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ABSTRAK

NAUVAL FAILASUF. Analisis Strategi Pemasaran Syariah
Pedagang Kopi di Kawasan Interchange Pekalongan

Kawasan Interchange Pekalongan merupakan salah satu lokasi
aktivitas perdagangan kopi dengan tingkat persaingan yang cukup
tinggi. Kondisi tersebut mendorong pedagang untuk menerapkan
strategi pemasaran yang mampu menarik konsumen sekaligus
memperhatikan prinsip-prinsip syariah. Penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis penerapan prinsip pemasaran syariah pada pedagang kopi
serta keterkaitannya dengan kepuasan dan loyalitas pelanggan.
Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode studi
kasus. Informan terdiri atas tiga pedagang kopi dan tiga konsumen yang
dipilih secara purposive. Data dikumpulkan melalui wawancara,
observasi, dan dokumentasi, serta diuji keabsahannya melalui
triangulasi sumber. Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan
pemasaran syariah tercermin melalui prinsip halal, thayyib, dan
maslahah. Prinsip halal terlihat dari perhatian terhadap informasi
kehalalan produk, prinsip thayyib melalui pemeliharaan kualitas bahan
pendukung dan kebersihan tempat usaha, sedangkan prinsip maslahah
melalui pelayanan yang ramah, pemberian bonus, dan penyediaan
fasilitas pendukung. Dari sisi konsumen, harga yang terjangkau,
kenyamanan tempat, dan keramahan pelayanan memberikan
pengalaman pembelian yang positif serta berkaitan dengan
kecenderungan pembelian berulang. Dengan demikian, penerapan nilai-
nilai pemasaran syariah berpotensi mendukung kepuasan dan loyalitas
pelanggan.
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Pemasaran Syariah, Pedagang Kopi,

Kepuasan Pelanggan, Loyalitas Pelanggan.



ABSTRACT

NAUVAL FAILASUF. Analisis Strategi Pemasaran Syariah
Pedagang Kopi di Kawasan Interchange Pekalongan

The Pekalongan Interchange area is one of the centers of coffee
trading activities characterized by relatively high business competition.
This condition encourages coffee vendors to implement marketing
strategies that attract consumers while adhering to Islamic principles.
This study aims to analyze the implementation of Islamic marketing
principles among coffee vendors and their relationship with customer
satisfaction and loyalty. This research employs a qualitative approach
using a case study method. The informants consist of three coffee
vendors and three customers selected through purposive sampling.
Data were collected through interviews, observation, and
documentation, while data validity was examined through source
triangulation. The findings indicate that Islamic marketing practices
are reflected in the principles of halal, thayyib, and maslahah. The
halal principle is demonstrated through attention to product halal
information, thayyib through maintaining the quality of supporting
ingredients and business premises cleanliness, and maslahah through
friendly service, customer bonuses, and the provision of supporting
facilities. From the customers' perspective, affordable prices,
comfortable premises, and friendly service contribute to positive
purchasing experiences and are associated with repeat purchasing
tendencies. Therefore, the implementation of Islamic marketing values
has the potential to support customer satisfaction and loyalty, although
causal relationships cannot be established through this qualitative
study.

Keywords: Marketing Strategy, Islamic Marketing, Coffee Vendors,
Customer Satisfaction, Customer Loyalty.
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TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi Arab—Latin dalam penelitian ini mengacu pada
Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan
Republik Indonesia Nomor 158 Tahun 1987 dan Nomor 0543b/U/1987
tentang Transliterasi Arab—Latin.

1. Konsonan

Fonem konsonan dalam bahasa Arab yang pada sistem
penulisan Arab dilambangkan dengan huruf, dalam sistem
transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf Latin,
sebagian dilambangkan dengan huruf yang disertai tanda
diakritik, dan sebagian lainnya dilambangkan dengan kombinasi
huruf dan tanda sekaligus. Adapun daftar huruf Arab beserta
transliterasinya ke dalam huruf Latin adalah sebagai berikut.

Huruf arab Nama Huruf Latin Nama
| Alif Tidak Tidak
dilambangkan dilambangkan
- Ba B Be
) Ta T Te
& Sa § es (dengan titik di
atas)
z Jim J Je
z Ha h ha (dengan titik
di bawah)
t Kha Kh kadan ha
3 Dal D De
3 Zal z zet (dengan titik
di atas)
B Ra R Er
) Zai Z Zet
N Sin S Es
o Syin Sy esdan ye
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Huruf arab Nama Huruf Latin Nama
Ua Sad $ es (dengan titik di
bawah)
A Dad d de (dengan titik
di bawah)
L Ta t te (dengan titik di
bawah)
L Za z zet (dengan titik
di bawah)
& ‘ain \ komaterbalik (di
atas)
't Gain G Ge
s Fa F Ef
K Qaf Q Ki
dl Kaf K Ka
J Lam L El
A Mim M Em
O Nun N En
P Wau W We
2 Ha H Ha
s Hamzah ' Apostrof
S Ya Y Ye
2. Vokal

Vokal dalam bahasa Arab, sebagaimana halnya dalam
bahasa Indonesia, terdiri atas vokal tunggal (monoftong) dan
vokal rangkap (diftong).
a. Vokal Tunggal

Vokal tunggal dalam bahasa Arab yang dilambangkan
dengan tanda baca (harakat) ditransliterasikan ke dalam huruf
Latin sebagai berikut:




