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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi strategi pemasaran Marketing Mix 4P (Price, Product, Place, Promotion) Untuk 
Meningkatkan Volume Penjualan Pada D’House Cafe & Resto Pasir Pengaraian. Jenis penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah penelitian deskriptif eksploratif. Informan dalam penelitian ini terdiri dari 8 orang. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa D’House Cafe & Resto telah menerapkan strategi pemasaran marketing mix yang cukup baik dalam 
meningkatkan volume penjualan. 
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INTRODUCTION 
 

Zaman digital saat ini perekonomian berkembang sangat pesat dan semakin 
maju, kemudahan memperoleh informasi tidak lagi dibatasi jarak, waktu dan biaya. Hal 
ini tentunya akan berkontribusi pada kemudahan bagi pelaku usaha ataupun konsumen 
untuk dapat bertransaksi agar lebih mudah. dengan adanya kemajuan yang 
menghasilkan kemudahan kemudahan baik pada pelaku usaha atau konsumen 
membuat daya saing semakin tinggi. Hal ini tentunya akan membuat hadirnya pelaku 
pelaku usaha yang baru karena mereka melihat peluang bisnis atau usaha yang baik pada 
situasi yang terjadi saat ini. 

Tabel 1. Daftar Pesaing D’House Cafe & Resto di Pasir Pengaraian Tahun 2024 
No Nama Usaha Alamat Produk 
1 Daycino Cafe & Resto Jl. Tuanku Tambusai No.Kelurahan, 

Pematang Berangan, Kec. Rambah, 
Kabupaten Rokan Hulu, Riau 28558 

Makanan & Minuman 

2 Majestic Coffee Pematang Berangan, Kec. Rambah, 
Kabupaten Rokan Hulu, Riau 28557 

Makanan & Minuman 

Sumber : Hasil wawancara pada pemilik D’House Cafe & Resto 
 

Data ini diperoleh dari hasil wawancara kepada pemilik D’House Cafe & Resto, 
terdapat beberapa pelaku usaha yang serupa berada dipasir pengaraian menurut 
penuturan beliau sehingga perlunya dilakukan penerapan strategi yang tepat untu 
meningkatkan volume penjualan untuk mencapai daya saing yang baik dan 
memaksimalkan keuntungan yang didapatkan. dua nama usaha diatas dipilih karena 
merupakan tempat usaha yang serupa dan sudah cukup lama melangsungkan kegiatan 
usaha yang sama di bidang kuliner dan mampu bertahan hingga saat ini, selain itu 
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tempat usaha ini berlokasi pada satu kecamatan yang sama dengan lokasi usaha D’house 
Cafe & Resto, dari segi produk keduanya sama – sama menjual produk makanan dan 
minuman sedangkan dari segi harga keduanya merupakan harga pembanding yang 
penulis ambil sebagai harga tertinggi dan terendah. Sedangkan objek yang penulis teliti 
memiliki harga jual menengah dibanding dua tempat usaha tersebut. Mengenai promosi 
keduanya sama memiliki media promosi digital seperti D’House Cafe & Resto. 

Menurut Saudi, Anshar, Hatta, Lawata,Izzac,(2022) penerapan strategi 
pemasaran 4P (Price, Promotion, Produk, & Place) memiliki dampak positif terhadap 
peningkatan volume penjualan pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). 
Melalui digital marketing. strategi pemasaran 4P terbukti sebagai instrumen efektif 
dalam meningkatkan volume penjualan UMKM dengan memanfaatkan teknologi 
digital. strategi pemasaran ini dinilai mampu meningkatkan volume penjualan. 

