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RINGKASAN

Kusnul Inayah, 2025. Analisis Strategi Pemasaran Marketing Mix Dalam
Meningkatkan Penjualan Pada Mbamble Coffe. Dosen pembimbing I: Daris
Zunaida,S.AB., M.AB dosen pembimbing II: Eny Widayawati, S.AB.,M.AB

Skripsi ini membahas tentang strategi pemasaran yang diterapkan oleh
Mbamble Cafe dalam upaya meningkatkan penjualan di tengah persaingan bisnis
yang semakin ketat. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh penurunan penjualan yang
dialami oleh Mbamble Cafe meskipun telah melakukan berbagai bentuk promosi.
Hal ini mendorong perlunya evaluasi dan pengembangan strategi pemasaran yang
lebih efektif. Analisis dilakukan dengan menggunakan konsep bauran pemasaran
(4P), yaitu produk, harga, tempat, dan promosi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Mbamble Cafe telah menerapkan
strategi pemasaran, namun masih terdapat kelemahan pada aspek promosi digital
dan inovasi produk. Beberapa strategi seperti pengemasan produk yang menarik,
pelayanan yang ramah, harga yang kompetitif, serta pemanfaatan media sosial
dinilai dapat meningkatkan daya tarik konsumen.

Kata kunci : Strategi Pemasaran, Penjualan, 4P
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SUMMARY

Kusnul Inayah, 2025. Marketing Strategy in Increasing Sales at Mbamble
Coffe Supervisor I: Daris Zunaida, S.AB., M.AB Supervisor II: Eny Widayawati,
S.AB., M.AB

This thesis discusses the marketing strategies implemented by Mbamble Cafe
in an effort to increase sales amidst increasingly tight business competition. This
research is motivated by the decline in sales experienced by Mbamble Cafe even
though it has carried out various forms of promotion. This encourages the need for
evaluation and development of more effective marketing strategies. The analysis was
carried out using the Marketing Mix concept (4P), namely product, price, place, and
promotion.

The results of the study indicate that Mbamble Cafe has implemented a
marketing strategy, but there are still weaknesses in the aspects of digital promotion
and product innovation. Several strategies such as attractive product packaging,
friendly service, competitive prices, and the use of social media are considered to be
able to increase consumer appeal.

Keywords: Marketing Strategy, Sale, 4P

Xii



REPOSITORY

University of Islam Malang

<
=
N
=
=)
=
s
©
wid
o
o
=
©
T
©

BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pesatnya perkembangan dunia bisnis saat ini yang didukung dengan
semakin masifnya penggunaan teknologi informasi dan komunikasi untuk
mendukung berbagai lini bisnis, menyebabkan persaingan bisnis sulit untuk
dikendalikan Arifin, (2021). Salah satunya adalah pada bisnis kedai kopi.
Banyaknya kedai kopi yang kian menjamur di Indonesia membuat persaingan satu
sama lain dalam merebut pasar konsumen kian ketat. Padahal kedai kopi kini udah
menjadi gaya hidup masyarakat baik dengan alasan praktis maupun prestige
Rizky & Setiawati, (2020). Gaya hidup yang dimaksudkan disini adalah yang
terwujud dalam aktivitas, minat, dan pendapat Solihin, (2022) yang kemudian
berkembang menjadi sebuah identitas kepribadian dari konsumen. Hal inilah yang
kemudian membuat konsumen saat ini tidak hanya menilai atas produk yang
digunakannya sebagai sarana pemuas kebutuhan saja, akan tetapi juga disesuaikan
dengan gaya hidup konsumen itu sendiri Solihin, (2022). Oleh karena itu, sebagai
pelaku usaha, hendaknya senantiasa memiliki berbagai strategi yang adaptif dan
dapat ditawarkan kepada produsen selain dari produk yang dijualnya, hal ini perlu
dilakukan untuk senantiasa menjaga dan terus meningkatkan usahanya demi
bertahan dari berbagai perkembangan lingkungan yang terjadi Hidayat, (2020)

Strategi yang adaptif ini merupakan kunci penting terhadap keberhasilan
sebuah perusahaan dalam meraih pelanggan. Chandler (dalam Wijayanthi &

