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ABSTRACT

Defitri Nugrahyani, 2019. Marketing Strategy Analysis in an Effort to
Increase Sales Volume, a case study at the "Kerta Cafe" Coffee Shop. Koperasi
Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah having its address at PTPN VIII Kebun
Kertamanah Kp. Kertamanah Margamukti Village, Pangalengan District, Bandung
Regency 30478, under the guidance of Drs. H. Shofwan Azhar Solihin, M. Sc.

The purpose of this study is to analyze superior competitive marketing
strategies in an effort to increase sales volume. The research was conducted for
three months, namely in May to July 2019. The method used in this study was the
SWOT analysis to find out the alternative strategies to be applied, direct economic
benefits and indirect economic benefits to find out whether or not there were
economic benefits of good members directly or indirectly. The result of the "Kerta
Cafe” SWOT Coffee Shop analysis is in awareness |, which is an Aggressive
strategy, the right alternative strategy is the S-O strategy that allows the Coffee
Shop "Kerta Cafe" to use all of its strengths maximally to make the most of
opportunities.

The results of direct economic benefits felt by members of the Koperasi
PTPN VI Kebun Kertamanah are in good criteria, for indirect economic benefits
which are seen from the SHU members' share increases every year.



RINGKASAN

Defitri Nugrahyani, 2019. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya
Meningkatkan Volume Penjualan, studi kasus pada Coffee Shop “Kerta Cafe”.
Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah yang beralamat di Jalan PTPN
VIl Kebun Kertamanah Kp.Kertamanah Desa Margamukti Kecamatan
Pangalengan Kabupaten Bandung 30478, di bawah bimbingan Drs. H. Shofwan
Azhar Solihin, M. Sc.

Tujuan dilakukannya kajian ini adalah untuk menganalisa Strategi
pemasaran berdaya saing unggul dalam upaya meningkatkan volume penjualan.
Penelitian dilaksanakan selama tiga bulan, yaitu pada bulan Mei sampai bulan Juli
2019. Adapun metode yang digunakan dalam kajian ini adalah analisis SWOT
mengetahui alternatif strategi yang akan diterapkan, manfaat ekonomi langsung
dan manfaat ekonomi tidak langsung untuk mengetahui ada atau tidak nya manfaat
ekonomi anggota baik secara langsung maupun tidak langsung. Hasil analisis
SWOT Coffee Shop “Kerta Cafe” berada dikuadaran I yaitu strategi Agresif,
alternatif strategi yang tepat yaitu strategi S-O yang memungkinkan Coffee Shop
“Kerta Cafe” menggunakan seluruh kekuatan yang dimiliki secara maksimal untuk
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.

Hasil Manfaat ekonomi langsung yang dirasakan anggota Koperasi
Karyawan PTPN VIII berada pada kriteria yang Baik, Untuk manfaat ekonomi
tidak langsung yaitu dilihat dari SHU bagian anggota tiap tahunnya mengalami
kenaikan.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1  Latar Belakang Penelitian

Persaingan bisnis di Indonesia kini telah menjadi semakin bebas, terutama
setelah terjadinya revolusi industri 4.0 yang membuat hampir seluruh sektor bidang
usaha mau-tidak-mau harus mengikuti perkembangan teknologi yang ada. Kondisi
yang demikian membuat seluruh perusahaan yang ada, tidak terkecuali Koperasi
yang akan dituntut untuk berfikir keras untuk tetap eksis dalam lingkaran
perekonomiannya agar tidak tersingkir dari persaingan yang ada. Dengan demikian,
masing-masing perusahaan dituntut untuk bersaing dengan keras melalui strategi-
strategi yang dimiliki perusahaan demi mepertahankan eksistensi bisnis dan para
konsumennya serta mampu menarik perhatian dan minat konsumen baru, yang
nantinya dapat memberikan kontribusi positif terhadap usaha yang dikelola

Khususnya untuk Koperasi.

Untuk memenangkan persaingan tersebut, koperasi harus mampu
memberikan pelayanan yang lebih baik dari pada BUMN dan BUMS. Memang
tidak mudah menjadi yang terbaik, selain harus menyediakan kualitas terbaik juga
ada faktor pola perilaku yang tidak mudah ditebak, terutama di Indonesia yang
terdiri dari banyak pulau, suku dan budaya, sehingga memiliki ragam pola perilaku

yang berbeda-beda.



Koperasi sebagai unit usaha sudah selayaknya memperhatikan kepuasan
konsumen. Perkoperasian menurut Undang-Undang Republik Indonesia no. 25
tahun 1992 pasal 1 ayat (1) tentang perkoperasian menyatakan bahwa “Koperasi
adalah badan usaha yang beranggotakan orang seorang atau badan hukum
koperasi dengan melandaskan kegiatannya berdasarkan prinsip koperasi
sekaligus sebagai gerakan ekonomi rakyat yang berdasar atas asas

kekeluargaan”.

