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ABSTRAK 
 
Fajar Rizqi Is Siddiqy 178150028. Analisis Strategi Pemasaran Dengan 
Metode SWOT pada Coffe Shop “Warung Kopi Rakyat”. Skripsi. Program 
Strata Satu Universitas Medan Area. 2023. Dibimbing oleh Yudi Daeng 
Polewangi, S.T, M.T dan Healthy Prasetyo, S.T, M.T 
 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang, 
ancaman, untuk menyusun IFAS (Internal Factor Analysis Summer) dan EFAS 
(Eksternal Factor Analisis Summer) dan untuk mengetahui strategi pemasaran 
pada  WARUNG KOPI RAKYAT setelah di analisis dengan S.W.O.T (Strength, 

Weakness, Opportunity, Threat). Fenomena yang ada perusahaan menghadapi 
persaingan yang sengit ditandai dengan menjamurnya usaha Coffe Shop. 
Penelitian ini menggunakan metode analisis SWOT yaitu analisis yang 
mengidentifikasi faktor internal dan faktor eksternal perusahaan. Data 
dikumpulkan melalui observasi,wawancara, dan pembagian kuisioner kepada 
konsumen WARUNG KOPI RAKYAT yang berjumlah 40 orang. Hasil penelitian 
tersebut menunjukan nilai sebagai berikut: (1) hasil analisis IFAS adalah sebesar 
4.00 bahwa posisi sangat menguntungkan bagi perusahaan, dimana faktor yang 
paling kuat pada internal perusahaan adalah kualitas produk yang terjamin. (2) 
Hasil analisis EFAS diperoleh skor sebesar 2,33 dimana posisi ini adalah 
menengah dari faktor eksternal perusahaan, artinya masih banyak perusahaan agar 
lebih mengoptimalkan peluang untuk meminimalkan ancaman yang ada. (3) Hasil 
matriks IE menunjukan posisi WARUNG KOPI RAKYAT saat ini berada pada 
Kuadran 1 hal tersebut merupakan situasi yang sangat menguntungkan dimana 
perusahaan memiliki peluang dan kekuatan yang sangat baik. Strategi yang harus 
diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan. 
 

 
Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Metode SWOT, dan Warung Kopi Rakyat 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
1.1 Latar Belakang Masalah 

Peluang usaha adalah sebuah kesempatan untuk menjalankan sebuah kegiatan 

bisnis untuk mendapatkan royalty maupun keuntungan dengan cara strategi yang 

telah ditetapkan. Kesempatan usaha yang terbuka lebar ini tidak boleh dilewatkan 

oleh mereka yang memiliki jiwa berwirausaha. Seorang pengusaha baik 

pengusaha muda ataupun pengusaha yang sudah lama berkecimpung dalam dunia 

bisnis ketika ia akan memanfaatkan peluang usaha yang ada pada waktu tertentu 

seorang pengusaha itu harus memiliki sikap dan mental yang percaya diri. Perlu 

pemikiran yang matang bagi seorang mengusaha agar usahanya dapat berjalan 

dengan tetap sasaran. Dalam menilai sebuah peluang usaha, apakah cocok dengan 

keadaan kita atau tidak, tentu kita harus memperhatikan faktor internal dan juga 

eksternal. 

Coffe shop atau cafe pada zaman modern ini menjadi salah satu tempat yang 

semakin berkembang dalam beberapa tahun terakhir. Semakin berkembangnya 

gaya hidup masyarakat dan bervariasi kebutuhan konsumen akan sesuatu serta 

memenuhi kebutuhan masyarakat, hal ini menimbulkan kemudahan untuk para 

konsumen dalam menentukan tempat bersantai berbentuk cafe. Coffee shop 

dikategorikan kedalam restoran yang informal dan biasanya buka untuk 24 jam 

dan itu sering ditemui di hotel, tetapi karena perkembangan dan kebutuhan 

pelanggan yang sangat komplek dan tidak ada habisnya, perkembangan coffee 

shop seperti sekarang ini yaitu suatu restoran informal yang menyediakan 
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beberapa makanan ringan, minuman dan menyediakan tempat untuk bersantai dan 

belum tentu berlokasi di hotel, tetapi bisa di ruko atau mall. Konsep tersebut 

sudah berbeda dengan coffee shop yang dahulu yaitu yang mempunyai tujuan 

utama untuk menjual kopi dan bisa dibilang coffee shop yang sekarang hampir 

sama konsepnya dengan cafe. 

Pada saat ini bisnis coffe shop sudah banyak ditemui diberbagai tempat, oleh 

karena itu dalam menghadapi situasi persaingan yang semakin ketat dan kondisi 

sosisal yang terus berubah, menuntut setiap pemilik usaha coffe shop selalu 

tanggap dan menyesuaikan diri dalam menghadapi persaingan. Mereka saling 

bersaing untuk menjadi yang terbaik, mereka berusaha memberikan pelayanan 

yang terbaik agar selalu mendapatkan kepercayaan konsumen dan selalu 

menghasilkan produk yang sesuai selera dan kebutuhan konsumen serta dengan 

kualitas yang terbaik. 

Dewasa ini, usaha yang bergerak dalam bentuk coffe shop khususnya yang 

menyediakan Coffee berkembang sangat marak. Hal ini dapat dilihat dari jumlah 

coffee shop yang terus bertambah, baik dalam skala kecil (depot), maupun skala 

besar (cafe). Bahkan sering kali dijumpai dalam satu lokasi yang berdekatan, 

terdapat dua atau lebih coffe shop dengan skala usaha yang sama besar, dengan 

daftar menu yang kurang lebih sama.  Akibatnya terjadi persaingan usaha antar 

coffe shop yang ketat, karena masyarakat sebagai konsumen mempunyai pilihan 

yang beragam untuk memenuhi kebutuhan akan penyediaan dan pelayanan coffee. 

Dengan adanya situasi dan kondisi persaingan yang semakin ketat antar coffe 

shop, pemilik/ pengelola usaha tidak saja harus mampu menjual produk dan 

jasanya, tetapi juga harus mempunyai kemampuan untuk memasarkan usahanya, 
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sehingga jumlah konsumen tidak menurun tetapi semakin meningkat. 

Pemilik/pengelola coffe shop harus dapat memahami selera dan perilaku 

masyarakat yang menjadi konsumen, selain itu mengetahui situasi dan kondisi 

internal perusahaannya, sehingga dapat merumuskan strategi pemasaran yang 

tepat untuk tetap mempertahankan tingkat permintaan konsumen pada tingkat 

yang dapat memaksimalkan keuntungan. 

