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ABSTRAK 

 

Dicki Candra, (2025): Analisis Strategi Pemasaran Menggunakan Metode 

SWOT pada Barak RKT Coffee Pekanbaru Dalam 

Perspektif Ekonomi Syariah 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh masalah pada Barak RKT Coffee 

Pekanbaru yang belum melakukan analisis komprehensif mengenai kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman (SWOT) yang dihadapi membuat perusahan 

sulit memetakan posisi usahanya secara strategis. Tujuan penelitian ini untuk 

menganalisis strategi pemasaran Barak RKT Coffee Pekanbaru menggunakan 

analisis SWOT dan meninjau kesesuaiannya dengan prinsip ekonomi syariah. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan kualitatif dengan 

metode field research. Data dikumpulkan melalui observasi dan wawancara 

dengan informan Barak RKT Coffee Pekanbaru serta pengambilan dokumentasi. 

Proses pengumpulan data dilakukan secara langsung di lapangan untuk 

mendapatkan informasi yang lebih akurat mengenai kondisi nyata yang ada di 

Barak RKT Coffee Pekanbaru dan dianalisis dengan deskriptif kualitatif dan 

Matriks SWOT. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Barak RKT Coffee 

Pekanbaru memiliki kekuatan pemasaran yang dominan pada bagian produk, 

price, people, place dan proses, Namun kelemahan pemasaran yang dominan 

masih ditemukan dalam aspek promotion dan physicalevidence, dari sisi 

pandangan ekonomi syariah terkait pemasaranya terdapat beberapa aspek yang 

perlu pengoptimalan dalam pengapikasiannya. 

  

Kata Kunci:    Strategi Pemasaran, Analisis SWOT, Ekonomi Syariah, Barak RKT 

Coffee, UMKM 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A.  Latar Belakang 

Pertumbuhan sektor usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di 

Indonesia menunjukkan tren yang positif dalam beberapa dekade terakhir. 

UMKM menjadi tulang punggung perekonomian nasional karena 

kontribusinya terhadap penyerapan tenaga kerja, pertumbuhan ekonomi, dan 

pengentasan kemiskinan.
1
 

Salah satu subsektor UMKM yang mengalami perkembangan pesat 

adalah industri kuliner, khususnya bisnis kedai kopi. Fenomena ini tidak hanya 

terjadi di kota-kota besar seperti Jakarta dan Bandung, tetapi juga merambah 

ke kota-kota lain seperti Pekanbaru. Budaya minum kopi yang awalnya hanya 

sekadar aktivitas konsumsi kini telah berkembang menjadi bagian dari gaya 

hidup, interaksi sosial, dan bahkan identitas generasi muda.
2
 

Salah satu kuliner di bidang kedai kopi atau coffeeshop yang ada di 

pekanbaru yaitu Barak RKT Coffe Pekanbaru. Barak RKT Coffee Pekanbaru.  

merupakan salah satu kedai kopi lokal di Kota Pekanbaru, yang didirikan oleh 

seorang pemuda yang bernama Ragalusa pada 13 April 2018. Kedai kopi ini 

menjual menu minuman utama kopi dan non kopi, serta makanan sebagai 

pelengkap. Untuk nama minumannya sendiri dibuat semenarik mungkin dan 

berbeda dengan kedai kopi pada umumnya seperti Al Jama‟ah Sunrise di salah 

                                                           
1
 Kementerian Koperasi dan UKM Republik Indonesia, Laporan Tahunan Kinerja 

UMKM Indonesia (Jakarta: Kemenkop UKM RI, 2020), hlm. 15. 
2
 R.B. Saptomo, "Tren Industri Kopi di Indonesia dan Peluang Bisnisnya," Jurnal 

Ekonomi dan Bisnis Vol.7, no.1 (2020): hlm. 12-21. 



 
 

 

2 

satu menu minumannya, selain itu juga ada namanya Nasi Goreng Al Quds di 

salah satu menu makanannya. Barak RKT Coffee beralamat di Jalan Merpati 

Sakti No. 15, Tampan, Kota Pekanbaru. Dengan banyaknya kedai kopi yang 

ada di Pekanbaru, Barak RKT Coffee menawarkan konsep yang sangat 

berbeda dengan kedai kopi lainnya, di mana kedai kopi ini memiliki 

perpustakaan mini untuk pelanggan yang ingin membaca buku dan membuat 

sebuah menu minuman dimana minuman tersebut dibayar dengan seikhlas nya 

saja, menu ini diberi nama Barak Tulus. Berikut ini adalah berbagai daftar 

menu makanan dan minuman yang ada di barak RKT coffee.
3
  : 

Tabel I.1 

Daftar Menu Minuman Dan Makanan 

 

No MAKANAN DAN MINUMAN HARGA 

1. MIE PERANG Rp 18.000 

2. NASI GORENG AL QUDS  Rp 18.000 

3. KENTANG GORENG Rp 15.000 

4. TELA – TELA Rp 13.000 

5. TOAST Rp 10.000 

6. BARAK COFFEE Rp 15.000 

7. MOCCA COFFEE Rp 15.000 

8. CARAMEL COFFEE Rp 18.000 

9. BLACK COFFEE TULUS 

10. AMERICANO TULUS 

11. TARO Rp 14.000 

12. CHOCOLATE Rp 15.000 

13. RED VELVET Rp 15.000 

14. MATCHA GREEN TEA Rp 16.000 

15. PINK FLOYD Rp 17.000 

Sumber: Barak Rkt Coffee,2025  

Barak RKT Coffee hadir sebagai salah satu pelaku usaha di bidang ini, 

menawarkan konsep kedai kopi yang tidak hanya menyajikan produk, tetapi 

juga pengalaman bagi konsumennya. Di tengah persaingan yang semakin 

                                                           
3
 Wawancara, 25 Desember 2024 
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kompetitif, keunggulan produk saja tidak lagi cukup. Diperlukan strategi 

pemasaran yang tepat dan terencana untuk mempertahankan eksistensi dan 

memenangkan persaingan pasar. Strategi pemasaran menjadi salah satu kunci 

dalam membangun hubungan yang kuat dengan konsumen, memperluas 

pangsa pasar, serta meningkatkan loyalitas pelanggan.
4
 

Untuk merancang strategi pemasaran yang efektif, diperlukan 

pemahaman yang mendalam tentang kondisi internal dan eksternal 

perusahaan. Salah satu metode analisis yang banyak digunakan adalah analisis 

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats). Analisis SWOT 

adalah instrumen strategis untuk mengidentifikasi berbagai faktor secara 

sistematis guna merumuskan strategi perusahaan. Melalui analisis SWOT, 

Barak RKT Coffee dapat mengevaluasi kekuatan yang dimilikinya, 

memperbaiki kelemahan yang ada, memanfaatkan peluang pasar, serta 

mengantisipasi berbagai ancaman yang dapat menghambat perkembangan 

usaha.
5
 

Namun, dalam mengembangkan strategi bisnis, aspek ekonomi semata 

tidak dapat dijadikan satu-satunya landasan, terutama dalam masyarakat yang 

mayoritas beragama Islam seperti di Pekanbaru. Prinsip-prinsip ekonomi 

syariah harus menjadi kerangka acuan dalam menjalankan aktivitas usaha, 

termasuk dalam perumusan strategi pemasaran. Ekonomi syariah tidak hanya 

mementingkan keuntungan finansial, tetapi juga menekankan nilai-nilai 

                                                           
4
 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Marketing Management, ed. ke-15 (New Jersey: 

Pearson Education, 2016), hlm. 5. 
5
 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT: Teknik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: Gramedia 

Pustaka Utama, 2014), hlm. 19. 
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keadilan („adl), kejujuran (sidq), amanah, keterbukaan (transparansi), dan 

larangan terhadap praktik yang dilarang seperti riba, gharar, dan tadlis.
6
 

Strategi pemasaran dalam perspektif ekonomi syariah harus 

menghindari promosi yang menipu, manipulasi informasi, eksploitasi 

konsumen, serta praktik harga yang tidak adil. Selain itu, perusahaan juga 

dituntut untuk memperhatikan kesejahteraan semua pihak yang terlibat, baik 

konsumen, produsen, maupun masyarakat luas. Dengan menerapkan prinsip-

prinsip ini, usaha tidak hanya mencari keuntungan duniawi, tetapi juga 

keberkahan usaha di sisi Allah SWT.
7
 

Barak RKT Coffee Pekanbaru telah berupaya menerapkan prinsip-

prinsip ekonomi syariah dalam strategi pemasarannya, seperti kejujuran dalam 

promosi, transparansi harga, serta pelayanan yang adil dan berkah. Namun, di 

tengah persaingan bisnis kedai kopi yang semakin kompetitif, masih 

diperlukan evaluasi terhadap efektivitas strategi yang digunakan. Pada Barak 

RKT Coffee Pekanbaru Belum adanya analisis yang komprehensif mengenai 

kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman (SWOT) yang dihadapi membuat 

perusahaan sulit untuk memetakan posisi usahanya secara strategis. Oleh 

karena itu, akar permasalahan dalam penelitian ini adalah belum dilakukannya 

analisis SWOT terhadap strategi pemasaran yang telah diterapkan sesuai 

prinsip ekonomi syariah guna meningkatkan daya saing Barak RKT Coffee di 

Pekanbaru.
8
 

                                                           
6
 Muhammad Syafii Antonio, Bank Syariah: Dari Teori ke Praktik (Jakarta: Gema Insani, 

2001), hlm. 54. 
7
 Ascarya, Akuntansi dan Bisnis Islam: Teori dan Implementasi (Jakarta: Raja Grafindo 

Persada, 2005), hlm. 112. 
8
 M. Hasan, Marketing Syariah (Jakarta: Kencana Prenada Media Group, 2011), hlm. 75. 



 
 

 

5 

Dari permasalahan di atas, peneliti merasa tertarik untuk melakukan 

penelitian dalam bentuk karya ilmiah berupa skripsi yang berjudul: 

“ANALISIS STRATEGI PEMASARAN MENGGUNAKAN METODE 

SWOT PADA BARAK RKT COFFEE PEKANBARU DALAM  

PERSPEKTIF EKONOMI SYARIAH” 

 

B.  Batasan Masalah   

Agar penelitian ini bisa lebih terfokus, maka penulis membatasi 

permasalahan yang berkaitan dengan masalah yang akan diteliti adalah 

analisis strategi pemasaran menggunakan metode SWOT pada Barak RKT 

Coffee Pekanbaru, serta perspektif ekonomi syariah terkait analisis strategi 

pemasaran menggunakan metode SWOT pada Barak RKT Coffee Pekanbaru.  

 

C.  Rumusan Masalah 

Dengan memperhatikan masalah diatas maka dapat diambil dan 

dirumuskan beberapa permasalahan yang menjadi topik pembahasan 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Bagaimana analisis strategi pemasaran menggunakan metode SWOT pada 

Barak RKT Coffee Pekanbaru ? 

2. Apa saja faktor-faktor  yang  mendukung dan menghambat analisis strategi 

pemasaran menggunakan metode SWOT pada Barak RKT Coffee 

Pekanbaru ? 
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3. Bagaimana perspektif ekonomi syariah terkait analisis strategi    

pemasaran menggunakan metode SWOT pada Barak RKT Coffee 

Pekanbaru ? 

D.  Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan penelitian sebagai berikut : 

a. Untuk menganalisis strategi pemasaran menggunakan metode SWOT 

pada Barak RKT Coffee Pekanbaru  

b. Untuk Menganalisis faktor-faktor mendukung dan menghambat 

analisis strategi pemasaran menggunakan metode SWOT Barak RKT 

Coffee pekanbaru. 

c. Untuk menganalisis perspektif ekonomi syariah terkait analisis  

strategi pemasaran menggunakan metode SWOT pada Barak RKT 

Coffee pekanbaru. 

2. Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat penelitian sebagain berikut : 

a. Manfaat Akademis 

Memberikan kontribusi ilmiah dalam pengembangan ilmu 

pengetahuan dan sebagai syarat kelulusan pendidikan di sebuah 

Universitas. 
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b. Manfaat Praktis 

Memberikan rekomendasi strategis bagi perusahaan dalam merancang 

dan mengimplementasikan Strategi Pemasaran yang lebih efektif dan 

berkelanjutan serta memberikan kontribusi ilmiah dalam 

pengembangan usaha dengan menggunakan Analisis SWOT Strategi 

Pemasaran berbasis Ekonomi Syariah. 

c. Manfaat Sosial 

Mendorong peningkatan kesadaran dan kesejahteraan masyarakat lokal 

melalui model pengembangan UMKM berbasis Syariah. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

A.  Landasan Teori 

1.   Strategi Pemasaran 

a.   Strategi 

Strategi adalah suatu rencana jangka panjang yang sistematis, 

dirancang untuk mencapai tujuan tertentu melalui pemanfaatan optimal 

sumber daya internal serta penyesuaian terhadap dinamika lingkungan 

eksternal. Strategi mencakup penetapan arah, pengambilan keputusan 

penting, dan implementasi tindakan yang terkoordinasi untuk 

menciptakan keunggulan kompetitif berkelanjutan.
9
 

Strategi adalah An integrated and coordinated set of 

commitments and actions designed to exploit core competencies and 

gain a competitive advantage. Serangkaian komitmen dan tindakan 

yang terintegrasi dan terkoordinasi untuk memanfaatkan kompetensi 

inti dan memperoleh keunggulan kompetitif.
10

 

Strategi tidak hanya berfokus pada apa yang akan dicapai, 

tetapi juga bagaimana cara mencapainya, serta mengapa pendekatan 

tertentu dipilih dalam konteks situasi eksternal (misalnya persaingan 

industri, tren ekonomi) dan situasi internal (seperti budaya organisasi, 

                                                           
9
 Chandler, A. D. (1962). Strategy and structure: Chapters in the history of the industrial 

enterprise. MIT Press. 
10

 Richard P. Rumelt, Good Strategy Bad Strategy: The Difference and Why It Matters 

(New York: Crown Business, 2011), hlm. 75. 
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sumber daya manusia, dan teknologi). Strategi yang baik memiliki tiga 

elemen utama: 

1) Diagnosis, pemahaman yang tajam tentang tantangan inti. 

