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TAWAR-MENAWAR DALAM JUAL BELI ONLINE DENGAN 

MENGGUNAKAN SISTEM CASH ON DELIVERY DITINJAU DARI 

ETIKA BISNIS ISLAM 

 

ABSTRAK 

 

Oleh: 

AYI SOLEHUDIN 

 

Tawar-menawar di dalam media elektronik khususnya di facebook adalah 

sebuah fenomena baru dalam budaya jual beli secara tradisonal, dimana pembeli 

dan penjual tidak bertemu secara langsung dalam melakukan transaksi jual beli. 

Praktiknya baik penjual maupun pembeli dalam proses tawar-menawar melakukan 

penawaran di atas penawaran orang lain.  

Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan tawar-menawar yang 

dilakukan mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah angkatan tahun 2012 

dalam jual beli online di facebook dengan menggunakan sistem cash on delivery 

ditinjau dari etika bisnis Islam. Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan 

data wawancara dan dokumentasi. Wawancara dilakukan terhadap mahasiswa 

jurusan Ekonomi Syariah angkatan tahun 2012 yang sering melakukan transaksi 

jual beli dengan sistem Cash On Delivery di facebook. Dan dokumentasi yang 

digunakan untuk mencari data yang berhubungan dengan mahasiswa sebagai 

bukti otentik. Semua data tersebut dianalisis secara induktif. 

Hasil penelitian yang dilakukan peneliti mengenai tawar-menawar 

mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah angkatan tahun 2012 dalam jual 

beli online dengan menggunakan sistem cash on delivery ditinjau dari etika bisnis 

Islam adalah adanya praktik tawar menawar di atas penawaran orang lain, sudah 

terpenuhinya prinsip kejujuran dan ada beberapa iktikad baik yang belum 

terpenuhi. Melihat hal tersebut belum semuanya prinsip dalam penawaran tersebut 

sesuai dengan etika bisnis Islam. 

 

  



vi 

 

   



vii 

 

MOTTO 

 

ابَىِ سَعِيْدٍ رَضِىَ اللهُ عَنْهُ قاَلَ: قاَلَ رَسُوْلُ اللهِ صلعم، الَْتَّا عَنْ 

يْقِيْنَ وَالْشُّهَداَءِ  )رواه الترمذى( د ِ دوُْقُ الََمِينُ مَعَ الْنَّبِي ِيْنَ والص ِ  جِرُالصَّ

 

“Dari Abu Sa’id Radhiyallahu Anhu., katanya: Rasulullah Saw. bersabda: 

‘Pedagang yang jujur yang dapat dipercaya itu bersama para Nabi dan orang-

orng yang benar serta para syuhada’.” (HR. Tirmidzi) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Dunia modern menuntut manusia untuk lebih aktif dan tanggap 

dalam memenuhi kebutuhan hidup sehari-hari. Manusia dalam memenuhi 

kebutuhan hidup sehari-hari memerlukan suatu pekerjaan. Pekerjaan 

tersebut mereka lakukan tentunya akan menghasilkan uang dengan 

harapan dapat ditukarkan untuk memenuhi kebutuhan mereka. Pekerjaan 

yang dijalani oleh manusia sangat beragam seperti Guru, Pedagang, 

Karyawan, Petani dan masih banyak lagi. 

Salah satu pekerjaan manusia adalah berdagang. Telah kita ketahui 

bahwasanya profesi terbaik sebagaimana dikemukakan oleh Rasulullah 

Saw. salah satunya ialah perdagangan (Jual Beli). Namun, ada persyaratan 

dari oleh Rasulullah Saw., yaitu jual beli atau perdagangan yang mabrur 

atau bebas dari unsur-unsur penipuan, baik dalam proses, kualitas ataupun 

kuantitas dan objek yang diperdagangkan.1 

Aturan atau ketentuan yang sangat jelas dan rinci dalam mengatur 

lalu lintas kegiatan perdagangan tersebut, yang dimulai dari proses jual 

beli dengan etika penawaran, penentuan harga dan jenis jual beli. Hal ini 

dilakukan agar manusia dapat berperilaku yang baik dalam kegiatan 

                                                           
1 Enizar, Hadis Ekonomi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2013), h. 127. 
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perekonomian sehingga tidak terjadinya penyelewengan yang dilakukan 

oleh manusia. 

Jual beli merupakan suatu pekerjaan yang paling banyak diminati 

oleh manusia, terutama di zaman modern seperti saat ini. Era globalisasi 

saat ini, jual beli dapat dilakukan hanya dengan bertatap muka dalam suatu 

tempat saja, hanya dengan menggunakan alat elektronik. Penggunaan alat 

elektronik dalam jual beli ini membutuhkan jaringan internet, sehingga 

jual beli dapat dilakukan secara online. Dengan secara online jual beli 

akan memberikan informasi kepada calon pembeli lebih luas dan lebih 

cepat tanpa batasan waktu. Menjadikan usaha atau bisnis yang dijalankan 

tersebut akan semakin mudah. 

Alternatif pemasaran dalam dunia bisnis yang belakangan ini 

berkembang pesat adalah dengan internet marketing. Internet 

marketing/Online marketing adalah pemasaran yang dilakukan melalui 

sistem komputer online yang menghubungkan pelanggan dengan penjual 

secara elektronik.2 Salah satu pilihan dalam internet marketing yang 

populer  saat ini adalah jual beli online dengan menggunakan sistem COD 

(Cash On Delivery). 

COD (Cash On Delivery) merupakan salah satu bentuk transaksi 

jual beli dimana pihak penjual dan pembeli bertemu secara langsung di 

                                                           
2 Philip Kotler dan Gary Armstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 

2001), jilid 2, h. 256. 
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tempat yang telah mereka sepakati atau yang sudah mereka janjikan ketika 

berkomunikasi melalui pesan singkat (sms), bbm dan sebagainya.3 

Akad yang dilakukan dalam COD bisa melalui handphone, tablet, 

komputer atau laptop yang tersambung internet dengan menggunakan 

media sosial seperti Facebook, Twitter, BBM dan Instagram. Media sosial 

inilah yang sering digunakan oleh manusia dalam melakukan transaksi jual 

beli online tersebut. 

Dengan menggunakan COD (Cash On Delivery) kegiatan jual beli 

akan lebih mudah, seperti penetapan harga dan proses tawar-menawar 

yang dilakukan oleh pembeli. Tawar-menawar dengan menggunakan 

media sosial tersebut dapat dilakukan kapan saja, dimana saja, dan dengan 

siapa saja. Sehingga memudahkan mereka yang ingin memiliki barang 

namun terbatas dengan waktu dan tempat. 

Tawar-menawar di era teknologi saat ini tidak jauh berbeda dengan 

tawar-menawar secara tradisional. Tawar-menawar sendiri adalah suatu 

proses komunikasi antara pembeli dan penjual  sebelum melakukan 

kesepakatan dalam mekanisme jual beli. 

Berdasarkan pernyataan di atas Islam juga ikut serta menuntun 

ummatnya dalam bermuamalah. Keikutsertaan tersebut berupa 

ditetapkannya aturan dalam berbisnis yang disebut dengan Etika Bisnis 

Islam. Etika Bisnis Islam ialah ilmu yang membahas perihal usaha 

ekonomi khususnya jual beli dari sudut pandang baik dan buruk serta salah 

                                                           
3Aditya Nugroho, “Macam-macam Metode Transaksi Jual Beli Online di Indonesia dalam 

www.aditya-web.com/2014/06/macam-macam-transaksi-jual-beli-online-di-indonesia.html 

diunduh pada 06 September 2016. 



4 

 

 
 

dan benar menurut standar akhlak Islam. Etika dijadikan pedoman dalam 

kegiatan ekonomi dan bisnis, maka Etika Bisnis Islam juga dapat digali 

dari al-Qur’an dan hadis.  

Etika Bisnis Islam memiliki sistem yang secara garis besar dapat 

dibagi menjadi empat pokok aksioma, sebagaimana dikupas oleh Naqvi. 

Naqvi mengelompokkan ke dalam 4 (empat) aksioma pokok tentang 

sistem etika Islam, yaitu prinsip Keesaan, Keadilan, Kehendak Bebas dan 

Tanggungjawab.4 Prinsip-prinsip inilah yang digunakan untuk 

menjembatani manusia dalam kegiatan bermuamalah yang mabrur 

terutama dalam jual beli baik itu online maupun offline. 

Berdasarkan hasil survei, bahwasanya Mahasiswa IAIN Metro 

Jurusan Ekonomi Syari’ah Angkatan Tahun 2012 melakukan COD untuk 

memenuhi kebutuhan-kebutuhan sekunder seperti gadget, laptop dan 

aksesori elektronik lainnya yang mendukung kegiatan perkualiahan 

mereka. Para mahasiswa tersebut melakukan transaksi COD (Cash On 

Delivery) melalui handphone pintar yang berbasis android dengan 

memanfaatkan salah satu media sosial yakni facebook, yang di dalamnya 

terdapat grup jual beli HP COD Metro Lampung. 

Dalam grup tersebut, calon pembeli mencari barang dari postingan 

penjual yang sesuai dengan barang yang dikehendaki. Selanjutnya calon 

pembeli melakukan proses tawar-menawar untuk menanyakan kondisi 

barang dan ketentuan harga melalui sebuah percakapan di kotak komentar. 

                                                           
4 Syed Nawab Haider Naqvi, Islamic Economic and Society, ( London and New York: 

Kegal Paul Internasional, 1995), h. 78. 



5 

 

 
 

Dan apabila keduanya tertarik selanjutnya dilakukanlah transaksi Cash On 

Delivery yaitu menentukan tempat atau lokasi untuk bertemu 

memperlihatkan barang yang telah mereka sepakati sebelumnya.5 Ketika 

pembeli merasa cocok dengan barang tersebut dan penjual 

menyerahkannya maka proses jual beli berlangsung. 

Banyak dijumpai permasalahan di grup jual beli HP COD Metro 

Lampung melakukan proses tawar-menawar yang dilakukan di atas 

penawaran orang lain. Sehingga pembeli pertama yang sedang melakukan 

proses tawar-menawar tidak mendapatkan haknya karena adanya pembeli 

kedua yang menawar dengan harga yang diinginkan oleh penjual.6 

Terkadang juga terjadi penipuan penawaran dimana ada calon 

pembeli kedua menawar harga yang lebih tinggi dari calon pembeli 

pertama dengan niat agar calon pembeli pertama tersebut menaikkan harga 

tawarannya, dengan maksud calon pembeli pertama tadi tertarik untuk 

segera membeli.7 

Berdasarkan uraian tersebut, maka peneliti tertarik untuk meneliti 

tentang Tawar-Menawar Dalam Jual Beli Online Dengan Menggunakan 

Sistem Cash On Delivery Ditinjau Dari Etika Bisnis Islam (Studi Kasus 

Mahasiswa Jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012), guna mengetahui 

bagaimana Tawar-menawar Mahasiswa IAIN Metro Jurusan Ekonomi 

Syariah Angkatan Tahun 2012 Dalam Jual Beli Online Dengan 

Menggunakan Sistem Cash On Delivery Ditinjau dari Etika Bisnis Islam. 