Savitri, (2021)) menyatakan bahwa keberhasilan suatu organisasi dalam
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memenangkan persaingan ditentukan oleh strategi. Hal ini bisa terjadi karena
strategi berkaitan dengan upaya yang dimiliki individu beserta dengan berbagai
unsur yang ada didalamnya untuk membuat suatu keterampilan dalam
memanfaatkan sumber daya sesuai dengan kondisi lingkungan kerja untuk
mendapatkan keuntungan yang optimal Saleh & Said, (2019). Sebagai contoh,
muculnya kedai-kedai caffe baru telah menurunkan penjualan banyak bisnis kedai
kopi. Akan tetapi, apabila dilihat dari kacamata bisnis kedai kopi, kebijakan yang
semacam ini menjadi sebuah fenomena yang menuntut para pemilik bisnis kedai
kopi untuk berpikir kreatif dalam mengelola usahanya supaya dapat
dipertahankan.Oleh karena itu, dalam menyusun strategi yang adaptif ini, strategi
yang dirancang tidak boleh hanya berdasarkan pemikiran atau ide-ide yang timbul
semata, melainkan berdasarkan kajian yang diteliti terhadap seluruh sumber daya
perusahaan Wijayanthi & Savitri, (2021).

Hubungan strategi dan penjualan menjadi penting dalam dunia bisnis,
karena pada hakikatnya hubungan ini merupakan langkah-langkah kreatif yang
berkesinambungan yang diupayakan oleh sebuah perusahaan guna mencapai
target pemasaran terbaik dalam rangka mewujudkan kepuasan konsumen secara
maksimal. Strategi penjualan sangat diperlukan untuk mencegah penurunan
jumlah konsumen serta jatuhnya daya saing produk bisnis di pasar. Strategi
merupakan daya kreativitas dan daya cipta (inovasi) serta merupakan cara
pencapaian tujuan yang sudah ditentukan oleh pimpinan puncak perusahaan.
Strategi ini digunakan jika kita mengetahui masih banyak sasaran pembeli yang

belum dapat dijangkau oleh barang atau jasa yang ditawarkan, atau masih
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banyak sasaran pembeli yang belum menggunakan barang atau jasa kita. Strategi
ini sebenarnya digunakan untuk meningkatkan penjualan dengan menawarkan
barang atau jasa kepada sasaran pembeli yang sama, baik yang pernah
menggunakan barang atau jasa kita maupun yang belum, tujuan adalah
memperoleh pangsa pasar yang lebih besar.
Upaya-upaya praktis yang dapat dilakukan antara lain:
a. Meningkatkan unit penjualan dengan cara menurunkan harga, membuat
barang atau jasa yang lebih banyak, dan lain-lain.
b. Menambah kualitas dan staf penjualan agar dapat menjalankan jumlah
pembeli yang lebih baik.
c. Meningkatkan periklanan agar dapat dikenal dengan lebih baik.
d. Menurunkan harga dengan memberikan penawaran khusus atau
diskon berdasarkan jumlah produk yang dibeli.

Tabel 1. DataVolume Penjualan Coffee/ Hari Tahun 2024

No. Bulan Jumlah volume penjualan Coffee
1 April 2023 9.500.000
2 Mei 2023 7.500.000
3 Juni 2023 8.800.000
4 Juli 2023 7.000.000
5 Agustus 2023 6.800.000

Sumber : Pada Mbamble Coffe Purwosari 2023

Tanpa adanya strategi penjualan yang teruji, bisa dipastikan penjualan
akan jatuh, terlebih apabila muncul berbagai produk kompetitif yang dikeluarkan
oleh rival-rival bisnis. Melalui strategi ini sebuah proses penjualan yang baik
dapat dipertahankan, memberikan cara-cara yang baru yang mebuat para

pelanggan senantiasa menemukan keunikan dalam produk, hal ini merupakan
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salah satu strategi yang dibutuhkan dalam perusahaan. Sebagai contoh, Mbamble
Coffe yang terletak di Jalan Kampung Baru, Dusun Kecepek, Desa
Sengonagung, Kecamatan Purwosari, Kabupaten Pasuruan. Kedai kopi ini
merupakan salah satu yang terdampak Mbamble Coffe merupakan salah satu
kedai kopi yang sedang naik daun. Adapun dampak yang dialami oleh Mbamble
Coffe akibat banyaknya pesaing caffe terbaru ini adalah omzet penjualan yang
turun hingga mencapai 60%.