2) Guiding Policy, kebijakan umum untuk mengatasi tantangan 

tersebut. 

3) Coherent Actions, tindakan-tindakan yang selaras dan saling 

mendukung untuk melaksanakan kebijakan. 

“A good strategy is a coherent mix of policy and action 

designed to surmount a high-stakes challenge‟‟. Strategi yang baik 

adalah campuran yang koheren antara kebijakan dan tindakan yang 

dirancang untuk mengatasi tantangan berisiko tinggi.
11

 

Sementara itu, strategi mencakup proses pengambilan 

keputusan dan tindakan untuk mencapai tujuan organisasi dalam 

jangka panjang:“Strategy is the means by which individuals or 

organizations achieve their objectives.” Strategi adalah cara yang 

digunakan individu atau organisasi untuk mencapai tujuan mereka. 

Strategi tidak bersifat statis, melainkan fleksibel dan adaptif terhadap 

perubahan lingkungan bisnis yang cepat. Oleh karena itu, strategi juga 

melibatkan evaluasi berkala dan penyesuaian berkelanjutan untuk 

memastikan relevansi dan efektivitasnya.
12

 

Berdasarkan definisi-definisi tersebut dapat ditarik kesimpulan 

bahwa strategi adalah Rencana jangka panjang yang terkoordinasi dan 

                                                           
11

 Ibid., hlm. 76. 
12

 Ibid., hlm. 77. 
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terintegrasi, yang disusun oleh organisasi untuk mencapai tujuan 

tertentu melalui pemanfaatan keunggulan internal dan penyesuaian 

terhadap kondisi eksternal, serta ditopang oleh kebijakan panduan dan 

tindakan yang konsisten.
13

 

b.  Pemasaran 

Pemasaran merupakan serangkaian prinsip untuk memilih pasar 

sasaran (target market), mengevaluasi kebutuhan konsumen, 

mengembangkan barang dan jasa, pemuas keinginan, memberikan nilai 

kepada konsumen dan laba dari perushaan. Pemasaran yaitu salah satu 

dari kegiatan pokok yang dilakukan oleh pengusaha yang mana dalam 

usahanya itu untuk mempertahankan kehidupannya dan juga 

mendapatkan keuntungan yang besar. Jadi dapat disimpulkan bahwa 

pemasaran adalah segala kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan 

dengan tujuan memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen dengan 

cara pertukaran nilai dengan pihak lain.
14

 

Tujuan pemasaran adalah memperoleh keseimbangan pasar 

antara pembeli, penjual, mendistribusikan barang serta jasa dari daerah 

yang berkelebihan ke daerah yang kekurangan, dari produsen ke 

konsumen ataupun dari pemilik barang serta jasa ke calon konsumen. 

Tujuan utamannya guna mengetahui serta memahami konsumen 

                                                           
13

 Ibid., hlm. 78. 
14

 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 

2016), hlm. 5 
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sehingga nantinya produk yang diciptakan sesuai dengan keinginan 

pelanggan dan memiliki nilai jual tinggi.15 

Salah satu komponen penting yang terdapat dalam pemasaran 

adalah Bauran Pemasaran atau yang dikenal dengan istilah Marketing 

Mix. Bauran pemasaran adalah seperangkat alat yang digunakan dalam 

perusahaan untuk terus-menerus mencapai tujuan sesuai dipasar 

sasarannya. Bauran pemasaran menggabungkan elemen terpenting 

pemasaran yaitu benda ataupun jasa, keunggulan produk, penetapan 

harga, desain produk, periklanan atau promosi, persedian barang, 

distribusi serta anggaran pemasaran. Bertujuan untuk memasarkan 

produk atau jasa perusahaan.16
 

c.   Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah perencanaan dan pelaksanaan 

konsep, harga, promosi, dan distribusi ide, barang, serta jasa untuk 

menciptakan pertukaran yang memenuhi tujuan individu dan 

organisasi. Strategi pemasaran mencakup identifikasi segmen pasar, 

pengembangan positioning produk, serta penyesuaian bauran 

pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari produk, harga, tempat, dan 

promosi (4P).
17

  

Dalam konteks ekonomi syariah, strategi pemasaran harus 

memenuhi prinsip-prinsip syariah seperti kejujuran, keadilan, dan 

keberkahan dalam transaksi. Islam adalah agama yang mampu 

                                                           
15

 Ibid., hlm. 6. 
16

 Ibid., hlm. 7. 
17

 Kotler dan Keller, Marketing Management, (New Jersey: Prentice Hall, 2016), hlm. 41. 
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menyeimbangkan dunia dan akhirat, antara hubungan dengan Allah 

dan hubungan dengan sesama manusia. Dalam aktivitas ekonomi umat 

islam dilarang melakukan tindakan bathil namun harus melakukan 

kegiatan ekonomi yang dilakukan dengan ridho, sebagaimana firman 

Allah dalam Al Quran surah An Nisa (4) ayat 29 : 

                      

                

            

 “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kamu 

memakan harta sesamamu dengan cara yang batil (tidak 

benar), kecuali berupa perniagaan atas dasar suka sama suka 

di antara kamu. Janganlah kamu membunuh dirimu. 

Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.”
18

 

 

 Strategi pemasaran dalam ekonomi syariah juga mengacu pada 

konsep Marketing Mix 7P, yaitu Product (Produk), Price (Harga), 

Place (Tempat), Promotion (Promosi), People (Orang), Process 

(Proses), dan Physical Evidence (Bukti Fisik). Menurut Kartajaya dan 

Sula, strategi pemasaran syariah harus berlandaskan pada nilai-nilai 

Rabbaniyyah (Ketuhanan), Akhlaqiyyah (Etis), Al-Waqi‟iyyah 

(Realistis), dan Insaniyyah (Kemanusiaan).
19

 

 

 

                                                           
18

  Al-Qur‘an, Surah An-Nisa (4): 29, Mushaf Al-Qur‟an dan Terjemahannya, 

Departemen Agama RI (Jakarta Timur: Ummul Qura, 2029), hlm. 83 
19

 Hermawan Kartajaya & Muhammad Syakir Sula, Marketing Syariah (Jakarta: Mizan, 

2016).  
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1) Product ( Produk ) 

 Merupakan faktor penting yang dibuat oleh manajemen 

pemasaran dan merupakan alat yang efektif. Produk dapat diubah 

dengan tujuan meningkatkan sasaran pemasaran dengan variasi, 

warna, bentuk, kualitas dan sebagainya. Penggolongan produk 

yaitu berdasarkan tujuan pembelinya seperti barang yang 

konsumsi, barang industri adalah barang yang dibeli oleh 

perorangan atau perusahaan digunakan menjalankan bisnis, barang 

tahan lama, barang tidak tahan lama, serta jasa berupa pelayanan 

yang dibutuhkan konsumen.20 

2) Price (Harga) 

Merupakan nilai tukar yang disamakan dengan uang 

ataupun barang lain, manfaat yang diperoleh berupa barang 

ataupun jasa bagi individu maupun kelompok pada waktu dan 

tempat tertentu. Harga yang dimaksud adalah harga yang tepat 

dalam menentukan faktor-faktor seperti harga pokok barang, 

kualitas barang, daya beli masyarakat persaingan serta konsumen 

yang akan dituju.21
 

3) Promotion (Promosi) 

Merupakan langkah yang dilakukan perusahaan untuk 

memasarkan produknya, supaya jauh lebih dikenal dan 

meningkatkan pendapatan perusahaan. Hal ini juga bertujuan untuk 

                                                           
20

 Philip Kotler, Prinsip-Prinsip Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2005), hlm. 48. 
21

 Ibid., hlm. 50. 



 
 

 

14 

melihat bagaimana respon konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan.22 

4) Placement (Penyaluran) 

Merupakan saluran dagang yang digunakan untuk 

menyalurkan pokok, jasa serta melayani pasar yang dituju. Dalam 

sebuah perusahaan menyalurkan produk melalui distributor, lalu 

distributor akan menyalurkan ke pedangang menengah. Kemudian 

yang terakhir disalurkan ke retailer atau pengecer. Sedangkan 

saluran distribusi merupakan individu atau perusahaan yang 

bertujuan memasarkan produk jasa ataupun barang dari produsen 

ke konsumen.23 

5) People (orang) 

Dalam tahap ini manusian berperan dalam melayani 

terutama yang bergerak pada perusahaan jasa. Pimpinan dan 

karyawan termasuk kedalam kelompok 5P ini. Pimpinan 

mengambil keputusan serta pengarahan, sedangkan karyawan yang 

di beri pengarahan serta pelatihan berguna untuk melayani 

konsumen sebaik mungkin. Manusia disini berperan dalam proses 

jasa, memperhatikan penampilan seperti cara berpakaian karyawan. 

Namun pribadi dan tingkah laku mempengaruhi persepsi terhadap 

jasa yang disediakan. Sumber daya manusia atau SDM diperoleh 

secara langsung dengan produktif meningkatkan kemampuan dan 

                                                           
22

 Ibid., hlm. 55. 
23

 Ibid., hlm. 59. 
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kompetensi yang dimiliki. Oleh karena itu melalui pelatihan serta 

pengembangan sumber daya manusia akan memberdayagunakan 

lebih maksimal untuk mendapatkan hasil yang diharapkan suatu 

perusahaan atau organisasi.24 

6) Process (Proses) 

Pada tahapan ini dilakukan sampai jasa atau produk yang 

diminati konsumen diterima secara memuaskan. Dalam tahapan 

proses dilakukan melalui prosedur, mekanisme serta kebiasaan 

dimana jasa atau produk diciptakan kemudian disampaikan kepada 

pelanggan atau konsumen.
25

 

7) Physical Evidence (Sarana Fisik) 

Merupakan hal yang mempengaruhi konsumen atau 

pelanggan secara nyata untuk dapat menggunakan jasa atau produk 

yang ditawarkan. Unsur yang dapat mempengaruhi ini langsuk 

secara fisik baik dalam peralatan, logo, warna yang kemudian 

disatukan menjadi label, tiket atau kemasan sampul dan lain 

sebaginya.
26
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 Ibid., hlm. 59. 
25

 Ibid., hlm. 60 
26

 Muhammad Syakir Sula, Etika Bisnis dalam Islam, (Jakarta: Salemba Empat, 2006), 

hlm. 97. 
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2.   Analisis SWOT 

a.  Pengertian Analisis SWOT 

SWOT adalah metode perencanaan model, strategis, dan 

pengembangan usaha yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan 

(strengths), kelemahan (weakness), peluang (opportunities) dan 

ancaman (threats) dalam suatu proyek atau suatu spekulasi bisnis.27 

Keempat faktor itulah yang membentuk akronim SWOT 

(strengths, weakness, opportunities, threats). SWOT akan lebih baik 

dibahas dengan menggunakan tabel yang dibuat dalam kertas besar, 

sehingga dapat dianalisis dengan baik hubungan dari setiap aspek.
28

 

Analisis SWOT adalah alat perencanaan strategis yang 

membantu organisasi untuk mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan 

internal mereka, serta peluang dan ancaman eksternal. Ini memberikan 

cara yang sistematis untuk mengevaluasi posisi perusahaan di pasar 

dan membuat keputusan tentang masa depannya. Singkatan SWOT 

adalah singkatan dari Stre.ngths, We .akne .sse.s, Opportunitie.s, dan 

Thre.ats. Ke .kuatan me.ngacu pada ke .unggulan yang dimiliki 

pe.rusahaan dibandingkan pe .saingnya, se .pe.rti citra me .re .k yang kuat, 

te.naga ke .rja yang te .rampil, atau pe.nawaran produk yang unik.  

Ke .le.mahan adalah ke .te.rbatasan yang dihadapi pe .rusahaan, se .pe.rti 

                                                           
27

 Rangkuti, Freddy, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis, (Jakarta: Gramedia 

Pustaka Utama, 2013), hlm. 20. 
28

 Yatminiwati, M., & Ermawati, E. (2021). Analisis SWOT Dalam Menentukan Strategi 

Pemasaran Dalam Upaya Meningkatkan Penjualan Produk. Jurnal Manajemen dan Penelitian 

Akuntansi (JUMPA), 14(2), hlm. 84-92. 
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te.knologi yang sudah ke .tinggalan zaman, kurangnya sumbe .r daya, atau 

praktik manaje .me.n yang buruk.29 

Pe.luang me .ngacu pada faktor e .kste.rnal yang dapat 

dimanfaatkan pe .rusahaan untuk ke.unggulannya, se.pe.rti tre.n pasar, 

pe.rubahan pe .rilaku konsume.n, atau te .knologi baru. Ancaman adalah 

faktor e .kste.rnal yang dapat be.rdampak ne .gatif bagi pe.rusahaan, se .pe.rti 

me.ningkatnya pe .rsaingan, pe .rubahan pe .raturan, atau ke .me.rosotan 

e.konomi. Tujuan dari analisis SWOT adalah untuk me.mbantu 

pe.rusahaan me .mahami posisinya saat ini dan me.ngide .ntifikasi are .a 

pote.nsial untuk pe.rbaikan. De .ngan me .ne.mpatkan ke .kuatannya, 

pe.rusahaan dapat fokus me.manfaatkannya untuk me .ncapai tujuannya. 

De .ngan me .nge .nali ke.le .mahannya, pe .rusahaan dapat be .ke.rja untuk 

me.ngatasinya dan me.ningkatkan kine .rjanya se.cara ke .se .luruhan. 