                                                           
5 Survei penjual pada tanggal 06 Juni 2016. 
6 Survei pembeli pada tanggal 06 Juni 2016. 
7  Survei pembeli pada tanggal 06 Juni 2016. 
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B. Pertanyaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti membuat pertanyaan 

penelitian yaitu “Bagaimana Tawar-menawar Mahasiswa IAIN Metro 

Jurusan Ekonomi Syariah Angkatan Tahun 2012 Dalam Jual Beli Online 

Dengan Menggunakan Sistem Cash On Delivery Ditinjau dari Etika Bisnis 

Islam?” 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui tawar-

menawar dalam jual beli online dengan menggunakan sistem Cash On 

Delivery ditinjau dari Etika Bisnis Islam. 

2. Manfaat Penelitian 

Manfaat atau kegunaan yang diharapkan di dalam penelitian ini 

adalah: 

a. Kegunaan Secara Teoritis 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi sumbangan 

pemikiran dalam pengembangan keilmuan serta menambah 

wawasan tentang tawar-menawar dalam jual beli online dengan 

sistem Cash On Delivery. 

b. Kegunaan Secara Praktis 

Secara praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat 

bermanfaat bagi mahasiswa untuk lebih cerdas dalam melakukan 
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tawar-menawar dalam jual beli online dengan sistem Cash On 

Delivery sebagai media pemenuhan kebutuhan sehari-hari. 

D. Penelitian Relevan 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan terhadap beberapa sumber 

kepustakaan, telah banyak judul penelitian yang telah membahas topik ini 

antara lain sebagai berikut: 

Judul Skripsi “Etika Penawaran Dalam Jual Beli Sayuran Ditinjau 

Dari Ekonomi Islam (Studi Kasus Pasar Pekalongan Lampung Timur)”. 

Oleh Siti Maisaroh NPM. 1062804 STAIN Jurai Siwo Metro.8 

Permasalahan yang diteliti dalam skripsi ini adalah etika penawaran yang 

dilakukan dalam jual beli sayuran di pasar Pekalongan dengan ditinjau 

oleh sistem ekonomi Islam. 

Judul Skripsi “Komunikasi Tawar-Menawar Dalam 

Perdagangan”(Studi Deskriptif Kualitatif Pola Komunikasi Tawar-

Menawar Pada Penjual Dan Pembeli Di Pasar Klewer Surakarta).9 Dalam 

skripsi ini peneliti lebih fokus menjelaskan komunikasi yang terjadi pada 

sebelum, sedang, dan setelah proses tawar-menawar dalam perdagangan 

tradisional. 

Judul Skripsi “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Permintaan dan 

Penawaran Jeruk Manis di Pasar Tradisional Kota Medan Provinsi 

                                                           
8 Siti Maisaroh, Etika Penawaran Dalam Jual Beli Sayuran Ditinjau Dari Ekonomi Islam 

(Studi Kasus Pasar Pekalongan Lampung Timur), (Metro: STAIN Jurai Siwo Metro, 2014). 
9 Sendy Deka Saputra, Komunikasi Tawar-Menawar Dalam Perdagangan” (Studi 

Deskriptif Kualitatif Pola Komunikasi Tawar-Menawar Pada Penjual Dan Pembeli Di Pasar 

Klewer Surakarta), (Surakarta: Universitas Sebelas Maret Surakarta, 2014). 
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Sumatera Utara”.10 Dalam skripsi ini, peneliti lebih fokus menjelaskan 

faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat permintaan dan penawaran atas 

jeruk manis di pasar Tradisional Kota Medan Sumatera Utara. Perbedaan 

dalam penelitian yang peneliti lakukan adalah, penelitian Asmidah lebih 

terperinci mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi tingkat permintaan 

dan penawaran terhadap jeruk manis di pasar Tradisional Kota Medan, 

bukan terhadap etika penawaran dalam jual beli jeruk manis tersebut. 

Judul Skripsi “Tinjauan Hukum Islam Terhadap Sistem Penawaran 

Pedagang Konveksi Di Pasar Johar Semarang”.11 Dalam penelitian ini 

membahas sistem penawaran yang dilakukan pedagang konveksi di Pasar 

Johar Semarang dengan kajian etika bisnis Islam. 

Judul Skripsi “Jual Beli Online Dengan Menggunakan Sistem 

Dropshipping Menurut Sudut Pandang Akad Jual Beli Islam (Studi Kasus 

Pada Forum Kaskus).”12 Dalam penelitian ini peneliti menggambarkan 

secara jelas mengenai kekurangan dan kelebihan jual beli online dengan 

sistem dropshipping serta ditinjau dari aspek fikih. 

Berdasarkan penelitian di atas, peneliti selanjutnya berupaya 

melakukan penelitian tentang Tawar-Menawar Dalam Jual Beli Online 

Dengan Menggunakan Sistem Cash On Delivery Ditinjau Dari Etika 

                                                           
10 Asmidah, Faktor-faktor yang Mempengaruhi Permintaan dan Penawaran Jeruk Manis 

di Pasar Tradisional Kota Medan Provinsi Sumatera Utara, (Medan: Universitas Sumatera Utara, 

2013). 
11 Nur Cholidah, “Tinjauan Hukum Islam Terhadap Sistem Penawaran Pedagang 

Konveksi Di Pasar Johar Semarang”, (Semarang: IAIN Walisongo Semarang, 2014). 
12 Putra Kalbuadi, Jual Beli Online Dengan Menggunakan Sistem Dropshipping Menurut 

Sudut Pandang Akad Jual Beli Islam (Studi Kasus Pada Forum Kaskus) (Jakarta: UIN Syarif 

Hidayatullah Jakarta, 2015). 
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Bisnis Islam (Studi Kasus Mahasiswa Jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 

2012). Yang membedakan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya 

adalah subjek penelitian yakni Mahasiswa IAIN Metro Jurusan Ekonomi 

Syariah Angkatan Tahun 2012 dengan objek jual beli online dengan sistem 

Cash On Delivery ditinjau dalam Etika Bisnis Islam. 

  



BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. Penawaran 

1. Pengertian Penawaran 

Penawaran adalah barang atau jasa yang ditawarkan pada jumlah 

dan tingkat harga tertentu dan dalam kondisi tertentu.13 Penawaran 

tidak akan lepas dari harga barang/jasa yang ditawarkan. Jika 

barang/jasa mengalami kenaikan harga maka jumlah penawaran juga 

mengalami kenaikan, begitu pula sebaliknya. Penawaran merupakan 

suatu proses yang tidak dapat dihindarkan. Hal itu disebabkan adanya 

dua kepentingan yang saling bertolak belakang. Pihak penjual, tentu 

saja menginginkan untuk dapat menjual barangnya dengan harga yang 

tinggi. Sedangkan di satu sisi, pihak pembeli saja menginginkan dapat 

membeli barang dengan harga yang rendah. 

2. Teori Penawaran 

Hukum penawaran yakni semakin tinggi harga suatu barang, 

semakin banyak jumlah barang tersebut yang ditawarkan (ceteris 

paribus).14 Dengan demikian, apabila harga naik, maka jumlah barang 

atau jasa yang ditawarkan meningkat. Jika harga barang atau jasa 

                                                           
13 Enizar, Hadis Ekonomi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2013) h. 19. 
14 Sadono Sukirno, Pengantar Teori Mikro Ekonomi, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 

Persada, 2000), h. 86. 
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turun, maka jumlah barang atau jasa menurun. Maka jumlah barang 

atau jasa berbanding lurus dengan barang/jasa yang ditawarkan. 

3. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Tingkat Penawaran 

Ada beberapa hal yang sangat signifikan untuk dapat 

mempengaruhi penawaran yakni: 

a. Harga barang itu sendiri 

Jika harga suatu barang naik, maka produsen cenderung 

akan menambah jumlah barang yang dihasilkan. Hal ini, kembali 

lagi pada hukum penawaran. 

b. Harga barang lain yang terkait 

Apabila harga barang substitusi naik, maka penawaran 

suatu barang akan bertambah, dan sebaliknya. Sedangkan untuk 

barang complement, dapat dinyatakan bahwa apabila harga barang 

komplemen naik, maka penawaran suatu barang berkurang, atau 

sebaliknya. 

c. Harga faktor produksi 

Kenaikan harga faktor produksi akan menyebabkan 

perusahaan memproduksi outputnya lebih sedikit dengan jumlah 

anggaran yang tetap yang nantinya akan mengurangi laba 

perusahaan sehingga produsen akan pindah ke industri lain dan 

akan mengakibatkan berkurangnya penawaran barang. 
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d. Biaya produksi 

Kenaikan harga input juga mempengaruhi biaya produksi. 

Bila biaya produksi meningkat, maka produsen akan mengurangi 

hasil produksinya, berarti penawaran barang berkurang. 

e. Teknologi produksi 

Kemajuan teknologi menyebabkan penurunan biaya 

produksi, dan menciptakan barang-barang baru sehingga 

menyebabkan kenaikan dalam penawaran barang. 

f. Jumlah pedagang/penjual 

Apabila jumlah penjual suatu produk tertentu semakin 

banyak, maka penawaran barang tersebut akan bertambah. 

g. Tujuan perusahaan 

Tujuan perusahaan adalah memaksimumkan laba buka hasil 

produksinya. Akibatnya tiap produsen tidak berusaha untuk 

memanfaatkan kapasitas produksinya secara maksimum, tetapi 

akan menggunakannya pada tingkat produksi yang akan 

memberikan keuntungan maksimum. 

h. Kebijakan pemerintah 

Kebijakan pemerintah untuk mengurangi komoditas impor 

menyebabkan supply dan keperluan akan kebutuhan tersebut 

dipenuhi sendiri sehingga dapat meningkatkan penawaran.15 

                                                           
15 Eko Suprayitno, Ekonomi Mikro Perspektif Islam, (Malang:UIN Malang Press, 2008), 

h. 71-72. 



14 
 

 
 

Melihat faktor-faktor di atas, harga barang dianggap 

sebagai faktor terpenting dan sering dijadikan acuan untuk 

melakukan analisis penawaran. Harga berbanding lurus dengan 

jumlah penawaran. Jika harga tinggi, maka produsen akan 

berlomba-lomba menjajakan barangnya sehingga penawaran 

meningkat. Sementara itu, jika harga turun, maka produsen akan 

menunda penjualan atau menyimpan produknya di gudang 

sehingga jumlah penawaran akan berkurang. 

4. Macam-macam Penawaran 

Macam-macam penawaran ada 5 (lima) yakni:16 

1) Penawaran sub marginal adalah penawaran yang dilakukan oleh 

penjual yang mampu menjual di bawah harga pasar. 

2) Penawaran marginal adalah penawaran yang mampu menjual sama 

dengan harga pasar yang dilakukan oleh penjual. 

3) Penawaran super marginal adalah penawaran yang menjual 

produknya di atas harga pasar, yang dilakukan oleh penjual. 

4) Penawaran individu adalah penawaran yang dilakukan oleh satu 

individu. 

5) Penawaran pasar adalah penawaran yang banyak dilakukan oleh 

penjual di pasar. 

 

Berdasarkan informasi di atas macam-macam penawaran dapat 

dibedakan dari jumlah penjual dan jumlah harga yang menjadi patokan 

untuk ditawarkan. 

