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Abstract 

The purposes of this research are 1. To analyze the internal and external factors at Siippp 

Coffee Company in Batu City. 2. Formulate marketing strategies to be carried out in order to 

increase product sales at Kopi Siippp Kota Batu. This research was conducted at Kopi Siippp, 

Jl. Kartika 2, Sisir, Kec. Rock, Stone Town. In April 2023. The types of data and data sources 

used in this research are primary and secondary data. The method used in this research is 

descriptive qualitative and quantitative by means of observation and interviews through 

questionnaires. Determination of the sample was carried out by accidental sampling and 

obtained as many as 70 samples. Methods of data analysis using descriptive qualitative, IFAS 

Matrix, EFAS Matrix, IE Matrix, SPACE Matrix, and SWOT analysis. The results of the study 

show that Siippp Coffee has great opportunities and strengths, so that Siippp Coffee can take 

advantage of existing opportunities by implementing an (aggressive) development strategy in 

order to increase product sales. From the results of the SWOT analysis, eight alternative 

strategies and priority strategic alternatives were selected that were appropriate for Kopi 

Siippp's input as an alternative strategy that needed to be implemented in increasing its sales. 
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Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah 1. Menganalisis faktor internal dan eksternal pada perusahaan 

Kopi Siippp Kota Batu. 2. Merumuskan strategi pemasaran yang dilakukan agar dapat 

meningkatkan penjualan produk di Kopi Siippp Kota Batu. Penelitian ini dilaksanakan di 

Kopi Siippp, Jl. Kartika 2, Sisir, Kec. Batu, Kota Batu. Pada bulan April tahun 2023. Jenis 

data dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data primer dan sekunder. 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif dan kuantitatif yang 

dilakukan dengan cara observasi dan wawancara melalui kuisioner. Penentuan sampel 

dilakukan dengan cara accidental sampling dan didapatkan sebanyak 70 sampel. Metode 

analisis data menggunakan deskriptif kualitatif, Matriks IFAS, Matriks EFAS, Matriks IE, 

Matriks SPACE, dan analisa SWOT. Hasil penelitian menunjukan bahwa Kopi Siippp 

memiliki peluang dan kekuatan yang besar, sehingga Kopi Siippp dapat memanfaatkan 

peluang yang ada dengan melakukan strategi pengembangan (agresif) agar dapat 

meningkatkan penjualan produk. Dari hasil analisis SWOT menghasilkan delapan alternatif 

strategi dan prioritas strategi alternatif terpilih yang tepat untuk dijadikan masukan oleh Kopi 

Siippp sebagai alternative strtaegi yang perlu diterapkan dalam meningkatkan penjualannya. 

 

Kata Kunci: Kopi, Strategi Pemasaran, Analisis SWOT 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan bisnis di Indonesia belakangan ini semakin lama semakin ketat 

akan persaingan, perubahan, dan ketidakpastian. Keadaan ini menimbulkan 

persaingan yang tajam antara perusahaan, baik karena pesaing yang semakin 

bertambah, volume produk yang semakin meningkat, maupun bertambah pesatnya 

teknologi. Hal ini memaksa perusahaan untuk lebih memerhatikan lingkungan yang 

dapat mempengaruhi perusahaan, agar perusahaan mengetahui strategi pemasaran 

seperti apa dan bagaimana yang harus diterapkan dalam perusahaan.  

Makna yang terkandung dari strategi yaitu para manajer memainkan peran yang 

aktif, sadar, dan rasional dalam merumuskan strategi pemasaran (Pradesyah, 2017). 

Menurut (Yasar, 2010) strategi dapat diartikan sebagai sebuah arahan dari perusahaan 

dalam waktu jangka panjang yang menciptakan keuntungan bagi perusahaan dalam 

pengelolaan sumber daya. Guna menciptakan keuntungan jangka panjang maka 

perusahaan harus bisa menjalin hubungan yang baik antara konsumennya, sehingga 

dapat menciptakan loyalitas kepada para konsumennya. 

Hal ini menyangkut pada pemasaran perusahaan, dapat diketahui pemasaran 

adalah kegiatan yang mengatur relasi menguntungkan dengan konsumen. Tujuannya 

untuk menciptakan nilai untuk konsumen dan menangkap nilai dari konsumen atau 

mendapatkan timbal balik dari konsumen (Kotler, 2010). Pemasaran adalah suatu 

system keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan 

menemukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 



memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli yang potensial. 