De .ngan me .ngide .ntifikasi pe.luang, pe .rusahaan dapat me.ngide .ntifikasi 

jalan baru untuk pe .rtumbuhan dan e .kspansi. De .ngan me .nge .nali 

ancaman, pe .rusahaan dapat me .mpe.rsiapkan pote.nsi tantangan dan 

me.minimalkan dampaknya.
30

 

Analisis SWOT dapat dite.rapkan pada be .rbagai situasi, 

te.rmasuk produk individual, se.luruh organisasi, atau se.luruh industri. 

Ini adalah alat yang fle .ksibe.l yang dapat diadaptasi agar se .suai de.ngan 

ke.butuhan situasi. Ada be.be .rapa me .tode. untuk me.lakukan analisis 

                                                           
29

 Philip Kotler dan Kevin Lane Keller, Marketing Management, 15th ed. (New Jersey: 

Pearson Education, 2016), hlm. 56. 
30

 Nafi‘ah, E. U., & Suryaningsih, R. (2022). Analisis SWOT sebagai pengkhotbah 

strategi strategi pada depot minum air isi situs udara usaha Tirto Utomo Siwalan Mlarak Ponorogo. 

Niqosiya: Jurnal Penelitian Ekonomi dan Bisnis, 2(1), hlm. 43-62. 
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SWOT, te.rmasuk se .si curah pe .ndapat individu, diskusi ke.lompok, dan 

surve .i. Yang pe .nting adalah me .ngumpulkan ke.lompok pe .mangku 

ke.pe .ntingan yang be .ragam, te.rmasuk karyawan, pe.langgan, dan pakar 

e.kste .rnal, untuk me.mbe.rikan pandangan me .nye .luruh te.ntang posisi 

pe.rusahaan. Ke .simpulannya, analisis SWOT adalah alat yang be .rharga 

untuk organisasi dari se.mua ukuran dan industri. Me.mbe.rikan 

pe.nde .katan te .rstruktur untuk me.nge .valuasi lingkungan inte .rnal dan 

e.kste .rnal pe.rusahaan, ini dapat me.mbantu organisasi me .mbuat 

ke.putusan be .rdasarkan informasi te .ntang masa de .pan me .re .ka dan 

me.ncapai tujuan me .re .ka.
31

 

Analisis SWOT be.rsifat de.skriptif dan te.rkadang akan sangat 

subye.ktif, kare.na bisa jadi dua orang yang me.nganalisis se.buah 

organisasi akan me.mandang be.rbe.da ke.e.mpat bagian SWOT yakni 

ke.kuatan (stre.ngths), ke.le.mahan (we.akne.ss), pe.luang (opportunitie.s) 

dan ancaman (thre.ats).
32

 

Hal ini wajar te.rjadi kare.na analisis SWOT adalah se.buah 

analisis yang akan me.mbe.rikan output be.rupa arahan dan tidak 

me.mbe.rikan solusi ―ajaib‖ dalam se.buah pe.rusahaan. Analisis SWOT 

dapat dite.rapkan de.ngan cara me.nganalisis dan me.milah be.rbagai hal 

                                                           
31

 Rachmad Zainuri dan Pompong Budi Setiadi, Tinjauan Literatur Sistematis: Analisis 

Swot Dalam Manajemen Keuangan Perusahaan, Jurnal Maneksi, Vol. 12 No. 1 (2023), hlm. 23.  
32

 yanafisya, A., Fakhirah, S. F., Yuaziva, A., dan Kuntari, W. (2024). Analisis SWOT 

dalam strategi membangun pemasaran yang pada pada Tagify. Jurnal Transformasi Bisnis Digital, 

1(6), hlm. 50-59 
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yang me.mpe.ngaruhi ke.e.mpat faktornya, ke.mudian me.ne.rapkannya 

dalam gambar matrik SWOT.
33

 

1) Stre.ngth (ke .kuatan) Ke .kuatan adalah sumbe .r daya, ke .te.rampilan, 

atau ke .unggulan-ke.unggulan lain yang be .rhubungan de .ngan para 

pe.saing pe .rusahaan dan ke.butuhan pasar yang dapat dilayani ole .h 

pe.rusahaan yang diharapkan dapat dilayani. Ke .kuatan adalah 

kompe.tisi khusus yang me.mbe.rikan ke .unggulan kompe.titif bagi 

pe.rusahaan di pasar.34 

2) We .akne.ss (Ke .le.mahan) Ke.le .mahan adalah ke.te .rbatasan atau 

ke.kurangan dalam sumbe.r daya, ke .te.rampilan, dan kapabilitas 

yang se .cara e .fe .ktif me .nghambat kine .rja pe .rusahaan. Ke .te.rbatasan 

te.rse .but dapat be.rupa fasilitas, sumbe.r daya ke .uangan, ke .mampuan 

manaje .me.n dan ke .te.rampilan pe.masaran dapat me.rupakan sumbe .r 

dari ke .le.mahan pe .rusahaan.35 

3) Opportunitie.s (Pe.luang) Pe.luang adalah situasi pe.nting yang 

me.nguntungkan dalam lingkungan pe .rusahaan Ke .ce .nde.rungan-

ke.ce .nde .rungan pe .nting me .rupakan salah satu sumbe.r pe .luang, 

se.pe .rti pe.rubahan te .knologi dan me.ningkatnya hubungan antara 

pe.rusahaan de .ngan pe .mbe.li atau pe .masok me.rupakan gambaran 

pe.luang bagi pe .rusahaan.36 

4) Thre.ats (Ancaman) Ancaman adalah situasi pe.nting yang tidak 

me.nguntungkan dalam lingkungan pe .rusahaan. Ancaman 

                                                           
33

 I Gusti Ngurah, op.cit., hlm. 5-6. 
34

 Rangkuti, Analisis SWOT, hlm. 15. 
35

 Ibid., hlm. 16. 
36

 Ibid., hlm. 17. 
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me.rupakan pe .ngganggu utama bagi posisi se .karang atau yang 

diinginkan pe .rusahaan.
37

 

b.  Tujuan Analisis SWOT 

Tujuan pe .ne.rapan SWOT pada suatu usaha adalah me.mbe.rikan 

panduan agar usaha me .njadi le.bih fokus, se.hingga de.ngan pe .ne.mpatan 

analisa SWOT te .rse.but nantinya dapat dijadikan bandingan pikir dari 

be.rbagai sudut pandang, baik dari se .gi ke .kuatan dan ke .le .mahan se .rta 

pe.luang dan ancaman yang mungkin bisa te .rjadi di masa yang akan 

datang. De .ngan analisis SWOT me.mungkinkan usaha untuk 

me.nginde .ntifikasi faktor-faktor yang me .mpe .ngaruhi baik positif 

maupun ne .gatif dari dalam dan luar usaha. Pe .ran kunci SWOT adalah 

me.mbantu me.nge .mbangkan ke .sadaran pe .nuh dari se.mua faktor yang 

dapat me .mpe.ngaruhi pe .re.ncanaan strate .gi dan pe .ngambilan ke .putusan, 

tujuan yang dapat dite .rapkan pada hampir se .mua aspe.k industri.
38

 

c.  Tahapan Analisis SWOT 

1) Matriks IFAS (E .kste.rnal Factory Analysis Summary) 

   Se.te.lah faktor-faktor strate .gis inte.rnal suatu usaha 

diide.ntifikasi, suatu tabe.l IFAS disususn untuk me.rumuskan faktor-

faktor strate .gis inte .rnal te.rse .but dalam ke .rangka stre .ngth dan 

we.akne .ss usaha, tahapannya adalah : 

                                                           
37

 I Gusti Nyoman, Analisis Swot Sebagai Strategi Meningkatkan Keunggulan Pada 

usaha Kacang Sari Di Desa Tamblang, Jurnal Pendidikan Ekonomi Undiksha, Vol. 9 No. 2 (2017), 

hlm. 399.  

 38 Evi Aprianti, ―Analisis SWOT dalam Menentukan Strategi Pemasaran Sepeda Motor 

Honda Studi pada PT. Pasific Motor 1 Cikarang, ― Skripsi (Bekasi: Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi 

Pelita Bangsa, 2017), hlm. 29 
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a) Te.ntukan faktor-faktor yang me .njadi ke .kuatan se .rta ke .le.mahan 

pe.rusahaan dalam kolom 1. 

b) Be .ri bobot masing-masing faktor te .rse.but de .ngan skala mulai 

dari 1,0 (paling pe .nting), sampai 0,0 (tidak pe .nting), 

be.rdasarkan pe .ngaruh faktor-faktor te .rse .but te.rhadap posisi 

strate .gis pe.rusahaan. (Se .mua bobot tidak bole.h me.le.bihi skor 

total 1,0). 

c) Be .rikan rating 1 sampai 4 bagi masing-masing faktor untuk 

me.nunjukkan apakah faktor te.rse .but me.miliki ke.le.mahan yang 

be.sar (rating= 1), ke.le.mahan yang ke .cil (rating= 2), ke.kuatan 

yang ke .cil (rating= 3), dan ke.kuatan yang be .sar (rating= 4).  

d) Kalikan masing-masing bobot de .ngan rating untuk 

me.ndapatkan skor. 

e) Jumlahkan total skor masing-masing variabe .l. 

  Be .rapapun banyak faktor yang yang dimasukkan dalam 

matriks IFAS, total rata-rata te .rtimbang be .rkisar antara yang 

te.re .ndah 1,0 dan yang te .rtinggi 4,0 de .ngan rata-rata 2,5. Jika total 

rata-rata dibawah 2,5 me.nandakan bahwa se .cara inte .rnal usaha 

te.rse .but le.mah, se .dangkan nilai total diatas 2,5 me .ngindikasikan 

posisi inte.rnal kuat.
39

 

2) Matriks E.FAS 

                                                           
  39

Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Tekhnik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: PT 

Gramedia, 2013) hlm. 27 



 
 

 

22 

  Te.rdapat 5 tahap pe .nyusunan matriks E.FAS faktor strate .gi 

e.kste .rnal yaitu: 

a) Te.ntukan faktor-faktor yang me .njadi ke .kuatan se .rta ke .le.mahan 

pe.rusahaan dalam kolom 1 

b) Be .ri bobot masing-masing faktor te .rse.but de .ngan skala mulai 

dari 1,0 (paling pe .nting), sampai 0,0 (tidak pe .nting), 

be.rdasarkan pe .ngaruh faktor-faktor te .rse .but te.rhadap posisi 

strate .gis pe.rusahaan. (Se .mua bobot tidak bole.h me.le.bihi skor 

total 1,0) 

c) Be .rikan rating 1 sampai 4 bagi masing-masing faktor untuk 

me.nunjukkan apakah faktor te.rse .but me.miliki ke.le.mahan yang 

be.sar (rating= 1), ke.le.mahan yang ke .cil (rating= 2), ke.kuatan 

yang ke .cil (rating= 3), dan ke.kuatan yang be .sar (rating= 4).  

d) Kalikan masing-masing bobot de .ngan rating untuk 

me.ndapatkan skor 

e) Jumlahkan se.mua skor untuk me.ndapatkan total skor usaha, 

nilai total ini me.nunjukkan bagaimana pe .rusahaan te .rte.ntu 

be.re .aksi te.rhadap faktor-faktor strate .gis e .kste.rnalnya.  

  Total skor 4,0 me.ngindikasikan bahwa usaha me.re.spon 

pe.luang yang ada de .ngan cara yang luar biasa dan me .nghindari 

ancaman-ancaman di pasar industrinya. Total skor 1,0 
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me.nunjukkan strate .gi-strate .gi pe .rusahaan tidak me.manfaatkan 

pe.luang atau tidak me .nghindari ancaman-ancaman e.kste .rnal.
40

 

3) Diagram SWOT 

  Langkah se .lanjutnya adalah me .ne.laah me .lalui diagram 

analisis SWOT de.ngan sumbu titik potong antara sumbu X dan 

sumbu Y, dimana ini dari sumbu X didapat dari se.lisih antara total 

stre.ngth dan we.akne .ss se.dangkan untuk sumbu Y didapat dari 

se.lisish total opportunity dan thre .at. 

 

Gambar II.1 Diagram Analisis SWOT 

  Diagram analisis SWOT pada gambar diatas me .nghasilkan 

4 kuadran yang dapat dije.laskan se .bagai be .rikut: 

a) Kuadran 1 

Kuadran ini me .rupakan situasi yang sangat me .nguntungkan. 