Koperasi sebagai gerakan ekonomi rakyat merupakan sektor ekonomi yang
sangat penting dalam pembangunan nasional, karena koperasi selain lembaga
ekonomi yang menunjang program pemerintah dalam peningkatan pendapatan juga
berperan dalam menciptakan kesempatan kerja terutama di pedesaan. Dengan
demikian koperasi diharapkan dapat mempercepat tercapainya tujuan nasional yaitu
masyarakat yang adil dan makmur berdasarkan Pancasila dan Undang-Undang
Dasar pasal 33 tahun 1945. Koperasi sebagai organisasi bisnis berupa badan usaha
yang didirikan oleh orang-seorang atau badan hukum koperasi yang mempunyai
kebutuhan atau kepentingan ekonomi yang sama. Sekelompok orang tersebut
memiliki identitas ganda sebagai anggota koperasi yaitu sebagai pelanggan dan
juga sebagai pemilik koperasi. Koperasi berperan membangun dan
mengembangkan potensi kemampuan ekonomi anggotanya untuk meningkatkan
kesejahteraan ekonomi dan sosial anggotanya dengan menyediakan fasilitas-
fasilitas yang dibutuhkan anggotanya. Dengan harapan koperasi mampu
memajukan kesejahteraan anggotanya serta ikut membangun tatanan perekonomian

nasional berdasarkan asas kekeluargaan dan gotong royong.



Koperasi merupakan salah satu bentuk badan usaha. Di dalam Undang-
Undang no 25 tahun 1992 tentang Perkoperasian Pasal 1 Ayat 1 disebutkan bahwa
“Koperasi adalah badan usaha yang beranggotakan orang-seorang atau
badan hukum koperasi dengan melandaskan kegiatan berdasarkan prinsip
koperasi sekaligus sebagai gerakan ekonomi rakyat yang berdasarkan atas

asas kekeluargaan”.

Koperasi yang ingin maju dan mendapatkan keunggulan kompetitif harus
memberikan produk barang atau jasa yang berkualitas dan pelayanan yang baik
kepada pelanggan, adapun salah satu faktor yang dapat membuat Koperasi menjadi
kompetitif adalah pemasaran produk, dimana pemasaran produk ini dapat
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, yang dapat meningkatkan kepuasan
pelanggan. Untuk memenuhi kepuasan pada koperasi, strategi pemasaran penting

dikelola koperasi dengan baik.

Pada dasarnya setiap koperasi mempunyai strategi dalam berusaha. Strategi
merupakan tindakan yang bersifat incremental (senantiasa meningkat) dan terus
menerus, serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan
oleh para pelanggan di masa depan. Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru
dan perubahaan pola konsumsi para konsumen memerlukan kompetensi inti (core
competencies). Penelitian ini dilakukan pada Koperasi Karyawan PTPN VIII
Kebun Kertamanah Desa Margamukti Kecamatan Pangalengan Kabupaten
Bandung, yang mempunyai beberapa unit usaha yaitu dalam bidang barang dan jasa,

simpan pinjam dan coffee shop.



Usaha dalam bidang barang dan jasa merupakan bentuk upaya koperasi
untuk memenuhi kebutuhan anggota dan perusahaan Karyawan PTPN VI1II Kebun
Kertamanah, pada unit usaha barang dan jasa koperasi menyediakan barang-barang
yang sedang di butuhkan oleh anggota dan perusahaan seperti sembako dan alat-
alat kebutuhan mesin pabrik. Lalu dalam penyedia jasa sewa seperti menyewakan
kendaraan truk angkutan barang dan penumpang. Sedangkan usaha simpan pinjam
merupakan usaha sebagai bentuk upaya koperasi dalam rangka meningkatkan
kesejahteraan anggotanya. Pada unit usaha simpan pinjam, dalam kurun waktu
2018 telah memberikan pinjaman kepada anggota baik bersifat permodalan,
ataupun untuk kebutuhan sehari-hari. Lalu dalam unit usaha coffee shop “Kerta
Cafe”, Koperasi mengolah green been kopi menjadi kopi siap seduh yang di kemas
menggunakan kemasan yang modern dan menggunakan brand sendiri, selain itu
Koperasi juga mendirikan coffee shop “Kerta Cafe” di tempat pariwisata dengan

tujuan brand kopi koperasi tersebut di kenal masyarakat.

Hal ini terlihat sejalan dengan pesatnya perkembangan dunia bisnis, dimana
semakin banyak pelaku usaha membuka dan mengembangkan bisnis mereka. Salah
satu bisnis yang sedang berkembang di Indonesia saat ini adalah coffee shop.
Banyaknya bisnis coffee shop pada tahun 2019 ini membuat persaingan menjadi
kuat dan saling berkompetisi dalam merebut pasar konsumen serta menarik
konsumen tersebut agar melakukan pembelian. Selanjutnya coffee shop kini telah
menjadi gaya hidup bagi masyarakat. Menurut Kotler (2002), “Gaya hidup
merupakan pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan dalam aktivitas,

minat, dan opininya”. Gaya hidup inilah yang nantinya akan menjadi identitas dari



kepribadian seorang konsumen. Konsumen tidak hanya menilai sebuah produk atau
jasa berdasarkan kualitas, manfaat promosi yang diberikan, tetapi lebih dari itu,
mereka menginginkan suatu komunikasi dan kegiatan pemasaran yang memberikan
sensasi, menyentuh hati mereka, serta sesuai dengan gaya hidup mereka. Dengan
kata lain, konsumen menginginkan produk yang kehadirannya dapat memberikan

suatu pengalaman.

