
1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan perekonomian di era globalisasi saat ini 

sangat ketat dan pesat dalam hal persaingan bisnis. Semua pihak 

dapat secara bebas memasuki setiap pasar yang dikehendaki baik 

di dalam negeri maupun di luar negeri tanpa adanya batasan. 

Perusahaan harus lebih kreatif dalam merancang dan 

memutuskan misi bisnis dan strategi pemasaran yang akan 

diterapkan di lapangan untuk bisa mengantisipasi berbagai 

macam perubahan yang akan terjadi, serta dapat terus 

berkompetisi dan bergerak searah dengan keinginan dan minat 

konsumen, dengan tujuan untuk memperoleh laba sesuai dengan 

keinginan perusahaan dan untuk mencapai tujukan tersebut 

perusahaan harus melakukan kegiatan pemasaran terhadap 

produk dan jasa yang dihasilkannya.  

Persaingan bisnis sangat ketat menuntut para penguasaha 

untuk lebih meningkatkan kualitas barang dan jasa, promosi, 

harga maupun pelayanan terhadap konsumen serta memahami 
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keinginan dan kebutuhan konsumennya. Maka dari itu dalam 

melakukan persaingan bisnis pastinya pelaku usaha untuk 

melakukan yang terbaik, untuk mewujudkan itu semua tidak 

jarang para pelaku usaha melakukan segala cara untuk 

meraihnya, bahkan mereka menghalalkan segala cara untuk dapat 

meraihnya sehingga timbulah persaingan usaha yang tidak sehat. 

Dalam melakukan kegiatan pemasaran, suatu perusahaan 

memiliki tujuan yang ingin dicapai, baik dalam jangka pendek 

maupun dalam jangka panjang. Dalam jangka pendek biasanya 

yang dilakukan perusahaan adalah merebut hati konsumen 

sehingga menggunakan dan membeli produk yang dipromosikan. 

Sedangkan dalam jangka panjang adalah bagaimana suatu 

perusahaan dapat mempertahankan kualitas produk agar dapat 

bertahan lama di pasar dan menjadi merek pertama yang dicari 

dan diingat oleh konsumen.  

Kegiatan pemasaran selama ini tidak terlepas dari unsur 

persaingan bisnis. Tidak ada satu bisnis pun yang leluasa bisa 

santai menikmati penjualan dan keuntungan, karena akan ada 

persaingan yang ingin turut menikmatinya. Bahkan y-ang sering 
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terjadi adalah sebuah persaingan yang tidak sehat. Persaingan 

tidak akan menanyakan apakah modal pesaing itu dari warisan, 

atau berasal dari hasil pinjaman, hal inilah yang mendorong 

pemasaran menjadi perhatian utama bagi persaingan di dunia 

bisnis.
1
 

Merumuskan strategi pemasaran berarti melaksanakan 

prosedur tiga langkah secara sistematis, bermula dari strategi 

segmentasi pasar, strategi penentuan pasar sasaran, dan strategi 

penentuan posisi pasar. Ketiga strategi tersebut adalah kunci di 

dalam manajemen pemasaran, di antaranya adalah:  

a. Strategi Segmentasi Pasar 

  Segmentasi pasar adalah proses membagi pasar ke dalam 

kelompok pembeli yang berbedabeda berdasarkan kebutuhan, 

karakteristik, ataupun, perilaku yang membutuhkan bauran 

produk dan bauran pemasaran tersendiri. Atau dengan kata lain 

segmentasi pasar merupakan dasar untuk mengetahui bahwa 

setiap pasar terdiri atas beberapa segmen yang berbedabeda. 

 

                                                             
1
 Ika Yunia Fauzia, Etika Bisnis dalam Islam, ( Jakarta: Kencana 

Pramedia Group, 2013), h. 103. 



 4 

b. Strategi Penentuan Pasar Sasaran.  

Yaitu pemilihan besar atau luasnya segmen sesuai dengan 

kemampuan suatu perusahaan untuk memasuki segmen tersebut. 

