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BAB II

KAJIAN PUSTAKA

A. Landasan Teori

1. Konsep Warung Kopi

Salah satu usaha yang cukup menjamur di desa adalah adanya 

banyak sekali warung kopi yang berpotensi meningkatkan pendapatan 

sehingga berpengaruh pada tingkat ekonomi perkapita masyarakat. Dari 

sudut pandang budaya, warung kopi atau coffee shop  berfungsi sebagai 

pusat interaksi sosial (meeting point) yang menyediakan sebuah tempat 

untuk berkumpul, berbicara, menulis, membaca, menghibur satu sama 

lain, atau melewatkan waktu, baik secara individu atau dalam kelompok 

kecil anggota sosial tersebut. 10

Dari sudut pandang arsitektur, banyak design inovatif yang 

diperkenalkan melalui pembangunan Warung Kopi baru, yang umumnya 

menjadi salah satu daya tarik pertama namun yang selanjutnya 

menentukan kesinambungan hidup warung kopi tersebut adalah 

penerimaan sosial dari masyarakat di sekitarnya, dan karena masyarakat 

adalah sekumpulan pribadi-pribadi yang selalu berubah secara dinamis, 

nampaknya mereka (para pelaku bisnis Warung Kopi) perlu juga 

mempelajari elemen-elemen sosial dari masyarakatnya sehingga selalu 

dapat bersesuaian dengan perkembangan dinamika masyarakatnya. 11

                                                             
10Irwanti Said, "Warung Kopi Dan Gaya Hidup Modern." Jurnal Al-Khitabah 3.3 (2017)., 

hlm. 172
11Marthin Pangihutan Ompusunggu, danAchmad Helmy Djawahir. "Gaya Hidup Dan 

Fenomena Perilaku Konsumen Pada Warung Kopi Di Malang." Jurnal Aplikasi Manajemen12.2 
(2014): 188-196.



13

Bagi masyarakat modern, singgah di warung kopi sudah menjadi 

keharusan dan kebiasaan. Untuk sekedar bersantai atau mencari variasi 

hiburan di tengah rutinitas yang padat, duduk sebentar dan minum 

secangkir kopi menjadi kenikmatan tersendiri. Berbincang dengan relasi 

terasa lebih rileks dan hangat. Kini banyak orang yang memilih 

mengadakan meeting dengan relasi bisnis di tempat ini mungkin dengan 

alasan karena tidak terlalu formal dan cukup representatif sehingga 

suasana keakraban akan lebih terasa jika dibanding dengan meeting di 

kantor. 

Keberadaan warung kopi   tumbuh bagai jamur di musim hujan. 

Warung makan atau restoran yang menyediakan minuman kopi memang 

banyak, tetapi jelas bukan sekadar secangkir kopi yang dicari. Hadirnya 

warung kopi menjawab kebutuhan akan sebuah ruang yang bisa 

digunakan untuk bertemu kawan berdiskusi atau memperbincangkan 

berbagai hal dengan cukup ditemani secangkir minuman favorit dalam 

suasana yang nyaman. Warung kopi bisa saja dianggap sebagai Kafe bagi 

mereka yang hidup dalam budaya urban perkotaan modern. 

Meski fungsinya sama, yakni tempat di mana orang bisa minum 

(kopi) sambil bercakap-cakap, tetapi kafe berada dalam pemaknaan 

budaya yang berbeda. yang karena itu pemaknaan kulturalnya berbeda 

dengan warung kopi dalam masyarakat tradisional. Warung kopi telah 

menjadi fenomena menarik di sejumlah kota besar. Warung kopi menjadi 

ruang publik tempat masyarakat dari seluruh lapisan untuk berdiskusi, 
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bertemu dan berdiskusi serta melahirkan banyak gagasan. Di sisi lain, 

warung kopi sebagai ruang publik yang dalam awal kemunculannya 

hanya menjadi milik kaum lelaki, membuktikan satu hal, yakni betapa 

sesungguhnya berkumpul dan ngobrol bukan hanya monopoli kaum 

perempuan. 

Bahkan sejak masa Yunani dan Romawi, kaum lelaki amat suka 

berkumpul dan berkelompok menurut minat mereka masing-masing, 

yang kemudian disebut dengan klub. Dalam Encyclopedia Americana, 

klub disebut sebagai kumpulan individu yang memiliki kesamaan minat. 

Sekarang ini banyak warung kopi yang berada di mall-mall,tersebar di 

kota Makassar. Ada exelso, kopi luwak, dan masih banyak lagi. Untuk 

dapat lebih menarik pengunjung berlama-lama singgah di kafe, ada 

beberapa fasilitas seperti area hotspot yang didukung wireless akses point 

ke internet yang tersedia untuk layanan akses internet gratis bagi mereka 

yang membawa laptop sambil menikmati secangkir minuman. 12

Pengunjung dapat rapat sambil membuat berita acara dengan laptop 

serta makan siang sekaligus mengakses internet. Ada banyak alasan 

mengapa orang suka berkunjung ke warung kopi. Namun, satu hal yang 

pasti, mereka betah berlama-lama, entah karena alasan suasananya, 

keakraban, atau cemilan yang disajikan. Saat ini keberadaan warung kopi 

bukan lagi sekadar pemuas dahaga atau lapar. Bagi sebagian masyarakat, 

warung kopi merupakan sarana untuk membangun kehidupan sosialnya. 

                                                             
12 Redi Panuju, "Perilaku Mengakses Internet Di Warung Kopi." Jurnal Sosioteknologi

6.3 (2017): 259-273.
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Warung kopi juga merupakan sarana meneguhkan identitas dan 

kebanggaan. 13

Bagi para penggila bola (olah raga), warung kopi atau kafe dapat 

merupakan tempat untuk menyalurkan dan berbagi hobi. Lewat 

kesukaannya terhadap club olah raga atau komunitas tertentu tidak jarang 

berkumpul di warung kopi untuk sekadar membahas agenda acara, 

nonton bareng pertandingan, dan banyak agenda lainnya

2. Usaha Mikro Kecil dan Menengah

UMKM merupakan suatu kegiatan usaha yang mampu memperluas 

lapangan kerja dan juga memberikan pelayanan ekonomi yang luas pada 

masyarakat. UMKM juga mampu berperan dalam proses pemerataan guna 

meningkatkan pendapatan masyarakat serta mendorong roda pertumbuhan 

ekonomi sehingga terwujudnya stabilitas nasional.14Oleh sebab ituperlu 

adanya peningkatan program-program pada kinerja usaha kecil dan menengah

agar lebih maksimal. Terdapat dua definsisi usaha kecil yang dikenal di 

Indonesia. Yang pertama yaitu, definsis usaha kecil menurut Undang-Undang 

No.20 Tahun 2008 mengenai Usaha Mikro Kecil dan menengah merupakan 

usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, yang dilakukanoleh perorangan 

atau badan usaha atau kelompok yang bukan suatu anak perusahaan atau 

cabang dari perusahaan yang dimiliki atau menjadi bagian baik langsung atau 

tidak langsung dari usaha menengah atau usaha besar yang memenuhi criteria 

                                                             
13 Renaldy Yunus, "Warung Kopi Sebagai Ruang Publik (Studi Deskriptif Pada Warung 

Kopi" AMAL" Di Kota Gorontalo)." Jurnal Al-Khitabah 6.3 (2020)., hlm. 34 
14Puji Astutik, Agus Nurofikdkk, Kewirausahaan dan UMKM, (Jakarta: Yayasan Kita 

