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Abstract—As Muslims, we cannot be separated from 

muamalah activities. Buying and selling that is currently being 

carried out is transacting in e-commerce. Shopee is one of the e-

commerce sites in Indonesia. To attract a lot of customers, 

Shopee burns money, which is where the company spends its 

capital and then it is given to consumers by providing very cheap 

prices, discounted prices to free shipping. Shopee burns money 

with the aim of growing consumer confidence by introducing 

Shopeepay to become an electronic payment method. So it is 

necessary to know the practice of burning money by Shopee so 

that it can be analyzed with Sharia marketing strategies. The 

method used is a library research approach, in a qualitative 

method. With the type of data used by the library. Primary data 

sources by conducting interviews and observations, and 

secondary data by reading existing literature. Data collection 

techniques by conducting observations, interviews and 

documentation. Analysis technique with interpretation and 

analysis. With the results of burning money, shopee aims to 

foster loyalty and trust. In view of the Sharia marketing strategy, 

this strategy may be carried out as long as the activity does not 

harm other parties, whether competitors or consumers. So you 

can burn money. 
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Abstrak—Sebagai muslim kita tidak akan bisa terlepas dari 

kegiatan muamalah. Jual beli yang saat ini sedang trend 

dilakukan yaitu bertransaksi di e-commerce. Shopee merupakan 

salah satu e-commerce yang ada di Indonesia. Untuk menggaet 

pelanggan yang banyak Shopee melakukan bakar uang, yaitu 

dimana perusahaan mengeluarkan modalnya lalu diberikan 

kepada konsumennya dengan memberikan harga yang sangat 

murah, potongan harga sampai gratis ongkos kirim. Shopee 

melakukan bakar uang bertujuan untuk menumbuhkan 

kepercayaan konsumen dengan memperkenalkan Shopeepay 

untuk menjadi metode pembayaran elektronik. Sehingga 

perlunya mengetahui praktik bakar uang yang dilakukan 

Shopee sehingga dapat di analisis dengan strategi pemasaran 

Syariah. Metode yang digunakan pendekatan library research, 

dalam metode kualitatif. Dengan jenis data yang digunakan 

kepustakaan. Sumber data primer dengan melakukan 

wawancara dan observasi, dan data itu sekunder dengan 

membaca literatur yang sudah ada. Teknik pengumpulan data 

dengan melakukan observasi, wawancara dan dokumentasi. 

Teknik analisis dengan interpretasi dan analisis. Dengan hasil 

bakar uang yang dilakukan shopee bertujuan untuk 

menumbuhkan loyalitas serta kepercayaan. Dalam pandangan 

startegi pemasaran Syariah strategi tersebut boleh dilakukan 

selama kegiatan tersebut tidak merugikan pihak lain, baik 

pesaing ataupun konsumen. Maka boleh untuk melakukan 

bakar uang. 

Kata Kunci: Strategi, pemasaran, bakar uang 

 PENDAHULUAN 

Mayoritas penduduk Indonesia adalah muslim. Sebagai 

muslim kita tidak akan terlepas dari kegiatan muamalah, 

salah satunya adalah transaksi jual beli. Kegiatan jual beli 

saat ini bisa di akses melalui e-commerce. Kebanyakan 

orang cenderung memanfaatkan teknologi untuk 

bertransaksi secara online dari pada mendatangi pusat 

perbelanjaan secara langsung.  Shopee sebagai salah satu e-

commerce di Indonesia menjual segala jenis produk yang 

dibutuhan masyarakat kebanyakan mulai dari kebutuhan 

dapur, peralatan rumah tangga, kecantikan, fashion dan 

sebagainya. Saat ini Shopee menjadi aplikasi belanja daring 

pertama yang membuat pengguna aplikasi bisa berbelanja, 

serta dapat menjual produk-produknya  

Shopee melakukan startegi bakar uang untuk dapat 

memperluas pasarnya dengan cara memberikan harga yang 

sangat rendah, ditambah dengan diskon dan juga gratis 

ongkos kirim, dalam hal ini sebenanrnya konsumen akan 

merasa sangat di untungkan apabila berbelanja di Shopee.  

