BAB IV
PEMBAHASAN DAN HASIL PENELITIAN
A. Gambaran Umum Pasar Wisata Religi Sunan Ampel Surabaya
Ampel Surabaya dikenal sebagai destinasi Wisata religi sunan ampel yang
terletak di kelurahan Ampel, Kecamatan Semampir, Surabaya, Jawa Timur. Daerah
ampel dahulu dihuni oleh Sunan Ampel atau Raden Ahmad Rahmatullah, beliau lahir

di Kamboja dan bermigrasi ke Jawa, kemudian membangun masjid dan pondok
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Nusantara.
Kawas el atau peziarah yang
is
Ampel. Aka/?{qi he ai dikunjungi oleh
peziarah yaitu pasQM Pedagang di Pasar Anﬂe/ﬁg iliki jam operasi tertentu,

yaitu sebagian pedagang bukfd)aR@m

07.00-22.00 WIB. Waktu yang paling ramai yaitu ketika menjelang Ramadhan, Idul

bertujuan makam Sunan

, dan sebagian lagi buka dari jam

Fitri dan hari besar islam lainnya. Pasar Ampel terdapat di dua lokasi, yaitu gang
Ampel Suci dan gang Ampel Masjid. Beraneka ragam dagangan khas timur tengah
yang dipasarkan di pasar Ampel, peziarah tidak akan luput dari pasar Ampel karena

mereka menyempatkan untuk membeli cidera mata, mulai dari kuliner sampai fashion

1%yuda Prinada, “Sejarah Masjid Sunan Ampel: Pendiri, Kota Lokasi, & Gaya Arsitektur”,
(https://tirto.id/sejarah-masjid-sunan-ampel-pendiri-kota-lokasi-gaya-arsitektur-gbPIl, di akses pada 06 April
2021, 11:00 WIB).




seperti, baju muslim, parfum, sajadah, accesoris haji, kurma, kambing oven, maryam,
kacang arab, nasi kebuli dan lain sebagainya.'® Pasar Ampel merupakan salah satu
roda perekonomian masyarakat ampel, karena banyaknya peziarah yang datang
mengunjungi makam Sunan Ampel sehingga masyarakat Ampel berinisiatif untuk
meneruskan budaya dagang sebelumnya. Banyak hal-hal positif yang terjadi di
lingkungan pasar ampel meskipun dalam lingkup persaingan antar pedagang, seperti

kekeluargaan yang dimiliki oleh para pedagang meskipun berbeda-beda etnis.

Meskipun mayoritas pedaﬁ?gﬁg et[Nr@k tetapi ada juga etnis Jawa dan
etnis Madura n@njad' i pasar réél/gehingga terwujudnya
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pesain
menjatuhkan har@ ingga banyak konsumen yﬂg/‘ék untuk membeli di toko
itu saja, hal itu dapat mer&kR@E]@ Padahal banyak cara yang dapat

dilakukan untuk melakukan strategi bisnis yang tidak merugikan pesaing lain,

konsumen. Sehingga

da yang diminati.

ain, seperti hal nya

seperti :
1. Memberikan Diskon atau Bonus
Salah satu strategi yang sudah banyak diterapkan oleh pedagang di Pasar

Ampel yaitu memberi harga diskon, hampir semua pedagang di Pasar Ampel

104 |pank, “Pasar Ampel, Menikmati Hidangan Ala Timur Tengah”, (http://surabaya.panduanwisata.id,
di akses pada 15 Mei 2016, 14:00 WIB )




memberi bandrol diskon pada barang dagangannya. Bukan berarti menjatuhkan
harga, dan tidak mendapat keuntungan. Semua sudah terhitung dan tertata rapi
agar tidak mendapatkan kerugian dalam memberi diskon, meskipun hanya
mendapatkan sedikit keuntungan. Tentunya pembeli tertarik jika melihat toko
yang bertuliskan diskon atau bonus. Seperti contohnya, jika membeli barang
lebih dari 2pcs maka akan mendapat diskon atau bonus tertentu.

Mengenalkan Produk Baru atau Inovasi Baru

Tidak hanya ,h@a mrg at_Ni@ g ditawarkan untuk menarik
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i% kepada pelanggan, disini

yaitu dengan menyebarluaskan
produk yang baru itu, sehingga pelanggan mengetahui jika terdapat produk
baru yang di jual di Pasar Ampel, kemudian mencari produk tersebut.

c. Uji Coba, jika banyak pelanggan yang berdatangan karena ketertarikannya,
maka disana pedagang ampel menyediakan beberapa sampel, untuk

mengetahui produk mana yang lebih diminati oleh pelanggan.