Sebagian besar perusahaan memasuki sebuah pasar baru dengan 

melayani satu segmen tunggal, dan jika terbukti berhasil, maka 

mereka menambah segmen dan kemudian memperluas secara 

vertikal atau secara horizontal. Dalam menelaah pasar sasaran 

harus mengevaluasi dengan menelaah tiga faktor : 

 1) Ukuran dan pertumbuhan segmen 

 2) Kemenarikan struktural segmen 

 3) Sasaran dan sumber daya  

c. Strategi Penentuan Pasar  

Sasaran penentuan posisi pasar (positioning) adalah 

strategi untuk merebut posisi dibenak konsumen, sehingga 

strategi ini menyangkut bagaimana membangun kepercayaan, 

keyakinan, dan kompetensi bagi pelanggan. Philip Kotler 

menyatakan bahwa positioning adalah aktifitas mendesain citra 

dan memposisikan diri di benak konsumen. 

Pemasaran Islami memiliki posisi yang strategis karena 

pemasaran Islami merupakan salah satu strategi pemasaran yang 
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didasarkan pada Alquran dan Sunnah Rasulullah SAW. 

Pemasaran Islami adalah sebuah disiplin strategis yang 

mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan perubahan 

values (nilai) dari satu inisiator kepada skateholdernya yang 

dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-

prinsip Islam dan muamalah dalam Islam ( Alma & Priansa, 

2011). Sedangkan menurut Kertajaya dan Sula (2008) pemasaran 

syariah adalah pemasaran yang tidak berorientasi pada laba 

namun juga mengandung nilainilai ibadah. 

Di dalam Islam telah diberi arahan bahwa dalam 

pemasaran segala aspek muamalah asal hukumnya itu boleh 

kecuali ada dalil yang mengharamkannya. Hal penting dari 

pemasaran yang sesuai dengan prinsip-prinsip syariah yaitu 

melarang segala bentuk 3 transaksi yang batil yang akan 

menimbulkan dampak mudharat bagi orang lain seperti adanya 

riba, penipuan, gharar dan sebagainya. 

Suatu produk tidak akan dibeli bahkan tidak dikenal apabila 

konsumen tidak mengetahui kegunaan, keunggulan, dimana 

produk dapat diperoleh dan harga produk tersebut. Untuk itulah 

konsumen yang menjadi sasaran produk perusahaan perlu 
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diberikan informasi yang jelas dan lengkap. Begitu juga dengan 

produk kuliner, konsumen tidak akan membeli jika tidak 

mengetahui keunggulan dari segi rasa, tempat dan hal lainnya 

dari kuliner Sop Duren ini, karena itulah kuliner Sop Duren ini 

haus memberikan strategi agar menjadi kuliner sasaran 

konsumen. 

Dan kedai sop duren pak uban ini juga didirikan untuk 

memenuhi kebutuhan masyarakat yang menyukai durian dimana 

karena durian adalah buah yang musiman yaitu hanya berbuah 

satu tahun sekali sehingga ingin membuat durian ini bisa di 

nikmati setiap saat,, saat kedai sop duren mulai didirikan terdapat 

masalah internal maupun eksternal dalam penjualan dan 

pemasaran sop duren ini sendiri. 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas 

maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut 

mengenai permasalahan tersebut dengan mengambil judul 

“ANALISIS SWOT STRATEGI PEMASARAN SYARIAH 

KULINER SOP DUREN DI SOP DUREN PAK UBAN 

KEBON JAHE, KOTA SERANG” 
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B. Identifikasi Masalah  

Bedasarkan latar belakang masala diatas, maka 

identifikasi yang muncul adalah: 

1. Adanya ancaman eksternal yang membuat Sop Duren 

Pak Uban mengalami penurunan penjualan. 

2. Tingkat penjualan di Sop Duren Pak Uban mengalami 

naik turun atau tidak stabil pada tiap tahunnya. 

