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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Makanan merupakan salah satu kebutuhan pokok manusia. Makanan 

berfungsi sebagai penambah energi dan kebutuhan manusia untuk 

mempertahankan hidup. Seiring dengan berkembangnya gaya hidup dan pola 

pikir masyarakat yang semakin modern, makanan kini dapat dinilai sebagai 

gaya hidup masyarakat 1 . Hal tersebut membuat jenis makanan yang ada 

sangat bervariatif dan memiliki fungsi yang berbeda-beda. Dalam beberapa 

kondisi makanan dapat dibedakan menjadi makanan pembuka, makanan inti 

dan makanan penutup, selain itu makanan juga dibedakan berdasarkan 

kapasitasnya, ada yang disebut sebagai jajanan atau makanan camilan dan 

makanan pokok. 

Beragamnya jenis makanan tersebut dikarenakan adanya permintaan yang 

beragam dari para konsumen. Menurut data BPS tahun 2018, permintaan 

masyarakat terhadap makanan cukup tinggi dengan rata-rata dari tahun 2013 

sampai dengan tahun 2017 pengeluaran masyarakat Indonesia lebih dari 50 

persen. Masyarakat pun mau mengeluarkan dana untuk memperoleh makanan 

yang sesuai dengan keinginan mereka. Berikut adalah tabel pengeluaran 

konsumsi masyarakat Indonesia pertahunnya. 

 

                                                           
1  Lusy.S. 2 Februari 2011. Perkembangan Industri Makanan Modern. Republika. 8 

(Kolom 4-5) 
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Tabel 1.1 

Presentase rata-rata Pengeluaran Konsumsi masyarakat Indonesia 

Tahun 2014-2017 

Kelompok Pengeluaran Rata-rata per Tahun (%) 

Komoditas 2013 2014 2015 2016 2017 

Makanan 54,59 51,37 53,01 59,24 50,17 

Bukan Makanan 45,41 48,63 46,99 50,76 49,83 

Sumber : Badan Pusat Statistik, 2018 

Dilhat dari Tabel 1.1 konsumsi masyarakat untuk makanan biasanya selalu 

lebih besar dibandingkan dengan kebutuhan lainnya yang bukan makanan. 

Hal tersebut menunjukkan bahwa makanan sangat dibutuhkan oleh seluruh 

masyarakat. Banyak orang yang rela untuk mengeluarkan jumlah yang tidak 

sedikit untuk memperoleh makanan yang mereka inginkan. Dalam satu 

harinya setiap orang biasa membeli dua sampai tiga kali makanan 

dibandingkan dengan barang atau kebutuhan lainnya. Makanan pun 

merupakan kebutuhan yang sangat penting bagaimanapun kondisi seseorang. 

Tingginya konsumsi masyarakat untuk makanan mengindikasikan bahwa 

peluang berbisnis di bidang makanan sangat potensial untuk dilakukan. Hal 

tersebut membuka peluang bisnis bagi para produsen yang bergerak dalam 

bidang makanan. Berkembangnya rumah makan dan restoran yang ada 

dikarenakan tingginya permintaan masyarakat dalam pemenuhan makanan. 

Kota Tulungagung merupakan salah satu kota pusat jajanan yang memiliki 

beraneka ragam jenis makanan yang terdiri dari asinan, makanan khas Jawa 
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serta camilan-camilan atau makanan ringan yang unik 2 . Selain itu Kota 

Tulungagung juga memiliki berbagai macam tempat wisata sehingga Kota 

Tulungagung dijadikan alternatif untuk berlibur. Dengan adanya wisatawan 

yang berkunjung ditambah dengan jumlah penduduk yang ada di kota ini, 

maka permintaan masyarakat akan kebutuhan makanan semakin tinggi. 

Seiring bertambahnya jumlah penduduk dan berkembangnya era 

globalisasi yang ditandai oleh pesatnya perdagangan, industri pengolahan 

pangan, jasa dan informasi menyebabkan terjadinya perubahan gaya hidup 

dan pola konsumsi masyarakat. Pola pergerakan tersebut akan mempengaruhi 

kebiasaan seseorang untuk mengkonsumsi makanan kearah yang lebih baik 

dan praktis serta menginginkan nilai lebih dari sekedar memenuhi kebutuhan 

fisiologis saja. Salah satu jasa penyediaan makanan yang terus berkembang di 

Kota Tulungagung adalah jenis usaha restoran. 