Namun tidak sedikit pula pelaku usaha kopi yang gulung tikar dan bangkrut,
karena strategi pemasaran yang digunakan kurang tepat dan kualitas pelayanan
kurang optimal. Maka dari itu hubungan baik akan tercipta bila sebuah bisnis
mampu memberikan kepuasan terhadap kebutuhan, keinginan, dan selera
konsumen. Selain itu kepuasan pelanggan juga merupakan sumber informasi yang

efektif bagi manajemen dalam melakukan perbaikan.

Coffee shop “Kerta Cafe” Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun
Kertamanah merupakan unit usaha yang di dirikan pada bulan Desember pada tahun
2015. Koperasi menyediakan kopi murni kemas sesuai dengan jumlah pesanan
anggota dan konsumen, selain itu juga koperasi membuka kedai kopi di tempat
pariwisata. Namun walaupun kedai kopi berada di sekeliling tempat wisata yang
seharusnya menjadi peluang besar untuk penjualan produk kopi, akan tetapi pada
kenyataan nya volume penjualan Coffee Shop “Kerta Cafe” dari tahun ke tahun
menurun. Berikut merupakan tabel omzet penjualan Coffee shop Koperasi

Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah.



Tabel 1.1 Perkembangan Penjualan Coffee shop “Kerta Cafe” Koperasi Karyawan
PTPN VIII Kebun Kertamanah tahun 2016 - 2018

end;— Oz:?a{n er Rata-rata Total profit per
Tahun | P b P Trend | pendapatan per P P Trend
tahun bulan tahun
(Bruto)
2016 Rp. 488.305.000 - Rp. 22.656.383 | Rp. 271.876.600 -
2017 Rp. 438.917.500 | (11,25%) | Rp. 20.168.708 | Rp. 242.024.500 | (12,33%)
2018 Rp. 391.755.000 | (12,04%) | Rp.17.711.500 | Rp.212.538.000 | (13,87%)

Sumber : Laporan Penjualan Unit Usaha Coffee Shop

Dari tabel di atas, diketahui bahwa omzet usaha di Koperasi Karyawan

PTPN VIII Kebun Kertamanah mengalami penurunan. Ada suatu permasalahan

dari tabel penjualan tersebut dimana Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun

Kertamanah ini belum mampu meningkatkan penjualan di unit usaha coffee shop

“Kerta Cafe” disetiap tahunnya. Permasalahan ini diduga dissebabkan oleh hal-hal

berikut :

a. Banyaknya pesaing yang menawarkan produk serupa,

b.

Promosi yang kurang maksimal karena kemampuan finansial yang cukup

terbatas,

Tidak mempunyai tata kelola yang baik dibidang manajemen pemasaran,

Kualitas produk yang kurang sesuai dengan harapan atau kurang

memuaskan konsumen,

Kemasan yang kurang menarik.

Dari hipotesis di atas dapat di hubungkan dengan teori Basu Swastha

(2001:22) yang menyatakan bahwa “penjualan dipengaruhi oleh beberapa

faktor yaitu sebagai berikut. Produk, harga, distribusi, promosi”. Dengan




menghasilkan produk yang berkualitas, perusahaan akan mendapat predikat yang
bagus dimata pelanggan sekaligus dapat meningkatkan volume penjualan. Tujuan
dari penetapan suatu harga adalah untuk mencapai target perusahaan, mendapatkan
laba dari penjualan, meningkatkan serta mengembangkan produksi produk, serta
meluaskan target pemasaran. Semakin luas pendistribusian maka akan
mempengaruhi penjualan. Dengan promosi, perusahaan bisa mengenalkan produk
yang dipasarkan, menarik minat konsumen untuk membeli dan bisa membuat

tingkat volume penjualan perusahaan meningkat.

Strategi pemasaran yang meliputi harga, produk, promosi, dan tempat perlu
di evaluasi kembali, karena dilihat dari tabel perkembangan penjualan yang terus
menurun dan tidak ada peningkatan penjualan yang signifikan. Adanya
implementasi strategi pemasaran yang dilakukan dengan baik oleh koperasi akan
menjadikan koperasi bisa menjadikan tujuan pemasarannya sesuai dengan apa yang
diharapkan. Apabila strategi pemasarannya dilakukan dengan baik oleh koperasi,
maka kemungkinan besar volume penjualan dari unit usaha coffee shop “Kerta Cafe”
Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah tersebut dapat meningkat.
Untuk itu, dalam menetapkan strategi pemasaran yang akan dijalankan haruslah
terlebih dahulu menilai situasi dan kondisi pasar serta menilai posisi pasar. Dengan
mengetahui keadaan dan situasi serta posisi pasar dapat ditentukan kegiatan

pemasaran yang harus dilaksanakan.