Masyarakat Indonesia memiliki karakter pra-sensitivity-nya 

tinggi. Artinya, apabila berkurangnya penawaran dan 

promosi yang di berikan oleh suatu perusahaan maka akan 

mudah membuat para pelanggan beralih ke perusahaan lain 

yang memberikan promo yang lebih banyak.  Sehingga 

kegiatan bakar-bakar uang tidak hanya membuat pengguna 

layanan betah, tapi juga membuat persaingan pasar yang 

semakin ketat.  Dalam kondisi pandemi, saat perusahaan 

lain sibuk melakukan penyesuaian dan survive 

mengahadapi pandemi, Shopee malah gencar melakukan 

bakar uang dan menurut data iPrice tercatat tercatat terdapat 

540 juta transaksi yang terjadi saat pandemi.  

Berdasarakan permasalahan diatas hal tersebut 

membuat penulis tertarik untuk melakukan penelitian yang 

berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Syariah terhadap 

Bakar Uang pada Perusahaan E-Commerce (Studi Kasus 

Aplikasi Shopee di Indonesia)”  

Berdasarkan latar belakang tersebut maka muncul 

rumusan masalah sebagai berikut  

1. Bagaimana praktik strategi bakar uang yang 

dilakukan Shopee? 
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2. Bagaimana analisis strategi pemasaran Syariah 

terhadap strategi bakar uang pada perusahaan 

Shopee? 

 METODOLOGI  

Pendekatan penelitian library research, dalam metode 

kualitatif. Dengan jenis data yang digunakan kepustakaan. 

Sumber data primer dengan melakukan wawancara dan 

observasi, dan data itu sekunder dengan membaca literatur 

yang sudah ada. Teknik pengumpulan data dengan 

melakukan observasi, wawancara dan dokumentasi. Teknik 

analisis dengan interpretasi dan analisis. 

 LANDASAN TEORI 

A. Konsep Pemasaran Syariah  

Strategi pemasaran syariah merupakan suatu teknik 

perancangan yang dibuat dalam jangka panjang dengan 

tujuan bukan hanya mendapatkan laba untuk perusahaan 

saja, tapi juga untuk para pemegang saham. Sehingga dapat 

menjaga keseimbangan laju bisnisnya dan dapat menjadi 

bisnis yang berkelanjutan yang sesuai dengan prinsip 

syariah.  

B. Marketing Mix 

Marketing mix adalah suatu kombinasi empat variabel 

pemasaran yang meliputi produk, tingkat harga, pemberian 

promosi dan juga sistem distribusi.   

a. Produck 

Produk yaitu barang, jasa atau gagasan yang dibuat 

untuk dapat memenuhi kebutuhan konsumen.  Produk juga 

merupakan sesuatu yang perlu disampaikan kepada 

pelanggan seperti manfaat produk, harga produk, serta cara 

untuk dapat membeli produk serta daya tarik terhadap suatu 

produk.    

b. Place  

Distribusi merupakan suatu bagian yang sangat penting 

dalam kegiatan bauran pemasaran. Karena pendistribusian 

itu  kegiatan penyampaian produk dari perusahaan ke 

pelanggan.  

c. Price  

Harga yaitu sejumlah uang yang ditagihkan untuk 

membayar produk atau jasa kepada kosnsumen dari 

produsen. Jumlah harga yang dipertukarkan oleh konsumen 

adalah untuk mendapatkan manfaat atau pemenuhan 

kebutuhan yang diinginkan oleh konsumen   

d. Promotion  

Promosi merupakan suatu tindakan menginformasikan 

ataupun mengingatkan konsumen tentang suatu produk atau 

merek tertentu.  Promosi adalah kegiatan yang sangat 

penting dan sangat harus aktif dilakukan dalam hal 

mengenalkan, mempublish dan juga mengikatkan 

konsumen mengenai manfaat yang akan didapatkan dalam 

suatu produk. Setiap perusahaan punya gaya masing masing 

dalam menentiiukan strategi promosinya masing-masing 

dalam menciptakan tujuan perusahaan.  