Restoran merupakan tempat atau bangunan yang menyediakan makanan 

atau minuman siap saji mulai dari awal proses pengolahan sampai penyajian 

kepada konsumen. Restoran menyajikan makanan dan minuman sebagai 

produk dan jasa berupa pelayanan yang baik dalam penyajian hidangan 

kepada pelanggan. Alasan masyarakat makan di luar rumah atau di suatu 

restoran karena adanya pelayanan yang baik, variasi menu, citarasa yang 

beragam, kelezatan dan kecepatan dalam menyajikan sesuatu, restoran juga 

dapat memberikan kemudahan bagi masyarakat yang tidak mempunyai waktu 

                                                           
2 Puspita.R. 6 Januari 2011.Kuliner Kota Tulungagung. Radar Tulungagung.11 (kolom 4-

5) 
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untuk menyediakan makanan sendiri. Perkembangan restoran di kaota 

Tulungagung dapt dilihat pada tabel berikut. 

Tabel 1.2  

Perkembangan Jumlah Restoran di Tulungagung Tahun 2013-2017 

Tahun Jumlah (unit) % Pertumbuhan 

2013 192 7,87 

2014 222 15,63 

2015 248 11,71 

2016 268 8,00 

2017 211 -21,27 

2018 225 6,22 

Sumber : Dinas informasi Kepariwisataan dan Kebudayaan Tulungagung, 

2018 

Tabel 1.2 menunjukkan perkembangan jumlah restoran di Kota 

Tulungagung periode 2013 – 2018. Secara umum, pada periode tersebut telah 

terjadi peningkatan jumlah restoran, walaupun pada tahun 2017 ada 

penurunan persentase pertumbuhan sebesar dua kali lipat dibandingkan tahun 

2016. Penurunan ini dipicu oleh adanya kebijakan pemerintah yang 

menaikkan harga bahan bakar minyak akibat kenaikan harga minyak mentah 

dunia. Hal ini menyebabkan pengusaha perlu mengeluarkan biaya operasional 

yang lebih besar jika akan mendirikan restoran di tahun 2017. Hal tersebut 

juga terjadi pada tahun 2018 dimana jumlah restoran dan rumah makan 

menurun sebanyak 57 unit restoran dan rumah makan, hal ini dikarenakan ada 
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sebagian restoran dan rumah makan yang mengalami kebangkrutan. Pada 

bisnis usaha restoran sangat sedikit yang akhirnya sukses. Kebanyakan 

restoran (pesaing) gagal pada tahun pertama operasionalnya dengan 

persentase 25 – 33 persen. 

Selain itu, hal lain yang menyebabkan bisnis restoran gagal pada tahun 

pertama adalah ketidakmampuan beradaptasi terhadap perubahan dan 

mengoptimalkan peluang serta persaingan yang ada, kurangnya pengalaman 

dan pengetahuan akan bisnis makanan dan manajemen operasional. Selain 

restoran masyarakat pun menginginkan konsep penjualan makanan yang 

praktis, dalam porsi yang tidak terlalu banyak akan tetapi mengenyangkan, 

hal tersebut mendorong berkembangnya jajanan makanan ringan yang saat ini 

sangat banyak di Kota Tulungagung. Jajanan atau makanan ringan di Kota 

Tulungagung disajikan dalam beberapa konsep seperti booth, outlet, kios 

bahkan gerobak kaki lima yang dapat dijumpai di pinggir jalan. 

Penjualan jajanan ini pun tersebar banyak di wilayah Kota Tulungagung 

antara lain di lingkungan sekolah, pusat perbelanjaan, ruko-ruko perumahan 

bahkan di pinggir jalan raya sekalipun. Maraknya jajanan ini membuat 

peluang bisnis baru bagi para penjual makanan, banyak diantaranya yang 

menjual makanan ringan ini dalam konsep waralaba. Jajanan atau makanan 

ringan yang sudah sangat beragam jenisnya ini pun saat ini sangat digemari 

oleh para konsumen. Beberapa jajanan unik dapat menarik para konsumen 

untuk membeli dan melakukan pembelian berikutnya walaupun lokasi jajanan 
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tersebut sulit ditemukan. Jajanan pun dapat menjadi trend di kalangan 

masyarakat, terutama jajanan yang unik dan memiliki rasa yang enak. 