B. Jual Beli Di Dunia Maya (E-Commerce) 

E-commerce adalah pembelian dan penjualan, pemasaran dan 

pelayanan serta pengiriman dan pembayaran produk, jasa dan informasi di 

                                                           
16 http://axellelessons.blogspot.in/2012/05/macam-macam-penawaran.html diunduh pada 

9 September 2016. 



15 
 

 
 

internet dan jaringan lainnya, antara perusahaan berjaringan dengan 

pelanggan, pemasok dan mitra bisnisnya.17 

Aktivitas bisnis dengan menggunakan media internet dinamakan 

electronic commerce (E-Commerce) atau perniagaan elektronik dalam 

bahasa Indonesia.18 

E-commerce ialah suatu jenis dari mekanisme secara elektronik yang 

memfokuskan diri pada transaksi bisnis berbasis individu dengan 

menggunakan internet sebagai media pertukaran barang dan jasa.19 

E-commerce atau transaksi elektronik merupakan transaksi yang 

dilakukan menggunakan sistem informasi. Electronic commerce (e-

commerce) adalah kegiatan-kegiatan bisnis yang menyangkut konsumen 

(consumers), manufaktur (manufactures), Service providers dan pedagang 

penata (intermediaries) dengan menggunakan jaringan-jaringan komputer 

(computer networks) yaitu internet.20 

Terdapat berbagai definisi untuk mengungkapkan istilah E-commerce. 

Akan tetapi pada umumnya E-commerce merujuk pada semua transaksi 

komersial yang menyangkut organisasi atau individu yang didasarkan pada 

pemrosesan data yang didigitalisasikan termasuk teks, suara dan gambar. 

 

                                                           
17 Bambang H, “Internet and E-commerce”, dalam 

http://bambanghermawan.ilearning.me/2014/07/01/89 diunduh pada 17 November 2016. 
18 Jusmaliani , et al. Bisnis Berbasis Syari'ah, (Jakarta: Bumi Aksara, 2008), h. 199. 
19 Adi Nugroho, E-commerce Memahami Perdagangan di Dunia Maya, cet. I (Bandung: 

Informatika, 2006), h. 9. 
20 Imam Mustofa, Fiqh Mu’amalah Kontemporer, cet. III (Depok: PT. RajaGrafindo 

Persada, 2018) h. 31. 
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1. Kelebihan dan Kekurangan E-commerce 

a. Kelebihan dari E-commerce 

Kelebihan yang dapat diambil dari penerapan E-commerce dapat 

dilihat dari 3 pihak utama yang terlibat di dalamnya yaitu: 

organisasi, konsumen, dan masyarakat.21 

1) Bagi organisasi/perusahaan 

(a) Pasar internasional 

Dengan penerapan E-commerce sebuah perusahaan dapat 

memiliki sebuah pasar internasional. Bisnis dapat 

dijalankan tanpa harus terbentur pada batas negara dengan 

adanya teknologi digital. Pihak perusahaan dapat bertemu 

dengan partner dan kliennya dari seluruh penjuru dunia. 

Hal ini menciptakan sebuah lembaga multinasional virtual. 

(b) Penghematan biaya operasional 

Biaya operasional dapat dihemat. Biaya untuk membuat, 

memproses, mendistribusikan, menyimpan dan 

memperbaiki kembali informasi juga dapat ditekan. 

(c) Kustomisasi masal 

E-commerce telah merevolusi cara konsumen dalam 

membeli barang dan jasa. Produk barang dan jasa dapat 

dimodifikasi sesuai dengan keinginan konsumen. 

(d) Berkurangnya kendala inovasi 

                                                           
21 Rifaun Naim, “Kelebihan dan Kekurangan E-commerce” dalam 

https://buahilmu.wordpress.com/2010/10/30/keuntungan-dan-kekurangan-e-commerce/ diunduh 

pada 17 November 2016. 
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Dengan E-commerce, suatu perusahaan dapat menghemat 

sumber daya karena membuat penemuan baru untuk 

modifikasi produk mereka.  

(e) Biaya telekomunikasi yang lebih rendah 

Internet lebih murah dari sebuah jaringan tambahan yang 

hanya digunakan untuk telepon. Adalah lebih murah untuk 

mengirimkan sebuah fax atau e-mail via internet daripada 

melakukan dial telepon secara langsung. 

2) Bagi Konsumen 

(a) Akses penuh 24 jam / 7hari 

Konsumen dapat berbelanja atau mengolah berbagai 

transaksi lain dalam 24 jam sepanjang hari, sepanjang tahun 

di sebagian besar lokasi. Contohnya memeriksa saldo, 

membuat pembayaran, dan memperoleh informasi lainnya. 

(b) Lebih banyak pilihan 

Konsumen tidak hanya memiliki sekumpulan produk yang 

bisa dipilih, namun juga daftar supplier internasional 

sehingga konsumen memiliki produk yang lebih banyak. 

(c) Perbandingan harga 

Konsumen dapat berbelanja di seluruh dunia dan 

membandingkan harganya dengan mengunjungi berbagai 

situs yang berbeda atau dengan  mengunjungi sebuah 
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website tunggal yang menampiilkan berbagai harga dari 

sejumlah provider. 

(d) Proses pengantaran produk yang inovatif 

Dengan E-commerce proses pengantaran produk menjadi 

lebih mudah. Misalnya dalam kasus produk elektoktronik 

misalnya software atau berkas audio visual dimana 

konsumen dapat memperoleh produk tersebut cukup 

dengan mengunduhnya melalui internet. 

3) Bagi Masyarakat 

(a) Praktik kerja yang lebih fleksibel 

E-commerce memungkinkan masyarakat bisa lebih 

fleksibel dalam menentukan tempat bekerja, misalnya 

mereka dapat bekerja dari rumahnya masing-masing tanpa 

harus pergi ke kantor. 

(b) Terhubungnya masyarakat dengan masyarakat lain 

Masyarakat di negara berkembang dapat mengakses dan 

menikmati produk, layanan, dan informasi yang mungkin 

sulit mereka temukan di daerahnya. 

(c) Kemudahan akses fasilitas publik 

Masyarakat dengan mudah dapat memanfaatkan layanan 

publik, misalnya layanan kesehatan dan konsultasi serta 

pembelian resep dokter dengan mengunjungi internet. 
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b. Kekurangan dari E-commerce 

Walaupun adanya E-commerce memberi banyak keuntungan, 

masih terdapat berbagai kekurangan dari E-commerce antara lain: 

1) Bagi organisasi/perusahaan 

(a) Keamanan sistem rentan diserang 

Terdapat sejumlah laporan mengenai website dan basis data 

yang dihack, dan berbagai lubang kelemahan keamanan 

dalam software. Hal ini dialami oleh sejumlah perusahaan 

besar seperti Microsoft dan lembaga perbankan. Masalah 

keamanan ini menjadi sangat penting karena bila pihak lain 

yang tidak berwenang bisa menembus sistem maka dapat 

menghancurkan bisnis yang telah berjalan. 

(b) Persaingan tidak sehat 

Di bawah tekanan untuk berinovasi dan membangun bisnis 

untuk memanfaatkan kesempatan yang ada dapat memicu 

terjadinya tindakan ilegal yaitu penjiplakan ide dan perang 

harga. 

(c) Masalah kapabilitas teknologi lama dengan yang lebih baru 

Dengan perkembangan dan inovasi yang melahirkan 

teknologi baru, sering muncul masalah yaitu sistem bisnis 

yang lama tidak dapat berkomunikasi dengan infrastruktur 

berbasis web dan internet. Hal ini memaksa perusahaan 

untuk menjalankan dua sistem independen yang tidak dapat 
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saling berbagi, hal ini dapat mengakibatkan pembengkakan 

biaya. 

2) Bagi konsumen 

(a) Perlunya keahlian komputer 

Tanpa menguasai keahlian komputer, mustahil konsumen 

dapat berpartisipasi dalam E-commerce. Pengetahuan dasar 

komputer diperlukan, antara Ian pengetahuan mengenai 

internet dan web. 

(b) Biaya tambahan untuk mengakses internet 

Untuk ikut serta dalam E-commerce dibutuhkan koneksi 

internet yang tentu saja menambah pos pengeluaran bagi 

konsumen. 

(c) Biaya peralatan komputer 

Komputer diperlukan untuk mengakses internet, tentu saja 

dibutuhkan biaya untuk mendapatkannya. Perkembangan 

komputer yang sangat pesat menyarankan konsumen untuk 

juga mengupdate peralatannya apabila tidak ingin 

ketinggalan teknologi. 

(d) Risiko bocornya privasi dan data pribadi 

Segala hal mungkin terjadi saat konsumen mengakses 

internet untuk menjalankan E-commerce, termasuk risiko 

bocornya data pribadi karena ulah orang lain yang ingin 

membobol sistem. 
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(e) Berkurangnya waktu untuk berinteraksi secara langsung 

dengan orang lain 

Transaksi E-commerce yang berlangsung secara Online 

telah mengurangi waktu konsumen untuk dapat melakukan 

proses sosial dengan orang lain. Hal ini tidak baik karena 

dikhawatirkan akan dapat mengurangi rasa kepedulian 

terhadap lingkungan sekitarnya. 

3) Bagi masyarakat  

(a) Berkurangnya interaksi antar manusia 

Karena masyarakat lebih sering berinteraksi secara 

elektronik, dimungkinkan terjadi berkurangnya kemampuan 

sosial dan personal manusia untuk bersosialisasi dengan 

orang lain secara langsung. 

(b) Kesenjangan sosial 

Terdapat bahaya potensial karena dapat terjadi kesenjangan 

sosial antara orang-orang yang memiliki kemampuan teknis 

dalam E-commerce dengan yang tidak, yang memiliki 

keahlian digaji lebih tinggi daripada yang tidak. 

(c) Adanya sumber daya yang terbuang 

Munculnya teknologi baru akan membuat teknologi lama 

tidak dimanfaatkan lagi. Misalnya dengan komputer model 

lama atau software model lama yang sudah tidak relevan 

untuk digunakan. 
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(d) Sulitnya mengatur internet 

Sejumlah kriminalitas telah terjadi di internet dan banyak 

yang tidak terdeteksi. karena jumlah jaringan yang terus 

berkembang semakin luas dan jumlah pengguna yang 

semakin banyak, sering kali membuat pihak berwenang 

kesulitan dalam membuat peraturan untuk internet. 

2. Pengertian Cash On Delivery 

Cash On Delivery (COD) is a financial transaction where the 

payment of products and/or services received is done at the time of 

actual delivery rather than paid for in advance. The term is mainly 

applied to products purchased from a third party, and payment is 

made to the deliverer. The concept of the cash in this case is often 

blured,  because most companies also accept checks, credit cards, or 

debit cards.22 

Cash On Delivery (COD) adalah transaksi keuangan dimana 

pembayaran produk dan / atau jasa yang diterima dilakukan pada saat 

pengiriman sebenarnya daripada dibayar di muka. Istilah ini terutama 

diterapkan untuk produk yang dibeli dari pihak ketiga, dan 

pembayaran dilakukan untuk pengantar itu. Konsep uang dalam hal ini 

sering mengaburkan, karena sebagian besar perusahaan juga menerima 

cek, kartu kredit, atau kartu debit. 

