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ABSTRAK

Saat ini, pertumbuhan kedai kopi di Indonesia sangat meningkat salah satunya adalah
Kedai Wirajuara. Tingkat persaingan kedai kopi yang cukup tinggi menyebabkan kedai
Wirajuara harus memiliki strategi pemasaran yang tepat untuk mampu bersaing
dengan para pesaingnya. Tujuan penelitian ini adalah mengidentifikasi faktor-faktor
internal dan eksternal yang mempengaruhi Kedai Wirajuara, merumuskan alternatif
strategi pemasaran yang dapat diterapkan oleh Kedai Wirajuara, menentukan prioritas
alternatif strategi pemasaran yang direkomendasikan untuk diterapkan oleh Kedai
Wirajuara.Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis deskriptif dan
analisis perumusan tiga tahap yang terdiri dari tahap masukan, tahap pencocokan dan
tahap pengambilan keputusan. Alat yang digunakan dalam penelitian ini adalah
matriks IFE, matriks EFE, matriks IE, matriks SWOT, dan matriks QSPM. Hasil analisis
menunjukkan bahwa Kedai Wirajuara berada pada posisi menjaga dan
mempertahankan. Berdasarkan hasil analisis matriks SWOT menghasilkan tujuh
alternatif strategi pemasaran dengan prioritas strategi yaitu mengembangkan produk
yang berbeda dengan pesaing.

Kata Kunci kedai kopi, strategi pemasaran, SWOT, QSPM



PENDAHULUAN

Kopi merupakan tanaman yang memilikinilai
ekonomis yang sangat tinggi (Rafiah 2020).
Tanaman kopi merupakan sumber penghasilan
bagi masyarakat melalui olahan dari biji kopi.
Pada umumnya, jenis biji kopi yang diperjual-
belikan secara luas yaitu biji kopi arabika dan biji
kopi robusta. Biji kopi arabika memiliki kualitas
cita rasa yang tinggi serta kadar kafein yang
rendah dibandingkan biji kopi robusta. Hal ini

yang menjadikan biji kopi arabika mempunyai
kisaran harga yang lebih mahal (Afriyanti dan
Rasmikayati 2018).

Kopi merupakan salah satu minuman yang
banyak digemari oleh kebanyakan masyarakat
Indonesia. Dewasa ini, konsumen lebih memilih
kopi berjenis bubuk atau kopi racikan daripada
kopi jenis sachet. Kopi racikan terutama dari biji
kopi yang berkualitas memiliki cita rasa yang
khas. Para penggemar kopi rata-rata mampu
meminum kopi hingga 3 - 4 cangkir setiap



harinya (Maramis et al. 2013). Oleh sebab itu,
mulai banyak bermunculan kedai kopi yang
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Gambar 1 Konsumsi Kopi Nasional
Sumber: International Coffee Organization (2021)
mempunyai ciri khas masing-masing.

Berdasarkan Gambar 1, tingkat konsumsi
kopi Nasional tumbuh sebanyak 1.7% yang berarti
adanya peningkatan yang signifikan. Hal ini
menunjukkan bahwa masyarakat Indonesia
tertarik dan senang mengkonsumsi olahan kopi
dan merupakan potensi yang cukup menjanjikan
bagi para pengusaha yang menjadikan kopi
sebagai utamanya (Aulia 2018).
Pertumbuhan konsumsi kopi nasional disebabkan

komoditas

oleh beberapa faktor, salah satunya semakin
banyak produk olahan dari kopi yang mempunyai
nilai tambah seperti kopi sachet dengan berbagai
varian rasa yang mendukung keinginan manusia
yang ingin serba cepat dan instan. Faktor lainnya
ialah adanya perubahan gaya hidup dari
masyarakat itu sendiri. Kebiasaan minum kopi
bagi mereka kalangan atas biasanya dilakukan di
kafe-kafe, sedangkan bagi mereka kalangan
menengah ke bawah mereka biasa minum kopi di
warung pinggir jalan.Jenis minuman kopi yang
dijual di kafe memiliki varian minuman yang
beragam baik varian kopi maupun non-kopi,
sedangkan jenis minuman kopi yang tersedia di
warung adalah kopi seduh sachet (Sudarsono dan
2020).
kebiasaan baru yaitu meminum kopi di kedai kopi.

