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Abstrak  
Penelitian ini memiliki tujuan utama yaitu untuk mengetahui dan menganalisis strategi bauran 
pemasaran untuk meningkatkan volume penjualan pada UMKM Martabak Rajawali. Metode 
penelitian yang digunakan penelitian deskriptif kualitatif. Penelitian ini dilakukan pada UMKM 
Martabak Rajawali Kecamatan Krian, Sidoarjo. Subjek pada penelitian yaitu pemilik, karyawan, dan 
konsumen. Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian yaitu analisis SWOT dengan 
menggunakan tabel efas dan ifas. Hasil analisis penelitian dengan menggunakan IFAS dan EFAS pada 
Martabak Rajawali mempunyai faktor kekuatan mendapat skor total 2,13, sedangkan faktor kelemahan 
mendapat skor total 0,72. Ancaman menerima skor total 0,94, sedangkan Peluang menerima skor total 
1,83. Sehingga dari konsekuensi garis SWOT, Martabak Rajawali berada pada kuadran I dengan nilai 
(X;Y) (1,41;0,89), dengan menggunakan perencanaan yang agresif. Maka dikatakan rencana yang 
membutuhkan kekuatan untuk menjadi peluang merupakan strategi yang agresif. 
 
Kata Kunci: Strategi, Penjualan, Bauran Pemasaran 
 

Abstract 
This study has the main objective of knowing and analyzing the marketing mix strategy to 
increase sales volume at Martabak Rajawali MSMEs. The research method used is descriptive 
qualitative research. This research was conducted at the UMKM Martabak Rajawali, Krian 
District, Sidoarjo. The subjects in this study are owners, employees, and consumers. The data 
analysis technique used in this research is SWOT analysis using efas and ifas tables. The results 
of the research analysis using IFAS and EFAS on Martabak Rajawali have a strength factor that 
gets a total score of 2.13, while a weakness factor gets a total score of 0.72. Threats receive a total 
score of 0.94, while Opportunities receive a total score of 1.83. So that from the consequences of 
the SWOT line, Martabak Rajawali is in quadrant I with a value of (X;Y) (1.41; 0.89), using 
aggressive planning. So it is said that a plan that requires strength to become an opportunity is 
an aggressive strategy. 
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PENDAHULUAN  

Salah satu kelompok usaha mikro kecil menengah yang banyaknya terdapat pada 
industri makanan adalah martabak. Dimana suatu produk pada industri makanan yang 
mempunyai ciri khas tersendiri dengan pengelolaan bahan baku dasar telur. Jika 
diperhatikan, martabak semakin populer di kalangan masyarakat Indonesia sebagai makanan 
ringan yang disukai oleh dari semua kalangan masyarakat. Ini menjadi. Karena tidak 
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memakan waktu lama dalam pembuatan dan penyajiannya, martabak dianggap sebagai 
makanan praktis bagi masyarakat Indonesia. 

Seiring berkembangnya industri makanan di dunia bisnis, semakin banyak jenis varian 
yang dipilih oleh masyarakat Indonesia untuk disantap. Oleh karena itu, seorang pengusaha 
bisnis martabak harus dapat berinovasi dengan cara yang kreatif agar produknya dapat 
populer dan menguasai pasar. Kemajuan dan pertumbuhan pada sektor ini perlu dibantu 
dengan strategi pemasaran yang tepat. Salah satunya menggunakan strategi bauran 
pemasaran, Menurut Hintze yang dikutip dari Hesty Nurul Utami dan Iqbal Fauzi Akbar 
Firdaus (2018:138) Bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, lokasi, dan promosi 
merupakan salah satu alat strategi pemasaran yang pada aplikasinya memerlukan pemahaman 
mendalam dari perusahaan atau pelaku usaha untuk mengkombinasikan faktor-faktor tersebut 
untuk memaksimalkan kesuksesan aktivitas pemasaran perusahaan.. 

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. Dimana variabel-varibel yang terdapat didalamnya 
dimanfaatkan secara maksimal, karena berfungsi sebagai faktor keputusan dalam setiap 
perencanaan pemasaran. 

Dengan menentukan target pasar yang berbeda menjadi salah satu langkah paling 
mendasar dalam mengembangkan strategi bauran pemasaran yang sukses. Terlepas dari hal 
tersebut, tentunya terdapat peran penting dalam menentukan berbagai pendekatan strategi 
bauran pemasaran yang digunakan. Semua kegiatan dalam bauran pemasaran dipusatkan 
pada pasar sasaran. 