Mana Banana menjual jajanan jenis pisang yang diolah menjadi nugget 

dengan menu yang beragam. Mana Banana adalah outlet dengan konsep 

booth yang menjual jajanan jenis nugget pisang yang ada di Kota 

Tulungagung. Mana Banana ini merupakan milik perseorangan yang 

mencoba membuka jajanan baru di Kota Tulungagung dengan menawarkan 

konsep kios seperti waralaba yaitu berbentuk booth. Konsep tersebut menarik 

banyak konsumen, dan menjadikan mana banana sebagai salah satu jajanan 

yang digemari di Kota Tulungagung. Dengan konsepnya sebagai usaha 

perorangan maka sangat menarik apabila mana banana dapat bersaing dengan 

usaha jajanan lainnya yang memliki konsep waralaba. Dengan modal yang 

lebih kuat dan pengalaman yang memadai mana banana dapat dikatakan 

mampu bersaing dengan jajanan lainnya terutama dengan jajanan sejenisnya. 

Dalam Islam telah diatur tatacara berbisnis dengan baik dan benar, yakni 

dengan cara suka sama suka atau saling rela. Tidak dibenarkan dalam islam 

berbisnis dengan cara yang curang ataupun jalan bathil laimnnya. 

Seperti dalam al-Quran surat an nisa’ ayat 29, Allah swt berfirman: 

اي  َٰ نوُا ََٰٰٱلَّذِين ََٰٰأ يُّه  ام  َٰ ء  ل كُمَٰت أكُلوُا ََٰٰل  طِلََِٰٰب ين كُمَٰأ مو   ََٰٰبِٱلب   ة ََٰٰت كُون ََٰٰأ نَٰإلَِّ ر  َٰع نَٰتجِ  

اض نكُمَٰت ر  ََٰٰم ِ ل  َٰبِكُمََٰٰإِنَََّٰٰأ نفسُ كُمَٰت قتلُوُا ََٰٰو  حِيماٱللَّه َٰك ان  َٰ) ٩٢ (ر 
Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 

yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu 

membunuh dirimu; sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang 

kepadamu.(Q.S. an nisa’ ayat 29).3 

                                                           
3Tafsir Al Quran Al Karim, Tafsir An Nisa Ayat 29  ww.tafsir.web.id/2013/01/tafsirsurat- 

al-baqarah-ayat-1-7.html?m=1 (diakses pada tanggal 20 Oktober 2018 pukul 20.35). 

http://www.tafsir.web.id/2013/01/tafsirsurat-
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Bagi dunia bisnis yang menjalankan bidang perdagangan swasta yang 

merupakan sektor usaha yang berorientasi keuntungan, kegiatan pemasaran 

telah menjelma menjadi kebutuhan utama dan telah menjadi suatu kewajiban 

untuk dilakukan. Perusahaan yang tidak dapat memenuhi selera konsumen 

praktis akan mengalami penurunan omset. Jika perusahaan tersebut tahun 

demi tahun mengalami kemunduran produksi sudah dipastikan perusahaan 

tersebut akan gulung tikar. Misalnya, dengan semakin banyaknya pesaing 

usaha maka perusahaan harus mampu memahami kebutuhan konsumen, 

mendesain dan mengontrol kualitas pelayanan secara efektif.4 

Untuk menarik konsumen supaya melakukan pembelian, maka suatu 

perusahaan harus menerapkan strategi pemasaran  yang efektif dan efisien 

sesuai dengan kondisi pasar yang dihadapi. Keberhasilan strategi pemasaran 

dipengaruhi oleh analsis lapangan yang matang. Dalam hal ini analisis yang 

digunakana adalah SWOT. Analisis Peluag dan kelemahan sangatlah 

menentukan bagimana strategi pemsaran yang akan diterapkan terutama 

dalam hal penentuan volume penjaulan yang akan dipasarkan. Maka analisis 

SWOT adalah bagian dari awal cara menentukan strategi-strategi yang akan 

di terapkan. 

Dalam hal ini strategi pemasaran sangat membantu suatu perusahaan 

dalam mencapi tujuannya dengan lebih efektif, yang didasarkan atas kajian-

kajian dan pemikiran-pemikiran yang matang untuk mencapai suatu tujuan. 

Strategi pemasaran yang baik akan membuat perusahaan tumbuh secara 

                                                           
  4 Iksan, Menejeman Strategis (Jakarta: Gaung Peradana, 2009), 146. 
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signifikan, berkelanjutan, dan mencapai tujuan yang mensejahterakan. Lebih 

jauh lagi, strategi pemasaran dibutuhkan untuk menciptakan daya saing yang 

lebih kompetitif.5 

Dalam melakukan analisis faktor internal yang terdiri atas kekuatan dan 

kelemahan, serta faktor eksternal yang terdiri atas ancaman dan juga peluang, 

hampir setiap perusahaan maupun pelaku bisnis banyak yang menggunakan 

pendekatan dengan analisis SWOT. Kecenderungan ini tampak akan terus 

meningkat, terutama dalam era perdagangan bebas seperti sekarang ini. 