Melihat kondisi di atas, dimana belum diketahuinya deskripsi mengenai
pentingnya penerapan strategi pemasaran yang dapat meningkatkan volume

penjualan, diharapkan mendapat solusi dari permasalahan tersebut dan bisa



mengetahui strategi penjualan yang tepat untuk Koperasi Karyawan PTPN VIII
Kebun Kertamanah. Sehingga akan meningkatnya volume penjualan dan mampu
meningkatkan hasil usaha dari unit Coffee Shop “Kerta Cafe” Koperasi Karyawan

PTPN VIII Kebun Kertamanah.

Berdasarkan fenomena diatas, maka peneliti bermaksud melakukan
penelitian dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran dalam Upaya

Meningkatkan Volume Penjualan”.

1.2 Identifikasi Masalah
Bertitik tolak dari latar belakang penelitian di atas, maka masalah dalam

penelitian yang dapat diidentifikasi sebagai berikut:

1. Bagaimana strategi pemasaran yang selama ini diterapkan dalam unit coffee
shop “Kerta Cafe” di Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah?

2. Bagaimana kondisi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang
dihadapi koperasi dalan penjualan produk kopi?

3. Bagaimana strategi pemasaran berdaya saing unggul yang sebaiknya
digunakan koperasi untuk meningkatkan volume penjualan?

4. Sejauh mana manfaat ekonomi yang diterima anggota Koperasi Karyawan

PTPN VIII Kebun Kertamanah?

1.3  Maksud dan Tujuan Penelitian
Adapun maksud dan tujuan dari penelitian yang penulis lakukan akan di

jelaskan sebagai berikut :



1.3.1 Maksud Penelitian

Penelitian ini dimaksud kan untuk mengumpulkan data dan informasi

serta menggambarkan secara menyeluruh tentang Strategi Pemasaran Koperasi

Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah dalam upaya peningkatan volume

penjualan.

1.3.2 Tujuan Penelitian

Setelah memahami permasalahan yang diteliti, ada beberapa tujuan yang

hendak dicapai, tujuan dari penelitian ini adalah :

14

1. Pelaksanaan strategi pemasaran yang digunakan oleh unit coffee shop

“Kerta Cafe” Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah.
Kondisi kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman yang dihadapi koperasi

dalam penjualan produk kopi.

. Strategi pemasaran berdaya saing unggul yang sebaiknya digunakan

koperasi untuk meningkatkan volume penjualan.

. Sejauh mana manfaat ekonomi yang diterima oleh anggota Koperasi

Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah.

Kegunaan Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi yang

bermanfaat bagi aspek teoritis pada khususnya, juga pelaksanaan dalam

mengembangkan koperasi pada umumnya. Adapun manfaat yang diharapkan dari

hasil penelitian ini dikemukakan sebagai berikut :
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1.4.1 Kegunaan Teoritis
Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan ilmu pengetahuan berupa
gambaran mengenai strategi pemasaran sebagai bekal ilmu yang telah diperoleh
selama berada dibangku kuliah yang secara khusus berhubungan dengan

manajemen bisnis.

1.4.2 Kegunaan Praktis
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan data dan informasi

yang bermanfaat :

1. Bagi Koperasi hasil ini diharapkan dapat menjadi masukan yang berguna
untuk meningkatkan bisnis Koperasi.

2. Bagi perguruan tinggi hasil penelitian dapat menjadi dokumen akademik
atau sebagai informasi dalam melakukan penelitian yang lebih dalam lagi

mengenai penelitian sejenis.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN
51  Simpulan
Berdasarkan hasil pembahasan mengenai strategi pemasaran di unit usaha
coffee shop “Kerta Cafe” dalam upaya meningkatkan volume penjualan, maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Pelaksanaan strategi pemasaran unit usaha coffee shop “Kerta Cafe” yang
cenderung monoton, tidak mempunyai tata kelola manajemen pemasaran
yang baik serta tidak memanfaatkan dengan bijak fasilitas internet dan
sosial media dengan baik sehingga tertinggal dan kurang dapat bersaing
dipasaran. Maka dari itu pengelola unit usaha coffee shop “Kerta Cafe”
harus lebih menekankan strategi pemasaran dibidang segmentasi pasarnya,
target pasar, perencanaan produk, penetapan harga, serta promosi yang tepat
agar bisa meningkatkan volume penjualan.

2. Berdasarkan analisis SWOT coffee shop “Kerta Cafe” diatas berada pada
kuadran | yang merupakan situasi menguntungkan yaitu strategi agresif.
Dengan strategi agresif ini memungkinkan perusahaan bergerak dalam
menggunakan kekuatan untuk menghadapi ancaman yang ada pada

perusahaan.
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3. Alternatif strategi yang akan diterapkan coffee shop “KertaCafe” yaitu:

a.

strategi kekuatan dan peluang (S-O) dimana usaha tersebut
mempertahankan kekuatan yang dimiliki seperti mempertahankan
Memanfaatkan media sosial serta layanan pesanan online agar coffee
shop “kerta Cafe” lebih dikenal, dikarenakan lokasi yang strategis serta
fasilitas yang memadai.