Menulis, 2020), hlm.. 158
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Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-Undang No.2 Tahun 

2008. Kriteria tersebut antara lain memiliki kekayaan bersih lebih 

dariRp.50.000.000,00(lima puluh juta rupiah)sampai dengan2paling banyak 

Rp. 500.000.000,00 (lima ratus2juta rupiah) tidak termasuk tanah dan 

bangunan tempat usaha atau memiliki hasil penjualan2tahunan lebih dari 

Rp.300.000.000,00 (tigaratus juta rupiah) sampai dengan paling

banyakRp.2.500.000.000,00(dua milyar lima ratus juta rupiah). 

Kedua,sedangkan menurut Badan Pusat2Statistik (BPS),usaha kecil identik

dengan industri kecilatau industri2rumah tangga dan dalam lingkup skala 

kecil atau lingkup masyarakat desa.

Industry kecil memiliki peranan cukup besar dalam sektor perekonomian 

di Indonesia.Menurut Marbun menjelaskan bahwa industry kecil memiliki 

peran cukup besar dalam sektor manufaktur, hal ini dilihat dari sisi jumlah 

unit usaha, daya serap terhadap tenaga kerja mendukung pendapatan rumah 

tangga. Berikut initerdapat empat peran usaha mikro kecil dan menengah 

yaitu:

3. Jumlahnya besar dan terbesar disetiap sektor ekonomi.

4. Potensi besar dalam penyerapan tenaga kerja

5. Memanfaatkan bahan baku lokal

6. Produksi yang dihasilkan adalah produk yang dibutuhkan masyarakat dan 

harga terjangkau.
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3. Usaha Mikro Kecil dan Menengah Menurut Perspektif Islam

Menurut islam melakukan suatu bisnis atau berbisnis adalah hal yang 

tentu dihalalkan. Dalam ekonomi islam usha makro kecil dan menengah 

merupakan salah satu kegiatan dari usaha manusia untuk mempertahakan 

haidupnya dan beribadah untuk kesejahteraan sosial. Perintah ini ditujukan 

pada semua manusia tanpa membedakan status jabatan dan pangkat 

seseorang, hal ini di jelaskan dalam Al-Quran Qs. At-Taubah ayat 105 

sebagai berikut:

�ُُ�ْ تَِ�� كُْ�ُ�ْ  ِّ وْنَ اِ�ه �هِ�ِ ا�غَْْ�ِ� وَا�ش� �َ�دَةِ فَُ��َ� د� �َُ�ْ وَرَُ�ْ�ُ�ٗ وَا�ُْ�ؤِْ��ُْ�نَ� وََ�ُ�َ َ�َ ُ �ُْ�ا فََ�َ�َى اّ�ه وَقُِ� اْ�َ

 �َْ�َ��ُْ�نَ� 

“Dan� katakanlah:� Bekerjalah� kamu,�maka�Allah� akan�melihat� pekerjaanmu,�

begitu juga Rasul-Nya dan orang-orang mukmin, dan kamu akan 

dikembalikan kepada (Allah) Yang Mengetahui yang gaib dan yang nyata, 

lalu diberitakan-Nya�kepada�kamu�apa�yang�telah�kamu�kerjakan”15

Berdasarkan ayat di atas, menjelaskan bahwa Allah dan Rasul-Nya 

memerintahkan kepada umatnya untuk bekerja, bahwa setiap pekerjaan 

manusia akan terus dilihat oleh Allah dan Rasulnya sebagai amalan yang akan 

dipertanggungjawabkan pada hari akhir kelak.16

Dalam menjalankan suatu bisnis atau usaha diharapkan sesuai dengan 

nilai-nilai syariah antara lain:

                                                             
15Qur’an�Kemenag,�QS.�At-Taubah : 105, Edisi 2019, hlm. 203
16 Candra�Alfian�dan�Titin�Sumarni,�“Analisis�Peran�Pelaku�Usaha�Kecil�dan�menengah 

(UKM)� dakam� Mensejahterakan� Masyarakat� di� Desa� Wonosari� Kecamatan� Bengkalis”,� Jurnal 
Syariah dan Ekonomi Islam, Vol.1, No.2, 2020, hlm. 6-7.



18

a. Kejujuran 

Jujur (shiddiq) adalah kesesuaian antara berita yang disampaikan 

dan fakta, antara fenomena dan yang diberitakan.Syaikh Al-Qaradhawi 

mengatakan, di antar nilai transaksi yang terpenting dalam bisnis adalah 

al-amanah (kejujuran) hal ini karena puncak moralitas iman dan 

karakteristik yang paling menonjol dari orang yang beriman. Oleh karena 

itu, sifat terpenting bagi pebisnis yang diridhai Allah adalah kejujuran, 

dalam ebuah hadist dikatakan:

“Pedagang yang jujur dan dapat dipercaya (penuh amanah) adalah 

bersma para nabi, orang-orang yang membenarkan risalah nabi 

(shiddiqin) dan para syuhada (orang-orang yang mati syahid)”�(HR�Al-

Tirmidzi)

Al-Quran memerintahkan kepada manusia untuk jujur, tulus, ikhlas 

dan benar dalam semua perjalanan hidupnya, dan ini sangat dituntut 

dalam bidang bisnis syariah. Firman Allah SWT sebagai berikut:

�ه�ُِ�ْ وَاَ�ُْ�ْ �َْ��َُ�ْ�نَ  ْ��ُْ�ٓا اَ�ه ُ�ْ�لَ وََ�ُ َ وَا��� ْ��ُ�ا اّ�ه َ��ُْ�ا َ� َ�ُ ْ�َ� اه ِ َ� ا�� �� َ ٓ  �ه

