : Rabbana
14,4.54 : Najjaina

uﬂ‘ : al-haqq
Zzall : al-hajj
= : nu‘‘ima
e ; ‘aduwwun

Jika huruf (6 bertasydid diakhir sebuah kata dan didahului oleh huruf

kasrah, maka ia litransliterasi seperti huruf maddah (i).

Contoh:

e ; ‘Arabi (bukan *Arabiyy atau ‘Araby)
- : Ali (bukan “Alyy atau “Aly)

Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf ¥
(alif lam ma’arifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang
ditransliterasi seperti biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiah
maupun huruf gamariah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung
yang mengikutinya. Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya

dan dihubungkan dengan garis mendatar (-). Contoh:

;)‘“’““‘J\ : al-syamsu (bukan asy- syamsu)
:UJSJM ; al-zalzalah (bukan az-zalzalah)
Aalal) ; al-falsafah

Sj"‘i/\ ; al-biladu
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7. Hamzah
Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof () hanya berlaku
bagi hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun bila hamzah
terletak diawal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia

berupa alif. Contoh:

L/JJ;)‘}“G : ta’murina
éjm : al-nau’
é‘g;:;’} : syai’'un
i\}s‘ : Umirtu

8. Kata Arab yang lazim digunakan dalam Bahasa Indonesia
Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah
atau kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau
kalimat yang sudah lazim dan menjadi bagian dari pembendaharaan bahasa
Indonesia, atau sudah sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, tidak lagi
ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya kata Al-Qur’an (dar
Qur’an), Sunnah. Namun bila kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu
rangkaian teks Arab, maka mereka harus ditransliterasi secara utuh. Contoh:
Fizilal al-qur’an
Al-sunnah gabl al-tadwin
Al-ibarat bi ‘umum al-lafz la bi khusus al-sabab
9. Lafzal-Jalalah (4”‘)
Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jar dan huruf
lainnya atau berkedudukan sebagai mudaf ilaih (frasa nominal), ditransliterasi

tanpa huruf hamzah. Contoh:
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f&‘ u-@ Dinullah

-

o

Al billah

-

Adapun ta marbutah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-
jalalah, ditransliterasi dengan huruf [t]. Contoh:

;U\ ;:\.AAJ ‘_é j-a Hum fi rahmatillah
10. Huruf Kapital
Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital, dalam
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga berdasarkan pada pedoman
ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf kapital, misalnya,
digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang, tempat, bulan) dan
huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri didahului oleh kata
sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama
diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada awal
kalimat, maka huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf kapital
(Al-). Contoh:
Wa ma Muhammadun illa rasil
Inna awwala baitin wudi ‘a linnasi lalladht bi
Bakkata mubarakan
Syahru Ramadan al-ladhi unzila fih al-Qur’an
Nasir al-Din al-Tust
Abii Nasr al-FArabi
Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan 4bu
(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu
harus disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi.

Contoh:
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Abii al-Walid Muhammad ibnu Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abii
al-Walid

Muhammad (bukan: Rusyd, Abii al-Walid Muhammad Ibnu)

Nasr Hamid Abii Zaid, ditulis menjadi: Abu Zaid, Nasr Hamid

(bukan:zaid, Nasr Hamid Abi)
11. Singkatan

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah:

Swit. = subkanahu wa ta ‘ala

saw. = sallallahu ‘alaihi wa sallam
a.s. = ‘alaihi al- sallam

H = Hijriah

M = Masehi

SM = Sebelum Masehi

l. = Lahir tahun

W. = Wafat tahun

QS .../...:4 = QS al-Bagarah/2:187 atau QS Ibrahim/ ..., ayat 4

HR = Hadis Riwayat
Beberapa singkatan dalam bahasa Arab:

U= = :\A&a.a

o =05

pala = dugade & L

L = b
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&

c

BEENSEE

o AT G /AT

= ¢

Beberapa singkatan yang digunakan secara khusus dalam teks referensi perlu

dijelaskan kepanjangannya, diantaranya sebagai berikut:

ed.

et al.

Cet.

Terj.

Vol.

No.

Editor (atau, eds. [dari kata editors] jika lebih dari satu orang editor).
Karenadalam bahasa Indonesia kata “editor” berlaku baik untuk satu atau
lebih editor, maka ia bisa saja tetap disingkat ed. (tanpa s).

“Dan lain-lain” atau “dan kawan-kawan” (singkatan dari et alia). Ditulis
dengan huruf miring.Alternatifnya, digunakan singkatan dkk. (“dan
kawan-kawan’) yang ditulis dengan huruf biasa/tegak.

Cetakan. Keterangan frekuensi cetakan buku atau literatur sejenis.
Terjemahan (oleh). Singkatan ini juga digunakan untuk penulisan karya
terjemahan yang tidak menyebutkan nama penerjemahnya.

Volume. Dipakai untuk menunjukkan jumlah jilid sebuah buku atau
ensiklopedi dalam bahasa Inggris.Untuk buku-buku berbahasa Arab
biasanya digunakan kata juz.

Nomor. Digunakan untuk menunjukkan jumlah nomor karya ilmiah

berkala seperti jurnal, majalah, dan sebagainya.
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BAB |

PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Manusia pada dasarnya merupakan makhluk sosial yang tidak dapat hidup
sendiri tanpa bantuan orang lain. Dalam menjalani kehidupan sehari-hari, manusia
selalu membutuhkan interaksi dan kerja sama dengan sesamanya demi memenuhi
kebutuhan yang tidak bisa dipenuhi secara individu. Kenyataan ini menunjukkan
bahwa manusia saling bergantung satu sama lain, yang menjadi bagian dari konsep
muamalah dalam Islam. Muamalah merupakan prinsip dasar yang mengatur
hubungan sosial dan ekonomi antar manusia, dengan tujuan menjaga hak individu,
menciptakan kemaslahatan bersama, serta menghindarkan dari kerugian atau
kerusakan. Prinsip ini telah diatur secara rinci dalam syariat Islam yang mencakup
hukum-hukum seperti halal, haram, makruh, dan mubah, yang menjadi pedoman
dalam menjalani interaksi, Perdagangan menjadi bagian penting dari kehidupan
manusia karena ia adalah bentuk paling mendasar dari interaksi ekonomi.

Jual beli merupakan salah satu bentuk transaksi ekonomi yang melibatkan
pertukaran barang atau jasa dengan imbalan sejumlah uang. Dalam konteks hukum
dan etika, jual beli harus dilakukan atas dasar kerelaan antara kedua belah pihak,
yaitu penjual dan pembeli, serta memenuhi syarat-syarat tertentu seperti kejelasan
objek transaksi, harga yang disepakati, dan kemampuan hukum dari pihak yang
bertransaksi. Praktik jual beli menjadi dasar utama dalam kegiatan perdagangan, baik
dalam skala kecil seperti pasar tradisional maupun dalam skala besar seperti

perdagangan internasional.



Secara umum, tujuan utama dari jual beli adalah untuk memenuhi kebutuhan
masing-masing pihak. Penjual memperoleh keuntungan dari barang atau jasa yang
dijual, sementara pembeli mendapatkan manfaat dari barang atau jasa yang dibelinya.
Dalam perkembangan zaman, sistem jual beli pun mengalami transformasi, mulai
dari jual beli konvensional hingga ke sistem daring (online) yang mengandalkan
teknologi digital. Meskipun demikian, prinsip dasar jual beli tetap mengedepankan
kejujuran, transparansi, dan keadilan agar transaksi berjalan lancar dan tidak
merugikan salah satu pihak.

Dalam perspektif Islam, perdagangan tidak hanya sekadar kegiatan jual beli,
melainkan juga dianggap sebagai bentuk ibadah apabila dilakukan sesuai dengan
aturan syariah. Islam memberikan landasan etis dan hukum dalam praktik
perdagangan melalui Al-Qur'an dan hadis, yang menekankan pentingnya kejujuran,
keadilan, serta larangan terhadap praktik yang merugikan seperti riba. Dalam Surah
Al-Bagarah ayat 275, Allah menegaskan bahwa jual beli dihalalkan, sedangkan riba
diharamkan, yang menjadi prinsip utama dalam menjaga integritas ekonomi dalam
masyarakat Islam.?

Sejarah mencatat bahwa praktik perdagangan telah ada sejak zaman kuno,
dimulai dari sistem barter sebagai bentuk pertukaran barang antar individu. Dalam
sistem ini, dua pihak sepakat untuk saling menukar barang yang mereka miliki
berdasarkan kesepakatan nilai yang dianggap setara. Misalnya, seorang petani dapat
menukar hasil panennya dengan daging dari seorang pemburu. Namun, sistem ini

memiliki keterbatasan, terutama ketika kebutuhan masing-masing pihak tidak

! Endhar Widjaya Putra, Srikandi Kumadji, and Edy Yulianto, “Pengaruh Diskon Terhadap
Minat Beli Serta Dampaknya Pada Keputusan Pembelian (Study Pada Konsumen Yang Membeli
Produk Diskon Di Matahari Department Store Pasar Besar Malang),” Jurnal Administrasi Bisnis (JAB)
38, no. 2 (2016): 184-93.



seimbang atau sulit menentukan nilai yang adil dari barang yang dipertukarkan.
Seiring berjalannya waktu, peradaban mulai mengembangkan sistem tukar-menukar
dengan menggunakan barang-barang berharga sebagai alat tukar yang memiliki nilai
umum, seperti logam mulia atau mata uang primitif.

Memasuki era modern, praktik perdagangan menghadapi tantangan yang
semakin kompleks. Pesatnya kemajuan teknologi, derasnya arus globalisasi, dan
perubahan signifikan dalam gaya hidup konsumen telah membawa transformasi besar
dalam pola perdagangan, termasuk munculnya e-commerce, pemanfaatan aset digital
seperti cryptocurrency, serta transaksi lintas batas negara. Dinamika ini menuntut
adanya respons hukum Islam yang adaptif dan relevan dengan konteks kekinian. Para
ulama kontemporer pun secara aktif menggali serta merumuskan fatwa dan
interpretasi hukum yang selaras dengan prinsip-prinsip syariah, guna memastikan
bahwa nilai-nilai Islam tetap menjadi landasan utama dalam praktik ekonomi modern.
Dengan demikian, aktivitas perdagangan tidak hanya berorientasi pada keuntungan
materi semata, tetapi juga memiliki dimensi spiritual sebagai bentuk ibadah yang
mendatangkan keberkahan.

Perdagangan telah berevolusi menjadi sistem yang sangat maju dan terhubung
secara global. Seiring dengan berkembangnya kapitalisme dan munculnya revolusi
industri, aktivitas perdagangan antar negara mengalami lonjakan signifikan.
Kemajuan teknologi informasi dan transportasi modern telah memungkinkan
distribusi barang dan jasa melintasi batas geografis dengan kecepatan dan efisiensi

tinggi. Perdagangan internasional kini menjadi tulang punggung pertumbuhan

2 Model Pendekatannya, “Harmonisasi Hukum Perdagangan Internasional: Sejarah, Latar
Belakang Dan Model Pendekatannya” 1, no. 10 (2016).



ekonomi global, memungkinkan negara-negara untuk saling memenuhi kebutuhan
melalui pertukaran sumber daya yang tidak tersedia secara lokal.

Dari era pertukaran barang secara langsung atau barter hingga sistem
perdagangan yang berbasis digital saat ini, perkembangan dunia dagang
mencerminkan transformasi sosial dan ekonomi manusia. Aktivitas perdagangan
tidak hanya memfasilitasi pemenuhan kebutuhan, tetapi juga mempererat hubungan
antarbangsa dan memperkaya budaya melalui pertukaran ide, produk, dan nilai-nilai.
Dengan terus berkembangnya teknologi, sektor ini akan terus beradaptasi, menjadi
lebih efisien, dan tetap berperan krusial dalam mendorong kemajuan peradaban
global.

Dalam konteks kehidupan manusia, kegiatan bisnis memegang peran vital
karena menjadi sarana utama untuk memenuhi kebutuhan jasmani maupun rohani.
Sifat kebutuhan manusia yang terus bertambah dan keinginannya yang tidak pernah
habis membuat peran dunia usaha semakin sentral. Keanekaragaman jenis usaha, baik
yang bersifat homogen maupun heterogen, menciptakan iklim persaingan yang
dinamis antar pelaku bisnis. Persaingan ini penting sebagai pendorong inovasi dan
peningkatan kualitas produk dan layanan, selama tetap menjunjung nilai kejujuran
dan mengikuti aturan yang berlaku. Jika persaingan bisnis dilakukan secara curang
atau merugikan pihak lain, maka hal tersebut tidak dibenarkan dalam perspektif moral
maupun agama.®

Islam memberikan panduan yang jelas terkait jual beli, mulai dari rukun,

syarat, hingga etika yang harus dijalankan. Tiga unsur utama yang wajib dipenuhi

8 Muammar Khadafi, Dina Madinah, and Euis Kurniasih, “Tinjauan Hukum Islam Terhadap
Sistem Diskon Dengan Mark Up Terlebih Dahulu,” Al Barakat - Jurnal Kajian Hukum Ekonomi
Syariah 1, no. 01 (2021): 45.



dalam proses transaksi adalah: pertama, kejelasan terkait barang seperti spesifikasi,
ukuran, komposisi, dan kondisi fisik produk; kedua, barang yang diperjualbelikan
harus halal menurut syariat; dan ketiga, tidak diperbolehkan menggunakan cara-cara
manipulatif dalam promosi, seperti kebohongan atau penyesatan informasi. Praktik
jual beli yang dijalankan dengan cara yang sah, jujur, dan suka sama suka merupakan
bentuk muamalah yang diridhai oleh Allah SWT.