Rahman Perubahan ini melahirkan
Oleh karena itu, para pebisnis mudanasional mulai
melirik usaha kedai kopi yang menawarkan
berbagai jenis aneka minuman kopi dengan harga
yang terjangkau oleh seluruh kalangan. Fenomena
tersebut juga terjadi di Kabupaten Indramayu,
sehingga membuat para pebisnis setempat banyak

mendirikan kedai kopi.

Pada awalnya kedai kopi berkembang di pusat
kota Indramayu. Seiring dengan berjalannya
waktu, kedai kopi mulai banyak berdiri di
beberapa kecamatan yang tersebar di seluruh
Indramayu, salah satunya Patrol.

Kedai Wirajuara merupakan kedai kopi yang
didirikan pada akhir 2018, tepatnya tanggal 3
Oktober. Kedai kopi ini berlokasi di jalan Pantura
(Pantai Utara), Kecamatan Patrol, Kabupaten
Indramayu. Kedai Wirajuara memiliki keunikan
tersendiri dibandingkan kedai kopi di sekitarnya.
Dimana, kopi memiliki cita rasa yang khas
dikarenakan biji kopi di sangrai di kedai sendiri,
tingkat kematangan dari biji kopinya sangat
akurat,
perpaduan kopi yang handal, serta kelengkapan
dari alat perkopian yang ada. Beberapa strategi
pemasaran seperti pemberian diskon di haribesar,
serta mengadakan event komunitas pecinta kopi,
masih belum membuat kinerja kedai kopi ini

akurasi dari barista dalam meracik

optimal. Maka dari itu, penelitian tentang
perumusan strategi pemasaran ini perlu
dilakukan untuk membantu  meningkatkan

kinerja kedai kopi ini.
METODE

LOKASI PENELITIAN

Penelitian dilakukan di Kedai Wirajuarayang
berlokasi di Jl. By Pass Patrol, Patrol Lor, Kec.
Patrol, Kabupaten
Pemilihan lokasi

Indramayu, Barat.
penelitian dilakukan secara
sengaja dengan pertimbangan bahwa Kedai
Wirajuara merupakan salah satu kedai kopi yang
menggunakan alat Kkopi
membutuhkan strategi pemasaran yang efektif

agar bisa bersaing dengan pesaingnya.

Jawa

manual brew dan

METODE ANALISIS DATA

Metode pengolahan dan analisis data pada
penelitian ini menggunakan analisis deskriptif dan
analisis tiga tahap formulasi strategi. Analisis
deskriptif merupakan tahap awal yang dilakukan
dalam penelitian ini melalui observasi di lokasi
penelitian, wawancara, serta pengisian kuisioner
dengan pihak internal perusahaan, dan studi
literatur. Selanjutnya terdapat analisis yang



digunakan  dalam  merumuskan  strategi
pemasaran antara lain matriks IFE, matriks EFE,

matriks IE, matriks SWOT, dan matriks QSPM.
HASIL DAN PEMBAHASAN

FAKTOR KUNCI INTERNAL

Hasil analisis lingkungan internal berupa
kekuatan dan kelemahan pada Kedai Wirajuara
dapat diidentifikasikan sebagai berikut:
a. Kekuatan

1. Menu makanan dan minuman yang
bervariasi

2. Memiliki cita rasa kopi yang khas

3. Hargayang terjangkau

4. Lokasiyang strategis dan mudah dijangkau

5. Memberikan pelayanan yang cepat dan
ramah

6. Memiliki suasana yang aman, nyaman, dan

bersih
b. Kelemahan

1. Kegiatan promosi atau iklan pada Kedai
Wirajuara belum maksimal

2. Fasilitas umum yang kurang lengkap,
seperti tidak adanya Musholah

3. Kapasitas tempat untuk pengunjung
kurang luas

4. Parkiran yang terbatas

FAKTOR KUNCI EKSTERNAL
Hasil analisis lingkungan eksternal berupa
peluang dan ancaman yang dihadapi oleh Kedai
Wirajuara dapat diidentifikasi sebagai berikut:
a. Peluang
1. Gaya hidup masyarakat yang berubah
2. Lokasi Kedai Wirajuara
berdekatan dengan sektor usaha
3. Adanya perkembangan teknologi
4. Minat masyarakat dalam mengonsumsi
kopi sangat tinggi
b. Ancaman

