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ABSTRAK 1:

Abstract

The purpose of this study was to analyze internal and external factors on Roti Maestro, Merjosari, Malang
City. This research was conducted at Roti Maestro, JI. Joyo TambaksariNo. 21 A, Merjosari, Malang City. In July
2022. The types of data and data sources usedin this study are primary and secondary data. The method
used in this research is descriptive qualitative and quantitative conducted by means of observation and
interviewsthrough questionnaires. Determination of the sample is done by accidental sampling andobtained as
many as 100 samples. The data analysis method used descriptive qualitative. The results showed that the
analysis of the internal environment using 7p, namely the quality of the products sold, affordable prices,
promotions, giving discounts, buy 2 get onefree, the resources owned by employees, the process is able to serve
consumers well, Physical evidence of having a clean outlet. Analysis of the external environment can beseen
from economic factors, competitors, and consumers.

Keywords: Bread, Internal and External Environmental Analysis

Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah Menganalisis faktor internal dan eksternal pada Roti Maestro, Merjosari, Kota
Malang. Penelitian ini dilaksanakan di Roti Maestro, Jl. Joyo TambaksariNo.21 A, Merjosari, Kota Malang.
Pada bulan Juli tahun 2022. Jenis data dan sumber datayang 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 didaptkan sebanyak 100 sampel. Metode analisis data menggunakan deskriptif
kualitatif. Hasil penelitian menunjukan bahwa analisis lingkungan internal menggunakan 7p yaitu Kualitas
produk sangat diutamakan, Hargaterjangkau, lokasi kurang strategis, promosi memberikan diskon beli
2 gratis satu, sumberdaya yg dimiliki karyawan, proses mampu melayani konsumen dengan baik, Bukti
fisik memiliki outlet yang bersih. Analisis lingkungan eksternal dapat dilihat dari faktor-faktor ekonomi,
pesaing, dan konsumen.

Kata Kunci: Roti, Analisis Lingkungan internal dan eskternal

ABSTRAK 2:

Abstract

The purpose of this study is to formulate a marketing strategy that is carried out in order to
increase product sales at Roti Maestro, Merjosari, Malang City.This research was conducted at
Roti Maestro, JI. Joyo Tambaksari No. 21 A, Merjosari, Malang City. In July2022. The types of
data and data sources used in this study are primary and secondary data. The method used in this
research is descriptive qualitative and quantitative conducted by means of observation and
interviews through questionnaires. Determination of the sample is done by accidental sampling
and obtained as many as 100 samples. The data analysis method used descriptive qualitative,
IFAS Matrix, EFAS Matrix, IE Matrix, SPACE Matrix, and SWOT Analysis. The results show
that Roti Maestro has greatopportunities and strengths, so that Roti Maestro companies can take
advantage of existingopportunities by carrying out development strategies (aggressive) in order
to increase product sales. From the results of the SWOT analysis, eight alternative strategies
and priorities of the selected alternative strategies are appropriate to be used as input by the
Roti Maestro company as an alternative strategy that needs to be applied in increasing itssales.

Keywords: Bread, Marketing Strategy, SWOT Analysis

Abstrak
Tujuan penelitian ini adalah Merumuskan strategi pemasaran yang dilakukan agar dapat
meningkatkan penjualan produk di Roti Maestro, Merjosari, Kota Malang. Penelitian ini
dilaksanakan di Roti Maestro, JI. Joyo Tambaksari No.21 A, Merjosari, Kota Malang. Padabulan
Juli tahun 2022. Jenis data dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu data
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primer dan sekunder. Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif
dan kuantitatif yang dilakukan dengan cara observasi dan wawancara melalui Kkuisioner.
Penentuan sampel dilakukan dengan cara accidental sampling dan didaptkan sebanyak 100
sampel. Metode analisis data menggunakan deskriptif kualitatif, Matriks IFAS, Matriks EFAS,
Matriks IE, Matriks SPACE, dan analisa SWOT. Hasil penelitian menunjukan bahwa Roti
Maestro memiliki peluang dan kekuatan yang besar, sehingga perusahaan Roti Maestro 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
perusahaan Roti Maestro sebagai alternative strtaegi yang perlu diterapkan dalam meningkatkan
penjualannya.