Konsep jual beli dalam ajaran Islam bukan semata soal keuntungan ekonomi,
melainkan harus dilandasi dengan nilai-nilai spiritual, kemanusiaan, dan
keseimbangan. Keuntungan yang diperoleh penjual seharusnya berasal dari hasil
usaha yang sah dan proses transaksi yang etis. Banyak strategi yang digunakan
pelaku usaha untuk menarik perhatian konsumen, salah satunya adalah dengan
memberikan diskon besar atau potongan harga yang signifikan, sebagai bentuk
promosi.

Tujuan utama dari pemberian diskon adalah untuk memperlancar arus kas dan
menjaga siklus bisnis agar tetap sehat. Diskon dianggap sebagai pendorong
psikologis yang kuat bagi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian. Bagi
perusahaan, kebijakan ini merupakan alat strategis yang diharapkan mampu
memberikan keuntungan jangka pendek maupun jangka panjang, tergantung pada
perencanaan dan pelaksanaannya.

Meski demikian, penggunaan strategi diskon yang berlebihan juga memiliki
dampak negatif. Ketergantungan pada potongan harga bisa mengikis citra merek,
memicu perang harga dengan kompetitor, serta menciptakan ekspektasi konsumen
yang tidak realistis terhadap harga produk. Jika tidak diimbangi dengan kualitas

layanan dan produk yang memadai, konsumen bisa kehilangan kepercayaan dan



meragukan nilai barang. Oleh karena itu, pemberian diskon harus dilakukan dengan
pertimbangan matang dan strategi pemasaran yang seimbang.*

Namun diadakannya strategi pemasaran melalui diskon yang berlebihan dapat
menyebabkan berbagai hal yaitu: terlalu banyak penekanan pada harga, perang harga,
memberi kesan yang salah di mata pelanggan, dampak negatif terhadap keuntungan,
membeli barang dalam jumlah besar, dan memberi dampak negatif terhadap kualitas.
Orang kadang beranggapan semakin banyak diskon yang diberikan maka semakin
banyak pula konsumen yang tertarik. Namun jika pesaing melakukan penyesuaian
dengan harga diskon yang ditawarkan, maka seorang pemberi diskon tidak hanya
kehilangan keuntungan, akan tetapi konsumen juga akan tetap mengharapkan hasil
layanan berkualitas tinggi dengan harga diskon secara terus-menerus. Pada tingkat
tertinggi, memberikan diskon adalah strategi yang paling masuk akal jika dilihat dari
perspektif pemasaran dan penjualan, terutama di saat keadaan omset sedang menurun

Toko “Rumah Casingku adalah toko yang bergerak dibidang penjualn
aksesoris ponsel lokasi dari toko terletak di JI. Pancamarga toko ini telah beroprasi
selama tiga tahun dan di toko tersebut melaksanakan strategi diskon sebagai salah
satu cara untuk menarik pelanggan untuk meningkatkan penjualan. Potongan harga
ditawarkan untuk semua jenis produk, baik barang baru maupun stok lama. Bahkan
pembelian satu item pun tetap mendapatkan diskon. Namun, strategi ini belum
mampu mendongkrak daya tarik konsumen secara signifikan. Salah satu

kemungkinan penyebabnya adalah lokasi toko yang kurang strategis, berada di jalur

4 Afibatus Afida and M. Taufiq Zamzami, “Perspektif Hukum Islam Terhadap Praktik Jual
Beli Menggunakan Potongan Harga (Diskon) Dengan Berjangka Waktu Di Pusat Perbelanjaan
Ramayana Kota Salatiga,” J-HES: Jurnal Hukum Ekonomi Syariah 04, no. 2 (2020): 96-111.



kendaraan besar seperti truk, yang membuat toko sulit dilihat dan diakses dengan
nyaman.

Pengalaman pribadi peneliti saat hendak membeli barang di toko tersebut
menunjukkan bahwa lokasi toko memang kurang strategis. Hal ini disebabkan oleh
posisi toko yang berada di jalur yang sering dilalui oleh kendaraan besar, yang
membuat sangat jarang ada kendaraan yang berhenti untuk singgah. Kondisi ini tentu
saja menambah tingkat bahaya bagi pengendara yang tiba-tiba ingin berhenti atau
berbelok di area tersebut. Selain itu, peneliti juga mengalami sendiri membeli barang
diskon dari toko tersebut, namun ternyata barang yang dibeli memiliki kecacatan atau
kualitasnya berkurang, yang membuat peneliti merasa penting untuk menyelidiki
lebih lanjut tentang bagaimana kriteria barang diskon di toko tersebut.

Berdasarkan teori diskon yang sudah dijelaskan sebelumnya, diskon biasanya
diterapkan di suatu toko dengan berbagai alasan, seperti strategi penjualan untuk
menarik pelanggan, stok barang yang menumpuk, atau untuk merayakan hari-hari
besar tertentu. Diskon menjadi salah satu trik untuk membuat konsumen tertarik dan
terdorong untuk membeli. Oleh karena itu, peneliti merasa tertarik untuk meneliti
lebih dalam mengenai fenomena diskon pada salah satu toko yang menjual casing di

Parepare.

B. Rumusan Masalah
1. Bagaimana mekanisme pelaksanaan jual beli barang diskon yang dilakukan di
toko Rumah Casingku?
2. Bagaimana dampak strategi pelaksanaan diskon ditoko Rumah Casingku

apakah berdampak atau tidak dan apakah sesuai dengan prinsip syariah.



C. Tujuan Penelitian

Sehubungan dengan permasalahan tersebut maka tujuan dari penelitian ini

adalah:

1. Untuk mendeskripsikan bagaimana pelaksanaan diskon pada toko Rumah
Casingku.

2. Untuk mendeskripsikan tentang bagaimana dampak strategi pelaksanaan
diskon ditoko Rumah Casingku apakah berdampak atau tidak dan apakah
sesuai dengan prinsip syariah.

D. Kegunaan Penelitian
Kegunaan atau manfaat dapat diperoleh dari penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Kegunaan Teoritis
Penelitian ini diharapkan memberikan wawasan tentang pemberian diskon yang
adil dan sesuai dengan nilai-nilai islam. Selain itu, penelitian ini juga dapat menjadi
bahan kajian bagi peneliti lainnya yang ingin mendalami hal yang berkaitan dengan
jual beli barang diskon dalam perspektif islam.
2. Kegunaan Praktis
Bagi peneliti penelitian ini diharapkan dapat meningkatkan pengetahuan dan
wawasan. Penelitian ini memberikan teori dan penjelasan terkait dengan jual beli
barang diskon dalam perspektif islam, agar kedepannya kita sebagai penjual lebih adil
dan pintar-pintar dalam memberikan harga dan diskon kepada pembeli atau

konsumen.
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TINJAUAN PUSTAKA
A. Tinjauan Penelitian Relevan

Berikut ringkasan penelitian relevan terkait dengan fokus penelitian yang
dilakukan oleh peneliti, karena penelitian ini juga mengacu pada penelitian yang
dilakukan sebelumnya.

1. Penelitian yang dilakukan oleh Afibatus Afida dan Taufig zamzami dengan
judul penelitian "Perspektif Hukum Islam Terhadap Praktik Jual Beli
Menggunakan Potongan Harga (Diskon) Dengan Berjangka Waktu di Pusat
Perbelanjaan Ramayana Kota Salatiga”. Institut Agama Islam Negeri (1AIN)
Salatiga. Tujuan penelitian ini adalah mengetahui perspektif hukum Islam
terhadap praktik jual beli menggunakan diskon dengan berjangka waktu.
Penelitian ini menggunakan metode kualitatif, bertujuan untuk memahami
keadaan atau fenomena, dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata dan
bahasa, dengan memanfaatkan beberapa metode alamiah. Dalam metode
kualitatif yang biasa digunakan adalah wawancara, pengamatan, dan
pemanfaatan dokumen. Penelitian ini menggunakan pendekatan normatif yaitu
dengan usaha untuk mengetahui atau mendalami bagaimana praktik dalam
menjalankan jual beli menggunakan diskon dengan batasan waktu di Ramayana
kota Salatiga, bagaimana perspektif hukum Islam terhadap praktik jual beli
menggunakan potongan harga (diskon) dengan berjangka waktu di Ramayana

kota Salatiga.
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Pengertian jual beli menurut Imam Nawawi, jual beli adalah tukar menukar
barang atau sejenisnya. Al-Syarbini dalam kitab Mugni al-Mukhtaj
mendefinisikannya sebagai berikut“pertukaran harta dengan harta dengan cara
tertentu”. Berdasarkan pengertian di atas dapatlah disimpulkan bahwa jual beli
merupakan suatu perjanjian tukar menukar barang atau barang dengan uang,
dengan jalan melepaskan hak milik dari yang satu dengan yang lainnya, atas
dasar saling merelakan sesuai dengan ketentuan yang dibenarkan syara’. Objek
dari jual beli berupa barang yang diperjual belikan dan uang pengganti barang
tersebut. Hal ini berbeda dengan sewa menyewa atau ijarah yang objeknya
berupa manfaat suatu barang atau jasa. Dalam perspektif hukum Islam yang
mana didalam Al-Qur’an, hadis, dan fatwa-fatwa yang dikeluarkan oleh Majlis
Ulama Indonesia No. 110/DSN/MUI/IX/2017 menjelaskan bahwa pemberian
diskon itu diperbolehkan, akan tetapi harus terhindar dari riba, penipuan,
madharat, sehingga tidak merugikan salah satu pihak. Transaksi jual beli dalam
pemberian diskon juga harus didasarkan pada prinsip “’An Taradhin Minkum”
yaitu kerelaan antara kedua belah pihak. Dalam praktik jual beli menggunakan
diskon dengan berjangka waktu di Ramayana kota Salatiga, masih ada beberapa
yang mengandung unsur Tadlis dan Gharar yaitu transaksi yang mengandung
suatu hal yang tidak diketahui oleh salah satu pihak berupa harga
(memanfaatkan ketidaktahuan pembeli akan harga pasar), serta adanya keragu-
raguan dan kebimbangan dalam keberadaan objek jual beli, ketidaktahuan sifat,

ukuran, jenis, dan lain sebagainya. Sehingga Islam tidak memperbolehkannya,
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karena didalamnya mengandung unsur penipuan dan merugikan beberapa
konsumen sebagai pembeli.®

Adapun persamaan dan perbedaan dari penelitian terdahulu dan saat ini adalah
persamaan dalam menganalisis mengenai penggunaan diskon dalam perspektif
islam dalam praktik jual beli. Selain itu metode yang digunakan oleh peneliti
terdahulu dan peneliti keduanya menggunakan metode yang sama. Perbedaan
dari peneliti terdahulu yaitu, perbedaan penelitian yang dilakukan dapat dilihat
dari objek yang akan dibahas oeleh peneliti terdahulu, peneliti terdahulu
membahas mengenai hukum praktik jual beli dalam perspektif islam, yang
artinya objek peneliti terdahulu hanya mencakup hukum-hukumnya saja.

