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Abstrak  
Penelitian ini memiliki tujuan utama yaitu untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran 
untuk meningkatkan penjualan pada Toko Kue Rehan Bakery cabang Semolowaru Surabaya. 
Penelitian adalah penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian ini dilakukan pada Rehan Bakery cabang 
Semolowaru Surabaya. Subjek penelitian ini yaitu pemilik, karyawan, dan konsumen. Metode analisis 
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis SWOT dengan menggunakan tabel efas dan 
ifas. Hasil analisis penelitian dengan menggunakan IFAS dan EFAS maka Rehan Bakery mempunyai 
faktor kekuatan mendapat skor total 2,90, sedangkan faktor kelemahan mendapat skor total 0,39. 
Ancaman menerima skor total 0,91, sedangkan Peluang menerima skor total 1,92. Dilihat dari 
konsekuensi garis SWOT, Toko Roti Rehan berada pada kuadran I dengan nilai (X;Y) (2.51; 1.01), yaitu 
dengan menggunakan perencanaan yang agresif. Membuat rencana yang membutuhkan kekuatan 
untuk menjadi peluang adalah strategi yang agresif. 
 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Analisis SWOT 
 

Abstract 
This study's main objective is to identify and analyze marketing strategies to increase sales at the Rehan 
bakery branch of Semolowaru Surabaya. This research is qualitative and descriptive. This research was 
conducted at the Rehan Bakery branch of Semolowaru Surabaya. The subjects of this research are owners, 
employees, and consumers. The data analysis method used in this research is SWOT analysis using 
EFAS and IFAS tables. The results of the research analysis using IFAS and EFAS, Rehan Bakery has a 
strength factor that gets a total score of 2.90, while a weakness factor gets a total score of 0.39. The threat 
received a total score of 0.91, while the opportunity received a total score of 1.92. Judging from the 
consequences of the SWOT line, Rehan Bakery is in quadrant I with values (X;Y) (2.51; 1.01), that is, 
by using aggressive planning. Making a plan that requires strength to be an opportunity is an aggressive 
strategy. 
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PENDAHULUAN  

Salah satu kelompok industri makanan adalah industri bakery yang merupakan salah 
satu dari sekian banyak yang mengolah hasil pertanian. Akibatnya, industri roti melakukan 
proses produksi dengan mengubah tepung terigu, telur, mentega, dan susu menjadi produk 
makanan yang enak dan bernilai. Jika diperhatikan, roti semakin populer di kalangan 
masyarakat Indonesia sebagai makanan pengganti nasi, makanan pokok negara. Ini menjadi 
pertanda baik bagi industri roti. Karena tidak memakan waktu lama dalam pembuatan dan 
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penyajiannya, roti dianggap sebagai makanan praktis oleh orang Indonesia. 
Seiring berkembangnya industri bakery di dunia bisnis, semakin banyak jenis roti yang 

dipilih oleh masyarakat Indonesia untuk disantap. Oleh karena itu, seorang pembuat roti, 
khususnya yang menjual roti, harus dapat berinovasi dengan cara yang kreatif agar 
produknya dapat populer dan menguasai pasar. Kemajuan dan pertumbuhan sektor ini juga 
dibantu oleh strategi pemasaran yang tepat. Menurut Keller dan Keller (2009), pemasaran 
adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi, dan 
distribusi ide, barang, dan jasa untuk menghasilkan nilai tukar yang memuaskan tujuan 
individu dan organisasi. Pemasaran adalah faktor yang paling signifikan dalam kemampuan 
perusahaan untuk melanjutkan. 

Pemasaran yang berfokus pada kebutuhan pelanggan, segmentasi pasar yang efektif, 
dan bauran pemasaran yang mengikuti siklus hidup produk merupakan komponen penting 
dari pemasaran yang efektif. Sejumlah elemen berbeda yang dapat digunakan untuk 
mempengaruhi pelanggan disebut sebagai bauran pemasaran yang baik. 4P produk (product), 
harga (price), tempat (place), dan promosi (promotion) awalnya disebut sebagai bauran 
pemasaran. Unsur-unsur bauran ini berfungsi sebagai faktor keputusan dalam setiap rencana 
pemasaran. 