Tanda Nama Huruf Latin Nama
Fathah A A
Kasrah I I

Dhammah U U

b. Vokal Tunggal

Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya
berupa gabungan antara harkat dan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
Y fathahdanya Ai a dani
&y fathahdanwau Au adanu

3. Maddah

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa
harkat dan huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Harkat  dan Nama Huruf dan Nama
huruf tanda
i) Fathah dan alif A a dan garis di atas
atau ya
T Kasrah dan ya | I dan garis di atas
. }.;;;’f;. Hammah dan wau U u dan garis di atas

4, Ta’ Marbutah

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua, yaitu :

a. Ta marbutah hidup

Ta marbutah yang hidup atau mendapat harakat
fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah "t".

b. Ta marbutah mati

Ta marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah "h".
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c. Kalau pada kata terakhir dengan ta marbutah diikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang al- serta bacaan
kedua kata itu terpisah, maka ta marbutah itu
ditransliterasikan dengan huruf "h".

Contoh:

- 124531\ CJG-E\J\ . raudah al-atfal/raudatul-atfal

- 7’:)31“‘ :\-‘:’JAM . al-Madinah al-Munawwarah/
al Madinatul-Munawwarah

- dall . talhah

Syaddah

Syaddah atau tasydid yang dalamt ulisan Arab
dilambangkan dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid,
dalam transliterasi ini tanda syaddah tersebut dilambangkan
dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi
tanda syaddahitu.

Contoh:

- L‘-‘J : rabbana

- d_)-\ : nazzala
- )—‘M . al-birr
- %éj\: al-hajj

Kata Sandang
Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf
J), namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan atas kata
sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang
diikuti oleh huruf qamariyah.
a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
ditransliterasikan dengan bunyinya, yaitu huruf | diganti
dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung
mengikuti kata sandang itu.
b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah
ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan di
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depan dan sesuai dengan bunyinya.

c. Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun huruf
gamariyah, kata sandang ditulis terpisah dari kata yang
mengikutinya dan dihubungkan dengan tanda sempang.
Contoh:

- 33)” :ar-rajulu

- (’JSS\ : al-galamu

- eadl) : asy-syamsu

-3 L aljalan

7. Hamzah

Dinyatakan di depan bahwa hamzah ditransliterasikan
dengan apostrof. Namun, hal itu hanya berlaku bagi hamzah
yang terletak di tengah dan di akhir kata. Bila hamzah itu

terletak di awal kata, hamzah tidak dilambangkan karena dalam
tulisan Arab berupa alif.

Contoh:

- A .
- U jh‘-’ . ta'khuzina
| . an-nau’
- &% 1 syai'un
- . inna

2

40 g ] .
= ‘—U:“‘ . umirtu
- (K © akala

8. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf
ditulis terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya
dengan huruf Arab sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain
karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan maka
transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga
dengan kata lain yang mengikutinya.
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Contoh:

S G0N R e ) u\ 5 : Wa innallaha lahuwa khair ar-
raziqm/ Wa innallaha lahuwa
khairurraziqin

- L&tm‘)jo 9 \-‘5\:)35 5&\ a*-“-’ : Bismillahi majre.ha wa mursaha

9. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak
dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga.

Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, di

antaranya:

a. Huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri
dan permulaan kalimat. Bilamana nama diri itu didahului oleh
kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf
awal nama diri terSebut, bukan huruf awal kata sandangnya.

Contoh:

- Ghadladl o 4 Axal) Alhamdu lillahi rabbi al-
‘alamin/Alhamdu lillahi rabbil ‘alamin

- eﬁjﬂ\ uAABS\ Ar-rahmanir

rahTm/Ar-rahman ar-rahim
Penggunaan huruf awal kapital hanya untuk Allah SWT. bila
dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau tulisan
itu disatukan dengan kata lain sehingga ada hurf atau harakat yang
dihilangkan, huruf kapital tidak digunakan.

Contoh:
- g‘-‘éj 353/9 ) : Allazhu gafurun rahim
B SVER SV N P Lillahi al-amru jamt an/Lillahil-amru
jamt an
10. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan,
pedoman transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan
dengan Ilmu Tajwid. Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini
perlu di sertai dengan pedoman Tajwid.
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BABI
PENDAHULUAN

A. LATAR BELAKANG

Perkembangan industri kopi di Indonesia menunjukkan
pertumbuhan yang pesat dalam beberapa tahun terakhir. Kopi tidak lagi
dipandang hanya sebagai minuman konsumsi, tetapi telah berkembang
menjadi bagian dari gaya hidup, sarana interaksi sosial, serta aktivitas
rekreasi masyarakat. Perubahan pola konsumsi tersebut mendorong
meningkatnya  permintaan terhadap produk kopi sekaligus
memunculkan berbagai inovasi dalam penyajian dan pemasarannya.
Fenomena ini terlihat dari semakin banyaknya usaha kopi yang
bermunculan, baik dalam bentuk coffee shop modern, kedai kopi lokal,
maupun usaha mikro yang menjual kopi di lokasi-lokasi strategis.
Pertumbuhan industri kopi juga didukung oleh perubahan preferensi
konsumen yang semakin mengutamakan pengalaman konsumsi,
suasana tempat, serta kualitas pelayanan selain kualitas produk itu
sendiri. Kondisi tersebut menyebabkan persaingan antar pelaku usaha
kopi semakin ketat sehingga diperlukan strategi pemasaran yang
mampu menciptakan nilai tambah dan keunggulan kompetitif. Dalam
situasi tersebut, pemahaman terhadap perilaku konsumen menjadi
faktor penting karena dapat membantu pelaku usaha mengenali
kebutuhan, keinginan, serta faktor-faktor yang memengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Dengan memahami perilaku konsumen, pelaku
usaha dapat merancang strategi pemasaran yang lebih efektif untuk
menarik, mempertahankan, dan meningkatkan loyalitas pelanggan
(Purba & Wiladitya, 2024).