2. Penelitian yang dilakukan oleh Giska Pradana dengan judul penelitian
"Efektifitas Pemberian Diskon Dalam Pelaksanan Jual Beli di Toko Widodo
Perspektif Ekonomi Islam”. Institut Agama Islam IAIN Metro. Tujuan
diadakannya penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimanakah efektifitas
pemberian diskon dalam pelaksanaan jual beli pada toko widodo perspektif
ekonomi Islam. Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif
deskriptif, sedangkan untuk objek pada penelitian ini dilakukan di toko widodo
yang menerapkan diskon pada produknya, serta dengan subjek penelitian yaitu
pemilik usaha, para karyawan toko dan para konsumen yang membeli produk
diskon tersebut. Dalam penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data
dengan wawancara dan dokumentasi. Wawancara yang dilakukan terhadap
pemilik, karyawan, dan konsumen toko widodo dan juga dokumentasi yang

diambil dari kegiatan promosi yang dilakukan toko Widodo. Diskon merupakan

° Afida and Zamzami. “Perspektif Hukum Islam Terhadap Praktik Jual Beli Menggunakan
Potongan Harga (Diskon) Dengan Berjangka Waktu di Pusat Perbelanjaan Ramayana Kota Salatiga”
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suatu strategi pemasaran yang dilakukan oleh pengusaha ataupun penjual agar
dapat menaikkan penjualannya, dengan cara menerapkan berbagai jenis diskon
seperti diskon tunai, diskon fungsional, diskon musim, maupun diskon
kuantitas. Sedangkan dalam Islam praktik diskon diperbolehkan dengan syarat
terhindar dari riba, penipuan, mudharat sehingga tidak merugikan salah satu
pihak. Hasil dari penelitian ini adalah bahwa diskon dapat menjadi alat yang
efektif untuk memotivasi pembeli untuk meningkatkan pembelian sehingga
dapat meningkatkan volume penjualan bagi penjual, namun perlu dilakukan
dengan hati-hati untuk menghindari kerugian dan memastikan bahwa diskon
efektif dalam mencapai tujuan awal sipenjual, dan juga metode pemberian
diskon atau potongan harga dalam perspektif ekonomi Islam ini sudah
sepenuhnya menerapkan prinsip-prinsip sesuai syariat Islam.®
Adapun persamaan dan perbedaan dalam penelitian tersebut yaitu keduanya
menggunakan perspektif Islam, keduanya menggunakan metode kualitatif dan
yang di bahas penelitian terdahulu juga mengenai diskon dengan perspektif
islam. Perbedaan dari peneliti terdahulu yaitu obejek penelitian. Penerliti
terdahulu meneliti pada toko jilbab dan peneliti saat ini meneliti pada toko
casing handphone
3. Penelitian yang dilakukan oleh Widyawati dengan judul penelitian "Analisis
Strategi Pemasaran Melalui Pemberian Diskon Pada Toko Agila Fashion"
Institut Agama Islam Negeri Ponogoro. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui
pelaksanaan strategi pemasaran, penerapan strategi pemasaran, dampak

penerapan strategi pemasaran, dan peningkatan pendapatan pada Toko Agila

6 Sakinah Pokhrel, “Efektifitas Pemberian Diskon Dalam Pelaksanaan Jual Beli Di Toko
Widodo Pespekteif Ekonomi Islam,” Ayan 15, no. 1 (2024): 37-48.
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Fashion Ponorogo. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif, dan
teknik pengumpulan data dengan cara wawancara dan dokumentasi dengan
teknik pengolahan data. Potongan harga atau diskon dikenal dengan istilah
fugaha’ dengan alnaqis min al-tsaman. Diskon dalam jual beli Islam terdapat
pada akad muwadla’ah yaitu dimana penjual melakukan penjualan dengan
harga yang lebih rendah daripada harga harga pasar. Hukum jual beli dengan
menggunakan sistem potongan harga atau diskon dalam Islam adalah mubah
atau diperbolehkan selagi tidak membawa kepada hal yang diharamkan seperti
penipuan, merugikan konsumen, dan lain sebagainya. Hasil dari penelitian ini
adalah, pelaksanaan strategi pemasaran melalui pemberian diskon di Toko
Agila Fashion telah dijalankan dan dalam pelaksanaannya sudah berjalan
dengan baik seperti dengan dilakukan penyebarluasan informasi terkait produk-
produk yang dijual pada media sosial seperti instagram, marketplace, dan story
whatsapp. Pelaksanaan penerapan strategi pemasaran melalui diskon pada Toko
Agila Fashion terkait jumlah besaran diskon yang diberikan dari masing-masing
produk dilakukan dengan berdasarkan hasil pertimbangan harga modal produk
itu sendiri, di mana semakin rendah harga produk, maka semakin kecil pula
pemberian diskon begitu pula sebaliknya.’

Adapun persamaan dan perbedaan peneliti terdahulu dan sekarang. Persamaan
dalam penelitian tersebut yaitu keduanya menggunakan perspektif Islam,
keduanya menggunakan metode kualitatif dan yang di bahas penelitian

terdahulu juga mengenai diskon dengan perspektif islam. Perbedaan dari

" Widyawati, “Analisis Strategi Pemasaran Melalui Pemberian Diskon Pada Toko Agila
Fashion,” Analisis Strategi Pemasaran Melalui Pemberian Diskon Pada Toko Agila Fashion, 2023, 1—
69.
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penelitian terdahulu adalah tujuan dari penelitian yang akan di fokuskan,
peneliti terdahulu fokus pada strategi pemasaran melalui diskon.

Penelitian yang dilakukan oleh Devi Anggraeni dengan judul penelitian
“Analisis Trend Dan Diskon Terhadap Keputusan Pembelian Fashion Dalam
Perspektif Ekonomi Islam (Studi pada pembeli produk di Toko Melstore Jkt
Lampung)" Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri
Raden Intan Lampung. Tujuan dari penelitian ini, yaitu untuk mengetahui
pengaruh trend dan diskon dalam memutuskan sebuah pembelian oleh kosumen
terhadap suatu produk yang diainginkan atau diminati oleh orang-orang yang
mengerti tentang trend fashion serta pandangan Ekonomi Islam tentang
keputusan pembelian yang dilakukan karena adanya trend dan diskon Jenis
penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif, yaitu penelitian yang
dilakukan dengan membaca, memahami, dan mencatat berbagai bacaan yang
sesuai dengan pokok bahasan serta mencari data yang yang bersumber dari
pemilik dan konsumen di Toko Melstore Jkt Lampung. Adapun sifat dari
penelitian ini adalah deskriftif kualitatif dengan pendekatan deduktif yang
berasal dari wawancara, catatan lapangan dan dokumentasi. Penelitiaan ini
menggunakan Non Probability Sampling dengan teknik Sampling Insidential.
Sampling insidential adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan
yaitu, siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti dapat
digunakan sebagai sampel bila dipandang orang itu kebetulan cocok sebagai
responden. Fandy Tjiptono potongan harga atau diskon merupakan salah satu
jenis dari promosi penjualan, potongan harga adalah pengurangan produk dari

harga normal dalam periode tertentu. Diskon menjadikan salah satu strategi
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bagi penjual untuk menarik perhatian konsumen dengan tujuan memancing
konsumen untuk membeli dalam kuantitas besar atau dapat mengikat pembeli
serta memberikan nilai ekonomis bagi pandangan masyarakat. Hasil dari
penelitian ini adalah, setiap adanya trend dan diskon berpengaruh terhadap
konsumen yang ingin melakukan pembelian produk, hal ini juga harus sesuai
dengan kemampuan finansial yang dimiliki para pembeli. Memahami
kebutuhan dan keinginan yang akan dipenuhi terlebih dahulu adalah hal yang
harus dilakukan oleh setiap pembeli agar tidak menjadi konsumen yang
konsumtif. Dalam islam pun dijelaskan bahwa sebagai manusia selalu berusaha
keras untuk memperoleh apa yang menyenangkannya adapun trend dan diskon
adalah kegiatan yang diperbolehkan oleh islam selagi tidak merugikan sesama
penjual dan pembeli, sesuai dengan ketentuan syariat islam. Namun Allah SWT
mengingatkan seharusya menusia lebih keras lagi berusaha untuk memperoleh
apa yang ada pada sisinya dan memanfaatkan harta hendaklah sejalan dengan
petunjuk-petunjuk Allah SWT.®
Adapun persamaan dan perbedaan peneliti terdahulu dan sekrang. Persamaan
dari peneliti terdahulu yaitu di dalamnya ada membahas diskon dan metode
yang digunakan oleh keduanya juga sama. Perbedaan dari penulis terdahulu
dapat kita lihat dari tujuannya yang di mana membahas tentang diskon
mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli barang
5. Penelitian yang dilakukan oleh Sri Mariati Hasyimi. Dengan judul penelitian

"Diskon Penjualn Produk Orieflame Dan Pengaruhnya Terhadap Pendapatan

8 Nurul L Mauliddiyah, “Analisis Trend Dan Diskon Dalam Keputusan Pembelian Fashion
Dalam Prspektif Ekonomi Islam,” 2021, 6.
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Member Menurut Hukum Islam (Analisis Sistem Penetapan Harga Pada Produk
MLM)" Fakultas Syari’ah Dan Hukum Universitas Islam Negeri AR-RANIRY

DARUSSALAM Banda Aceh. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui  bagaimana mekanisme diskon yang ditetapkan perusahaan
Oriflame kepada member, bagaimana tingkat laba bagi member dalam
penjualan produk Oriflame yang telah didiskon oleh manajemen Oriflame dan
bagaimana sistem diskon pada penjualan produk Oriflame dalam perspektif
Hukum Ekonomi Islam. Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian
lapangan dengan metode penelitian deskriptif analisis berdasarkan data yang
diperoleh dari hasil wawancara dengan member-member Oriflame dan
konsumen. Menurut fatwa DSN No. 16/DSN-MUI/IX/2000 tentang diskon
dalam murabahah, harga dalam jual beli adalah sejumlah yang disepakati oleh
kedua belah pihak baik dengan nilai benda yang menjadi objek jual beli dari
yang lebih tinggi maupun yang lebih rendah. Dari pengertian penetapan dan
harga diatas dapat disimpulkan bahwa penetapan harga adalah menetapkan atau
penentuan sejumlah nilai ternadap suatu produk baik nilai benda yang menjadi
objek jual beli lebih tinggi maupun lebih rendah. Hasil penelitian bahwa
mekanisme diskon yang ditetapkan perusahaan kepada member berupa diskon
23%, diskon business class dan diskon welcome program, tingkat laba yang
diperoleh member dalam penjualan produk Oriflame yaitu keuntungan sponsor,
keuntungan penjualan, dan keuntungan bulanan, sistem diskon pada penjualan
produk Oriflame dalam Hukum Ekonomi Islam ini dibolehkan karena

memenuhi rukun dan syarat dalam jual beli.®

® Sri Mariati Hasyimi, “Pengaruhnya Terhadap Pendapatan Member Menurut Hukum Islam (
Analisis Sistem Penetapan Harga Pada Produk MLM ),” 2021.
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Adapun persamaan dan perbedaan peneliti terdahulu dan sekrang. Persamaan
keduanya yaitu di dalamnya juga membahas diskon dan keduanya
menggunakan metode kualitatif. Perbedaan dari peneliti terdahulu adalah
objek yang meluas, peneliti terdahulu meneliti penjualan produk orieflame
dan pengaruhnya terhadap member, sedangkan peneliti saat ini objeknya ada
pada diskon dalam perspektif

B. Tinjauan Teori

1. Price Discount (Potongan Harga)
a. Pengertian Price Discount

Strategi potongan harga atau price discount merupakan salah satu teknik
pemasaran yang sering diterapkan oleh pelaku usaha dalam menarik minat konsumen.
Dalam praktiknya, strategi ini melibatkan penawaran produk dengan harga yang lebih
rendah dibandingkan harga normal, dengan tujuan menciptakan daya tarik lebih besar
terhadap produk yang ditawarkan. Konsumen cenderung lebih tertarik membeli
barang ketika mengetahui bahwa harga yang diberikan lebih murah dari biasanya,
sehingga potongan harga menjadi alat efektif dalam menciptakan dorongan
pembelian.

Secara umum, potongan harga didefinisikan sebagai pengurangan nilai jual
suatu produk dalam jangka waktu tertentu. Menurut pandangan Kotler, potongan
harga merupakan salah satu kebijakan perusahaan dalam menetapkan harga yang
lebih rendah pada periode khusus untuk mendorong peningkatan penjualan. Strategi
ini banyak digunakan dalam berbagai bentuk pemasaran, baik melalui platform daring

maupun luring. Tujuan utama dari penerapan potongan harga adalah untuk
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meningkatkan volume transaksi dengan menciptakan persepsi nilai yang lebih tinggi
bagi konsumen terhadap produk yang dijual.

Sementara itu, Kotler dan Keller menjelaskan bahwa diskon adalah
pengurangan harga yang diberikan secara langsung kepada konsumen saat melakukan
pembelian dalam jumlah atau waktu tertentu. Diskon memiliki efek psikologis yang
mampu merangsang keputusan pembelian, karena konsumen merasa mendapatkan
keuntungan lebih. Tjiptono menambahkan bahwa diskon merupakan bentuk apresiasi
dari penjual kepada pembeli atas aktivitas pembelian yang dianggap menguntungkan
bagi pihak penjual. Berdasarkan berbagai pendapat para ahli tersebut, dapat
disimpulkan bahwa price discount merupakan sebuah kebijakan pemasaran yang
dirancang untuk menurunkan harga produk dalam waktu terbatas, guna menarik
perhatian dan meningkatkan tindakan pembelian konsumen secara cepat dan efektif.*

b. Jenis Price Discount (Potongan Harga)
Ada tiga macam bentuk diskon yaitu sebagai berikut:
1. Diskon Kuantitas

Diskon kuantitas adalah salah satu strategi pemasaran yang digunakan untuk
memberikan potongan harga kepada pembeli dengan tujuan mendorong pembelian
dalam jumlah besar. Penerapan diskon ini bertujuan untuk meningkatkan volume
penjualan secara keseluruhan dengan memberikan insentif kepada konsumen agar
mereka membeli lebih banyak dari biasanya. Dengan meningkatnya jumlah
pembelian, penjual dapat mempercepat perputaran stok dan meraih keuntungan yang

lebih besar dari segi kuantitas. diskon kuantitas terdiri dari dua jenis, yaitu:

10 Cahya, Anca Dwiki, Nur Hajati, and Muhammad Ridwan Basalama. "Pengaruh Diskon,
Promosi, Dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Konsumen
Pengguna Jasa Foto Bo Production)." E-JRM: Elektronik Jurnal Riset Manajemen 9.02 (2020).
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a) Diskon Kuantitas Kumulatif
Diskon ini diberikan kepada konsumen yang secara konsisten melakukan
pembelian dalam kurun waktu tertentu, seperti bulanan atau tahunan. Potongan harga
ini biasanya diberikan sebagai bentuk penghargaan terhadap loyalitas pelanggan yang
rutin melakukan transaksi dalam jangka panjang, sehingga mendorong hubungan
bisnis yang berkelanjutan antara penjual dan pembeli.
b) Diskon Kuantitas Non Kumulatif
Diskon kuantitas non-kumulatif merupakan potongan harga yang hanya berlaku
untuk satu transaksi pembelian dalam jumlah besar. Diskon ini tidak
mempertimbangkan riwayat pembelian sebelumnya maupun pembelian selanjutnya.
Tujuannya adalah untuk menarik konsumen agar melakukan pembelian dalam
volume besar pada satu waktu tertentu, meskipun mereka belum tentu melakukan
pembelian lanjutan di masa mendatang.
2. Diskon Musiman
Diskon musiman merupakan bentuk potongan harga yang diberikan hanya pada
periode-periode tertentu yang biasanya terkait dengan musim atau momen khusus,
seperti hari raya, akhir tahun, atau musim liburan. Diskon ini dimaksudkan untuk
merangsang pembelian barang yang mungkin belum diperlukan saat ini, namun akan
berguna di masa depan. Strategi ini sangat efektif untuk mengosongkan stok
musiman dan mengatur alur distribusi barang secara efisien.*
3. Diskon Kas (Cash Discount)
Diskon kas adalah bentuk insentif yang diberikan kepada pembeli apabila mereka

melakukan pembayaran secara tunai atau melunasi pembayaran dalam waktu yang

1 Habibah, Habibah. Analisis Strategi Potongan Harga (Diskon) untuk Menarik Minat Beli
Konsumen di Toko Mezora Cabang Pamekasan. Diss. Institut Agama Islam Negeri Madura, 2020.
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telah disepakati. Potongan harga ini bertujuan untuk mempercepat arus kas bagi
penjual, sekaligus mengurangi risiko piutang tak tertagih. Diskon ini biasanya
digunakan dalam transaksi bisnis antar perusahaan atau grosir, di mana kepastian
pembayaran menjadi faktor penting dalam kelangsungan usaha.
c. Tujuan Price Discount (Potongan Harga)
Tujuan pemberian potongan harga (price discount) adalah:
1) Efektifitas diskon, untuk mengetahui seberapa besar dampak dari diskon yang
diberikan ke konsumen.
2) Meningkatkan kuantitas pembelian, dengan diberikannya diskon dapat
mempengaruhi jumlah barang yang akan dibeli oleh konsumen.
3) Harga, adanya diskon yang diberikan lansung dapat mengurangi jumlah
pengeluaran konsumen.
4) Mengikat konsumen, pemberian diskon dapat mengikat konsumen supaya
membeli produk yang diberikan diskon.
d. Konsep potongan harga dalam tinjauan syariah
Di era saat ini, strategi promosi produk tidak lagi hanya menonjolkan
keunggulan kualitas semata. Persaingan harga justru menjadi faktor dominan yang
sangat memengaruhi minat konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.
Harga, sebagai salah satu elemen penting dalam bauran pemasaran (marketing mix),
Kini bertransformasi menjadi alat promosi yang kuat, sering dijadikan senjata dalam
kampanye iklan dan persaingan antar produsen untuk menarik perhatian pasar.'2
Salah satu bentuk promosi yang paling sering digunakan oleh pelaku usaha

adalah potongan harga atau price discount. Jenis promosi ini sangat mudah ditemui di

12 Nawawi, Mukamat Fais. Peran Strategi Diskon Dalam Meningkatkan Volume Penjualan
(Studi Kasus Pada Jabang Sablon Desa Sidomulyo Semen Kediri). Diss. IAIN Kediri, 2023.
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berbagai pusat perbelanjaan modern seperti supermarket dan pusat perbelanjaan
besar. Namun, dalam pelaksanaannya, promosi semacam ini harus tetap
memperhatikan prinsip-prinsip etika bisnis yang sehat, agar tidak merugikan pihak
konsumen. Dalam pandangan Islam, etika bisnis memiliki dasar yang kuat pada nilai-
nilai kebenaran, keadilan, dan kejujuran. Prinsip-prinsip ini berfungsi sebagai
pengingat dan pengendali agar setiap transaksi berlangsung adil, tidak ada pihak yang
dirugikan, serta menciptakan kepercayaan dalam hubungan bisnis.

Pelaku usaha yang menawarkan diskon semestinya tidak menyamarkan harga
sebenarnya dengan berbagai syarat tersembunyi atau menjadikan label diskon sebagai
trik semata. Tidak jarang ditemukan praktik yang menyesatkan, di mana produk
diberi label “diskon besar” padahal harga tersebut sebenarnya adalah harga normal
yang dibungkus dengan label promosi untuk memikat konsumen. Tindakan seperti ini
bukan hanya melanggar etika pemasaran, tetapi juga bertentangan dengan nilai-nilai
moral dan agama yang mengedepankan kejujuran dalam bertransaksi. Sebab itu,
transparansi dalam memberikan potongan harga sangat penting untuk menjaga

integritas dan kepercayaan dalam dunia bisnis.*®

2. Teori Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran dapat didefinisikan sebagai serangkaian rencana dan
tindakan sistematis yang dirancang untuk mempromosikan serta menjual produk atau
layanan secara maksimal. Tujuan utama dari strategi ini adalah untuk meningkatkan

volume penjualan dengan cara memperkenalkan nilai produk kepada pasar sasaran

13 Ramadiansyah, Sahri Aflah, 1. Putu Dharmawan Pradhana, and Putri Ekaresty Haes.
"PENGARUH DISKON DAN PROMOSI TERHADAP MINAT BELI KONSUMEN" Juremi: Jurnal
Riset Ekonomi 4.3 (2024): 851-858.
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secara efektif. Dalam konteks yang lebih luas, strategi pemasaran juga mencakup
semua langkah perusahaan untuk mencapai target bisnisnya, karena daya tarik produk

sangat bergantung pada seberapa banyak orang yang mengetahuinya.'*

a. Fungsi dan Tujuan Strategi Pemasaran
Secara garis besar ada 4 fungsi strategi pemasaran, diantaranya:
1) Meningkatkan Motivasi untuk Melihat Masa Depan
Peran strategi pemasaran sangat krusial dalam mendorong manajemen untuk
memiliki pandangan yang visioner dan mampu menyesuaikan diri dengan perubahan
zaman. Dalam lingkungan bisnis yang kompetitif dan dinamis, perusahaan tidak
hanya dituntut untuk mengikuti tren pasar, tetapi juga harus mampu menciptakan
inovasi yang membedakan mereka dari pesaing. Inovasi inilah yang akan menjadi
pembeda utama dalam mempertahankan eksistensi bisnis jangka panjang.
2) Koordinasi Pemasaran yang Lebih Efektif
Setiap organisasi atau perusahaan, terlepas dari ukuran dan sektor usahanya,
pasti memiliki pendekatan pemasaran yang berbeda-beda. Strategi tersebut menjadi
pedoman utama dalam menentukan arah operasional perusahaan serta membentuk
pola kerja yang terkoordinasi dan efisien. Tanpa adanya strategi yang jelas, arah
gerak perusahaan bisa menjadi tidak terstruktur, sehingga tujuan sulit untuk dicapai
secara maksimal.
3) Merumuskan Tujuan Perusahaan
Bagi para pelaku usaha, penting untuk memiliki gambaran yang konkret

mengenai arah dan sasaran perusahaan mereka. Dengan adanya strategi pemasaran

14 Marissa Grace Haque-fawzi et al., Strategi pemasaran Konsep, Teori Dan Implementasi,
Pascal Books, 2022.
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yang terencana, pelaku usaha dapat merumuskan tujuan-tujuan spesifik yang
hendak dicapai, baik dalam jangka pendek seperti peningkatan penjualan tahunan,
maupun dalam jangka panjang seperti ekspansi pasar atau penguatan brand.
4) Pengawasan Kegiatan Pemasaran
Lebih dari sekadar alat untuk meraih keuntungan, strategi pemasaran juga
berfungsi sebagai tolok ukur pencapaian kinerja anggota tim perusahaan. Dengan
adanya standar kerja yang jelas, proses evaluasi terhadap efektivitas kerja akan
menjadi lebih terarah. Ini memungkinkan perusahaan untuk melakukan
pengawasan terhadap aktivitas tim dengan lebih mudah dan memastikan bahwa
kualitas serta produktivitas tetap dalam jalur yang optimal.'®
Secara umum, setidaknya ada 4 tujuan strategi pemasaran, diantaranya adalah:
1) Untuk meningkatkan kualitas koordinasi antar individu dalam pemasaran
2) Sebagai alat ukur hasil pemasaran berdasarkan standar prestasi yang telah
ditentukan
3) Sebagai dasar logis dalam mengambil keputusan pemasaran.
4) Untuk meningkatkan kemampuan dalam beradaptasi bila terjadi perubahan
dalam pemasaran.
Salah satu yang memberi potensi besar dalam keputusan pembelian salah
satunya adalah diskon, pengaruh diskon memiliki daya tarik tersendiri bagi
konsumen, terutama karna menawarkan potensi penghematan dari harga

normal.*®

15 Hendrawati, “Analisis Perbandingan Strategi Pemasaran Online Dan Offline Pada Toko
Alea Pasar Tradisional Modern (PTM) Kota Bengkulu Ditinjau Dari Ekonomi Islam,” Jurnal
Akuntansi 11 (2017).

16 Muhammad Afifuddin, M. Ridwan Basalamah, and Budi Wahono, “Pengaruh Gratis
Ongkos Kirim, Diskon Dan lklan Shopee Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Studi Kasus
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b. Strategi Pemasaran Dalam Sistem Syariah

Dalam prinsip pemasaran berbasis syariah, terdapat empat pilar utama yang
bersumber dari sifat-sifat wajib Rasulullah SAW, yaitu fathanah, amanah, siddiq, dan
tabligh. Keempat sifat ini menjadi fondasi yang harus diimplementasikan dalam
strategi pemasaran yang sesuai dengan nilai-nilai Islam. Fathanah, yang berarti
cerdas, bijaksana, dan memiliki kecerdikan, merupakan sifat penting yang wajib
dimiliki oleh seorang pemasar. Pemasar yang fathanah mampu menjelaskan produk
dengan gamblang, memahami kebutuhan pasar, serta merumuskan strategi yang
efektif dan tepat sasaran guna meraih tujuan pemasaran yang optimal.

Amanah, yang mencerminkan kepribadian yang dapat dipercaya dan
bertanggung jawab. Dalam konteks bisnis, seorang pemasar yang amanah merupakan
aset berharga bagi perusahaan karena mampu menjaga integritas dalam menjalankan
tugas, menyelesaikan pekerjaan secara profesional, dan menjaga rahasia serta
kepercayaan dari perusahaan maupun pelanggan. Sifat amanah ini berkontribusi besar
dalam menciptakan reputasi perusahaan yang solid dan terpercaya, yang pada
akhirnya berdampak positif pada perkembangan usaha.

sifat siddiq, yang berarti jujur dan benar. Dalam dunia pemasaran, kejujuran
atau integritas adalah kualitas utama yang tidak bisa ditawar. Pemasar yang
menjunjung tinggi nilai siddiq akan menyampaikan informasi produk secara
transparan, tanpa manipulasi atau tipu daya. Kejujuran ini akan menumbuhkan rasa
percaya dari konsumen, memperkuat loyalitas pelanggan, dan membuka pintu
keberkahan dalam usaha. Integritas dalam berkomunikasi dan dalam setiap langkah

pemasaran menjadi pondasi kesuksesan jangka panjang

Pada Mahasiswa Universitas Islam Malang FEB Angkatan 2019),” E-Jurnal Riset Manajemen Prodi
Manajemen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Unisma 13, no. 01 (2019): 1873-84.
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Sifat keempat adalah tabligh, yang berarti menyampaikan atau
menginformasikan. Dalam praktik pemasaran, tabligh mengacu pada kemampuan
menyampaikan pesan secara efektif kepada calon konsumen. Seorang pemasar
dituntut untuk mampu menjelaskan keunggulan maupun kekurangan produk secara
jujur, sehingga konsumen dapat mengambil keputusan yang tepat. Penyampaian
informasi ini harus tetap berlandaskan tiga sifat sebelumnya—fathanah, amanah, dan
siddiq agar proses komunikasi berjalan harmonis, transparan, dan mendatangkan

kepercayaan publik terhadap produk maupun perusahaan.’

C. Kerangka Konseptual
Berdasarkan tinjauan teoritis diatas dapat dipahami bahwa:
1. Price Discount(Potongan Harga)

Potongan harga merupakan pemotongan harga suatu produk dari harga
normalnya pada periode tertentu, sementara itu menurut Kotler menyatakan potongan
harga adalah kebijakan pemotongan harga terhadap produk dalam periode tertentu
untuk meningkatkan penjualan.

2. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah upaya memasarkan suatu produk, baik itu barang
atau jasa, dengan menggunakan pola rencana dan taktik tertentu sehingga jumlah
penjualan menjadi lebih tinggi. Pengertian strategi pemasaran juga dapat diartikan
sebagai rangkaian upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam rangka mencapai
tujuan tertentu, karena potensi untuk menjual proposisi terbatas pada jumlah orang

yang mengetahui hal tersebut.