d. Kepuasan Pelanggan, disini setelah melakukan uji coba, maka pedagang
mengetahui produk yang lebih banyak diminati oleh pelanggan. Dan menjual
produk baru tersebut sehingga pelanggan akan merasa puas dengan produk
yang tidak pernah ditemui di Pasar Ampel itu. Ketika melakukan empat
tahapan diatas dengan kesabaran, maka akan menambah loyalitas pelanggan
dan meningkatkan kepercayaan pembeli, dan juga menguntungkan bagi

pesaing, karena meningkatkan pendapatan di Pasar Ampel.
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dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu;

sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.”%®

Dalam menjalankan strategi persaingan tersebut yang memiliki lebih banyak
peminatnya ialah strategi yang memberikan diskon kepada barang dagangannya,
dengan cara memberi diskon kepada pelanggan tidak menutup kemungkinan bahwa
akan banyak pelanggan yang akan menjadi pelanggan tetap pada pedagang tersebut.
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C. Keuntungan Strategi Pemasaran

Meskipun hanya menjalankan dua strategi pemasaran akan tetapi banyak
menimbulkan keuntungan untuk pedagang ampel, karena mereka berdagang di tempat

yang strategis, yang tak pernah henti berdatangan pengunjung terhadap pasar ampel.

1. Keuntungan Strategi Pertama
Ketika pedagang Ampel memberi diskon kepada pelanggan, tidak hanya

pelanggan yang di&nﬂ\gngwatnjnendapat harga yang murah, akan
: &

tetapi pedagé%\u jauh lebih banyak tkan keuntungan, karena
rekKe
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tersebut akan sangat menguntungkan bagi pelanggan, karena mereka tidak perlu

ng dan pelanggan,

susah payah untuk mendapatkan barang tersebut.

Sedangkan keuntungan bagi pedagang yaitu, mereka akan mendapat
banyak pelanggan, karena tidak semua pedagang Ampel menjual produk baru
itu, sehingga pelanggan akan terus berdatangan untuk membeli barang unggul
tersebut. Dan pedagang akan mendapatkan lebih banyak keuntungan dari

sebelumnya.



D. Faktor yang Berpengaruh pada Strategi Pemasaran
Ada beberapa faktor yang berpengaruh pada pedagang dalam menetapkan
pokok penjualan. Beberapa faktor yang mempengaruhi dalam strategi pemasaran
yang muncul di pasar Ampel adalah sebagai berikut:
1. Persaingan harga barang
Persaingan dalam perdagangan sudah lumrah menurut lbu Nur,'% karena

hampir semua produk yang dijual di Wisata Religi Ampel memiliki kesamaan,
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kesamaan §u€@§rl brand
ena ja
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asar A Jika persaingan bisnis
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sedangkan @Vembu uhkan arani @ menaikkan harga barang

ketika stok barang di ma seperti Ibu Nur menurut Ibu

ng, melakukan

sehi stok barang habis,

Rahayu'® bersaing dalam bisnis itu hal yang wajar, asal bersaing secara akal
sehat, karena dalam agama islam, etika dan bisnis itu satu kesatuan, dimana kita
menjalankan bisnis disana juga kita harus mengedepankan etika.

2. Banyaknya permintaan pembeli

106 Nur, Wawancara, Surabaya, 28 April 2023, Pukul 09.30 — 10.45 WIB.
107 Elok, Wawancara, Surabaya, 28 April 2023, Pukul 11.10 — 12.00 WIB.
108 Rahayu, Wawancara, Surabaya, 28 April 2023, Pukul 14.00 — 15.00 WIB.



Menurut lbu Halimah'® yang sudah memiliki kedai kuliner dan oleh-oleh
khas timur tengah sejak 12 tahun yang lalu, faktor yang mempengaruhi dalam
penetapan harga ialah besaran permintaan, dimana barang itu tidak terjual di
Pasar Ampel, seperti susu unta, dallah yang terbuat dari perunggu dan lain
sebagainya, sehingga mengharuskan beberapa pedagang untuk mencari
permintaan konsumen. Hal ini menjadi dasar dalam penentuan harga pasar yang

akan diberikan kepada pembeli, karena langkahnya produk tertentu di Pasar

Ampel. Berbeda ﬁSg N@ﬁjlmmatl oleh pembeli, sudah
memiliki g@)&i har

3. Perband %1 \ (

Ibu Nur, karena

iki@( dan kualitas
mpwrga tertinggi

arena pemasok dari

itas barang semuanya

an, imana pembeli

? hingga pembeli kembali

untuk memb@vpada pedagang ersebu
Berbeda dengan IP R%anual roti maryam, pukis arab dan

lain sebagainya, menurut Ibu Halimah'!! lebih mengutamakan kualitas barang,
karena ketika menjual aneka ragam makanan, kualitas barang menjadi nomer
satu, dari segi rasa, komposisi, dan porsi. Sehingga pembeli akan membeli

kembali karena merasa puas dengan rasa yang telah dicoba. Akan tetapi lbu

109 Halimah, Wawancara, Surabaya, 28 April 2023, Pukul 15.10 — 16.30 WIB.
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Halimah juga memperbaik pelayanan dengan cara, melayani dengan ramah,
sehingga pembeli tidak canggung untuk membeli kembali.