Warung Kopi Rakyat berdiri pada tahun 2019 dan terletak di jl. Gaperta 

ujung, Medan Helvetia, kota Medan, Sumatra Utara. Walaupun usaha ini terbilang 

baru tetapi sudah memiliki banyak pelanggan tetap dikarenakan pemilik usaha 

dulunya bekerja sebagai barista di salah satu coffe shop terkenal di Medan. Daftar 

menu yang dimiliki Warung Kopi Rakyat, antara lain: 

Daftar Menu Rp 
Sanger besar panas/dingin 10.000 12.000 

Sanger kecil 7.000 - 
Sanger aren panas/dingin 10.000 12.000 
Kopi susu panas/dingin 10.000 12.000 

Kopi hitam panas 8.000 10.000 
Kopi pancung 6.000 - 

Cappuccino panas/dingin 10.000 12.000 
Teh manis panas/dingin 4.000 5.000 
Teh tarik panas/dingin 8.000 10.000 

Chocolatos panas/dingin 8.000 10.000 
Nutrisari panas/dingin 4.000 5.000 

Wedang jahe 12.000 - 
Tabel 1.1 Daftar Harga Menu 

Menurut wawancara dengan pemilik, produk paling laku di Warung Kopi 

Rakyat adalah kopi sanger. Menurut penuturannya, 70% pelanggan yang datang 

selalu memesan kopi tersebut. Dengan begitu, pendapatan penjualan Warung Kopi 

Rakyat dalam sehari adalah 1juta. Namun, dikarenakan adanya pandemi covid-19 
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ini membuat penjualan Warung Kopi Rakyat menurun sekitar 30%. 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan peniliti diatas, peneliti 

termotivasi untuk mengajukan penelitian dengan judul “Analisis Strategi 

Pemasaran dengan Metode SWOT” guna meningkatkan daya saing pemasaran 

dan penjualan produk. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang dapat diambil 

adalah “bagaimana strategi pemasaran yang tepat guna meningkatkan daya saing 

pemasaran dan penjualan produk dengan menggunakan analisis SWOT?” 

 

1.3 Batasan Masalah 

Mengingat permasalahan yang di bahas mencakup beberapa faktor, maka 

lingkup pembahasan penelitian ini adalah: 

1. Penelitian ini hanya di lakukan di Warung Kopi Rakyat. 

2. Penelitian ini hanya seputar strategi pemasaran pada Warung Kopi Rakyat 

dengan menggunakan metode SWOT. 

3. Penelitian ini hanya di lakukan atau berkonsentrasi pada penjualan produk 

”KOPI” saja. 

 

1.4 Tujuan Penelitian  

Dari rumusan masalah diatas, tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini 

adalah: ”Merencanakan strategi yang sesuai bagi Warung Kopi Rakyat guna 

meningkatkan jumlah penjualan kopi menggunakan Analisi SWOT.” 
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1.5 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat yang diharapkan dari pelaksanaan penelitian ini adalah :  

6 Bagi Mahasiswa  

a. Dapat menerapkan ilmu yang didapat di bangku kuliah dengan keadaan 

di lapangan.  

b. Menambah pengalaman dan wawasan khususnya bidang Penentuan 

strategi pemasaran. 

7 Bagi Perusahaan   

Dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan untuk 

pengambilan keputusan dalam hal menentukan strategi pemasaran. 

 

1.6 Sistematika Penulisan  

Hasil penelitian ini disusun secara sistematik dalam beberapa bab sebagai 

berikut: 

BAB I     PENDAHULUAN 

Bab ini menjelaskan tentang hal-hal yang menjadi latar belakang, 

rumusan permasalahan, tujuan, manfaat, batasan dan asumsi dalam 

penelitian serta sistematika penulisan skripsi. 

BAB II    TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini berisi bahan kajian keilmuan yang menjadi topik penelitian. 

Kajian keilmuan diperoleh dari beberapa sumber pustaka, teori, jurnal 

yang terkait dengan permasalahan yang dikaji. 

BAB III  METODE PENELITIAN 
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Bab ini menguraikan metodologi penelitian yang digunakan. 

Metodologi penelitian terdiri dari pendekatan penelitian dan tahapan 

pengolahan data. 

BAB IV  PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 

Berisi tentang uraian data-data apa saja yang dihasilkan selama 

penelitian yang selanjutnya diolah menggunakan metode yang telah 

ditentukan. 

BAB V   PEMBAHASAN 

Berisi tentang kesimpulan yang diperoleh dari pembahasan hasil 

penelitian. Selain itu juga terdapat saran atau masukan-masukan yang 

perlu diberikan, baik terhadap peneliti sendiri maupu peneliti 

selanjutnya yang dimungkinkan penelitian ini dapat dilanjutkan. 

DAFTAR PUSTAKA 

Daftar pustaka berisikan tentang sumber-sumber yang digunakan dalam 

penelitian ini, baik itu berupa jurnal, buku, kutipan-kutipan dari internet 

ataupun dari sumber-sumber yang lainnya. 

LAMPIRAN 

Lampiran berisikan kelengkapan alat dan hal lain yang perlu 

dilampirkan atau ditunjukkan untuk memperjelas uraian dalam 

penelitian. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 
2.1 Manajemen Strategi   

Definisi manajemen strategi adalah sebagai seni dan ilmu untuk 

memformulasikan, mengimplementasi, dan mengevaluasi keputusan lintas fungsi 

yang memungkinkan organisasi dapat mencapai tujuannya. Seperti tersirat dalam 

definisi, manajemen strategis berfokus pada mengintegrasikan manajemen, 

pemasaran, keuangan/akuntansi, produk/operasi, penelitian dan pengembangan, 

dan sistem informasi computer untuk mencapai tujuan organisasi (Nur Afrillita T, 

2013). 

 

2.2 Manajemen Pemasaran  

Menurut Gunawan Adisaputro, (2014) Manajemen Pemasaran adalah “seni 

dan ilmu pengetahuan tentang cara memilih pasar sasaran dan mendapatkan, 

memelihara hubungan dan meningkatkan jumlah pelanggan melalui proses kreasi, 

menyerahkan dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang superior”.Adapun 

tugas-tugas manajemen pemasaran, antara lain : 

1. Pengembangan strategi dan rencana-rencananya. 

2. Memperoleh Wawasan Pemasaran (Marketing Insights), yaitu segala     

sesuatu yang terjadi baik di dalam maupun di luar perusahaan. 