Salah satu lokasi yang memiliki potensi ekonomi bagi usaha
kopi adalah kawasan Interchange Pekalongan. Tingginya mobilitas
pengguna jalan menjadikan kawasan ini berkembang sebagai ruang
publik yang ramai pada sore hingga malam hari, sehingga menciptakan
peluang pasar yang besar bagi pedagang kopi karena dikunjungi oleh
konsumen dengan latar belakang, tujuan perjalanan, dan kebutuhan
yang beragam. Kondisi tersebut sejalan dengan teori site selection yang



menyatakan bahwa lokasi usaha dengan visibilitas tinggi dan intensitas
lalu lintas konsumen yang besar berpengaruh positif terhadap frekuensi
kunjungan serta keputusan pembelian (Almassawa et al., 2025).

Meskipun kawasan [Interchange menawarkan peluang pasar
yang cukup besar, para pelaku usaha juga dihadapkan pada berbagai
tantangan yang kompleks. Karakteristik konsumen di lokasi ini
memiliki perbedaan dengan konsumen yang berkunjung ke coffee shop
atau pusat kuliner yang berada pada lingkungan dengan pola kunjungan
yang lebih tetap. Sebagian besar pelanggan di kawasan Interchange
merupakan pengguna jalan yang sedang melakukan perjalanan dan
hanya singgah untuk waktu yang relatif singkat. Kondisi tersebut
menyebabkan proses pengambilan keputusan pembelian cenderung
berlangsung secara cepat dan dipengaruhi oleh situasi yang dihadapi
saat itu.

Dalam konteks tersebut, beberapa faktor seperti kemudahan
menjangkau lokasi, kecepatan pelayanan, kenyamanan area beristirahat,
kesesuaian harga, serta tampilan visual usaha menjadi pertimbangan
penting bagi konsumen. Selain itu, banyaknya pilihan pedagang yang
tersedia membuat konsumen dapat dengan mudah beralih ke tempat
lain apabila merasa kebutuhan atau harapannya tidak terpenuhi. Oleh
karena itu, pedagang kopi dituntut untuk mampu menciptakan
keunggulan yang dapat membedakan usahanya dari para pesaing.

Dalam perspektif ekonomi Islam, aktivitas pemasaran tidak
hanya berorientasi pada keuntungan, tetapi juga harus memperhatikan
nilai-nilai syariah seperti kejujuran, amanah, keadilan, serta
transparansi dalam bertransaksi. Penerapan prinsip-prinsip tersebut
dapat diwujudkan melalui penyampaian informasi produk yang jujur,
penetapan harga yang wajar, pelayanan yang baik, serta penggunaan
produk yang halal dan berkualitas. Bagi konsumen Muslim, penerapan
etika bisnis syariah dapat meningkatkan kepercayaan, kepuasan, dan
loyalitas terhadap suatu usaha.

Beberapa penelitian terdahulu menunjukkan bahwa perilaku
konsumen dan strategi pemasaran memiliki peran penting dalam
keberhasilan usaha kopi. Penelitian yang dilakukan oleh Adam et al
(2025) mengungkapkan bahwa pemahaman terhadap perilaku



konsumen menjadi dasar dalam penyusunan strategi pemasaran yang
efektif, karena keputusan pembelian dipengaruhi oleh berbagai
pertimbangan konsumen terhadap produk maupun layanan yang
diterima. Temuan tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran
yang disusun  berdasarkan  karakteristik konsumen mampu
meningkatkan daya tarik usaha dan mendorong terjadinya pembelian.

Selain itu, penelitian Amany dan Kirana (2025) menjelaskan
bahwa penerapan strategi pemasaran yang berlandaskan prinsip
syariah, seperti kejujuran, keadilan, amanah, dan tanggung jawab, dapat
membangun kepercayaan konsumen serta menciptakan hubungan
bisnis yang lebih beretika. Hasil penelitian tersebut menegaskan bahwa
nilai-nilai syariah tidak hanya menjadi pedoman dalam menjalankan
usaha, tetapi juga berkontribusi dalam meningkatkan citra usaha di
mata konsumen.

Kedua penelitian tersebut masih berfokus pada lingkungan
coffee shop, kafe, atau usaha yang memiliki karakteristik pelanggan
relatif tetap. Sementara itu, penelitian mengenai perilaku konsumen dan
strategi pemasaran syariah pada pedagang kopi di kawasan transit,
khususnya [Interchange Pekalongan, masih sangat terbatas. Padahal,
kawasan tersebut memiliki karakteristik yang berbeda, yaitu didominasi
oleh konsumen dengan mobilitas tinggi, waktu pembelian yang singkat,
serta keputusan pembelian yang cenderung bersifat spontan. Oleh
karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengisi kesenjangan tersebut
dengan mengkaji perilaku konsumen, strategi pemasaran berbasis
syariah, serta persepsi pelanggan pada pedagang kopi di kawasan
Interchange Pekalongan.