Menurut lbu Rahayu'!? dalam menjual busana muslim, kualitas barang
dan pelayanan sama-sama memiliki peran yang penting, karena tidak semua
busana yang mereka jual memiliki brand dan kualitas yang sama. Begitupula
dalam pelayanan, harus melayani dengan baik karena seperti kata kiasan yang

mengatakan bahwa pembeli adalah raja.

E. Pembahasan AS NU
1. Analisis St te@ham isni
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demand ?R I-hari r islam seperti idul
adha, ramadh idul fitri. Terdapat tiga fa@ menyebabkan persaingan
harga dalam pasar sunan vE R@%@enkut

Pertama, harga produk pesaing, yang dimaksud dengan harga produk
pesaing yaitu beberapa harga yang di bandrol oleh pesaing kepada konsumen.
Terdapat strategi kompetitor dan beberapa aspek lainnya antara kompetitor dan
klien, seperti harga yang terbandrol di pasar berbeda dengan harga yang diberikan

pelanggan. Faktor harga pada pesaing ini membuktikan bahwa harga produk yang

112 Rahayu, Wawancara, Surabaya, 28 April 2023, Pukul 14.00 — 15.00 WIB.



sudah di bandrol di pasaran ampel tidak jauh berbeda dari pedagang lainnya. Hal
tersebut merupakan keinginan dari pedagang di pasar ampel, yang meningkatkan
kesadaran bahwa persaingan yang sehat jauh lebih baik, karena dalam bersaing
tidak saling menjatuhkan antar pesaing dengan cara menjatuhkan harga barang
meskipun memiliki kualitas yang sama.

Persaingan bisnis tidaklah dipandang sebagai usaha yang menjatuhkan atau

mematikan pesaing oleh islam akan tetapi persaingan bisnis dianggap sesuatu

yang terbaik dari usﬁ? Eﬁgi83 N@ lah SAW berdagang , beliau

tidak pereggI Cm}éoba kan @Zesaing dengan cara
memb ar be \iy;dengan baik yaitu
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tetapi masih dalam ten gﬁ@g( isa memutuskan atau meneruskan

transaksi), akan tetapi terdapat pedagang kedua yang menawarkan barang

dagangannya sama dengan pedagang pertama akan tetapi dengan harga yang jauh
lebih murah, sehingga pembeli membatalkan transaksi dengan pedagang pertama

dan melakukan transaksi dengan pedagang kedua. Lantas jual beli tersebut haram

113 M. Suyanto, “Muhammad Business Strategy & Ethics”, (Yogyakarta: ANDI, 2008), him. 204.



hukumnya berdasarkan dalil diatas karena tindakan tersebut memudhorotkan
saudara muslimnya.

Kedua, price elasticity of demand (PED) atau elastisitas permintaan,
elastisitas permintaan adalah ukuran bagaimana perseptifnya permintaan akan
suatu produk atau jasa dalam terhadap perubahan harga dan menganggap konstan
semua faktor. Dalam pengertian yang lain ialah perbandingan daripada persentase

perubahan kuantitas yang dibutuhkan oleh persentase perubahan dengan harga

pasar, sesuai dengarwq ﬁgth kﬁk}fﬁga melonjak naik maka jumlah
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Hari Raya Idul Adha, Ramadhan dan hari-hari besar lainnya. Penyebab dari
elastisitas permintaan itu disebabkan ramai nya pengunjung yang berdatangan di
Wisata Religi Ampel. Tidak jauh beda dari penjelasan diatas, hasil dari

wawancara dengan beberapa pedagang di Pasar Ampel yaitu jika terdapat produk

14 Ismail Nawawi, “Ekonomi Mikro dalam Perspektif Islam”, (Jakarta: CV. Dwiputra Pustaka Jaya,
2010), him. 162.

U5 |bnu, “Elastisitas Permintaan”, (https://accurate.id/marketing-manajemen/elastisitas-permintaan/,
diakses pada 15 Januari 2021, 19:20 WIB)




yang memiliki banyak peminat, maka harga yang akan di bandrol pada barang itu
akan berbeda dengan produk yang memiliki sedikit peminat.

Terdapat beberapa faktor yang berpengaruh dalam price elistacity of
demand seperti tersedianya barang substitusi, jika bertambah banyak dan semakin
baik barang substitusi, maka elastisitas permintaannya juga semakin banyak.
Jumlah penggunaan barang juga berpengaruh pada elastisitas permintaan, jika
pemakaiannya semakin banyak, maka elastisitas permintaan semakin tinggi.
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suatu produk ibutuhkan perbedaan d gNé duk yang ditawarkan oleh

pesaing pasar. SebagalmP R@% berapa pedagang di Pasar Ampel.

Akan tetapi tidak hanya produk saja yang dapat diunggulkan, pelayanan

nangkan pasar pada

merupakan faktor utama dalam menjalankan suatu usaha, seperti bersikap ramah
kepada pembeli dan memaksimalkan pelayanan yang terbaik kepada pelanggan.

Jika melayani pembeli dengan acuh tak acuh atau dengan sifat tidak peduli, maka

116 Adiwarman A Karim, “Ekonomi Mikro Islam”, (Jakarta: Rajawali Pers, 2010), him. 144