C. Etika pemasaran Syariah  

Etika pemasaran Syariah yang dianjurkan untuk 

dilakukan  

1. Jujur mengenai kondisi barang  

2. Tegas dalam Timbangan  

3. Bertutur kata sopan  

4. Adil kepada semua pelangggan  

5. Bersaing dengan sehat 

Etika pemasaran yang dilarang sebagai berikut: 

1. Gharar yaitu pengambilan resiko dari suatu resiko 

2. Tadlis yang berarti penipuan 

3. Menimbun barang untuk menaikan harga  

4. Transaksi Najasy yaitu merupakan iklan atau suatu 

promosi yang bohong yang  

5. Mempermainkan harga  

6. Mematikan pedagang kecil 

D. E-Commerce  

E-commerce adalah suatu bentuk transaksi penjualan, 

pembelian ataupun pertukaran produk barang jasa ataupun 

informasi melalui jaringan internet.  Dengan adanya e-

commerce segala bentuk transaksi yang tradisional berubah 

menjadi lebih effesien dan efektif. 

E. D. Bakar Uang  

Konsep keuangaan dalam perusahaan start up memang 

akrab dengan sebutan bakar uang (cash burn). Cash burn 

merupakan suatu kondisi dimana perusahaan kehilangan 

uang untuk melakukan pertumbuhan perusahaanya dengan 

menggaet pelanggan.  konsep bakar uang ini terjadi apabila 

jumlah pengeluaran masih banyak daripada pendapatan. 

Pendapatan awal yang didapatkan oleh perusahaan biasanya 

didapatkan dari angel investor yaitu investor idaman yang 

dengan cuma-cuma memberikan, menyuntikan uang 

investasi kepada perusahaan tanpa syarat. Saat in isedang 

tren persaingan antara sesama e-commerce menggunakan 

strategi bakar uang.  

 HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Praktik Bakar uang Shopee  

Bakar uang merupakan salah satu bagian dari strategi 

promosi. Menurut Guru besar UI mengungkapkan bahwa 

kegiatan bisnis bakar uang merupakan suatu kegiatan yang 

sangat wajar di dunia bisnis digital.  Karena perusahaan 

digital dalam proses strateginya adalah untuk mencari 

banyak pelanggan. Dengan adanya bakar uang ini sungguh 

memberikan kenyamanan pelanggan dengan di berikanya 

subsidi untuk bisa melakukan segala transaksi dengan tidak 

membayar ongkos kirim, dengan pemberian voucher dan 

lain sebagainya. 

A. Sumber Dana Shopee 

Bjs Sebagai anak perusahan SEA Group, shopee 

mempunyai dukungan finansial yang sangat penuh dari 

SEA Group. Pada saat peluncuran pertama kalinya di tahun 

2015, shopee mendapatkan suntikan di Indonesia dari 
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beberapa perusahaan modal ventura, seperti Farallon 

Capital Management, Hillhouse Capital, GDP Venture, JG 

Summit Hollding Inc untuk melakukan penetrasi pada pasar 

marketplace.  

B. Proses Bakar Uang Shopee  

Proses bakar uang shopee mulai gencar dilakukan pada 

17 Agustus 2020, tujuanya tidak lain adalah untuk 

memperkenalkan sebuah metode pembayaran yaitu 

Shopeepay. Sebenarnya Shopeepay sudah ada pada tahun 

2018, hanya saja shopee baru mulai memperkenalkan ke 

masyarakat lebih banyak di tahun 2020 dengan melakukan 

bakar uang, telah kita ketahui bahwa di awal 2020 saat itu 

sedang terjadi wabah covid-19. Saat perusahaan lain sedang 

kebingungan cara mempertahankan perusahaanya, shopee 

malah gencar melakukan bakar uang, didukung dengan 

adanya covid-19.  

Segala jenis kegiatan hanya dapat dilakukan dirumah, 

maka dengan adanya shopee yang rajin melakukan bakar 

uang, memberikan suatu keuntungan dan kenyamanan 

masyarakat untuk melakaukan transaksi secara online. 