“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu mengkhianati Allah 

dan Rasul (Muhammad) dan juga janganlah kamu mengkhianati amanat-

amanat yang di percayakan kepadamu, sedangkan kamu mengetahui”�

(QS Al-Anfal : 27).17

                                                             
17 Qur’an�Kemenag,�QS.�Al-Anfal: 27, Edisi 2019, hlm. 180
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b. Adil 

Implementasi sikap adil dalam bisnis merupakan hal yang sangat 

berat, baik dalam industry perbankan, asuransi maupun dalam bentuk 

perdagangan dan bisnis lainnya. Mungkin karena itulah Allah swtsering 

menekankan sikap adil ketika berbicara muamalah (bisnis). Keadilan 

dalam islam bukanlah prinsip yang sekunder. Keadilan adalahdasar dan 

fondasi kokoh yang memasuki semua ajaran dan hukum islam berupa 

akidah, syariah dan akhlak (moral).18 Berdasarkan firman Allah dalam 

QS. Al-Nahl ayat 90 sebagai berikut:

حَْ��نِ وَاِيَْ�ۤ�ئِ ذِى ا�ُْ�ْ��ه وَ�َْ�ه�� عَِ� ا�َْ�ْ�شَۤ�ءِ وَا�ُْ�ْ�َ�ِ� وَا�ْ َ�غِْ�  َ يبَ�ُ�ُ� ِ��َْ�ْ�لِ وَاْ�ِ اِن� اّ�ه

 يَِ�ظُُ�ْ �ََ���ُ�ْ �ََ�ك�ُ�وْنَ 

“Sesungguhnya Allah menyuruh kamu berlaku adil, dan berbuat 

kebajikan, memberi kaum kerabat, dan Allah melarang dari perbuatan 

keji, keungkaran dan permusuhan. Dia memberikan pengajarankepdamu 

agar kamu dapat mengambil pelaran.( QS. Al-Nahl : 90).19

4. Keberhasilan Bisnis/Usaha

Menurut Primiana, mendefinisikan bahwa yang termasuk keberhasilan 

Usahamerupakan permodalan sudah terpenuhi, penyaluran yang produktif 

dan terpainya suatu tujuan organisasi. Noor, mengemukakan bahwa 

keberhasilan usaha merupakan terapainya tujuan dalam sebuah bisnis yang 
                                                             

18 Muhammad Syakir Sula dan Hermawan Kartajaya, Syariah Marketing, (Bandung: PT 
Mizan Pustaka), hlm.. 110-118.

19 Qur’an�Kemenag,�QS.�An-Nahl :90, Edisi 2019, hlm. 277
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dijalankan. Suatu bisnis dapat dikatakan berhasil apabila memperoleh 

keuntungan karena itulah yang menjadi tujuan utama bagi pelaku 

bisnis.Sedangkan menurut Riyanti, menjelaskan bahwa keberhasilan usaha 

diartikan sebagai suatu tingkat penapainnya hasil serta tujuan bisnis.Seorang 

wirausaha harus memiliki pemikiran yang kreatif, inovatif, mampu mengikuti 

alur perkembangan teknologi, proaktif dan semanga berjuang. Dari beberapa 

pendapat para ahli tersebut dapat disimpulkan , bahwa keberhasilan usaha 

adalah suatu keadaan yang mana dari usaha yang telah dijalankan sudah 

mangalami pengembangan dan peningkatan dibanding hasil yang diperoleh 

sebelumnya serta tercapainya tujuan bisnis, keberhasilan dari usaha tersebut 

dapat di wujudkan melalui yang memiliki pola pikir yang cerdas.

Hal tersebut dapat dilihat dari usaha dimana keadaan usahanya yang 

menjadi lebih baik dari periode sebelumnya serta, dapat dilihat dari efisiensi 

proses produksi yang di kelompokkan berdasarkan efisiensi secara teknis dan 

efisiensi secara ekonomis, target perusahaan yang ditentukan oleh manajer 

pemiliki usaha, permodalan, skala2usaha, hasil atau laba, jenis usaha atau 

pengelolaan, kinerja keuangan, serta image perusahaan..20

5. Manajemen Bisnis Syariah

Aktivitas bisnis sering dipersepsikan pada sesuatu yang bersifat 

komersial dancenderung bergerak untuk mencari keuntungan yang sebesar-

besarnya dengan modalsekecil-kecilnya. Persepsi bisnis seperti ini tidaklah 

                                                             
20Claudia Vanesha Pitoy, “Analisis Strategi Bersaing dalam Persaingan Usaha Bisnis 

Documen Solution”, Jurnal Berkala Ilmiah Efisiensi, Vol. 16, No.03 Tahun 2016. Hlm. 305
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salah, namun tidak tepat dalamkonteks bisnis modern, mengingat capaian 

bisnis tidak hanya sekedar untuk mencarikeuntungan material semata. Bisnis 

yang dibangun atas dasar persepsi tersebut, diyakinitidak akan bertahan lama 

karena bangunan prinsip di dalamnya tidak kuat dan rapuh. 

Dalam pandangan Islam, bisnis tidak hanya sekedar berorientasi 

mencarikeuntungan (profit oriented) akan tetapi ada pedoman yang 

mendasarinya. Islam mendorong manusia untuk beraktivitas dalam bisnis 

karena hal tersebut merupakanbagian dari ibadah atau perbuatan baik. 

Kegiatan dalam bermuamalah juga mengatur tentang perilaku negatif 

yangmenyebabkan terjadinya suatu keharaman, baik objek bisnisnya maupun 

padaprosesnya. Keharaman dalam proses bisnis mencakup antara lain: 

penipuan, ketidakjelasan, rekayasa pasar dengan mengurangi pengadaan 

komoditas, rekayasapasar dengan menciptakan permintaan palsu, perjudian 

dan penyuapan serta tidaksahnya akad. 

Syari’at� Islam� meletakkan� hubungan� manusia� pada� tempat� yang�

selayaknya,menjadikan manusia mampu berinteraksi satu dengan yang lain 

secara seimbang dansaling menguntungkan. Syariah juga memberikan filter 

moral untuk alokasi dandistribusi sumber daya sesuai dengan konsep 

persaudaraan dan keadilan sosial ekonomi Dengan demikian, dalam bisnis 

syariah, manajemen berperan sebagai elemen-elemen dasar yang selalu ada 

dan melekat pada proses bisnis yang akan dijadikan acuanoleh manajer dalam 

melaksanakan kegiatan untuk mencapai tujuan. Urgensi manajemendalam 
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bisnis yang dirancang meliputi lima fungsi yaitu perencanaan, 

pengorganisasian,penggerakan, pengawasan dan evaluasi. 

