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ABSTRACT 
This study aims to determine the marketing strategy used by the Tengah Kota Cafe in increasing its sales 
volume. The research method used for this study is a descriptive method which is part of a qualitative 
analysis using data collection techniques by observation, documentation and in-depth interviews related 
to the 4P marketing mix strategy namely Product, Place, Price, Promotion, used by researchers in finding 
strengths, weaknesses, opportunities, and threats with the SWOT analysis method. The results of this 
study were analyzed through IFAS (Internal Strategy Factor Analysis Summary) and EFAS (External 
Strategy Factor Analysis Summary). The results of the internal factor score obtained a strength of 2.212 
and a weakness score of 0.507, while the external factor had an opportunity score of 2.14 and a threat 
score of 0.81. The choice of strategy is the SO contained in the SWOT diagram in quadrant I (one), 
namely creating a strategy that utilizes internal strengths to seize and take advantage of opportunities 
as much as possible. 
Keywords: Marketing Strategy, Marketing Mix, SWOT analysis 
 
ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran yang digunakan oleh Kafe Tengah Kota 
dalam meningkatkan volume penjualannya. Metode penelitian yang digunakan untuk penelitian ini 
adalah metode deskriptif yang merupakan bagian dari analisis kualitatif dengan menggunakan teknik 
pengambilan data secara observasi, dokumentasi dan wawancara mendalam yang berkaitan dengan 
strategi bauran pemasaran 4P yaitu Product, Place, Price, Promotion yang digunakan oleh peneliti dalam 
menemukan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman dengan metode analisis SWOT. Hasil dari 
penelitian ini dengan melalui analisis IFAS (Internal Strategy Factor Analisis Summary) dan EFAS 
(External Strategy Factor Analisis Summary). Hasil skor dari faktor internal diperoleh kekuatan sebesar 
2,212 dan kelemahan memiliki skor 0,507, sedangkan dari faktor eksternal memiliki skor peluang 2,14 
dan skor ancaman 0,81. Pilihan strategi adalah SO yang terdapat pada diagram SWOT di kuadran I (satu), 
yaitu menciptakan strategi yang memanfaatkan kekuatan dari internal untuk merebut dan 
memanfaatkan peluang sebesar-besarnya.  
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Bauran Pemasaran, Analisis SWOT 
 
1. Pendahuluan 

Dunia bisnis berkembang dengan sangat cepat pada masa sekarang. Kreasi, inovasi, 
dan terobosan baru harus dimiliki oleh setiap perusahaan untuk menjaga keberlangsungan 
bisnisnya. Dalam lingkup perusahaan, menguasai pasar melalui berbagai strategi pemasaran 
dan pelayanan untuk mencapai kepuasan pelanggan yang optimal dan mencapai peningkatan 
pendapatan yang signifikan merupakan tujuan utama keberadaan perusahaan. 

Dalam menjalankan sebuah usaha diperlukan adanya pengembangan untuk 
meningkatkan produktivitas guna mencapai tujuan utama dari sebuah bisnis yang dijalankan. 
Menggunakan strategi pemasaran yang tepat dan sesuai dengan kebutuhan bisnis dapat 
meningkatkan volume penjualan sebuah perusahaan. Semakin ketatnya persaingan yang 
dihadapi oleh perusahaan pada umumnya membutuhkan strategi pemasaran yang tepat. 
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 Sejak dahulu minuman berbahan dasar kopi sangat digemari berbagai kalangan, 
khususnya remaja serta orang tua yang membutuhkan kopi sebagai minuman wajib untuk 
memulai hari maupun minuman untuk menemani ketika sedang bekerja, mengerjakan tugas, 
dan kegiatan lain. Minuman hasil seduhan dari biji kopi yang telah disangrai dan dihaluskan 
menjadi bubuk tersebut mampu menjadi sebuah minuman yang tidak hanya dinikmati sebagai 
penghilang rasa kantuk, namun juga sebagai sarana untuk bercengkrama dengan rekan, 
sahabat, bahkan keluarga. Minuman berkhasiat tersebut sangat popular di dunia serta dapat 
menghasilkan bisnis yang menjanjikan.  