Alokasi dana Bakar-bakar uang shope ter bagi menjadi ke 

beberapa bagian  

1. Voucher Gratis Ongkos Kirim  

2. Voucher Cashback  

3. Event Flashsale 

B. Analisis Strategi Pemasaran Syariah terhadap Bakar 

Uang oada Perusahana Shopee  

Pemasaran syariah merupakan suatu disiplin ilmu bisnis 

yang berfokus pada proses penciptaan, penawaran serta 

perubahan nilai atau value dari Inisiator kepada stakeholder 

yang dalam segala prosesnya sesuai dengan prinsip-prinsip 

Syariah 

a. Produk  

Produk yang ditawarkan jelas mengenai spesifikasinya, 

dan tidak ada yang dittutup-tutupi. Halalnya suatu produk 

menjadi keunggulan tersendiri dalam pemasaran syariah.  

menurut analisis penulis mengenai produk yang dijual di 

shopee tidak ada barang yang haram di jualnya, dan sudah 

cukup bagus dengan menyediakan kolom deskripsi untuk 

memberikan ruang kepada penjual untuk mendeskripsikan 

barangnya secara jelas. Akan tetapi masih ada beberapa 

seller yang tidak memberikan deskripsi secara jelas. 

b. Place  

Pendistribusian adalah suatu penyampaian produk dari 

perusahaan untuk sampai ke pelanggan.  Mengenai 

pendistribusian bahwasanya segala proses pendistribusian 

itu harus sesuai dengan apa yang telah di sepakati oleh 

kedua belah pihak. Serta tempat pendistribusian haruslah 

strategis, bukan hanya strategis tapi juga mudah dijangkau.  

Menurut analisis saya mengenai proses pendistribusian 

shopee sudah baik mulai dari awal pengiriman sampai 

penerimaan. Ditambah lagi shopee banyak bekerjasama 

dengan Merchant kurir yang dapat dipercaya. 

c. Price  

Dalam melakukan kegiatan muamalah, Allah telah 

memberikan kebebasan dalam penentuan harga. Allah 

membolehkan kepada penjual untuk mengambil 

keuntungan berapapun, karena pada dasarnya berdagang 

atau berbisnis itu untuk mendapatkan laba. Dalam 

penentuan harga, Islam memandang bahwa harga harus 

sesuai dengan kondisi barang yang dijual  Sedangkan 

shopee memberikan harga yang sangat murah belum  lagi 

memberikan diskon-diskon yang lainya.  

Menurut Panji Adam Agus,S.Sy,.M.H sebagai Ahli 

Fikih Muamalah menjelaskan bahwa dalam penentuan 

harga bai itu menentukan harga setinggi tingginy atau pun 

memberikan diskon sebesar-besarrnya itu di perbolehkan. 

Dan bahka rasullullah swt telah menjelaskan bahwa 

sesuungguhnya dalam jual beli itu dilandasi dengan saling 

ridho atau saling suka yang artiyan tidak ada salah satu 

pihak yang merasa dirugikan. Jadi mau itu harga yang mahal 

ataupun yang murah selahi kedua belah pihak merasakan 

tidak dirugikan dan juga tidak ada unsur untuk menjaduhkan 

pesaing lain maka itu boleh untuk dilakukan.  

Sebenarnya dengan adanya UU No.5 Tahun 1999 

bertujuan agar terciptanya persaingan usaha yang sehat. 

Menurut analisis saya sangatlah sulit untuk penentuan 

produtory pricing atau tidaknya shopee, harga yang 

ditetapkan sangatlah murah bahkan bisa dibilang lebih 

murah berbelanja di online store dari pada berbelanja di 

offline store. Hal ini tidak bisa di sebut dengan predatory 

pricing, karena pemerintahpun sulit menetapkan bahwa 

diskon atau potongan harga yang di terapkan shopee itu 

predatoring pricing atau bukan, sangatlah perlu kehati-

hatian dalam menentukanya. Akan tetapi mennurut analisa 

saya dapat kita ketahu bahwa toko offline store itu 

memberikan harga yang bisa dibilang mahal karena banyak 

juga biaya yang jdi keluarkan seperti biaya sewa toko, biaya 

gaji pegawai dan lain sebagainya. Sedangkan saat berjualan 

di e-commerce banyak biaya yang dapat ditekan dari biaya 

yang biasa digunakan offline store. Belum lagi dengan 

adanya cashback serta gratis ongkir yang membuat harga 

semakin murah. 

d. Promotion 

Promosi merupakan suatu inti dari pemasaran karena 

apabila pesan yang ada dalam promosi dapat tersampaikan 

dengan baik itu akan mempengaruji penjualan. Bakar uang 

yang dilakaukan perusahaan Shopee ini adalah dengan 

memberikan harga yang sangat murah, memberikan gratis 

ongkos kirim, megadakan event flash sale serta pemberian 

voucher cashback.  