Keterbatasan tersebut menunjukkan masih adanya kesenjangan
penelitian (research gap) yang perlu dikaji lebih lanjut. Berdasarkan
hasil prapenelitian yang dilakukan peneliti melalui observasi lapangan
terhadap beberapa pedagang kopi di kawasan Interchange Pekalongan,
diperoleh informasi bahwa sebagian konsumen merupakan pengguna
jalan yang sedang melakukan perjalanan dan berhenti untuk beristirahat
sejenak. Selain itu, ditemukan bahwa setiap pedagang memiliki strategi
pemasaran yang berbeda-beda, mulai dari menjaga kualitas produk,



memberikan pelayanan yang baik, menentukan harga yang kompetitif,
hingga memanfaatkan media sosial untuk menarik minat konsumen.

Pemilihan kawasan [Interchange Pekalongan sebagai lokasi
penelitian didasarkan pada karakteristik kawasan tersebut yang
berkaitan dengan mobilitas masyarakat dan aktivitas perdagangan.
Menurut Hernandez dan Bennison (2000), keputusan pemilihan lokasi
dalam bisnis ritel merupakan keputusan strategis yang perlu
mempertimbangkan berbagai informasi mengenai karakteristik wilayah
dan kondisi pasar. Pemilihan lokasi yang tepat berhubungan dengan
kemampuan pelaku wusaha dalam menjangkau konsumen dan
menjalankan kegiatan perdagangan secara efektif.

Pendapat tersebut relevan dengan pemilihan kawasan
Interchange Pekalongan karena kawasan ini memiliki karakteristik
yang berbeda dibandingkan dengan lokasi usaha kopi pada umumnya.
Berdasarkan observasi awal, aktivitas perdagangan kopi berlangsung di
sekitar kawasan transportasi yang juga dimanfaatkan masyarakat untuk
berkumpul. Kondisi tersebut menarik untuk diteliti karena
memungkinkan  peneliti memahami  bagaimana  pedagang
memanfaatkan karakteristik lokasi dalam menentukan strategi
pemasaran dan menarik konsumen (Hasil Observasi 8 September
2026).

Pemilihan kawasan Interchange Pekalongan sebagai lokasi
penelitian didasarkan pada karakteristik aktivitas perdagangan yang
berkembang di sekitar infrastruktur transportasi serta adanya fenomena
persaingan usaha pedagang kopi. Sejumlah penelitian terdahulu
menunjukkan bahwa kawasan di sekitar pintu keluar tol memiliki
karakteristik perkembangan ekonomi yang berbeda-beda. Mukhlis dan
Soetomo (2017) menemukan bahwa pembangunan akses Inferchange
Brebes mendorong perubahan pemanfaatan lahan dan perkembangan
kawasan perdagangan yang didominasi restoran serta toko oleh-oleh.
Sementara itu, Budairi dan Purnomo (2022) menunjukkan bahwa
keberadaan Gerbang Tol Salatiga berkaitan dengan perubahan
pendapatan warung makan, dengan peningkatan omzet pada koridor
tertentu dan penurunan pada koridor lainnya. Ahsana (2021) juga
menjelaskan bahwa kawasan sekitar /nferchange Subang mengalami



perkembangan aktivitas komersial yang ditandai dengan perubahan
penggunaan lahan di sepanjang koridor jalan. Berbagai temuan tersebut
menunjukkan bahwa perkembangan aktivitas ekonomi di sekitar akses
jalan tol memiliki karakteristik yang berbeda sesuai dengan kondisi
wilayah, jenis usaha, dan pola aktivitas masyarakat.

Menurut Porter (1980), persaingan merupakan salah satu faktor
yang perlu diperhatikan dalam menentukan strategi bisnis. Pelaku
usaha dapat membangun posisi bersaing melalui keunggulan biaya,
diferensiasi produk, maupun fokus pada kelompok konsumen tertentu.
Konsep ini menunjukkan bahwa keberhasilan usaha tidak hanya
ditentukan oleh keberadaan produk, tetapi juga oleh kemampuan pelaku
usaha dalam menciptakan nilai yang membedakannya dari pesaing.

Berdasarkan observasi awal, kawasan Interchange Pekalongan
memiliki sejumlah pedagang yang menawarkan produk relatif sejenis,
khususnya minuman kopi. Kondisi tersebut memungkinkan terjadinya
persaingan dalam menarik perhatian konsumen. Oleh karena itu, lokasi
ini dipilih untuk memahami bagaimana pedagang mengembangkan
strategi pemasaran melalui penetapan harga, kualitas produk,
pelayanan, dan keunggulan usaha untuk mempertahankan konsumen
(Hasil Observasi 8 September 2026).

Pemilihan pedagang kopi sebagai objek penelitian didasarkan
pada pertimbangan karakteristik usaha, fenomena persaingan, serta
kesesuaiannya dengan fokus penelitian mengenai strategi pemasaran
dalam perspektif pemasaran syariah. Berdasarkan hasil observasi awal,
pedagang kopi merupakan salah satu kelompok usaha yang
mendominasi  aktivitas perdagangan di kawasan [Interchange
Pekalongan. Keberadaan sejumlah pedagang yang menawarkan produk
relatif sejenis memungkinkan terjadinya persaingan dalam menarik dan
mempertahankan konsumen. Menurut Purnama (2023) menjelaskan
bahwa kualitas produk merupakan salah satu faktor penting dalam
keputusan pembelian konsumen kopi. Kondisi tersebut menjadikan
pedagang kopi relevan untuk diteliti karena memungkinkan peneliti
memahami berbagai strategi pemasaran yang diterapkan dalam
menghadapi persaingan pada kategori usaha yang sama.