D’House Cafe & Resto sudah melangsungkan usahanya sejak 15 september 2021 
sebagai usaha UMKM yang beraktivitas pada dibidang makanan yang sedang 
berkembang di Kabupaten Rokan Hulu khususnya di kecamatan Rambah, Pasir 
Pengaraian dengan nomor izin berusaha 2802230075208. D’House Cafe & Resto 
merupakan sebuah bisnis yang menghasilkan berbagai macam menu makanan ringan 
sampai berat dengan harga terjangkau serta aneka jus dan minuman menyegarkan. 
Penerapan strategi pemasaran yang efektif meningkatkan penjualan dan kesuksesan 
bisnis, penelitian ini diharapkan memberikan kontribusi signifikan bagi D’House Cafe 
& Resto dalam meningkatkan strategi pemasaran dalam meningkatkan volume 
penjualan. Berdasarkan pemaparan dari latar belakang dan fenomena diatas, sehingga 
peneliti berminat untuk melaksanakan kajian yang berjudul “Strategi Pemasaran 
Marketing Mix 4P (Price, Product, Place, Promotion) Untuk Meningkatkan Volume 
Penjualan Pada D’House Cafe & Resto Pasir Pengaraian. 
 
METODE 

Jenis penelitian yang dimanfaatkan pada kajian ini adalah penelitian deskriptif 
eksploratif. Objek penelitian yang dianalisis adalah strategi marketing mix, dimana 
indikatornya terdiri dari produk, harga, promosi dan tempat. unit analisis penelitian ini 
adalah D’House Cafe & Resto Pasir Pengaraian yang berlokasi di Jl. Keramat Apeh, 
Pematang Berangan, Kec. Rambah, Kabupaten Rokan Hulu. Penelitian ini adalah 
penelitian kualitatif dengan proses pengumpulan data melalui wawancara kepada 8 
orang informan. Sumber data yang terdapat pada kajian ini adalah data primer dan data 
sekunder. Teknik pengambilan data dalam penelitian ini adalah dengan wawancara, 
observasi, dokumentasi, dan studi pusaka. 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Perhitungan EFAS dan IFAS D’House Cafe & Resto 
 

Tabel 1Hasil Perhitungan IFAS D’House Cafe & Resto Faktor Kekuatan (Strength) dan 
Kelemahan (Weakness) 

No Faktor – faktor Internal Bobot Rating Skor Kekuatan (Strength) 

1 D’House Cafe & Resto memiliki produk yang 
beragam. 

0,09 4 0,36 

2 Memiliki kualitas produk yang sesuai dengan harga. 0,08 3 0,24 
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No Faktor – faktor Internal Bobot Rating Skor Kekuatan (Strength) 

3 Kemasan yang sesuai dengan jenis dan ukuran 
produk. 

0,07 3 0,21 

4 Harga yang kompetitif dan terjangkau. 0,06 4 0,24 
5 Dapat dipesan secara online 0,05 3 0,15 
6 Mengembangkan bisnis dalam membangun relasi 0,04 4 0,28 

7 Sistem administrasi dan pembukuan sudah 
menggunakan aplikasi 

0,05 4 0,12 

8 Lokasi strategis 0,04 4 0,12 
9 Kebersihan disemua area terjaga dengan baik  0,03 3 0,06 
10 Jumlah sudah sesuai untuk menangani kebutuhan 0,02 3 0,06 

11 Memiliki karyawan yang sudah bekerja lebih dari 3 
tahun 

0,01 3 0,03 

Sub Total 0,5  1,87 
Kelemahan (Weakness)    
1 Keterbatasan modal 0,09 3 0,27 

2 
Keterbatasan pengetahuan menggunakan aplikasi 
digital seperti facebook, instagram dan tiktok 
dalam promosi produk 

0,08 3 0,27 

3 Tidak memiliki tim pemasaran 0,08 4 0,32 
4 Plang petunjuk arah yang kurang baik 0,07 2 0,14 
5 Ruangan Indoor yang minim dan kurang menarik 0,09 2 0,18 
6 Sebagian karyawan masih ada yang baru 0,01 1 0,3 
Sub Total 0,5  1,48 
TOTAL 1,0  3,35 

Sumber : Hasil penelitian diolah penulis, 2025 
Hasil analisis pada table 4.13 IFAS faktor kekuatan (strength) mempunyai total nilai skor 1,87 dan 
kelemahan (Weakness) mempunyai total nilai skor 1,48. 