Manajemen dalam bisnis, merupakan proses aktivitas penentuan dan 

pencapaian tujuan bisnis melalui pelaksanaan empat fungsi dasar: planning, 

organizing, actuating,dan controlling dalam penggunaan sumber daya 

organisasi bisnis. Oleh karena itu aplikasi manajemen bisnis pada hakikatnya 

adalah juga perbuatan sumber daya insanidalam bisnis tersebut. Dalam 

konteks ini, Islam telah menggariskan bahwa hakekat amal perbuatan 

manusia harus berorientasi pada pencapaian ridha Allah

Dalam menggagas bisnis Islami haruslah memperhatikan implementasi 

syariat. dalam strategi menjalankan bisnis yang Islami ada empat hal yang 

menjadi faktor kunci sukses dalammengelola suatu bisnis agar mendapat 

nilai-nilai moral yang tinggiyaitu:

1. Shiddiq (benar dan jujur), jika seorang pemimpin senantiasa berperilaku 

benar dan jujur dalam sepanjang kepemimpinannya, jika seorang shiddiq 

haruslah menjiwai seluruh perilakunya dalam melakukan pemasaran,dalam 

berhubungan dengan pelanggan, dalam bertransaksi dengan nasabah dan 

dalam membuat perjanjian denganmitra bisnisnya.

2. Amanah (terpercaya), dapat dipercaya, bertanggung jawab,juga bermakna 

keinginan untuk memenuhi sesuatu sesuai dengan ketentuan. Diantara nilai 

yang terkait dengan kejujuran dan melengkapinya adalah amanah.
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3.Fathanah (cerdas), dapat diartikan sebagai intelektual, kecerdikan atau 

kebijaksanaan. Pemimpin yang fathonah adalah pemimpin yang 

memahami, mengerti dan menghayati secara mendalam segala hal yang 

menjadi tugas dan kewajibannya. 

4. Tabliq (komunikatif), artinya komunikatif dan argumentatif. Orang yang 

memiliki sifat ini akan menyampaikannya dengan benar dan dengan tutur 

kata yang tepat. Berbicara dengan orang lain dengan sesuatu yang mudah 

dipahaminya, berdiskusi dan melakukan persentasi dengan bahasa yang 

mudah dipahami sehingga orang tersebut mudah memahami pesan bisnis 

yang ingin kita sampaikan.

6. Strategi Pemasaran

Pemasaran adalah serangkaian proses atau usaha untuk menghasilkan, 

menginformasikan dan menawarkan serta memberikan nilai kepada 

konsumen untuk menciptakan hubungan konsumen dengan cara yang 

menguntungkan kelompok dan pihak-pihak lainnya, yang memiliki 

kepentingan terhadap organisasi. Menurut Kolter dan Keller, menjabarkan 

inti dari pemasaran adalah memuaskan kebutuhan dan keinginan 

konsumen.Sedangkan menurut Fandy Tjiptono, pemasaran merupakan fungsi 

yang memiliki kontak paling besar dengan lingkungan eksternal, oleh karena 

itu pemasaran memainkan peran penting dalam pengembangan strategi.21

Pemasaran menurut islam adalah sebuah bentuk muamalah yang

dibenarkan dalam islam, sepanjang prosesnya terpelihara dari hal-hal dilarang 

                                                             
21Muhammad Yusuf Saleh dan Muh Said, Konsep dan Strategi Pemasaran, (Makasar: 

CV Sah Media, 2019), hlm.. 1-2
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oleh ketentuan syariah. Allah SWT mengingatkan agar senantiasa 

menghindari perbuatan dzalim dalam berbisnis termasuk dalam proses 

penawaran. Menurut Yusus Qhardawi pemasaran adalah segala aktivitas yang 

dijalankan dalam kegiatan bisnis berbentuk kegiatan penciptaan nilai (value 

creating activities) yang memungkinkan siapapun yang melakukannya 

bertumbuh serta mendayagunakan kemanfaatannya yang dilandasi atas 

kejujuran, keadilan, keterbukaan, dan keikhlasan sesuai dengan prinsip 

syariah.22

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan dan sasaran dan aturan 

yang memberikan arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu 

ke waktu, pada masing-masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama 

sebagai tanggapan perusahaan dalam menghadapi lingkungan dan keadaan 

persaingan yang selalu berubah.23Menurut Corey, stategi pemasaran terdiri 

dari lima elemen yang saling berkaitan antara lain: (1). Pemilihan pasar, yaitu 

menentukan pasar atau lokasi atau yang akan dilayani atau menjadi target. 

(2). Perencanaan produk. (3). Penetapan harga, yaitu menentukan harga yang 

dapat mencerminkan nilai kuantitatif dari produk kepada konsumen. (4). 

Sistem distribusi, yaitu saluran pemasaran grosir dan ecceran yang dilalui 

produk hingga mencapai konsumen akhir yang membeli. (5). Promosi, yaitu 

meliputi periklanan, personal selling, promosi penjualan dan public relations. 

Promosi adalah kegiatan dari perusahaan untuk mengkomunikasikan dan 

                                                             
22 Muklis Bin Abdul Aziz, Pengantar Ekonomi Islam, (Surabaya: CV. Jakad Media 

Publishing, 2020), hlm.. 107
23 Tri Weda Raharjo dan Herrukmi Septa Rinawati, Penguatan Strategi Pemasaran dan 

Daya Saing UMKM Berbasis Kemitraan Desa Wisata,(Surabaya: CV Jakad Publishing, 2019) 
hlm. 40
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mempromosikan produknya pada pasar yang telah di tentukan dengan tujuan 

untuk menyakinkan calon konsumen untuk menggunakan produk tersebut.24

Kemampuan stategi pemasaran suatu perusahaan untuk menanggapi 

setiap perubahan kondisi pasar dan faktor biaya tergantung pada analisis 

terhadap faktor-faktor berikut:

1. Faktor lingkungan, seperti halnya pertumbuhan populasi serta peraturan 

yang ditentukan pemerintah sangat penting dalam mengetahui pengaruh 

yang ditimbulkanterhadap bisnis perusahaan.

2. Faktor pasar, dimana perusahaan harus memperhatikan faktor-faktor 

seperti jangkauan pasar, tingkat pertumbuha, tahap perkembangan 

zaman, trend terhadap sistem distribusi, permintaan musiman, perilaku 

konsumen, dan segmen pasar

3. Persaingan, dalam persaingan perusahaan perlu memahami siapa 

pesaingnya, bagaimana posisi produk/pasar pesaing tersebut, apa strategi 

mereka, kekuatan dan kelemahan pesaing, struktur biaya pesaing dan 

kapasitas produksi pesaing. Berdasarkan syariat islam menjelaskan 

bahwa dalam menjalankan suatu bisnis dianjurkan untuk melakukan 

persaingan secara sehat sesuai QS. Al-Baqarah : 188, sebagai berikut:

ۡ� اَ�ۡ  مِ ِ��َ�ُۡ�ُۡ�افَ�يِۡ�ً� ّ�ِ َ��ۡ�َُ�ۡ ِ��َۡ��طِِ�َ��ُۡ��ُۡ�ا ِ�َ�ٓ اَِ� ا�ُۡ�ـ�� ااَۡ�َ�ا�ـَُ�ۡ ٓ�ُۡ�ُ ۡ�ِ وَاَ�ـُۡ�ۡ وََ�َ�ۡ َ�الِ ا����سِ ِ�ۡ�ِ