3. Implementasi strategi pemasaran yang digunakan 

perusahaan belum maksimal yang mengakibatkan tidak 

tercapainya target penjualan yang diinginkan. 

 

C. Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian dari latar belakang di atas maka dapat 

dirumuskan permasalan sebagai berikut:  

1. Bagaimnana strategi pemasaran Syariah pada Kedai Sop 

Duren Pak Uban Kebon Jahe, Kota Serang? 

2. Apa strategi pemasaran yang perusahaan terapkan untuk 

meningkatkan volume penjualan produk pada Sop Duren 

Pak Uban Kebon Jahe, Kota Serang ? 
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D. Pembatasan Masalah  

Berdasarkan uraian yang tertulis dalam latar belakang 

masalah, terdapat batasan masalah yang mana agar masalah yang 

peneliti ulas tidak keluar dari pembahasan dan tidak terlalu 

meluas oleh sebab itu penulisan memberi batasan tentang 

“Analisis Swot Strategi Pemasaran Syariah Kuliner Sop Duren” 

 

E. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan dari penelitian ini adalaah:  

1. Untuk mengetahui bagaimana strategi pemasaran syariah 

kuliner sop duren di Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe, 

Kota Serang.  

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran yang perusahaan 

terapkan untuk meningkatkan volume penjualan produk 

pada Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe, Kota Serang . 

 

F. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharaapkan dapat memberikan 

manfaat tambahan ilmu pengetahuan bagi peneliti, praktisi dan 

perguruan tinggi. Adapun manfaat penelitian ini adalah:  
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1. Bagi Peneliti 

Dengan adanya peneliti ini diharapkan agar dapat 

memperoleh tambahan informasi dan pengetahuan tentang 

ekonomi syariah, serta sebagai saran latihan penerapan 

ilmu yang di dapat dibangku kuliah ke dalam masalah 

yang sebenarnya terjadi pada suatu perusahaan. 

2. Bagi Perusahaan  

Hasil dari penelitian ini diharapkan semakin mendorong 

berkembangnya kuliner sop duren ini.  

3. Bagi Perguruan Tinggi  

Penelitian ini dapat menjadi referensi, bahan 

pembandingan penelitian lain dan memberi saran 

penelitian tentang ekonomi syariah bagi Jurusan Ekonomi 

Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Sultan 

Maulana Hasanuddin Banten. 

 

G. Penelitian Terdahulu  

Beberapa jurnal penelitian terdahulu yang berkaitan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 
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1. Jurnal dengan judul “Analisis Kelayakkan Bisnis, 

Strategi Pemasaran dan Modal Reliji pada Usaha 

Waroeng Spesial Sambal Yogyakarta” yang ditulis 

oleh Mufti Afi f dan Isna Arifa, Jurnal Ekonomi 

Syariah Vol. VIII, No. 1, Juni 2018 Kesimpulan dalam 

jurnal tersebut Dalam praktiknya Analisis kelayakan 

bisnis pada unit usaha kuliner Waroeng SS pertama 

tidak melepaskan keyakinan bahwa rezeki telah diatur 

Allah Swt, dan selanjutnya dilakukan ikhtiyar 

(motivasi kuat) terhadap masalah pasar. Diketahui 

bahwa pasar saat itu adalah mahasiswa, di mana pada 

umumnya mahasiswa notabene memenuhi kebutuhan 

makan setiap harinya dengan datang ke warung makan 

namun dengan harga yang terjangkau. Selanjutnya 

dilakukan analisa bahan baku guna mempertahankan 

kulitas produk; dengan teknik penjadwalan terkait 

pengadaan bahan baku dari supplier. Lalu penyiapan 

SDM yang kemudian diadakan pembagian jadwal 

pekerjaan, sehingga tersusun SOP sederhana, disertai 
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pengawasan dan pengendalian mutu produk. 