 
Tabel 2 Hasil Perhitungan EFAS D’House Cafe & Resto Faktor Peluang (Opportunity) dan 

Ancaman (Threat) 
No Faktor – faktor Eksternal Bobot Rating Skor Peluang (Opportunity) 

1 Adanya dukungan pemerintah yang men 
dorong program UMKM 

0,06 2 0,12 

2 Ketersediaan teknologi informasi dalam 
mempromosikan produk melalui media sosial 

0,08 4 0,32 

3 Perubahan pola konsumsi masyarakat kekinian 
yang hobi duduk di cafe (makanan kekinian) 

0,03 2 0,06 

4 Bahan baku mudah didapat  0,05 4 0,2 
5 Lokasi dekat dengan keramaian dan area wisata 0,3 3 0,9 

6 Hari libur dan weekend mempengaruhi tingkat 
penualan 

0,03 4 0,12 

  Sub Total  0,55  1,72 
 Ancaman (Threat)    
1 Berada dilokasi yang pertumbuhan usaha Resto 

yang tinggi 
0,2 2 0,4 

2 Perubahan seleran konsumen yang selalu berubah 
– ubah menjadi pengaruh besar bagi pembelian 
produk. 

0,1 2 0,2 
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No Faktor – faktor Eksternal Bobot Rating Skor Peluang (Opportunity) 
3 Munculnya inovasi produk makanan dan minuman 

resto lainya 
0,07 1 0,07 

4 Perkembangan teknologi yang digunakan pesaing 
lebih maksimal 

0,05 2 0,1 

5 Harga bahan baku yang berfluktuatif dapat 
mempengaruhi harga jual 

0,03 2 0,06 

Sub Total 0,45  0,83 
TOTAL 1,0  2,96 

Sumber : Hasil penelitian diolah penulis, 2025 
Hasil analisis pada Tabel 4.15 EFAS faktor Opportunity mempunyai total nilai 1,72 sedangkan Threat 
mempunyai nilai 0,83. 
 
Diagram SWOT 

Setelah menganalisis skor dari tabel IFAS dan EFAS, langkah selanjutnya adalah menentukan 
posisi perusahaan pada diagram SWOT melalui perhitungan skor kedua tabel tersebut. 
Total Skor Tabel IFAS. 
Skor total Strength – Skor total Weakness = 1,87 - 1,48 = 0,39. 
Total Skor Tabel EFAS. 
Skor total Opportunity – skor total threat = 1,72 – 0,83 = 0,89 
Sehingga dihasilkan titik koordinat yaitu (0,39 : 0,89) maka posisi perusahaan diketahui pada kuadran 
I dan perlu melakukan analisis dengan menghitung luasan wilayah pada tiap kuadran. Hasil 
perhitungan dari masing-masing kuadran dapat digambarkan pada tabel berikut ini : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.5 Diagram SWOT 
Sumber : Data primer diolah, 2025 

Dengan berada di kuadran I pada diagram SWOT, D’House Cafe & Resto memiliki posisi 
yang sangat menguntungkan. Perusahaan ini dapat memanfaatkan kekuatan dan peluang yang ada 
untuk mencapai pertumbuhan yang agresif. Hal ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang 
dilakukan oleh (Rangkuti, 2014) maka strategi yang tepat untuk diterapkan adalah strategi 
pertumbuhan yang berorientasi pada ekspansi 
Pembahasan  
Hasil Wawancara 