Menurut analisis saya mengenai strategi promosi 

shopee dengan bakar uang itu sangatlah efektif. Yang mana 

dapat kita ketahui bahwa dengan adanya bakar-bakar uang 

itu membuat kossumen merasa berah untuk menggunakan 

aplikasi, karena konsumen merasakan di untungkan dan 

tidak merasa dirugikan dengan adanya  harga yang sangat 

murah, memberikan gratis ongkos kirim, megadakan event 

flash sale serta pemberian voucher cashback itu 

merupakanlah hal yang sangat  bagus. Dari hasil wawancara 

yang telah penulis lakkukan dengan Panji Adam 

Agus,S.Sy,.M.H selaku Ahli Fikih Muamalah  

a. Gratis ongkos kirim menurut beliau adalah boleh 
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karena itu akadnya adalah tabbaru, sekali pun ada 

gharar maka hukumnya adalah tidak apa-apa karena 

menurut kesepakatan para ulama Al-ghararu fii 

tabarru laa yufsidul akbar. Sekecil apapun gharar 

dalam akad tabarru itu hukumnya boleh atau tidak 

apa-apa.  

b. Event Flash sale seperti yang kita ketahui disetiap 

bulan yang mana ada harga yang lebih special yang 

lebih miring maka itu boleh selagi daalam 

kegiatanya tidak ada unsur taruhan.karena itu dapar 

menguntungkan konsumen. 

c. Cashback itu di perbolehkan karena pada dasarnya 

dengan adanya cashback yang dilakukan shopee 

adalah seperti menjual harga dengan potongan. 

 KESIMPULAN  

Berdasarkan uraian-uraian yang telah dikemukakan di 

bab sebelumnya dapat kita simpulakan sebagai berikut:  

1. Bakar uang merupakan suatu kegiatan strategi 

promosi, yang mana dalam kegiatanya perusahaan 

memberikan sejumlah subsidi untuk digunakan 

para konsumen. Proses bakar uang dilakukan 

dengan memberikan harga yang sangat miring, 

memberikan voucher gratis ongkis kirim, voucher 

cashback serta flash sale. Tujuanya adalah agar 

memberikan kenyamanan kepada konsumen. 

Dengan adanya bakar uang akan memberikan 

dampak baik untuk internal ataupun eksternal. 

Bakar uang yang dilakukan shopee tidak lain 

sumber dananya adalah dari para investor. 

Tujuanya adalah untuk menumbuhkan kepercayaan 

antar pelanggan dan pernjual sera pemilik e-

commerce. 

2. Pemasaran Syariah adalah keseluruhan proses 

penciptaan, penawaran, promosi yang keseluruhan 

kegiatanya tidak melenceng dari prinsip-prinsip 

Syariah. Pemasaran Syariah pun sudah mengatur 

tentang marketing mix yang membahas produck, 

place, price, dan promotion. Yang mana proses 

bakar uang merupakan salah satu bagian dari 

promosi. Dalam Islam melakukan promosi apapun 

itu di perbolehkan dengan catatan tidak adanya 

Gharar yang berarti ketidakjelasan serta tidak ada 

tadlis yaitu penipuan. Dalam Islam allah 

memberikan kebebabasan kepada makhluknya 

untuk menentukan harga setinggi tingginya ataupun 

semurah-murahnya selama itu tidak merugikan 

pesaing lain. Jadi dapat disimpulkan bahwa 

melakukan strategi pemasaran bakar uang itu di 

perbolehkan selama tidak merugikan yang lain, dan 

yang terpenting tidak tujuan untuk monopoli pasar.  
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