Pembuatan sambal khas Waroeng SS diadakan 

pelatihan SDM secara berkala supaya tetap terjaga 

kualitasnya. Selanjutnya bila permintaan pasar masih 

banyak maka dengan dasar analisa di atas perlu 

diadakan penambahan outlet. 
2
 Perbedaannya dengan 

penelitian terdahulu yaitu terletak pada jika penelitian 

terdahulu cakupannya lebih luas yaitu membahas 

analisis kelayakkan bisnis, strategi pemasaran dan 

modal reliji pada objek yang akan di teliti sedangkan 

penelitian saat ini hanya terfokus pada analisis strategi 

pemasaran syariah. 

2. Jurnal dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran 

Produk Asuransi Jiwa Pada Bumi Putera Syariah 

Cabang Depok”, yang ditulis oleh Abung Fayshal dan 

Henny Medyawati, Jurnal Asuransi Dan Manajemen 

                                                             
2
 Mufti Afi f dan Isna Arifa, “Analisis Kelayakkan Bisnis, Strategi 

Pemasaran dan Modal Reliji pada Usaha Waroeng Spesial Sambal 

Yogyakarta”  dalam Jurnal Ekonomi Syariah, Vol. 8, No. 1 (Juni 2018) 

UNIDA Gontor Jawa Timur, h.38. https://www. researchgate. net/publication/ 

337710663_Analisis_Kelayakkan_Bisnis_Kuliner_dan_Strategi_Pemasaran_p

ada_Usaha_Waroeng_Spesial_Sambal_Yogyakarta, diunduh pada 21 Februari 

2021. 
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Resiko, Vol. 1, No. 2, September 2013. Tujuan 

penelitian ini adalah menganalisis strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh Asuransi Jiwa Bersama (AJB) 

Bumi Putera Syariah. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa AJB Bumi Putera Syariah menerapkan strategi 

bauran pemasaran yang terdiri dari empat P (4P) yaitu 

produk (product), harga (price), promosi (promotion), 

dan distribusi (place). Berdasarkan pengamatan di 

lapangan menunjukkan bahwa dari ke empat elemen 

bauran pemasaran, promosi lebih mendapatkan 

prioritas dibandingkan dengan aspek bauran 

pemasaran lainnya.
3
 Perbedaannya dengan penelitian 

terdahulu yaitu terletak pada jika penelitian terdahulu 

membahas tentang produk asuransi jiwa pada bumi 

putera syariah sedangkan penelitian saat ini membahas 

tentang kuliner sop duren. 

                                                             
3
 Abung Fayshal dan Henny Medyawati, “Analisis Strategi Pemasaran 

Produk Asuransi Jiwa Pada Bumi Putera Syariah Cabang Depok” dalam Jurnal 

Asuransi Dan Manajemen Resiko, Vol. 1, No. 2 (September 2013) LEPMA, 

Fakultas Ekonomi, Universitas Gunadarma Jakarta Selatan, h. 48. 

https://www.academia.edu/11334061/Analisis_Strategi_Pemasaran_Produk_A

suransi_Jiwa, diunduh pada 21 Februari 2021. 

https://www.academia.edu/11334061/Analisis_Strategi_Pemasaran_Produk_Asuransi_Jiwa
https://www.academia.edu/11334061/Analisis_Strategi_Pemasaran_Produk_Asuransi_Jiwa
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3. Jurnal dengan judul “Pengembangan Ekonomi Kreatif 