Pemilihan pedagang kopi juga didasarkan pada karakteristik
konsumsi kopi yang tidak hanya berkaitan dengan pemenuhan
kebutuhan minuman, tetapi juga dapat menjadi bagian dari aktivitas
sosial masyarakat. Oldenburg (1999) melalui konsep third place
menjelaskan bahwa kedai kopi dapat berfungsi sebagai ruang interaksi
sosial di luar lingkungan rumah dan tempat kerja. Hal tersebut
menunjukkan bahwa kegiatan pemasaran kopi berpotensi berkaitan
dengan pengalaman konsumen, kenyamanan tempat, dan hubungan
sosial yang terbentuk antara pedagang dengan pelanggan. Oleh karena
itu, penelitian terhadap pedagang kopi di kawasan [Interchange
Pekalongan memungkinkan peneliti mengkaji strategi pemasaran tidak
hanya berdasarkan aspek produk dan harga, tetapi juga berdasarkan
interaksi pelayanan serta upaya mempertahankan hubungan dengan
konsumen.

Selain itu, pemilihan pedagang kopi memiliki relevansi dengan
kajian pemasaran syariah karena aktivitas usahanya mencakup proses
pengadaan bahan baku, pengolahan produk, penetapan harga,
pelayanan, dan transaksi langsung dengan konsumen. Alzalook et al.
(2023) menjelaskan bahwa pemasaran Islam menekankan pentingnya
kejujuran, keadilan, dan kepercayaan dalam hubungan antara penjual
dan konsumen. Sejalan dengan hal tersebut, Istigomah et al. (2024)
menegaskan bahwa pemasaran Islami perlu memperhatikan keadilan
harga, transparansi informasi, dan etika dalam kegiatan pemasaran.
Berdasarkan pertimbangan tersebut, pedagang kopi dipilih sebagai
objek penelitian karena memungkinkan pengkajian penerapan prinsip
kehalalan (halal), kebaikan produk (thayyib), dan kemaslahatan
(maslahah) secara langsung dalam kegiatan perdagangan sehari-hari.
Pemilihan objek secara khusus juga sejalan dengan Palinkas et al.
(2015) yang menjelaskan bahwa penelitian kualitatif dapat
menggunakan pemilihan purposif untuk memperoleh kasus yang
memiliki kekayaan informasi dan relevan dengan tujuan penelitian.

Pedagang kopi dipilih sebagai objek penelitian karena
berdasarkan observasi awal di kawasan Interchange Pekalongan,
pedagang kopi merupakan salah satu jenis pedagang yang banyak
dijumpai dibandingkan dengan pedagang lainnya. Keberadaan



pedagang kopi yang cukup banyak menunjukkan bahwa usaha tersebut
menjadi salah satu aktivitas perdagangan yang menonjol di kawasan
tersebut. Oleh karena itu, penelitian ini secara khusus difokuskan pada
pedagang kopi agar pembahasan lebih terarah dan mendalam, serta
sesuai dengan kondisi yang ditemukan di lokasi penelitian. (Hasil
Observasi 8 September 2026).

Temuan awal tersebut menunjukkan bahwa karakteristik
kawasan Interchange Pekalongan memiliki perbedaan dengan lokasi
usaha yang selama ini lebih banyak menjadi objek penelitian, seperti
coffee shop modern maupun UMKM kuliner pada umumnya. Kawasan
ini berkembang sebagai pusat aktivitas ekonomi informal dengan
jumlah pedagang kopi yang relatif banyak, mencapai puluhan pedagang
yang beroperasi dalam satu kawasan. Meskipun menawarkan produk
yang relatif serupa, kondisi usaha yang dijalankan menunjukkan
perbedaan yang cukup mencolok. Sebagian pedagang mampu menarik
konsumen dalam jumlah besar sehingga lokasi usahanya selalu ramai,
sedangkan sebagian lainnya cenderung sepi dan hanya memperoleh
sedikit pelanggan. Fenomena tersebut menunjukkan bahwa
keberhasilan suatu usaha tidak semata-mata ditentukan oleh jenis
produk yang dijual, tetapi juga dipengaruhi oleh strategi pemasaran
yang diterapkan serta bagaimana pelaku usaha memahami karakteristik
perilaku konsumennya. (Hasil Observasi 8 September 2026)

Tingginya mobilitas konsumen yang melintasi kawasan
Interchange Pekalongan, keterbatasan waktu dalam menentukan
pilihan, serta adanya keputusan pembelian yang bersifat situasional dan
spontan menjadi karakteristik perilaku konsumen yang perlu
diperhatikan oleh pedagang kopi. Xue et al. (2024) mengemukakan
bahwa faktor situasional dan daya tarik visual dapat mendorong
terjadinya pembelian impulsif. Dalam konteks pedagang kopi di
kawasan Interchange Pekalongan, kemudahan akses, tampilan tempat
usaha, keramahan pelayanan, kualitas produk, harga yang ditawarkan,
serta rekomendasi konsumen lain dapat menjadi aspek yang
dipertimbangkan dalam memilih tempat pembelian. Keberadaan
sejumlah pedagang dengan produk yang relatif serupa juga
menciptakan persaingan usaha, sehingga setiap pedagang perlu



menerapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan karakteristik dan
kebutuhan konsumen untuk mempertahankan serta meningkatkan daya
saing usahanya.