dari yang

1. Terjadinya peningkatan jumlah kedai kopi

2. Terjadi peningkatan produk substitusi

3. Inovasi baru yang ditawarkan perusahaan
(coffee shop) sejenis

ANALISIS TIGA TAHAP FORMULASI
ALTERNATIF STRATEGI PEMASARAN

Hasil dari identifikasi lingkungan internal dan
eksternal termasuk dalam tahap masukan proses

strategi. Hasil dari identifikasi lingkungan
internal berupa kekuatan dan kelemahan ditulis
dalam matriks IFE sedangkan hasil dari

identifikasi lingkungan eksternal berupa peluang
dan ancaman ditulis dalam matriks EFE dalam
bobot dan rating.

Tabel 1 Hasil Analisis Matriks IFE Kedai Wirajuara

No Faktor Strategis Internal Rata-rata Rata-'rata Skor (BObOt X
Bobot Rating Rating)
Kekuatan
1 Menu makanan dan minuman yang bervariasi 0.088 4 0.35
2 Memiliki cita rasa kopi yang khas 0.081 4 0.324
3 Harga yang terjangkau 0.081 4 0.324
4 Lokasi yang strategis dan mudah dijangkau 0.068 4 0.27
5 Memberikan pelayanan yang cepat dan ramah 0.081 4 0.324
6 Memiliki suasana yang aman, nyaman, dan 0.091 4 0.365

bersih

Kelemahan




Kegiatan promosi atau iklan pada kedai

7 Wirajuara belum maksimal 0.077 2 0.154
Fasilitas umum yang kurang lengkap

8 (Musholah) 0.135 2 0.27
9 Kapasitas tempat untuk pengunjung terbatas 0.141 2 0.283
10 Parkiran yang terbatas 0.158 2 0.315
Total 1 32 2978

Tabel 2 Hasil Analisis Matriks EFE Kedai Wirajuara
. Rata-rata Rata-rata Skor (Bobot
No Faktor Strategis Eksternal . ( - X
Bobot Rating Rating)
Peluang
1 Perubahan gaya hidup masyarakat 0.099 3 0.298
2 Kedai Wirajuara berdekatan dengan sektor 0171 4 0.686
usaha
3 Adanya perkembangan teknologi 0.105 4 0.42
4 Minat masyarakat dala.mer?gonsumm kopi 0.149 35 0523
sangat tinggi
Ancaman

5 Terjadinya peningkatan jumlah kedai kopi 0.154 2 0.231

6 Terjadi peningkatan produk substitusi 0.155 2 0.232

7 Inovasi baru yang ditawarkan oleh 0166 3 0331

perusahaan sejenis
Total 1 16.5 2.722

Matriks IE yaitu matriks yang mencakup
yang digunakan untuk
memberikan informasi mengenai posisi strategis
alternatif Kedai Wirajuara. Total skor yang berasal
IFE diletakkan pada
horizontal matriks IE, sedangkan matriks EFE
diletakkan pada sumbu vertikal dari matriks IE.
Kemudian akan diperoleh titik temu yang berasal

dari sembilan sel

dari matriks sumbu

dari matriks IFE dan EFE yang akan menunjukkan
posisi Kedai Wirajuara. Terdapat tiga posisi sel
utama perusahaan pada matriks IE yaitu grow and
build, hold and maintain, dan harvest or divest.
Total nilai skor Kedai Wirajuara pada matriks IFE
sebesar 2.978 dan total skorpada matriks EFE
sebesar 2.722. maka posisi
Wirajuara dapat dilihat pada Gambar 2.

strategis Kedai
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Gambar 2 Hasil Matriks IE Kedai Wirajuara

Gambar 2 memperlihatkan bahwa hasil
analisis matriks IE menunjukkan bahwa Kedai
Wirajuara berada pada sel V yang memiliki arti
bahwa Kedai Wirajuara berada pada strategi hold
and maintain atau menjaga dan mempertahankan.
Pada strategi hold and maintain, strategi yang
dapat digunakan adalah penetrasi pasar yaitu
suatu cara yang digunakan dalam meningkatkan
serta memperluas pangsa pasar suatu produk dan
jasa dengan cara memaksimalkan serta
meningkatkan kegiatan promosi Kedai Wirajuara.
Strategi pengembangan produk dapat dilakukan
dengan cara mengembangkan suatu produknya

dengan meningkatkan kualitas produk melalui

inovasi sehingga dapat meningkatkan penjualan
produk. Hal ini dapat dilakukan dengan cara
menambah variasi menu baru pada Kedai
Wirajuara serta meningkatkan kualitas produk
namun tetap memeprtahankan rasa yang khas
terhadap menu yang ada pada Kedai Wirajuara
untuk menjaga loalitas para konsumennya.