Usaha te .rse .but me.miliki pe .luang dan ke .kuatan se.hingga dapat 
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me.manfaatkan pe .luang yang ada. Strate .gi yang harus 

dite.rapkan dalam kondisi ini adalah me .ndukung ke .bijakan 

pe.rtumbuhan yang agre .sif (Growth Orie .nte.d Strate.gy) 

b) Kuadran 2 

Me.skipun me.nghadapi be.rbagai ancaman, pe .rusahaan masih 

me.miliki ke.kuatan dari se .gi inte .rnal. Strate .gi yang harus 

dite.rapkan adalah me .nggunakan ke .kuatan untuk me.manfaatkan 

pe.luang jangka panjang de .ngan cara strate .gi dive.rsifikasi 

(produk/pasar).   

c) Kuadran 3 

Pe.rusahaan me .nghadapi pe.luang pasar yang sangat be.sar, te .tapi 

di lain pihak ia juga me.nghadapi be.be .rapa ke.ndala atau 

ke.le .mahan inte.rnal. Fokus strate .gi pe .rusahaan adalah 

me.minimalkan masalah-masalah inte.rnal pe .rushaan se .hingga 

dapat me .re.but pe.luang yang le .bih be.sar. 

d) Kuadran 4 

Ini me .rupakan situasi yang sangat tidak me.nguntungkan, 

pe.rusahaan me .nghadapi be.rbagai ancaman dari luar dan 

ke.le .mahan inte.rnal.
41

 

4) Matriks SWOT 

Analisis SWOT me.mbandingkan antara faktor e.kste.rnal 

Pe.luang (Opportunitie .s) dan Ancaman (Thre .ats) de.ngan faktor 

inte.rnal Ke .kuatan (Stre.nght) dan Ke .le.mahan (We .akne .sse .s). 
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Pe.re .ncanaan usaha yang baik de .ngan me .tode. SWOT dirangkung 

dalam se.buah matriks SWOT. Matriks ini dapat me.nggambarkan 

se.cara je .las bagaimana pe .luang dan ancaman e .kste.rnal yang 

dihadapi pe .rusahaan dapat dise.suaikan de.ngan ke.kuatan dan 

ke.le .mahan yang dimilikinya.
42

 

Tabel II.1  

Matriks SWOT 

 

                            IFAS 

 

 

E.FAS 

S (Strenght) 

Te.ntukan faktor-

faktor 

Ke .kuatan Inte .rnal 

 

W (Weakness) 

Te.ntukan faktor-

faktor 

Ke .le.mahan Intrnal 

O (Opportunity) :  

Te.ntukan faktor-faktor  

Pe.luang e .kste.rnal 

Strategi S-O : 

Ciptakan strate .gi 

yang me .nggunakan 

ke.kuatan untuk 

me.manfaatkan 

pe.luang  

Strategi W-O : 

Ciptakan strate .gi 

yang me .minimalkan 

ke.le .mahan untuk 

me.manfaatkan 

pe.luang 

T (Threat) :  

Te.ntukan faktor-faktor  

Ancaman e .kste.rnal 

Strategi S-T : 

Ciptakan strate .gi 

yang me .nggunakan 

ke.kuatan untuk 

me.ngatasi ancaman  

Strategi W-T : 

Ciptakan strate .gi 

yang me .minimalkan 

ke.le .mahan dan 

me.nghindari ancaman 
Sumbe.r: Rangkuti, F. (2013).  

Analisis ini dapat me.nghasilkan e .mpat ke.mungkinan alte .rnatif 

strate .gi. Masing-masing alte.rnatif strate .gi te .rse.but adalah.43  

a. Strate.gi S-O 

Strate.gi ini dibuat be.rdasarkan jalan pikiran pe .rusahaan, yaitu 

de.ngan me .manfaatkan se .luruh ke.kuatan untuk me.re .but dan 

me.manfaatkan pe .luang se.be .sar be .sarnya.44 
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b. Strate.gi S-T 

Strate.gi ini adalah strate .gi dalam me .nggunakan ke.kuatan yang 

dimiliki pe.rusahaan untuk me.ngatasi ancaman.45 

c. Strate.gi W-O 

Strate.gi ini dite .tapkan be .rdasarkan pe .manfaat pe .luang yang ada 

de.ngan cara ,me .minimalkan ke .le.mahan yang ada.46 

d. Strate.gi W-T 

Strate.gi ini adalah me .rupakan taktik untuk be.rtahan de .ngan 

cara me .ngurangi ke .le.mahan inte.rnal se .rta me .nghindari ancaman.
47

 

3.  Ekonomi Syariah 

Se.cara umum pe.nge .rtian e.konomi adalah salah satu ilmu sosial 

yang me .mpe.lajari aktivitas manusia yang be .rhubungan de .ngan produksi, 

distribusi, dan konsumsi te.rhadap barang dan jasa. Diindone .sia 

pe.ngguunaan istilah e .konomi islam te.rkadang digunakan be .rgantian 

de.ngan istilah e .konomi syariah.
48

 

Me.nurut M. A Mannan me.nde .fe .nisikan ilmu e .konomi syariah 

se.bagai suatu ilmu pe .nge .tahuan sosial yang me .mpe.lajari masalah-masalah 

e.konomi rakyat yang diilhami ole.h nilai-nilai islam. Yusuf ardawi, 

pe.nge .rtian e.konomi syariah me.rupakan e .konomi yang be .rdasarkan pada  

ke.tuhanan. E .se.nsi siste.m e.konomi ini be.rtitik tolak dari Allah Azza Wa 
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Jalla, tujuan akhirnya ke.pada Allah Wa Jalla, dan me .manfaatkan sarana 

yang tidak le .pas dari syariat Allah Azza Wa Jalla. E.konomi Syariah adalah 

suatu siste.m e.konomi yang be .rlandaskan pada prinsip-prinsip Islam. Ini 

me.ncakup be .rbagai aspe.k ke .hidupan e.konomi, te.rmasuk pe.rilaku 

e.koonomi individu, siste.m pe.rbankan, ke .uangan, pe.rdagangan, dan praktis 

bisnis yang se .suai de.ngan nilai nilai dan hukum Islam. E .konomi Syariah 

me.ngutamakan prinsip-prinsip e.tika, ke .adilan, dan ke.patuhan se .tiap  aspe .k  

aktivitas e.konomi.
49

 

Be .be .rpa prinsip utama dalam E.konomi Syariah me.liputi.: 

a. Larangan Riba: Riba adalah larangan dalam te.rhadap bunga atau 

ke.untungan tambahan yang  dike .nakan pada pe .minjaman  uang. Dalam 

E.konomi Syraiah, transaksi bunga dilarang. 

b. Ke .adilan: Prinsip ke.adilan sangat pe .nting dalam E.konomi Syariah. 

Se.mua pihak harus dipe.rlakukan de .ngan adil dan se.tiap transaksi  

e.konomi harus me .nghormati prinsip ini. 

c. Larangan Maysir dan Gharar: Maysir adalah be.ntuk pe .rjudian dan 

Gharar adalah ke .tidakpastian yang be .rle.bihan dalam transaksi. Ke .dua 

hal ini dilarang dalam E .konomi Syariah. 

d. Ke .pe.milikan yang Sah: E.konomi Syariah me.nghormati hak 

ke.pe .milikan pribadi yang sah dan me .larang pe .ncurian dan pe .nipuan. 
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e. Pe.mbagian Ke .untungan: Mode.l pe.mbagian ke .untungan digunakan 

dalam be .be.rapa transaksi bisnis di E.konomi Syariah, di mana re .siko 

dan laba dibagi antara pihak-pihak te.rse .but. 

f. Zakat dan Sadaqah : Konse.p zakat ( sumbangan wajib ) dan sadaqah 

(sumbangan sukare .la) me.rupakan bagian inte .gral dari E .konomi 

Syariah untuk me .mbantu yang me .mbutuhkan dan me .nciptakan 

distribusi ke.kayaan yang le.bih adil. 

g. E.tika Bisnis : Praktis bisnis dalam E.konomi Syariah harus me .matuhi 

e.tika dan moral islam. Ke .giatan biisnis yang tidak e .tis, se.pe.rti 

pe.nipuan atau e .ksploitasi dilarang.
50

 

 Dari prinsip-prinsip yang telah disebutkan diatas terkait 

dengan ekonomi syariah semuanya telah menjadi satu dalam aspek 

pemasaran sehingga dikenal dengan pemasaran islam atau pemasaran 

syariah. Pemasaran juga diatur di dalam islam. Pemasaran islam 

merupakan suatu proses bisnis yang seluruh prosesnya menerapkan 

nilainilai islam. Suatu cara dalam memasarkan suatu bisnis yang 

mengedepankan nilai-nilai yang mengagungkan keadilan dan 

kejujuran. Dengan pemasaran islami, seluruh proses tidak ada yang 

boleh bertentangan dengan prinsip-prinsiip islam.hal tersebut telah 

dicontohkan oleh rasullallah saw. Tentang kegiatan perdagangan yang 

berpegang teguh pada kebenaran, kejujuran dan sikap amanah serta 

dapat tetap memperoleh keuntungan. Pemasaran islami merupakan 
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sebuah disiplin bisnis strategis yang mengarahkan proses penciptaan, 

penawaran, dan perubahan values (nilai) dari satu inisiator 

(pemrakarsa) kepada stakeholders-nya, yang dalam keseluruhan 

prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-prinsip Islam dan 

muamalah dalam Islam.51 

Dalam Syari‘ah pemasaran, bisnis yang disertai keikhlasan 

semata-mata hanya untuk mencari Ridha Allah swt., maka bentuk 

transaksinya insya Allah menjadi nilai ibadah dihadapan Allah swt., 

Ada beberapa sifat yang membuat Nabi Muhammad saw., berhasil 

dalam melakukan bisnis yaitu: Shiddiq (Jujur atau Benar), Amanah 

(Dapat dipercaya), Fatanah (Cerdas), dan Tabligh (Menyampaikan). 

Kertajaya menyatakan karakteristik pemasaran syariah terdiri 

dari beberapa unsur yaitu ketuhanan, etis, realistis, dan humanis : 

1) Ketuhanan (Rabbaniyah) adalah satu keyakinan yang bulat, bahwa 

semua gerak-gerik manusia selalu berada di bawah pengawasan 

Allah SWT apalagi dalam bisnis seorang pemasar syariah.. Ini 

adalah salah satu ciri khas pemasaran syariah yang tidak dimiliki di 

pemasaran konvensional yang mana dalam pemasaran syariah 

dikenal dengan sifatnya religious. Dia yakin bahwa Allah akan 

meminta pertanggung jawaban darinya atas pelaksanaan syariat itu 

pada hari ketika semua orang dikumpulkan untuk memperlihatkan 
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amalnya di hari kiamat. Hal ini sesuai dengan firman Allah SWT 

dalam Al Quran surah Al Zalzalah (99) ayat 7-8.52  

                     

         

“Siapa yang mengerjakan kebaikan seberat zarah, dia akan 

melihat (balasan)-nya. Siapa yang mengerjakan kejahatan 

seberat zarah, dia akan melihat (balasan)-nya.”
53

 

 

2) Etis (Akhlaqiah) artinya semua perilaku berjalan diatas norma etika 

yang berlaku umum. Etika adalah kata hati, dan kata hati ini adalah 

kata yang sebenarnya, ―the will of God‖ yang artinya kehendak 

Tuhan, tidak bisa dibohongi. Seorang penipu yang mengoplos 

barang, menimbun barang, mengambil harta orang lain dengan 

jalan yang bathil pasti hati kecilnya berkata lain, tapi karena rayuan 

setan maka ia tergoda berbuat curang, ini artinya ia melanggar 

etika, ia tidak menuruti apa kata hati yang sebenarnya. Oleh sebab 

itu, hal ini mejadi panduan para marketer syariah agar selalu 

memelihara setiap tutur kata, perilaku dalam hubungan bisnis 

dengan siapa saja, konsumen, penyalur, toko, pemasok ataupun 

saingannya.54 

3) Realistis (Al-Waqiiyyah) artinya sesuai dengan kenyataan, tidak 

mengada-ada apalagi yang menjurus kepada kebohongan. Semua 

transaksi yang dilakukan harus berlandaskan pada kenyataan, tidak 
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membeda-bedakan orang, suku, warna kulit. Semua tindakan 

dilakukan dengan penuh kejujuran. Dalam berniaga tidak boleh 

adanya sumpah palsu yang mengatakan bahwa barang yang dijual 

sangat bagus padahal pada kenyataannya ada sedikit cacat. Bahan 

makanan yang basah jangan disimpan di bawah, tapi naikkan ke 

atas agar dapat dilihat oleh pembeli. Ajaran Rasulullah sangatlah 

mulia dan realistis, jangan sekali-kali mengelabui orang, atau 

menipunya sedikitpun.55 

4) Humanistis (Al-Insaniyah) yang artinya berperikemanusiaan, 

hormat menghormati sesama. Humanistis atau universal yaitu 

bahwa syariah diciptakan semata-mata untuk kebaikan manusia 

agar derajatnya dapat terangkat, sifat kemanusiaannya terjaga dan 

terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan 

panduan syariah.
56

 

Pemasaran memainkan peran yang sangat penting dalam 

memenuhi kebutuhan konsumen, di samping pencapaian tujuan 

perusahaan. Dalam memenuhi tujuan ini, seorang pemasar muslim 

harus memastikan bahwa aspek kegiatan pemasaran, seperti 

perencanaan barang dan jasa, harga dan strategi distribusi, seperti 

halnya teknik promosi yang digunakan haruslah sesuai dengan tuntutan 

Al-Quran dan As-Sunnah.
57

 

                                                           
55

 Ibid., hlm. 28. 
56

 Ibid., hlm. 30. 
57

 Ibid., hlm. 31. 



 
 

 

32 

Allah SWT mengingatkan agar senantiasa menghindari 

perbuatan zalim dalam bisnis termasuk dalam proses penciptaan, 

penawaran dan proses perubahan nilai dalam pemasaran, Allah SWT 

berfirman dalam Q.S. Shaad (38) ayat 24 

                                       

                                 

                              

Artinya:  Daud berkata: "Sesungguhnya dia telah berbuat zalim 

kepadamu dengan meminta kambingmu itu untuk 

ditambahkan kepada kambingnya. Dan sesungguhnya 

kebanyakan dari orang-orang yang berserikat itu 

sebahagian mereka berbuat zalim kepada sebahagian yang 

lain, kecuali orang-orang yang beriman dan mengerjakan 

amal yang saleh; dan amat sedikitlah mereka ini". Dan 

Daud mengetahui bahwa Kami mengujinya; maka ia 

meminta ampun kepada Tuhannya lalu menyungkur sujud 

dan bertaubat.
58
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B. Penelitian Terdahulu 

 

Tabel II.2 

Penelitian Terdahulu 

 

 

No Nama/Judul 

Penelitian 

(Tahun) 

Metode 

Penelitian 

Hasil Penelitian Persamaan atau 

Perbedaan 

Penelitian 

1. Chalfein 

Sandy Poli, 

Silcyljoeva 

Moniharapon, 

Debry Ch.A. 