Hasil prapenelitian juga menunjukkan bahwa sebagian
pedagang telah menerapkan nilai-nilai yang sejalan dengan prinsip
pemasaran syariah, seperti menyampaikan kualitas produk secara jujur,
menetapkan harga yang wajar dan transparan, menjaga kebersihan
tempat usaha serta peralatan yang digunakan, dan memberikan
pelayanan yang ramah kepada konsumen. Namun demikian, penerapan
prinsip-prinsip tersebut belum dilakukan secara merata oleh seluruh
pedagang. Perbedaan tingkat penerapan nilai-nilai pemasaran syariah
tersebut diduga turut memengaruhi tingkat kepercayaan, kepuasan,
serta keputusan pembelian konsumen, sehingga menarik untuk dikaji
lebih lanjut dalam konteks usaha kopi di kawasan [Interchange
Pekalongan (Hasil Observasi 8 September 2026).

Di sisi lain, kajian yang mengintegrasikan strategi pemasaran
dan perspektif pemasaran syariah pada kawasan transit seperti
Interchange Pekalongan masih relatif terbatas dalam penelitian
terdahulu yang ditelaah. Penelitian Purnama (2023) mengenai
keputusan pembelian konsumen pada Coffee Shop Gula Kopi lebih
berfokus pada kualitas produk, kualitas pelayanan, dan harga, tanpa
mengkaji penerapan prinsip pemasaran syariah maupun karakteristik
kawasan transit. Sementara itu, karakteristik kawasan Interchange
Pekalongan sebagai lokasi transit dengan tingkat mobilitas konsumen
yang tinggi belum banyak mendapat perhatian dalam penelitian yang
ditelaah. Padahal, kondisi tersebut berpotensi menghasilkan pola
perilaku konsumen serta strategi pemasaran yang berbeda dibandingkan
dengan lokasi usaha pada umumnya.

Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk mengisi
kesenjangan tersebut sekaligus memberikan pemahaman yang lebih
mendalam mengenai perilaku konsumen dan strategi pemasaran yang
diterapkan oleh pedagang kopi di kawasan [Interchange Pekalongan
dalam perspektif pemasaran syariah. Hasil penelitian ini diharapkan
dapat memberikan kontribusi terhadap pengembangan kajian
pemasaran syariah, khususnya pada sektor usaha mikro yang beroperasi



di kawasan transit. Selain itu, secara praktis penelitian ini diharapkan
dapat menjadi bahan evaluasi dan masukan bagi para pedagang kopi
dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif, meningkatkan
daya saing usaha, serta menerapkan prinsip-prinsip pemasaran syariah
secara lebih optimal sehingga mampu menarik dan mempertahankan
konsumen di tengah persaingan yang semakin ketat.
B. RUMUSAN MASALAH
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana penerapan prinsip syariah dalam strategi pemasaran
pedagang kopi di kawasan Interchange Pekalongan?

2. Bagaimana penerapan strategi pemasaran syariah oleh pedagang
kopi di kawasan Interchange Pekalongan dapat meningkatkan
kepuasan dan loyalitas pelanggan?

C. TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN

1. Tujuan Penelitian

a. Menganalisis penerapan prinsip syariah dalam strategi
pemasaran pedagang kopi di kawasan Interchange Pekalongan.

b. Menganalisis penerapan strategi pemasaran syariah oleh
pedagang kopi di kawasan Interchange Pekalongan dalam
meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan.