Menentukan target pasar yang berbeda adalah langkah paling mendasar dalam 
mengembangkan strategi bauran pemasaran yang sukses. Terlepas dari kenyataan bahwa 
pasar sasaran bukan merupakan komponen bauran pemasaran, ia memainkan peran penting 
dalam menentukan berbagai pendekatan strategi bauran pemasaran yang digunakan. Semua 
kegiatan dalam bauran pemasaran dipusatkan pada pasar sasaran. 

Rehan Bakery, salah satu cabang Semolowaru Surabaya di kota Surabaya yang telah 
berdiri sejak tahun 2009 dan memiliki banyak lokasi, adalah seorang pengusaha roti dan kue. 
Dalam penerapan strategi pemasaran, Rehan Bakery cabang Semolowaru Surabaya memiliki 
sejumlah keunggulan dibandingkan dengan pesaingnya, Alfarizqi Bakery yang berada tepat 
di depannya. Toko roti Alfarizqi Bakery berada di gedung yang sama dengan toko kue Rehan 
Bakery. Ini menjual roti dan kue. Pemasaran Alfarizqi Bakery masih menggunakan taktik 
kuno, membuat dominasi pasar menjadi sangat menantang. Produk, harga, lokasi, dan 
promosi adalah beberapa keunggulan Rehan Bakery dalam memenangkan pasarnya. 

Pelanggan sering membeli Roti Tart, Tart Roll Bread, dan Bread & Donuts dari Rehan 
Bakery yang menjual berbagai macam produk. Harga di Rehan Bakery sebanding dengan 
rivalnya dari segi keterjangkauan.Rp. 35.000,- sampai Rp. 100.000,- untuk aneka kue tart. 
Selain itu, harga rentan terhadap fluktuasi harga untuk aneka kue tart gulung yang harganya 
Rp. 21.000,-. dan dikenakan harga Rp. 3.000,- sampai Rp. 3.500,- untuk aneka roti dan donat. 

Selain itu, Rehan Bakery mudah dijangkau oleh mahasiswa dan masyarakat 
Semolowaru Surabaya berkat lokasinya yang strategis begitu dekat dengan kampus. Produk 
Rehan Bakery dipromosikan menggunakan platform media sosial seperti Instagram, 
Facebook, dan TikTok dengan cara yang mirip dengan para pesaingnya. 

Peneliti ingin mengetahui, berdasarkan penjelasan dan data di atas, strategi pemasaran 
manakah yang efektif dalam mempromosikan suatu produk untuk meningkatkan penjualan. 
Oleh karena itu, judul “Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan Pada Toko Kue 
Rehan Bakery Cabang Semolowaru Surabaya” menarik bagi peneliti. 

 
METODOLOGI 

Pendekatan penelitian ini adalah pendekatan deskriptif kualitatif. Dalam penelitian ini, 
penulis menggunakan 1 orang sebagai owner 2 orang sebagai karyawan dan 5 orang sebagai 
konsumen dengan catatan penulis hanya memakai 3 konsumen memiliki kriteria yaitu 
merupakan konsumen Rehan Bakery. Jenis penelitian deskriptif kualitatif dengan metode 
pengumpulan data menggunakan triangulasi. Analisis data menggunakan analisis SWOT.  
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
Analisis Faktor Matriks IFAS 

Faktor-faktor strategis perusahaan diatas yang telah dijabarkan kemudian dimasukkan 
dalam bentuk tabel IFAS (Internal Faktor Analysis Summary) dan dilakukan pembobotan dalam 
masing-masing faktor strategi perusahaan. Fungsi dari pembobotan dan rating adalah untuk 
mengetahui faktor strategis perusahaan.  