1" Dessy Kartika Yudityawati and Hadiah Fitriyah, “Strategi Pemasaran Dalam Perspektif
Islam,” Jurnal Manajemen Dan Binis Indonesia 08, no. 01 (2022): 42-48.
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D. Kerangka Pikir

Kerangka berpikir ini dimaksudkan sebagai landasan sistematik berpikir dan
mengurangi masalah-masalah yang dibahas dalam proposal ini. Gambaran mengenai
“Pelaksanaan Jual Beli Barang Diskon Pada Toko Rumah Casingku Parepare
Perspektif Ekonomi Syariah” dalam penelitian ini menggunakan dua teori yaitu teori
diskon dan teori strategi pemasaran. Dalam teori diskon ada dua yaitu kuantitas dan
musiman dan kemudian di analisis menggunakan ekonomi syariah Untuk
memudahkan dalam memahami penelitian ini, penulis membuat skema kerangka

berpikir sebagai berikut:

Pelaksanaan Jual Beli Barang Diskon Pada
Toko Rumah Casingku Parepare Perspektif
Ekonomi Syariah

) 4 N

Teori Diskon
« Kuantitas Teori Strategi
» Musiman Pemasaran

- J - )

( Ekonomi Syariah ]

Gambar 3.1 Bagan Kerangka Pikir



BAB 111
METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian

Metode penelitian ini digunakan oleh peneliti untuk memahami secara
mendalam bagaimana praktik penjualan barang diskon yang dilakukan di Toko
Rumah Casing Parepare. Melalui pendekatan ini, peneliti berupaya menjelaskan,
menganalisis, serta memahami fenomena yang terjadi di lapangan. Seperti yang telah
dijelaskan pada bab sebelumnya, penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif
dengan metode deskriptif, yang artinya peneliti menggali data dari lapangan dan
kemudian menyusunnya dalam bentuk penjelasan yang sistematis.

Pendekatan kualitatif dipilih karena jenis penelitian ini tidak mengandalkan
data berupa angka seperti pada penelitian kuantitatif. Sebaliknya, data yang
dikumpulkan berasal dari hasil wawancara, pengamatan langsung, dokumen pribadi,
maupun catatan-catatan penting lainnya. Alasan peneliti memilih pendekatan ini
adalah untuk mendalami dan menjawab rumusan masalah dengan lebih
komprehensif. Dalam penelitian ini, peneliti berusaha mengumpulkan informasi dan
fakta terkait praktik penjualan barang diskon di Toko Rumah Casing dengan
mengandalkan data verbal yang diperoleh dari wawancara maupun observasi
langsung di lapangan. Oleh karena itu, metode kualitatif dianggap paling tepat untuk

digunakan dalam penelitian ini.8

18 Zakariah, Afriani, and Zakariah, “Metodelogi Penelitian Kualitatif, Kuantitatif, Action
Research, Research And Development.,” 2020, 157-65.
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B. Lokasi Dan Waktu Penelitian

1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini akan di laksanakan di toko Rumah Casingku, yang berlokasi di
Kota Parepare, Jalan Pancamarga, Ujung Bulu Kecamatan Ujung.
2. Waktu Penelitian
Waktu penelitian dilakukan dalam waktu kurang 3 bulan lamanya.

C. Fokus Penelitian

Penelitian ini berfokus pada pelaksanaan Jual Beli Barang Diskon Pada Toko
Rumah Casingku Parepare Perspektif Ekonomi Syariah. Serta mengkaji bagaimana
mekanisme pelaksanaan jual beli barang diskon diterapkan dalam praktik bisnis,
serta untuk menganalisis dampak dari strategi diskon yang diterapkan dengan
menggunakan teori diskon dan strategi pemasaran.

D. Sumber Data

Sumber data dalam penelitian ini terbagi menjadi dua, yaitu sumber data primer
dan sumber data sekunder
1. Data Primer
Data primer adalah informasi yang diperoleh langsung dari sumber aslinya.
Informan yang akan di wawancarai sebanyak delapan orang, antara lain yaitu
konsumen enam orang, pegawai satu, dan kepala toko Rumah Casingku.
2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan informasi yang sudah tersedia sebelumnya dan
biasanya tersaji dalam bentuk dokumen. Contohnya bisa berupa data statistik daerah,

artikel ilmiah, jurnal, maupun buku-buku yang relevan. Data sekunder ini digunakan
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sebagai pelengkap untuk memperkaya informasi yang diperoleh dari data primer,
sekaligus memberikan landasan teori dan referensi yang mendukung pembahasan
dalam penelitian ini.®

E. Teknik Pengumpulan Data

Pada penelitian ini, peneliti terjun langsung ke lokasi untuk melakukan penelitian
dan mengumpulkan data yang relevan dengan topik yang sedang diteliti. Proses
pengumpulan data merupakan langkah krusial dalam setiap penelitian, karena tujuan
utama dari penelitian adalah untuk mendapatkan informasi yang akurat dan
terpercaya. Adapun metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut.?

1. Observasi

Observasi adalah proses pengamatan terhadap objek yang menjadi fokus
penelitian. Dalam hal ini, observasi dilakukan untuk memberikan gambaran nyata
mengenai perilaku atau kejadian yang terjadi di lapangan. Pengamatan ini membantu
peneliti memahami lebih dalam tentang perilaku manusia, menjawab pertanyaan yang
muncul selama penelitian, serta melakukan evaluasi terhadap berbagai aspek yang
diamati. Observasi juga mencakup pencatatan secara sistematis mengenai gejala atau
fenomena yang tampak pada objek yang sedang diteliti..?*

Dalam hal ini peneliti melakukan observasi singkat pada toko Rumah Casing,
peneliti melihat ada beberapa barang yang didiskon pada toko tersebut, seperti casing

handphone, pendengar musik, antigores karet, dan charger handphone

19 Aliran Sekunder et al., “Apriansyah.S,” 2023.

2l Sita Nurmasitah, Uchiyah Achmad, and Wulansari Prasetyaningtyas, ‘Pengembangan
Model Pembelajaran Penyusunan Proposal Penelitian Untuk Meningkatkan Keterampilan Penulisan
Karya Ilmiah Mahasiswa,” Teknobuga 5, no. 2 (2017): 66—73.
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2. Wawancara

Wawancara merupakan salah satu cara dalam mengumpulkan data dengan
berbicara langsung kepada narasumber, baik secara tatap muka maupun melalui
media lain seperti telepon, internet, ataupun surat menyurat.??

Dalam hal ini, narasumber atau informan memiliki hak sepenuhnya untuk
terlibat secara sukarela. Sebelum proses wawancara dimulai, peneliti akan terlebih
dahulu menjelaskan maksud dan tujuan dari penelitian yang dilakukan. Jika informan
bersedia, maka mereka akan diminta untuk menandatangani lembar persetujuan
sebagai bentuk kesediaan. Namun demikian, informan tetap memiliki hak penuh
untuk menolak atau menghentikan wawancara kapan saja jika merasa tidak nyaman,
ataupun menolak menjawab pertanyaan yang dianggap tidak sesuai. Dalam penelitian
ini, wawancara dilakukan terhadap pemilik toko, karyawan, dan juga pembeli yang
pernah bertransaksi di Toko Rumah Casing.

3. Dokumentasi

Dokumentasi adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan
mengumpulkan bukti atau informasi melalui dokumen-dokumen, baik dalam bentuk
tulisan, gambar, maupun media elektronik. Dalam penelitian ini, dokumentasi
dilakukan dengan menyimpan bukti percakapan hasil wawancara serta gambar-
gambar yang berkaitan dengan kegiatan di lapangan. Bukti dokumentasi yang
digunakan bisa berupa foto suasana toko, tangkapan layar dari percakapan selama
wawancara, atau dokumen lain yang menunjukkan interaksi antara peneliti dan

narasumber. Dokumentasi ini penting sebagai pelengkap data observasi dan

22 Farida Daniel and Prida Taneo N.L, “Analisis Kesulitan Mahasiswa Dalam Menyusun
Proposal Penelitian,” Jurnal Pendidikan Matematika Indonesia 4, no. September (2019): 79-83.
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wawancara untuk memperkuat temuan yang diperoleh selama proses penelitian
berlangsung.?

Peneliti akan mengambil gambar berupa bukti pembelian, dan barang yang di
beli oleh costumer dan juga peneliti berencana mengambil gambar dari produk yang
diberi diskon pada toko yang akan di teliti oleh peneliti sebagai bukti.

F. Uji Keabsahan Data

Sebelum masuk ke tahap analisis data, peneliti terlebih dahulu memastikan
bahwa data yang diperoleh benar-benar dapat dipercaya. Proses ini disebut dengan uji
keabsahan data. Dalam penelitian ini, uji keabsahan dilakukan melalui dua
pendekatan, yaitu uji kepercayaan (credibility) dan uji kepastian (confirmability).
Tujuan dari uji kredibilitas adalah untuk memastikan bahwa proses pengumpulan data
dilakukan dengan cara yang benar sehingga hasilnya dapat dipercaya. Selain itu, uji
ini juga bertujuan untuk menunjukkan sejauh mana hasil temuan penelitian
mencerminkan kenyataan di lapangan, dengan cara menunjukkan bukti bahwa
informasi yang dikumpulkan benar-benar sesuai dengan fakta yang ada.

G. Teknik Analisis Data

Analisis data dalam penelitian ini mengikuti tahapan yang dikemukakan oleh
Miles, Huberman, dan Saldana. Prosesnya meliputi tiga langkah utama, yaitu
merangkum atau menyederhanakan data (reduksi data), menata dan menyajikan data

dalam bentuk yang mudah dibaca dan dipahami (penyajian data), serta menarik

23 Rahayu Fitriana, “Wawancara (Interview) Wawancara (Interview) Adalah Salah Satu
Teknik Pengumpulan Data Yang Pelaksanannya Bisa Dilakukan Secara Langsung Bertatap Muka
(Face to Face) Dengan Orang Yang Diwawancarai (Interview) Atau Secara Tidak Lamgsung Seperti
Melalui Telf,” Procedia Manufacturing 1, no. 22 Jan (2014): 1-17.

24 Tugas Resume, Ujian Akhir, and Semester Uas, “Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri
(Stain) Sorong Tugas Resume Ujian Akhir Semester (Uas),” n.d.
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kesimpulan berdasarkan informasi yang telah dikumpulkan dan dianalisis (penarikan
kesimpulan). Ketiga langkah ini dilakukan secara berkelanjutan selama proses
penelitian berlangsung, bukan hanya di akhir.?®

Cara menganalisis data dilakukan dengan mengelompokkan informasi yang
diperoleh ke dalam kategori tertentu sesuai tema penelitian. Setelah itu, data
dijabarkan menjadi bagian-bagian yang lebih rinci agar lebih mudah dipahami. Data
yang dianggap penting dipilih dan disusun secara sistematis agar sesuai dengan fokus
permasalahan yang diteliti. Langkah ini memudahkan peneliti untuk menarik makna

dan menyimpulkan hasil akhir penelitian secara jelas dan logis.

% Jogiyanto Hartono, “Metode Pengumpulan Dan Teknik Analisis Data” Angewandte Chemie
International Edition, 6(11), 951-952., 2021, 1-29.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan Menurut hasil wawancara
peneliti dan penjaga toko ada dua mekanisme tentang pelaksanaan jual beli barang
diskon di toko Rumah Casingku salah satunya memberi diskon bulanan kepada
konsumen dan memberikan diskon kepada konsumen yang membeli barang sebanyak
limakali. Seperti yang Kita ketahui diskon adalah pengurangan harga secara langsung
terhadap produk tertentu pada priode waktu tertentu, serta pemberian potongan harga
yang diberikan penjual kepada pembeli. Diskon merupakan strategi pemasaran yang
sangat umum digunakan dikalangan pebisnis dan banyak Kita jumpai disekitar kita.
Pemberian diskon dapat menjadi daya tarik bagi pelanggan, meningkatkan volume
penjualan, serta membantu toko dalam mengelola stok produk. Namun dalam
perspektif Islam, penerapan diskon harus dilakukan dengan prinsip kejujuran dan
keadilan agar tidak merugikan salah satu pihak dalam transaksi.

Pada bagian ini peneliti akan meneliti penerapan diskon pada toko Rumah
Casingku, alasan dibalik penerapan strategi diskon, serta mencari tahu seberapa
efektif strategi diskon dan kesesuaiannya dengan prinsip Islam.

1. Mekanisme pelaksanaan jual beli barang diskon yang dilakukan di toko
Rumah Casingku
Salah satu strategi bisnis yang diterapkan oleh pelaku bisnis yaitu diskon.

Diskon dijalankan dengan tujuan untuk memutar perputran uang perusahaan agar

33
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tetap terjaga. Apabila perusahaan dapat membiayai biaya oprasional dan biaya tenaga
kerja maka perputaran uang akan tetap dinamis.

Akan ada dua pihak yang akan terlibat transaksi perdagangan vyaitu pihak
penjual sebagai pihak yang menyerahkan barang dan pihak pembeli sebagai pihak
yang menerima barang, sebelum adanya transaksi kedua belah pihak harus
mempunyai kesepakatan mengenai harga dari barang yang diperjual belikan serta
syarat lainnya, termasuk diskon. Diskon adalah salah satu cara yang dipergunakan
perusahaan untuk menarik minta pembeli.