Nurdahlia 2019. “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Omzet
Penjualan Pada Cafe The In This Di Kelurahan Bone Tua Kota Masamba”. Hasil
dari penelitian ini adalah upaya untuk menghindari kebosanan konsumen dan
untuk memberikan variasi kepada mereka. Cafe The In This meningkatkan
kualitas produknya dan berinovasi dengan menawarkan berbagai jenis minuman
milkshake dan lainnya, serta menyediakan makanan dan menu sidedish.
Penetapan harga makanan dan minuman di Cafe The In This didasarkan pada
perhitungan biaya produksi dan operasional, serta mempertimbangkan harga
yang ditetapkan oleh pesaing. Hal ini bertujuan untuk menghindari penetapan
harga yang terlalu tinggi atau terlalu rendah dibandingkan dengan pesaing. Cafe
The In This menggunakan berbagai jenis promosi dalam kegiatannya, termasuk
periklanan, untuk menarik minat konsumen.

Peneliti menggunakan jurnal diatas sebagai acuan dalam penelitian ini. Hal
yang membedakan dalam penelitian ini terdapat pada perhitungan pengukuran
indikator tingkat kesejahteraan, dijurnal tersebut hanya berfokus kepada 4

indikator yaitu product, price, service dan promotion. Sedangkan di penelitian ini
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berfokus pada 4 indikator yaitu product, price, service dan promotion. Melalui
suatu strategi pemasaran yang tepat, diharapkan Mbamble Coffe mempu
memasarkan produknya dengan lebih baik lagi. Hal ini dikarenakan pemasaran
bertanggung jawab untuk menginformasikan produk dari Mbamble Coffe secara
efektif dan efisien kepada konsumen. Oleh karena itu, berdasarkan latar belakang
permasalahan yang dikemukakan di sebelumnya maka peneliti tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul Analisi Strategi Pemasaran Marketing Mix

Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Mbamble Coffe Purwosari.

B. Perumusan Masalah
Berdasarkan dari latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka
permasalahan pada penelitian ini adalah tentang bagaimana analisis strategi

pemasaran Marketing Mix dalam meningkatkan penjualan pada Mbamble Coffe?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan dari perumusan masalah yang telah disampaikan
sebelumnya, maka tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis Analisi Strategi
Pemasaran Marketing Mix Dalam Meningkatkan Penjualan Pada Mbamble Coffe.
D. Manfaat Penelitian

Adapun kontribusi penelitian ini dibagi menjadi beberapa sasaran sebagai

berikut.
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1) Bagi Perusahaan, diharapkan mampu memberikan wawasan dan pengetahuan
tambahan terkait dengan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan
khususnya di Kabupaten Pasuruan.

2) Bagi Universitas, diharapkan mampu menjadi salah satu kontributor dalam
tambahan referensi terkait kajian tentang bagaimana strategi pemasaran
dalam meningkatkan penjualan khususnya di Kabupaten Pasuruan.

E. Batasan Masalah
Pada penelitian ini peneliti membatasi masalah tentang analisis Analisi

Strategi Pemasaran Marketing Mix Dalam Meningkatkan Penjualan Pada
Mbamble Coffe.
F. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan ini bertujuan untuk menggambarkan alur atau
urutan dari pemikiran peneliti hingga akhir. Maka peneliti menyusun sistematika
sedemikian rupa sehingga dapat menunjukkan hasil penelitian yang baik dan
mudah dipahami. Maka penulis akan mendiskripsikan sistematika penulisan

sebagai berikut:

BAB I. PENDAHULUAN
Pada bab ini peneliti mengemukakan ringkasan latar belakang, rumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian yang akan dilakukan serta

sistematika pembahasan.

BAB II. TINJAUAN PUSTAKA
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Pada bab ini peneliti menggunakan kajian mengenai penelitian terdahulu,
menyajikan teori-teori yang ada kaitannya dengan judul penelitian dan kerangka
berpikir.

BAB III. METODE PENELITIAN

Bab ini berisi mengenai jenis penelitian, fokus penelitian, pemilihan
lokasi, sumber data, pengumpulan data, instumen penelitian, teknik analisis data
dan keabsahan data.

BAB IV. HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisi tentang deskripsi lokasi penelitian, hasil penelitian dan
pembahasan.