Dalam penelitian ini peneliti akan mengulas Kafe Tengah Kota. Kafe Tengah Kota 
adalah sebuah usaha bisnis yang bergerak di bidang kuliner yang berlokasi di Kabupaten 
Jombang. Pemilik Kafe Tengah Kota adalah Fahris Shohibatul dan As’adul Ibad. Berdiri sejak 
2021, Kafe Tengah Kota menyediakan berbagai minuman olahan berbahan dasar kopi dengan 
berbagai macam jenis biji kopi yang tersedia, serta berbagai macam teknik pengolahan kopi 
yang tentunya memiliki keunikannya tersendiri. Setiap konsumen memiliki selera dan tingkat 
toleransi kadar kopi yang berbeda-beda maka dari itu Kafe Tengah Kota menyediakan berbagai 
minuman opsional untuk konsumen yang tidak toleran terhadap kadar kopi yang tinggi, 
bahkan juga tersedia menu untuk konsumen yang tidak minum kopi sama sekali. Inovasi 
tersebut dapat memperluas pasar Kafe Tengah Kota sehingga konsumen yang datang menjadi 
lebih beragam. 

Tabel 1. Perkembangan volume penjualan Kafe Tengah Kota pada bulan Maret hingga 
Agustus 

NO Bulan Pendapatan 
1 Maret Rp. 37.973.500 
2 April Rp. 29.228.000 
3 Mei Rp. 30.008.500 
4 Juni Rp. 35.351.500 
5 Juli Rp. 37.500.400 
6 Agustus Rp. 29.066.500 

     Sumber: Kafe Tengah Kota (2022) 
Berdasarkan tabel 1 diatas dapat digambarkan bahwa Kafe Tengah Kota mengalami 

fluktuasi di setiap bulannya. Terdapat banyak masalah yang terjadi dalam bidang strategi 
pemasaran yang telah dilakukan Kafe Tengah Kota. Penentuan strategi yang tidak tepat 
menyebabkan tidak tercapainya tujuan yang telah ditetapkan Kafe Tengah Kota. Pendapatan 
yang mengalami naik turun dengan selisih yang cukup besar merupakan ancaman yang nyata 
bagi Kafe Tengah Kota. Banyak terdapat pula ancaman dari sektor eksternal yakni kompetitor 
Kafe Tengah Kota di Kabupaten Jombang, seperti Epidemi Coffee. Bahkan salah satu 
kompetitor Kafe Tengah Kota yakni Epidemi Coffee mencapai pendapatan yang cukup besar 
dari bulan Maret hingga Agustus dan pendapatan relatif stabil. Berikut adalah tabel data 
pendapatan pesaing Kafe Tengah Kota mulai dari bulan Maret hingga Agustus :  
Tabel 2. Perkembangan volume penjualan Epidemi Coffee pada bulan Maret hingga Agustus 

NO Bulan Pendapatan 
1 Maret Rp. 78.995.000 
2 April Rp. 79.228.000 
3 Mei Rp. 76.008.500 
4 Juni Rp. 75.901.500 
5 Juli Rp. 77.560.000 
6 Agustus Rp. 79.926.000 

Sumber: Epidemi Coffee (2022) 
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Dapat dilihat dari sumber di atas bahwa kompetitor dari Kafe Tengah Kota merupakan 
pesaing yang sangat matang dalam menentukan strategi pemasaran sehingga Kafe Tengah 
Kota perlu melakukan peninjauan ulang mengenai strategi pemasaran yang telah dilaksanakan. 
Permasalahan dalam menentukan strategi pemasaran tersebut menimbulkan hasrat peneliti 
untuk meneliti secara lebih mendalam menggunakan Analisis SWOT. 
 
2. Tinjauan Pustaka 
Strategi Pemasaran 

Kotler idan iArmstrong i(2014) idalam i(Miguna idan iAgni i2020) imendefinisikan istrategi 
ipemasaran isebagai ilogika ipemasaran idi imana iunit ibisnis iberharap idapat imenciptakan inilai 
idan imanfaat idari ihubungan imereka idengan ipelanggan. iPara iahli imengatakan ibahwa iini ipada 
idasarnya iadalah istrategi ipemasaran bertujuan untuk mendistribusikan melalui menjual 
barang atau jasa yang bisa diartikan mengalihkan hal orang lain dari perusahaan ke konsumen. 

Keakuratan ikemampuan ipabrikan iuntuk imemuaskan ipelanggan iyang idiidentifikasinya 
isebagian ibesar ibertanggung ijawab iatas ikesuksesan iperusahaan. iBerdasarkan ikonsep 
ipemasaran, iperusahaan ididukung idalam ihal iini idalam imenentukan istrategi ipemasaran iyang 
imenjangkau itarget ipasar iyang isebenarnya. 