Iternatif lain untuk meminimalkan kelemahan dan peluang yang ada
(W-0) Memanfaatkan citra kopi Pangalengan sebagai centra kopi di
Jawa Barat agar kopi yang ditawarkan coffee shop “kerta Cafe” lebih
bervariatif sehingga memotivasi karyawan agar bekerja lebih baik
lagi.Alternatif ~ strategi  lain  menggunakan kekuatan untuk
meminimalkan ancaman (S-T) yaitu dengan membuat satu harga untuk
semua variasi rasa pada semua martabak.

Terakhir, penggunaan alternatif dengan meminimalkan kelemahan dan
ancaman yang akan terjadi (W-T) seperti Membuat strategi pemasaran
produk dengan kreatif agar untuk menumbuhkan daya beli konsumen
sehingga tidak tertinggal oleh cafe-cafe dari kota yang masuk ke
Pangalengan untuk menumbuhkan daya beli konsumen. Serta
menambahkan variasi produk, dan mengikuti tren dan teknologi
penyajian kopi yang mengikuti perkemangan zaman agar tidak

tertinggal oleh pesaing dan produk lain yang lebih unggul.

4. Berdasarkan hasil dari penyebaran kuisioner kepada anggota Koperasi

Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah dapat diketahui bahwa manfaat



5.2
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ekonomi langsung yang dirasakan anggota Koperasi Karyawan PTPN VIII
Kebun Kertamanah berada pada kriteria yang cukup, dimana anggota telah
merasakan manfaat ekonomi dari unit usaha coffee shop “Kerta Cafe”.
anggota bisa menikmati fasilitas yang terdapat di coffee shop “Kerta Cafe”,
potongan harga/ voucher belanja, mendapatkan harga lebih murah serta
dapat menikmati kopi lebih mudah karena jarak lokasi kantor dengan coffee
shop “Kerta Cafe” tidak jauh. Untuk manfaat ekonomi tidak langsung yaitu

dilihat dari SHU bagian anggota yang tiap tahunnya mengalami kenaikan.

Saran

Berdasarkan hasil dari IFAS dan EFAS coffee shop “Kerta Cafe”, agar

dapat mempertahankan dan menciptakan pasar yang ada harus mampu

memanfaatkan kekuatan usaha yang dimiliki dan menghadapi ancaman yang ada

sehingga diharapkan usahanya dapat memenangkan persaingan. coffee shop “Kerta

Cafe” ini akan melakukan pengembangan pasar dan pengembangan produk sesuai

dengan hasil analaisis SWOT pada penerapan matriks SWOT, maka dari itu

masalah pemasaran pada analisis strategi pemasaran menjadi kunci utama yang

harus diperhatikan pada coffee shop “Kerta Cafe” agar bisa mempertahankan dan

menciptakan pasar yang tersedia di Pangalengan.
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LAMPIRAN



Lampiran 1

KUESIONER

Saya adalah Mahasiswa Jurusan Manajemen Bisnis Institut Koperasi
Indonesia (IKOPIN) Jatinangor, Sumedang. Saat ini, saya sedang melakukan
penelitian dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Upaya
Meningkatkan Volume Penjualan” pada Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun
Kertamanah. Untuk itu, saya memohon dengan hormat kesediaan Anda untuk
mengisi kuesioner ini dengan sesungguhnya. Atas perhatian dan kerjasamanya saya

ucapkan terimakasih.

Petunjuk pengisian, berilah tanda g pada kolom skala Bobot (A) atau pada

kolom skala Rating (B) yang sessuai dengan pendapat anda.

1) Definisi skala pada Bobot (A): menentukan skala berdasarkan tingkat

kepentingan atau urgensi penanganan dengan skala 1 sampai 5.

Skalal = tidak penting
Skala 2 = kurang penting
Skala 3 = biasa saja
Skala 4 = penting

Skala 5 = sangat penting

2) Definisi skala pada Rating (B): analisis terhadap kemungkinan yang akan
terjadi dalam jangka pendek (misalnya satu tahun kedepan) dengan skala 1

sampai 4.



1) Variabel Kekuatan dan Peluang
Nilai 1 = kurang baik dibandingkan pesaing
Nilai 2 = sama dengan pesaing
Nilai 3 = lebih baik dibandingkan pesaing
Nilai 4 = sangat lebih baik dibandingkan pesaing

2) Variabel Kelemahan dan Ancaman

Nilai 1 = lebih banyak dibandingkan pesaing

Nilai 2 = sama dengan pesaing

Nilai 3 = lebih sedikit dibandingkan pesaing

Nilai 4 = sangat lebih sedikit dibandingkan pesaing

LEMBAR KUESIONER

3) Kuesioner IFAS

BOBOT (A) RATING (B)
No Indikator Kekuatan

112 3|4|5[1] 23|04

Lokasi strategis

Produk kopi berkualitas

3 | Fasilitas memadai

Koperasi di bina oleh
perkebunan PTPN VIII

5 | Potensi alam mendukung




BOBOT (A) RATING (B)
No Indikator Kelemahan
2 |3 1123
1 | Strategi pemasaran monoton
Jenis kopi yang di tawarkan
2 e
kurang bervariatif
Belum adanya support modal
3 | yang memadai untuk
pengolahan kopi
4 | Motivasi karyawan kurang
belum di beri keleluasaan
5 | untuk mengolah kopi dari
hulu ke hilir
4) Kuesioner EFAS
BOBOT (A) RATING (B)
No Indikator Peluang
2|34 |5|1|12|3]|4
1 | Citra kopi Pangalengan