Salah Satunya Martabak Rajawali yang berdiri pada mulai tahun 1966 hingga sekarang 
yang merupakan suatu usaha keluarga turun temurun dibidang industri makanan. Dalam 
penerapan strategi pemasaran, Martabak Rajawali mempunyai sejumlah keunggulan 
dibandingkan dengan pesaingnya yang terdapat disekitar area penjualannya. Dimana para 
pesaing yang sejenis dalam industri makanan ini mempunyai keunggulan tersendiri, sehingga 
menjadi pesaing yang cukup menantang untuk saling berebut dalam mendominasi pangsa 
pasar yang telah dipilih. Produk, harga, promosi, dan lokasi menjadi variabel dalam bauran 
pemasaran yang memiliki keunggulan dalam memenangkan pasarnya. 

Pelanggan atau konsumen sering membeli produk Martabak Rajawali dengan varian 
rasa yang unik dari cita rasa khas rempah-rempah India. Harga di Martabak Rajawali dapat 
dikatakan lebih unggul dari pesaingnya, karena dari segi keterjangkauan yang dimulai dari 
Rp. 15.000,- sampai Rp. 50.000,- untuk setiap aneka varian dari produk martabaknya dengan 
cita rasa rempah-rempah khas India yang terdapat dalam isian produknya. 

Selain itu, dalam hal lokasi penjulannya dapat dijangkau oleh setiap kalangan 
masyarakat yang berlokasi di area sekitar Kecamatan Krian. Produk Martabak Rajawali 
dipromosikan menggunakan platform media sosial seperti whatsaapp dengan cara yang 
bergabung dengan perkumpulan pedagang kaki lima (PKL) serta platform aplikasi google 
maps untuk mengetahui lokasi penjualan dengan mudah. 

Peneliti ingin mengetahui, berdasarkan penjelasan dan data di atas, strategi pemasaran 
manakah yang efektif dalam meningkatkan penjualan pada produk yang dijual. Oleh karena 
itu, judul “Strategi Bauran Pemasaran Pada Martabak Rajawali Dalam meningkatkan Volume 
Penjualan” menarik bagi peneliti. 

 
METODOLOGI 

Pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif. Dalam 
penelitian ini, penulis menggunakan 1 orang sebagai owner, 1 orang sebagai karyawan dan 5 
orang sebagai konsumen dengan catatan penulis hanya memakai 3 konsumen memiliki 
kriteria yaitu merupakan konsumen Martabak Rajawali. Jenis penelitian deskriptif kualitatif 
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dengan metode pengumpulan data menggunakan metode in-deepth interview dan observasi. 
Analisis data menggunakan analisis SWOT.  
 
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 digunakan 
untuk mengetahui faktor strategis perusahaan.  

Tabel 1. Tabel Matriks IFAS 

 

Dari Hasil analisis pada tabel 4.10 Hasil IFAS, faktor kekuatan (Strength) mempunyai total 
nilai skor sebesar 2,13 sementara kelemahan (Weakness) mempunyai total nilai skor sebesar 
0,72. Sehingga menunjukkan bahwa total nilai skor kekuatan (Strength) lebih unggul +1,41 
dibandingkan 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.  
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Tabel 2. Tabel Matriks EFAS 

 

Dari Hasil analisis pada tabel 4.11 Hasil EFAS, faktor peluang (Opportunities) mempunyai total 
nilai skor sebesar 1,83 sementara ancaman (Threats) mempunyai total nilai skor sebesar 0,94. 
Sehingga menunjukkan bahwa total nilai skor peluang (Opportunities) lebih unggul +0,89 
dibanding total skor ancaman (Threats). 

Diagram SWOT 

Validitas Konvergen (Assesment Of Convergent Validity) 

Gambar 3. Hasil Diagram Matriks SWOT Internal Dan Eksternal 

 

Berdasarkan hasil diagram matriks SWOT pada gambar diatas, dapat diambil 
kesimpulan bahwa Martabak Rajawali berada pada kuadran I dengan nilai (X;Y) (1,41;0,89) 
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yaitu dengan menerapkan strategi agresif. Strategi agresif  dapat menghasilkan rencana yang 
memerlukan kekuatan untuk dijadikan peluang. Hal ini menunjukkan bahwa Martabak 
Rajawali memiliki kekuatan internal yang dapat dimanfaatkan untuk merebut peluang yang 
ada sehingga hal itu dapat meningkatkan volume penjualan Martabak Rajawali dan mampu 
bersaing dalam dunia bisnis di bidang industri kuliner martabak. 