Bidang Fashion Melalui Bauran Pemasaran”, yang 

ditulis oleh Alvien Septian Haerisma,  Jurnal Al-

Amwal, Vol. 10, No. 1, tahun 2018. Tujuan dari 

penelitian ini adalah agar ekonomi kraetif terlebih 

bidang fashion batik Cirebon yang terus dijalankan 

dapat tetap tumbuh berkembang dan dapat 

diberdayakan, karena selain memberikan pendapatan 

terhadap perindustrian itu sendiri juga dapat 

membantu kesejahteraan para pegawainya serta 

memberikan kontribusi yang nyata terhadap 

perekonomian daerah. Hasil penelitian ini adanya 

ekonomi kreatif berbasis industri batik Trusmi 

Cirebon ini cukup membantu tingkat kesejahteraan 

masyarakat desa Trusmi dan sekitarnya.
4
 

Perbedaannya  dengan penelitian terdahulu yaitu 

                                                             
4
 Alvien Septian Haerisma, “Pengembangan Ekonomi Kreatif Bidang 

Fashion Melalui Bauran Pemasaran”, dalam Jurnal Al-Amwal : Jurnal 

Ekonomi Islam, Vol. 10, No. 1, (2018) Fakultas Syariah dan Ekonomi Islam 

IAIN Syekh Nurjati Cirebon, h. 37. https://syekhnurjati.ac.id /jurnal 

/index.php/amwal/article/view/2831, diunduh pada 21 Februari 2021. 
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terletak pada jika penelitian terdahulu membahas 

tentang pengembangan ekonomi kreatif bidang 

fashion melalui bauran pemasaran sedangkan 

penelitian saat ini lebih mengarah ke analisis strategi 

pemasaran dan juga objek yang di tuju juga berbeda 

penelitian sebelumnya tentang fashion sedangkan 

penelitian saat ini membahas kuliner. 

4. Jurnal dengan judul “Perencanaan Strategi Pemasaran 

Paket Data Kampus dalam Persaingan di Bidang Paket 

Data Internet”, yang ditulis oleh Alfredo Slamet 

Saputro, dkk, Jurnal Administrasi Bisnis, Vol. 36 No. 

1, juli 2016. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengetahui dan menganalisis pengaruh faktor-faktor 

lingkungan internal dan eksternal terhadap PT. 

Telkomsel cabang Malang, serta untuk mengetahui 

dan menjelaskan perencanaan strategi pemasaran 

paket data kampus PT. Telkomsel cabang malang 

dalam persaingan di bidang paket data internet. Hasil 

penelitian menunjukkan strategi yang sesuai untuk PT. 
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Telkomsel cabang Malang adalah strategi intensif 

yang terdiri dari penetrasi pasar, pengembangan pasar, 

dan pengembangan produk. Strategi ini berupaya 

untuk memperluas wilayah pangsa pasar dan 

mengarahkan sumber daya yang ada untuk mencapai 

tujuan yang lebih besar dan menguntungkan.
5
 

Perbedaannya dengan penelitian terdahulu yaitu 

terletak pada jika penelitian terdahulu membahas 

tentang produk paket data sedangkan penelitian saat 

ini membahas tentang kuliner sop duren. 

5. Jurnal dengan judul  “Analisis Strategi Pemasaran 

Untuk Meningkatkan Daya Saing Umkm”, yang 

ditulis oleh Dimas Hendika Wibowo, dkk, Jurnal 

Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 29 No.1 Desember 

2015. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

                                                             
5
 Alferdo slamet, dkk, “Perencanaan Strategi Pemasaran Paket Data 

Kampus Dalam Persaingan di Bidang Paket Data Internet”, dalam Jurnal 

Administrasi Bisnis, Vol. 36, No. 1 (Juli 2016) Fakultas Ilmu Administrasi 

Universitas Brawijaya, h. 163. https://www.bing.com/search? form=MOZLBR 

&pc=MOZD&q=Alferdo+slamet%2C+dkk%2C+%E2%80%98Perencanaan+S

trategi+Pemasaran+Paket+Data+Kampus+Dalam+Persaingan+di+Bidang+Pak

et+Data+Internet%E2%80%99%2C+dalam+(Jurnal+Administrasi+Bisnis)%2

C+Vol.+36%2C+No.+1+(2016)%2C  diunduh pada 21 Februari 2021. 

