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5.1 Kesimpulan
Berdasarkan pembahasan dan hasil penelitian yang telah dipaparkan
pada bab sebelumnya, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Mekanisme strategi pemasaran produk dengan sistem balls random pada
akun TikTok Toko Chamooy, Sister Pouch, dan Irha Haryani umumnya
sama. Pembelian produk paket bola-bola melalui TikTok dapat dilakukan
dengan dua cara, yaitu melalui etalase toko atau secara langsung saat live
TikTok berlangsung. Pembeli diwajibkan melakukan pembayaran di awal
karena toko tidak menyediakan metode COD. Setelah proses check out dan
pembayaran selesai, pembeli dapat menonton live penjual untuk melihat
barang-barang yang tersedia yang berpotensi mereka dapatkan. Selama live
berlangsung, penjual akan memilih bola-bola secara acak untuk
menentukan barang yang diterima oleh masing-masing pembeli. Setelah
itu, penjual akan melakukan proses pengemasan dan mengirimkan barang
sesuai dengan alamat pembeli. Penjualan dengan sistem balls random yang
diterapkan oleh ketiga toko tersebut merupakan strategi pemasaran yang
mengintegrasikan keempat elemen bauran pemasaran (4P), yaitu produk,
harga, saluran distribusi, dan promosi.

2. Tinjauan etika bisnis Islam terhadap strategi pemasaran produk dengan
sistem balls random pada akun TikTok yang dilakukan oleh Toko Chamooy,
Sister Pouch, dan Irha Haryani belum sepenuhnya diterapkan dengan baik.
Adapun prinsip etika bisnis Islam yang telah diterapkan oleh ketiga toko
tersebut ada empat yaitu prinsip kehendak bebas (ikhtiyar), kebajikan
(ihsan), larangan riba (usury), dan kehalalan objek transaksi. Sedangkan
prinsip yang dilanggar oleh ketiga toko tersebut ada lima prinsip. Pertama
prinsip kesatuan (tauhid) terlanggar oleh ketiga toko tersebut dikarenakan

mereka tetap melakukan live di waktu shalat. Kedua, keseimbangan (adI)
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terlanggar oleh ketiga toko tersebut karena tidak adanya
keadilan/keseimbangan barang yang didapat pembeli. Ketiga, prinsip
tanggungjawab (fard), hanya terlanggar oleh Toko Chamooy dikarenakan
tidak adanya bentuk pertanggungjawabannya terhadap barang yang
kurang diinginkan pembeli. Keempat, prinsip larangan gharar (uncertainty)
terlanggar oleh ketiga toko tersebut karena adanya ketidakjelasan terhadap
barang yang akan didapat oleh pembeli. Kelima, prinsip larangan maysir
(gambling), terlanggar oleh ketiga toko tersebut dikarenakan strategi yang

mereka lakukan bersifat untung-untungan.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah dipaparkan di atas, maka saran

yang dapat diberikan adalah sebagai berikut:

1.

Bagi Toko

Berdasarkan hasil penelitian, toko yang menerapkan sistem balls random
diharapkan untuk lebih menerapkan seluruh prinsip etika bisnis Islam
dalam transaksinya agar mendapatkan kepercayan dari konsumen,

keberkahan dalam transaksi dan tercapainya bisnis secara keberlanjutan.

. Bagi Konsumen

Berdasarkan hasil penelitian di atas, sebagai konsumen diharapkan lebih
teliti dalam memilih toko di TikTok untuk melakukan sebuah transaksi

dengan mementingkan kemanfaatannya.

. Bagi Peneliti Selanjutnya

Diharapkan peneliti selanjutnya yang akan melakukan kajian yang sama
dapat mengembangkan tujuan penelitian yang ingin diteliti dan mengkaji
lebih banyak sumber maupun referensi terkait dengan sistem balls random
di TikTok agar hasil penelitiannya dapat lebih baik dan lebih lengkap.

Bagi Pembaca

Bagi pembaca, penulis berharap dengan adanya penelitian ini dapat
menambah wawasan dan ilmu pengetahuan tentang tinjauan etika bisnis

I[slam terhadap sistem balls random di TikTok.
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