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ABSTRAK 

ROCHMAD ADINATA, 1642010051 Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Peningkatan Volume Penjualan Produk Pada Selasar Coffeshop 

Selasar Coffeshop merupakan Coffeshop yang berada di Kabupaten 

Bojonegoro dengan lokasi yang strategis maka akan sangat mudah dijangkau oleh 

konsumen dan mempunyai desain tradisional. Penelitian ini menjelaskan tentang 

penerapan strategi bisnis yang diterapkan dengan tujuan untuk peningkatan 

penjualan di Selasar Coffeshop.  

Metode penelitian menggunakan jenis kualitatif dengan analisis deskriptif. 

Populasi dalam penelitian ini adalah pihak terkait yang mengetahui dan mengerti 

segala kegiatan atau alur operasional yang dilakukan yaitu Owner, karyawan serta 

konsumen pada Selasar Coffeshop. Pengambilan data dilakukan dengan cara 

observasi, wawancara dan dokumentasi serta menggunakan tekhnik purposive 

sampling. Menggunakan tekhnik analisis data 4p yaitu meliputi Produk, Harga, 

Lokasi dan Promosi menggunakan analisis SWOT dengan pertimbangan IFAS 

dan EFAS.  

Hasil dalam penelitian ini terletak pada posisi kuadran I menunjukkan 

bahwa Selasar Coffeshop memiliki keadaan yang menguntungkan yaitu dapat 

memanfaatkan kekuatan guna mengambil peluang yang tersedia. Peluang yang 

dimanfaatkan dapat mengatasi ancaman yang mungkin datang.  

Kata Kunci : Analisis SWOT, Bauran 4P, IFAS dan EFAS, Kuadran I, 

Selasar Coffeshop 
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ABSTRACT 

 

Selasar coffeshop is a coffee shop located in Bojonegoro with strategic 

location it will be very easy to reach by consumers and has a traditional design. 

This research describes about implementation of business strategies which is 

implemented with a purpose for increased sales on Selasar Coffeshop. 

 The research method uses a qualitative type with descriptive analysis.The 

population in this research is related parties who knows and understands all 

activities or operational flows carried out, that is the owner, employees and 

consumers at Selasar Coffeshop. Data were collected by way of observation, 

interviews and documentationand using purposive sampling technique. Using 4p 

data analysis techniques that is Product, Price, Location and Promotion using a 

SWOT analysis with IFAS and EFAS considerations. 

 The results in this study lie in the position of quadrant 1, indicates that 

Selaasar Coffeshop has favorable conditions, that is, it can take advantage of the 

power to take the available opportunities. The opportunities that are used can 

overcome the threats that may come. 

 

 

Keywords : SWOT analysis, 4P mix, IFAS and EFAS, Quadrant I, Selasar 

Coffeshop 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang  

Perkembangan bisnis pada saat ini mengalami kemajuan yang sangat pesat 

seiring dengan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi. Manusia sebagai 

pelaku bisnis mempunyai peranan penting guna melanjutkan dan 

mengembangkan bisnis tersebut dari generasi sebelumnya. Inovasi dan kreasi 

bisnis yang dikelola dan dikembangkan oleh generasi milenial pada saat ini 

terjadi pertumbuhan yang sangat pesat. Terciptanya merek baru yang 

beranekaragam menjadikan persaingan dalam dunia bisnis menjadi lebih 

ketat. Saat ini setiap individu memiliki banyak pilihan terhadap produk yang 

mereka inginkan, sehingga setiap pelaku bisnis dituntut unuk melakukan 

inovasi baru dan tekhnik baru guna menarik konsumen. Dengan banyaknya 

pesaing bisnis yang  mempunyai kecenderungan memiliki jenis produk yang 

sama, maka setiap pelaku bisnis diharuskan bisa bergerak lebih cepat guna 

menghikuti persaingan antar pelaku bisnis dan berlomba sebaik mungkin 

untuk menarik konsumen lebih banyak.  

Dari sekian banyaknya model bisnis di Indonesia salah satunya adalah 

franchise. franchise atau Waralaba yaitu perusahaan atau seseorang 

(franchisee) yang diberikan hak untuk menggunakan merek, cipta, dan paten 

untuk menyalurkan produk/jasa pihak ( franchisor ) dengan memberikan 

imbalan atau fee. Dengan kata lain, franchise adalah sebuah perjanjian yang 

salah satu pihak diberikan hak untuk memanfaatkan dan menggunakan hak 
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atas kekayaan intelektual (HKI) penemuan ciri khas usaha yang dimiliki oleh 

pihak lain dengan suatu imbalan berdasarkan persyaratan yang ditetapkan 

oleh pihak lain dalam rangka penyediaan dan penjualan barang atau jasa. 

Waralaba atau franchise sendiri adalah sebuah format usaha baru yang 

saat ini  sedang gencar - gencarnya diterapkan di  Indonesia.  Fenomena  ini  

dapat  kita  buktikan dengan semakin banyaknya usaha-usaha waralaba di 

Indonesia baik yang merupakan waralaba asing seperti KFC, Starbucks 

ataupun waralaba lokal seperti CFC, Janji jiwa, Kopi Neira dan  merk  

waralaba  lainnya.  