Sehingga pada dasarnya pemasaran bukan hanya sekedar fungsi bisnis namun 

menyangkut hal mengenai menghadapi pelanggan, memahami dan menciptakan 

komunikasi serta memberikan nilai serta kepuasan kepada pelanggan. 

Penetapan target penjualan dan persaingan harus berjalan beriringan, karna 

lingkungan persaingan yang terjadi saat ini sangat ketat. Persaingan adalah inti dari 

keberhasilan (Porter, 1993) maka dari itu perusahaan harus bisa merebut hati konsumen 

dengan menawarkan produk atau jasa yang menarik dan menerapkan teknologi yang 

tepat. Sehingga strategi pemasaran perlu disesuaikan dengan pengembangan unggul 

dalam bersaing yang berkisinambungan melalui pasar dan program pemasaran yang 

digunakan untuk melayani pasar sasaran. 

Kopi merupakan minuman yang digemari oleh setiap orang di seluruh dunia 

dan sudah menjadi bagian dari kehidupan manusia sehari - hari. Menurut Yusdiadi 

(2008) kopi itu merupakan hasil komoditi perkebunan yang memiliki nilai ekonomi 

yang cukup tinggi di antara perkebunan lainnya dan berperan penting sebagai sumber 

devisa negara. Kopi juga merupakan sumber penghasilan bagi tidak kurang dari satu 

setengah juta jiwa petani kopi di Indonesia. Mutu biji kopi sangat tergantung pada 

proses penangganan pada pasca panen yang tepat. Dengan penangganan pasca panen 

yang tepat di setiap prosesnya dan bisa di tingkatkan. 

Salah satu Cafe Kopi yang mampu bertahan serta bersaing di pasar pada saat 

ini adalah Kopi Siippp. Kopi Siippp berlokasi di area Pariwisata Jatim Park 1 yang 

berada di kota Batu, dimana konsumennya mulai dari anak anak sampai orang tua. Kopi 



Siippp menyajikan beraneka ragam menu kopi tidak hanya menyajikan produk olahan 

kopi tetapi juga menyediakan produk non coffe serta berbagai macam makanan. 

Kopi Siippp selain melakukan penjualan secara offline juga melakukan 

penjualan secara online melalui Shopeefood, Grabfood, Gofood dan melakukan 

promosi melalui media instagram dan memberikan voucher khusus pengunjung Jatim 

Park1 dan memberikan diskon tertentu pada setiap produk. yang mana dengan adanya 

promo ini dapat menarik pelanggan yang lebih banyak dan dapat menarik untuk dilihat. 

Dalam menghadapi fakta yang terjadi menunjukan bahwa Kopi Siippp telah 

berupaya membuat strategi pemasaran dan bentuk promosi menarik yang sangat 

berpengaruh pada tingkat penjualan untuk meningkatkan laba. Akan tetapi dalam 

kenyataan promosi yang dilakukan belum mencapai target dalam strategi pemasaranya. 

Sehingga mengakibatkan nilai penjualan belum mencapai target. Hal ini dilihat dari 

laporan harian yang ada di Kopi Siippp. 

Berdasarkan latar belakang, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang 

berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Kopi Siippp 

(Studi Kasus Kopi Siippp Kota Batu)”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas dapat dirumuskan 

masalahan sebagai berikut: 

1. Bagaimana analisis faktor internal dan eksternal pada Kopi Siippp kota Batu. 

2. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan dalam meningkatkan penjualan  

produk di Kopi Siippp Kota Batu. 

 



1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan yang telah dikemukakan diatas, maka tujuan dari 

penelitian ini adalah: 

1. Menganalisis faktor internal dan eksternal pada Kopi Siippp Kota Batu. 

2. Merumuskan strategi pemasaran yang dilakukan agar dapat meningkatkan 

penjualan       produk di Kopi Siippp Kota Batu. 

1.4 Batasan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah pada penelitian ini, maka dapat ditentukan 

beberapa batasan penelitian sebagai berikut: 

1. Penelitian hanya dilakukan pada Kopi Siippp Kota Batu. 

2. Responden dalam penelitian ini adalah pemilik, pegawai, dan konsumen di 

Kopi Siippp Kota Batu. 