3. Melaksanakan yang disebut CRM (Customer Relationship Marketing) 

yang manfaatnya memelihara hubungan dengan para pelanggan sehingga 

mereka tetap menjadi pelanggan yang layak. 
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4. Membangun merk dagang yang kuat, sehingga produk dan merk dagang 

perusahaan bukan hanya dikenal tetapi juga disukai atau diunggulkan dan 

dibeli para konsumen. 

5. Membentuk Tawaran Pasar (Market Offerings) yaitu menciptakan dan 

memperkenalkan produk baru dari waktu ke waktu. 

6. Melakukan penghantaran nilai melalui jaringan distribusi yang digunakan. 

7. Mengkomunikasikan nilai dalam arti menciptakan dan mempromosikan 

nilai produk untuk diketahui oleh konsumen. 

8. Mengusahakan terjadinya pertumbuhan bisnis jangka panjang. Secara garis 

besar pemasaran merupakan sebuah faktor penting dalam suatu siklus yang 

bermula dan berakhir dengan kebutuhan konsumen.Pemasaran dimulai 

jauh sejak sebelum barang diproduksi, tidak hanya dimulai pada saat 

produk selesai, juga tidak berakhir pada penjualan.Semua keputusan yang 

diambil dalam bidang pemasaran harus ditujukan untuk menentukan 

produk, pasar, harga dan promosinya. 

 

2.3 Strategi Pemasaran  

Pengertian strategi pemasaran adalah pendekatan sumberdaya potensial 

meliputi peluang dan ancaman dalam pembuatan keputusan atau gagasan yang 

dapat digunakan untuk perencanaan eksekusi pencapaian target pemasaran yang 

efektif dan efisien. 

Pendekatan sumberdaya potensial yang di lakukan pada awal sebelum 

eksekusi target pemasaran dapat dilakukan dengan mengidentifikasi peluang - 

peluang yang dapat di ambil seperti jumlah permintaan produk, jumlah kompetitor 
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usaha, saluran pemasaran yang efisien dan lain sebagainya sehingga dapat 

digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam membuat keputusan strategi 

pemasaran. Selain itu, ancaman atau hambatan juga perlu di perhatikan seperti 

keterbatasan modal pemasaran, tenaga ahli pemsaran yang minimal dan masih 

banyak lagi hal yang dapat di identifikasi sebelum menentukan kebijakan strategi 

pemasaran yang akan di tetapkan untuk mencapai terget pemasaran yang sudah di 

tetapkan di awal. Dalam peranannya, strategi pemasaran mempunyai posisi yang 

sangat penting untuk terus diperhatikan dan diperbaiki. Karna salah dalam 

pembuatan strategi akan berujung pada kegagalan dalam memperoleh target pasar. 

Strategi berfungsi untuk menentukan nilai ekonomi perusahaan, baik itu harga 

barang maupun jasa. Ada tiga faktor penentu nilai harga barang dan jasa, yaitu: 

1. Perusahaan (Produksi) 

2. Pemasaran 

3. Rumah tangga (Konsumsi) 

Oleh karena itu, pentingnya dalam strategi pemasaran yang fundamental yaitu 

dapat mengkombinasikan dan mempertemukan penawaran dan permintaan yang 

di sini dapat di artikan sebagai sektor perusahaan dan sektor rumah tangga. Ada 

beberapa pendapat para ahli tentang pengertian dari strategi pemasaran, 

diantaranya ialah: 

8 Menurut Paul dan Guiltinan 

Menurut Paul dan Guiltinan, strategi pemasaran adalah sebuah pola pikir 

yang digunakan untuk mengembangkan suatu bisnis atau perusahaan. Adapun 

cara yang digunakan adalah dengan menyatukan beberapa unsur pemasaran 

seperti segmentasi pasar, bauran marketing, posisi, sasaran, dan sebagainya. 
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9 Menurut Tjiptono 

Menurut Tjiptono, strategi pemasaran adalah suatu alat yang direncanakan 

dan dirancang secara fundamental. Proses perancangan ini dilakukan sebagai 

upaya perusahaan untuk melakukan pengembangan keunggulan dalam bersaing 

melalui suatu program khusus dalam rangka melayani pasar secara 

berkesinambungan. 

10 Menurut Michael Backer  

Pengertian strategi pemasaran menurut Michael Baker lebih sederhana. 

Strategi pemasaran menurut Michael yaitu suatu tujuan dasar dalam meningkatkan 

penjualan dan mencapai keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. 

2.3.1 Konsep Strategi Pemasaran  

Banyak ahli marketing mengatakan bahwa kepuasan pelanggan adalah 

kunci utama dari konsep pemasaran dan marketing strategy. Dengan kata 

lain, setiap perusahaan memiliki cara tersendiri dalam melakukan proses 

marketing, sesuai karakteristik dan kesanggupan masing-masing. 

Pada dasarnya tujuan akhir dari marketing itu tetap akan bermuara 

pada tercapainya kepuasan konsumen. Berikut ini adalah 5 Konsep Strategi 

Pemasaran: 

1. Segmentasi Pasar 

Setiap konsumen pasti memiliki kebutuhan dan kebiasaan yang berbeda. 

Perusahaan harus melakukan klasifikasi pasar yang sifatnya heterogen 

menjadi satua-satuan pasar yang bersifat homogen. 

2. Market Positioning 

Tidak ada perusahaan yang bisa menguasai seluruh pasar. Itulah 
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alasannya mengapa perusahaan harus punya pola spesifik untuk 

mendapatkan posisi kuat dalam pasar, yaitu memilih segmen yang paling 

menguntungkan. 

3. Market Entry Strategy 

Ini adalah strategi perusahaan untuk bisa masuk pada segmen pasar 

tertentu. Bebebrapa cara yang sering dilakukan adalah: 

a. Membeli Perusahaan Lain 

b. Internal Development 

c. Kerjasama Dengan Perusahaan Lain 

4. Marketing Mix Strategy 

Marketing Mix adalah kumpulan dari beberapa variabel yang telah 

digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. Beberapa 

variabel tersebut diantaranya: 

a. Product 

b. Price 

c. Place 

d. Promotion 

e. Participant 

f. Process 

g. People Physical Evidence 

5. Timing Strategy 

Pemilihan waktu dalam melakukan pemasaran juga sangat penting untuk 

diperhatikan. Perusahaan perlu melakukan berbagai persiapan yang baik di 
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bidang produksi, dan menentukan waktu yang tepat untuk mendistribusikan 

produk ke pasar. 

2.3.2 Jenis dan Contoh Strategi Pemasaran 

Dalam memasarkan produk yang telah di hasilkan, di perlukan strategi 

pemasaran yang baik dan kreatif yang dapat kita sesuaikan dengan model dan 

kebutuhan para konsumen. Karna dengan strategi tersebut perusahaan dapat 

meningkatkan jumlah pembeli dan tingkat kepuasan konsumen tentunya. 