Konsep franchise berkembang karena di satu sisi ada pengusaha yang 

sudah berhasil dalam menjalankan bisnisnya, tetapi kekurangan modal untuk 

mengembangkan usaha lebih besar lagi. Dan di sisi lain ada pihak yang 

memiliki modal, tetapi belum/tidak memiliki pengalaman atau keahlian dalam 

berbisnis di bidang tersebut. Dikarenakan adanya kepentingan  antara dua  

belah  pihak  yang  terlibat dalam bisnis waralaba inilah maka terjadilah suatu 

bentuk kerjasama  bisnis. Bentuk kerjasama yang melibatkan antara  

pengusaha yang kekurangan modal dengan pihak yang ingin membuka usaha 

dengan tidak/belum memiliki pengalaman atau keahlian berbisnis. Kedua  

pihak  ini  melakukan kesepakatan yang biasanya disahkan dalam sebuah 

kontrak atau perjanjian bisnis. Waralaba merupakan suatu perjanjian yang 

bertimbal balik karena baik pemberi waralaba maupun penerima waralaba 

keduanya berkewajiban untuk memenuhi  prestasi tertentu.
 
Melalui kontrak 

tercipta perikatan atau hubungan hukum yang menimbulkan hak dan 

kewajiban pada masing-masing pihak yang membuat kontrak. Seperti contoh 
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franchise pada kopi janji jiwa, saat pengusaha ingin membuka kopi ini harus 

melalui izin franchisor dan dalam pembagian hasil mempunyai presentase 

75% sedangkan 25% adalah bagian untuk pihak manajemen. Apabila ingin 

mendirikan usaha franchise minimal harus menginvestasikan uang senilai 

Rp.85.000.000 untuk lisensi serta semua peralatan, karyawan, sewa tempat 

dan lainnya total hingga Rp.200.000.000 . Maka dari itu dengan adanya 

franchise antara pihak pemegang hak paten dan pihak yang mempunyai dana 

besar bisa bekerja sama dalam mencari  keuntungan.  

Selain bisnis waralaba (franchise) yang membutuhkan modal cukiup besar, 

di Indonesia juga masih banyak terdapat bisnis yang lebih sederhana tanpa 

harus membagi penghasilan dengan pembuat produk franchise itu. Bisnis 

sederhana tersebut adalah coffeshop konvensional, biasanya bisnis ini 

mempunyai ciri antara lain produk yang ditawarkan tersebut diproses 

menggunakan tehnik percampuran antara tradisional dan modern. Dengan 

perkembangan fasilitas yang ada, warung kopi terus memberikan desain 

tempat yang modern dan tentunya tidak lepas dari kesan kopinya, hal ini 

juga memberikan terobosan baru pada cita rasa kopi yang ditawarkan. 

Dulunya  warung kopi hanya menawarkan kopi yang diseduh 

menggunakan air panas sekarang sudah memakai alat dan mesin  kopi 

yang memberikan cita rasa tersendiri bagi penikmatnya. Dibandingkan 

dengan bisnis waralaba tentu warung kopi tradisional ini sangat 

menguntungkan bagi konsumen, sebab dengan tidak adanya kerjasama antara 

pemilik warung dengan orang lain maka akan menekan harga jauh lebih 

rendah namun dengan cita rasa yang hampir sama.  
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Dalam usaha untuk mengembangkan sebuah bisnis perlu adanya faktor 

pendukung guna membuat suatu produk yang diciptakan bisa lebih dikenal 

oleh konsumen dan masyarakat luas. Oleh karena itu dalam usaha untuk 

mengenalkan sebuah produk perlu adanya peran pemasaran dalam bisnis 

tersebut. Menurut Kotler dan Keller (2016:27) pemasaran adalah kegiatan, 

mengatur lembaga, dan proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, 

menyampaikan, dan bertukar penawaran yang nilai bagi pelanggan, klien, 

mitra, dan masyarakat pada umumnya. Kemajuan sebuah bisnis dan 

kemunduran dalam bisnis tersebut tergantung pada keberhasilan pemasaran 

yang diterapkan oleh perusahaan. Dalam melakukan kegiatan berbisnis harus 

menitikberatkan konsumen dikarenakan tujuan dari perusahaan tersebut 

membuat sebuah produk yang dapat dijangkau dan bisa dinikmati oleh setiap 

konsumennya. 

Bauran pemasaran adalah salah satu perangkat guna menentukan tolak 

ukur keberhasilan sebuah perusahaan dalam pelaksanaan pemasaran, dengan 

tujuan untuk memberikan produk yang diinginkan oleh konsumen yang telah 

ditargetkan. Adapun elemen yang terdapat dalam bauran pemasaran 

(marketing mix) yang biasa disebut 4p adalah sebagai berikut: produk 

(product), harga (price), lokasi/tempat (place), promosi (promotion). Pada 

dasarnya bauran pemasaran (marketing mix) berguna sebagai dasar untuk 

mempersiapkan perencanaan dan pengelolaan yang terperinci. didalam unsur-

unsur marketing mix, apabila diterapkan dengan benar maka sangat berguna 

terutama untuk mempengaruhi konsumen dalam memilih suatu produk 

dengan tujuan untuk menghasilkan dan menjual produk untuk memberikan 