نَ �َۡ��َُ��ۡ   

                                                             
24 Alifiulahtin Utaminingsih, Kewirausahaan, (Malang: Polinema Press, 2018), hlm.. 
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“�Dan�janganlah�kamu�makan�harta�di�antara�kamu�dengan�jalan�
yang batil, dan janganlah kamu menyuap dengan harta itu kepada 
para hakim, dengan maksud agar kamu dapat memakan sebagian 
harta orang lain itu dengan dosa, padahal kamu mengerti”25

Perilaku konsumen, perlu di pantau dan di analisis karena hal ini dangat 

bermanfaat bagi pengembangan produk, desain produk, penetapan harga, 

pemilihan saluran distribusi, dan penentuan strategi promosi.26

7. Strategi Pemasaran dalam Perspektif Manajemen Bisnis Syariah

Kemudian dalam Bauran Pemasaran terdapat seperangkat prinsip 

pemasaran yang digunakan perusahaan untuk terus-menerus mencapai tujuan 

pemasarannya pada pasar yang menjadi sasaran. Implementasi syariat dapat 

diterapkan dalam variabel-variabel marketing mix yakni product, price, place, 

dan promotion. Berkaitan dengan bauran pemasaran konvensional, maka 

penerapan dalam syariah akan merujuk pada konsep dasar kaidahfiqih yakni 

”Al-ashlu fil-muamalah al-ibahah�illa�ayyadulla�dalilun�’ala�tahrimiha”�yang�

berarti bahwa pada dasarnya semua bentukmuamalah boleh dilakukan kecuali 

ada dalil yangmengharamkannya.1111Hermawan Kartajaya ddan Syakir 

Sula, Syariah Marketing. Cetakan ketiga.Jakarta: Mizan, 2008. Hal. 

27).Berikut adalah penjelasan marketing mix dalam perspektif syariah, yakni:

1. Produk

Kotler dan Keller mendefinisikan produk sebagai segalasesuatu yang 

dapat ditawarkan pada pasar untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan. 

                                                             
25Tati handayani dan Muhammad Anwar Fathoni, Buku Ajar Manajemen Pemasaran 

Islam, (Yogyakarta: CV. Budi Utama, 2012), hlm.. 125
26 Raharjo dan Rinawati, Penguatan Strategi Pemasaran …,�hlm.�42-44
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Namun, jika ditinjau dari perspektif syariah, Islam memiliki batasan tertentu 

yang lebih spesifik mengenai definisi produk. Menurut Al Muslih, ada tiga 

hal yang perlu dipenuhi dalam menawarkan sebuah produk;27

a) Produk yang ditawarkan memiliki kejelasan barang, kejelasan 

ukuran/ takaran, kejelasan komposisi, tidak rusak/ kadaluarsa dan 

menggunakan bahan yang baik,

b) Produk yang diperjual-belikan adalah produk yang halal

c) Dalam� promosi� maupun� iklan� tidak� melakukan� kebohongan.”Jika�

barang itu rusak katakanlah rusak, jangan engkau sembunyikan. 

Jika barang itu murah, jangan engkau katakan mahal. Jika barang ini 

jelek�katakanlah�jelek,�jangan�engkau�katakan�bagus”.�(HR.�Tirmidzi).�Hadits�

tersebut� juga�didukung�hadits�riwayat� Ibnu�Majah�dan�Ibnu�Hambal,�“Tidak�

dihalalkan bagi seorang muslim menjual barang yang cacat, kecuali ia 

memberitahukannya,”.� Pernyataan� lebih� tegas disebutkan dalam Al Quran 

Surat Al Muthaffifiin (1-3)� “Kecelakaan� besarlah� bagi� orang-orang yang 

curang, (yaitu) orang-orang yang apabila menerima takaran dari orang lain 

mereka mintadipenuhi, dan apabila mereka menakar atau menimbang untuk 

orang lain,�mereka�mengurangi”.

Uraian diatas jelas mengatakan bahwa hukum menjual produk cacat dan 

disembunyikan adalah haram. Artinya, produk meliputi barang dan jasa yang 

ditawarkan pada calon pembeli haruslah yang berkualitas sesuai dengan yang 

                                                             
27 Philip Kotler dan Gary Amstrong, Prinsip-prinsip Pemasaran. (Jakarta: Erlangga, 

2009). hlm. 358.
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dijanjikan. Persyaratan mutlak yangjuga harus ada dalam sebuah produk 

adalah harus memenuhi kriteria halal.

2. Harga

Definisi harga menurut Kotler adalah sejumlah uang yang dibebankan 

untuk sebuah produk atau jasa. Secara lebih luas, harga adalah keseluruhan 

nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari 

kepemilikan terhadap sebuah produk atau jasa.28 Menurut Ferrel dan Hartline 

price merupakan isu kunci dari marketing mix. Karena harga digunakan untuk 

mengartikan kualitas sebelum konsumen mendapatkan pengalaman 

membeli.29 Kotler mengatakan harga adalah satu-satunya elemen dalam 

marketing mix yang menghasilkan pendapatan sedangkan elemen lain hanya 

menghasilkan biaya. 

Kotler dan Keller mengklasifikasikan harga meliputi daftar harga diskon, 

periode pembayaran, dan syarat kredit. Menurut Yusanto dan 

Widjajakusumaterhadap pelanggan, harga akan disajikan secara kompetitif.30

Senada dengan pendapat itu,menjelaskan bahwa harga harus benar-benar 

kompetitif, antara pebisnis satu dengan yang lainnya. Islam sependapat 

dengan penentuan harga yang kompetitif.31 Namun dalam menentukan harga 

tidak boleh menggunakan cara-cara yang merugikan pebisnis lainnya. 

                                                             
28Ibid.
29 Stanton William J,Prinsip Pemasaran. (Jakarta : Erlangga, 2005).,hlm. 181.
30Muhammad Ismail Yusanto dan M. Karebet Widjajakusuma, Menggagas 

BisnisIslami.(Jakarta: Gema Isnani Press, 2002)., hlm. 170.
31Arifin, Z. Evaluasi Pembelajaran, Prinsip, Teknik, Prosedur. (Bandung: P.T.Remaja 

Rosdakarya, 2009)., hlm. 107.
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Islam tentu memperbolehkan pedagang untuk mengambil keuntungan. 

Karena hakekat dari berdagang adalah untuk mencari keuntungan. Namun, 

untuk mengambil keuntungan tersebut janganlah berlebih-lebihan.Karena, 

jika harga yang ditetapkan adalah harga wajar, maka pedagang tersebut pasti 

akan unggul dalam kuantitas. Dengan kata lain, mendapat banyak keuntungan 

dari banyaknya jumlah barang yang terjual, dan tampak nyatalah keberkahan 

rizkinya. Dalam prosespenentuan harga, Islam juga memandang bahwa harga 

haruslah disesuaikan dengan kondisi barang yang dijual. 