Jual beli secara COD (Cash On Delivery) merupakan jual beli 

dimana si penjual dan si pembeli mengawali dengan perjanjian untuk 

bertemu di suatu tempat. Kemudian penjual menyerahkan barang, dan 

                                                           
22 Mehdi Khosrow-Pour, Dictionary Of Information Science And Technology, (United 

States of America: Information Science Reference, 2013), h. 131. 
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si pembeli memeriksa barang tersebut, jika pembeli puas, uang 

diserahkan. Secara singkat sistem ini menganut prinsip “ada uang, ada 

barang”.23 

Menurut Wikipedia, COD (Cash On Delivery), terkadang disebut 

Collect On Delivery merupakan metode transaksi yang merupakan 

perkembangan dari kata Cash on Delivery. Inti dari yang dijabarkan 

oleh Wikipedia tersebut adalah pembayaran dilakukan setelah proses 

pengiriman (delivery) selesai. 

Cash On Delivery diartikan secara bahasa, Cash artinya tunai, On 

artinya pada, di, saat, dsb dan Delivery artinya pengiriman, 

pengantaran. Secara istilah COD (Cash On Delivery) adalah salah satu 

metode transaksi pembayaran tunai yang dilakukan pada saat barang 

yang dibeli sudah sampai tujuan. Dengan kata lain, COD berarti 

metode transaksi jual beli yang mempertemukan langsung antara 

penjual dan pembeli ketika barang yang dibeli telah disepakati. 

3. Mekanisme Cash On Delivery 

Mekanisme Cash On Delivery berawal dari usaha penjual untuk 

melakukan pengiriman barang yang telah disepakati bersama. Setelah 

pengiriman selesai maka pembayaran akan dilakukan. 

Pengiriman selesai diartikan bahwa konsumen atau pembeli sudah 

menerima barang dan sudah dicek dan diricek tentang kondisi barang 

                                                           
23 J. Setyaji dan Agus W, Jualan Laris Dan Beli Aman Buat Agan-Agan Di Forum 

Jual/Beli Kaskus, (Jakarta: MediaKita,2011), h. 41. 
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tersebut. Dalam hal ini bila terjadi ketidaksesuaian antara barang yang 

disepakati dan yang dikirimkan, pihak pembeli berhak sepenuhnya 

membatalkan transaksi dengan tidak membayar penjual. Dan penjual 

berhak menarik kembali barang yang dikirimkan. Sebaliknya juga 

demikian jika saat pengiriman terjadi ketidakmampuan membayar dari 

pembeli maka penjual berhak membatalkan transaksi tersebut. 

Transaksi dalam Cash On Delivery juga bisa batal jika kesepakatan 

awal yang sudah disepakati ada yang melanggar, seperti kesepakatan 

barang dikirim ke Jakarta namun barang dikirimkan ke Surabaya dan 

lain sebagainya. 

 

C. Etika Penawaran Islam 

1. Penawaran dalam Islam 

Proses yang biasa dilakukan oleh pihak yang terlihat dalam 

kegiatan perdagangan adalah penawaran pada penjualan biasa. Hal 

yang membedakan penawaran Islam dengan penawaran konvensional 

adalah barang atau jasa yang ditawarkan harus transparan dan dirinci 

spesifikasinya, bagaimana keadaan barang tersebut, apa kelebihan dan 

kekurangan barang tersebut. Jangan sampai penawaran yang kita 

lakukan merugikan pihak yang mengajukan permintaan. Adapun 

Rasulullah dalam melakukan penawaran selalu merinci tentang 

spesifikasi barang dagangannya, sampai-sampai harga belinya pun 

disebutkan dan menawarkan dengan harga berapa barang tersebut 
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dibeli dan yang akan diperoleh olehnya.24 Beliau juga menjelaskan 

bahwa lain hal tersebut, ada pula masa khiyar dalam jual beli, dan 

Rasulullah juga melarang menawar tawaran orang lain. 

Islam sebenarnya sudah memberikan pengaturan tentang hak pilih 

yang terangkum dalam bahasan tentang khiyar. Dan ini akan 

membawa kemaslahatan bagi konsumen dan kepuasan bagi penjual, 

karena aktivitas jual beli tidak hanya bertujuan untuk mendapatkan 

profit dan benefit yang diperoleh seorang penjual. 

Demikian juga dalam proses tawar-menawar, ada suatu cara 

penawaran yang harus ditaati dalam bertransaksi jual beli. Cara 

penawaran tersebut, diperjelas dari Ibnu Umar berkata, Nabi 

shallallahu ‘alaihi wa salam bersabda: 

 لََ يبَيِعُ بعَْضُكُمْ عَلىَ بَيْعِ أخَِيهِ 

Dari Abdullah Ibn Umar ra, yang keduanya diridhoi Allah SWT 

bahwa, “Janganlah seseorang menjual di atas jualan saudaranya.” 

(HR. Bukhori)25 

Hadis di atas menjelaskan bahwa rekayasa demand terjadi ketika 

pembeli menciptakan permintaan palsu, seolah-olah terdapat banyak 

                                                           
24 Enizar, Hadis Ekonomi, h. 20. 
25 Imam Bukhari, Shahih Bukhari, (CD al-Maktabah al-Syamilah al-Ishdar al-Tsani, 

2005), jilid VIII, h. 76. 
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permintaan terhadap suatu produk sehingga harga jual produk itu akan 

naik.26  

Berdasarkan hadis di atas, ada yang harus diperhatikan oleh kedua 

belah pihak yang terlibat dalam transaksi. Larangan membeli atas 

penjualan orang lain atau menawar atas tawaran orang lain bukan 

hanya ditunjukkan kepada pihak pembeli, tetapi juga pada penjual. 

Setiap transaksi di dalam Islam harus didasarkan pada prinsip 

kerelaan antara kedua belah pihak. Mereka harus mempunyai 

informasi yang sama tentang barang yang diperdagangkan, baik dari 

segi kualitas maupun kuantitasnya, begitu juga dengan harga jual dan 

waktu penerimaannya. Sehingga tidak ada yang merasa dirugikan, dan 

tidak ada pihak yang merasa dicurangi.27 Karena di dalam Islam 

memaksa seseorang untuk menjual ataupun membeli barang adalah 

suatu hal yang sangat dilarang, agar tidak merugikan pihak-pihak 

tertentu. 

Contoh tadlis (penipuan) dalam kuantitas adalah pedagang yang 

mengurangi timbangan. Contoh tadlis dalam kualitas adalah pedagang  

yang menyembunyikan cacat barang yang sedang ditawarkan. Contoh 

tadlis dalam harga adalah memanfaatkan ketidaktahuan pembeli akan 

harga suatu produk, kemudian pedagang menaikkan harga tersebut.28 

Imam Malik dan Imam Ahmad menyatakan bahwasanya seorang 

                                                           
26 Ika Yunia Fauzia dan Abdul Kadir Riyadi, Prinsip Dasar Ekonomi Islam Perspektif 

Maqashid al-Syari’ah, (Jakarta: Kencana, 2015), cetakan ke-2 h. 206. 
27 Ibid h. 210-211. 
28 Ibid h. 211. 
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murtasil (yang menawar barang itu) punya hak untuk mengembalikan 

barang yang telah dibeli jika ketahuan telah terjadi penipuan.29 

Apabila terjadi jual beli dengan proses penawaran yang dilarang 

ini, maka terdapat perbedaan pendapat tentang hukum jual beli, yaitu: 

a. Menurut jumhur, jual belinya sah tapi berdosa. 

b. Menurut Hanafiyah dan Malikiyah dalam satu riwayat mereka 

dan Ibn Hazm menyatakan bahwa jual belinya tidak sah 

Terjadi perbedaan pendapat tersebut mungkin disebabkan oleh 

karena sah atau tidaknya jual beli biasanya dilihat dari lengkap atau 

tidaknya syarat rukun jual beli. Bagi fuqaha yang menyatakan bahwa 

jual belinya sah tapi berdosa, maka fokusnya adalah terpenuhi syarat 

rukun jual beli tersebut. Akan tetapi yang mengatakan hukum jual 

belinya tidak sah, karena menganggap salah satu unsur dalam hadis 

tidak sempurna.30 

Persaingan yang sehat menjadi prioritas utama dalam hadis ini. hal 

itu terlihat dari aturan mengenai penawaran dalam proses jual beli. 

Dalam penawaran ada hal yang harus diperhatikan oleh pihak-pihak 

yang melakukan transaksi jual beli yaitu: 

a. Calon pembeli dilarang menawar barang yang sedang ditawar 

seseorang dengan penawaran yang lebih tinggi. 

b. Penjual dilarang menawarkan barang kepada calon pembeli yang 

sedang menawar barang penjual lain, dengan memberikan 

                                                           
29 Dr. Mustaq Ahmad, Etika Bisnis Dalam Islam, (Jakarta: Pustaka Al-Kautsar, 2003), 

cetakan II, h. 141. 
30 Enizar, Hadis Ekonomi, h. 131. 
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penawaran yang lebih rendah atau dengan memberikan penawaran 

yang sama terhadap barang yang dinyatakan memiliki kualitas 

lebih baik. 

c. Ada aturan yang sangat jelas untuk melakukan persaingan yang 

sehat dengan tidak mengecawakan apalagi merugikan orang lain. 

2. Mekanisme Tawar Menawar dalam Islam 

a. Mekanisme tawar menawar barang yang sedang ditawar orang lain 

Yakni seperti dua pihak yang melakukan transaksi jual beli 

lalu sama-sama sepakat pada satu harga tertentu, lalu datang 

pembeli lain yang menawar barang yang menjadi objek transaksi 

mereka dengan harga lebih mahal, atau dengan harga yang sama, 

hanya saja karena ia orang yang berkedudukan, maka si penjual 

lebih cenderung menjual kepada orang itu, karena melihat 

kedudukan orang kedua tersebut.31 Kalau kedua orang itu saling 

tawar menawar, lalu terlihat indikasi bahwa keduanya tidak bisa 

menyepakati satu harga, tidak diharamkan untuk menawar barang 

transaksi mereka. Namun kalau belum kelihatan apakah mereka 

telah memiliki kesepakatan harga atau tidak, penawaran dari pihak 

pembeli lain untuk sementara ditahan.  

b. Mekanisme tawar menawar barang yang sedang dalam tawaran 

orang lain 

                                                           
31 http://imammahmudi93.blogspot.co.id/2013/05/syarah-hadis-di-dalam-penawaran-

jual.html diunduh pada 15 April 2017. 
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Yakni dengan mengatakan kepada orang yang sedang 

menawar, ”Kembalikan barang itu, aku akan menjual kepadamu 

barang yang lebih baik darinya dengan harga serupa, atau barang 

yang sepertinya dengan harga lebih murah.” Atau ia berkata kepada 

pemilik barang ”Ambil kembali barangmu, aku akan membeli 

darimu dengan harga yang lebih baik.” Larangan tersebut berlaku 

pada saat harga telah disepakati oleh kedua belah pihak. 

Bagi penjual, praktik yang melanggar etika penawaran tersebut 

dapat berbentuk menawarkan dagangan dengan harga yang lebih 

rendah terhadap para calon pembeli yang sedang proses tawar 

menawar dengan penjual lain. Praktik tersebut juga dapat 

berbentuk menawarkan barang yang kualitasnya lebih baik dengan 

harga yang sama kepada calon pembeli yang sedang proses tawar 

menawar atau pada masa khiyar dengan penjual lain. 