 

https://www.bing.com/search?%20form=MOZLBR%20&pc=MOZD&q=Alferdo+slamet%2C+dkk%2C+%E2%80%98Perencanaan+Strategi+Pemasaran+Paket+Data+Kampus+Dalam+Persaingan+di+Bidang+Paket+Data+Internet%E2%80%99%2C+dalam+(Jurnal+Administrasi+Bisnis)%2C+Vol.+36%2C+No.+1+(2016)%2C
https://www.bing.com/search?%20form=MOZLBR%20&pc=MOZD&q=Alferdo+slamet%2C+dkk%2C+%E2%80%98Perencanaan+Strategi+Pemasaran+Paket+Data+Kampus+Dalam+Persaingan+di+Bidang+Paket+Data+Internet%E2%80%99%2C+dalam+(Jurnal+Administrasi+Bisnis)%2C+Vol.+36%2C+No.+1+(2016)%2C
https://www.bing.com/search?%20form=MOZLBR%20&pc=MOZD&q=Alferdo+slamet%2C+dkk%2C+%E2%80%98Perencanaan+Strategi+Pemasaran+Paket+Data+Kampus+Dalam+Persaingan+di+Bidang+Paket+Data+Internet%E2%80%99%2C+dalam+(Jurnal+Administrasi+Bisnis)%2C+Vol.+36%2C+No.+1+(2016)%2C
https://www.bing.com/search?%20form=MOZLBR%20&pc=MOZD&q=Alferdo+slamet%2C+dkk%2C+%E2%80%98Perencanaan+Strategi+Pemasaran+Paket+Data+Kampus+Dalam+Persaingan+di+Bidang+Paket+Data+Internet%E2%80%99%2C+dalam+(Jurnal+Administrasi+Bisnis)%2C+Vol.+36%2C+No.+1+(2016)%2C
https://www.bing.com/search?%20form=MOZLBR%20&pc=MOZD&q=Alferdo+slamet%2C+dkk%2C+%E2%80%98Perencanaan+Strategi+Pemasaran+Paket+Data+Kampus+Dalam+Persaingan+di+Bidang+Paket+Data+Internet%E2%80%99%2C+dalam+(Jurnal+Administrasi+Bisnis)%2C+Vol.+36%2C+No.+1+(2016)%2C
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mengetahui dan menganalisis secara kualitatif strategi 

Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing Umkm, 

Batik Diajeng Solo dan untuk mengetahui seberapa 

efektif pelaksanaan strategi pemasaran yang telah 

dilakukan. Dari hasil penelitian ini yaitu umkm 

khusunya batik diajeng Solo dalam menerapkan 

strategi bersaing dengan para umkm lain untuk 

merebut pasar, batik diajeng Solo melakukan berbagai 

strategi pemasaran yang peningkatan total penjualan 

dari tahun ke tahun dan dijadikan sebagai acuan 

efektifitas strategi pemasaran dalam persaingan antar 

perusahaan batik.
6
 

Perbedaannya dengan penelitian terdahulu yaitu 

terletak pada jika penelitian terdahulu membahas 

tentang analisis bersaing dalam persaingan usaha 

bisnis sedangkan penelitian saat ini lebih terfokus 

pada strategi pemasaran syariah. 

                                                             
6
 Dimas Hendi ka W  ibowo, dkk, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Umkm,” dalam Jurnal Administrasi Bisnis Vol. 29 

No.1 (Desember 2015) Fakultas Ilmu Administrasi Universitas Brawijaya, 

https://www.bing.com/search?form=MOZLBR&pc=MOZD&q=jurnal+strategi

+pemasaran  diunduh pada 23 Februari 2021. 

https://www.bing.com/search?form=MOZLBR&pc=MOZD&q=jurnal+strategi+pemasaran
https://www.bing.com/search?form=MOZLBR&pc=MOZD&q=jurnal+strategi+pemasaran
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H. Kerangka Pemi kiran 

Perencanaan strategi menurut Philip Kotler adalah proses 

untuk mengembangkan dan mempertahankan kecocokan 

strategi diantara sasaran-sasaran dan kemampuan perusahaan 

dan peluang-peluang pemasarannya yang terus berubah. 