sudah banyak digemari

2 | Peluang dalam pasar kopi
terbuka lebar

3 | Media sosial sebagai sarana
promosi

4 | Pangalengan merupakan
centra kopi di Jawa Barat

5 | Pelayanan pesanan online

akan banyak di minati




BOBOT (A) RATING (A)
No Indikator Ancaman
2 13 |4 112|134
1 | Pertumbuhan pesaing
meningkat
Teknologi penyajian  kopi
2 | semakin berkembang,

sementara cofee shop “kerta
cafe” tertinggal

3 | Kenaikan bahan baku
4 | Cafe dari kota mulai masuk
ke pangalengan
5 | Munculnya produk baru yang
lebih unggul
Keterangan

Responden 1 : Asep Sidin (Penanggung Jawab Cofee Shop “Kerta Cafe”)

Responden 2 : Santi ( Kasir dan Keuangan)
Responden 3 : Rachmat Kurnia ( Penanggung jawab)

Responden 4 : Firman Zulfandi (Barista)




Hasil Perhitungan Kuesioner Analisis SWOT

Hasil Rekapan skor bobot Kekuatan

Responden Kekuatan
KK1 KK2 KK3 KK4 KK5
1 ) 4 3 2 )
2 5 5 4 5 3
3 4 3 3 3 3
4 4 3 5 4 4
18 15 15 14 15
Hasil Rekapan skor bobot Kelemahan
Responden Kelemahan
KL1 KL2 KL3 KL4 KL5
1 4 3 4 3 4
2 5 4 5 5 5
3 5 2 5 2 4
4 ) 5 3 5 2
19 14 17 15 15
Hasil Rekapan skor bobot Peluang
Responden Peluang
P1 P2 P3 P4 P5
1 5 4 5 5 3
2 3 5 5 2 5
3 4 5 5 3 5
4 4 4 5 5 5
16 18 20 15 18




Hasil Rekapan skor bobot Ancaman

Responden Ancaman
AC1 AC2 AC3 AC4 AC5
1 4 5 3 3 2
2 5) 4 ) 2 4
3 2 4 4 4 4
4 5 3 3 5 3
16 16 15 14 14
Hasil Rekapan skor rating Kekuatan
Responden Kekuatan
K1 K2 K3 K4 K5
1 4 3 4 4 4
2 3 4 4 3 4
3 4 3 3 4 3
4 4 3 3 2 3
15 13 14 13 14
Hasil Rekapan rating Kelemahan
Responden Kelemahan
KL1 KL2 KL3 KL4 KL5
1 3 3 2 3 3
2 2 3 3 3 2
3 4 4 3 2 3
4 2 2 3 1 4
11 12 11 9 12




Hasil Rekapan skor rating Peluang

Responden Peluang
P1 P2 P3 P4 PS5
1 2 4 2 3 3
2 4 2 3 4 4
3 4 3 3 2 3
4 3 4 4 2 3
13 13 12 11 13
Hasil Rekapan rating Ancaman
Responden Ancaman
Al A2 A3 A4 A5
1 3 4 2 2 3
2 3 4 3 4 3
3 3 3 4 4 4
4 2 2 2 2 3
11 13 11 12 13




PERHITUNGAN NILAI BOBOT DAN RATING MATRIKS

IFAS DAN EFAS

Faktor Internal Dominan

N Jumlah | Jumlah BOBOT BOBOT
° Bobot Rating RATING % X
STRENGTHS RATING
1 | Lokasi strategis 18 15 4 0,11 0,44
2 | Produk kopi berkualitas 15 13 3 0,09 0,27
3 | Fasilitas memadai 15 14 3 0,09 0,27
A Koperasi di bina oleh " x Y . 027
perkebunan PTPN V1II
5 | Potensi alam mendukung 15 14 3 0,10 0,30
BOBOT
No WEAKNESSES Jg'g'ygth i?“;"ti'r?h RATING BogoT X
g 0 RATING
] Strategi pemasaran A y 2 o »
monoton
Jenis  kopi vyang di
2 | tawarkan kurang 14 12 3 0,09 0,27
berfariatif
Belum adanya support
3 | modal yang memadai 17 11 3 0,11 0,33
untuk pengolahan kopi
A Motivasi karyawan 15 9 ) 0.10 0.20
kurang
belum di beri
. keleluasaan _ _untuk - " 3 o 0.30
mengolah kopi dari hulu
ke hilir
TOTAL 157 1,00




1. Perhitungan untuk Matriks (IFAS)

= Perhitungan jumlah untuk faktor kekuatan pada No.l didapat dari total

jawaban 4 responden.

= Total IFAS didapat dari total jumlah jawaban 4 responden dari faktor

kekuatan dan faktor kelemahan.