Diskon adalah pengurangan harga produk dari harga normal dalam periode
tertentu. Diskon merupakan hasil pengurangan dari harga dasar atau harga terdaftar
yang pengurangannya bisa berbentuk harga yang dipotong atau kompensasi seperti
adanya barang gratis. Diskon merupakan potongan tunai yang ditawarkan kepada
pelanggan yang membeli beberapa barang secara kredit. Diskon adalah potongan
terhadap harga penjualan yang telah disetujui apabila pembayaran dilakukan dalam
jangka waktu yang lebih cepat dari jangka waktu kredit.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dengan menggunakan
teknik pengumpulan data salah satunya dengan cara mewawancarai harasumber yang
berkaitan dengan penelitian, mendapatkan hasil seperti berikut.

Pada saat wawancara dengan owner toko yaitu bapak Prabowozikal, dan
konsumen atau pelanggan yang membeli pada toko tersebut terkait pelaksanaan
strategi pemasaran pada semua produk pada toko Rumah Casingku diberikan
beberapa pertanyaan yang berkaitan dengan hal tersebut seperti pada pertanyaan
mengenai apa ada kategori produk tertentu yang lebih sering diberi diskon?

Mendapatkan tanggapan dari owner toko seperti berikut:
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“kami menerapkan diskon untuk semua produk baik itu yang masih baru
maupun sudah lama. "8

Lalu pada pertanyaan mengenai apa tujuan anda dalam memberikan diskon?
Apakah untuk meningkatkan penjualan, menghabiskan stok barang lama atau
menarik minat pembeli? Mendapatkan tanggapan dari owner toko Prabowozikal

seperti berikut:

“dari yang adek sebutkan semuanya masuk, untuk menarik pelanggan,
meningkatkan penjualan, menghabiskan stok barang lama ataupun masi baru,
dan meningkatkan loyalitas dari pelanggan, karna ada banyak penjual
aksesoris handphone juga di parepare, mau tidak mau kita juga harus ikut
bersaing karna banyak toko yang terkenal dan tempatnya juga strategis, kalo
mauki di ingat tokota sama pelanggan usahakan kasi puas pelanggan dengan
barang yang kita jual dan harga yang sesuiai dengan dompetnya, jangan
pikir ruginya dulu, tapi pikir bagaimana caranya pelanggan
merekomedasikan toko ini ke temannya”

Dari hasil wawancara, pemilik toko memberikan diskon kesemua barang yang
ada baik itu masih baru maupun yang sudah lama, dan adapun tujuan dari owner
memberikan diskon yaitu untuk meningkatkan penjualan agar konsumen tidak hanya
membeli satu barang saja, dan tidak hanya itu saja, untuk meningkatkan loyalitas
pelanggan agar pelanggan kembali untuk membeli barang di toko tersebut, dan juga
menghabiskan stok lama agar perputaran barang lancar dan bisa distok kembali
dengan barang baru atau produk baru.

kemudian pada pertanyaan mengenai, dalam memberikan diskon apakah ada
waktu khusus dalam merencanakan diskon? Mendapatkan tanggapan dari owner toko

Prabowozikal seperti berikut:

“Kalau ada, pastinya ada, seperti pada hari raya idul fitri, tahun baru, dan
bulan-bulan tertentu, tapi kadang juga memberi diskon dadakan untuk
pelanggan yang dananya kurang sedikit dari barang yang mau dia beli.”

Dari hasi wawancara, disetiap hari raya selalu mengadakan diskon untuk

semua konsumen, namun maksud dari kata “diskon dadakan” yang dikatakan diatas

% pPrabowo Zikal, Wawancara di Kota Parepare Kecamatan Ujung, 9 Maret 2025



36

adalah ketika konsumen sudah mengambil barang dan ingin dibayar di kasir, namun
ketika barang yang ingin dibayar, dana konsumen kurang dari sedikit, saat itu diskon
dadakan diberikan apa bila dana konsumen hanya kurang dari sedikit.

Selanjutnya pada pertanyaan yang mengenai apakah pemberian diskon
tersebut nominalnya sama? Mendapatkan tanggapan dari owner toko Prabowozikal

seperti berikut:

“Tiak gitu dek kami memberikan diskon dari Rp. 2,000 sampai dengan Rp.
35,000,00”

Dari hasil wawancara, barang yang diberikan diskon tergantung dari harga
barang tersebut. Semakin mahal harga barangnya, pengurangan harga setelah diskon
juga semakin banyak, dan semakin rendah harganya, pengurangan setelah diskon
semakin sedikit.

Kemudian pada pertanyaan megenai apa yang mendasari perbedaan diskon

tersebut? Mendapatkan tanggapan dari owner toko Prabowozikal seperti berikut:

“Yang jadi patokan adalah harga dari produknya. Semakin rendah harga
produk, maka semakin kecil pemberian diskon yang diberikan begitupun
sebalaiknya”

Dari hasil wawancara, hal ini dilakukan agar margin keuntungan tetap terjaga
dan bisnis tidak mengalami yang namanya kerugian besar akibat diskon yang
diberikan terlalu tinggi pada produk dengan harga tinggi.

Selanjutnya beralaih kepada konsumen pada pertanyaan bagaimana kondisi

barang diskon yang anda beli? Mendapatkan tanggapan dari Ruslan seperti berikut:
“Kalo saya bagusji kak dan harganya juga sesuai dengan ekspetasi dan
kualitasnya juga bagusji kak enak untuk dipakai sama bagus juga bunyi bass
nya tidak adaji kayak bunyi lain-lainnya "’

27 Ruslan, Wawancara di Kota Parepare Kecamatan Ujung, 11 Maret 2025
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Dari hasil wawancara, konsumen membeli headset dan ketika ditanya
mengenai kualitas dari barang tersebut konsumen merasa puas dengan kualitas dan
harga dari barang tersebut.

Selanjutnya pada pertanyaan apakah produk berfungsi dengan baik saat
melakukan pengetesan barang sebelum barang dibeli? Mendapatkan tanggapan dari

Yusril Sudirman sebagai konsumen seperti berikut:

“saat di kasir sudah maumi kubayar nabilang kasirnya coba dulu kak jangan
sampai tidak cocok dengan HP yang kita pakai, karna persamaannyaji itu
model HP yang kita pakai kak, waktu casingnya kubuka dari bungkusnya,
ternyata rusak bagian bawahnya casingnya, kata kasirnya rusak karna
barang yang sudah terlalu lama, sama hawa panas matahari, jadi nasuruhka
ganti yang lain, jadi pas kuganti lagi casingnya kubuka dari bungkusnya
bagus tidak ada masalah dengan casing HP nya, karna di diskon casingnya
juga ;gdi kubeli dan, ramah juga pegawainya disitu bertanggung jawabyji
ivah™

Dari hasil wawancara, konsumen menemukan barang yang rusak akibat
barang yang tinggal terlalu lama, ditambah dengan panasnya matahari membuat
barang menjadi rusak dan tidak pantas digunakan, karna barang yang rusak pegawai
toko menggantikan barang yang baru atau yang layak untuk digunakan, dan karna
barang yang diberi diskon, konsumen membeli barang yang ditawarkan sebagai ganti
dari barang yang dia mau beli diawal, tanpa harus kecewa dengan barangnya diawal.

Selanjutnya pada pertanyaan apakah Rumah Casingku memiliki kebijakan
pengembalian barang jika produk dibeli dengan harga diskon? Mendapatkan

tanggapan dari Hasan sebagai konsumen seperti berikut:

“katanya karyawan yang ada di toko ini, selama barang yang dibeli
mengalami kerusakan sebelum dipakai dan mempunyai perjanjian dengan
pegawai toko yang menjaga disana, masi bisa dikembalikan dan akan
digantikan dengan barang yang bagus kata pegawainya dan selama tidak

28 Yusril Sudirman, Wawancara di Kota Parepare Kecamatan Ujung, 11 Maret 2025
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lewat dalam 2 hari bisa dikembalikan tapi, dengan catatan barangnya rusak
bukan karna kita yang rusaki’*°

Dari hasil wawancara, barang yang dibeli dengan diskon masi bisa
dikembalikan dan selama mempunyai perjanjian dengan pegawai yang melayani
konsumen dan selama tidak melebihi batas waktu yang telah disepakati barang
tersebut masi bisa dikembalikan, dengan catatan barang tersebut rusak dikarenakan,
di dalam kelistrikannya ada yang rusak atau tidak berfungsi dengan baik, tetapi
apabila barang rusak karna air, jatuh, dan terinjak barang tersebut tidak bisa
dikembalikan dengan faktor-faktor tersebut.

Selanjutnya pada pertanyaan apakah ada batasan jumlah pembelian tertentu
agar konsumen bisa mendapatkan diskon? Mendapatkan tanggapan dari ibu Darwis

sebagai konsumen seperti berikut:

“untuk itu tidak adaji kak, malahan pegawai yang di toko menawarkan
barangnya dan pegawainya juga yang menawarkan diskon ketika mau
membeli barang disitu”"*°

Dari hasil wawancara, seperti yang dikatakan oleh konsumen yang membeli

barang di toko tersebut, tidak ada minimal pembelian untuk mendapatkan diskon.
Dari hasil wawancara yang telah dilakukan peneliti, owner telah memberi
jawaban seperti pada wawancara yang telah dilakukan peneliti dengan owner toko.

Owner toko Prabwozikal memberi tanggapan seperti berikut:

“pastinya ada, seperti pada hari raya idul fitri, tahun baru, dan bulan-bulan
tertentu, tapi kadang juga memberi diskon dadakan untuk pelanggan yang
dananya kurang sedikit dari barang yang mau dia beli.”

Seperti yang dikatakan owner toko Rumah Casingku, diskon diadakan hanya

ketika hari raya dan bulan-bulan spesial. Owner juga mengatakan kepada peneliti,

29 Hasan, Wawancara di Kota Parepare Kecamatan Ujung, 11 Maret 2025

30 Darwis, Wawancara di Kota Parepare Kecamatan Ujung, 11 Maret 2025
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terkadang diskon diberikan juga untuk barang yang kurang berfungsi, tapi dengan
catatan konsumen atau pelanggan harus dijelaskan tentang kekurangan dari barang
tersebut karna bila tidak dijelaskan, konsumen akan kecewa atau, yang lebih parahnya
konsumen tidak akan membeli barang lagi di Rumah Casingku.

Dalam berbisnis kejujuran adalah hal yang paling utama, itu dikarenakan jujur
membuat kita membangun kepercayaan, reputasi, dan hubungan jangka panjang
dengan konsumen. Kejujuran bukan hanya nilai moral, tetapi juga strategi bisnis yang
cerdas. Bisnis yang transparan dan etis lebih cenderung bertahan dan berkembang
dalam jangka panjang.

2. Dampak Strategi Pelaksanaan Diskon di toko Rumah Casingku dan

Kesesuainnya Dengan Prinsip Syariah

Strategi bisnis adalah tindakan yang dirancang untuk mencapai tujuan bisnis
tertentu, seperti meningkatkan keuntungan, memperluas pasar, dan mengalahkan
pesaing. Adapun salah satu strategi yang paling sering kita temui dibanyak toko-toko
adalah strategi diskon, diskon adalah potongan harga yang diberikan kepada
konsumen untuk mengurangi harga asli suatu produk. Namun bagaimana pandangan
Islam mengenai diskon, banyak perusahaan dan toko-toko di sekitar kita yang
menggunakan diskon untuk membuat konsumen membeli banyak barang dengan
strategi diskon tersebut, dan salah satu toko yang menggunakan diskon sebagali
strategi untuk menarik pelanggan adalah toko Rumah Casingku dan disini peneliti
akan menganalisis apakah toko tersebut menerapkan diskon sesuai dengan prinsip
Islam, dan di sini peneliti akan mencari tahu hal tersebut tentang bagaimana

pandangan Islam terhadap pemberian diskon pada toko Rumah Casingku.
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Adapun pertanyaan yang diberikan oleh peneliti kepada owner toko
Prabowozikal dan konsumen bernama ibu Marsyanda vyaitu: dalam proses
pelaksanaannya, apakah harga jual yang ditetapkan bisa diterima oleh pihak penjual
dan pembeli tanpa ada yang merasa dirugikan? Mendapatkan tanggapan dari owner

dan konsumen seperti berikut:
“sebagai konsumen, pasti menginginkan harga jual yang lebih murah, kita

juga pasti begituji kak, tapi misal harganya tinggi daripada manfaatnya pasti

saya yang rugi, tapi misal harganya wajar dan sebanding dengan produk

yang diterima, saya bisa menerimanya dengan baik "**

“sebagai owner, saya menetapkan harga jual berdasarkan biaya produksi,

operasional, dan keuntungan yang wajar. Saya juga mempertimbangkan daya

beli konsumen supaya harga tetap bisa dijangkau oleh konsumen dan tetap
menguntungkan saya, maka itu sudah adil bagi kedua pihak kalo menurut
saya”

Dari hasil wawancara dapat disimpulkan bahwa, selama harga dan barang
sesuai dengan ekspetasi dari konsumen, tidak akan ada yang dirugikan. Apa bila
barang yang dibeli memberi manfaat lebih untuk konsumen, konsumen akan
menerima dengan baik harga yang ditetapkan dan apabila barang yang diberi harga
juga masih menjangkau dana konsumen dan owner merasa tidak dirugikan dengan
harga tersebut, berarti kedua belah pihak saling menerima baik itu dari barang dan
harga, yang artinya tidak ada yang dirugikan kedua belah pihak saling
menguntungkan satu sama lain.