Strategi pemasaran setiap bisnis berbeda antara satu dengan yang lain. 

Ada yang suka berjualan secara online, ada pula yang sukanya 

berjualan secara langsung. Semua itu bukan masalah jika tujuan akhirnya 

tercapai. Secara umum terdapat empat jenis starategi pemasaran yang cocok 

untuk memasarkan prouk pada saat ini. Berikut adalah empat jenis strategi 

pemasaran: 

1. Direct Selling 

Strategi pemasaran yang pertama yaitu direct selling atau penjualan 

langsung. Staregi jenis ini sering digunakan oleh banyak perusahaan. 

Meskipun langsung, tetapi umumnya penjual tidak dilakukan di toko retail. 

Pada umumnya para sales menjual produk dengan cara menemui satu persatu 

calon konsumennya komdian memberikan iformasi dan membujuk agar 

konsumen berkenan untuk menggunakan produknya. Penawaran barang 

dilakukan di sana dengan mengandalkan kemampuan persuasif. 

2. Point Of Puchase 

Point Of Puchase merupakan strategi pemasaran dengan cara 

menempatkan produk pada tempat strategi dengan desain yang unik dan 
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penarik. Strategi ini dapat dilakukan seperti dengan cara menempatkan 

material marketing atau iklan di dekat produk yang sedang dipromosikan atau 

produk yang memang memiliki trend penjualan yang bagus. Menurut hasil 

penelitian yang telah dilakukan oleh para ahli pemasaran sekitar 64% orang 

yang datang ke toko retail masih belum menentukan produk yang akan 

dibelinya. Oleh karena itu, dengan cara menempatkan produk pada posisi 

yang strategi dengan desian material marketing yang unik dan menarik akan 

dapat menarik perhatian konsumen dan memutuskan untuk menggunakan 

produk tersebut. 

3. Earned Media 

Selanjutanya strategi pemasaran yang ketiga tergolong dalam strategi 

pemasaran tidak langsung. Karna pada strategi pemasaran earned media ini, 

melibatkan media-media yang efektif untuk memasang material marketing 

seperti iklan. Media - media yang dapat digunakan seperti televisi, media 

cetak, koran, majalan, banner, dan lain sebagainya. Sehingga penting bagi 

devisi marketing untuk membuat desain iklan yang unik dan menarik untuk di 

tampilkan pada media - media tersebut. 

4. Internet Marketing 

Yang terkhair adalah strategi pemasaran melalui internet marketing. siapa 

yang tidak kenal internet ? Internet berpotensi besar untuk digunakan dalam 

pemasaran. Internet marketing menawarkan banyak kemudahan dalam 

bertransaksi bagi para konsumen yang tak terbatas oleh ruang dan waktu. 

Dalam strategi pemasaran internet marketing kita dapat membuat website e-

comers sendiri atau dapat menggunakan platform besar yang sudah ada di 
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internet seperti tokopedia, bukalapak, shopee, lazada, dan lain sebagainya. 

atau anda juga bisa menggunakan media sosial untuk memasarkan produk 

seperti facebook, twitter , dan instragram. 

 

2.4 Analisis SWOT  

Teori analisis SWOT adalah sebuah teori yang digunakan untuk 

merencanakan sesuatu hal yang dilakukan dengan SWOT. SWOT adalah sebuah 

singkatan dari, S adalah Strenght atau Kekuatan, W adalah Weakness atau 

Kelemahan, O adalah Oppurtunity atau Kesempatan, dan T adalah Threat atau 

Ancaman. SWOT ini biasa digunakan untuk menganalisis suatu kondisi dimana 

akan dibuat sebuah rencana untuk melakukan sesuatu, sebagai contoh, program 

kerja (Jurnal Angga Martha Mahendra, 2015). 

a. Strenghts ( Kekuatan ) 

Membantu manajemen mencari dan mengetahui apa saja yang menjadi 

keunggulan perusahaan sehingga bisa menjadikan perusahaan tetap dapat 

bersaing dengan para pesaingnya. Tujuan di adakan analisis ini adalah untuk 

membantu manajemen dalam merumuskan strategi-strategi apa saja yang 

nantinya bisa memperkokoh posisi perusahaan berkat keunggulan tersebut dan 

dalam mengukur seberapa jauh manajemen perusahaan melaksanakan 

pekerjaannya secara efektif. 

b. Weaknesses ( Kelemahan )   

Analisis lingkungan internal perusahaan yang membantu manajemen untuk 

mengetahui adanya kelemahan-kelemahan atau penyimpangan yang membuat 

posisi perusahaan tidak menguntungkan sehingga mempengaruhi tingkat 

kemampuan bersaing dengan para pesaingnya dalam industri konveksi. Tujuan 
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dari analisis ini adalah membantu manajemen perusahaan dalam mengetahui 

apakah kebijaksanaan sudah di laksanakan secara efektif dan efisien serta untuk 

menghilangkan penyimpangan-penyimpangan yang terjadi dalam perusahaan, 

sehingga bisa mendukung tercapainya tujuan utama perusahaan. 

c. Opportunities (Peluang)  

Analisis lingkungan eksternal perusahaan yang membantu manajemen dalam 

mencari dan mengetahui apa saja yang menjadi peluang kesempatan bagi 

perusahaan dalam menjalankan bisnisnya sehingga perusahaan tersebut dapat 

meraih pangsa pasar dengan keuntungan yang lebih besar. Tujuan dari analisis 

adalah untuk membantu manajemen dalam perusahaan dalam merumuskan 

strategi-strategi apa saja yang diambil perusahaan dalam memanfaatkan peluang 

dan kesempatan guna mempertahankan eksistensi perusahaan, sehingga tujuan 

perusahaan dapat dicapai. 

d. Threats (Ancaman)  

Analisa lingkungan eksternal perusahaan yang membantu manajemen untuk 

mengetahui tantangan yang akan telah dihadapi oleh perusahaan yang timbul 

karena adanya suatu kecenderungan atau perkemngan yang tidak menguntungkan 

di luar perusahaan. Tujuan dari analisis ini adalah untuk membantu manajemen 

perusahaan dalam menindak lanjuti ancaman yang timbul akibat reaksi 

lingkungan eksternal perusahaan untuk mengantisipasi perusahaan dalam 

kedudukan strategi yang telah dicapai oleh perusahaan. 
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2.5 Matriks SWOT 

Gambar 2.1 Diagram Analisis SWOT 

 
Sumber: jmas.unbari.ac.id 

 
Keterangan diagram:  

1. Kuadran I : Ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Perusahaan 

tersebut memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan 

peluang yang ada. 