PELUANG 

KELEMAHAN 
INTERNAL 

KEKUATAN 
INTERNAL 

ANCAMAN 

3. Mendukung strategi 
turn around 

2.  Mendukung strategi 
diversivikasi 

4. Mendukung strategi 
defensif 

1. Mendukung strategi 
agresif 
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Produk D’House Caffe & Resto memiliki produk yang beragam dan menarik, 
contohnya adanya menu spesial nasi bakar dan nasi kebuli yang menjadi menu andalan 
yang tidak tersedia di antara pesaing lainya. selain itu penyajian produk yang diberikan 
begitu bersih sehingga meberikan kesan kualitas yang bagus. Bentuk penyajian yang 
menarik seperti penyajian nasi bakar dengan bungkusan daun pisang dan beberapa 
lalapan hijau memberi kesan natural dan sehat membuat produk lebih menarik. (Kotler 
dan Amstrong, 2016)  mengatakan terdapat 4 elemen yang harus dipenuhi sebagai 
karakteristik produk agar diminati pelanggan yaitu kualitas, desain,bentuk, nama dan 
merk. Tentunya dengan hal ini D’House Cafe & Resto dapat meningkatkan volume 
penjualanya. 

Selain itu harga yang diberikan juga terjangkau dan bersaing terhadap pesaing 
usaha yang sama lainya. dan dari hasil penelitian yang dilakukan pelanggan merasa harga 
yang diterapkan terjangkau oleh pelanggan dan sesuai dengan kualitas produk yang 
ditawarkan. (Agatha, 2018) dalam penelitiannya 3 unsur penting dalam harga yaitu harga 
terjangkau, bersaing dan sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan . sehingga 
strategi pemasaran yang diterapkan D’House Cafe & Resto dapat dikatakan bisa 
melambungkan volume penjualan. Ini selaras dengan kajian (Budiarto & Sulivyo, 2020) 
mengatakan harga berpengaruh dalam meningkatkan volume penjualan dalam usaha. 
Menurut penelitian sebelumnya (Sulastri et al., 2024) dalam penelitianya juga 
mengungkapkan bahwa strategi pemasaran 4P sangat efektif terhadap peningkatan 
Volume penjulanan. 

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh (Nelvina Ruth 2023) mengatakan 
pada tempat usaha bernama Hongkong Bay yang juga menerapkan strategi pemasaran 
marketing mix 4P Price, Product, Promotion, Place dalam meningkatkan volume penjualan 
yang masih ditemukan kekurangan pada indikator Place perlu adanya penambahan neon 
box untuk menarik minat pelanggan dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 
 
Pembahasan Strategi Marketing Mix 4P D’House Cafe & Resto 

Berdasarkan hasil penelitian, D'House Cafe & Resto telah menerapkan strategi 
pemasaran marketing mix yang cukup baik dalam meningkatkan volume penjualan. 
Namun, terdapat beberapa kekurangan yang perlu diperbaiki pada beberapa indikator. 
 
Price (Harga) 

D'House Cafe & Resto menawarkan harga yang kompetitif dan terjangkau bagi 
konsumen. Harga yang diberikan juga sesuai dengan kualitas produk yang ditawarkan. 
Strategi harga yang diterapkan oleh D'House Cafe & Resto terbukti efektif dalam 
meningkatkan volume penjualan. harga menengah yang diterapkan selama ini masih 
dianggap pelanggan sebagai harga yang terjangkau. 
Product (Produk) 

D'House Cafe & Resto menawarkan berbagai produk makanan dan minuman 
yang unik dan menarik. Kualitas produk juga menjadi prioritas utama bagi D'House 
Cafe & Resto. Namun, perlu dilakukan peningkatan dan pengembangan produk untuk 
memastikan semua menu yang tersedia pada list menu selalu tersedia dan 
memanfaatkan peluang menu-menu yang sedang trend di lingkungan masyarakat. 
 
Promotion (Promosi) 
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D'House Cafe & Resto belum memaksimalkan kegiatan promosi dalam 
memperkenalkan produknya untuk menjangkau konsumen yang lebih luas. Pemilik 
usaha hanya berfokus pada promosi digital dengan memanfaatkan platform Facebook, 
Instagram, dan Whatsapps saja. Perlu dilakukan peningkatan dan pengembangan 
kembali dalam upaya meningkatkan volume penjualan. 
 