Penggunaan analisis SWOT ini sebenarnya telah muncul dari ribuan tahun 

lalu dengan model yang paling sederhana yang digunakan dalam menyusun 

strategi untuk mengalahkan musuh dimedan pertempuran. 

Konsep dasar pendekatan SWOT ini tampak sangat sederhana 

sebagaimana dikemukakan oleh Sun Tzu, bahwa apabila kita telah mengenal 

kekuatan dan kelemahan diri sendiri dan mengetahui kekuatan dan kelemahan 

lawan, sudah dapat dipastikan kita akan dapat memenangkan suatu 

pertempuran atau dalam suatu persaingan.6 

Dalam perkembangannya saat ini analisis SWOT, tidak hanya dipakai 

untuk menyusun strategi di medan pertempuran, melainkan banyak diadopsi 

untuk melakukan perencanaan sebuah strategi  dalam berbisnis (Strategic 

Business Planning)  yang bertujuan untuk menyusun strategi-strategi jangka 

panjang. Sehingga peneliti tertarik meneliti tentang strategi pemasaran  apa 

                                                           
5 Rhenald Kasali, dkk,Modul Kewirauahaan, Hikmah (PT Mizan Publika)Jakarta,2010, 

hlm. 144. 
6  Agus hasbi noor.”Analisis Swot (metode perencanaan strategis dalam menigkatkan 

kinerja organisasi) 
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yang di gunakan oleh Outlet Mana Banana Kepatihan Tulungagung untuk 

meningkatkan penjualan dan tujuan Outlet Mana Banana memakai strategi 

tersebut. 

Berdasarkan latar belakang yang sudah di paparkan di atas maka peneliti 

mengambil judul “Analisis Swot dalam Meningkatkan Volume Penjualan 

pada Outlet Mana Banana Kepatihan Tulungagung” 

B. Fokus Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan focus penelitian yang sudah di paparkan 

diatas , maka rumusan masalah pada penlitian ini adalah : 

1. Bagaimana  analisis SWOT dalam menentukan strategi pemasaran pada 

Outlet Mana Banana Kepatihan Tulungagung ? 

2. Strategi pemasaran apa yang digunakan Outlet Mana Banana Kepatihan 

Tulungagung ? 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan yang telah dirumuskan maka tujuan dari 

penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui dan menjelaskan analisis SWOT dalam penentuan 

strategi pemasaran pada Outlet Mana Banana Kepatihan Tulungagung.. 

2. Untuk mengetahui dan menjelaskan strategi analisis SWOT pada Outlet 

Mana Banana Kepatihan Tulungagung. 

 

D. Manfaat Penelitian 
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Manfaat dari penelitian ini diharapkan mempunyai kontribsi pada 

beberapa pihak, diantaranya yaitu : 

1. Kegunaan teoritis 

Manfaat secara teoritis khususnya pada pemahaman tentang teori 

pemasaran. Menurut Philip Kotler seorang guru pemasaran duna, adalah 

sebagai berikut: ” Pemasaran (marketing) adalah kegiatan manusia yang 

diarahkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses 

penukaran 7 . Pemasaran mempunyai peran penting dalam peta bisnis 

suatu perusahaan dan berkontribusi terhadap strategi produk, 

strategiharga, strategi distribusi, dan strategi promosi.  

2. Kegunaan praktis 

a. Bagi lembaga 

Hasil pemikiran ini sebagai sumbangsih pemikiran yang di 

harapkan dapat mebantu usaha dagang Outlet Mana Banana 

Kepatihan Tulungagung. Dalam mengembangkan usahanya degan 

analisis kekuatan dan kelemahan yang ada pada kondisi eksternal 

maupun internal. Sehingga dapat mencapai tujuan yang diharapaan 

yaitu strategi yang sesuai dengan kekuatan yang dimiliki perusahan. 

b. Bagi akademik 

Penelitian ini sebagai sumbangsih perbendaharaan kepustakaan 

Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Tulungagung yang diharapkan 

dapat bermanfat untuk menambah wawasan dan pengetahuan 

                                                           
7 Philip Kotler , Marketing. (Alih Bahasa: Herujati Purwoko, 1987), hlm. 2 
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terutama bagi mahasiswa fakultas ekonomi bisnis islam dalam hal 

manajmen strategi. 

c. Bagi peneliti lanjutan 

Hasil penelitian ini di harapkan dapat digunakan sebagai bahan 

rujukan untuk peneliti-peniliti selanjutnya terutma yang berkaitan 

dengan analisi SWOT. Serta mejadi acuan secara mendalam yang 

berkaitan dengan tema yang relevan. 