Nabi Muhammad SAW pernah marah saat melihat seorang pedagang 

menyembunyikan jagung basah di bawah jagung kering, kemudian si 

pedagang menjualnya dengan harga tinggi. Dalam sebuah hadits beliau 

mengatakan:� “Mengapa� tidak� engkau� letakkan� yang� kebasahan� itu� di� atas�

bahan makanan itu, sehingga orang-orang dapat mengetahui keadaannya.

Barang�siapa�menipu,�maka�ia�bukanlah�masuk�golongan�kita”�(HR.�Muslim).�

Hadits diatas mengindikasikan jika memang barang itu bagus, maka wajar 

jika harganya mahal. Namun jika barang itu jelek kualitasnya, sudah 

sewajarnya dijual dengan harga murah. 

Nabi Muhammad SAW mengajarkan penetapan harga yang baik. Barang 

yang bagus dijual dengan harga bagus. Dan barang dengan kualitas lebih 

rendah dijual dengan harga yang lebih rendah. Tidak selayaknya barang yang 

jelek dijual dengan harga mahal. Rasulullah SAW juga melarang perihal 

najasy (false demand). Transaksi najasy diharamkan karena si penjual 

menyuruh orang lain memuji barangnya atau menawar dengan harga tinggi 
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agar orang lain tertarik untuk membeli. Padahal, si penawar sendiri tidak 

bermaksud untuk benar-benar membeli barang tersebut. Ia hanya ingin 

menipu orang lain yang benar-benar ingin membeli. Sebelumnya, orang 

initelah mengadakan kesepakatan dengan penjual untuk membelidengan 

harga tinggi agar ada pembeli yang sesungguhnya dengan harga yang tinggi 

pula dengan maksud untuk ditipu. Akibatnyaterjadi permintaan palsu atau 

false demand.

3. Promosi

Menurut Kotler yang dimaksud dengan promosi adalah: saranayang 

digunakan perusahaan dalam upaya untuk menginformasikan, membujuk dan 

mengingatkan konsumen langsung atau tidak langsung- tentang produk dan 

merek yang mereka jual. Salah satu tujuan promosi dalam periklanan adalah 

untuk memberitahukan atau mendidik konsumen.Tujuan promosi lain 

menurut Kotler dan Amstrong adalah menginformasikan keadaan terkini 

kepada konsumen potensial tentang keberadaan produk atau jasa, untuk 

mengajak konsumen merubah perilaku mereka dalam percobaan produk atau 

pembelian, untuk mengembangkan sikap baik terhadap produk, merek atau 

perusahaan dan untuk mengingatkan konsumen tentang keunggulan produk.32

Pemasar perlu mempertimbangkan beberapa faktor dalam menciptakan 

dan mengantarkan pesan yang efektif. Faktor-faktor ini meliputi, pembatasan 

tipe media yang digunakan, kemampuan untuk mempromosikan produk-

                                                             
32Abdullah dan Shalah ash-Shawi, Fiqh Ekonomi Keuangan Islam, (Yogyakarta: Andi, 

2010)., hlm. 77
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produk tertentu, citra periklanan, grup sosial dan aturan pemerintah. Setiap 

pesan yang disampaikan dalam promosi akan menawarkan dua hal, yaitu 

alasan untuk membeli (melalui iklan) dan insentif untuk membeli (melalui 

promosi penjualan).33

Dalam pemasaran konvensional, promosi tidak bersinggungan secara 

langsung pada nilai-nilai religius yang mengatur setiap proses dalam promosi 

sesuai dengan aturan-aturanagama Islam. Semua pesan dalam periklanan 

yang mengikuti ajaran Islam akan menyebarkan moral yang baik, seperti 

wanita dengan perilaku dan pakaian yang pantas, yang mengasumsikan pesan 

tersebut berperan sebagai kontribusi positif untuk keluarga dan masyarakat 

secara keseluruhan, melawan kebiasaan wanita sebagai objek hasratseksual. 

Pemasar atau produser periklanan di dunia muslim akan mendapat benefit 

dengan meningkatkan dan memahami nilai-nilai muslim. 

Dengan demikian, calon pembeli muslim akan merasakan keterkaitan 

secara emosional. Calon pembeli non-muslim punmungkin akan merasa lebih 

yakin dengan produk tersebut karena adanya nilai universal yang baik dan 

berlaku umum yang dapat ditunjukkan Islam sebagai agama yang rahmatan lil 

alamin. Al-Qur’an�tidak�melarang�adanya�periklanan�dan�memang�periklanan�

dapat digunakan untuk mempromosikan kebenaran Islam. Namun, periklanan 

yang berisi tentang pernyataan-pernyataan yang dilebih-lebihkan termasuk 

kedalam bentuk penipuan, tidak peduli apakah deskripsi pernyataan tersebut 

                                                             
33 Kim� Shyan� Fam,� David� S.� W.� Waller� dan� B.� B.� Zafer� Erdogen,� “The� Influence 

ofReligion� on� Attitudes� Towards� the� Advertising� of� Controversial� Products”.,� dalam� European 
Journal of Marketing. Vol. 38 No. 56., p.537-555.
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sebagai metafor atau sebagai kiasan tentu sudah pasti dilarang. Hal ini tersirat 

dalam hadits-hadits� berikut:“Pedagang� yang� jujur� dan dapat dipercaya akan 

bersama para nabi, orang-orang yang benar-benar tulus dan para syuhada 

(HR.� Tarmidzi� dan� Ibnu� Majah)”.� “Allah� akan� memberikan� rahmat-Nya 

kepada setiap orang yang bersikap baik ketika menjual, membeli, dan 

membuat suatu pernyataan (HR.�Bukhari)”.