2. Manfaat Penelitian
a. Manfaat Praktis

1.) Bagi Pedagang

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan praktis bagi
pedagang kopi di Interchange Pekalongan dalam memahami
karakteristik, preferensi, serta pola perilaku konsumen. Temuan
penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi pelaku usaha
dalam mengembangkan strategi pemasaran yang lebih optimal
dan memperbaiki kualitas layanan guna memenuhi kebutuhan
konsumen secara lebih baik dan mendorong pengembangan
usaha secara berkelanjutan sesuai dengan kebutuhan konsumen
dan prinsip etika bisnis.
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2.) Bagi Pemerintah Daerah
Penelitian ini diharapkan mampu memberikan kontribusi
bagi pemerintah daerah sebagai referensi dalam merumuskan
kebijakan pembinaan dan pengembangan usaha mikro di
kawasan strategis seperti jalur tol, serta mendukung
perencanaan kebijakan yang bertujuan untuk memberdayakan
UMKM, menata kawasan wusaha, dan meningkatkan
pertumbuhan ekonomi lokal.
3.) Bagi Akademisi dan Peneliti Selanjutnya
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi
bagi pengembangan ilmu pengetahuan serta menjadi sumber
referensi bagi akademisi dan peneliti yang tertarik mengkaji
perilaku konsumen, strategi pemasaran pada UMKM, maupun
praktik bisnis yang berkembang diruang publik. Selain itu, hasil
penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi dasar
pertimbangan bagi penelitian selanjutnya untuk mengeksplorasi
topik yang sejenis dengan menggunakan perspektif, metode,
maupun variabel penelitian yang lebih luas dan beragam
sehingga dapat menghasilkan pemahaman yang lebih
komprehensif.
b. Manfaat Teoritis
Secara teoretis, penelitian ini diharapkan dapat memberikan
sumbangan pemikiran dalam pengembangan keilmuan di bidang
manajemen pemasaran, terutama yang berkaitan dengan kajian
perilaku konsumen dan perumusan strategi pemasaran pada usaha
mikro yang beroperasi di lokasi-lokasi strategis seperti kawasan
Interchange. Penelitian ini diharapkan mampu memperkaya
literatur akademik mengenai pola pengambilan keputusan
konsumen di ruang publik dengan tingkat mobilitas yang tinggi, di
mana konsumen cenderung melakukan keputusan pembelian secara
cepat dan situasional. Selain itu, penelitian ini juga memperluas
pemahaman konseptual mengenai penerapan strategi pemasaran
yang adaptif, kontekstual, dan berlandaskan etika, termasuk
integrasi nilai-nilai pemasaran syariah dalam praktik usaha mikro.
Dengan demikian, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi
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rujukan empiris bagi penelitian selanjutnya yang mengkaji perilaku
konsumen, strategi pemasaran UMKM, serta pengembangan bisnis
pada sektor kuliner jalanan maupun kawasan transportasi dan
ruang publik lainnya.
D. BATASAN MASALAH
1. Informan penelitian merupakan pedagang kopi yang telah berjualan
minimal satu tahun di kawasan Interchange Pekalongan.
2. Informan merupakan pembeli kopi di kawasan [Interchange
Pekalongan
3. Pengamatan difokuskan pada jam operasional yang ramai, yaitu sore
hingga malam hari.
4. Aspek pemasaran syariah yang dikaji dalam penelitian ini dibatasi
pada:
a. Kejujuran harga
b. Kehalalan produk,
c. Kebersihan
d. Etika Pelayanan
5. Produk yang diteliti dibatasi pada minuman kopi yang dijual oleh
pedagang di kawasan Interchange Pekalongan. Produk lain seperti
makanan ringan, minuman non-kopi, atau produk pendamping tidak
menjadi fokus utama penelitian.
E. SISTEMATIKA PEMBAHASAN
BAB I: PENDAHULUAN
Menguraikan latar belakang penelitian, rumusan masalah,
tujuan dan manfaat penelitian, batasan penelitian, serta sistematika
penulisan.
BAB II: TINJAUAN PUSTAKA
Menyajikan landasan teori mengenai perilaku konsumen,
strategi pemasaran, kerangka berpikir, serta tinjauan penelitian
terdahulu yang relevan.
BAB Ill: METODE PENELITIAN
Menjelaskan desain penelitian, lokasi penelitian, informan
penelitian, teknik pengumpulan data (observasi, wawancara,
dokumentasi), teknik analisis data, keabsahan data, serta etika
penelitian.
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BAB IV: HASIL DAN PEMBAHASAN

Menyajikan analisis data hasil penelitian, gambaran umum
objek penelitian, serta pembahasan mendalam mengenai perilaku
konsumen dan strategi pemasaran pedagang kopi di Interchange
Pekalongan.
BAB V: PENUTUP

Berisi simpulan dari hasil analisis yang telah dilakukan serta
implikasi praktis dan teoritis untuk pihak-pihak terkait.



BABYV
PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai penerapan prinsip syariah
dalam strategi pemasaran pedagang kopi di kawasan Interchange
Pekalongan, dapat disimpulkan bahwa kegiatan pemasaran yang
dilakukan pedagang telah mencerminkan sebagian nilai pemasaran
syariah melalui penerapan prinsip halal, thayyib, dan maslahah. Prinsip
halal terlihat dari perhatian pedagang terhadap keberadaan logo halal
pada kemasan serta penggunaan produk yang dinyatakan telah terdaftar
halal. Prinsip thayyib diwujudkan melalui upaya menjaga kualitas air
dan es batu, membersihkan tempat usaha sebelum dan setelah
berjualan, serta memelihara kebersihan lingkungan sekitar. Sementara
itu, prinsip maslahah tercermin melalui pelayanan yang ramah,
pemberian bonus kepada pelanggan tertentu, serta penyediaan fasilitas
seperti Wi-Fi, toilet, dan colokan listrik untuk mendukung kenyamanan
konsumen. Temuan tersebut menunjukkan bahwa strategi pemasaran
pedagang kopi tidak hanya berorientasi pada penjualan produk, tetapi
juga memperhatikan kualitas, kebersihan, pelayanan, dan manfaat bagi
konsumen. Meskipun demikian, penerapan ketiga prinsip tersebut
belum dapat dinilai secara menyeluruh karena masih terdapat
keterbatasan informasi mengenai proses pengolahan, keamanan produk,
dan aspek kemaslahatan lainnya.