Tabel 1. Tabel Matriks IFAS 

 

Dari Hasil analisis pada tabel 4.3 Hasil IFAS, faktor kekuatan (Strength) mempunyai total nilai 
skor sebesar 2,90 sementara kelemahan (Weakness) mempunyai total nilai skor sebesar 0,39. 
Hal itu menunjukkan bahwa total nilai skor kekuatan (Strength) lebih unggul +2,51 dibanding 
total skor kelemahan (Weakness). 

Analisis Faktor Matriks EFAS 
Faktor-faktor strategi perusahaan diatas yang telah dijabarkan kemudian dimasukkan 

dalam bentuk tabel EFAS (Eksternal Faktor Summary) dan dilakukan pembobotan dalam 
masing-masing faktor strategi perusahaan. Fungsi dari pembobotan dan rating adalah untuk 
mengetahui faktor strategis perusahaan.  

Tabel 2. Tabel Matriks EFAS 
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Dari Hasil analisis pada tabel 4.3 Hasil EFAS, faktor peluang (Opportunities) mempunyai total 
nilai skor sebesar 1,92 sementara ancaman (Threats) mempunyai total nilai skor sebesar 0,91. 
Hal itu menunjukkan bahwa total nilai skor peluang (Opportunities) lebih unggul +1,01 
dibanding total skor ancaman (Threats). 

Diagram SWOT 

Validitas Konvergen (Assesment Of Convergent Validity) 

Tabel 3. Total Skor Faktor Strategi Internal & Eksternal 

 

Berdasarkan data yang diperoleh dari tabel 3, maka dapat dilanjutkan ke langkah 
selanjutnya, yaitu pembuatan diagram matriks SWOT guna memetakan posisi Rehan Bakery. 
Sumbu X pada diagram SWOT menunjukkan faktor internal yang berisi kekuatan (Strength) 
dan kelemahan (Weakness) diambil dari skor pada tabel 3 dan untuk sumbu Y menunjukkan 
faktor eksternal yang berisi peluang (Opportunities) dan ancaman (Threats) diambil dari skor 
pada tabel 3. Diagram matriks SWOT Rehan Bakery dapat dilihat pada gambar 1. 
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Gambar 1. Diagram Matriks SWOT Rehan Bakery 

 

Berdasarkan hasil diagram matriks SWOT pada gambar diatas, dapat diambil 
kesimpulan bahwa Rehan Bakery berada pada kuadran I dengan nilai (X;Y) (2,51;1,01) yaitu 
dengan menerapkan strategi agresif. Strategi agresif yaitu menghasilkan rencana yang 
memerlukan kekuatan untuk dijadikan peluang. Hal ini menunjukkan bahwa Rehan Bakery 
memiliki kekuatan internal yang dapat dimanfaatkan untuk merebut peluang yang ada 
sehingga hal itu dapat meningkatkan omzet Rehan Bakery dan mampu bersaing dalam 
dunia bisnis di bidang bakery. 

Matriks Internal dan Eksternal 

Tabel 4. Matriks Internal dan Eksternal 

 

Rehan Bakery dalam matriks internal-eksternal berada pada kuadran IV dengan nilai 
(x;y) (3,29;2,83), artinya perusahaan saat ini berada pada posisi Growth and Build. Posisi ini 
dalam proses pertumbuhan, baik dalam penjualam, asset, serta profit. Hal ini dapat dicapai 
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dengan menurunkan harga, mengembangkan produk baru, menambah kualitas produk, atau 
meningkatkan akses ke pasar yang lebih luas. 

Matriks Alternatif Strategi SWOT 

Tabel 5. Matriks Alternatif Strategi SWOT 
 

IFAS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

EFAS 

STRENGHT (S) 
1. Harga lebih murah 

2. Pelayanan yang ramah 

dan baik 

3. Banyak varian roti 

4. Lokasi mudah 

dijangkau 

5. Banyak menu 

pembayaran 

WEAKNESS (W) 
1. Promosi kurang 

maksimal 

2. Ketahanan roti yang 

singkat 

OPPORTUNITY (O) 
1. Membuka 

cabang baru 

2. Menawarkan 

promo dan 

menu bervariasi 

3. Bekerja sama 

dengan konten 

kreator 

STRATEGI SO 
1. Mempertahankan 

kualitas produk dan 

memberikan promo 

dengan harga yang 

relatif lebih murah 

agar konsumen datang 

kembali 

2. Mempertahankan 

pelayanan yang ramah 

dan baik sehingga 

konsumen datang 

kembali 

3. Beberapa varian 

produk roti yang 

ditawarkan dengan 

STRATEGI WO 
1. Memaksimalkan 

promosi dengan 

bekerja sama dengan 

konten kreator 

dibidang 

foodvlogger. 