 Penelitian ini di batasi pada aspek strategi pemasaran dengan dilihat kekuatan,  

kelemahan, peluang, dan ancaman pada Kopi Siippp. 

1.5 Manfaat Penelitian 

Penelitian analisis strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan ini 

diharapkan dapat memberikan manfaat, diantaranya: 

1. Bagi penulis dengan melakukan penelitian ini dapat memperoleh gambaran 

lebih mendalam mengenai bagaimana menentukan dan menganalisis strategi 

pemasaran pada suatu perusahaan. 

2. Bagi Fakultas Pertanian Universitas Islam Malang sebagai tambahan 

referensi. 

 



3. Bagi perusahaan hasil penelitian ini dapat dijadikan masukan dalam 

memasarkan produk dan menjaga kepuasan konsumen dalam meningkatkan 

kualitas produk. 

4. Bagi pembaca sebagai tambahan informasi mengenai pemasaran Kopi Siippp 

yang  berada di Kota Batu. 

 



BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil dan pembahasan tentang Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Penjualan Kopi Siippp (studi kasus Kopi Siipp Kota Batu). Dapat 

disimpulkan sebagai berikut: 

1. Kopi Siippp dilihat dari faktor internal yaitu memiliki produk yang berkualitas dan 

berbagai macam menu pilihan yang dikemas dengan rapi dan menarik. Kopi Siippp 

juga memiliki karyawan yang berpenampilan rapi dan melayani konsumen dengan 

ramah. Kopi Siippp juga memberikan diskon kepada para pengunjung wisatawan Jawa 

Timur Park 1 sekaligus juga memberikan promo lewat online seperti grab, gojek dan 

shopee. Kopi siippp memiliki tempat yang bersih dan nyaman bagi para customer. 

Kopi Siippp memiliki kelemahan di beberapa menu ada yang tidak tersedia. 

Pelayanan Kopi Siippp terkadang kurang stabil karna beberapa customer meminta 

untuk penyajian secara cepat. Terbatasnya tempat parkir saat jam operasioanal 

wisata Jawa Timur Park 1 banyaknya masyarakat yang tidak mengetahui jam 

operasional Kopi Siippp dan banyak pengujung luar kota yang tidak mengetahui 

tentang brand Kopi Siippp. Kopi Siippp di lihat dari faktor eksternal yaitu banyak 

di gemari konsumen, memiliki banyak frienches. Konsumen Kopi Siippp berbagai 

dari semua kalangan dan Kopi Siippp di gemari masyarakat. Akan tetapi Kopi 

Siippp juga memiliki daya beli konsumen yang kurang stabil, adanya perusahaan 

pesaing sejenis yang menawarkan produk yang sama dan harga bahan baku yang 

semakin tinggi. 



  

2. Strategi pemasaran Kopi Siippp dalam meningkatkan penjualan Sebagai mana 

menunjukkan bahwa Kopi Siiippp memiliki peluang dan kekuatan yang besar, 

sehingga Kopi Siippp dapat memanfaatkan peluang yang ada dengan melakukan 

strategi pengembangan (agresif) seperti menstabilkan promosi online maupun 

ofline agar dapat alternatif terpilih yang tepat untuk dijadikan masukan oleh 

perusahaan Kopi Siiippp sebagai alternatif strategi yang perlu direkomendasikan 

dalam meningkatkan penjualannya. 

6.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan penelitian, maka dapat dikemukakan saran-saran sebagai 

berikut: 

1. Kopi Siippp lebih meningkatkan lagi untuk melakukan promosi secara online 

maupun offline agar dapat meningkatkan penjualan yang lebih stabil. 

2. Kopi Siippp disarankan mempertahankan sumber daya manusia dalam hal 

pelayanan terhadap customer sesuai dengan standart operasional prosedur 

perusahaan Kopi Siippp. 

3. Kopi Siippp disarankan menjaga kualitas produknya karena banyaknya perusahaan 

pesaing sejenis yang menawarkan produk yang sama sehingga customer tidak 

merasa bosan terhadap sajian menu Kopi Siippp. 

4. Strategi growth melalui konsentrasi vertikal backward internal untuk bahan baku. 

5. Untuk peneliti berikutnya disarankan menggunakan analisis QSPM untuk 

mengetahui tahap ahir dari analisis formulasi strategi berupa pemilihan alternatif 

terbaik. 
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