Sumpah palsu itu merusakkan dagangan dan melenyapkan keberkahan 

pekerjaan� (HR.� Bukhari� dan� Muslim)”.� Pemasaran� dalam� tinjauan� syariah�

menyandarkan pedoman etikanya pada nilai-nilai Islami yang terdapat dalam 

Al-Quran dan Hadits. Promosi dalam tinjauan syariah harus sesuai dengan 

sharia compliance yang merefleksikan kebenaran, keadilan dan kejujuran 

kepada masyarakat. Segala informasi yang terkait dengan produk harus 

diberitahukan secara transparan dan terbuka sehingga tidak ada potensi unsur 

penipuan dan kecurangan dalam melakukan promosi. Promosi yang tidak 

sesuai dengan kualitas atau kompetensi,contohnya promosi yang 

menampilkan imajinasi yang terlalu tinggi bagi konsumennya, adalah 

termasuk dalam praktik penipuan dan kebohongan. Untuk itu promosi yang 

semacam tersebut sangat dilarang dalam Islam.34

4. Tempat/Distribusi

Definisi menurut Kotler mengenai distribusi adalah Berbagai kegiatan 

yang dilakukan perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh dan 

                                                             
34Hermawan Kartajaya dan Syakir Sula, Syariah Marketing. Cetakan ketiga. (Jakarta: 

Mizan, 2008)., hlm. 178.
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tersedia untuk konsumen sasaran. Distribusi meliputi jenis hubungan, 

perantara, penyimpanan, lokasi, dan transportasi. Seorang pebisnis muslim 

tidak akan melakukan tindakan kedzaliman terhadap pesaing lain, suap untuk 

melicinkan saluran pasarannya, dan machevialis tindakan lainnya. Dalam 

menentukan place atau saluran distribusi, perusahaan Islami harus 

mengutamakan tempat-tempat yang sesuai dengan target market, sehingga 

dapat efektif dan efisien. Sehingga pada intinya, dalam menentukan 

marketing-mix harus didasari pada prinsip-prinsip keadilan dan kejujuran.35

Yusanto dan Widjajakusuma  berpendapat perbedaan antara bisnis Islami 

dannon-Islami terletak pada aturan halal dan haram, sehingga harus terdapat 

kehati-hatian dalam menjalankan strategi. Nabi Muhammad SAW melarang 

pemotongan jalur distribusi dengan maksud agar harga naik. Sebagaimana 

disebutkan� dalam� sebuah� hadits:� “Rasulullah�SAW�melarang� penghadangan�

rukban serta melarang pula berlomba-lomba� menaikkan� penawaran,”�

(HR.Bukhari dan Muslim). 

Adapun arti menghadang (talaqi) rukban dalam hadits tersebut, ialah 

menghadang para penjual yang biasanya (di negeri Arab) dengan 

berkendaraan membawa dagangan dari daerahnya masing-masing, lalu 

meminta supaya barang dagangannya diturunkan disitu dan dibeli dengan 

harga semurah-murahnya. Sebab, si pembeli tersebut akan memberikan berita 

bohong mengenai harga yang sebenarnya saat itu kepada penjual-penjual 

                                                             
35Ibid., hlm. 170.
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yang dari daerahtadi, tujuan berdustanya itu adalah supaya mendapatkan 

dagangan dengan harga semurah-murahnya. 

Tujuan dari fungsi distribusi adalah mempercepat sampainya barang di 

tangan konsumen atau pasar pada saat yang tepat. Kebijakan distribusi 

setidaknya harus memenuhi tiga kriteria. Pertama, yaitu ketepatan dan 

kecepatan waktu tiba di tangankonsumen. kedua, keamanan yang terjaga dari 

kerusakan, dan yangketiga sarana kompetisi dalam memberikan kecepatan 

dan ketepatan memenuhi kebutuhan konsumen. Oleh karena itu, Islam 

melarang�adanya�ikhtikar�atau�penimbunan�(monopoly’s�rent-seeking), sebab 

ikhtikar akan menyebabkan berhentinya saluran distribusi yang 

mengakibatkan kelangkaan sehingga harga barang tersebut akan meningkat. 

Larangan�ikhtikar�didasari�hadits�yang�menyebutkan�bahwa:�“Tidaklah�orang�

melakukan� ikhtikar� itu� kecuali� ia� berdosa”.� (HR�Muslim,�Ahmad,� dan�Abu�

Dawud).

B. Penelitian Terdahulu

1. Pertama, penelitian yang dilakukan oleh Binti Christiyani, Skripsi dengan 

judul�“Analisis�Faktor�Yang�Mempengaruhi�Keberhasilan�Usaha�Warung�

Kopi�di�Kabupaten�Tulungagung”�Dalam�hal�ini,�peneliti�menguji�faktor�

apa saja yang mempengaruhi keberhasilan usaha warung kopi di 

Kabupaten Tulungagung, sehingga hasil penelitian ini dapat dijadikan 

sebagi masukan dan dijadikan motivasi agar pengusaha mau untuk 

meningkatkan dan mengembangkan usahanya agar mencapai target yaitu 

keberhasilan dalam wirausaha.Dalam penelitian ini menggunakan 
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pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian ex post facto.Teknik 

pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan metode 

kuesioner.36Dari keterangan diatas jelas terdapat perbedaan dengan 

penelitian yang akan dikaji dalam skripsi ini karena penelitian ini lebih 

fokus pada tingkat persaingan antar pemilik usaha warung kopi dan 

penelitian ini menggunakan metode kualitatif dengan pendekatan, 

wawancara dan observasi.

2. Kedua, penelitian yang dilakukan oleh Fefi Diniyati Sholihah, Skripsi 

dengan judul Analisis Persaingan Usaha Warung Kopi Antara Warung 

Kopi Modern Vs Warung Kopi Tradisional Di Kabupaten 

Tulungagung”.Dalam� hal� ini� fokus� penelitian� ini� bagaimana� persaingan�

usaha antara warung kopi modern vs warung kopi tradisional.37 Hal yang 

membedakan dengan penelitian dengan penelitian yang akan peneliti kaji 

adalah disini jelas selain berfokus pada tingkat persaingan antar pemilik 

warung kopi yang masih satu frekuensi atau sama, penelitian ini juga 

berfokus pada faktor-faktor apa saja yang dapat menghambat suatu bisnis 

atau usaha yang dijalankan agar tercapainya tujuan dan hasil yang 

maksimal.

3. Ketiga, Penelitian yang dilakukan oleh M. Muflih Wicaksono, Skripsi 

dengan� judul� “Strategi� Promosi� Dalam� Menghadapi� Persaingan� Usaha�

Warung Kopi Pada Warung Kopi Waris Desa Bolorejo Kabupaten 

                                                             
36BintiChristiyani,“Analisis Faktor Yang Mempengaruhi2Keberhasilan Warung Kopi Di 

Kabupaten2Tulungagung” dalam Skripsi, Tulungagung: IAIN Tulungagung, 2019, hlm. xx
37Fefi DiniyatiSholihah,� “Analisis Persaingan2Usaha Antara Warung kopi Modern 

Versus Warung kopi Tradisional Di Kabupaten Tulungagung”�dalam�Skripsi Tulungagung: IAIN 
Tulungagung, 2019, hlm. xix
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Tulungagung� Perspektif� Ekonomi� Islam”.� Penelitian� ini� berfokus� pada�

strategi pelaku usaha bisnis untuk menjaga eksistensi ditengah persaingan 

dagang yang semakin ketat..38 Hal yang membedakan dengan penelitian 

yang akan peneliti kaji adalah penelitian ini jauh lebih detail karena fokus 

penelitian ini adalah lebih ditekankan pada faktor-faktor yang 

menghambat jadi solusi-solusi maupun strategi dalam mengatasi masalah 

yang timbul juga dibahas detail dalam penelitian ini.