2. Kuadran II : Meskipun menghadapi beberapa ancaman, perusahaan ini masih 

memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi yang harus diterapkan adalah 

menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang dengan 

strategi diversifikasi (produk/jasa).  

3. Kuadran III : Perusahaan menghadapi peluang pasar yang sangat besar, tetapi 

dilain pihak, perusahaan menghadapi beberapa kendala atau kelemahan 

internal. 

4. Kuadran IV : Ini merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, 

perusahaan tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal. 
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Gambar 2.2 Matriks SWOT 

 
Sumber : jmas.unbari.ac.id 

 
Empat alternatif strategi yang dihasilkan dari matriks SWOT diatas adalah 

sebagai berikut :  

1. Strategi SO  

Memanfaatkan kekuatan internal perusaan untuk menarik keuntungan dari 

peluang eksternal. Semua manajer menginginkan organisasi yang mereka pimpin 

berada dalam posisi di mana kekuatan internal dapat digunakan untuk mengambil 

keuntungan dari berbagai trend dan kejadian eksternal. Jika sebuah perusahaan 

memiliki kelemahan besar, maka perusahaan akan berjuang untuk mengatasinya 

dan mengubahnya menjadi kekuatan. Ketika organisasi di hadapkan pada 

ancaman yang besar, maka perusahaan akan berusaha menghindarinya untuk 

berkonsentrasi pada peluang. 

2. Strategi WO  

Bertujuan untuk memperbaiki kelemahan internal dengan cara mengambil 

keuntungan dari peluang eksternal. Terkadang peluang-peluang besar muncul 

tetapi perusahaan memiliki kelemahan internal yang menghalanginya 
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memanfaatkan peluang tersebut.  

3. Strategi ST  

Menggunakan kekuatan sebuah perusahaan untuk menghindari atau 

mengurangi dampak ancaman eksternal. Hal ini bukan berarti bahwa suatu 

organisasi yang kuat harus selalu menghadapi ancaman secara langsung di dalam 

lingkungan eksternal. 

4. Strategi WT  

Merupakan taktik defensif yang diarahkan untuk mengurangi kelamahan 

internal serta menghindari ancaman eksternal. Sebuah organisasi yang 

menghadapi berbagai ancama eksternal dan kelemahan internal benar-benar 

dalam posisi yang membahayakan. Dalam kenyataannya, perusahaan yang 

semacam itu mungkin harus berjuang untuk bertahan hidup, melakukan merger, 

penciutan, menyatakan diri bangkrut atau memilih likuidasi. 

2.5.1 Analisis Lingkungan Internal dan Ekternal Matrik SWOT 

Lingkungan eksternal dibagi kedalam dua katagori yaitu lingkungan 

makro dan lingkungan industri. Penjelasan kedua katagori eksternal yakni 

sebagai berikut: 

1. Lingkungan Makro Elemen-elemen yang ada dalam lingkungan ini 

memberikan pengaruh yang tidak langsung pada perusahaan. 

Elemenelemen yang perlu diperhatikan adalah sebagai berikut :  

a. Elemen Perekonomian  

Perekonomian berkaitan dengan bagaimana orang atau bangsa 

memproduksi, mendistribusikan, dan mengonsumsi berbagai barang dan 

jasa. Perusahaan perlu memperhatikan sejauh mana perekonomian dapat 
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mempengaruhi perusahaan/organisasi dari segi upah tenaga kerja, 

inflasi, perpajakan, pengangguran, dan harga barang yang dikelola. 

b. Elemen Politik dan Legal 

Situasi politik, perpolitikan, dan masalah legal sangat terkait dengan 

keberlangsungan perusahaan untuk jangka panjang. Situasi perpolitikan 

yang kondusif memberikan kenyamanan bagi para organisasi/pelaku 

usaha. 

c. Elemen Sosial-Budaya 

Kondisi sosial yang dimaksud adalah seperti kondisi demografi, 

sikap, gaya hidup, adat istiadat, dan kebiasaan dari orang-orang 

eksternal perusahaan. Begitupula dari kondisi budaya seperti ekologis, 

demografis, religious, pendidikan dan etnis. 

d. Elemen Lingkungan Teknologi  

Ilmu dan pengetahuan manusia terus berkembang dari waktu ke 

waktu.Ini membuat teknologi juga berkembang pesat.Teknologi tidak 

hanya mencakup penemuanpenemuan yang baru saja, tetapi juga 

meliputi cara-cara pelaksanaanya atau metode-metode baru dalam 

mengerjakan suatu pekerjaan, artinya teknologi memberikan suatu 

gambaran yang luas meliputi mendesain, menghasilkan, dan 

mendistribusikan. 

2. Lingkungan Industri Aspek lingkungan industri akan lebih mengarah 

pada aspek persaingan dimana bisnis perusahaan berada. 

a. Ancaman Pelaku Bisnis Baru 
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Masuknya perusahaan sebagai pendatang baru akan menimbulkan 

sejumlah implikasi bagi perusahaan yang sudah ada. 

b. Ancaman Produk 

Substitusi Perusahaan-perusahaan yang berada dalam industri 

tertentu akan bersaing pula dengan produk pengganti. 

c. Kekuatan Tawar-Menawar Pembeli 

Pembeli ini biasanya bisa memaksa perusahaan untuk menurunkan 

harga atau menuntut meningkatkan kualitas produk/jasa, serta mengadu 

perusahaan dengan kompetitornya. 

d. Kekuatan Tawar-Menawar Pemasok 

Bila pemasok memiliki daya tawar yang semakin kuat, maka 

semakin kurang menarik industrinya.  

e. Persaingan Dalam Industri  

Persaingan dalam industri akan mempengaruhi kebijakan dan kinerja 

perusahaan. Dalam situasi persaingan yang oligopoly, perusahaan 

mempunyai kekuatan yang cukup besar untuk mempengaruhi pasar. 

Sedangkan pada pasar persaingan sempurna biasanya akan memaksa 

perusahaan menjadi follower termasuk dalam hal harga produk. 

Analisis Lingkungan Internal Secara garis besar, aspek-aspek 

lingkungan internal perusahaan yang hendaknya diamati dapat dilihat 

dari beberapa pendekatan, yakni sebagai berikut : 

3 Pendekatan Fungsional 

Pada pendekatan ini, pegkatagorian analisis internal sering 

diarahkan pada pasar dan pemasaran, kondisi keuangan dan akunting, 
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produksi, sumber daya manusia, dan struktur organisasi dan 

manajemen. 