 
Bauran Pemasaran 

Menurut (Wardana, 2018) bauran ipemasaran iadalah ialat ibagi ipemasar iyang iterdiri 
idari iberbagai ikomponen iprogram ipemasaran iyang iharus idiperhatikan iagar iberhasil 
imenerapkan istrategi ipemasaran idan ipositioning iyang itelah iditetapkan.  

Menurut (Tjiptono, 2020) bauran ipemasaran idipopulerkan ipertama ikali ibeberapa 
idekade iyang ilalu ioleh iJerome iMcCarthy iyang imerumuskan imenjadi i4P iyaitu iproduk 
i(product), iharga i(price), itempat i(place), idan ipromosi i(promotion). 

 
Analisis SWOT 

Identifikasi iyang isistematis idari iberbagai ifaktor imerupakan itujuan idari ianalisis iSWOT 
iketika imengembangkan istrategi iperusahaan iuntuk iRangkuti idi i(Dj. iRusmawati, i2017). iSuatu 
ipendekatan iperencanaan istrategis iuntuk isuatu ibisnis iyang idikenal idengan ianalisis iSWOT 
ibertujuan iuntuk imengevaluasi iunsur-unsur ifaktor iyang imempengaruhi igerak iperusahaan 
idalam imewujudkan ivisinya. iFaktor-faktor iyang idimaksud iadalah ipeluang, iancaman, 
ikekuatan, idan ikelemahan. iPerusahaan idapat imemperoleh igambaran imenyeluruh itentang 
ikondisi ibisnis idengan imenggunakan ianalisis iSWOT. 

 
Volume Penjualan 

Menurut (Samsul Arifin, 2020) Volume Nilai ipenjualan iyang isering idigunakan isebagai 
iukuran iprogram ipenjualan idisebut ipenjualan inilai itotal ipenjualan iyang idinyatakan idalam 
isatuan imata iuang idikenal isebagai ivolume ipenjualan. iKeuntungan itidak iserta imerta inaik 
iketika ivolume idan ipangsa ipasar imeningkat. iPendapatan idikurangkan idari ibiaya iatau imodal 
iuntuk ibisnis iuntuk isampai ipada ikeuntungan. iManajemen ipenjualan imenargetkan 
ikeuntungan iselain ipangsa idan ivolume. iAkibatnya, itujuan imanajemen ipenjualan iadalah 
ipengurangan isumber idaya idan ibiaya. 
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Kerangka Berpikir 
Berikut merupakan kerangka berpikir dalam penelitian ini.  

 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

Sumber : (Peneliti, 2022) 
Berdasarkan gambar diatas, penulis ingin menunjukkan bahwa dalam penelitian ini 

penulis mengasumsikan bahwa iStrategi ipemasaran i4P iberpengaruh iterhadap ivolume 
ipenjualan iyang merupakan variabel dependen. Cara-cara yang harus dilaksanakan pertama 
ialah menghimpun informasi yang berhubungan dengan kegiatan bisnis yang sedang berjalan 
di Kafe Tengah Kota. Hal-hal mengenai data yang dicari seperti data-data yang mempengaruhi 
kegiatan bisnis perusahaan secara lingkungan eksternal dan internal. Setelah mencermati 
kegiatan bisnis dari Kafe Tengah Kota lalu langkah selanjutnya adalah analisa mengenai 
lingkungan eksternal dan lingkungan internal yang bertujuan mengetahui peluang, kelemahan, 
kekuatan, serta ancaman di Kafe Tengah Kota. 
 
3. Metode Penelitian 
Jenis Penelitian 

Untuk imengumpulkan idata penelitan iini idigunakan ipendekatan ikualitatif idengan 
ijenis ipenelitian ideskriptif. Menurut i(Sugiyono, i2018) ipenelitian ikualitatif iadalah imetode 
ipenelitian iyang iberlandaskan ipada ifilsafat ipostpositivisme, idigunakan iuntuk imeneliti ipada 
ikondisi iobyek iyang ialamiah. iJenis ipenelitian iyang idilakukan iadalah ipenelitian deskriptif. 
Penelitian deskriptif bertujuan untuk melukiskan, mengilustrasikan, menggambarkan dengan 
lebih mendalam mengenai masalah yang sedang diteliti serta mendalami sedalam mungkin 
secara perseorangan maupun dengan kelompok. iAlasan ipeneliti melakukan ipenelitian 
idengan ijenis ipenelitian ideskriptif iini iadalah iuntuk imemahami secara objektif fenomena 
terkait strategi bauran pemasaran yang telah dilakukan Kafe Tengah Kota dalam meningkatkan 
volume penjualannya. 