4. Keempat, penelitian yang dilakukan oleh Moh Fatkhul Anam, Skripsi 

dengan� judul� “Analisis� Faktor-Faktor yang mempengaruhi Daya Saing 

Batik� Gajah� Mada� Tulungagung”.� Penelitian� ini� berfokus� pada� faktor-

faktor apa saja yang mempengaruhi daya saing batik gajah mada, agarbisa 

dijadikan pengalaman baru, inovasi produk, kualitas produk, sumber daya 

manusia dan untuk mengetahui faktor faktor manakah yang paling 

dominan yang dipertimbangkan dalam peningkatan daya saing batik 

Gajah Mada di Kecamatan Kauman Kabupaten Tulungagung.39

Perbedaan dengan penelitian ini adalah terletak pada fokus penelitian 

lebih ke tingkat persaingan Antar pemilik usahadan strategi-strategi apa 

saja yang dapat dilakukan oleh pelaku usaha agar dapat bersaing 

mengingat persaingan kerja yang semakin ketat agar mencapai hasil yang 

memuaskan.

                                                             
38 M. Muflih Wicaksono, “Strategi� Promosi� dalam� Menghadapi� Persaingan� Usaha�

Warung Kopi pada Warung Kopi Waris Desa Bolorejo Tulungagung (Perspektif�Ekonomi�Islam)”�
dalam Skripsi Tulungagung: IAIN Tulungagung, 2020, hlm. xix

39Moh Fatkhul Anam, “Analisis� Faktor-faktor yang Mempengaruhi Daya Saing Batik 
Gajah�Mada�Tulungagung”dalam Skripsi Tulungagung: IAIN Tulungagung, 2020, hlm. xxi
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5. Kelima, penelitian yang dilakukan oleh Muhammad Arief Siregar, skripsi 

dengan judul Pengaruh Pengalaman, Pendanaan, Dan Mental 

Kewirausahaan Terhadap Keberhasilan Usaha Kecil Warung Kopi Di 

Rungkut Dan Sekitarnya. Penelitian ini Berdasar penelitian warung kopi 

di daerah rungkut surabaya, penurunan usaha warung kopi terjadi 

dikarenakan banyak persaingan dengan usaha yang sama yang ada di 

daerah daerah tertentu, Untuk dapat bersaing di butuhkan pengalaman, 

pendanaan, dan mental kewirausahaan yang kuat untuk mengembangkan 

usaha agar dapat mencapai keberhasilan.40Adapun perbedaan yang paling 

menonjol dari penelitian ini dengan penelitian yang akan peneliti kaji 

yaitu penerapan strategi-strategi dan solusi yang diberikan agar bisnis 

yang dijalankan dapat mampu bersaing secara sehat sehingga seiring 

berjalannya waktu semua dibarkan dalam skripsi sehingga menjadikan 

judul penelitian ini dapat memberikan wawasan yang lebih luas lagi dan 

lebih detail.

Berdasarkan hal diatas, peneliti akan mengali faktor-faktor apa yang 

dapat menghambat keberhasilan Usaha Warung kopi di area Kampus IAIN 

Tulungagung, sehingga dengan penelitian ini bisa dijadikan sebagai bahan 

masukan dan dijadikan motivasi agar pelaku usaha dalam meningkatkan serta 

mengembangkan usahanya. Yang mana nantinya juga dapat dijadikan sebagai 

penambah pengetahuan dalam berwirausaha2sehingga terciptanya lapangan 

pekerajan bagi masyarakat serta stabilitas ekonomi tetap terjaga. Dalam 

                                                             
40 Muhammad Arief Siregar, “Pengaruh� Pengalaman,� Pendanaan,� dan� Mental�

Kewirausahaan� Terhadap� Keberhasilan� Usaha� Kecil�Warung� Kopi� di� Rungkut� dan� Sekitarnya”�
dalam Skripsi Surabaya:�Universitas�Pembangunan�Nasional�“Veteran”, 2014, hlm. xi
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penelitian ini berfokus pada faktor-faktor yang menghambat keberhasilan 

usaha warung kopi di Area Kampus2IAIN Tulungagung, apakah terdapat 

pengaruh antara faktor (modal, perencanaan, dan lokasi) terhadap 

keberhasilan usaha warung kopi di Area Kampus IAIN Tulungagung Serta 

tingkat persaingan yang ketat antar pemilik warung kopi.Dalam penelitian ini 

menggunakan pendekatan kualitatif. Dengan Teknik pengumpulan data yang 

digunakan dalam penelitian ini menggunakanJenisdataprimer adalah data 

yang diperoleh dari hasil wawancara melalui pemilik usaha warung kopi di 

Area IAIN Tulungagung yang dijadikan sebagai sampel dalampenelitian ini.

C. Kerangka Konseptual

Keterangan : 

Dari kerangka berfikirdiatas dapat diketahui bahwa faktor-faktor yang 

menghambat keberhasilan suatu usaha warung kopi diantaranya adanya 

tingkat persaingan yang ketat, dimana banyaknya masyarakat yang telah 

mendirikan suatu usaha warung kopi yang lebih modern, sehingga banyak 

menarik pelanggan, serta fasilitas penunjang lainnya yang diberikan oleh 

suatu pelaku usaha warung kopi seperti sarana untuk beribadah, jaringan 

WIFI yang cepat serta kamar kecil yang bersih menjadikan suatu daya tarik 

tersendiri.

Faktor yang 

mempengaruhi 

keberhasilan 

usaha warung 

kopi

Di area kampus 

UIN SATU

Tulungagung

Tingkat 

persaingan, 

lokasi, usaha, 

fasilitas
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Sehingga pelaku usaha harus melakukan strategi yang berbeda dengan 

usaha warung kopi lainnya terutama kepada mahasiswa yang ingin 

beristirahat, selanjutnya mengenai letak usaha, itu sangat penting, karena 

tempat yang sangat terjangkau oleh masyarakat maupun mahasiswa yang 

ingin beristirahat juga sangat berpengaruh, jika tata letak suatu usaha jauh 

dari keramaian mungkin mahasiswa atau pelanggan sulit menemukan warung 

kopi yang akan dituju dan yang paling penting mengenai fasilitas yang 

dipakai suatu usaha warung kopi, fasilitas tersebut meliputi tempat yang 

bersih dan nyaman dekorasi yang modern sehingga mahasiswa atau 

konsumen tertarik untuk datang di warung kopi, selain dekorasi, hospott 

WIFI, dan sarana prasarana yang menunjang lainnya juga menjadi daya tarik 

tersendiri dan mungkin menjadi kunci keberhasilan suatu usaha warung kopi.

 