4 Pendekatan Rantai Nilai (Value Chains)  

Analisis dengan pendekatan Rantai Nilai didasarkan pada 

serangkaian kegiatan yang berurutan dari sekumpulan aktivitas nilai 

(value activities) yang dilaksanakan untuk mendesain, memproduksi, 

memasarkan, mengirimkan, serta mendukung produk dan jasa mereka 

pada perusahaan yang terdiri dari satu SBU saja (Nur Afrillita T, 

2013). 

 

2.6 Statiska Konsep 

Statika dalam penelitian ini berperan sebagai alat bantu untuk mencapai 

tujuan dari penelitian. Statika ini dipakai untuk mengolah data-data yang telah 

diperoleh. 

2.6.1 Menentukan Skor Kuisioner 

Cara yang digunakan dalam menentukan skor adalah dengan Skala 

Likert, yaitu ukuran gabungan yang didasarkan pada struktur intensitas 

pertanyaan-pertanyaan, dengan demikian skala likert sebenarnya bukan skala 

melainkan suatu cara yang lebih sistematik untuk memberikan skor pada 

indeks. Setelah pertanyaan-pertanyaan ditentukan, maka langkah selanjutnya 

adalah menentukan skor untuk pertanyaan-pertanyaan tersebut. Setelah 

responden memberi jawaban yang merupakan item instrumen yang 

menggunakan skala likert yang mempunyai gradasi dari sangat positif hingga 

sangat negatif. Untuk menganalisis secara kuantitatif maka jawaban itu diberi 
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skor yang nantinya akan dijumlahkan, misalkan: 

1. Sangat tidak setuju diberi skor 1  

2. Tidak setuju diberi skor 2  

3. Ragu-ragu diberi skor 3  

4. Setuju diberi skor 4  

5. Sangat setuju diberi skor 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 
3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian 

3.1.1 Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Warung Kopi Rakyat di Medan:  

JL. Gaperta ujung, Medan Helvetia, Kota Medan, Sumatera Utara 20125. 

Adapun batas-batas di sekitar rumah sakit tersebut antara lain :  

1. Sebelah Utara berbatasan dengan kompleks givency one.  

2. Sebelah Selatan berbatasan dengan jalan raya kota.  

3. Sebelah Timur berbatasan dengan jalan raya kota.  

3.1.2 Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada Warung Kopi Rakyat yang berlokasi di 

Jl. Gaperta ujung. Waktu penelitian dilakukan pada bulan Januari 2022. 

 

3.2 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini merupakan studi kasus. Studi kasus adalah metode yang 

diterapkan untuk memahami masalah lebih mendalam dengan meninjau langsung 

dilapangan secara integrative dan komperehensif. Hal ini dilakukan agar peneliti 

bisa mengumpulkan dan mendapatkan pemahaman yang mendalam mengenai 

masalah yang diteliti (Susilo Rahardjo, 2011). 
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3.3 Rancangan Penelitian 

Penelitian ini penulis menggunakan metode analis SWOT dan Analis faktor 

adapun tahapan-tahapan sebagai berikut : 

1. Survei perusahaan untuk mengetahui kondisi Warung Kopi Rakyat. 

2. Identifikasi masalah dan merumuskan masalah, mencari akar permasalahan 

dan merumuskan masalah yang dihadapi tepatnya strategi pengembangan 

produk. 

3. Penetapan variable penelitian analis SWOT. Menentukan variable internal 

dan eksternal pada Warung Kopi Rakyat. 

4. Penetapan variabel penelitian analisis SWOT. Menentukan analisis variabel 

analisis faktor untuk penilain pelanggan bagi Warung Kopi Rakyat. 

5. Pembuatan serta penyebaran kuisioner bagi pelanggan Warung Kopi 

Rakyat. 

6. Pengumpulan data dan pengolahan data untuk analisis SWOT berdasarkan 

kuesioner yg telah di sebarkan. 

7. Pengumpulan dan pengolahan data untuk analisis faktor berdasarkan 

kuesioner yg telah di sebarkan. 

8. Melakukan UJi Validitas dan UJi Realibilitas menggunakan aplikasi spss 

terhadap kuesioner yg telah di sebarkan kepada responden. 

9. Menganalis data dengan menggunakan analisis SWOT yaitu dengan 

pemberian nilai bobot sesuai dengan hasil pengolahan data kuesioner. 

10. Menganalis data dengan menggunakan analisis faktor yaitu dengan 

pemberian nilai bobot sesuai dengan hasil pengolahan data kuesioner. 
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11. Pengolahan dengan matrik SWOT guna menjelaskan kondisi perusahaan. 

12. Pengolahan data analisis faktor guna menentukan faktor mana yg lebih di 

preoritaskan. 

13. Setelah di dapatkan hasil dari kondisi perusahaan dengan matrik SWOT. 

Maka diusulkan strategi pengembangan produk yang tepat. 

 

3.4 Metode Pengumpulan Data 

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan cara sebagai 

berikut: 

1. Observasi, yaitu melakukan pengamatan langsung ditempat. 

2. Wawancara, yaitu dengan melakukan wawancara dan tanya jawab dengan 

pemilik untuk mendapatkan informasi yang diperlukan guna pencapaian 

tujuan penelitian. 

3. Studi kepustakaan, yaitu dengan mempelajari buku-buku dan jurnal yang 

berkaitan dengan metode SWOT. 

Data yang diperlukan merupakan Data primer yaitu melalui kuesioner yang 

dibagikan kepada konsumen / pelanggan Warung Kopi Rakyat yang sedang 

berkunjung. 

 

3.5 Variabel Penelitian 

Variabel penelitian adalah objek penelitian yang menjadi titik perhatian 

penelitian. Dalam penelitian ini yang menjadi variabel adalah sebagai berikut: 

1. Variabel Independen 

Variabel bebas adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi 
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sebab perubahannya atau timbulnya variabel terikat. Variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah variabel bebas berupa faktor internal 

(strength dan weakness) dan faktor eksternal (Opportunities dan Threats). 

2. Variabel Dependen 

Variabel terikat adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat, 

karena adanya variabel bebas. Variabel terikat yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah Strategi Penjualan. 

 

3.6 Instrumen Penelitian 

Untuk penelitian dilakukan dengan pendekatan kualitatif yang menggunakan 

penelitian berupa pedoman kusioner. Karena dalam proses pengumpulan data 

kusioner mendalam terhadap narasumber atau informan untuk mendapatkan 

pehamaman proses kepemimpinan yang terjadi pada devisi distribusi dan 

penjualan pada Warung Kopi Rakyat penelitian ini menjaring penelitian faktor-

faktor internal dan eksternal di Warung Kopi Rakyat sebagai upaya mengetahui 

strategi pemasaran yang tepat guna meningkatkan daya saing pemasaraan produk 

dengan menggunakan analisa SWOT. Kusioner yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah kusioner yang berbentuk alternative jawaban yang responden tinggal 

memilihnya.  