ANALISIS MATRIKS SWOT

Matriks SWOT digunakan untuk menyusun
alternatif strategi dengan melakukan identifikasi
faktor-faktor strategis berupa
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman
perusahaan.

dan evaluasi



Tabel 3 Analisis Matriks SWOT Kedai Wirajuara

Kekuatan (Strength-S)

1. Menu makanan dan minuman
yang bervariasi

2. Menmiliki cita rasa kopi yang
khas

3. Hargayang terjangkau
Lokasi yang strategis dan
mudah dijangkau

5. Memberikan pelayanan yang
cepat dan ramah

6. Memiliki suasana yang aman,

nyaman, dan bersih

Kelemahan (Weakness-W)

1. Kegiatan promosi atau iklan pada kedai
Wirajuara belum maksimal

2. Fasilitas umum yang kurang lengkap
(Musholah)

3. Kapasitas tempat untuk pengunjung

terbatas

4. Parkiran yang terbatas

Peluang (Opportunities-0)

1. Perubahan gaya hidup
masyarakat

2. Kedai Wirajuara
berdekatan dengan
tempat usaha

3. Adanya perkembangan
teknologi

4. Minat masyarakat dalam

mengonsumsi kopi sangat

tinggi

Strategi S-O

1. Mempertahankan rasa
makanan dan minuman yang
khas dengan harga yang sesuai
(81,S2,01)

2. Melakukan inovasi terhadap
makanan dan minuman
dengan memanfaatkan tren
masyarakat (S1, S2, S3, 01, 04)

Strategi W-O

1. Meningkatkan kegiatan promosi
kepada masyarakat secara efisien baik
secara online dan offline dengan
memanfaatkan teknologi informasi
(W1, 01, 02,03,04)

2. Melakukan kerjasama dengan pihak
jasa antar agar mempermudah
konsumen dalam pembelian (W1, 01,
03,04)

3. Memperluas bangunan kedai guna
menambah fasilitas umum bagi
konsumen (W2, W3, W4, 01, 02, 04)

Ancaman (Threats-T)

1. Terjadinya peningkatan
jumlah kedai kopi

2. Terjadi peningkatan
produk substitusi

3. Inovasi baru yang
ditawarkan perusahaan

sejenis

Strategi S-T

1. Mengembangkan produk yang
berbeda dengan pesaing (S1,
S2, 83, 54, S5, S6, T2, T3)

Strategi W-T
1. Membuat promo/event yang menarik
(W1, T1,T2,T3)




ANALISIS MATRIKS QSPM

Tahap akhir dalam perumusan alternatif
strategi tahap keputusan
(decision stage) yang berasal dari beberapa

pemasaran yaitu

alternatif strategi yang diperoleh berdasarkan
matriks SWOT. Terdapat tujuh alternatif strategi
yang diperoleh berdasarkan matriks SWOT. Pada
tahap keputusan dengan QSPM (Quantitive
Strategic Planning Matrix) dapat dirumuskan
alternatif strategi yang menjadi prioritas utama
dan dapat diterapkan oleh Kedai Wirajuara. Tujuh
alternatif strategi yang diperoleh dari matriks
SWOT dan bobot IFE dan EFE diletakkan

ke dalam kolom QSPM. Tahap tersebut dilakukan
dengan cara tujuh alternatif strategi yang sudah
diberikan Attractiveness Score (AS) dikalikan
dengan nilai rata-rata bobot, yang mana akan
menghasilkan Total Attractiveness Score (TAS).
Selanjutnya, TAS akan dijumlahkan dengan
masing-masing alternatif strategi yang akan
menghasilkan Sum Total Attractiveness Score
(STAS). Tinggi nilai STAS dari suatu alternatif akan
menunjukkan prioritas yang dapat
dilakukan oleh Kedai Wirajuara. Hasil analisis
matriks QSPM dapat dilihat pada Tabel 4.