Lintong/ 

Analisis 

SWOT Dalam 

Menentukan 

Strategi 

Pemasaran 

pada Usaha 

Mikro Kecil 

Menengah 

pada Cafe 

Kelelondey ( 

2023 ) 

Metode penelitian 

kualitatif dengan 

menggunakan 

data primer yang 

diperoleh dari 

hasil observasi, 

wawancara dan 

dokumentasi 

selain itu juga 

menggunakan 

data sekunder 

yang diperoleh 

dari jurnal buku 

dan referensi 

lainnya.  

Hasil dari penelitian 

tersebut Cafe 

Kelelondey dalam 

strategi pemsarannya 

memberikan diskon di 

even tertentu dan 

analisis SWOT nya 

dengan harga produk 

terjangkau serta 

beragam dan 

berkualitas, letak yang 

strategis, dan pelayanan 

yang ramah. 

Persamaan 

penelitian yaitu 

sama-sama 

menggunakan 

analisis SWOT 

berupa matriks 

yang terdiri 

matriks IFAS, 

EFAS, Diagram 

SWOT dan 

Matriks SWOT 

dan 

perbedaannya 

terletak pada 

lokasi penelitian. 

2. Luky A.S. 

Efendy, 

S.L.H.V Joyce 

Lapian, 

Djurwati 

Soepono / 

Analisis 

SWOT Dalam 

Menentukan 

Strategi 

Pemasaran 

Pada Nomad 

Coffee Shop ( 

2022 )  

Metode penelitian 

kualitatif dengan 

menggunakan 

data primer yang 

diperoleh dari 

hasil observasi, 

wawancara dan 

dokumentasi 

selain itu juga 

menggunakan 

data sekunder 

yang diperoleh 

dari jurnal buku 

dan referensi 

lainnya. 

Hasil penelitin yaitu 

strategi pemasaran yang 

diterapkan oleh Nomad 

Coffee Shop yakni 

lebih gencar dalam 

melakukan penjualan 

dengan memaksimalkan 

tekhnologi, 

mempertahankan 

kualitas produk, 

meningkatkan loyalitas 

pelanggan dan 

mempertahankan 

promosi yang telah 

diterapkan. 

Persamaan 

penelitian yaitu 

sama-sama 

menggunakan 

analisis SWOT 

berupa matriks 

yang terdiri 

matriks IFAS, 

EFAS, Diagram 

SWOT dan 

Matriks SWOT 

dan 

perbedaannya 

terletak pada 

lokasi penelitian. 

3. Dian Fitriyana 

/ Strategi 

Pemasaran 

Metode penelitian 

kualitatif dengan 

menggunakan 

Hasil dari penelitian 

adalah Gubug desa 

Cafe dan Resto 

Persamaan 

penelitian yaitu 

sama-sama 
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Gubug Desa 

Cafe dan Resto 

di Ciampel 

Kabupaten 

Brebes 

data primer yang 

diperoleh dari 

hasil observasi, 

wawancara dan 

dokumentasi 

selain itu juga 

menggunakan 

data sekunder 

yang diperoleh 

dari jurnal buku 

dan referensi 

lainnya. 

memanfaatkan 

pemasaran Pemasan 

melalui media sosial 

seperti penggunaan IG, 

tiktok, dan Facebook 

selain itu dari sisi harga 

juga memberikan harga 

yang terjangkau untuk 

pelanggan. 

menggunakan 

analisis SWOT 

berupa matriks 

yang terdiri 

matriks IFAS, 

EFAS, Diagram 

SWOT dan 

Matriks SWOT 

dan 

perbedaannya 

terletak pada 

lokasi penelitian. 

4. Yashota, 

Muhliza 

Siregar, Ayu 

Indiati, 

Zahirah Azhari 

/ Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

dalam 

Meningkatkan 

Penjualan pada 

Cafe ox Coffee 

Meda ( 2024 ) 

Metode penelitian 

kualitatif dengan 

menggunakan 

data primer yang 

diperoleh dari 

hasil observasi, 

wawancara dan 

dokumentasi 

selain itu juga 

menggunakan 

data sekunder 

yang diperoleh 

dari jurnal buku 

dan referensi 

lainnya. 

Hasil dari penelitian 

tersebut adalah Strategi 

Pemasaran yang 

diterapkan oleh Cafe ox 

Coffee pada setiap 

bulannya 

mempengaruhi jumlah 

produk makanan dan 

minumannya seperti 

promosi menggunakan 

media sosial yaitu 

Instagram dan tiktok, 

selain itu membuat 

promo murah yaitu 

menu paketan makan 

siang yang sudah free 

dengan minuman. 

Persamaan 

penelitian yaitu 

sama-sama 

menggunakan 

analisis SWOT 

berupa matriks 

yang terdiri 

matriks IFAS, 

EFAS, Diagram 

SWOT dan 

Matriks SWOT 

dan 

perbedaannya 

terletak pada 

lokasi penelitian. 

Data : Sumber dari beberapa jurnal 
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C. Konsep Operasional Dan Kerangka Operasional 

Dalam pe.ne.litian ini, te.rdapat be.be.rapa variabe.l dan konse.p yang 

digunakan untuk me.mahami strate.gi pe.masaran bisnis se.cara me.nye .luruh. 

Pe.rtama, variabe.l Pe.masaran dide.finisikan se.bagai se.rangkaian 

aktivitas yang be.rtujuan untuk me.nge.nali ke.butuhan pe.langgan dan 

me.nye .diakan produk atau jasa yang se.suai guna me.ncapai ke.untungan. 

Indikator dari pe.masaran ini me.liputi ide.ntifikasi pasar dan se.gme.ntasi 

pe.langgan, yang dapat diukur me.lalui surve.i atau analisis pasar. Se.lain itu, 

pe.me.nuhan ke.butuhan pe.langgan diukur me.lalui ke.se.suaian produk atau jasa 

de.ngan pe.rmintaan, de.ngan cara me.lakukan uji ke.puasan pe.langgan. Untuk 

me.ngukur ke.untungan pe.rusahaan, dilakukan analisis te.rhadap laporan 

ke.uangan, khususnya te.rkait ke.naikan pe.ndapatan dari hasil pe.njualan.
59

 

Ke.dua, variabe.l Strate.gi Pe.masaran me.ngacu pada pe.re.ncanaan dan 

imple.me.ntasi strate.gi yang me.ncakup bauran pe.masaran (marke.ting mix). 

Indikator dalam strate.gi pe.masaran me.liputi pe.re.ncanaan pe.masaran, yakni 

pe.nyusunan strate.gi yang dapat dike.tahui me.lalui studi dokume.ntasi. 

Se.lanjutnya, e.fe.ktivitas strate.gi pe.masaran diukur me.lalui e.valuasi pe.rforma 

pe.njualan, me.lihat dampaknya te.rhadap omze.t yang dihasilkan.
60

 

Ke.tiga, Marke.ting Mix (7P) adalah mode.l pe.masaran yang te.rdiri dari 

tujuh e.le.me.n utama: produk, harga, promosi, te.mpat, orang, prose.s, dan bukti 

fisik. Se.tiap e.le.me.n ini diukur me.lalui sub-indikator, se.pe.rti kualitas dan 
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variasi produk (me.lalui e.valuasi katalog produk dan surve.i pe.langgan), 

ke.se.suaian harga de.ngan nilai produk (de.ngan studi pe.rbandingan harga 

pasar), inte.nsitas promosi (me.lalui analisis me.dia promosi dan anggaran 

iklan), se.rta ke.te.rse.diaan produk di lokasi strate.gis (me.lalui e.valuasi jaringan 

distribusi). Se.lain itu, kualitas pe.layanan pe.langgan dinilai me.lalui surve.i 

ke.puasan, e.fisie.nsi transaksi pe.mbe.lian dinilai dari rata-rata waktu 

pe.mrose.san transaksi, dan ide.ntitas visual bisnis dianalisis dari de.sain 

ke.masan dan lingkungan toko.
61

 

Ke.e.mpat, Pe.masaran Syariah me.rupakan konse.p pe.masaran yang 

be.rlandaskan prinsip-prinsip Islam, se.pe.rti ke.jujuran, ke.adilan, dan halal. 

Indikator pe.masaran syariah me.liputi ke.jujuran dalam promosi (de.ngan 

me.nge.valuasi ke.se.suaian iklan te.rhadap fakta produk), ke.se.suaian produk 

de.ngan prinsip halal (me.lalui se.rtifikasi halal), se.rta transparansi transaksi 

yang me.mastikan tidak adanya unsur riba dan gharar, de.ngan cara me.ne.laah 

kontrak dan praktik transaksi bisnis.
62

 

Ke.lima, Analisis SWOT digunakan untuk me.nge.valuasi ke.kuatan, 

ke.le.mahan, pe.luang, dan ancaman yang dihadapi ole.h bisnis. Ke.kuatan diukur 

me.lalui studi pe.rbandingan produk de.ngan pe.saing, se.me.ntara ke.le.mahan 

die.valuasi be.rdasarkan faktor inte.rnal yang me.nghambat, me.lalui e.valuasi 

ope.rasional. Pe.luang dinilai be.rdasarkan pote.nsi e.kspansi ke. pasar baru 
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de.ngan analisis tre.n industri, se.dangkan ancaman die.valuasi me.lalui analisis 

kondisi pasar dan pe.rsaingan.
63

 

Ganbar II.2 

Kerangka Operasional Penelitian 

 

 

 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumbe .r: Data Olahan Pe.ne.liti, 2025 

 

Pe.nje.lasan Ke .rangka Ope.rasional : 

 Be .rdasarkan ke .rangka ope.rasional pe .ne.litian dapat disimpulkan bahwa 

obje.k pe .ne.litian ini Barak RKT Coffe .e. Pe.kanbaru, lalu pe .ne.liti me.ngambil bagian 

bisnis dan di bisnis ini te.rdapat 4 aspe .k yang te .rdiri dari manage .me.n, ope.rasional, 
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pe.masaran dan ke .uangan. Disini pe .ne.liti te.rtarik me .mbahas pada bagian 

pe.masaran, dari pe .masaran ini nanti akan me.mbahasa strate .gi-strate.gi apa yang 

bagus digunakan untuk me.nge .mbangkan usaha dan dalam me .nganalisis strate .gi 

ini digunakanlah se .buah alat yang be .rnama SWOT. Disaat me.nganalisis 

me.nggunakan SWOT nanti akan me .ngacu pada marke .ting mix pe .masaran yang 

te.rdiri dari 7p (produk, price ., promotion, place., pe .ople., proce .s, dan physical 

e.vide .nce.). Ke .tika te .lah dilakukannya analisis SWOT pada marke .ting mix ini 

barulah didapatkan strate .gi apa yang bisa digunakan Barak RKT Coffe.e . 

Pe.kanbaru ke .de.pannya.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A.  Jenis Penelitian 

Dalam pe .ne .litian ini pe.nulis me.nggunakan me .tode. pe .ne .litian kualitatif 

se.bagai dasar dalam me.lakukan pe .ne.litian. Pe.ne.litian kualitatif adalah 

pe.ne .litian te.ntang rise .t yang be .rsifat de.skriptif dan ce .ndrung me .nggunakan 

analisis de.ngan pe .nde .katan induktif. Me.tode. pe.ne .litian kualitatif ini 

digunakan kare .na pe .ne .litian ini be .rtujuan untuk me .nye .lidiki, me.ne.mukan, 

me.nggambarkan dan me .nje.laskan suatu ke .jadian atau pe .ristiwa yang ada di 

masyarakat.
64

 

Pe.ne.litian ini me.nggambarkan me .tode. pe.ne .litian kualitatif de .skriptif 

yakni untuk me .nde.skripsikan suatu ke.adaan atau fe .nome.na-fe .nome.na 

be.danya. Pe .ne.litian de.skriptif adalah pe .ne.litian te.rhadap masalah-masalah 

be.rupa fakta-fakta saat ini dari suatu populasi yang me .liputi ke.giatan 

pe.ne .litian atau pe.ndapat te.rhadap individu, dari suatu proposal yang me .liputi 

ke.giatan pe .nilaian sikap atau pe .ndapat te.rhadap individu, organisasi, ke .adaan, 

ataupun produse .r.
65

 

 

B.  Lokasi Penelitian 

Pe.ne.liti akan me .ngambil lokasi pe .ne.litian pada Barak RKT Coffe.e. 

yang te .rle .tak di  Jl. Me.rpati Sakti No 15 Tampan Pe.kanbaru, Provinsi Riau. 

Alasan pe.ne.liti me.kakukan pe.ne.litian di Coffe.e.Shop ini kare.na peneliti 
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melihat bahwa Barak RKT Coffee merupakan salah satu usaha mikro yang 

sedang berkembang namun belum memiliki strategi pemasaran yang 

terdokumentasi dam sistematis. Disini peneliti tertarik menganalisis strategi 

pemasarannya menggunakan metode SWOT agar bisa memberikan gambaran 

kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dihadapi serta strategi apa 

yang bisa diterapkan. 

Selain itu peneliti ingin mengkaji strategi tersebut dalam perspektif 

ekonomi syariah karena penting bagi pelaku UMKM muslim untuk 

memastikan bahwa strategi bisnis yang dijalankan tetap sesuai dengan prinsip 

islam seperti kejujuran, transparansi, dan keadilan. Dengan begitu penelitian 

ini tidak hanya memberi manfaat praktis bagi pelaku usaha tetapi juga 

memberikan kontribusi akademik terhadap pengembangan ekonomi syariah 

dalam sektor UMKM. 