Rumusan Internal dan Eksternal 

Tabel 1. Rumusan Strategi Matriks SWOT Internal Dan Eksternal 

IFAS 

FAS 

ekuatan (Strength) elemahan (Weakness) 

luang (Opportunities) TRATEGI SO 

2,13 + 1,83 = 3,96 

TRATEGI WO 

0,72 + 1,83 = 2,55 

ncaman (Threats) TRATEGI ST 

2,13 + 0,94 = 3,07 

TRATEGI WT 

0,72 + 0,94 = 1,66 

 

Martabak Rajawali dalam dengan nilai rumusan strategi matriks SWOT internal-
eksternal, artinya perusahaan perlu memaksimalkan kekuatan yang telah dimiliki dapat 
membantu dalam menciptakan peluang yang lebih besar, serta mampu menekan ancaman 
yang ada agar mampu dalam bersaing. Sedangkan kelemahan dapat diatasi dengan peluang 
jika memanfaatkan secara maksimal yang nantinya kelemahan dan ancaman yang ada dapat 
ditekan secara kuat untuk peningkatan volume penjualan. Maka dalam posisi ini dalam proses 
pertumbuhan, baik dalam penjualam, asset, serta profit. Hal ini dapat dicapai dengan 
mengembangkan varian produk baru, mempertahankan harga terjangkau, memperluas 
media promosi , dan meningkatkan kenyaman lokasi penjualan dengan membuka outlet lebih 
besar. 

Matriks Alternatif Strategi SWOT 

Tabel 2. Matriks Alternatif Strategi SWOT 
 

IFAS 

 

 

 

 

 

 

ekuatan (Strength) : 

a) Mengutamakan kualitas 

bahan baku pada produk 

sangat berpengaruh pada 

hasil akhir untuk produk 

tersebut. 

b) Citra rasa produk yang 

khas dapat menjadikan 

ciri khas tersendiri pada 

produk. 

elemahan (Weakness) : 

a) Kurangnya 

memaksimalkan promosi 

membuat konsumen 

kurang daya tarik untuk 

membeli produk. 

b) Kurangnya tingkat 

kenyamanan dapat 

mempengaruhi 

pelanggan untuk enggan 
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FAS 

c) Mengutamakan  

pelayanan yang ramah 

dan cepat dapat 

membantu konsumen 

dalam menangani 

keluhan yang ingin 

disampaikan. 

d) Penetapan harga yang 

terjangkau membantu 

dalam minat konsumen 

untuk terus membeli 

produk. 

e) Letak lokasi 

mempengaruhi penjualan 

untuk memudahkan 

konsumen mengetahui 

lokasi penjualan produk 

yang diinginkan.  

kembali lagi untuk 

menikmati produk. 

c) Terbatasnya SDM yang 

akan mempengaruhi 

pada saat produksi 

martabak  

luang (Opportunities) : 

a) Memperluas area 

penjualan dengan 

adanya cabang baru 

sekaligus 

memperkenalkan 

produk secara lebih 

meluas. 

b) Adanya promo yang 

menarik dapat 

mendatangkan lebih 

banyak konsumen 

yang tentunya 

diimbangi dengan 

rategi SO (strategi dengan 

memanfaatkan kekuatan serta 

peluang). 

a. Mempertahankan 

kualitas bahan baku 

produk serta keunikan 

pada setiap hasil akhir 

produk dengan cita rasa 

yang khas. 

b. Mempertahankan 

pelayanan ramah dan 

cepat serta menjalin 

kerjasama antar individu 

rategi WO (strategi dengan 

meminimalkan kelemahan 

dan memanfaatkan peluang). 

a. Memaksimalkan 

promosi dapat membantu 

menambah minat daya 

beli pelanggan atau 

konsumen. 

b. Perlunya peningkatan 

kenyaman bagi 

konsumen dalam 

membeli produk 

martabak yang 

diimbangi dengan 
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menu baru lebih 

bervariasi. 

c) Menjalin hubungan 

kerjasama dapat 

mempengaruhi 

peningkatan 

penjualan serta 

membantu dalam 

mempromosikan 

produk lebih cepat. 

d) Membantu membuka 

lapangan pekerjaan 

bagi para 

pengangguran 

sekaligus memperluas 

bentuk kerjasama 

antar individu 

 

dengan membuka 

lowongan pekerjaan. 

c. Mempertahankan harga 

terjangkau dengan 

diimbangi adanya promo 

yang menarik. 

d. Mempertahankan letak 

lokasi penjualan strategis 

dengan perlahan 

menambah cabang baru 

supaya dapat lebih 

banyak diketahui banyak 

konsumen. 

penempatan lokasi baru 

yang strategis dan 

memadai. 

c. Menambah SDM guna 

membantu pada saat 

proses produksi 

pembuatan martabak dan 

mencegah bertambahnya 

pengangguran. 