 
Subjek Penelitian 

Karena ipenelitian ikualitatif iberangkat idari ikasus-kasus itertentu iyang ijuga iada idalam 
isituasi isosial itertentu, imaka iistilah ipopulasi itidak idigunakan idalam ipenelitian ikualitatif. 
iTemuan ipenelitian ikualitatif itidak iakan idigunakan ipada ipopulasi iumum; isebaliknya, imereka 
iakan iditerapkan idi itempat ilain idalam ikonteks isosial iyang isama. 
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Dalam ipenelitian ikualitatif, isubjek ipenelitian idisebut isebagai iinforman iindividu iyang 
imenyediakan idata iyang idibutuhkan ipeneliti iuntuk istudi imereka. iKarena ipenelitian ikualitatif 
ibertujuan iuntuk imenghasilkan iteori, isampel ijuga idisebut isebagai isampel iteoritis idaripada 
isampel istatistik. iDalam ipenelitian ikualitatif, ipengambilan isampel idilakukan isebelum idan 
isesudah ipeneliti imemasuki ilapangan. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 10 orang sebagai informan kunci yakni  2 
orang pemilik, 4 orang sebagai karyawan serta 4 orang sebagai konsumen. 
 
Teknik Pengumpulan Data 

Pada penelitian kualitatif terdapat 3 teknik dalam pengumpulan idata, iyaitu 
iwawancara, iobservasi idan idokumentasi idengan iuraian isebagai berikut: Menurut (Imam 
Gunawan, 2016) menyatakan ibahwa iwawancara imendalam imencakup idua iproses idasar, 
iyaitu imengembangkan ihubungan ibaik idan imengejar iperolehan iinformasi. Mengembangkan 
hubungan baik dapat diartikan sebagai hubungan harmonis antara pewawancara dan 
informan. 

Menurut (Imam Gunawan, 2016), peran observasi adalah metode pengumpulan data 
dimana peneliti berperan sebagai informan dalam konteks budaya penelitian. Menurut 
pendapat (Sugiyono, 2018), observasi imerupakan iteknik ipengumpulan idata iuntuk 
ipengamatan iperilaku imanusia, iproses ikerja, idan igejala ialam, idan iresponden.  

Menurut (Sugiyono, 2018), Field Research merupakan peneliti yang pergi ke lapangan 
dan lakukan pengamatan visual dan ajukan pertanyaan tentang mereka bersifat terbuka 
kepada pemilik. Dalam penelitian ini bentuk dari Field Research adalah dokumentasi. 
Menghimpun dokumen iatau idisebut imetode idokumentasi iialah isebuah imetode 
ipengumpulan idata iyang idilakukan idengan imengumpulkan iberbagai idokumen iyang iberkaitan 
idengan imasalah ipenelitian. 

Menurut (Sugiyono, 2018), Informan iadalah iorang iyang imemberikan idata iyang 
idibutuhkan ipeneliti iuntuk ikajiannya idalam ipenelitian ikualitatif. iSubyek ipenelitian idisebut 
isebagai iinforman. iSampel ijuga idisebut isebagai isampel iteoritis idari pada isampel istatistik 
ikarena ipenelitian ikualitatif ibertujuan iuntuk imenghasilkan iteori. iSebelum idan isesudah 
ipeneliti imemasuki ilapangan iadalah isaat ipenelitian ikualitatif imelakukan ipengambilan isampel. 
 