Kata Kunci: Roti, Strategi Pemasaran, Analisis SWOT
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1.1 Latar Belakang
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Saat ini perkembangan dunia bisnis khususnya Indonesia telah mengala mi

kemajuan yang sangat pesat, ditandai dengan banyaknya industri manufaktur maupun
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jasa yang bermunculan sehingga mengakibatkan tingkat persaingan menjadi sangat
ketat. Hal ini memaksa perusahaan untuk lebih memperhatikan lingkungan yang dapat
mempengaruhi perusahaan, supaya perusahaan dapat menyusun strategi pemasaran
yang lebih baik dan efektif.

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 mengusahakan mencapai titik antara total biaya produksi dengan total volume
penjualan. Kinerja pemasaran merupakan hasil dari kegiatan pemasaran yang sukses
menghasilkan pendapatan melalui peningkatan volume penjualan atau kepuasan
pelanggan (Michael dan Ogwo, 2013). Meningkatnya penjualan pada suatu perusahaan

dapat dilihat apabila suatu perusahaan tersebut mampu melakukan penjualan produk
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sesuai dengan target yang ditentukan oleh perusahaan, atau bahkan melebihi target

penjualan.
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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
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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.

Strategi pemasaran merupakan hal penting yang harus dilakukan oleh perusahaan.
Tujuan dari strategi pemasaran adalah untuk menentukan dan mencapai tujuan
organisasi serta mengimplementasikan misinya. Menurut (Kotler, 2004) Strategi
pemasaran merupakan pola pikir pemasaran yang digunakan dengan harapan bahwa
unit bisnis akan mencapal sasaran pemasaran.

Salah satu kegiatan pemasaran yang berada di Kota Malang pada saat ini adalah
bisnis roti (bakery). Roti merupakan bagian industri makanan jadi yang memanfaatka n
tepung terigu sebagai bahan baku utama dalam proses produksinya. Roti merupakan
makanan yang cukup lama di Indonesia karena pengaruh dari penjajah yang dulunya
mengkonsumsi roti. Roti menjadi makanan favorit masyarakat Indonesia setelah nasi
yang merupakan makanan pokok masyarakat Indonesia. Kebanyakan yang
mengkonsumsi roti adalah masyarakat yang tinggal diperkotaan karena cenderung
sibuk dan aktif dalam berkegiatan dibandingkan pedesaan yang lebih menyukai nasi.

Roti sangat disukai oleh semua kalangan, baik kalangan dewasa maupun anak-anak.
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Salah satu toko roti yang mampu bertahan serta bersaing di pasar pada saat ini

adalah Roti Maestro. Roti maestro merupakan roti kopi yang memiliki khas harum
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manis yang berada di Kelurahan Merjosari Kecamatan Lowokwaru Kota Malang. Toko
roti ini didirikan ditengah tengah masyarakat yang mata pencaharianya bermacam-

macam, mulai dari Pedagang Biasa, Mahasiswa, sampai dengan Pegawai Kantoran.
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lokasi roti maestro berada di dekat Sekolahan, pemukiman masyarakat, kos-kos an,
serta berada diantara universitas-universitas besar di Kota Malang.

Roti Maestro melayani konsumen dengan beraneka ragam rasa, seperti rasa kopi
keju, kopi coklat, kopi original, kopi greentea, dan vanilla. Menariknya roti maestro
memiliki perbedaan dengan toko roti kopi lainnya yaitu roti maestro tidak hanya
menjual roti kopi siap saji saja, namun juga menjual roti kopi kemasan frozen yang bisa
di jual kembali sebagai peluang usaha bagi kemitraannya, roti maestro juga bekerjasama
dengan beberapa kantin sekolah. Melakukan promosi lewat instagram pribadi roti
maestro dan bekerja sama dengan influencer tiktok untuk mempromosikan produknya.
Serta adanya promo beli 2 gratis 1 setiap harinya. Yang mana dengan adanya promo
ini dapat menarik pelanggan yang lebih banyak, dan dapat menarik untuk dilihat.

Dalam menghadapi fakta yang terjadi menunjukan bahwa Roti Maestro 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 Roti Maestro.
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Berdasarkan latar belakang, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian yang
berjudul “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Roti (Studi
Kasus Roti Maestro, Merjosari, Kota Malang”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan diatas dapat dirumuskan
permasalahan sebagai berikut:

1. Bagaimana analisis faktor internal dan eksternal pada Roti Maestro, Merosari, kota
malang.

2. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan dalam meningkatkan penjualan
produk di Roti Maestro Merjosari Kota Malang.