Place (Tempat) 

D'House Cafe & Resto memiliki lokasi yang strategis dan dekat dengan 
keramaian dan pusat kota. Namun, terdapat beberapa kekurangan pada indikator 
tempat, seperti tidak tersedianya tempat duduk bayi, plang petunjuk arah yang sudah 
mulai tertutup oleh plang usaha orang lain, dan plang petunjuk arah tidak dilengkapi 
dengan lampu sehingga pada malam hari petunjuk arah nyaris tidak terlihat. 

Dalam meningkatkan volume penjualan, D'House Cafe & Resto perlu 
memperbaiki kekurangan-kekurangan tersebut dan terus mengembangkan strategi 
pemasaran marketing mix untuk meningkatkan keunggulan kompetitif dan 
meningkatkan kepuasan pelanggan. (Nelvina Ruth 2023) dan (Sulastri 2024) dalam 
penelitiannya juga menemukan kekurangan yang sama yaitu perlu dilakukanya 
perbaikan strategi pada indikator promosi dan tempat dengan beberapa kekurangan 
yang ada. 
 
Pembahasan Hasil Analisis SWOT dan MATRIKS SWOT D’House Cafe & Resto 
Kekuatan (Strengths) 

Produk yang beragam dan berkualitas: D'House Cafe & Resto menawarkan 
berbagai jenis produk makanan dan minuman yang berkualitas dan selaras dengan selera 
pelanggan. selain itu Kemasan yang sama dengan jenis dan ukuran produk: D'House 
Cafe & Resto memiliki kemasan yang sesuai dengan jenis dan ukuran produk, sehingga 
dapat meningkatkan kesan yang baik pada konsumen dan meningkatkan kepuasan 
konsumen. 

Lokasi strategis dan berdampingan dengan warga: D'House Cafe & Resto 
memiliki lokasi yang strategis dan dekat dengan keramaian, sehingga dapat 
meningkatkan visibilitas dan meningkatkan penjualan. 
Sistem administrasi dan pembukuan yang sudah menggunakan aplikasi: D'House Cafe 
& Resto telah menggunakan aplikasi untuk sistem administrasi dan pembukuan, 
sehingga dapat meningkatkan efisiensi dan meningkatkan ketepatan dalam mengelola 
data keuangan. 
 
Kelemahan (Weaknesses) 

Keterbatasan modal: D'House Cafe & Resto memiliki keterbatasan modal yang 
dapat menghambat pengembangan usaha dan meningkatkan kemampuan bersaing. 
Keterbatasan pengetahuan menggunakan aplikasi digital dalam promosi produk yaitu 
D'House Cafe & Resto memiliki keterbatasan pengetahuan dalam menggunakan 
aplikasi digital untuk promosi produk, sehingga perlu meningkatkan kemampuan dalam 
menggunakan teknologi digital untuk meningkatkan penjualan. 
Tidak memiliki tim pemasaran: D'House Cafe & Resto tidak memiliki tim pemasaran 
yang dapat membantu meningkatkan penjualan dan meningkatkan kepuasan 
konsumen. 
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Plang petunjuk arah yang kurang baik: D'House Cafe & Resto memiliki plang 
petunjuk arah yang kurang baik, sehingga perlu meningkatkan visibilitas dan 
meningkatkan kemudahan akses ke lokasi usaha, Selain itu ruangan Indoor yang minim 
dan kurang menarik: D'House Cafe & Resto memiliki ruangan indoor yang minim dan 
kurang menarik, sehingga perlu meningkatkan estetika dan meningkatkan kenyamanan 
ruangan. 
 