 

C.  Subjek dan Objek Penelitian 

1.  Subjek Penelitian 

Subje.k Pe.ne.litian adalah orang pada latar pe.ne .litian yang 

dimanfaatkan untuk me .mbe.rikaan informasi te .ntang situasi  dan kondisi 

latar pe .ne.litian. Dalam se.buah pe .ne.litian, subje.k pe.ne .litian me.mpunyai 

pe.ran yang sanagt strate.gis kare .na pada subje .k pe.ne .litian, itulah data 

te.ntang variabe .l yang pe.ne .liti amati. Subje.k dalam pe .ne.litian ini adalah 

Pe.milik dan Pe.gawai Barak RKT Coffe.e . Pe.kanbaru.
66
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2.  Objek Penelitian  

 Obje.e .k Pe.ne.litian adalah sasaran ilmiah untuk me.ndapatkan data 

de.ngan tujuan dan ke .gunaan te .rte.ntu te.ntang suatu hal obje.ktif, valid dan 

re .alibe.l te.ntang suatu hal. Obje.k dalam pe.ne .litian ini adalah pe.ne.tuan 

me.nganalisis SWOT dalam me .ne.ntukan strate .gi pe .masaran pada Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru Pe.rspe .ktif E.konomi Syariah.
67

 

 

D.  Informan Penelitian 

Dalam Pe.ne .litian Kualitatif tidak me.nggunakan populasi kare.na 

pe.ne .litian kualitatif diangkat dari kaus te .rte.ntu yang ada pada situasi sosial 

te.rte .ntu dan hasil kajiannya tidak dibe .rlakukan ke . populasi, te .tapi di 

pindahkan ke . te .mpat lain pada situasi sosial yang me .miliki ke.samaan de .ngan 

situasi yang me .miliki ke.samaan de .ngan situasi sosial pada kasus yang 

dipe.lajari.
68

 

Informan dalam pe .ne .litian kualitatif be .rkaitan de .ngan bagaimana 

langkah yang dite .mpuh pe.ne .liti agar data atau informasi dapat dipe .role.hnya. 

Kare .na itu di dalam bahasan ini yang paling pe .nting adalah pe .ne.liti ― 

me.ne .ntukan informan.
69
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Informan dalam pe .ne .litian ini adalah pe.milik dari Barak RKT Coffe.e. 

dan pe .gawai Barak RKT Coffe.e. be .rjumlah 7 orang yang te .rdiri dari ( 6 laki – 

laki dan 1 pe .re.mpuan ).  

Tabel III. 1  

Informan Penelitian 
 

No. Jenis Responden Jabatan Jumlah 

1 Informan Kunci Owne .r Barak RKT Coffe .e. 1 

2 Informan Utama Karyawan Barak RKT Coffe .e. 6 

 TOTAL  7 

Sumbe.r : Data olahan tahun 2025 

 

E.  Sumber Data 

Pe.ne.litian ini me.nggunakan dua sumbe.r data yaitu lapangan (Fie .ld 

Re.se.arch) dan data ke .pustakaan se .rta arsip dokume.ntasi digunakan untuk 

me.mpe.role .h te.oritis yang dibahas. Se .dangkan je .nis data yang pe .ne .liti gunakan 

dalam pe .ne.litian ini me.nggunakan : 

1. Data prime .r 

 Data Prime .r me.rupakan data yang dipe .role .h se.cara langsung dari 

obje.k yang dite .liti. Sumbe.r data prime .r adalah sumbe.r data yang langsung 

me.mbe.rikan data ke .pada pe .ngumpul data. Dalam pe .ne.litian ini yang 

me.njadi sumbe.r data prime.r adalah Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru. 

2. Data se .kunde .r 

 Data Se .kunde.r me.nurut adalah sumbe .r data yang tidak langsung 

me.mbe.rikan data ke .pada pe.ngumpul data, misalnya le .wat orang lain atau 

le.wat dokume .ntasi. Data je .nis ini dipe.role.h pe.nulis dari dokume .n-

dokume.n usaha, pe.ne .litian te.rdahulu dan buku-buku lite.rature . yang 
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me.mbe.rikan informasi te.ntang masalah yang me .nyangkut de .ngan 

pe.ne .litian.
70

 

 

F.  Teknik Pengumpulan Data 

Pe.ngumpulan data adalah prose.dur yang siste .matik dan standar untuk 

me.mpe.role .h informasi atau data-data yang dipe .rlukan. Te .knik pe .ngumpulan 

data yang digunakan dalam pe .ne.litian ini adalah me .lalui obse .rvasi, 

wawancara, dan dokume .ntasi. 

1.  Obse .rvasi 

 Obse .rvasi me.rupakan suatu te.knik pe.ngumpulan data yang 

dilakukan de.ngan cara me.ngadakan pe .ne .litian se.cara te.liti, se.rta 

pe.ncatatan se .cara siste .matis. Istilah obse .rvasi diarahkan pada ke .giatan 

me.me.rhatikan se .cara akurat, me .ncatat fe .nome.na, yang muncul, dan 

me.mpe.rtimbangkan hubungan antaraspe .k dalam fe .nome.na te .rse.but.  

 Obsrvasi disini pe.nulis langsung langsung turun ke. lapangan untuk 

me.ngamati pe.rilaku dan aktivitas individu – individu di lokasi pe.ne .litian. 

Obse .rvasi disini juga me.nggunakan instrume .n se.pe .rti le.mbar obse .rvasi, 

che .ck list, catatan lapangan dan kame .ra atau alat re.kam. 
71

 

2.  Wawancara 

 Wawancara adalah suatu pe.rcakapan yang diarahkan pada suatu 

masalah te .rte.ntu dan me .rupakan prose .s tanya jawab lisan dua orang atau 

le.bih be.rhadapan se .cara fisik ke.pada bagian yang me .miliki we.we.nang 
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untuk me.njawab wawancara yang dilakukan ole .h pe .nulis, se.pe.rti pe .milik 

usaha atau pe .gawai yang be .rkaitan. Wawancara dilakukan untuk 

me.mpe.role .h data atau informasi se .banyak mungkin dan se .je.las mungkin. 

ke.pada subje .k pe .ne.litian.  

 Dalam pe .ne.litian ini pe.ne.liti langsung me .wawancarai pe .milik dan 

pe.gawai yang be .ke.rja di ke.dai kopi te .rse.but untuk me.nge .tahui le.bih dalam 

te.ntang Barak RKT Coffe.e. Pe .kanbaru de .ngan cara me .ne.ntukan tujuan 

wawancara, me .nyiapkan pe .rtanyaan, me .milih informan / narasumbe .r, 

me.lakukan wawancara, me.ncatat dan me .nganalisis data se .rta e .tika dalam 

wawancara. 

3.  Dokume.ntasi 

 Te.knik pe.ngumpulan data me.nggunakan dokume .ntasi yaitu de.ngan 

me.ncari data data dari buku atau catatan harian, me .morial, kliping, 

dokume.n pe .me.rintahan atau swasta, data di se .rve.r dan flashdisk, data 

te.rsimpan di we .bsite., dan lain-lain. 

 Dalam pe .ne.litian ini pe.ne .liti me.nggunakan be .be.rapa dokume.n 

pe.nting yang pe .rlu disiapkan se .pe.rti proposal pe.ne .litian, instrume.n 

pe.ne .litian, re.kaman dan transkrip wawancara, dan dokume .n lainnya. 

Disini pe.ne.liti juga me.laukan pe .ngambilan dokume.n de .ngan cara 

me.ne .ntukan je.nis dokume.n yang dibutuhkan, me.ncari sumbe .r dokume.n, 

me.minta izin untuk me.ngakse .s dokume.n, me .ngumpulkan data se .cara e .tis, 

me.ncatat dan me .nyimpan dokume.n, dan me .ngorganisir dokume.n.  
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G.  Metode Analisis Data 

Me.tode. analisis data pe.ne.litian ini me.nggunakan mode.l inte.raktif 

me.nurut Mile.s Dan Hube.rman Sugiyono (2013) yang te.rdiri dari 

pe.ngumpulan data, re.duksi data, pe.nyajian data dan pe.narikan ke.simpulan / 

ve.rifikasi. 

1. Pe.ngumpulan Data  

Te.knik yang digunakan untuk me.ngumpulkan sumbe.r pe.ne.litian 

dise.but se.bagai te.knik pe.ngumpulan data. Dalam hal ini pe.ne.liti 

me.nggunakan obse.rvasi (pe.ngamatan), wawancara (inte.rvie.w), dan te.knik 

dokume.ntasi se.lama prose.dur.  

2.  Re.duksi Data  

 Re.duksi data te.rdiri dari me.ringkas, me.ngide.ntifikasi kompone.n 

kritis, be.rkonse.ntrasi pada hal yang pe.nting, dan me.ncari te.ma dan pola. 

Hasilnya, data yang dipadatkan akan me.nyajikan gambaran yang le.bih 

je.las dan me.mudahkan pe.ne.liti untuk me.ngumpulkan data tambahan dan 

me.ncarinya se.suai ke.butuhan. Se.tiap pe.ne.liti diarahkan ole.h tujuan yang 

ingin dicapai sambil me.minimalkan data. Te.muan adalah fokus utama 

pe.ne.litian kualitatif. De.ngan data yang dite.mukan di lokasi pe.ne.litian dan 

se.lama prose.s pe.ne.litian ke.mudian data te.rse.but dise.de.rhanakan. Se.te.lah 

itu langkah se.lanjutnya de.ngan me.masukkan data-data yang me.ndukung 

prose.s pe.mbahasan pe.ne.litian. Se.hingga data te.rse.but me.ngarah pada 

ke.simpulan yang bisa dipe.rtanggungjawabkan.  
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3.  Pe.nyajian Data  

 Langkah se.lanjutnya adalah me.nampilkan data se.te.lah dire.duksi. 

Pe.nyajian data dalam pe.ne.litian kualitatif dapat be.rupa ringkasan singkat, 

infografis, kore.lasi antar kate.gori, diagram alir, dan re.pre.se.ntasi visual 

lainnya. Dalam hal ini, pe.nulisan naratif paling se.ring digunakan untuk 

me.nye .diakan data dari studi kualitatif ole.h Mile.s dan Hube.rman. 

Disarankan pula dalam me.nampilkan data, se.lain be.rbe.ntuk prosa naratif, 

juga dapat be.rbe.ntuk grafik, matriks, jaringan, dan bagan.  

4.  Pe.narikan Ke.simpulan 

 Langkah te.rakhir pe.ngambilan ke.simpulan dan ve.rifikasi 

me.rupakan langkah te.rakhir dalam analisis data kualitatif. Laporan awal 

te.tap be.rsifat se.me.ntara dan dapat dire.visi jika data yang cukup tidak 

dikumpulkan untuk me.ndukungnya pada tahap pe.ngumpulan data 

se.lanjutnya. Namun, te.muan yang disajikan di awal adalah ke.simpulan 

yang dapat dipe.rcaya jika didukung ole.h bukti yang andal dan konsiste.n 

saat pe.ne.liti ke.mbali ke. lapangan untuk me.ngumpulkan data. Te.muan 

dalam pe.ne.litian kualitatif yang be.lum pe.rnah dite.mukan se.be.lumnya 

dise.but ke.simpulan. Hasil dapat be.rupa de.skripsi, de.skripsi te.ntang 

se.suatu yang se.be.lumnya tidak dike.tahui atau tidak je.las ke.pastiannya, 

se.hingga se.karang te.rbukti se.bagai hasil studi, hubungan kausal atau 

inte.raksi, hipote.sis, atau te.ori. 
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H. Analisis Data 

Analisis data me.rupakan prose.s pe.nyusunan data se .cara siste .matis 

yang dipe .role .h dari hasil wawancara, catatan lapangan dan dokume .ntasi 

de.ngan cara me .ngorganisasikan data, me.njabarkannya me .nyusunnya ke . dalam 

pola se .rta me .mbuat ke .simpulan agar dapat dipahami dan dapat diinformasikan 

ke.pada orang lain. Me .nurut Mile.s dan Hube.rman, me.nge .mukakan bahwa 

aktifitas dalam analisis data yaitu, Matriks IFAS, Matriks E.FAS, Diagram 

SWOT dan Matriks SWOT. 

1. Matrik IFAS 

  Matriks IFAS digunakan untuk me.nge .tahui se.be .rapa be .sar pe .ranan 

dari fakto-faktor inte .rnal yang te .rdapat pada usaha. Matriks IFAS 

me.nggambarkan kondisi inte.rnal pe .rusahaan yang te .rdiri dari ke .kuatan 

dan ke .le.mahan yang dihitung be .rdasarkan rating dan bobot.
72

 

2. Matriks E .FAS 

  Matriks E.FAS digunakan untuk me .nge .tahui se .be.rapa be .sar 

pe.ranan dari faktor-faktor e.kste.rnal yang te .rdapat pada usaha yang te.rdiri 

dari pe .luang dan ancama yang ke .mudian dihitung de .ngan be .rdasarkan 

bobot dan rating.
73

 

3. Diagram SWOT 

  Langkah se .lanjutnya adalah me .ne.laah me .lalui diagram analisis 

SWOT de.ngan me .mbuat titik potong antara titik sumbu X dan sumbu Y, 
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 Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Tekhnik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: PT 

Gramedia, 2009 ) hlm. 33  

 73
 Ibid, hlm. 34 



 
 

 

48 

dimana nilai dari sumbu X didapat dari se.lisih antara total stre.ngth dan 

total we.akne .ss, se.dangkan untuk sumbu Y di dapat dari se .lisih antara total 

opportunitie.s dan thre.at.
74

 

4. Matriks SWOT 

  Matriks SWOT adalah alat yang dipakai untuk me.nyusun faktor-

faktor strate .gi pe .rusahaan. Matriks ini dapat me .nggambarkan se .cara je .las 

bagaimana pe .luang dan ancaman e .kste.rnal yang dihadapi pe .rusahaan 

dise.suaikan de .ngan ke .kuatan dan ke .le .mahan yang dimiliki.
75

 

 

I.  Tekhnik Analisis Data 

Se.te.lah data-data te .rkumpul, se.lanjutnya data te .rse.but disususn de.ngan 

me.nggunakan me .tode. se .bagai be .rikut : 

1. Me.tode . Induktif, yaitu me.tode. de .ngan cara me.nggambarkan data-data 

yang be .rsifat khusus yang be .rkaitan de .ngan masalah yang dite .liti se.hingga 

me.mpe.role .h ke.simpulan se.cara umum. 

