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ABSTRAK 

Maulidina, 2020, Penerapan Strategi Marketing Yang Tepat Bagi Kedai Kopi Di.Sruput Dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Di Kota Banjarbaru, Pembimbing I : Aris Setia Noor., S.E, M.Si Pembimbing II : Dr. Khuzaini, 

M.M 

 Strategi pemasaran adalah alat fundamental yang direncanakan untuk mencapai perusahaan dengan 

mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki  dan program 

pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Oleh dasar tersebut penelitian ini bertujuan untuk 

menguji : (1) Strategi pemasaran  yang tepat dilakukan oleh kedai kopi di.Sruput agar dapat meningkatkan volume 

penjualan, (2) cara kedai kopi di.Sruput menarik konsumen baru dan mempertahankan konsumen yang telah ada. 

 Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian deskriftif kualitatif dan merupakan penelitian survey. 

Pemilihan kedai kopi di.Sruput di kota Banjarbaru didasari oleh fakta di lapangan yang memperlihatkan peningkatan 

konsumen yang datang ke kedai kopi. Dengan menggunakan analisis strategi pemasaran 4P.  

 Hasil penelitian menunjukkan (1) Strategi marketing seperti produk, harga, tempat dan promosi, sangat 

berpengaruh besar dalam meningkatkan volume penjualan terhadap kedai kopi di.Sruput di kota Banjarbaru (2) 

Kedai kopi di.Sruput di kota Banjarbaru harus mampu bersaing dengan bisnis yang serupa, agar mampu untuk 

mempertahankan konsumen yang telah ada dan menarik konsumen baru.  

Kata kunci : Strategi Marketing, Meningkatkan Volume Penjualan 

  

ABSTRACT 

Maulidina, 2020, Applying The Right Marketing Strategy for Kedai Kopi di.Sruput Increasing Sales Volume in the 

City of Banjarbaru, Advisor I: Aris Setia Noor., S.E, M.Si, Advisor II: Dr. Khuzaini, M.M 

 Marketing strategies are fundamental tools aimed at reacing companies by developing sustainable 

competitive advantage throught the markets entered and marketing programs used to meet those target markets. On 

this basis, this study aims to examine: (1) the right marketing strategy carried out by Kedai Kopi di.Sruput in order 

to increase sales volume, (2) how Kedai Kopi di.Sruput attract new customers and retain existing customers.  

This study uses a qualitative descriptive research design and is a survey research.  The selection of coffee shops in 

Sruput in the city of Banjarbaru is based on facts in the field that show an increase in consumers coming to the 

coffee shop.  By using 4P marketing strategy analysis. 

 The results showed (1) marketing strategies such as product, price, place and promotion.  very influential in 

increasing sales volume of coffee shops in Sruput in the city of Banjarbaru (2) The coffee shop in Sruput in the city 

of Banjarbaru must be able to compete with similar businesses, in order to be able to retain existing customers and 

attract new customers. 
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