Perencanaan strategi mengandalkan pada pengembangan 

suatu misi perusahaan yang jelas, tujuan-tujuan, dan sasaran 

pendukung, sebuah portofolio yang sehat dan strategi-strategi 

fungsional yang terkoordinasi.
7
 

Pemasaran adalah proses merencanakan dan 

melaksanakan konsep, memberi harga, melakukan promosi, 

dan mendistribusikan ide, barang dan jasa untuk menciptakan 

pertukaran yang memuaskan tujuan individu dan organisasi.
8
 

Pemasaran memiliki dua hal. Pertama, pemasaran 

merupakan filosofi, sikap, perspektif atau orientasi 

manajemen yang menekankan pada kepuasan konsumen. 

                                                             
7
 Kasmir, Pemasaran Bank, (Jakarta: Kencana, 2004), h.78. 

8
 Carl McDaniel dan Roger Gates, Riset Pemasaran Kontemporer, 

(Jakarta: Salemba Empat, 2001), h.4. 
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Kedua, pemasaran adalah sekumpulan aktivitas yang 

digunakan untuk mengimplementasikan filosofi ini.
9
 

Prinsip syariah adalah aturan perjanjian berdasarkan 

hukum Islam antara bank dan pihak lain untuk penyimpanan 

dana  dan pembiayaan kegiatan usaha, atau kegiatan lainnya 

yang sesuai dengan syariah. 

 Kerangka pemikiran adalah suatu model konseptual 

tentang bagaimana suatu teori berhubungan dengan berbagai 

faktor yang telah di indentifikasi sebagai masalah riset. 

Dalam konteks analisis potensi ekonomi syariah, yang berarti 

mengamati sesuatu  secara mendetail dengan cara 

menguraikan komponen-komponen pembentuknya dan 

menguraikan suatu informasi atau materi menjadi komponen-

komponen yang lebih kecil sehingga lebih mudah  dimengerti 

dan di jelaskan. Dalam penelitian ini, kerangka berfikirnya 

sebagai  berikut: 

 

                                                             
9
 Charles W.Lamb, dkk, Pemasaran, (Jakarta: Salemba Empat, 2001), 

h.6. 



 19 

Gambar 1 

Kerangka pemikiran 

 

 

 

 

 

I. Sistematika Pembahasan 

Dalam pembahasan dan penelitian skripsi yang berjudul 

“analisis swot strategi pemasaran syariah kuliner sop duren (Studi 

Kasus Sop Duren Pak Uban Kebon Jahe, Kota Serang)” disusun 

dengan menggunakan sistematika pembahasan sebagai berikut. 

BAB I  : PENDAHULUAN 

Pendahuluan merupakan garis-garis besar pembahasan isi 

pokok penelitian yang terdiri atas: latar belakang masalah, 

pembatasan masalah, identifikasi masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian, manfaat penelitian, kerangka penelitian, 

metode penelitian, dan sistematika pembahasan.  

 

Analilis Strategi 

Kuliner  

Sop Duren 
Pemasaran  

Syariah  



 20 

BAB II : KAJIAN PUSTAKA 

    Pada bab ini akan membahas gambaran umum tentang 

obyek lokasi penelitian kuliner sop duren  

BAB III  : METODE PENELITIAN 

 Pada bab ini akan membahas metode penelitian yang 

menggunakan tehnik observasi, wawancara dan juga 

dokumentasi. 

BAB IV : ANALISIS HASIL PENELITIAN  

   Pada bab ini akan membahas hasil respomden, SWOT 

analisis, matriks analisis dan dokumentasi. 

BAB V  : KESIMPULAN DAN SARAN  

   Pada bab ini membahas hasil akhir yang akan dii 

simpulkan dan mendapatkan beberapa saran terkait penelitian.   

 