2.  Me.tode . De.skriptif, yaitu me.nggambarkan se .cara te.pat dan be .nar, masalah 

yang dibahas se .suai de.ngan data yang dipe .role.h, ke .mudian dianalisa 

se.hingga dapat ditarik ke .simpulannya. 

 

J.  Deskripsi Data 

1. Gambaran Umum Barak RKT Coffee Pekanbaru 

Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru me.rupakan se.buah usaha yang 

be.rge.rak pada usaha kuline.r khususnya pada Coffe.e. Shop. Barak RKT 
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Coffe.e. Pe.kanbaru me.rupakan usaha kuline.r yang didirikan di dae.rah yang 

ada di Pe.kanbaru. Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru lahir dari ke.re.sahan yang 

dirasakan langsung ole.h sang owne.r, se.kaligus dari ke.inginan tulusnya 

untuk me.mbangun se.buah usaha yang tidak hanya be.rorie.ntasi pada profit, 

te.tapi juga me.mbe.ri manfaat bagi banyak orang, khususnya umat Muslim. 

Di balik be.rdirinya Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru, te.rdapat motivasi kuat 

untuk me.njadikan usaha ini se.bagai wadah ke.baikan, baik dalam aspe.k 

sosial, e.konomi, maupun spiritual. 

Me.lihat konflik yang be.rke.panjangan antara Pale.stina dan Israe.l, 

sang owne.r se.makin te.rdorong untuk be.rkontribusi dalam me.mbantu 

se.sama saudara Muslim, te.rutama masyarakat Pale.stina yang me.ngalami 

pe.nde.ritaan akibat pe.njajahan. Ia juga me.nyadari bahwa banyak 

pe.rusahaan be.sar yang te.rafiliasi de.ngan ke.pe.ntingan zionis dan se.cara 

tidak langsung me.ndukung pe.ndudukan te.rse.but. Ole.h kare.na itu, Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru hadir se.bagai alte.rnatif yang tidak hanya mandiri, 

te.tapi juga be .rkomitme.n dalam me.nyuarakan solidaritas se.rta me.njadi 

bagian dari ge.rakan yang le.bih be.sar untuk me.ndukung ke.adilan dan 

ke.manusiaan.  Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru adalah salah satu ke.dai kopi 

yang hadir de.ngan konse.p yang unik se.rta be.rbe.da dari ke.banyakan kafe. 

dan ke.dai kopi lainnya. Didirikan pada tanggal 13 April 2018 ole.h 

Ragalusa, se.orang pe.muda asal Me.dan, Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru 

tidak hanya me.nawarkan kopi se.bagai me.nu utamanya, te.tapi juga 

me.nghadirkan filosofi dan suasana yang khas. 
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Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru dirancang bukan hanya se .bagai 

te.mpat untuk me.nikmati minuman, Me.ngusung de.sain inte.rior yang 

didominasi e.le.me.n kayu dan nuansa alam, ke.dai ini hanya me.nye.diakan 

are.a outdoor te.rbuka yang me.mbe.rikan ke.san hangat, be.bas, dan kre.atif 

sangat cocok untuk me.nikmati suasana santai be.rsama te.man ataupun 

ke.luarga. Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru be.rkomite.n untuk me.nyajikan 

produk halal, be.rkualitas dan me.mbe.rikan pe.ngalaman se.suai de.ngan 

nilai-nilai islam. Me.nu di Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru cukup be.ragam, 

mulai dari minuman kopi dan non-kopi, hingga makanan se.bagai 

pe.le.ngkap. Salah satu ciri khas unik dari ke.dai ini adalah pe.namaan me .nu 

yang dibuat se.me.narik dan se.unik mungkin, se.pe.rti minuman ―Al Jama'ah 

Sunrise.‖ atau makanan ―Nasi Gore.ng Al Quds‖. Pe.namaan ini bukan 

se.kadar e.ste.tika, te.tapi me.miliki makna te.rsirat se.bagai be.ntuk solidaritas 

dan inspirasi dari pe.rjuangan rakyat Pale.stina, me.ngingatkan pe.ngunjung 

akan kondisi yang se.dang me.re.ka hadapi. 

Visi Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru adalah me.njadi pe.lopor ke.dai 

kopi yang me.njunjung tinggi aspe.k syariah dalam se.luruh bisnisnya. 

Se.me.ntara misinya adalah me.nghadirkan produk dan pe.layanan te.rbaik 

de.ngan nilai ke.be.rkahan, ke.jujuran, dan tanggung jawab sosial ke.pada 

masyarakat. 

2.   Lokasi Barak RKT Coffee Pekanbaru 

 Lokasi se.buah usaha me.rupakan salah satu faktor pe.nting dalam 

me.mpe.ngaruhi jalannya se.buah usaha. Ole.h kare.na itu dalam me.ne.ntukan 

lokasi pe.rusahaan harus didasarkan pada pe.rtimbangkan yang sangat 
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ce.rmat, se.hingga diharapkan dapat me.me.nuhi se.luruh ke.butuhan 

pe.ngunjung. Se.hubungan de.ngan uraian te.rse.but, lokasi Barak RKT 

Coffe.e. Pe.kanbaru yang be.ralamat di Jl. Me.rpati Sakti III No. 5, 

Ke.camatan Tampan, Kota Pe.kanbaru. Lokasi te.rse.but sangat strate.gis 

be.rada di dae.rah de.kat de.ngan kampus, tidak jauh dari jalan be.sar dan 

pasar se.hingga akan le .bih me.mudahkan dalam me.lakukan ke.giatan usaha. 

3.   Struktur Organisasi 

  Tujuan dari adanya struktur organisasi adalah agar pe.ke.rjaan dapat 

diatur dan disampaikan ke.pada karyawan pe.rusahaan, se.hingga dapat 

dilaksanakan se.cara e.fe.ktif dan e.fisie.n. Struktur organisasi se.tiap 

pe.rusahaan be.rbe.da-be.da se.suai de.ngan ke.butuhan pe.rusahaan se.rta faktor 

yang me.mpe.ngaruhinya. Faktor yang me.mpe.ngaruhinya adalah te.naga 

ke.rja, manaje.me.n dan ke.giatan yang dilakukan pe.rusahaan.  

a. Owne.r Usaha 

Owne.r usaha me.miliki hak pe.nuh te.rhadap ke.langsungan usaha agar 

me.ncapai targe.t usaha. Pe.milik juga ikut be.ke.rja me.mbantu pe.layanan 

se.lama ke.giatan 

b. Karyawan 

 Karyawan be.rtugas untuk me.layani pe.ngunjung se.pe.rti pe.me.sanan 

dan pe.mbayaran. Karyawan juga be.rtanggung jawab atas laporan 

ke.uangan dari kafe. atau coffe.e.shop se.tiap hari. Karyawan di Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru te.rdiri dari barista yang be.rtugas me.mbuat 

minuman dan ada juga koki yang be.rtugas me.mbuat makanan yang 

dipe.san ole.h pe.langgan dan pe.layan. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Be .rdasarkan hasil pe .ne.litian yang te .lah dilakukan ole.h pe.nulis se.rta 

pe.mbahasan yang me .ndalam te .rkait Analisis SWOT Strate.gi Pe .masaran 

be.rdsarkan Pe .rspe .ktif E.konomi Syariah di Barak RKT Coffe.e . Pe.kanbaru dapat 

disimpulkan be.be.rapa point pe.nting yaitu : 

1.  Analisis SWOT strate.gi pe .masaran Barak RKT Coffe.e. Pe.kanbaru 

me.nunjukkan bahwa usaha ini me .miliki ke.kuatan pada konse .p unik 

be.rbasis nilai-nilai Islam, didukung ole .h pe .layanan yang ramah se .rta 

suasana kafe . yang nyaman. Se.lain itu banyaknya program-program yang 

ditawarkan se .hingga de .ngan program te .rse .but bisa me .mbe.rikan manfaat 

untuk orang banyak, me .mbuat kafe . ini se.makin be.rbe .da de .ngan kafe .-kafe . 

yang lain, hal ini me.nce.rminkan bahwa usaha itu bukan hanya se .ke.dar 

me.ncari re .ze.ki saja akan te .tapi se.bagai be .ntuk ke.pe .dulian se.sama. 

Ke .le.mahannya disini adalah te.rbatasnya promosi digital yang me .ngurangi 

jangkauan pasar, se .rta ke.te .rbatasan sumbe .r daya manusia dan masi 

kurangnya fasilitas pe .nunjang yang be .rdampak pada e .fisie.nsi ope .rasional 

dan pe .layanan. Ole .h kare .na itu dipe.rlukan upaya pe .nguatan strate .gi 

promosi digital se .rta pe.nge .mbangan SDM agar pote.nsi usaha ini dapat 

dimaksimalkan se.cara optimal. 
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2.  Faktor pe .ndukung strate .gi pe .masaran Barak RKT Coffe.e. adalah 

me.ningkatnya ke .sadaran konsume.n Muslim akan pe.ntingnya produk halal, 

yang se .suai de.ngan konse.p syariah yang diusung kafe . ini. Hal ini 

me.mbuka pe .luang untuk me.mbangun loyalitas pe.langgan le .wat jaminan 

ke.halalan dan pe .layanan Islami. Se.lain itu, tre .n ―ngopi‖ di kalangan anak 

muda me .njadi pe.luang untuk me.mpe .rkuat posisi Barak RKT Coffe .e . 

se.bagai te .mpat nongkrong yang nyaman dan punya ide .ntitas re.ligius yang 

unik. Namun, ada be .be.rapa tantangan yang harus dihadapi, se .pe .rti 

pe.rsaingan yang ke .tat antar ke .dai kopi di Pe.kanbaru dan ke .naikan harga 

bahan baku se .tiap tahun. Kare .na itu, Barak RKT Coffe.e . pe.rlu 

me.ningkatkan e .fisie .nsi ope.rasional, me .njalin ke.rja sama de .ngan pe .masok, 

dan me .maksimalkan ke .unikan konse .p syariah se.bagai ke .unggulan yang 

sulit ditiru pe.saing. 

3.  Dari sudut pandang e .konomi syariah, strate .gi pe.masaran Barak RKT 

Coffe.e. Pe.kanbaru sudah se.laras de .ngan prinsip-prinsip Islam se .pe .rti jujur, 

amanah, transparan, dan me.njauhi praktik yang dilarang se .pe.rti riba, 

gharar, dan pe .nipuan. Usaha ini tidak hanya me.ncari untung, tapi juga 

me.nge .de.pankan nilai ke .be.rkahan, ke .adilan, dan tanggung jawab sosial. 

Hal ini te.rlihat dari cara me .re .ka me.nyajikan produk dan me.layani 

pe.langgan de .ngan e .tika dan ke .ramahan se .suai ajaran Islam. Salah satu 

inovasi me .re.ka adalah me.nu "Kopi Tulus" yang me .nce.rminkan niat baik 

dan usaha yang pe .nuh ke.be .rkahan. Le .wat pe .nde.katan ini, Barak RKT 

Coffe.e. tidak hanya dike .nal se .bagai UMKM syariah, tapi juga me .njadi 

contoh dalam me .njalankan bisnis yang se .suai de.ngan nilai-nilai Islam. 
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B. Saran 

Be .rdasarkan ke .simpulan di atas agar pe .nggunaan strate .gi pe .masaran 

le.bih te.pat ada be .be.rapa saran yang bisa dibe .rikan yaitu : 

1. Me.mpe .rkuat Strate.gi Promosi Digital 

Untuk me.mpe .rkuat promosi digital, langkah pe.rtama adalah 

me.mahami siapa targe .t audie.ns dan bagaimana ke .biasaan me .re .ka di dunia 

digital. Gunakan data untuk me.nge .tahui platform yang paling se .ring 

me.re .ka pakai dan je .nis konte.n yang me .re .ka sukai. Se.te.lah itu, buat konte .n 

yang me .narik dan konsiste.n, baik dalam be .ntuk gambar, vide .o, maupun 

tulisan. Manfaatkan me .dia sosial de.ngan strate .gi yang je .las, te .rmasuk 

be.ke .rja sama de .ngan influe.nce .r yang se .suai de .ngan me .re.k. Gunakan juga 

iklan digital be .rbayar se .pe.rti Google . Ads atau iklan me.dia sosial untuk 

me.njangkau le .bih banyak orang se .cara te .pat sasaran.  

2. Me.le .ngkapi Fasilitas yang Masi Kurang 

  Untuk me.ningkatkan pe .layanan dan ke .puasan pe.langgan, pe .nting 

untuk se.ge .ra me .le.ngkapi fasilitas yang masih kurang. Langkah awalnya 

adalah me .nge .valuasi fasilitas yang ada dan me.lihat bagian mana yang 

paling pe .rlu ditingkatkan. Fasilitas yang le .ngkap tidak hanya me .mbuat 

pe.langgan le .bih nyaman, tapi juga me .nunjukkan ke .se.riusan dalam 

me.mbe.rikan layanan te .rbaik. Fokus pada pe .nambahan fasilitas yang 

langsung be .rdampak, se.pe .rti are .a pe .layanan, alat ope .rasional, atau 

pe.ndukung lainnya. De .ngan fasilitas yang le .bih baik, ope.rasional akan 

le.bih lancar, ke .pe .rcayaan pe .langgan tumbuh, dan usaha bisa le .bih 

be.rsaing. 
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3. Me.nge .mbangkan Inovasi Produk dan Pe.layanan 

  Untuk me.nghadapi pe .rsaingan yang se .makin ke.tat, inovasi produk 

dan layanan sangat pe .nting. Inovasi bisa dimulai de.ngan me .nde.ngarkan 

ke.inginan pe .langgan, lalu me.mbuat produk yang le .bih me.narik, 

fungsional, dan se .suai tre .n. Di sisi layanan, pe.rbaikan bisa dilakukan 

de.ngan me .nye .de.rhanakan prose .s, me .mpe.rce .pat re .spon, atau me .makai 

te.knologi agar pe .langgan le .bih puas. Libatkan juga karyawan dalam 

prose .s ini kare .na me.re.ka bisa me .mbe .ri masukan dari pe .ngalaman 

langsung. De .ngan inovasi yang te .rus dilakukan, bisnis bisa me.narik 

pe.langgan baru dan me .njaga loyalitas pe .langgan lama. 

