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ABSTRAK 

 
Kopi Sae adalah sebuah cafe yang terletak di Jl. Margerejo Indah No 134 A Surabaya. Kopi 

Sae menggunakan konsep indoor dan outdoor agar pelanggan merasa nyaman berkunjung 

ke sana. Strategi pemasaran yang dilakukan Kopi Sae terbagi menjadi 3 bagian, (1) 

pemasaran digital yaitu fokus menggunakan teknologi yang sedang tren agar pelanggan 
tetap mengenal bisnis kita; (2) Pemasaran transaksional untuk mendorong pembelian 

menggunakan kupon, voucher, dan acara; (3) Pemasaran relasional adalah fokus 

membangun hubungan baik dengan pelanggan dalam promosi produk / layanan yang halus. 
Dari ketiga strategi yang digunakan menjadi kendala dalam pemasaran karena kemunculan 

kompetitor dengan konsep bisnis yang sama dan persaingan saat pandemi Covid-19 

semakin sulit, cafe Kopi Sae tidak bisa bergerak dalam skala besar, bahkan event-event, 
jam malam, dan pelanggan yang terbatas, karena ruang gerak setiap manusia atau individu 

telah dibatasi guna mengurangi jumlah kematian yang disebabkan oleh virus corona. Oleh 

karena itu diperlukan analisis SWOT untuk mengetahui kekuatan, peluang, kelemahan dan 

ancaman yang dialami oleh cafe Kopi Sae. Dari hasil penelitian yang penulis susun, 
didapatkan bahwa strategi operasional Cafe Kopi Sae untuk mencapai keunggulan bersaing 

dengan menggunakan analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity and Threat) Posisi 

Cafe Kopi Sae Surabaya menunjukkan Kuadran I, karena Kekuatan yang dimiliki oleh Cafe 
Kopi Sae Surabaya lebih besar dari kelemahan, sedangkan peluang lebih besar dari 

ancaman yang ada. Posisi tersebut menentukan bahwa Cafe Kopi Sae Surabaya memiliki 

posisi yang kuat dan peluang yang tinggi. Strategi yang diambil pada kuadran I adalah 

strategi agresif. Strategi operasional Cafe Kopi Sae untuk mencapai keunggulan bersaing 
dengan menggunakan Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity and Threat) 

dilihat dari hasil matriks SWOT peneliti mendapatkan hasil matriks SWOT yang mencapai 

nilai tertinggi adalah strategi SO. Artinya pemasaran dilakukan lebih luas, dengan maksud 
mempromosikan update lebih sering di media sosial, dan promosi penyebaran pamflet di 

daerah tertentu. Alternatif strategi selanjutnya berdasarkan strategi SO adalah melakukan 

promosi secara intensif kepada konsumen, tujuannya adalah untuk menciptakan 
perusahaan yang lebih baik dan lebih berkembang. 

 

Kata Kunci: SWOT, QSPM, Analisis Strategi Pemasaran 
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ABSTRACT 

 

Kopi Sae is a cafe located on Jl. Margerejo Indah No 134A Surabaya. Kopi 

Sae uses indoor and outdoor concepts so that customers feel comfortable 

visiting there. The marketing strategy carried out by Kopi Sae is divided into 3 

parts, (1) digital marketing is to focus on using trending technology so that 

customers stay familiar with our business; (2) Transactional marketing is to 

encourage purchases using coupons, vouchers, and events; (3) Relationship 

marketing is the focus of establishing good relationships with customers in a 

subtle promotion of products / services. Of the three strategies used, it becomes 

an obstacle in marketing because the emergence of competitors with the same 

business concept and competition during the Covid-19 pandemic is becoming 

more difficult, Sae Coffee cafe cannot move on a large scale, even events, 

curfews, and limited customers, because the space for each human or 

individual has been limited in order to reduce the number of deaths caused  

by  the  corona  virus.  Therefore  a  SWOT  analysis  is   needed   to 

determine the strengths, opportunities, weaknesses andtthreats experienced 

by Sae Coffee cafe. From the results of the research that the authors compiled, 

it was found that the operational strategy of Café Kopi Sae to achieve 

competitive  advantage  by  using  SWOT 

analysis (Strength, Weakness, Opportunity anddThreat) The position of Café 

Kopi Sae Surabaya shows Quadrant I, because the strength possessed by Café 

Kopi Sae Surabaya is greater than weakness, while opportunities are greater 

than the existing threats. This position determines that Café Kopi Sae Surabaya 

has a strong position and high opportunities. The strategy taken in quadrant I 

is the aggressive strategy. Café Kopi Sae operational strategy to achieve 

competitive advantage by  using  SWOT analysis 

(Strength, Weakness, Opportunity  andtThreat)  seen  from  the   results   of 

the SWOT matrix, researchers get the SWOT matrix results that achieve the 

highest value is the SO strategy. This means that marketing is carried out more 

widely, with the intention of promoting more frequent updates on social media, 

and promotion in distributing leaflets in certain areas. The next alternative 

strategy based on the SO strategy is to promote intensively to consumers, the 

aim is to create a better and more developed company. 

 

Key Words: SWOT, QSPM, Marketing Strategy Analysis 
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