Penawaran tersebut tentu saja bertujuan untuk mengalihkan 

calon pembeli agar membeli barang dagangannya dengan 

meninggalkan penjual sebelumnya. Cara yang seperti ini dilarang 

karena sangat tidak etis ketika ada pihak yang merebut calon 

pembeli dengan cara yang tidak etis. 

c. Praktik penawaran sesuatu yang sudah ditawar orang lain dapat 

diklasifikasikan menjadi tiga kategori: 

Pertama, bila terdapat pernyataan eksplisit dari penjual 

persetujuan harga dari salah satu penawar, maka tidak 
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diperkenankan bagi orang lain untuk menawarnya tanpa seijin 

penawar yang disetujui tawarannya. 

Kedua, bila tidak ada indikasi persetujuan maupun penolakan 

tawaran dari penjual, maka tidak ada larangan syariat bagi orang 

lain untuk menawarnya maupun menaikkan tawaran pertama. 

Kasus ini dianalogikan dari hadist Fathimah binti Qais ketika 

melaporkan kepada Nabi, bahwa Mu’awiyah dan Abu Jahm telah 

meminangnya, maka karena tidak ada indikasi persetujuan darinya 

terhadap pinangan tersebut, beliau menawarkan padanya untuk 

menikah dengan Usamah bin zaid. 

Ketiga, bila ada indikasi persetujuan dari penjual terhadap 

suatu penawaran meskipun tidak dinyatakan secara eksplisit, maka 

menurut Ibnu Qudamah tetap tidak diperkenankan untuk ditawar 

orang lain.  

3. Adab Tawar Menawar  

Adapun adab saat tawar menawar yaitu: 

a. Iktikad baik 

Kemauan, maksud atau tepatnya keyakinan yang baik untuk 

melakukan bisnis dan memenuhi hal-hal yang bertalian dengan 

berbisnis.32 Niat membeli (bila tidak niat membeli jangan menawar 

dan membatalkan kesepakatan harga) tindakan membatalkan 

                                                           
32 M. Amin Suma, Menggali Akar Serat Ekonomi Dan Keuangan Islam, (Jakarta: Kholam 

Publishing, 2008), h. 309. 
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kesepakatan itu kurang beradab, mengecewakan dan bisa menyakiti 

hati penjual. 

b. Penjual harus jujur 

c. Jangan menawar barang yang sedang dalam proses ditawar orang 

lain 

d. Jangan kamu saling dengki dan iri dan jangan pula mengungkit 

keburukan orang lain. Jangan saling benci dan jangan saling 

bermusuhan serta jangan saling menawar lebih tinggi atas 

penawaran yang lain. Jadilah hamba-hamba Allah yang bersaudara. 

Seorang muslim adalah saudara muslim lainnya dengan tidak 

menzhaliminya, tidak mengecewakannya, tidak membohonginya 

dan tidak merendahkannya. Letak takwa ada di sini (Nabi Saw 

menunjuk ke dada beliau sampai diulang tiga kali). Seorang patut 

dinilai buruk bila merendahkan saudaranya yang muslim. Seorang 

muslim haram menumpahkan darah, merampas harta, dan menodai 

kehormatan muslim lainnya. (HR. Muslim) 

e. Penjual Jangan terlalu banyak sumpah 

Di antara hal yang sering dijumpai di pasar ialah kata-kata sumpah 

atau yang sejenisnya yang biasa meluncur dari mulut-mulut 

pedagang dalam upaya menawarkan dan mempengaruhi calon 

pembeli (konsumen).33 Permainan kata-kata apalagi dengan 

sumpah yang melibatkan nama Allah, merupakan perbuatan yang 

                                                           
33 Ibid, h. 318. 
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dilarang oleh Nabi Muhammad SAW melalui sabdanya: “Hindari 

olehmu memperbanyak (membiasakan) sumpah dalam berbisnis; 

karena sumpah itu (boleh jadi) memperlaris perdagangan, tetapi 

kemudian akan menghapuskan.” (HR. Muslim) 

f. Pembeli jangan mencela dagangan 

g. Bila sudah Deal/OK harus beli, agar penjual tidak kecewa 

 

  



BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Sifat dan Jenis Penelitian 

Sifat penelitian yang dilaksanakan dalam penelitian ini adalah 

penelitian kualitatif. Penelitian kualitatif adalah penelitian yang dilakukan 

dalam setting tertentu yang ada dalam kehidupan riil (alamiah) dengan 

maksud untuk mencari tahu secara mendalam dan memahami suatu 

fenomena. Metode deskriptif merupakan pengamatan yang bersifat ilmiah 

yang dilakukan secara hati-hati dan cermat dan karenanya lebih akurat dan 

tepat.34 

Jenis penelitian yang dilaksanakan dalam penelitian ini adalah field 

research (penelitian lapangan) yaitu peneliti meneliti dengan langsung ke 

lapangan yang di tuju. Menurut Kartini Kartono penelitian lapangan pada 

hakikatnya merupakan metode untuk menemukan secara khusus dan 

realistis apa yang tengah terjadi pada saat di tengah masyarakat.35 

Penelitian lapangan ini data-datanya diperoleh dari informasi yang 

benar-benar dibutuhkan. Informasi yang dibutuhkan dalam hal ini adalah 

Tawar-menawar dalam Jual Beli dengan sistem Cash On Delivery yang 

banyak dilakukan oleh Mahasiswa IAIN Metro Jurusan Ekonomi Syariah 

Angkatan Tahun 2012 di media sosial facebook.  

                                                           
34 Morrrison, Metode Penelitian Survei, (Jakarta: Kencana, 2012), h.37. 
35 Kartini Kartono, Pengantar Metodologi Riset Sosial, (Bandung: Mandar Maju, 1996), 

Cet. VII, h. 32. 
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B. Sumber Data 

Sumber data ialah subjek data yang diperoleh peneliti dari sumber 

penelitian.36 Berdasarkan teori tersebut, peneliti menggunakan sumber 

data yakni: 

1. Sumber Data Primer 

Sumber data primer ialah sumber data yang diperoleh peneliti dari 

sumber asli.37 Sumber data primer dalam penelitian ini adalah subjek 

penelitian (informan) itu sendiri yang berkaitan dengan pelaksanaan 

tawar-menawar dalam jual beli dengan sistem Cash On Delivery. 

Adapun informan dalam penelitian ini peneliti mengambil 10 orang 

yang menggunakan COD, yaitu 5 orang pembeli dan 5 orang penjual 

Mahasiswa IAIN Metro Jurusan Ekonomi Syari’ah Angkatan Tahun 

2012. 10 orang tersebut diambil dengan menggunakan teknik 

purposive sampling. 

Purposive sampling adalah sampel bertujuan yang dilakukan 

dengan cara mengambil subjek bukan didasarkan strata, random atau 

daerah tetapi didasarkan atas adanya tujuan tertentu.38 Teknik ini 

biasanya dilakukan karena beberapa pertimbangan, misalnya alasan 

keterbatasan waktu, tenaga, dan dana sehingga tidak dapat mengambil 

                                                           
36 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif dan R&D, (Bandung: Alfabeta, 

2009), h. 22. 
37 Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam, (Jakarta: Rajawali Pers, 2008), h. 

103. 
38 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta: PT. 

Rineka Cipta, 2010), Edisi Revisi, cet. 14, h. 183. 
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sampel yang besar dan jauh. Untuk lebih jelasnya berikut tabel subjek 

penelitian: 

Tabel 1.1 

Subjek Pembeli 

NO NPM NAMA 

MAHASISWA 

JURUSAN SEMESTER 

1 1285304 Agus Winarno ESy 11 

2 1287124 Anggun Aprianes ESy 11 

3 1288144 Khomsatun ESy 11 

4 1288374 M. Saiful Anwar ESy 11 

5 1289654 Weny Wijayanti Esy 11 

Tabel 1.2 

Subjek Penjual 

NO NPM NAMA 

MAHASISWA 

JURUSAN SEMESTER 

1 1287634 Eko Susanto ESy 11 

2 1287644 Eli Saputri  ESy 11 

3 1288594 Mustofa ESy 11 

4 1288954 Rani Nurhayati ESy 11 

5 1288974 Ratna Andri Yanti Esy 11 

 

1. Sumber Data Sekunder 
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Sumber data sekunder ialah bahan-bahan atau data yang menjadi 

pelengkap dari sumber data primer.39 Berdasarkan pengertian tersebut, 

maka dalam mengumpulkan data tentang tawar-menawar dalam jual 

beli dengan sistem Cash On Delivery tidak hanya bergantung pada 

sumber primer, tetapi juga melalui sumber lain yang dapat 

memberikan informasi tentang objek yang diteliti. Dalam hal ini, 

sumber data sekunder dalam penelitian ini berupa buku-buku sebagai 

literatur pokok atau penunjang, jurnal, internet dan laporan hasil 

penelitian yang memiliki relevansi dengan penelitian. 

C. Teknik Pengumpulan Data 

Pengumpulan data merupakan bagian dari proses pengujian data yang 

berkaitan dengan sumber dan cara untuk memperoleh data penelitian. 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini, peneliti menggunakan: 

1. Wawancara 

Wawancara ialah tanya jawab lisan antara dua orang atau lebih 

secara langsung.40 Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan 

data apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk 

menemukan permasalahan yang harus diteliti. 

Jenis wawancara ada dua, yaitu wawancara terpimpin dan 

wawancara tak terpimpin. Wawancara tidak terpimpin ialah 

wawancara yang tidak terarah. Sedangkan wawancara terpimpin ialah 

                                                           
39 Ibid., h. 131. 
40 Husaini Usman, Metodologi Penelitian Sosial, (Jakarta: PT. Bumi Aksaara, 2003), h. 

57-58. 
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tanya jawab yang terarah untuk mengumpulkan data-data yang relevan 

saja.41 

Berdasarkan uraian tersebut peneliti melakukan wawancara dengan 

jenis wawancara tak terpimpin hal ini dilakukan karena pertanyaan 

yang tidak tersusun secara sistematis akan ada penambahan pertanyaan 

jika memang hal tersebut diperlukan dalam penelitian. Hal ini akan 

mudah untuk diolah kembali, pemecahan masalah lebih mudah dan 

kesimpulan yang diperoleh lebih reliabel. 

Wawancara tersebut dilakukan kepada mahasiswa yang sering 

melakukan transaksi jual beli dengan sistem Cash On Delivery pada 

akun facebook secara langsung untuk mencari responden yang terkait 

dengan tawar-menawar dalam jual beli di facebook grup Jual Beli HP 

Second Metro Lampung. 

2. Dokumentasi  

Dokumentasi berasal dari kata dokumen, berarti: “barang-barang 

tertulis. Di dalam melaksanakan metode dokumentasi, penulis menyelediki 

benda-benda tertulis seperti buku-buku, majalah, dokumen, peraturan-

peraturan, notulen rapat, catatan harian dan sebagainya.”42  

Dokumentasi dalam penelitian ini yang digunakan adalah dokumen-

dokumen atau arsip-arsip, baik itu berupa sejarah, visi dan misi dan 

sebagainya di IAIN Metro. 

                                                           
41 Ibid., h. 59. 
42  Suharsimi Arikunto, Prosedur penelitian., h. 201. 
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D. Teknik Analisis Data 

Penggunaan teknik analisis data dalam suatu penelitian sangatlah 

tergantung pada tujuan penelitian. Teknik analisis data merupakan upaya 

yang dilakukan dengan cara bekerja dengan data, menemukan pola, 

memilih-milihnya menjadi satuan yang dapat dikelola, mencari dan 

menemukan pola, menemukan apa yang penting dan apa yang dipelajari 

dan menemukan apa yang dapat diceritakan kepada orang lain.43 Adapun 

teknik analisa yang digunakan pada penelitian ini ialah teknik analisa 

deskriptif dengan cara berpikir induktif.  