4. Se.bagai role . mode.l UMKM Syariah 

Se.bagai contoh UMKM Syariah, pe .nting untuk me.nunjukkan 

komitme.n pada prinsip-prinsip syariah di se .mua aspe .k usaha, mulai dari 

produksi, ke.uangan, hingga pe .layanan. UMKM Syariah harus me .njunjung 

ke.jujuran, ke .adilan, dan transparansi. Langkah yang bisa dilakukan antara 

lain me.mastikan se.mua transaksi be .bas dari riba, gharar (ke .tidakje.lasan), 

dan maisir (spe .kulasi), se.rta me .njaga ke .halalan produk. Se .lain itu, 

pe.layanan harus ramah, amanah, dan se .suai de .ngan e .tika bisnis Islam. 

De .ngan me .njadi panutan, UMKM tidak hanya sukse.s se .cara e .konomi, tapi 

juga me .mbantu me.nge .dukasi masyarakat te .ntang pe .ntingnya bisnis yang 

be.rkah dan be .rmanfaat bagi se .mua. 



 
 

 

DAFTAR PUSTAKA 

A. Buku 

Antonio, Muhammad Syafii. Bank Syariah: Dari Te.ori ke. Praktik. Jakarta: 

Ge.ma Insani, 2001. 

Ascarya. Akuntansi dan Bisnis Islam: Te.ori dan Imple.me.ntasi. Jakarta: Raja 

Grafindo Pe.rsada, 2005. 

Booms, Be.rnard H., dan Mary J. Bitne.r. "Marke.ting Strate.gie.s and 

Organizational Structure.s for Se.rvice. Firms." Dalam Marke.ting of 

Se.rvice.s. Ame.rican Marke.ting Association, 1981. 

Darnilawati, Nuryanti, Afhdol Rinaldi, dkk. E.konomi Syariah. Batam: Yayasan 

Ce.ndikia Mulia Mandiri, 2023. 

De.parte.me.n Agama RI, Mushaf Al-Quran dan Te.rje.mahan. Jakarta Timur: 

Ummul Qura. 2019.   

Fre.ddy Rangkuti. Analisis SWOT: Te.knik Me.mbe.dah Kasus Bisnis. Jakarta: 

Grame.dia Pustaka Utama, 2009. 

Fre.ddy Rangkuti. Analisis SWOT: Te.knik Me.mbe.dah Kasus Bisnis. Jakarta: 

Grame.dia Pustaka Utama, 2013. 

Fre.ddy Rangkuti. Analisis SWOT: Te.knik Me.mbe.dah Kasus Bisnis. Jakarta: 

Grame.dia Pustaka Utama, 2014. 

Fre.ddy Rangkuti. Analisis SWOT: Te.knik Me.mbe.dah Kasus Bisnis. Jakarta: 

Grame.dia Pustaka Utama, 2017. 

Grant, R. M. (2016). Conte.mporary Strate.gy Analysis (9th e.d.). John Wile.y & 

Sons. 

Hitt, M. A., Ire.land, R. D., & Hoskisson, R. E.. (2017). Strate.gic Manage.me.nt: 

Compe.titive.ne.ss and Globalization (12th e.d.). Ce.ngage. Le.arning. 

Hasan, Ali. Marke.ting Syariah. Jakarta: Ghalia Indone.sia, 2013. 

He.rmawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula. Marke.ting Syariah. Jakarta: 

Mizan, 2016. 

Juliansyah Noor. Me.tode. Pe.ne.litian. Jakarta: Pre.name.dia Group, 2016. 

Kotle.r, Philip dan Gary Armstrong. Principle.s of Marke.ting. 17th E.dition. 

Pe.arson, 2018. 



 
 

 

Kotle.r, Philip dan Ke.vin Lane. Ke.lle.r. Marke.ting Manage.me.nt. 15th E.dition. 

Ne.w Je.rse.y: Pe.arson E.ducation, 2016. 

Kotle.r, Philip dan Ke.vin Lane. Ke.lle.r. Manaje.me.n Pe.masaran. Jakarta: 

E.rlangga, 2016. 

Kotle.r, Philip. Prinsip-Prinsip Pe.masaran. Jakarta: E.rlangga, 2005. 

Rume.lt, R. P. (2011). Good Strate.gy Bad Strate.gy: The. Diffe.re.nce. and Why It 

Matte.rs. Crown Busine.ss. 

Muhammad Syakir Sula. E.tika Bisnis dalam Islam. Jakarta: Sale.mba E.mpat, 

2006. 

Sudaryono. Me.todologi Pe.ne.litian. Jakarta: Rajawali Pe.rs, 2017. 

Sugiyono. Me.tode. Pe.ne.litian Kuantitatif, Kualitatif, dan R&D. Bandung: 

Alfabe.ta, 2015, Ce.t. 22. 

M. Burhan Bungin. Pe.ne.litian Kualitatif. E.disi 2. Jakarta: Pre.nada Me.dia 

Group, 2017. 

Yoyok Prase.tyo. E.konomi Syariah. Bandung: Aria Mandiri, 2018. 

B. Jurnal 

E.vi Aprianti, ―Analisis SWOT dalam Me.ne.ntukan Strate.gi Pe.masaran Se.pe.da 

Motor Honda Studi pada PT. Pasific Motor 1 Cikarang‖ (Skripsi, 

Se.kolah Tinggi Ilmu E.konomi Pe.lita Bangsa ) 2017 

Hae.rawan, H., & Magang, Y. H. "Analisis SWOT Dalam Me.ne.ntukan Strate.gi 

Pe.masaran Alat Rumah Tangga di PT Impre.ssindo Karya Ste.e.l Jakarta-

Pusat." Jurnal Ilmiah Manaje.me.n Bisnis 5(2) (2019): 175. 

Ilham Raka G, Tantri Puspita Y, dan Rumye.ni. "Strate.gi Komunikasi Dinas 

Pe.nge.ndalian Pe.nduduk Ke.luarga Be.re.ncana Pe.mbe.rdayaan Pe.re.mpuan 

dan Pe.rlindungan Anak Kabupate.n Kampar Me.nuju Kota Layak Anak 

Tingkat Utama." Public Se.rvice. and Gove.rnance. Journal Vol. 4, No. 1 

(2023): 6–7. 

I Gusti Nyoman. "Analisis SWOT Se.bagai Strate.gi Me.ningkatkan Ke.unggulan 

Pada UD. Kacang Sari Di De.sa Tamblang." Jurnal Pe.ndidikan E.konomi 

Undiksha Vol. 9 No. 2 (2017): 399. 

Nafi‘ah, E.. U., & Suryaningsih, R. "Analisis SWOT se.bagai Pe.ngkhotbah 

Strate.gi pada De.pot Minum Air Isi Situs Udara Usaha Tirto Utomo 

Siwalan Mlarak Ponorogo." Niqosiya: Jurnal Pe.ne.litian E.konomi dan 

Bisnis 2(1) (2022): 43–62. 



 
 

 

Rachmad Zainuri dan Pompong Budi Se.tiadi. "Tinjauan Lite.ratur Siste.matis: 

Analisis SWOT Dalam Manaje.me.n Ke.uangan Pe.rusahaan." Jurnal 

Mane.ksi Vol. 12 No. 1 (2023): 23. 

Re.lawati, R., Baroh, I., & Ariadi, B. Y. "Analisis SWOT untuk Pe.nge.mbangan 

Strate.gi Pe.masaran Produk Olahan Ape.l di Malang Raya." SE.PA 12(1) 

(2015): 58–69. 

Yanafisya, A., Fakhirah, S. F., Yuaziva, A., dan Kuntari, W. "Analisis SWOT 

dalam Strate.gi Me.mbangun Pe.masaran pada Tagify." Jurnal 

Transformasi Bisnis Digital 1(6) (2024): 50–59. 

Yatminiwati, M., & E.rmawati, E.. "Analisis SWOT Dalam Me.ne.ntukan Strate.gi 

Pe.masaran Dalam Upaya Me.ningkatkan Pe.njualan Produk." Jurnal 

Manaje.me.n dan Pe.ne.litian Akuntansi (JUMPA) 14(2) (2021): 84–92. 

C. Website 

https://www.grame.dia.com/lite.rasi/marke.ting-mix-7p/, diakse.s tanggal 26 

April 2025. 

https://www.marke.ting.co.id/pe.masaran-adalah/, diakse.s tanggal 26 April 

2025. 

https://www.sribu.com/id/blog/strate.gi-pe.masaran/, diakse.s tanggal 26 April 

2025. 

D. Laporan 

Kementerian Kope .rasi dan UKM Re .publik Indone.sia. Laporan Tahunan 

Kine.rja UMKM Indone .sia. Jakarta: Ke .me.nkop UKM RI, 2020. 

E. Wawancara 

Wawancara langsung, 25 De.se.mbe.r 2024. 

Wawancara langsung, 4 Me.i 2025 

 

 

 

 

  



 
 

 

LAMPIRAN 1 

ANALISIS SWOT STRATE.GI PE .MASARAN BARAK RKT COFFE .E. 

PE.KANBARU DALAM PE.RSPE.KTIF E .KONOMI SYARIAH 

PE.DOMAN WAWANCARA 

 

No. Indikator Daftar Pe .rtanyaan Owne .r 

1 Pe.rtanyaan 

Umum 

Bisa abang ce .ritakan te .ntang latar 

be.lakang dan visi dari Barak RKT Coffe.e. 

Pe.kanbaru? 

 

  Apa saja strate .gi pe .masaran utama saat ini 

yang digunakan ole .h Barak RKT Coffe .e. 

Pe.kanbaru? 

 

  Bagaimana abang me.nilai tingkat 

pe.rsaingan bisnis coffe .e. di Pe.kanbaru? 

 

  Be .rapa total te .naga ke .rja yang ada di 

Barak RKT Coffe .e. Pe.kanbaru? 

 

2 Stre.ngth 

(Ke .kuatan) 

Apa saja yang me .njadi ke.kuatan dari 

Barak RKT Coffe .e. Pe.kanbaru? 

 

  Apa ke .unggulan utama Barak RKT Coffe .e. 

dibandingkan de .ngan kompe.titor lain? 

 

3 We .akne.ss 

(Ke .le.mahan) 

Me.nurut abang apa saja tantangan inte.rnal 

yang masih me .njadi ke.ndala dalam strate .gi 

pe.masaran saat ini? 

 

  Bagaimana cara Barak RKT Coffe.e. 

Pe.kanbaru me .ngatasi ke.luhan pe .langgan 

te.rkait produk, harga, layanan, dan 

fasilitas? 

 

  Apa saja yang me .njadi ke.le .mahan di Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru saat ini? 

 

4 Opportunity 

(Pe.luang) 

Pe.luang pasar apa yang me .nurut abang 

paling me .njanjikan untuk pe .nge .mbangan 

Barak RKT Coffe .e. saat ini? 

 

5 Thre.at 

(Ancaman) 

Ada be .rapa banyak pe .saing di bisnis coffe .e. 

ini dan bagaimana Barak RKT Coffe.e. 

me.nghadapi pe .saing te .rse.but? 

 

6 Pe.rspe .ktif 

E.konomi Syariah  

Se.jauh mana prinsip e.konomi syariah 

dite.rapkan dalam praktik pe .masaran Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru? 

 

  Apa harapan abang te .rhadap kontribusi 

Barak RKT Coffe .e. Pe.kanbaru dalam 

me.mbangun e .konomi yang be .rlandaskan 

prinsip syariah? 

 

 

 



 
 

 

LAMPIRAN 2 

 

No Indikator  Daftar Pe .rtanyaan Karyawan 

1 Pe.rtanyaan Umum Se.jak kapan saudara be .ke.rja 

Barak RKT Coffe .e. Pe.kanbaru? 

 

  Bagaimana saudara ke.rja di 

Barak RKT Coffe .e. Pe.kanbaru 

 

  Apa yang me .njadi ke .le.bihan dari 

Barak RKT Coffe .e. Pe.kanbaru? 

 

  Bagaimana pe .rke .mbangan Barak 

RKT Coffe.e . Pe.kanbaru se .lama 

saudara be .ke.rja disini? 

 

  Bagaimana fasilitas di Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru? 

 

  Apa yang me .mbe.dakan Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru de.ngan 

bisnis Cafe. lain? 

 

  Apa saja ke .ndala yang dialami 

saat be .ke .rja di Barak RKT Coffe.e . 

Pe.kanbaru? 

 

  Apa yang pe .rlu dibe .nahi di Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru? 

 

2 Pe.rtanyaan SWOT Me.nurut saudara apa saja 

ke.kuatan, ke .le.mahan, pe .luang 

dan ancaman yang ada di Barak 

RKT Coffe.e. Pe.kanbaru saat ini? 

 

3 Pe.rspe .ktif E.konomi 

Syariah 

Apakah Barak RKT Coffe.e . 

Pe.kanbaru sudah me .ne.rapkan 

praktik e .konomi syariah dalam 

pe.masarannya? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

 

LAMPIRAN 3 

 

DOKUME .NTASI 
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