BAB V. PENUTUP

Pada bab ini terdiri atas kesimpulan yang menjawab permasalahan yang
telah dirumuskan dibagian pendahuluan penelitian ini dan saran dari peneliti

untuk kemajuan lebih lanjut.
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Dari hasil penelitian yang telah dilakukan penulis, dalam hal ini maka
dapat di ambil kesimpulan dan saran sebagai berikut :

1. Dalam melakukan strategi penjualan Mbamble Coffe menerapkan
segmentasi, menargetkan dan posisi dengan benar dan tepat. Lalu
Mbamble Coffe menggunakan bauran pemasaran (Marketing Mix) 4p
yang terdiri dari product (produk), price (harga), promotion (promosi),
dan place (tempat).

a. Pada aspek produk, Mbamble Coffe telah memiliki ciri khas dan inovasi
rasa, namun belum secara berkala melakukan pembaruan menu yang
menyesuaikan tren pasar.

b. Pada aspek harga, penetapan harga sudah sesuai dengan segmen pasar
menengah ke bawah, namun belum disertai dengan program diskon atau
strategi penetapan harga berbasis loyalitas pelanggan.

c. Pada aspek tempat, lokasi Mbamble Coffe berada di kawasan yang mudah
dijangkau dan memiliki nilai estetika yang tinggi, namun keterbatasan
akses digital (tidak tersedia metode pembayaran non-tunai) menjadi
kelemahan yang perlu diperbaiki.

d. Pada aspek promosi, kegiatan promosi yang dilakukan masih bersifat
konvensional dan belum maksimal memanfaatkan media digital secara
strategis, seperti pemanfaatan media sosial, endorsement, maupun

kampanye online.
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2. Berdasarkan analisis internal dan eksternal usaha Mbamble Coffe

REPOSITORY

dapat diperoleh bahwa yang menjadi strategi utama dari Mbamble Coffe adalah

University of Islam Malang

strategi pemasaran yang tepat. Yang mana Mbamble Coffe dapat
mempertahankan dan meningkatkan kualitas produk agar konsumen terus
percaya pada produk yang ada di Mbamble Coffe. Lalu memperdalam jalinan
dengan mitra guna menciptakan hubungan yang baik serta membuat promosi

yang menarik untuk meningkatkan suatu penjualan.

B. Saran
Dari penelitian yang telah dilakukan serta hasil analisis yang telah
diuraikan ,maka dapat diambil beberapa hal yang dapat dijadikan saran atau

masukkan kepada beberapa pihak ,antara lain:

1. Untuk meningkatkan pengembangan Mbamble Coffe terus meningkatkan
kualitas produk guna menarik kepercayaan agar terus didatangi oleh
konsumen dan membuat diferensiasi produk. Dengan pengembangan
produk baru akan menimbulkan ketertarikan konsumen pada inovasi
produk tersebut. Terus meningkatkan kegiatan promosi semenarik
mungkin dari promosi harga maupun membuat iklan guna membuat
konsumen tertarik pada produk Mbamble Coffe yang akan meningkatkan
penjualan.

2. Diharapkan mampu mempertahankan dan meningkatkan penjualan yang
diterapkan, sehingga dapat meningkatkan produk yang ditawarkan yang
secara tidak langsung berpengaruh pada peningkatan keputusan

pembelian.
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Saran bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini memiliki ruang lingkup terbatas, baik dari segi metode,

objek, maupun indikator yang digunakan. Oleh karena itu, untuk

pengembangan penelitian ke depan, peneliti menyarankan beberapa hal

berikut:

1.

Menggunakan Metode Kuantitatif atau Mixed Methods

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif yang lebih
menekankan pada narasi dan pemaknaan. Peneliti selanjutnya disarankan
untuk menggunakan metode kuantitatif atau metode campuran (mixed
methods) agar hasil penelitian dapat divalidasi secara statistik dan mampu

menjangkau sampel yang lebih luas.

. Memperluas Objek Penelitian

Objek dalam penelitian ini hanya terbatas pada satu kedai kopi, yaitu
Mbamble Coffee. Peneliti selanjutnya disarankan untuk membandingkan
beberapa kedai kopi atau usaha sejenis di wilayah yang berbeda, agar
dapat memperoleh gambaran strategi pemasaran yang lebih bervariasi dan

komprehensif.

. Menambahkan Indikator Analisis

Penelitian ini berfokus pada bauran pemasaran 4P (product, price, place,
promotion). Peneliti berikutnya dapat menambahkan indikator dari bauran
pemasaran 7P (dengan menambahkan people, process, dan physical
evidence) untuk memperoleh hasil yang lebih menyeluruh, khususnya

dalam menilai pengalaman pelanggan dan kualitas layanan.

68
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