1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan permasalahan yang telah dikemukakan diatas, maka tujuan dari

penelitian ini adalah:

1. Menganalisis faktor internal dan eksternal pada Roti Maestro, Merjosari, Kota
Malang.

2. Merumuskan strategi pemasaran yang dilakukan agar dapat meningkatkan penjualan
produk di Roti Maestro, Merjosari, Kota Malang.

1.4 Batasan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah pada penelitian ini, maka dapat ditentukan beberapa
batasan penelitian sebagai berikut:

1. Penelitian hanya dilakukan pada Roti Maestro di Merjosari Kota Malang
2. Responden dalam penelitian ini adalah pemilik, pegawai, dan konsumen di Roti

Maestro di Merjosari.
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3. Penelitian ini di batasi pada aspek strategi pemasaran dengan dilihat kekuatan,

kelemahan, peluang, dan ancaman pada Roti Maestro.

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 Roti Maestro yang

berada di Kota Malang.
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6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil dan pembahasan tentang Analisis Strategi pemasaran untuk

meningkatkan penjualan (Studi kasus Roti Maestro, Merjosari Kota Malang) dapat

University o

disimpulkan sebagai berikut:

1. Roti Maestro dilihat dari faktor internal yaitu memiliki kekutan yang kualitas produk
baik, harga yang ditetapkan terjangkau bagi konsumen, memberikan diskon “buy two
get one free”, sumberdayanya memiliki karyawan yang ramah, serta memiliki bukti
fisik Outlet yang bersih. Memiliki kelemahan yaitu Roti Maestro memiliki lokasi yang
kurang strategis, promosi yang belum dikelola dengan maksimal, kurangnya
ketersediaan produk Roti, dan parkiran yang terbatas. Dari faktor eksternal yaitu
adanya peluang konsumen berasal dari berbagai kalangan, varian rasa Roti Maestro
banyak digemari, bahan baku mudah didapat, Masyarakat Kota Malang banyak
menggemari Roti, serta adanya ancaman yang dihadapi yaitu kondisi ekonomi saat ini
berpengaruh terhadap permintaan produk dan adanya perusahaan pesaing sejenis yang
menawarkan produk yang sama.

2. Strategi pemasaran Roti Maestro dalam meningkatkan penjualan Sebagai mana
menunjukkan bahwa Roti Maestro memiliki peluang dan kekuatan yang besar,
sehingga perusahaan Roti Maestro dapat memanfaatkan peluang yang ada dengan
melakukan strategi pengembangan (agresif) seperti mendaftarkan produknya pada e-
commers agar dapat meningkatkan penjualan produk. Dari hasil analisis SWOT

menghasilkan delapan alternatif strategi dan prioritas strategi alternatif terpilih yang
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tepat untuk dijadikan masukan oleh perusahaan Roti Maestro sebagai alternatif strategi

yang perlu diterapkan dalam meningkatkan penjualannya.
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6.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan penelitian, maka dapat dikemukakan saran-saran

sebagai berikut.
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1. Roti Maestro disarankan mendaftarkan produknya pada platform e-commers
seperti Shopee food, Grab, Gojek, Maxim, dan lain-lain. Agar dapat menigkatka n
penjualanya yang lebih banyak dan menyesuikan diri dengan peruabahan perilaku
konsumen pada saat ini.

2. Roti Maestro disarankan mengoptimalkan sosial media yang dimiliki yaitu akun
instragram dan juga disarankan memiliki admin khusus untuk mengelola nya
dengan tujuan supaya konsumen tidak kesulitan dalam mencari informasi terkait
Roti Maestro sekaligus sebagal media promosi yang efektif.

3. Roti Maestro disarankan mempertahankan promosi harga diskon pada pembelia n
tertentu dikarenakan kondisi ekonomi saat ini masih menurun dan banyaknya
pesaing sejenis yang menawarkan produk yang sama. Dengan tujuan untuk
menarik pelanggan yang lebih banyak, meringankan konsumen dalam pembelia n
sehingga tidak berfikir panjang untuk memilih membeli produk.

4. Roti Maestro disarankan mempertahankan sumberdaya manusia dalam pelayanan
yang baik agar pelanggan yang datang ke Outlet Roti Maestro merasakan
kenyamanan. Hal tersebut bertujuan untuk menjaga kepercayaan konsumen agar

dapat terus kembali melakukan pembelian.
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