Berdasarkan hasil penelitian mengenai keterkaitan strategi
pemasaran syariah dengan kepuasan dan loyalitas pelanggan, dapat
disimpulkan bahwa harga, kenyamanan tempat, dan pelayanan
merupakan aspek yang mendukung terbentuknya pengalaman
pembelian yang positif pada konsumen kopi di kawasan Interchange
Pekalongan. Ketiga informan konsumen memberikan penilaian positif
terhadap harga yang dianggap terjangkau atau sesuai dengan kualitas
produk, kebersihan dan kenyamanan tempat, serta keramahan
pelayanan pedagang. Pelayanan yang ramah menjadi salah satu alasan
penting bagi konsumen untuk kembali melakukan pembelian, selain

94
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variasi menu dan kemudahan transaksi. Kecenderungan loyalitas juga
terlihat dari kebiasaan pembelian berulang, yaitu K1 sekitar tiga kali
dalam seminggu, K2 sekitar dua kali dalam seminggu, dan K3 hampir
setiap hari. Temuan tersebut menunjukkan bahwa pengalaman positif
yang diperoleh konsumen memiliki keterkaitan dengan kepuasan dan
kecenderungan untuk mempertahankan pilihan terhadap pedagang yang
sama. Namun, pembelian berulang belum sepenuhnya membuktikan
terbentuknya loyalitas yang kuat karena loyalitas juga berkaitan dengan
sikap, kepercayaan, dan komitmen konsumen. Dengan demikian,
penerapan strategi pemasaran yang memperhatikan nilai-nilai syariah
berpotensi mendukung kepuasan dan loyalitas pelanggan.

. Implikasi Praktis

Berdasarkan penelitian yang telah disajikan terkait dengan
analisis strategi pemasaran pedagang kopi di kawasan [Interchange
Pekalongan dalam perspektif pemasaran syariah serta pengaruhnya
terhadap kepuasan dan loyalitas pelanggan, peneliti menyampaikan
saran sebagai berikut:

Pertama, kepada pedagang kopi di kawasan [Interchange
Pekalongan, diharapkan dapat mempertahankan penerapan prinsip-
prinsip pemasaran syariah yang telah dilakukan, terutama dalam hal
kejujuran penyampaian harga, penggunaan bahan atau produk yang
halal, menjaga kebersihan tempat usaha, serta memberikan pelayanan
yang ramah kepada konsumen. Selain mempertahankan praktik
tersebut, pedagang juga diharapkan dapat meningkatkan kenyamanan
dan fasilitas yang tersedia, mengingat kondisi tempat dan fasilitas
menjadi bagian dari pengalaman konsumen ketika membeli dan
menikmati kopi. Pedagang juga perlu mempertahankan harga yang
sesuai dengan kemampuan konsumen tanpa mengurangi kualitas
produk yang diberikan. Dengan memperhatikan harga, kenyamanan,
kebersihan, kualitas produk, dan pelayanan secara berkelanjutan,
pedagang dapat menciptakan pengalaman pembelian yang lebih baik
serta mendukung hubungan yang berkelanjutan dengan pelanggan.
Saran 1ini sejalan dengan temuan penelitian bahwa konsumen
memberikan penilaian positif terhadap harga, kenyamanan, fasilitas,
dan pelayanan yang mereka terima.
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Kedua, kepada Pemerintah Kota Pekalongan, peneliti
mengharapkan agar dapat memberikan perhatian  terhadap
perkembangan aktivitas usaha mikro, khususnya pedagang kopi yang
berada di kawasan Interchange Pekalongan. Perhatian tersebut dapat
diwujudkan melalui pembinaan dan pendampingan usaha, edukasi
mengenai pengelolaan usaha yang baik, serta penataan kawasan agar
aktivitas perdagangan dapat berlangsung secara tertib, nyaman, bersih,
dan tetap memperhatikan kepentingan masyarakat. Pemerintah daerah
juga dapat memberikan dukungan berupa kegiatan pelatihan mengenai
pengelolaan UMKM, pelayanan konsumen, kebersihan lingkungan
usaha, serta pemahaman mengenai praktik usaha yang sesuai dengan
prinsip syariah. Dengan adanya pembinaan dan penataan yang
berkelanjutan, keberadaan pedagang kopi di kawasan tersebut
diharapkan dapat berkembang sebagai bagian dari aktivitas ekonomi
masyarakat sekaligus tetap menjaga kenyamanan dan ketertiban
kawasan. Hal tersebut sesuai dengan manfaat penelitian yang diarahkan
sebagai referensi bagi pemerintah daerah dalam pembinaan dan
pengembangan usaha mikro serta penataan kawasan usaha.

Ketiga, kepada peneliti selanjutnya, peneliti menyadari bahwa
penelitian ini masih memiliki keterbatasan, terutama karena penelitian
hanya dilakukan pada pedagang kopi di kawasan Interchange
Pekalongan dan melibatkan informan konsumen yang terbatas. Oleh
karena itu, peneliti selanjutnya disarankan untuk melakukan kajian
yang lebih luas dan mendalam dengan melibatkan jumlah informan
konsumen yang lebih beragam sehingga dapat diperoleh gambaran
pengalaman konsumen yang lebih bervariasi. Penelitian selanjutnya
juga dapat mengembangkan kajian dengan memasukkan aspek lain
seperti kualitas produk, lokasi, promosi, kepercayaan konsumen,
pengalaman pelanggan, atau faktor sosial yang dapat berkaitan dengan
kepuasan dan loyalitas.

Selain itu, penelitian serupa dapat dilakukan pada kawasan
transit atau lokasi perdagangan lainnya sehingga dapat dibandingkan
dengan kondisi pedagang kopi di kawasan [Interchange Pekalongan.
Dengan demikian, penelitian selanjutnya diharapkan dapat
memperkaya kajian mengenai strategi pemasaran syariah, kepuasan,
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dan loyalitas pelanggan pada usaha mikro di ruang publik. Hal ini juga
sejalan dengan manfaat akademis penelitian yang membuka peluang
bagi penelitian selanjutnya untuk menggunakan perspektif, metode,
maupun variabel yang lebih luas dan beragam.
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