4. Hasil dan Pembahasan 

Tabel 3. Hasil IFAS (Internal Factor Analysis Summary) 
No Kekuatan Bobot Rating Bobot x Rating 
1 Varian menu yang sangat beragam 0,12 3,3 0,396 
2 Bahan baku produksi yang premium 0,11 3,2 0,352 
3 Kemasan produk yang menarik 0,11 3,1 0,341 
4 Pelayanan yang cepat, tepat, dan ramah 0,10 3,0 0,300 

5 Kebersihan yang ada selalu dijaga dengan 
sangat baik 0,10 3,0 0,300 

6 Dekorasi yang instagramable, fungsional, 
dan ditata dengan tepat 0,10 2,8 0,280 

7 Lokasi tepat di tengah kota 0,09 2,7 0,243 
Total Faktor Kekuatan 0,73  2,21 

No Kelemahan Bobot Rating Bobot x Rating 
1 Tempat yang kurang luas 0,07 3 0,147 
2 Lahan parkir kurang luas 0,08 2 0,184 
3 Bangunan semi outdoor 0,08 2 0,176 

Total Faktor Kelemahan 0,23  0,507 
TOTAL FAKTOR INTERNAL 1  2,72 

Sumber : (Peneliti, 2022) 
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Nilai faktor yang ada kemudian dijumlahkan dengan nilai faktor lainnya, dengan begitu 
ditemukan hasil dari penjumlahan dari perhitungan disebut yang dinamakan nilai dari IFAS 
(Internal Factor Analysis Summary). Dari hasil perhitungan tersebut diketahui bahwa nilai 
faktor kekuatan yang dimiliki Kafe Tengah Kota sebesar 2,212 dan nilai faktor kelemahan yang 
dimiliki oleh Kafe Tengah Kota sebesar 0,507. Maka dari itu total nilai dari IFAS. Kafe Tengah 
Kota sebesar 2,72. Dengan hasil tersebut, dapat diketahui bahwa lingkungan internal Kafe 
Tengah kota saat inisedang tidak kurang maupun tidak lebih dari nilai IFAS. 

Tabel 4. Hasil EFAS (External Factor Analysis Summary) 
No Peluang Bobot Rating Bobot x Rating 
1 Menu baru tiap 3 (tiga) bulan sekali 0,21 3,6 0,76 

2 Tempat di tengah kota dan suasana yang 
syahdu 0,20 3,4 0,68 

3 Mengadakan event bersama beberapa 
komunitas 0,20 3,5 0,70 

Total Faktor Peluang 0,60  2,14 
No Ancaman Bobot Rating Bobot x Rating 
1 Banyak pesaing baru 0,12 2,1 0,252 
2 Cuaca tidak menentu 0,13 2,3 0,299 
3 Karyawan kurang berdedikasi 0,12 2,2 0,264 

Total Faktor Ancaman 0,40  0,81 
TOTAL FAKTOR EKSTERNAL 1  2,95 

Sumber : (Peneliti, 2022) 
Berdasarkan tabel di atas, Nilai faktor yang ada kemudian dijumlahkan dengan nilai 

faktor lainnya, dengan demikian akan ditemukan hasil dari penjumlahan dari perhitungan 
disebut yang disebut sebagai nilai dari EFAS (External Factor Analysis Summary). Dari hasil 
perhitungan tersebut diketahui bahwa nilai faktor peluang yang dimiliki Kafe Tengah Kota 
sebesar 2,14 dan nilai faktor ancaman yang dimiliki sebesar 0,81. Dari hasil tersebut dapat 
diketahui nilai total EFAS Kafe Tengah Kota sebesar 2,95. Dengan hasil tersebut, dapat 
diketahui bahwa lingkungan eksternal Kafe Tengah Kota saat ini sedang, karena tidak memiliki 
nilai kurang ataupun tidaklebih dari nilai EFAS. 

Tabel 5. Total Skor Faktor Strategi Internal & Eksternal 
No Faktor Strategi Internal Skor 
1 Total Kekuatan 2,212 
2 Total Kelemahan 0,507 

Total Faktor Strategi Internal 2,72 
Selisih Faktor Internal (Kekuatan-Kelemahan) 1,70 

No Faktor Strategi Eksternal Skor 
1 Total Peluang 2,14 
2 Total Ancaman 0,81 

Total Faktor Strategi Eksternal 2,95 
Selisih Faktor Eksternal (Peluang-Ancaman) 1,33 

Sumber : (Peneliti, 2022) 
Berdasarkan data yang diperoleh dari tabel 5, maka dapat dilanjutkan ke langkah 

selanjutnya, yaitu pembuatan diagram matriks SWOT guna memetakan posisi Kafe Tengah 
Kota. Sumbu X pada diagram SWOT menunjukkan faktor internal yang berisi kekuatan dan 
kelemahan diambil dari skor pada tabel 3 dan untuk sumbu Y menunjukkan faktor eksternal 
yang berisi peluang dan ancaman diambil dari skor pada tabel 4. 
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Gambar 2. Diagram SWOT 
Sumber : (Peneliti, 2022) 