Faktor Eksternal
Dominan

Jumlah | Jumlah BosoT | BOBOT
No \ RATING X
Bobot | Rating % RATING
OPPORTUNITIES
1 | Citra kopi pangalengan 16 14 3 0,10 0,30
sudah banyak digemari
2 | Peluang dalam pasar kopi 18 13 3 0,11 0,33
terbuka lebar
3 | Media sosial sebagai 20 15 4 0,12 0,48
media promosi
4 | Pangalengan merupakan 15 13 3 0,09 0,27
centra kopi Jawa Barat
5 | Pelayanan pesanan online 18 14 3 0,11 0,33
akan banyak di minati
BOBOT
No THREATS Jggg)'gth J;;E'r?g RATING BO(;BOOT X
RATING
1 | Pertumbuhan pesaing 16 11 3 0,10 0,30
meningkat
Teknologi penyajian kopi
2 | semakin berkembang, 16 13 3 0,10 0,40
sementara cofee shop
“kerta cafe” tertinggal
3 | Kenaikan bahan baku 14 13 3 0,09 0,27
4 | Cafe dari kota mulai 14 12 3 0,09 0,27
masuk ke pangalengan
5 | Munculnya produk baru 15 11 3 0,09 0,27
yang lebih unggul
TOTAL 162 1,00




= Perhitungan bobot untuk faktor kekuatan pada No.l didapat dari total
jawaban 4 responden dibagi dengan total IFAS. Untuk Total Bobot IFAS
harus sama dengan 1,00.

= Perhitungan rating untuk kekuatan pada No.1 didapat dari total jumlah
jawaban 4 responden dibagi dengan jumlah responden. Nilai rating bilangan
cacah antara 1-4

= Perhitungan B x R kekuatan pada No.1 didapat dari perkalian Bobot dan
Rating.

= Total penjumlahan B x R untuk matriks IFAS didapat dari penjumlahan

(BxR) pada faktor kekuatan dan faktor kel

2. Perhitungan untuk Matriks (EFAS)

= Perhitungan jumlah untuk faktor peluang pada No.1 didapat dari total
jawaban 4 responden.

= Total EFE didapat dari total jumlah jawaban 4 responden dari faktor
peluang dan faktor ancaman.

= Perhitungan bobot untuk faktor peluang pada No.l didapat dari total
jawaban 4 responden dibagi dengan total EFAS. Untuk Total Bobot
EFAS harus sama dengan 1,00.

= Perhitungan rating untuk faktor peluang pada No.1 didapat dari total

jumlah jawaban 4 responden dibagi dengan jumlah responden.



LAMPIRAN 2

PANDUAN WAWANCARA

Pertanyaan Penelitian:

1.

2.

3.

10.

11.

12.

Bagaimana awal mula di dirikan Coffee Shop “Kerta Cafe”?

Strategi pemasaran apa yang dilakukan Coffee Shop “Kerta Cafe”?
Segmen pasar mana saja yang dituju oleh Coffee Shop “Kerta Cafe”?

e Segmentasi geografis (tingkat wilayah)

e Segmentasi demografis (usia, pendidikan, jenis kelamin, penghasilan)
e Segmentasi psikografis (gaya hidup, status sosial)

Apa alasannya memilih segmen di atas?

Siapa target pasar Coffee Shop “Kerta Cafe”?

Mengapa memilih target pasar tersebut?

Bagaimana perencanaan produk Coffee Shop “Kerta Cafe?

Bagaimana penetapan harga jual produk Coffee Shop “Kerta Cafe”?
Bagaimana produk Coffee Shop “Kerta Cafe” didistribusikan (saluran
pemasaran,lokasi, persediaan)?

Apa metode promosi yang dilakukan untuk produk Coffee Shop “Kerta
Cafe”?

Dalam media apa saja promosi produk Coffee Shop “Kerta Cafe” dilakukan?
Apa faktor internal (kekuatan dan kelemahan) dan faktor eksternal (peluang

dan ancaman) Coffee Shop “Kerta Cafe”?



LAMPIRAN 3

KUESIONER

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN DALAM UPAYA
MENINGKATKAN VOLUME PENJUALAN

(Koperasi Karyawan PTPN VIII Kebun Kertamanah)

Data Penelitian Ini Hanya Digunakan Untuk Penyusunan Skripsi Pada Jurusan

Manajemen Bisnis Institut Koperasi Indonesia

Identitas responden

Nama
Usia > a. < 17tahun b. 18 — 30 tahun c. 31 - 40
tahun
d. 41 — 50 tahun e. > 50 tahun
Jenis kelamin . Laki-laki / Perempuan
Asal Daerah : Domisili Pangalengan / Luar Pangalengan
Pendidikan terakhir :a. SD b. SMP c. SMA
d. Diploma e.S1 f. S2/S3
Status : Menikah / Belum Menikah
Pekerjaan : a. Pelajar / Mahasiswa b. Pegawai Negeri  c.
Pegawai Swasta
d. Wiraswasta e. Lain-



Pendapatan :a. <Rp. 500.000

b. Rp. 500.000 — Rp. 1.000.000
c. Rp. 1.000.000 — Rp. 3.000.000
d. Rp. 3.000.000 — Rp. 5.000.000
e. > Rp. 5.000.000

Pilihlah salah satu jawaban yang sesuai dengan pendapat Bapak/lbu/Srd/I dari
beberapa pertanyaan/pernyataan di bawah ini dengan memberikan tanda ceklis (V)
dan berikan alasannya.