Selanjutnya pada Pertanyaan apakah harga jual yang ditetapkan sepadan
dengan kualitas barang yang ditawarkan? Mendapatkan tanggapan dari ibu Winalda,

sebagai konsumen dan Prabowozikal, sebagai owner sebagai berikut:
“sebagai konsumen, setiap membeli barang saya selalu berharap apa yang
saya beli dan bayar sama dengan kualitas barang yang saya terima, jika
produk memiliki kualitas yang baik dan sesuai dengan harapan saya,

31 Marsyanda, Wawancara di Kota Parepare Kecamatan Ujung, 14 Maret 2025



41

harganya kuanggap wajar tapi jika sebaliknya, mungkin lebih baik cari di
tempat lain. 32

“sebagai owner, selalu saya pastikan bahwa harga yang di tetapkan sama

dengan kualitas barang yang ditawarkan, seperti yang dikatakan banyak
orang ada harga ada kualitas, mungkin begitu.

Dari hasil wawancara dapat disimpulkan, bahwa keseimbangan antara harga
dan kualitas merupakan faktor wutama dalam kepuasan pelanggan dan
keberlangsungan bisnis. Owner harus menetapkan harga yang adil, sementara
konsumen menginginkan nilai yang sepadan dengan pengeluarannya.

Selanjutnya pada pertanyaan apakah anda menaikkan harga jual jika banyak
permintaan? Mendapatkan tanggapan dari Prabowozikal sebagai Owner seperti

berikut:

“mungkin saya pertimbangkan dulu beberapa faktor sebelum menaikkan
harganya. misal biaya operasionalnya dan bahan baku tetap, mungkin tidak
langsung menaikkan harga biar terjaga loyalitasnya pelanggan. tapi kalau
permintaanya tinggi menyebabkan stok menipis atau biaya produksi naik,
harus kusesuaikan harganya. Tapi yang penting harga arus tetap kompetitif
dan sesuai dengan nilai yang dikasi sama konsumen ”

Dari hasil wawancara, Owner menaikkan harga saat permintaan meningkat
tidak dilakukan secara sembarangan Owner mempertimbangkan beberapa faktor
sebelum menaikkan harga, seperti biaya operasional dan bahan baku. Selama biaya
tetap stabil Owner tidak langsung menaikkan harga demi menjaga hubungan dengan
konsumen. Namun jika permintaan tinggi menyebabkan stok menipis atau biaya
produksi meningkat penyesuaian harga masih bisa dilakukan dengan tetap
mempertimbangkan keadilan bagi pelanggan. yang terpenting owner memastikan
harga tetap masih bisa dijangkau oleh konsumen sehinggah bisnis tetap berjalan tanpa

merugikan piahak manapun.

32 winalda, Wawancara di Kota Parepare Kecamatan Ujung, 14 Maret 2025
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Selanjutnya pada pertanyaan selama anda menerapkan diskon pada toko ini
apakah hasil penjualan anda meningkat? Mendapatkan tanggapan dari Prabowozikal

sebagai owner seperti berikut:

“selama saya menerapkan diskon, saya rasa penjualan meningkat dan kalo
kulihat konsumen tidak pernah keluar dari toko dengan tangan kosong.
Sudahnya saya kasi diskon penjualan kadang meningkat, keuntungan yang
kudapat dari sebelum diskon dan sesudah diskon jauh sekali perbedaan
keuntungannya”

Selanjutnya pada pertanyaan kalo boleh tahu berapa keuntungan yang
didapatkan dari sebelum diskon dan sesudah diskon? Mendapatkan tanggapan dari

Prabowozikal sebagai owner seperti berikut:

“sebelum saya diskon keuntungan saya dapat dibulan lalu itu hanya sekitar
3.000.000.00 dan setelah saya diskon pada bulan ini keuntungan yang saya
dapat sekitar 5.300.000.00 tapi mungkin karna ini bulan ramadhan mungkin
banyak orang-orang yang mau kasi cantik hp nya menurutku begitu”

Dari hasil wawancara, sebelum owner menerapkan diskon keuntungan yang
didapatkan sangatlah berbeda jauh dari setelah diskon, seperti yang dikatakan oleh
owner, karna bulan ramadhan orang-orang berlomba-lomba untuk memperbagus atau
mempercantik Handphone mereka yang selalu di bawa kemana-mana dan bisa dilihat
strategi diskon yang dilakukan oleh owner toko Rumah Casingku sangat efektif untuk
diterapkan.

Dari hasil wawancara yang diperoleh mengenai dampak strategi diskon di
Toko Rumah Casingku menunjukkan bahwa strategi ini memiliki dampak positif
yang signifikan dalam meningkatkan volume penjualan. Pemberian diskon terbukti
menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian, terutama dalam periode
tertentu seperti akhir pekan atau menjelang hari raya. Selain itu, diskon juga
memberikan kesan bahwa toko menawarkan harga yang kompetitif, sehingga
memperkuat loyalitas pelanggan dan mendorong terjadinya pembelian ulang. Dari

sudut pandang pelaku usaha, penerapan strategi diskon dapat menjadi sarana untuk
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mempercepat perputaran barang dan mengurangi risiko kerugian akibat penumpukan
stok. Diskon juga menjadi alat promosi yang efektif untuk mengenalkan produk baru
atau menarik segmen pasar yang lebih luas, sehingga berdampak pada peningkatan
omzet usaha.

Namun demikian, terdapat pula dampak negatif dari pelaksanaan strategi
diskon yang kurang dikelola dengan bijak. Diskon yang terlalu sering atau dalam
jumlah besar dapat menurunkan persepsi nilai barang dan menyebabkan konsumen
menjadi tergantung pada harga murah. Dalam jangka panjang, hal ini dapat
mengurangi marjin keuntungan dan melemahkan daya saing toko apabila tidak
diimbangi dengan kualitas produk dan layanan yang baik. Dalam perspektif ekonomi
syariah, hal ini dapat mengarah pada ketidakseimbangan (gharar) dan praktik yang
merugikan baik bagi penjual maupun pembeli.

B. Pembahasan

Berdasarkan hasil penelitian, ditemukan bahwa strategi diskon menjadi salah
satu metode yang cukup efektif dalam menarik minat konsumen dan meningkatkan
volume transaksi. Diskon yang ditawarkan oleh toko dilakukan dengan berbagai
metode, seperti potongan harga langsung dan promo musiman. Strategi ini secara
umum bertujuan untuk mempercepat perputaran barang, meningkatkan daya beli
konsumen, serta memperluas jangkauan pasar. Dalam praktiknya, penerapan diskon
ini dilakukan dengan memperhatikan waktu dan jenis produk yang ditawarkan.

Dalam perspektif ekonomi syariah, pelaksanaan jual beli barang diskon harus
memenuhi prinsip-prinsip utama seperti kejujuran (sidq), keadilan (‘adl), dan tidak
mengandung unsur penipuan (gharar) ataupun ketidakjelasan (jahalah). Strategi

diskon yang diterapkan di Toko Rumah Casingku sebagian besar sudah memenuhi
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unsur tersebut, karena informasi mengenai potongan harga disampaikan secara
terbuka kepada konsumen, serta harga akhir yang dibayarkan sesuai dengan nilai
yang ditampilkan. Hal ini menunjukkan bahwa aspek transparansi dalam transaksi
telah dijalankan sesuai dengan prinsip muamalah dalam Islam.

Dalam Qur’an bahkan kita sudah diberitahukan tentang berkata jujur dalan
QS. Al-ahzab /33:70 yang berbunyi:
S 38 V3585 15880 stal a1l

Terjemahannya:

Wahai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah dan
ucapkanlah perkataan yang benar.3

Ayat ini menjelaskan kepada kita untuk selalu menajaga lisan. Karna ucapan
Kita dapat menjerumuskan atau membawa Kita kepada hal yang baik. Ayat ini sangat
relevan dengan dunia penjualan, karena dalam jual beli, kejujuran dalam berbicara itu
penting banget. Kalau seorang penjual jujur, tidak melebih-lebihkan produk, tidak
menipu, dan komunikatif dengan cara yang baik, maka pelanggan akan merasa
nyaman dan percaya. Kepercayaan itulah yang membuat pelanggan mau kembali beli
lagi. Jadi, menjaga ucapan dan bersikap jujur seperti yang dipesankan dalam ayat ini
bukan cuma soal ibadah, tapi juga jadi kunci sukses dalam bisnis.

Tidak hanya kejujuran bahkan bersikap adil juga merupakan kunci kesuksesan
seorang muslim di dalam Qur’an telah Allah sampaika tentang berlaku adil dalam
QS. An-nahl /16:90 yang berbunyi:

B 3 i o3 (U5 aadY 5 Jadly S )

Terjemahannya:

Sesungguhnya Allah menyuruh berlaku adil, berbuat kebajikan, dan
memberikan bantuan kepada kerabat. Dia (juga) melarang perbuatan keji,

33 Departeman Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya Ayat /30:70
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kemungkaran, dan permusuhan. Dia memberi pelajaran kepadamu agar kamu
selalu ingat.®*

Ayat ini berisi tentang perintah Allah untuk berbuat adil, berbuat baik antar
sesama, larangan dari perbuatan yang keji. Ayat ini mengajarkan kepada kita tentang
nilai moral agar manusia hiup dengan sikap yang baik dan saling menghormati. Dan
ayat ini menuntun pelaku usaha untuk menjual dengan etika, kejujuran, dan
kepedulian, sehingga bisnis tidak hanya menguntungkan secara materi, tapi juga
bernilai di sisi Allah dan bermanfaat bagi masyarakat.

Dari hasil observasi dan wawancara dengan pihak toko dan konsumen,
ditemukan juga potensi dampak negatif dari pelaksanaan diskon yang berlebihan.
Salah satu risiko yang muncul adalah persepsi konsumen terhadap nilai produk yang
menjadi menurun. Dalam jangka panjang, hal ini dapat menyebabkan ketergantungan
pada diskon dan menurunkan loyalitas terhadap merek atau kualitas produk. Dalam
ekonomi syariah, hal ini dapat dikaitkan dengan konsep israf (pemborosan) dan
tindakan spekulatif yang tidak mendatangkan manfaat berkelanjutan bagi pelaku
usaha maupun konsumen.

Strategi diskon yang tidak terukur juga dapat berdampak pada stabilitas
keuangan usaha. Jika pelaku usaha terlalu sering memberikan diskon besar tanpa
mempertimbangkan margin keuntungan, maka dikhawatirkan akan menimbulkan
ketidakseimbangan dalam manajemen keuangan usaha. Dalam konteks ekonomi
syariah, praktik semacam ini dapat bertentangan dengan prinsip keseimbangan
(tawazun) dan keberlanjutan usaha (istidamatu al-‘amal). Oleh karena itu, pelaku
usaha perlu merancang strategi diskon yang tidak hanya bersifat menarik secara

pemasaran, tetapi juga adil dan maslahat dalam jangka panjang

34 Departeman Agama RI, Al-Qur’an dan Terjemahannya Ayat /16:90
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Dari sisi konsumen, strategi diskon dapat menjadi sarana untuk memenuhi
kebutuhan barang dengan harga yang lebih terjangkau. Hal ini mendukung tujuan
ekonomi syariah yaitu tercapainya kesejahteraan dan kemudahan akses terhadap
barang-barang konsumsi. Akan tetapi, jika diskon dimanfaatkan tanpa
mempertimbangkan kebutuhan riil dan dilakukan secara impulsif, maka dapat
mengarah pada perilaku konsumtif yang bertentangan dengan nilai gana’ah (merasa
cukup) dan pengelolaan harta secara bijak (hifz al-mal).

Selain itu, strategi diskon juga dapat dilihat sebagai bagian dari inovasi dalam
praktik jual beli yang diperbolehkan dalam Islam, selama tidak melanggar ketentuan
dasar akad. Dalam hal ini, diskon bukan merupakan bentuk riba, melainkan strategi
penetapan harga yang sah selama disampaikan dengan jelas kepada pembeli dan tidak
mengandung unsur tipu daya. Dengan demikian, diskon yang dikelola secara baik
dapat memperkuat efisiensi pasar dan menumbuhkan semangat persaingan usaha
yang sehat dalam bingkai etika syariah.

Dalam pandangan Islam, diskon adalah pengurangan harga dari suatu barang
atau jasa yang diberikan oleh penjual kepada pembeli dalam transaksi jual beli.
Diskon merupakan bentuk kemudahan dalam perdagangan yang pada dasarnya
diperbolehkan selama tidak bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah.

Namun islam melarang praktik diskon yang menyesatkan, seperti menaikkan
harga terlebih dahulu sebelum memberikan potongan harga agar terlihat murah, atau
memberikan diskon dengan syarat-syarat yang merugikan konsumen.

Selain itu, Islam sangat menganjurkan pedagang untuk berlaku adil dan tidak
memanipulasi harga dalam diskon. Jika diskon diberikan untuk kepentingan sosial

seperti kepada orang yang kurang mampu dalam menafkahi hidupnya sendiri dan
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pelanggan setia maka itu akan masuk dalam bentuk kebaikan dan sedekah karna
membantu sesama manusia. Diskon dalam Islam boleh dilakukan selama tidak
melanggar prinsip-prinsip syariah dan tetap menjunjung tinggi nilai-nilai kejujuran
serta keadilan dalam transaksi.