Matriks IFE merupakan analisis lingkungan internal yang terdiri kekuatan dan 

kelemahan perusahaan, sedangkan matriks EFE merupakan analisi lingkungan 

eksternal yang variable dimana variable yang digunakan adalah variable eksternal 

yang terdiri dari peluang dan ancaman perusahaan. Pada tahap ini, instrumen 

penelitian adalah kuesioner. Kuesioner yang akan di sebarkan berisi tentang 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 5/7/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)5/7/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Fajar Rizqi Is Siddiqy - Analisis Strategi Pemasaran dengan Metode Swot….



27 
 

 
 

aspek-aspek internal dan eksternal perusahaan. Di bawah ini merupakan aspek-

aspek yang akan digunakan dalam analisa SWOT. Pengukuran tingkat Analisa 

SWOT, terutama menyangkut persepsi responden, digunakan Skala Likert berikut. 

1 = Sangat tidak setuju 

2 = Kurang setuju 

3  = Cukup setuju 

4 = Setuju 

5  = Sangat Setuju 

3.6.1 Penentuan Variabel SWOT 

Variabel-variabel yang ada dalam analisis SWOT terdiri dari dua 

bagian, yaitu variabel internal berupa strengths (kekuatan) dan weaknesses 

(kelemahan), dan variabel eksternal berupa opportunities (peluang) dan 

threats (ancaman). Variabel-variabel diperoleh dari hasil 

observasi/wawancara dengan pemimpin King Kuphie Gaperta yang akan 

disebarkan ke responden : 

1. Lingkungan Internal 

A. Kekuatan (Strenghts) X1 

1. Kemampuan manajemen perusahaan mempunyai target 

penjualan.  

2. Penyediaan sarana dan prasarana perusahaan yang memadai.  

3. Kualitas produk yang baik. 

B. Kelemahan ( Weakness ) X2  

1. Daerah pemasaran yang masih sempit. 
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2. Jadwal produksi dan pengiriman produk tidak teratur .  

3. Masih menggunakan teknologi yang cukup lama dalam proses 

produksi. 

2. Lingkungan Eksternal 

A. Peluang (Opportunities) Y1  

1. Hubungan perusahaan dengan distributor  

2. Kemajuan atau perubahan teknologi.  

3. Kerjasama dengan perusahaan lain. 

B. Ancaman ( Threats ) Y2  

4 Pesaing dengan produk yang sejenis.  

5 Semakin gencarnya promosi-promosi yang di lakukan oleh pesaing.  

6 Harga bahan baku yang tidak stabil. Sumber: Hasil Observasi/Wawancara 

dengan Pemilik Perusahaan. 

 

3.7 Kerangka Berpikir 

Definisi kerangka berpikir dapat diartikan sebagai model konseptual tentang 

bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi 

sebagai masalah yang penting. Adapun kerangka berpikir dalam penelitian ini 

dapat dilihat pada gambar 3.1 di bawah ini. 
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. 

 

 

 

 

Gambar 3.1 Kerangka Berpikir 

 

3.8 Metode Pengolahan Data  

Metode pengolahan data diperoleh langsung dari kuisoner yang sudah di 

sebar dan di isi dengan benar, setelah itu dilakukan uji instrument yang diberikan 

kepada responden dan hasilnya digunakan untuk data penelitian. Terdapat dua ciri 

penting yang harus dimiliki oleh setiap alat ukur yaitu validitas (kesahihan) dan 

reliabilitas (keterhandalan). 

3.8.1 Uji Kecukupan Data 

Uji kecukupan data dilakukan untuk menentukan jumlah data (sampel) 

minimal yang harus diperoleh untuk dapat mewakili keseluruhan populasi 

sehingga hasil yang diperoleh bersifat objektif dan bisa dipertanggung 

jawabkan. 

3.8.2 Uji Validitas  

Untuk menguji tingkat validitas, maka dilakukan uji coba, apabila data 

yang diperoleh untuk uji coba ini sudah sesuai dengan yang sebenarnya, maka 

instrumennya sudah valid. Maka untuk mengetahui ketetapan data tersebut 

Analisis 
SWOT 

Faktor Internal: 
1. Kekuatan Usaha 

2. Kelemahan Usaha 

Faktor Eksternal: 
1. Peluang Usaha 

2. Ancaman Usaha 

Usulan 
Strategi 

Pemasaran 

Target 
Penjualan 
Tercapai 

Target 
Penjualan 

Belum 
Tercapai 
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diperlukan teknik uji validitas. Data penelitian menggunakan skala likert yang 

dikenal dengan rumus korelasi product moment sebagai berikut : 

 

Keterangan: 

r = Koefisien Validitas 

X = Jawaban Responden dari Pertanyaan Variabel Bebas 

Y = Total Jawaban Responden 

N = Jumlah Sampel 

Penentuan data dianggap valid dengan cara membandingkan tabel 

angka kritis pada baris N-2, dengan menggunakan taraf signifikan 5% dengan 

angka kolerasi yang diperoleh. Adapun dasar pengambilan keputusan jika data 

dikatakan valid dengan menggunakan taraf signifikan 5% yaitu: 

a) Jika r hasil positif, serta r hasil > r tabel, maka variabel tersebut 

dikatakan valid. 

b) Jika r hasil negatif, serta r hasil < r tabel, maka variabel tersebut 

dikatakan tidak valid. 

3.8.3 Uji Reliabilitas 

Uji reabilitas dilakukan dengan koefisien Cronbachalpha dengan 

rumus sebagai berikut : 

𝑟11 =   
𝑘

(𝑘 − 1)
  1 −

 𝜎2𝑏

𝜎2𝑡
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Keterangan: 

r = reliabilitas instrument 

k = banyaknya butir pertanyaan soal 

𝜎2𝑏 = jumlah varian butir 

𝜎2𝑡 = varians total 

Adapun dasar pengambilan keputusan jika sebuah data dikatakan 

reliabel dengan menggunakan taraf signifikan 5% yaitu: 

a. Jika Alpha > 0,6, maka instrumen dinyatakan reliabel. 

b. Jika Alpha < 0,6, maka instrumen dinyatakan tidak reliabel. 