1.

Menurut anda, apakah variasi jenis kopi yang ditawarkan di Coffee Shop
“Kerta Cafe” lengkap?
( ) Lengkap ( )Cukup Lengkap ( ) Kurag Lengkap

Menurut anda, bagaimana rasa kopi yang di tawarkan di Coffee Shop
“Kerta Caffee”?
( ) Enak () Cukup Enak ( ) Kurang Enak

Menurut anda, bagaimana aroma kopi yang ditawarkan di Coffee Shop
“Kerta Caffee”?
( ) Harum () Cukup Harum ( ) Kurang Harum

Menurut anda, bagaimana kualitas kopi yang ditawarkan Coffee Shop
“Kerta Cafe”?
( ) Baik () Cukup Baik ( ) Kurang Baik

Menurut anda, apakah harga yang ditawarkan Coffee Shop “Kerta Cafe”
sesuai dengan produk?

() Terjangkau () Cukup Terjangkau ( )Kurang Terjangkau



10.

Menurut anda, bagaimana perbandingan harga produk Coffee Shop “Kerta
Cafe” disbanding dengan kedai kopi lain?
() Lebih Murah ( ) Sama dengan Pesaing () Lebih Mahal

Menurut anda, mudahkah memesan produk kopi Coffee Shop “Kerta Cafe”
secara online?
( ) Mudah () Cukup Mudah () Sulit

Menurut anda, apakah merasa mudah dalam menjangkau lokasi Coffee
Shop “Kerta Caffee”?
() Mudah () Cukup Mudah () Sulit

Menurut anda, apakah mudah menemukan Coffee Shop “Kerta Cafe” di

Sosial media?

() Mudah ( ) Cukup Mudah () Sulit
Aldsans............. N0 ... 0. AV ... NN
Menurut anda, apakah Coffee Shop “Kerta Caffee” sering memberikan

harga promo dan potongan harga (diskon)?
( ) Sering () Cukup Sering ( ) Kurang Sering



LAMPIRAN 4

P! RAPAT ANGGOTA

PEMBINA ‘ ............... } PENGURUS |4 ----oooeevee- } PENGAWAS
PEGAWAI KOPERASI
KOMISARIS || KOMISARIS || KOMISARIS || KOMISARIS KOMISARIS || KOMISARIS || KOMISARIS || KOMISARIS
& & & & & & & &
PEMBANTU || PEMBANTU || PEMBANTU || PEMBANTU PEMBANTU || PEMBANTU || PEMBANTU || PEMBANTU
ANGGOTA KOPERASI
Keterangan :

Garis Komando

Garis Pengawasan

Garis Pembinaan

Garis Pelayanan
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PERKEBUNAN KERTAMANAH
NERACA q
Tmammmmmrmmma 2016 )
DESEMBER | 31 DESEMBER
NO 31 DESEMBER 31 DESEMBER URAIAN carr| ™
B URAIAN CATT 2017 201 2017 2018
T [AKTIVA
A |AKTIVA LANCAR
1KAS 1 15,545,000 2,070,000 1|Hutang Ussha 9 20,047,182 26,857,040
2IBANK 2 99,260,952 106,025,291
2|Hutang Pajak 9 |
|
3|Biaya yang harus dibayar 10 49,506,938 34,764,000 |
Dana-dana Pembagian SHU 1" 65,390,350 50,690,369
Simpanan Sukareia 13 258,754,680 244,844 800
Simpanan Titipan 14 585,451,268 694,250,844
3IPIUTANG USAHA 3 756,442,768 676,407,774
| 4/PIUTANG LAIN-LAIN 4 526,007,443 708,960,843
! ’ JUMLAH KEWAJIBAN LANCAR 979,150,427 | 1,080,207,053
! 5/PERSEDIAAN 5 42,434 486 25,401,085
i ! KEWAJIBAN JANGKA PANJANG 7,843,000
l JUMLAH AKTIVA LANCAR 1,438,690,648 1,518,864,973 7 |Simpanan Pokok 15 3,970,000 4,310,000
| 8|Simpanan Wajib 15 181,345,000 186,753,000
| 5 INVESTAS! JANGKA PANJANG 6 286,170,340 286,170,340 9|Cadangan Koperas! 15 426,932,802 565,506,339
! 0/SHU Tahun Berjalan 15 134 462,849 58,099,814
| B
: - Biaya Perolehan 7 1,253,137,275 1,283,137,275
- Akumulasi Penyusutan 8 (1,253,137,188)| (1,176,553,382) JUMLAH KEKAYAAN BERSIH 746,710,651 813,568,153
! L Nilal Buku 89 76,583,893 %
! \ JUMLAH AKTIVA 1,725,861,078 1,881,619,206 JUMLAH KEWAJIBAN DAN KEKAYAAN BERSIH 1,725,881,078 | 1,881,619,208
Badan Pemeriksa Koperasi
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