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ABSTRAK

LARISSA DIVA NABILAH, 20042010092, Analisis Strategi Marketing Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan Pada Es Teh Indonesia Cabang Sepanjang,
Kab. Sidoarjo.

Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang
diterapkan oleh Es Teh Indonesia di Cabang Sepanjang, Kab. Sidoarjo untuk
meningkatkan volume penjualan. Penelitian ini adalah metode penelitian kualitatif
deskriptif. Penelitian dilakukan pada Es Teh Indonesia Cabang Sepanjang,
Kabupaten Sidoarjo. Subjek pada penelitian ini yaitu pemilik, karyawan dan
kosumen Es Teh Indonesia Cabang Sepanjang, Kabupaten Sidoarjo. Metode
analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT dengan
menggunakan Xekni efas dan ifas. Hasil analisis penelitian dengan menggunakan
IFAS dan EFAS maka usaha Es Teh Indonesia Cabang Sepanjang, Kabupaten
Sidoarjo memiliki faktor kekuatan dengan skor total sebesar 2,73, sedangkan faktor
kelemahan mendapat skor total 0,40. Peluang menerima skor total 1,85 dan
ancaman memiliki skor total 0,45. Berdasarkan hasil diagram SWOT, Es Teh
Indonesia berada di kuadran 1 yakni mendukung strategi agresif (Growth oriented
strategy). Dengan merujuk pada diagram dan matriks SWOT, strategi yang
dihasilkan adalah strategi SO karena memiliki nilai tertinggi. Strategi SO
mendukung pertumbuhan yang agresif (strategi berorientasi pertumbuhan). Selama
fase pertumbuhan, perusahaan dapat menerapkan berbagai strategi untuk menjaga
pertumbuhan pasar.

Kata Kunci: Stategi Pemasaran, Bauran Pemasaran 7P, Volume Penjualan



ABSTRACT

LARISSA DIVA NABILAH, 20042010092, Analysis of Marketing Strategies in
Increasing Sales Volume at Indonesian Ice Tea in Sepanjang Branch, Sidoarjo
Regency.

This research was conducted with the aim of knowing the marketing strategy
applied by Es Teh Indonesia in Sepanjang Branch, Sidoarjo Regency to increase
sales volume. This research is a descriptive qualitative research method. The
research was conducted at Es Teh Indonesia Sepanjang Branch, Sidoarjo Regency.
The subjects in this study are the owner, employees and consumers of Es Teh
Indonesia Sepanjang Branch, Sidoarjo Regency. The data analysis method used in
this research is SWOT analysis using efas and ifas tables. The results of the research
analysis using IFAS and EFAS, the Indonesian Ice Tea business in Sepanjang
Branch, Sidoarjo Regency has a strength factor with a total score of 2.73, while the
weakness factor gets a total score of 0.40. Opportunities receive a total score of 1.85
and threats have a total score of 0.45. Based on the results of the SWOT diagram,
Es Teh Indonesia is in quadrant 1, which supports an aggressive strategy (Growth
oriented strategy). By referring to the SWOT diagram and matrix, the resulting
strategy is the SO strategy because it has the highest score. The SO strategy supports
aggressive growth (growth-oriented strategy). During the growth phase, the
company can implement various strategies to maintain market growth.

Keywords: Marketing Strategy, 7P Marketing Mix, Sales Volume
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