 

 

ncaman (Threats) : 

a) Pesaing baru tentunya 

menjadi ancaman 

yang tidak dapat 

dihindarkan dan 

menjadi faktor utama 

dalam bersaing 

memperebutkan 

konsumen. 

b) Mengikuti 

perkembangan media 

sosial tentunya 

dibutuhkan dan perlu 

dimaksimalkan 

karena menjadi 

rategi ST (strategi dengan 

menggunakan kekuatan yang 

dimiliki untuk mengatasi 

ancaman). 

a. Mempertahankan 

kualitas bahan baku dan 

cita rasa yang khas untuk 

menangani pesaing baru. 

b. Terus menetapkan harga 

yang terjangkau dengan 

kualitas produk yang 

baik untuk mampu 

bersaing dengan UMKM 

sejenis, yang muncul 

dengan inovasi baru 

rategi WT  (strategi dengan 

meminimalkan kelemahan 

yang ada serta menghindari 

ancaman). 

a. Menambah SDM agar 

saat proses produksi 

lebih cepat serta 

meningkatkan kualitas 

SDM pemasaran dalam 

persaingan dengan 

competitor baru yang 

sejenis tentunya terdapat 

inovasi baru didalamnya. 

b. Memperbanyak 

menjalain kerjasama 



Strategi Bauran Pemasaran Pada Martabak Rajawali Dalam Meningkatkan.... 
DOI: 10.37531/sejaman.v6i1.4165 

 

980 | SEIKO : Journal of Management & Business, 6(1), 2023 

penentu serta tolak 

ukur konsumen. 

c) Inovasi baru yang 

terus bermunculan 

menjadi pemicu untuk 

tingkat persaingan 

serta harga dari 

pesaing yang menjadi 

acuan dalam 

merebutkan pangsa 

pasar. 

d) Adanya pandemi 

covid-19 baru ini 

yang berkelanjutan 

mempengaruhi 

penjualan disetiap 

bidang sektor usaha 

termasuk kuliner 

serta harga yang 

terjangkau pula. 

c. Memanfaatkan media 

sosial untuk berpromosi 

untuk memperkenalkan 

produk kepada 

konsumen selama masih 

dalam masa pandemi 

berkelanjutan. 

d. Memanfaatkan lokasi 

yang strategis dengan 

mempertahankan 

pelayanan yang ramah 

dan cepat sehingga dapat 

menjadi tolak ukur 

konsumen selain dalam 

hal promosi 

 

serta memanfaatkan 

media sosial secara 

maksimal atau penuh 

dengan mengikuti secara 

terus menerus 

perkembangannya, agar 

meskipun terkena 

dampak pandemi masih 

mampu melakukan 

penjualan pada 

normalnya 

 

 
 

SIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada Martabak Rajawali, maka 

kesimpulan dari peneliti adalah sebagai berikut: 
1. Hasil penelitian yang menunjukkan bahwa strategi bauran pemasaran 4P yang 

diterapkan, Dalam hal produk (Product) memberikan bahan baku martabak yang 
berkualitas. Harga (Price) yang ditawarkan relatif terjangkau bagi semua kalangan 
masyarakat dengan kualitas serta pelayanan yang terbaik. Tempat (Place) lokasi 
mudah dijangkau dan cukup strategis. Promosi (Promotion) dilakukan dengan 
menggunakan media sosial masih kurang maksimal dengan memanfaatkan lokasi 
usaha pada google maps dan whatssapp sebagai sarana promosi. 

2. Dalam menjalankan bisnisnya, saat ini Martabak Rajawali faktor lingkungan internal 
yang menjadi kekuatan utama yaitu dari segi harga yang terjangkau, pelayanan yang 
ramah dan cepat, dan kualitas produk dengan varian cita rasa yang khas dari remah-
rempah. Sedangkan dari faktor lingkungan eksternal yang menjadi kelemahan utama 
terdapat pada lokasi kurang strategis dan kurang nyaman namun masih dapat 
dijangkau, dan promosi yang dapat dianggap kurang dimaksimalkan. 

3. Berdasarkan hasil analisis dengan menggunakan IFAS dan EFAS maka Martabak 
Rajawali mempunyai faktor kekuatan mendapat skor total 2,13, sedangkan faktor 
kelemahan mendapat skor total 0,72. Ancaman menerima skor total 0,94, sedangkan 
Peluang menerima skor total 1,83. Dilihat dari konsekuensi garis SWOT, Martabak 
Rajawali berada pada kuadran I dengan nilai (X;Y) (1,41;0,89), yaitu dengan 
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menggunakan perencanaan yang agresif. Membuat rencana yang membutuhkan 
kekuatan untuk menjadi peluang adalah strategi yang agresif. 
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