Peneliti melakukan kajian data normatif yang ditemukan pada 

referensi yang kemudian dianalisis secara deskriptif dengan rujukan bahan 

pustaka. Data yang diperoleh dari mahasiswa IAIN Metro jurusan 

Ekonomi Syariah merupakan data kualitatif. Analisa induktif, yaitu: 

berangkat dari fakta-fakta yang khusus, peristiwa-peristiwa yang konkret, 

kemudian dari fakta-fakta atau peristiwa-peristiwa yang konkret itu ditarik 

generalisasi-generalisasi yang mempunyai sifat umum.44 

Berdasarkan keterangan di atas maka dalam menganalisis data 

peneliti menggunakan data yang telah diperoleh dalam bentuk uraian-

uraian kemudian data tersebut dianalisis dengan menggunakan cara 

berpikir induktif yang berangkat dari informasi serta fakta-fakta yang ada 

di lapangan tentang Tawar-menawar dalam jual beli online dengan 
                                                           

43 Lexy J. Moleong, Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT. Remaja Rosdakarya, 

2013), h. 248. 
44 Sutrisno Hadi, Metodologi Research, (Yogyakarta:Yayasan Penerbitan Fakultas 

Psikologi Universitas Gajah Mada, 1984), h. 43 
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menggunakan sistem Cash On Delivery dari Etika Bisnis Islam (studi 

kasus mahasiswa jurusan ekonomi syariah angkatan 2012) yang terjadi 

pada grup facebook jual beli HP COD Metro Lampung. 

  



 
 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum IAIN Metro 

1. Sejarah Singkat Berdirinya IAIN Metro 

Keberadaan Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) Jurai 

Siwo Metro tidak terlepas dari sejarah berdiriya IAIN Raden Intan di 

Bandar Lampung.45 Hal ini karena berdirinya IAIN Raden Intan 

Bandar Lampung itu sendiri merupakan hasil upaya dari para tokoh 

agama dan tokoh masyarakat yang tergabung dalam Yayasan 

Kesejahteraan Islam Lampung (YKIL) yang berdiri tahun 1961 

diketuai oleh RD. Muhammad Sayyid. Dari hasil musyawarah tersebut 

diputuskan untuk mendirikan dua fakultas yaitu Fakultas Tarbiyah dan 

Fakultas Syariah yang kedudukannya di Tanjung Karang berada di 

bawah santunan Yayasan tersebut. 

Pada tahun 1964 tepatnya tanggal 13 Oktober 1964 berdasarkan 

Surat Keputusan Menteri Agama Nomor 86/1964 mengubah status 

Fakultas Tarbiyah YKIL dari swasta menjadi negeri, tetapi tidak 

berdiri sendiri melainkan cabang Fakultas Tabiyah IAIN Raden Fatah 

Palembang. Pada tahun 1967 atas permintaan masyarakat Metro 

kepada YKIL agar dibuka Fakultas Tabiyah dan Fakultas Syariah di 

                                                           
45 “Renstra IAIN Metro Tahun 2015-2019”, dalam http://www.metrouniv.ac.id, dikutip 

pada tanggal 01 April 2017 
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Metro atas persetujuan Dekan Fakultas Tabiyah IAIN Raden Fatah 

Palembang. 

Sebelum pada tahun 1965 didirikan Fakultas Ushuludin yang 

berkedudukan di Tanjung Karang dengan memperhatikan Keputusan 

Presiden RI Nomor 27 Tahun 1963 kerena untuk ketentuan mensirikan 

sebuah Perguruan Tinggi yang berdiri sendiri (al-jami'ah) harus 

memiliki tiga fakultas sebagai persiapan berdirinya Institut Agama 

Islam Negeri (IAIN) Lampung.46 

Selain YKIL pada tahun 1965 juga didirikan Yayasan Perguruan 

Tinggi Islam Lampung (Yaperti) yang dipimpin oleh KH. Zakaria 

Nawawi. Yayasan ini mulai berjalan sejak 27 Agustus 1966, yayasan 

ini berusaha keras menyantuni fakultas-fakultas yang ada dan berusaha 

untuk mengubah status fakultas tersebut dari swasta menjadi negeri. 

Setelah IAIN Raden Intan Lampung resmi dibuka, maka Fakultas 

Tarbiyah yang semula menginduk ke IAIN Raden Fatah Palembang 

ditetapkan menjadi Fakultas yang berdiri sendiri, sebagai Fakultas 

Tabiyah IAIN Raden Intan Lampung Metro berdasarkan Surat 

Keputusan Menteri Agama RI No. 188 Tahun 1966. 

Tidak lama setelah perubahan nama IAIN Raden Intan Tanjung 

Karang manjadi Raden Intan Bandar Lampung mengikuti perubahan 

nama ibu kota Lampung menjadi Bandar Lampung terbitlah Surat 

Edaran Bimas Islam No. E.III.OT/OO/AZ/1804/1996, Tanggal 23 

                                                           
46 “Sejarah IAIN Metro”, dalam http://www.metrouniv.ac.id, dikutip pada tanggal 01 

April 2017 
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Agustus 1996 tentang Penataan Kelembagaan Fakultas IAIN di luar 

Induk menjadi Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri.47 

Sebagai kelanjutan, maka pada tanggal 23-25 April 1997 diadakan 

rapat kerja para rektor dan dekan fakultas di luar induk. Pada 

kesempatan ini ditetapkan pula perubahan dan pengesahan fakultas di 

luar induk manjadi Sekolah Tinggi Agama Islam Negeri (STAIN) 

berdasarkan SK Presiden No.11 tahun 1997 tertanggal 21 Maret 1997 

Masehi bertepatan dengan tanggal 12 Dzulqaidah 1417 Hijriyah, yang 

selanjutnya tanggal tersebut dijadikan sebagai Hari Milad STAIN Jurai 

Siwo Metro. 

Sejalan dengan perubahan status tersebut Drs. Zakaria Zakir yang 

saat menjabat sebagai Dekan Fakultas Tarbiyah mengajukan lima 

nama STAIN Metro yaitu, STAIN Raden Imba Kusuma, STAIN 

Lampung, STAIN Jurai Siwo, STAIN A. Yasin, dan STAIN 

Sosrodarmo. Berdasarkan saran Bupati (saat itu Drs. Herman Sanusi) 

maka ditetapkan nama STAIN Metro adalah STAIN Jurai Siwo Metro 

mengingat STAIN ini berada di Lampung Tengah yang memiliki 

tradisi dan budaya "Sembilan Marga Penyibang". Sebagai tindak lanjut 

dari Keppres 1997 di atas, maka pada tanggal 30 juni 1997 secara 

serentak diresmikan 33 STAIN dan ketuanya dijabat oleh Dekan 

masing-masing sebagai Pejabat Sementara Ketua. Penataan-penataan 

demi penataan kelembagaan dalam STAIN Jurai Siwo Metro semakin 

                                                           
47 “Profil Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Metro”, dalam http://www.metrouniv.ac.id, 

dikutip pada tanggal 01 April 2017 
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hari semakin ditingkatkan. Sejalan dengan dinamika kehidupan 

kampus sejak 1997 juga dibuka jurusan baru yakni Jurusan Syariah 

yang saat itu hanya satu prodi yaitu Ahwalusy Syakhsiyyah pada tahun 

1999. Masa ini dikenal dengan istilah passing out karena sejak tahun 

1997 STAIN Metro sudah tidak berada di bawah IAIN Raden Intan 

lagi.48  Pada tahun 2016 akhirnya keingingan alih status dari STAIN ke 

IAIN Metro bisa terwujud dengan dikeluarkan Peraturan Presiden 

(Perpres) Nomor 71 Tahun 2016 yang ditandatangani oleh Presiden 

Joko Widodo pada 1 Agustus 2016. Peraturan Presiden ini mulai 

berlaku pada tanggal diundangkan, yaitu pada 3 Agustus 2016, oleh 

Menteri Hukum dan HAM Yasonna H. Laoly. 

2. Visi, Misi dan Tujuan IAIN Metro 

a. Visi dan Misi IAIN Jurai Siwo Metro49 

Visi IAIN Metro: 

“Menjadi Perguruan Tinggi Agama Islam yang Inovatif 

dalam sinergi socio-ecotechno-preneurship berlandaskan nilai-nilai 

keislaman dan keindonesiaan”.  

Misi IAIN Metro: 

1) Mengimplementasikan nilai-nilai keislaman dalam pelaksanaan 

pendidikan, penelitian, dan pengabdian kepada masyarakat. 

                                                           
 

 
49  “Visi Misi IAIN Metro”, dalam http://www.metrouniv.ac.id, dikutip pada tanggal 01 

April 2017 
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2) Membangun budaya akademik yang produktif dan inivatif 

dalam pengelolaan sumber daya melalui kajian keislaman, 

modal pembelajaran dan penelitian. 

3) Menumbuhkan sosio-eco-techno-preneurship sivitas akademi 

dalam pelaksanaan Tri Darma Perguruan Tinggi. 

4) Melaksanakan sistem tatakelola managemen kelembagaan 

profesional dan berkeadaban yang berbasis tekno informasi. 

b. Tujuan IAIN Metro 

1) Menyiapkan peserta didik menjadi anggota masyarakat yang 

kemampuan akademik dan atau profesional yang dapat 

menerapkan, mengembangjan dan atau menciptakan ilmu 

pengetahuan. Teknologi, dan seni yang bernafaskan Islam. 

2) Mengembangkan dan menyebarkan ilmu pengetahuan, 

teknologi dan seni yang bernafaskan Islam dan mengupayakan 

untuk meningkatkan taraf kehidupan masyarakat dan 

mempekaya kebudayaan nasional.  

3. Struktur organisasi IAIN Metro 

Sejarah kepemimpinan IAIN Metro diantaranya: 

a. Drs. Zakaria Zakir tahun 1995 sampai 1999 

b. Prof. Dr. H.M. Bahri Ghazali, M.A. tahun 1999 sampai 2003 

c. Drs. H. Hadi Rahmat, M.A. tahun 2003 sampai 2007 

d. Prof. Dr. Edi Kusnadi, M.Pd priode 2007 sampai 2015 (mengundurkan 

diri), dilanjutkan Pgs. Ketua : Muhtar Hadi, S.Ag., M.Si (2013) 
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e. Prof. Dr. Hj. Enizar, M.Ag. tahun 2015 sampai 2019. 

Wakil Rektor I  : Dr. Suhairi, S.Ag, M.H 

Wakil Rektor II  : Mukhtar Hadi, S.Ag, M.Si 

Wakil Rektor III  : Dr. Ida Umami, M.Pd, Kons. 

Kabag AUAK  : Drs. H. Zahdi, M.H.I 

Gambar.1 

STRUKTUR ORGANISASI INSTITUT AGAMA ISLAM 

NEGERI (IAIN) METRO50 
 

 

 

 

  

  

                                                           
12 Dokumentasi IAIN Metro, dikutip pada tanggal 01 April 2017 
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B. Mekanisme Tawar-Menawar Dalam Jual Beli Online Dengan 

Menggunakan Sistem Cash On Delivery Ditinjau Dari Etika Bisnis 

Islam 

Transaksi online (e-commerce) adalah suatu kegiatan yang 

mengacu pada sebuah transaksi yang dilakukan melalui sebuah media 

elektronika seperti internet, yang meliputi web, internet dan extranet. 