2. Memaksimalkan 

promosi agar produk 

untuk meminimalisir 

produk yang tidak 

bertahan lama 
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membuat promo yang 

menarik agar 

konsumen tertarik 

untuk datang Kembali 

4. Membuka cabang baru 

diwilayah kota 

Surabaya dengan 

menu pembayaran 

yang lebih bervariasi 

dan juga memilih 

lokasi yang strategis 

yang mudah dijangkau 

konsumen 

5. Bekerja sama dengan 

konten kreator sebagai 

sarana promosi dalam 

menarik konsumen 

Threats (T) 
1. Harga bahan 

baku tidak stabil 

2. Konsumen 

memberikan 

nilai buruk di 

media sosial 

3. Munculnya 

pesaing baru 

Strategi ST 
1. Menjalin hubungan 

yang baik dengan 

supplier agar 

mendapatkan harga 

terbaik untuk bahan 

baku 

2. Memberikan 

klarifikasi di media 

social agar tidak terjadi 

salah paham 

Strategi WT 
1. Memberikan 

promosi untuk 

konsumen agar 

merekomendasikan 

toko roti ke sosial 

media 

2. Menjaga loyalitas 

konsumen dengan 

memberikan produk 

yang berkualitas 
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3. Mempertahankan 

bahan baku yang 

berkualitas untuk 

menghadapi pesaing 

3. Menyediakan kotak 

kritik dan saran 

sebagai masukan 

untuk Rehan Bakery 

 
 

SIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada Rehan Bakery cabang 

Semolowaru Surabaya, maka kesimpulan dari peneliti adalah sebagai berikut: 
1. Hasil penelitian yang menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang digunakan adalah 

indikator bauran pemasaran 4P. Dalam hal produk (Product) memberikan bahan baku 
roti yang berkualitas. Harga (Price) yang ditawarkan relatif mahal namun harga yang 
dipatok sesuai dengan kualitas dan pelayanan yang diberikan. Tempat (Place) lokasi 
mudah dijangkau. Promosi (Promotion) dilakukan dengan menggunakan media cetak 
berupa brosur dan media sosial, memanfaatkan lokasi usaha yang mudah dijangkau 
sebagai sarana promosi. 

2. Dalam menjalankan bisnisnya, saat ini Rehan Bakery cabang Semolowaru Surabaya 
memiliki 6 (Enam) faktor lingkungan internal dan 7 (Tujuh) faktor lingkungan 
eksternal. Pada lingkungan internal, yang menjadi kekuatan utama Rehan Bakery 
cabang Semolowaru Surabaya yaitu dari segi harga lebih murah, pelayanan yang 
ramah dan baik, banyaknya varian roti yang tersedia, lokasi yang mudah dijangkau, 
dan banyak menu pembayaran yang ditawarkan. 

3. Berdasarkan hasil analisis dengan menggunakan IFAS dan EFAS maka Rehan Bakery 
mempunyai faktor kekuatan mendapat skor total 2,90, sedangkan faktor kelemahan 
mendapat skor total 0,39. Ancaman menerima skor total 0,91, sedangkan Peluang 
menerima skor total 1,92. Dilihat dari konsekuensi garis SWOT, Toko Roti Rehan 
berada pada kuadran I dengan nilai (X;Y) (2.51; 1.01), yaitu dengan menggunakan 
perencanaan yang agresif. Membuat rencana yang membutuhkan kekuatan untuk 
menjadi peluang adalah strategi yang agresif. 
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