Jual beli adalah transaksi antara penjual dengan pembeli berdasarkan barang
dan alat tukar yang sah dan disepakati oleh kedua belah pihak. Seorang pedagang
harus mengetahui tentang apa yang boleh diambil dan apa yang harus ditinggalkan,
pada dasarnya hukum jual beli boleh dilakukan seperti apa yang dijelaskan dalam Al-

QS. Al-Bagarah /2:275 sebagai berikut:

24 Gl Al (o Glaiial) abia conll a3k W& Y (y3a58 Y 1550 &5 KG caall
-;\A:J@A:LL.;)M;IAUA&\ws\eﬁj@g\md;\j\ws\du@ﬂmﬁ\\;i@
O3AA L8 2h© )u\gu\dé}udb&kjggﬁ\élg 5 Calis e 288 308

%

Terjemahannya:

Orang-orang yang memakan (bertransaksi dengan) riba tidak dapat berdiri,
kecuali seperti orang yang berdiri sempoyongan karena kesurupan setan.
Demikian itu terjadi karena mereka berkata bahwa jual beli itu sama dengan
riba. Padahal, Allah telah menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba.
Siapa pun yang telah sampai kepadanya peringatan dari Tuhannya
(menyangkut riba), lalu dia berhenti sehingga apa yang telah diperolehnya
dahulu menjadi miliknya dan urusannya (terserah) kepada Allah. Siapa yang
mengulan%l (transaksi riba), mereka itulah penghuni neraka. Mereka kekal di
dalamnya.®®

Ayat ini membahas tentang larangan dan perbedaan dengan jual beli yang
halal dalam Islam. Ayat ini menegaskan bahwa Allah menghalalkan jual beli tetapi
mengharamkan riba, serta memberi peringatan akibat atau konsekuensi bagi mereka

yang tetap melakukannya. Ayat ini menjadi dasar hukum islam dalam melarang riba

35 Ayat /2:275, “Al-Qur’an dan Terjemahannya (Bandung : CV Penerbit Diponegoro, 2015).
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dan mendorong sistem ekonomi yang adil serta berbasis pada perdagangan yang halal
dan transparan.

Kejujuran dan bersikap adil dalam perdagangan bukan hanya menciptakan
keuntungan keuntungan duniawi saja, tetapi juga mendapatkan keberkahan dari Allah
SWT. Pedagang yang menerapkan prinsip tersebut pastinya mendapatkan rezeki yang
halal, kepercayaan dari konsumen dan juga pahala di akhirat.

Namun bukan pada surah Al-Bagarah saja Allah mengingatkan kita tentang
melakukan jual beli dengan cara yang benar tapi juga ada dalam QS. An-Nisa /4:29

sebagai berikut:

*8&a al 5 (o 85183 6556 O 91 JIatlly 245 280150 R0 ) el ol G2
L ) & 8 a &) R0l 15
Terjemahannya:

Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan harta sesamamu
dengan cara yang batil (tidak benar), kecuali berupa perniagaan atas dasar
suka sama suka di antara kamu. Janganlah kamu membunuh dirimu.
Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.3®

Ayat ini menjelaskan tentang larangan memakan harta orang lain dengan cara
yang batil serta pentingnya melakukan transaksi jual beli yang didasari oleh kerelaan
atau suka sama suka antara kedua belah pihak. Ayat ini juga mengingatkan bahwa
manusia tidak boleh mencelakakan dirinya, karna Allah maha penyayang. Dalam
surah ini juga Allah menegaskan bahwa dalam Islam, mencari rezeki harus dilakukan
dengan cara yang halal, seperti perdagangan yang jujur dan adil. Segala bentuk

perolehan harta yang tidak sah dilarang karna dapat merusak hubungan sosial dan

3 Departemen Agama RI, “Al-Qur’an dan Terjemahannya Ayat/4:29 (Bandung : CV Penerbit
Diponegoro, 2015).
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ekonomi. Ayat ini juga mengajarkan pentingnya menjaga diri dari kehancuran, baik
secara fisik maupun ekonomi, sebagai bentuk kasih sayang Allah kepada hambanya.

Islam mengajarakan kita banyak hal dalam kehidupan dan bahkan Islam
mengajarkan kita bagaimana cara melakukan perdagangan dan melakukan transaksi
dengan baik dan benar agar kita selalu terhindar dari hal-hal yang dilarang olah Allah
SWT. Dalam Islam, kegiatan jual beli merupakan bagian dari muamalah yang harus
didasarkan pada prinsip kejujuran, keadilan dan keberkahan. Pemberian diskon dalam
transaksi jual beli pada dasarnya diperbolehkan selama tidak mengandung unsur
gharar, riba maupun tadlis (penipuan).

Pemberian diskon kepada pelanggan dapat menjadi strategi pemasaran yang
sah secara syariah, selama dilakukan dengan tidak menimbulkan kerugian bagi salah
satu pihak. Selain itu islam juga mengajarkan keseimbangan dalam perdagangan,
yaitu dengan tidak merugikan konsumen. Diskon yang diberikan harus disertai
dengan kejelasan syarat dan ketentuan agar tidak menimbulkan ke tidak adilan atau
praktik jual beli yang menipu. Dalam Al Qur”an juga telah memberitahu kita tentang

jual beli dalam QS. Al-Mutaffifin /83:1 yang berbunyi:

Artinya:
kecelakaan besarlah bagi orang-orang yang curang.®’

Selama pemberian diskon di toko Rumah Casingku dilakukan secara adil serta
tidak mengandung unsur penipuan, maka hal tersebut diperbolehkan dalam Islam dan

dapat menjadi bagian dari praktik jual beli yang sesuai dengan nilai-nilai Islam.

37 Departemen Agama RI, “Al-Qur’an dan Terjemahannya /83:1 “(Bandung : CV Penerbit
Diponegoro, 2015).
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Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan didapatkan hasil,
pelaksanaan jual beli barang diskon di toko Rumah Casingku memiliki dampak
positif dalam peningkatan penjualan dan perluasan pasar, namun juga mengandung
potensi risiko jika tidak dilakukan secara terukur. Dalam perspektif ekonomi syariah,
pelaksanaan diskon perlu mengedepankan prinsip keadilan, transparansi, dan
keberlanjutan. Oleh karena itu, strategi diskon harus dirancang dengan
memperhatikan keseimbangan antara keuntungan usaha dan kemaslahatan konsumen,
agar seluruh aktivitas bisnis tetap berada dalam koridor syariah dan memberikan
manfaat secara luas. strategi diskon yang dilakukan oleh toko Rumah Casingku
sangat efektif dan berjalan dengan baik, karna mampu meningkatkan volume
penjualan. Selain itu, dugaan sebelumnya dari peneliti yang pernah menemukan
barang dengan nilai guna yang kurang optimal di toko Rumah Casingku ternyata
adalah hal yang kasuistik, dimana barang-barang yang nilai gunanya menurun
ternyata telah dipisahkan secara khusus. Hal ini menunjukkan adanya upaya dari
pihak toko untuk melakukan pengelolaan inventaris yang lebih terstuktur. Selain itu,
penerapan diskon yang dilakukan tepat pada waktu tertentu atau bulan tertentu, dan
dari hasil penelitian dan berdasarkan teori yang sudah dijelaskan, toko Rumah
Casingku menerapkan diskon sesuai dengan ajaran Islam dan menjalankan prinsip
kejujuran serta keadilan dalam transaksi. Diskon yang diberikan tidak mengandung
penipuan dan ketidak jelasan, sehingga tidak merugikan salah satu pihak. Dengan
demikian, penerapan diskon di toko Rumah Casingku sejalan dengan prinsip
perdagangan syariah yang mengedepankan keberkahan dan kemaslahatan bagi semua

pihak.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

1.

Mekanisme jual beli barang diskon pada toko Rumah Casingku menerapkan
sistem diskon sebagai strategi pemasaran untuk menarik lebih banyak
pelanggan dan meningkatkan penjualan. Pemberian diskon dilakuakn dengan
dua cara yaitu, diskon musiman, diterapkan disetiap bulan khusus seperti
bulan ramadhan dan tahun baru. Adapun diskon khusus pelanggan, diberikan
hanya untuk langganan yang membeli barang lebih dari lima kali.

Dampak strategi diskon pada toko Rumah Casingku berdampak postif dan
negatif yang dimana dampak positif dari diskon yaitu, meningktakan volume
penjualan dan daya tarik konsumen, penerapan diskon mampu menciptakan
persepsi nilai lebih dari produk, sehingga mendorong minat beli serta
meningkatkan frekuensi kunjungan pelanggan dan mempercepat perputaran
barang. Adapun dampak negatif dari diskon vyaitu, strategi diskon ini
berpotensi menurunkan margin keuntungan apabila dilakuakn tanpa
pertimbangan. Dalam perspektif Islam, pemberian diskon merupakan salah
satu bentuk strategi bisnis yang diperbolehkan, selama dilakukan dengan
prinsip kejujuran, dan tidak mengandung unsur penipuan atau gharar. Islam
menganjurkan praktik jual beli yang menguntungkan kedua belah pihak, baik
penjual maupun pembeli. Oleh karena itu, selama diskon yang diberikan
tidak merugikan atau menipu konsumen, maka praktik ini sesuai dengan

yang diajarkan dalam perdagangan Islam. Dalam pelaksanaan jual beli toko
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Rumah Casingku menerapkan dikon sesuai dengan prinsip Syariah karna di
dalam pemberian diskonnya tidak terdapat penambahan dan kecurangan,
sehingga bisa di katakan penetapan diskon yang di lakukan sejalan dengan

prinsip ekonomi syariah.

B. Saran

1.

Saran dari peneliti untuk toko Rumah Casingku disarankan, untuk selalu
memberikan informasi yang jelas terkait syarat dan ketentuan diskon agar
tidak menimbulkan kesalahpahaman kepada pelanggan. Dengan informasi
yang jelas dan tidak ada ketersembunyian informasi barang kepada
konsumen.

Toko Rumah Casingku disarankan untuk menerapkan beberapa langkah
strategis. Pertama, lakukan analisis biaya dan proyeksi keuntungan secara
menyeluruh sebelum menentukan besaran dan durasi diskon, agar tetap
menjaga kesehatan arus kas. Kedua, kombinasikan strategi diskon dengan
pendekatan nilai tambah seperti layanan pelanggan yang unggul atau
bundling produk, sehingga konsumen tidak hanya terpikat oleh harga murah.
Ketiga, terapkan sistem loyalitas atau program membership untuk
membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan tanpa harus terus
menerus mengandalkan potongan harga. Dalam menerapkan diskon,
disarankan toko harus tetap menjaga dan berpegang pada prinsip kejujuran
dan tidak menggunakan strategi yang berpotensi menipu konsumen, seperti

menaikkan harga terlebih dahulu sebelum memberikan diskon.
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PEDOMAN WAWANCARA

WAWANCARA TERHADAP KONSI/MEN

1.
2.

Apa ada kategori produk tertentu yang lebih sering diberi diskon?

Apa tujuan anda dalam memberikan diskon? Apakah untuk
meningkatkan penjualan, menghabiskan stok barang lama atau menarik
minat pembeli?

Dalam memberikan diskon apakah ada waktu khusus dalam
merencanakan diskon?

Apakah pemberian disokon tersebut nominalnya sama terhadap semua
produk?

Apa yang mendasari perbedaan diskon tersebut?

apakah harga jual yang ditetapkan bisa diterima oleh pihak penjual dan
pembeli tanpa ada yang merasa dirugikan?

apakah anda menaikkan harga jual jika banyak permintaan?
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WAWANCARA TERHADAP KONSUMEN

1. Bagaimana kondisi barang diskon yang pernah anda beli?

2. Apakah produk berfungsi dengan baik saat melakukan pengetesan
barang sebelum barang di beli?

3. Apakah produk sesuai dengan deskripsi yang di jelaskan oleh pegwai
toko?

4. apakah rumah casingku memiliki kebijakan pengembalian barang jika
produk dibeli dengan harga diskon?

S. apakah ada batasan jumlah pembelian tertentu agar konsumen bisa
mendapatkan diskon?

6. apakah harga jual yang ditetapkan bisa diterima oleh pihak penjual dan

pembeli tanpa ada yang merasa dirugikan?

Mengetahui

Pembimbing Utama Owner R ingku

Mursidin, M.Ag Prabowozikal Rufaldi S.Farm

NIP.199206262020122026
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Dokumentasi Wawancara

Gambar 1. Dokumentasi diskon

Seperti yang di tunjukkan pada gambar di atas adalah dokumentasi dari barang-

barang yang diberikan diskon oleh owner toko.



Gambar 5. Dokumentasi wawancara bersama Yusril Sudirman sebagai

konsumen
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Gambar 7. Dokumentasi wawancara bersama Hasan sebagai konsumen
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Gambar 8. Dokumentasi wawancara bersama Darwis sebagai konsumen

Gambar 9. Dokumentasi wawancara bersama Winalda sebagai konsumen
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Gambar 10. Dokumentasi wawancara bersama Owner
Toko Rumah Casingku
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