E. Penegasan Istilah 

1. Konseptual 

a. Analisis SWOT menurut Freddy Rangkuti merupakan identifikasi 

berbagai factor secara sistematis untuk merumuskan strategis 

perusahaan. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat 

memaksimalkan kekuatan (Strengths) dan peluang (Opportunities), 

namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan 

(Weaknesess) dan ancaman (Treats). 

b. Volume penjualan didefinisikan adalah interaksi antara individu saling 

bertemu muka yang ditujukan untuk menciptakan, memperbaiki, 

menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran sehingga 

menguntungkan bagi pihak lain. Istilah volume penjualan telah 

mengalami perubahan-perubahan selama beberapa tahun. Pada 

mulanya, para pengusaha menggunakan istilah tersebut untuk 

menunjukkan pengarahan tenaga penjualan atau disebut juga 

menejemen penjualan, kemudian, istilah tersebut diartikan secara 
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lebih luas lagi dengan penjualan dari seluruh kegiatan pemasaran, 

distribusi fisik, penetapan hargajual dan perencanaan produk tetapi 

sekarang istilah itu sudah dibedakan dengan menunjukkan kegiatan 

pemasaran menjual produknya.8 

c. Waralaba dapat didefinisikan kegiatan bisnis yang didasarkan 

perjanjian  atau prikatan antara pemberi waralaba dengan pihak 

penerima waralaba.9 Waralaba merupakan hak khusus yang dimiliki 

oleh perseorangan atau badan usaha terhadap sistem bisnis dengan ciri 

kas usaha dalam rangka memasarkan barang dan dapat dimanfaatkan 

oleh pihak lain berdasarkan perjanjian waralaba. 

d. Manajemen strategic didefinisikan sebagi sekumpulan keputusan dan 

tindakan yang menghasilkan perumusan (Formulasi) dan pelaksanaan 

(implementasi) rencana-rencana yang dirancang untuk mencapai 

sasaran-sasaran perusahaan.10 

2. Oprasional 

Dilihat dari unsur operasional penelitian ini bertujuan unuk 

mengetahui bagaimana menerapkan analisis swot untuk menetukan 

strategi pemasaran dan mempengaruhi volume pernjalan di Outlet Mana 

Banana Kepatihan Tulungagung. 

F. Sistematika penulisan skripsi  

                                                           
8 Basu Swasha, Pengantar Bisnis Modern . Jakarta Salemba Empat hlm 403 

9https://docs.google.com/viewerng/viewer?url=http://journal.uad.ac.id/index.php/Novelty/article/vi

ewFile/5530/3458 (di aksses pada 15 oktober 2018, pukul 0.42) 
10  Amalia Khusnita, skripsi ,”Analisi SWOT Dalam Pentuan Strategi Bersaing 

Padapt.Bank BNI Syariah Kantr Cabang Syariah Jember)”.(jember;universitas 

Jember,2011),hlm.19-20.  

https://docs.google.com/viewerng/viewer?url=http://journal.uad.ac.id/index.php/Novelty/article/viewFile/5530/3458
https://docs.google.com/viewerng/viewer?url=http://journal.uad.ac.id/index.php/Novelty/article/viewFile/5530/3458
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Agar penelitian ini dapat dipahami dan mengarah kepada pembahasan, 

maka penulis penelitian ini disusun dengan suatu sistem yang diatur 

sedemimikian rupa dalam suatu sistematika penulisan sebagai berikut: 

BAB I : Yaitu pendahuluan, pada bab ini terdiri atas enam Sub  bab antara               

lain: latar belakang masalah, focus Masalah,  tujuan penelitian, 

batasan masalah, manfaat penelitian,  penegasan istilah. 

BAB II  : Kajian pustaka, terdiri dari teori-teori yang mencangkup variabel-

variabel dalam tema dan penelitian terdahulu. 

BAB III  : Metode penelitian, terdiri dari: jenis penelitian, lokasi  penelitian, 

teknik pengumpulan data, teknik analisis data, tahab-tahab 

penelitian. 

BAB IV : Hasil penelitian, terdiri dari: paparan data, temuan penelitian, dan 

pembahasan temuan penelitian. 

BAB V  : Pembahasan. 

BAB VI  : Penutup, terdiri dari: kesimpulan dan saran.Bagian akhir, terdiri 

dari: kesimpulan, mplikasi penelitian, dan saran atau rekomendasi. 

daftar rujukan, lampiran-lampiran, surat pernyataan keaslian tulisan, 

daftar riwayat hidup. 