Berdasarkan hasil diagram matriks SWOT pada gambar diatas, dapat diambil 
kesimpulan bahwa Kafe Tengah Kota berada pada kuadran I dengan nilai (X;Y) (2,72; 2,95) 
yaitu dengan menerapkan strategi Agresif. Strategi agresif yaitu menghasilkan rencana yang 
memerlukan kekuatan untuk dijadikan peluang. Hal ini menunjukkan bahwa Kafe Tengah Kota 
memiliki kekuatan internal yang dapat dimanfaatkan untuk merebut peluang yang ada 
sehingga hal itu dapat meningkatkan volume penjualan Kafe Tengah Kota dan mampu bersaing 
dengan kafe-kafe sejenis yang ada di Kabupaten Jombang.. 

 
Gambar 3. Matriks Internal Eksternal 

Sumber : (Peneliti, 2022) 
Kafe Tengah Kota dalam Matriks Internal-Eksternal berada pada kuadran V dengan 

nilai (x;y) (2,72; 2,95), dimana perusahaan yang masuk dalam kuadran V dapat dikelola dengan 
cara terbaik dengan alternatif strategi “pertahankan dan pelihara”, antara lain dengan 
alternatif strategi penetrasi pasar dan pengembangan produk. Hal ini dapat dicapai dengan 
menurunkan harga, mengembangkan produk baru, menambahkan kualitas produk atau jasa , 
atau meningkatkan akses ke pasar yang lebih luas.. 
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5. Penutup 
Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada Kafe Tengah Kota, 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) Kafe Tengah Kota menawarkan 
berbagai macam varian menu dengan menggunakan bahan baku yang premium dan 
dikemas dengan kemasan yang menarik, serta pelayanan dari karyawan yang cepat, tepat 
dan ramah. Harga (Price) yang ditawarkan relatif murah namun tidak mengurangi kualitas 
produk yang ditawarkan kepada konsumen. Tempat (Place) lokasi sangat mudah dijangkau 
dan tersedia pula dekorasi yang instagramable sehingga menarik konsumen untuk berfoto 
ria. Selain itu terdapat dekorasi tersebut juga berfungsi dengan baik dan bukan hanya 
sekedar pajangan, kebersihan dijaga dengan baik sehingga pengunjung nyaman untuk 
berkunjung ke Kafe Tengah Kota. Promosi (Promotion) menggunakan cara-cara yang 
konvensional seperti teknik word to mouth, aktif dalam media sosial, sering mengadakan 
event, dan promo-promo bundling, serta menjalin kerjasama dengan komunitas-komunitas 
yang ada di Kabupaten Jombang. 

2. Dalam menjalankan bisnisnya, saat ini Kafe Tengah Kota memiliki 10 (Sepuluh) faktor 
lingkungan internal dan 6 (Enam) faktor lingkungan eksternal. Pada faktor lingkungan 
internal, yang menjadi kekuatan utama Kafe Tengah Kota yaitu varian menu yang sangat 
beragam sedangkan kelemahan utama yang dimiliki adalah lahan parkir kurang luas. Pada 
lingkungan eksternal yang menjadi peluang utama yang dimiliki adalah menu baru yang 
tersedia setiap 3 (tiga) bulan sekali sedangkan yang menjadi ancaman utama yang dimiliki 
adalah munculnya pesaing baru yang bergerak di bidang kafe sejenis di Kabupaten 
Jombang. 

3. Hasil penelitian diagram analisis SWOT pada Kafe Tengah Kota berada pada posisi kuadran I 
(Satu) yang mendukung strategi agresif dengan menggunakan kekuatan yang dimiliki untuk 
memanfaatkan peluang. Sedangkan pada hasil matriks Internal Eksternal menunjukkan 
perusahaan berada pada posisi kuadran V (lima) yakni strategi “pertahankan dan pelihara”, 
antara lain dengan alternatif strategi penetrasi pasar dan pengembangan produk. Hal ini 
dapat dicapai dengan mengembangkan produk baru, menambahkan kualitas produk atau 
jasa, atau meningkatkan akses ke pasar yang lebih luas. 
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