utama

Tabel 4 Urutan Alternatif Strategi Kedai Wirajuara

Urutan Prioritas

Alternatif Strategi STAS .
Strategi
Mengembangkan produk yang berbeda dengan pesaing 7.192 [
Melakukan kerjasama dengan pihak jasa antar agar mempermudah konsumen 6.982 I
dalam pembelian '
Meningkatkan kegiatan promosi kepada masyarakat secara efisien baik secara 6.926 -
online dan offline dengan memanfaatkan teknologi informasi '
Mempertahankan rasa makanan dan minuman yang khas dengan harga yang 6.769 v
sesuai '
. o . v
Memperluas bangunan kedai guna menambabh fasilitas umum bagi konsumen 6.644
Melakukan inovasi terhadap makanan dan minuman dengan memanfaatkan 6561 VI
tren masyarakat '
Membuat promo/event yang menarik 6.491 Vil




Berdasarkan hasil analisis matriks QSPM
pada Tabel 4 didapatkan prioritas strategi yaitu
Mengembangkan produk yang berbeda dengan
pesaing dengan nilai STAS tertinggi sebesar
7.192.

SIMPULAN DAN SARAN

SIMPULAN

1. Hasil analisis dari matriks IE menunjukkan
bahwa Kedai Wirajuara berada pada sel V
yaitu hold and maintain dimana pada posisi
ini menggambarkan bahwa Kedai Wirajuara
memiliki respon yang sedang terhadap
lingkungan internal dan eksternal. Strategi
yang dapat diterapkan adalah strategi
penetrasi pasar yaitu suatu cara yang
digunakan dalam meningkatkan serta
memperluas pangsa pasar suatu produkdan
jasa dengan cara memaksimalkan serta
meningkatkan kegiatan promosi Kedai
Wirajuara. Strategi pengembangan produk
dapat dilakukan dengan cara
mengembangkan suatu produknya dengan
meningkatkan kualitas produk melalui
inovasi sehingga dapat meningkatkan
penjualan produk. Berdasarkan hasil
analisis matriks SWOT diperoleh tujuh
alternatif strategi pemasaran yang dapat
diterapkan oleh kedai Wirajuara yaitu: (1)
mempertahankan rasa makanan dan
minuman yang khas dengan harga yang
sesuai (SO1); (2) melakukan inovasi
terhadap makanan dan minuman dengan
memanfaatkan tren masyarakat (S02); (3)
mengembangkan produk yang berbeda
dengan pesaing (ST1); (4) meningkatkan
kegiatan promosi kepada masyarakat secara
efisien baik secara online dan offline dengan
memanfaatkan teknologi informasi (WO01);
(5) melakukan kerjasama dengan pihak jasa
antar agar mempermudah konsumen dalam
pembelian  (WO02); (6) memperluas
bangunan kedai guna menambah fasilitas
umum bagi konsumen (WO03); (7) membuat
promo/event yang menarik (WT1).

2. Berdasarkan hasil analisis dari matriks

QSPM, prioritas strategi yang diperoleh dan
dapat diterapkan oleh kedai Wirajuara
adalah mengembangkan produk yang
berbeda dengan pesaing dengan nilai STAS
tertinggi sebesar 7.192.

SARAN
a. Berdasarkan  hasil identifikasi faktor

lingkungan internal dan eksternal dari
kedai Wirajuara diharapkan kedepannya
kedai wirajuara mampu memanfaatkan
peluang yang ada dengan memaksimalkan
kekuatan yang dimiliki untuk menghadapi
berbagai ancaman dan meminimalisir
kekurangan perusahaan sehingga kedai
Wirajuara dapat terus berkembang dan
bersaing di industri coffee shop.

. Kedai  Wirajuara  diharapkan dapat

merumuskan strategi pemasaran yang
sesuai dengan kondisi dan posisi strategis
perusahaan, sehingga strategi pemasaran
yang akan diterapkan lebih tepat dan akurat.
Berdasarkan hasil formulasi strategi
pemasaran serta penentuan prioritas
strategi, kedai Wirajuara diharapkan dapat
mengimplementasikan dari tujuh alternatif
strategi sesuai dengan prioritas strategi
yang telah ditentukan secara bertahap
sesuai dengan kebutuhan dan kondisi dari
perusahaan.
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