Transaksi online (jual beli online) dalam Islam dikenal dengan as-

salam yang memiliki arti menjual sesuatu barang dengan menyebutkan 

ciri-cirinya yang penyerahannya ditunda di lain waktu. 

Berikut ini penuturan dari beberapa informan terkait tentang jual 

beli online dengan Cash On Delivery: 

Wawancara Agus Winarno mahasiswa Ekonomi Syariah angkatan 

2012 sebagai pembeli mengatakan bahwa Cash On Delivery adalah 

transaksi yang dilakukan lewat media sosial salah satunya facebook, saya 

menggunakan transaksi online di facebook karena tertarik dengan gambar 

hp dan aksesoris hp yang diposting serta kemudahan dalam bertransaksi. 

Prosedur jual beli di facebook yang saya gunakan yaitu lihat barang, 

pesan, uang dikasih saat barang datang atau yang sering disebut dengan 

Cash On Delivery (COD). Saya melakukan COD dengan kalangan penjual 

dari mahasiswa se kota Metro. Yang saya perhatikan dalam proses tawar-

menawar dengan penjual adalah kualitas barang dan harga barang. Saya 

tidak pernah ditawari barang oleh penjual lain pada saat yang bersamaan. 

Saya tidak merasa keberatan apabila barang yang saya tawar ditawar orang 
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lain karena saya juga pernah melakukan hal yang sama. Saya sedikit 

mengetahui bahwasanya kita tidak boleh memaksa seseorang menjual 

barangnya kepada pihak yang tidak diinginkan oleh si penjual.51 

Wawancara Anggun Aprianes mahasiswa Ekonomi Syariah 

angkatan 2012 mengatakan bahwa COD adalah proses jual beli dimana 

pembayaran barang dilakukan saat pengiriman barang tersebut telah 

sampai di tangan pembeli setelah melalui proses tawar-menawar. 

Pembayaran dilakukan bisa melalui transfer rekening bisa juga bertemu 

langsung dengan buyer jika memungkinkan. Intinya jika sudah deal ada 

uang ada barang. Saya menggunakan facebook untuk transaksi online 

dengan sistem COD karena lebih mudah dan terpercaya karena bertemu 

langsung dengan si penjual, biasanya saya membeli hp second karena 

tertarik dengan tawaran yang diposting penjual. Penjual sendiri yang saya 

temui kebanyakan dari kalangan mahasiswa. Yang saya perhatikan dalam 

proses tawar-menawar dengan penjual adalah kualitas barang dan harga 

barang. Saya tidak pernah ditawari barang oleh penjual lain pada saat yang 

bersamaan ketika sedang menawar. Saya merasa keberatan apabila barang 

yang saya tawar ditawar orang lain karena saya yang lebih dulu 

menawarnya dan saya sendiri tidak pernah melakukan hal yang demikian. 

Saya mengetahui bahwasanya kita tidak boleh menawar di atas penawaran 

orang lain.52  

                                                           
51 Agus Winarno, Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
52 Anggun Aprianes Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
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Wawancara Khomsatun mahasiswa Ekonomi Syariah angkatan 

2012 mengatakan bahwa COD adalah transaksi antara pembeli dan penjual 

dimana intinya ada uang ada barang ketemuan dan deal. Saya 

menggunakan facebook untuk transaksi online dengan sistem COD karena 

fiturnya lebih lengkap dan mudah, biasanya saya membeli aksesoris hp 

dan hanphone second karena tertarik dengan tawaran yang diposting 

penjual. Penjual sendiri yang saya temui kebanyakan dari kalangan 

mahasiswa dan ada juga pelajar SMA. Yang saya perhatikan dalam proses 

tawar-menawar dengan penjual adalah kualitas barang dan harga barang 

termasuk juga bahasa dalam komunikasi agar jangan sampai menyakiti 

perasaan penjual ketika sedang menawar. Saya pernah ditawari barang 

oleh penjual lain pada saat yang bersamaan ketika itu penjual tersebut 

menawarkan dengan barang yang jauh lebih murah dari barang penjual 

yang sedang saya tawar. Saya merasa keberatan dan tidak terima apabila 

barang yang sedang saya tawar ditawar orang lain pada saat bersamaan, 

terlebih jika tawaran tersebut melebihi tawaran yang saya tawarkan. Saya 

mengetahui bahwa dalam penawaran jangan sampai ada pihak yang 

dirugikan.53 

Wawancara M. Saiful Anwar mahasiswa Ekonomi Syariah 

angkatan 2012 mengatakan bahwa COD adalah sistem jual beli yang 

dipesan lewat media sosial ketika penawaran sudah deal maka pembeli 

akan membayar barang tersebut dan melakukan pembayaran. Saya 

                                                           
53 Khomsatun Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
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menggunakan facebook untuk transaksi online dengan sistem COD karena 

facebook lebih populer banyak penggunanya dan fiturnya paling lengkap. 

Biasanya saya membeli hp second karena tertarik dengan tawaran yang 

diposting penjual. Penjual sendiri yang saya temui kebanyakan dari 

kalangan mahasiswa. Yang saya perhatikan dalam proses tawar-menawar 

dengan penjual adalah kejujuran penjual karena berkaitan langsung dengan 

kualitas barang dan harga barang. Saya pernah ditawari barang oleh 

penjual lain pada saat yang bersamaan ketika sedang menawar. Saya 

merasa biasa saja ketika ada pembeli yang menawar barang yang sedang 

saya tawar. Saya sedikit mengetahui bahwa melakukan penawaran harus 

sesuai jangan keterlaluan dalam menawar barang.54 

Wawancara Weny Wijayanti mahasiswa Ekonomi Syariah 

angkatan 2012 mengatakan bahwa COD adalah sistem pembayaran yang 

dilakukan oleh pembeli barang secara online namun dibayar ketika barang 

tersebut sudah deal dan berada di tangan penjual setelah melalui proses 

tawar-menawar. Saya menggunakan facebook untuk transaksi online 

dengan sistem COD karena facebook memberikan kemudahan lewat 

fiturnya yang lengkap. Biasanya saya membeli aksesoris handphone dan 

hp second karena tertarik dengan tawaran yang diposting penjual. Penjual 

sendiri yang saya temui kebanyakan dari kalangan mahasiswa dan pelajar. 

Yang saya perhatikan dalam proses tawar-menawar adalah komunikasi 

yang baik dengan penjual serta kualitas dan harga barang dari penjual. 

                                                           
54 M. Saiful Anwar Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekoonmi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
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Saya tidak pernah ditawari barang oleh penjual lain pada saat yang 

bersamaan ketika sedang menawar. Saya merasa keberatan umumnya 

ketika ada pembeli yang menawar barang yang sedang saya tawar. Saya 

mengetahui bahwasanya penawaran dalam Islam tidak diperkenankan 

menawar di atas penawaran orang lain.55 

Wawancara Rani Nurhayati mahasiswa Ekonomi Syariah 

angkatan 2012 sebagai penjual mengatakan bahwa Cash On Delivery itu 

adalah jual beli menggunakan media sosial dimana pembeli dan penjual 

saling sepakat untuk bertemu di satu tempat atas barang yang sudah deal 

ditawar. Saya menggunakan facebook sebagai tempat saya memasarkan 

barang yang saya jual karena facebook media sosial yang lagi trend 

banyak penggunanya dan banyak fiturnya. Produk yang saya jual adalah 

handphone second, pembeli biasanya kebanyakan dari mahasiswa. Cara 

saya menawarkan barang kepada calon pembeli dengan terlebih dulu 

mengupload foto handphone second atau aksesoris hp dan memberikan 

deskripsinya. Setelah itu tinggal menunggu pembeli menawar barang di 

kolom komentar biasanya diawali dengan menanyakan kondisi barang 

oleh si pembeli. Saya pernah menawarkan barang kepada calon pembeli 

yang sedang tawar-menawar dengan penjual lain karena calon pembeli 

saya pernah ditawari oleh penjual lain ketika sedang tawar-menawar 

                                                           
55 Weny Wijayanti Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
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dengan saya. Saya mengetahui bahwa produk yang saya tawarkan harus 

sesuai dengan kualitas yang sebenarnya.56 

Wawancara Mustofa mahasiswa Ekonomi Syariah angkatan 2012 

mengatakan bahwa Cash On Delivery adalah jual beli online dengan 

metode penjual dan pembeli saling ketemuan di satu tempat ketika proses 

tawar-menawar sebelumnya sudah deal. Saya menggunakan facebook 

sebagai tempat saya memasarkan barang yang saya jual karena facebook 

media sosial yang sangat populer dan banyak pengguna aktifnya. Produk 

yang saya jual adalah handphone second. Pembeli biasanya berasal dari 

kalangan mahasiswa pada umumnya. Cara saya menawarkan barang 

kepada calon pembeli adalah dengan memposting semenarik mungkin 

dengan kualitas foto yang bagus dan sesuai dengan barang yang 

sesungguhnya. Setelah itu calon pembeli yang tertarik dengan postingan 

saya menawar barang tersebut di kolom komentar dan langsung menawar 

dengan harga terendahnya. Ada calon pembeli yang hanya sekedar 

menawar tanpa ada niat membeli. Saya tidak pernah menawarkan barang 

kepada calon pembeli yang sedang tawar-menawar dengan penjual lain 

meskipun penjual lain pernah melakukan demikian kepada saya. Saya 

mengetahui bahwa penawaran tidak diperbolehkan menawar di atas 

penawaran orang lain. 57 

                                                           
56 Rani Nurhayati Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
57 Mustofa Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
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Wawancara Eli Saputri mahasiswa Ekonomi Syariah angkatan 

2012 mengatakan bahwa Cash On Delivery adalah metode jual beli online 

dimana pembeli dan penjual saling bertemu untuk melanjutkan negosiasi 

atas barang yang dibeli. Saya menggunakan facebook sebagai media 

pemasaran barang yang saya jual karena facebook media sosial nomor satu 

yang paling banyak penggunanya dan penggunaan fiturnya yang mudah 

dan simpel. Produk yang saya jual adalah handphone second dan aksesoris 

handphone. Pembeli biasanya berasal dari kalangan mahasiswa, siswa 

SMA dan pekerja. Cara saya menawarkan barang kepada calon pembeli 

adalah pertama buat postingan di grup COD dengan pasang gambar barang 

yang akan dijual semenarik mungkin dengan deskripsi yang lengkap jika 

ada kelebihan dan kekurangannya disebutkan. Setelah itu menunggu calon 

pembeli yang tertarik dengan postingan saya,  ketika menawar banyak 

calon pembeli yang menawar dengan harga yang tidak pantas dengan 

kualitas barang yang saya jual. Terkadang ada yang memaksa langsung 

menanyakan harga pasnya berapa dengan maksud tidak mau repot 

menawar. Saya tidak pernah menawarkan barang kepada calon pembeli 

yang sedang tawar-menawar dengan penjual lain karena para calon 

pembeli saya juga tidak pernah ditawari penjual lain saat tawar-menawar 

dengan saya. Saya tahu bahwa penawaran itu harus menjelaskan keadaan 

barang yang sebenarnya dan tawarlah dengan harga sewajarnya sebagai 

pembeli. 58 

                                                           
58 Eli Saputri Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 
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Wawancara Ratna Andri Yanti mahasiswa Ekonomi Syariah 

angkatan 2012 mengatakan bahwa COD adalah proses transaksi online 

dengan pembeli dan penjual membuat kesepakatan harga dan tempat untuk 

melakukan jual beli. Saya menggunakan facebook sebagai media 

pemasaran barang saya karena banyak orang rata-rata menggunakan 

facebook selain itu juga karena fitur di facebook lebih banyak dan mudah. 