Peluang (Opportunities) 

Adanya dukungan pemerintah yang mendorong program UMKM: Pemerintah 
telah menyediakan dukungan untuk program UMKM, sehingga D'House Cafe & Resto 
dapat memanfaatkan peluang ini untuk meningkatkan kemampuan bersaing dan 
meningkatkan kinerja usaha. 

Ketersediaan teknologi informasi dalam mempromosikan produk melalui media 
sosial: D'House Cafe & Resto dapat memanfaatkan teknologi informasi untuk 
mempromosikan produk melalui media sosial, yang mana bisa meningkatkan visibilitas 
dan meningkatkan penjualan. 

Perubahan pola konsumsi masyarakat kekinian yang hobi duduk di café & 
memesan makanan secara online D'House Cafe & Resto dapat memanfaatkan 
perubahan pola konsumsi masyarakat kekinian yang hobi duduk di cafe untuk 
meningkatkan penjualan dan meningkatkan kepuasan konsumen. 

Lokasi dekat dengan keramaian dan area wisata: D'House Cafe & Resto memiliki 
lokasi yang dekat dengan keramaian dan area wisata, sehingga dapat meningkatkan 
visibilitas dan meningkatkan penjualan. 
 
Ancaman (Threats) 

Pertumbuhan usaha Resto yang tinggi di tempat serupa: Pertumbuhan usaha 
Resto yang tinggi di tempat serupa dapat meningkatkan persaingan dan menghambat 
kinerja usaha D'House Cafe & Resto. Perubahan selera konsumen yang selalu berubah-
ubah: Perubahan selera pelanggan yang tidak menetap dapat menghambat peningkatan 
volume penjualan D'House Cafe & Resto jika tidak dapat menyesuaikan diri dengan 
perubahan  
tersebut. 

Munculnya inovasi produk makanan dan minuman resto lainnya: Munculnya 
inovasi produk makanan dan minuman resto lainnya dapat meningkatkan persaingan 
dan menghambat kinerja usaha D'House Cafe & Resto jika tidak dapat berinovasi dan 
meningkatkan kualitas produk. 
Perkembangan teknologi yang digunakan pesaing lebih maksimal: Perkembangan 
teknologi yang digunakan pesaing lebih maksimal dapat meningkatkan persaingan dan 
menghambat kinerja usaha D'House Cafe & Resto jika tidak dapat meningkatkan 
kemampuan dalam menggunakan teknologi digital. 

Dengan memahami kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang ada, 
D'House Cafe & Resto dapat mengembangkan strategi yang tepat untuk meningkatkan 
volume penjualan dan meningkatkan keunggulan kompetitif. 
 
Pembahasan Hasil IFAS & EFAS 
Analisis IFAS 
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Dari hasil analisis IFAS, dapat dilihat bahwa faktor kekuatan (Strength) memiliki 
total nilai skor 1,87, dengan faktor kekuatan tertinggi adalah memiliki produk yang 
beragam (0,36) dan mengembangkan bisnis dalam membangun relasi (0,28). Faktor 
kelemahan (Weakness) memiliki total nilai skor 1,48, dengan faktor kelemahan tertinggi 
adalah tidak memiliki tim pemasaran (0,32) dan keterbatasan pengetahuan 
menggunakan aplikasi digital (0,27). 
 
Analisis EFAS 

Dari hasil analisis EFAS, dapat dilihat bahwa faktor peluang (Opportunity) 
memiliki total nilai skor 1,72, dengan faktor peluang tertinggi adalah lokasi dekat 
dengan keramaian dan area wisata (0,9) dan ketersediaan teknologi informasi dalam 
mempromosikan produk melalui media sosial (0,32). Faktor ancaman (Threat) memiliki 
total nilai skor 0,83, dengan faktor ancaman tertinggi adalah berada di lokasi yang 
pertumbuhan usaha Resto yang tinggi (0,4). 
 
KESIMPULAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa D’House Cafe & Resto telah menerapkan 
strategi pemasaran marketing mix yang cukup baik dalam meningkatkan volume 
penjualan. 
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