 

3.9 Teknik Analisa Data  

Tahap analisa masalah ini merupakan tahapan untuk mengidentifikasi 

masalah, merumuskan masalah, studi literature, penentuan tujuan, membuat 

strategi pemasaran pada penelitian ini, dan menerapkan metode analisis SWOT. 

 

3.10  Metode Penelitian 

Adapun langkah-langkah yang dilakukan dalam penelitian ini dapat dilihat 

pada gambar 3.2 berikut.  
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Gambar 3.2 Diagram Alir 

Mulain 
  

Survey Perusahaan 

Identifikasi Masalah 

Studi Literatur: 
 

1. Teori Buku 
2. Referensi 

Jurnal 
Penelitian 

 

Pengumpulan Data Primer 
1. Kuisioner 

Pengolahan data: 
1. Uji Kecukupan 
Data 
2. Uji Validitas 
3. Uji Reliabilitas 
4. Matriks SWOT 
5. Analisis SWOT 

 
 

Kesimpulan dan Saran 

Selesai 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Hasil Analisis Data SWOT pada Coffe Shop “Warung Kopi Rakyat” 

berdasarkan tujuan penelitian dapat dijabarkan sebagai berikut: 

Kondisi Internal yang bernilai 4,00 untuk faktor kekuatan dan faktor 

kelemahan 2,34487, sedangkan kondisi Eksternal yang bernilai 4,00 untuk faktor 

Peluang dan untuk faktor Ancaman 2,3697. Hasil Analisis SWOT menunjukan 

bahwa Warung Kopi Rakyat pada Kuadran I, hal tersebut merupakan situasi yang 

sangat menguntungkan dimana perusahaan memiliki peluang dan kekuatan yang 

sangat baik. 

Usulan Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah menggunakan 

Marketing Mix 4P:  

1. Product (produk) 

Warung Kopi Rakyat berusaha untuk menjaga dan meningkatkan kualitas 

produk agar selalu diminati konsumen. 

2. Price (Harga) 

Warung Kopi Rakyat menerapkan harga yang bersaing pada produk yang 

ditawarkan sehingga bisa bersaing di pangsa pasar, dan menetapkan harga yang 

terjangkau. 

3. Place (Saluran Distribusi) 

Warung Kopi Rakyat berusaha mengembangkan penjualan secara online agar 

bisa menyaingi pangsa pasar lebih luas. 
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4.  Promotion (Promosi) 

Warung Kopi Rakyat harus tetap meningkatkan promosi melalui media-media 

mulai dari internet agar konsumen lebih banyak dan berminat untuk membeli 

untuk datang. 

 

5.2 Saran 

Melakukan dan memanfaatkan kekuatan perusahaan guna menangkap 

peluang yang dimiliki perusahaan. Menggunakan media promosi yang tepat 

sasaran sesuai pasar yang akan dituju oleh perusahaan sehingga tepat sasaran. 

Melakukan inovasi dan menjaga kualitas terhadap jenis produk yang ditawarkan 

serta memberikan pelayanan yang maksimal kepada konsumen untuk 

mendapatkan citra baik perusahaan dimata konsumen. Perusahaan dapat 

menetapkan harga yang bersaing untuk menghindari ancaman dari tumbuhnya 

usaha dibidang yang sama. 
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Hasil Kuisioner Variabel Weaknees 
 

Responden S1 S2 S3 
1 2 4 3 
2 3 3 4 
3 3 2 4 
4 2 3 2 
5 1 2 3 
6 2 1 1 
7 4 3 3 
8 3 2 2 
9 1 4 4 
10 2 4 3 
11 2 3 3 
12 3 4 4 
13 4 5 4 
14 2 3 2 
15 3 3 4 
16 4 2 2 
17 3 3 2 
18 3 4 4 
19 3 2 2 
20 3 2 4 
21 4 2 1 
22 5 4 4 
23 5 3 2 
24 4 1 4 
25 1 3 3 
26 3 1 3 
27 3 4 3 
28 4 2 3 
29 2 3 3 
30 4 2 2 
31 3 4 4 
32 1 3 2 
33 3 3 3 
34 2 3 4 
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35 2 4 3 
36 3 4 4 
37 3 1 2 
38 1 1 1 
39 3 1 3 
40 2 4 3 

Total 109 112 116 
Bobot 0,32085 0,33422 0,34491 
Rating 2 2 3 
Bo x Rat 0,6417 0,6644 1.03473 
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Hasil Kuisioner Variabel Oppurtunities 
 

Responden S1 S2 S3 
1 4 4 3 
2 3 3 4 
3 3 2 4 
4 2 3 2 
5 3 2 3 
6 5 3 4 
7 4 3 3 
8 3 2 2 
9 2 4 4 
10 5 4 3 
11 2 3 3 
12 3 4 5 
13 4 5 4 
14 4 3 3 
15 3 3 4 
16 4 2 5 
17 3 3 2 
18 3 4 4 
19 3 2 2 
20 3 3 4 
21 4 2 3 
22 5 4 4 
23 5 3 2 
24 4 2 4 
25 5 3 3 
26 3 3 3 
27 3 4 3 
28 4 2 3 
29 3 3 3 
30 4 2 2 
31 3 4 4 
32 4 3 2 
33 3 3 3 
34 4 3 4 
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35 2 4 3 
36 3 4 4 
37 3 2 2 
38 4 2 3 
39 3 3 3 
40 3 4 3 

Total 136 124 128 
Bobot 0,34292 0,32134 0,33573 
Rating 4 4 4 
Bo x Rat 1.37168 1.28536 1.34292 
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Hasil Kuisioner Variabel Threats 
 

Responden S1 S2 S3 
1 2 4 3 
2 3 3 4 
3 3 2 4 
4 2 3 2 
5 1 2 3 
6 2 2 1 
7 4 3 3 
8 3 2 2 
9 1 4 4 
10 2 4 3 
11 2 3 3 
12 3 4 4 
13 4 5 4 
14 2 3 2 
15 3 4 4 
16 4 3 2 
17 3 3 2 
18 3 4 4 
19 3 4 2 
20 3 4 4 
21 4 3 1 
22 4 4 4 
23 5 3 2 
24 4 4 4 
25 1 3 3 
26 3 2 3 
27 3 4 3 
28 4 2 3 
29 2 3 3 
30 4 2 2 
31 3 4 4 
32 1 3 2 
33 3 3 3 
34 2 3 4 
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35 2 4 3 
36 3 4 2 
37 3 2 2 
38 1 3 1 
39 3 3 3 
40 2 4 3 

Total 108 130 114 
Bobot 0,31092 0,36974 0,319332 
Rating 2 3 2 
Bo x Rat 0,62184 1.10922 0,63864 
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