Produk yang saya jual adalah handphone second dan aksesoris handphone. 

Pembeli biasanya berasal dari kalangan mahasiswa dan pekerja. Cara saya 

menawarkan barang kepada calon pembeli adalah membuat postingan di 

grup dengan mengupload gambar barang yang menarik dan deskripsi yang 

sesuai dengan kondisi barang. Jika ada yang tertarik dengan postingan 

saya biasaya langsung memulai berkomentar di kolom komentar. Ada 

yang memaksa dan ada yang menawar dengan tukar tambah. Saya pernah 

menawarkan barang kepada calon pembeli yang sedang tawar-menawar 

dengan penjual lain karena hal yang sama pernah terjadi pada calon 

pembeli saya yang saat itu masih melakukan tawar-menawar barang yang 

saya jual. Yang saya tahu bahwa penawaran di dalam Islam harus 

mengutamakan kejujuran dan tidak banyak bersumpah.59 

Wawancara Eko Susanto angkatan 2012 mengatakan bahwa COD 

adalah proses transaksi jual beli online di media sosial facebook antara 

pembeli dan penjual membuat kesepakatan harga dan tempat untuk 

melakukan jual beli. Saya menggunakan facebook sebagai media 

                                                                                                                                                               
November 2017 

59 Ratna Andri Yanti IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
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pemasaran barang saya karena banyak penggunanya dan selain itu fiturnya 

juga lengkap. Produk yang saya jual adalah handphone second. Pembeli 

biasanya berasal dari kalangan mahasiswa dan siswa SMA. Cara saya 

menawarkan barang kepada calon pembeli adalah  dengan memposting 

handphone dengan deskripsi yang jelas dan gambar yang menarik setelah 

itu jika ada yang menawar maka saya menjelaskan kondisi barang yang 

sesungguhnya meyakinkan pembeli agar mau membeli dengan harga yang 

tinggi agar saya mendapatkan untung dari penjualan saya. Umumnya 

ketika menawar calon pembeli menanyakan kondisi barang terlebih dahulu 

setelah itu baru menawar harga barang yang sesuai kondisi barang. Saya 

pernah menawarkan barang kepada calon pembeli yang sedang tawar-

menawar dengan penjual lain karena hal yang sama pernah terjadi pada 

calon pembeli saya yang saat itu masih melakukan tawar-menawar barang 

yang saya jual. Yang saya tahu bahwa melakukan penawaran itu jangan 

sadis menawar dengan harga semena-mena.60 

Berdasarkan informasi yang disampaikan oleh mahasiswa IAIN 

Metro angkatan 2012 dapat diketahui bahwa COD  adalah metode 

transaksi jual beli yang dilakukan melalui media sosial secara online 

dengan proses tawar-menawar terlebih dahulu, jika terjadi kesepakatan 

antara dua pihak tersebut maka akan dilanjutkan proses pembayaran di 

suatu tempat yang telah disepakati, bahkan mekanisme tawar-menawar 

dalam jual beli online dengan menggunakan sistem Cash On Delivery 

                                                           
60 Eko Susanto Mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah Angkatan 2012, 08 

November 2017 
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yang dilakukan mahasiswa IAIN Metro jurusan Ekonomi Syariah 

angkatan 2012 adalah relatif sama. 

Berdasarkan penjabaran data di atas terlihat mekanisme tawar 

menawar dalam jual beli menggunakan sistem Cash On Delivery 

ditetapkan sebagai berikut: 

1. Mekanisme tawar-menawar barang tidak dilakukan ketika sedang 

ditawar orang lain, namun terdapat proses tawar-menawar barang yang 

dilanggar pembeli maupun penjual 

 Hal ini dapat dilihat melalui pembeli K dan MSA yang pernah 

ditawari barang oleh penjual lain pada saat yang bersamaan ketika dia 

masih dalam proses menawar barang. Hal yang sama dilakukan subjek 

penjual RN, RA, dan Eko S pernah menawarkan barang kepada calon 

pembeli yang sedang tawar-menawar dengan penjual lain. Hal tersebut 

bertentangan dengan prinsip tawar menawar dalam Islam bahwa 

penjual dilarang menawarkan barang kepada calon pembeli yang 

sedang menawar barang penjual lain, dan hal ini juga berlaku bagi 

pembeli dilarang menawar barang saat ada pembeli yang sedang 

melakukan proses penawaran dengan penjual. 

2. Kejujuran 

 Jujur adalah amanah yang senantiasa dijaga bagaimanapun 

keadaannya. Karena jujur merupakan etika atau akhlak Islam dalam 

menjalankan aktivitas bisnis. Prinsip kejujuran pada sikap penjual 

dalam proses penawaran sudah terpenuhi hal ini dapat dilihat dari 



56 
 

 
 

penjual RN, ES, RA, Eko S, dan M dalam cara menawarkan barangnya 

mereka membuat postingan terlebih dulu dengan gambar yang menarik 

serta diikuti deskripsi yang jelas. Hal tersebut terlihat bahwa penjual 

dan pembeli diberi kesempatan berpikir selagi mereka belum berpisah. 

Dalam hal ini penjual secara jujur memberikan penjelasan mengenai 

barang yang akan dijualbelikan melalui postingannya. Sehingga 

transaksi ini mendapat berkah dalam jual beli. Selanjutnya 

diriwayatkan HR. Tirmidzi pedagang yang jujur dan terpercaya akan 

bersanding dengan para nabi, orang-orang yang jujur dan para 

syuhada. 

3. Iktikad Baik 

 Ada beberapa calon pembeli yang tidak memiliki iktikad baik 

ketika melakukan penawaran, hal ini dapat dilihat pada subjek penjual 

ES dan RA yang mendapati sikap pembeli tersebut menawar dengan 

harga yang tidak wajar dan memaksakan kehendak. Hal ini tidak 

sejalan dengan prinsip Islam bahwa akhlak yang baik diperlukan untuk 

mencegah terjadinya kecurangan dalam berbisnis sebagaimana hadis 

riwayat Ibnu Majah “... Jangan engkau lakukan (cara menawar dan 

menawarkan barang) yang demikian. (Tetapi) apabila engkau hendak 

membeli sesuatu, maka tawarlah dengan harga yang engkau kehendaki 

atau engkau akan ditolak. (Sebaliknya) jika engkau hendak menjual 

sesuatu tawarlah dengan harga yang engkau kehendaki atau engkau 

akan ditolak (pembelinya pergi). 
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Berdasarkan informasi tersebut bahwa perlu diperhatikan etika 

atau akhlak kejujuran, iktikad baik, tidak menawar diatas tawaran orang 

lain dalam transaksi bisnis agar tidak terjadi kerusakan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka peneliti dapat 

menarik kesimpulan bahwasanya tawar-menawar mahasiswa IAIN Metro 

jurusan ekonomi syariah angkatan 2012 dalam jual beli menggunakan sistem  

Cash On Delivery ditinjau dari bisnis Islam dalam praktiknya masih ada yang 

belum menerapkan proses penawaran dalam prinsip Islam. 

Tawar menawar yang dilakukan dalam sistem Cash On Delivery 

dilihat dari prinsip kejujuran, iktikad baik, dan tidak melakukan penawaran di 

atas penawaran orang lain yang tidak sesuai dengan prinsip etika bisnis Islam 

adalah prinsip iktikad baik dan melakukan penawaran di atas penawaran 

orang lain. 

Melihat hal tersebut bahwa belum semuanya prinsip dalam penawaran 

tersebut mengacu pada etika bisnis Islam. 
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B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang peneliti kemukakan di atas, maka 

penulis  memberikan saran bagi semua pihak, saran tersebut antara lain: 

1. Kepada calon pembeli maupun penjual janganlah melakukan penawaran di 

atas penawaran orang lain sebelum penjual atau pembeli tersebut deal atau 

membatalakan transaksinya. 

2. Kepada penjual dalam melakukan penawaran produk ke calon pembeli 

harus selalu dijaga sikap kejujurannya jangan sampai memperdaya calon 

pembeli dengan maksud mengambil untung lebih dan merugikannya. 

3. Kepada calon pembeli dalam melakukan penawaran produk kepada 

penjual janganlah menawar dengan harga yang tidak sesuai dengan 

kualitas barang tersebut dan telitilah dalam membeli barang. 
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TAWAR-MENAWAR DALAM JUAL BELI ONLINE DENGAN 

MENGGUNAKAN SISTEM CASH ON DELIVERY DITINJAU DARI 

ETIKA BISNIS ISLAM 

ALAT PENGUMPUL DATA 

 (APD) 

 

PEDOMAN WAWANCARA 

a. Wawancara dengan Mahasiswa Jurusan Ekonomi Syari’ah IAIN 

Metro Angkatan 2012 

Penjual 

1. Apa yang anda ketahui tentang transaksi Cash On Delivery (COD)? 

2. Apa alasan anda memilih facebook sebagai tempat untuk memasarkan 

produk anda dengan menggunakan sistem COD ini? 

3. Barang apa saja yang anda jual dalam transaksi COD di grup facebook 

jual beli HP COD Metro Lampung ini? 

4. Dari kalangan siapa saja pembeli yang melakukan COD dengan anda? 

5. Bagaimana anda menawarkan barang kepada calon pembeli dalam 

COD? 

6. Bagaimana calon pembeli menawar barang anda dalam COD? 

7. Pernahkah anda menawarkan barang kepada calon pembeli yang 

sedang tawar-menawar dengan penjual lain? 

8. Pernahkah calon pembeli yang sedang proses tawar-menawar dengan 

anda ditawari oleh penjual lain? 



 
 

9. Apakah anda mengetahui penawaran dalam etika bisnis Islam? 

b. Pembeli 

1. Apa yang anda ketahui tentang transaksi Cash On Delivery (COD)? 

2. Apa alasan anda memilih facebook sebagai tempat untuk membeli 

barang yang anda perlukan dengan menggunakan sistem COD ini? 

3. Barang apa saja yang anda beli dalam transaksi COD di grup facebook 

jual beli HP COD Metro Lampung ini? 

4. Dari kalangan siapa saja penjual yang melakukan COD dengan anda? 

5. Apa saja yang anda perhatikan dalam proses tawar-menawar dengan 

penjual di COD ini? 

6. Pada saat anda sedang tawar-menawar dengan penjual pernahkah anda 

ditawari barang oleh penjual lain pada waktu yang bersamaan? 

7. Bagaimana sikap anda, apabila barang yang sedang anda tawar ditawar 

orang lain dalam transaksi COD ini? 

8. Pernahkah anda menawar barang yang sedang ditawar oleh orang lain 

dalam COD ini? 

9. Apakah anda mengetahui penawaran dalam etika bisnis Islam? 
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