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MOTTO 
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sebagai kabar gembira bagi kemenganmu, dan agar tentram hatimu 
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Zakiyatul Rochma, 16311020. Analisis Strategi Co-working Dalam 

Peningkatan Penjualan (Study Kasus Pada UKM Felda Collection), 

Manajemen Fakultas Ekonomi Dan Bisnis, Universitas Muhammadiyah Gresik, 

Juli, 2020. 

 

ABSTRAKSI 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis strategi co-working dalam 

peningkatan penjualan (studi kasus pada UKM Felda Collection). Jenis data yang 

digunakan adalah data primer. Data primer di peroleh langsung dengan pemilik 

UKM Felda Collection, Marketing UKM Felda Collection dan Tim produksi 

UKM Felda Collection serta Observasi dengan pengamata langsung pada UKM 

tersebut. Analisis data menggunakan reduksi data, penyajian data dan penarikan 

kesimpulan Teknik pengambilan data menggunakan memberchek dan triangulasi 

sumber. 

 Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa UKM Felda Collection 

menggunakan strategi co-working dalam meningkatkan omset penjualan yaitu 

dengan bergabung di komunitas IWP (ikatan wanita pengusaha) dengan 

mengikuti beberapa kegiatan di dalamnya, karena strategi ini memilki peranan 

penting dalam mengenalkan dan mempromosikan produk secara luas, sehingga 

berdampak baik pada peningkatan penjualan UKM Felda Collection serta UKM 

juga dapat mengembangkan usahanya menjadi lebih baik dalam menghadapi 

persaingan yang sangat ketat di industri ini. 

 

Kata Kunci : Strategi Co-working dan Peningkatan Penjualan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

Zakiyatul Rochma, 16311020. Analysis of Co-working Strategies in Increasing 

Sales (Case Study on UKM Felda Collection), Management of the Faculty of 

Economics and Business, Muhammadiyah University Gresik, July, 2020. 

 

ABSTRACT 

 

The purpose of this research is to analyze the co-working strategy in increasing 

sales (case study in UKM Felda Collection). The type of data used is primary 

data. Primary data obtained directly with the owner of UKM Felda collection, 

Marketing UKM Felda collection and UKM Felda Collection production team 

and Observation with direct observation of the UKM. Data analysis using data 

reduction, data presentation and conclusion drawing Data collection techniques 

using member checking and source triangulation. 

 The results of this study indicate that UKM Felda Collection uses a co-

working strategy in increasing sales turnover by joining the IWP community (the 

association of women entrepreneurs) by following several activities in it, because 

this strategy has an important role in introducing and promoting products widely, 

so that it has a good impact on increasing the sales of UKM Felda Collection and 

UKM can also develop their business to be better in facing fierce competition in 

this industry. 

 

Keywords: Co-working Strategy and Increasing Sales. 

 

 


