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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 

reduceethe numberrof deathsscaused byythe corona virus. Therefore a SWOT analysis is 

needed to determineetheestrengths,oopportunities,wweaknesses 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 analysiss(Strength,wWeakness,kOpportunity 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 SWOTTanalysis 

(Strength,wWeakness,oOpportunity 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. 
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PENDAHULUAN 

Persaingan di dunia perbinisan maupun di pabrik tidak bisa dihindari. Semakin 

bergulirnya waktu persaingan dalam perbisnisan semakin tambah”ketat. Setiap pengusaha 

mempunyai tantangan agar usaha yang mereka punya tetap bersaing dengannpesaing.yang 

mulaibbermunculan. MunculnyaaTempat usaha-usaha baru yang memunculkan produk 



 

atau menu yang sejenis menjadi persaingan dalam konsumen dan pasar. Dalam halkini 

pengusaha maupun perusahaan hendaknyaomengetahui target pasarrdimanapproduk.yang 

akan dijual atauddipasarkan lebih meningkat dan stabil. 

Menurut Rangkuti0(2017) Pemasaran merupakan suatupproses kegiatanOyang 

dipengaruhiholeh berbagai faktor,Nbudaya,Lpolitik,eekonomi, danemanajerial. Faktor 

pemasaran tersebut mempengaruhi individu bahkan kelompok bisa memenuhi kebutuhan 

maupun keinginannya untuk menciptakan, melakukan penawaranddan penukaran.produk 

yanggmemiliki nilai dagang. 

Menurut9Kotler (2008) Strategi pemasaran terdiri dari tiga tahapan yaitu 

segmentasi, menargetkan, Memposisikan Segmentasi pasar merupan suatusstrategiiuntuk 

memahami strukturoaudience, targeting adalah persoalanObagaimanaOmemilih, 

menyeleksiddan menjangkauUaudience yang menjadissasaran. Prosessselanjutnya yaitu 

melakukan posisi sehingga dapat membentuk prasangka baik dibenak konsumen. 

Tujuan utama dari melakukan perencanaan strategi adalahaagarpperusahaan bisa 

melihattkondisi dari internalDdan eksternal, sehinggaPperusahaan bisa mengatasi 

perubahanolingkungan eksternal dan internal. DapatddibedakanAsecara detail, fungsi 

manajemen,kkonsumen,ddistributor, danepesaing. Jadi melakukan perencanaansstrategi 

itu pentinguuntuk mendapatkan keunggulan persaingan dan mendapatkan produkssesuai 

denganKkeinginan konsumenndengan optimalddari sumber dayaayang ada.8(Rangkuti, 

2017). 

Analisis SWOT merupkan mengidentifikasikan dari berbagaiGfaktor secara 

sistematisWuntuk merumuskanastrategi perusahaan. Analisissini berdasarkannpada 

logika yang bisa maksimalkan kekuatan dan peluang), tapi secarabbersamaan bisa 

meminimalkannkelemahan dannancaman. Prosos mendapatkan keputusansstrategi 

selalau berkaitan peda mengembangkan misi,Otujuan,Sstrategi, danOkebijakan 

perusahaan.p(Rangkuti, 2017) 

Menurut Santoso (2013), matriksTIFAS (InternalSFactors AnalysisSSummary) 

merupakan alat perumusan strategi yang dapat dipakai untuk merangkum dan 

mengevaluasiikekuatan dannkelemahan terutama pada areaafungsional bisnis, dannjuga 

bisa menjadiklandasan untukkmengidentifikasi sertaamengevaluasi korelasiaantara area 

tersebut, penilaiannintuitif bisa digunakan untuk pengembangannmatriks evaluasi0faktor 

internal, maka tampilannilmiahnya tidak diterjemahkan sebagaibbukti bahwaateknik ini 

tanpaacelah. 

Menurut Santoso (2013), matriks EFAS9(Eksternal Factor Analysis Summary) 

untukmmerangkum dannmengevaluasi informasi budaya,Wekonomi,ssosial,edemografi, 

lingkungan,7politik,ppemerintah,hhukum,eteknologi,idanipersaingan. Pada matriks IFAS 

pemberian bobot dihitung menggunakan software expert choice dengan pemberian skala 

kepentingan 1-9. Berikut nilai skala kepentingan dalam perhitungan bobot: 1 = sama 

penting dibandingkan lain,t3 = Moderat penting dibandingkan lain, 5 = Kuat penting 

dibandingkan lain, 7 = Sangat kuat penting dibandingkanulain, 9 = Mutlak penting 

dibandingkanylain, 2,4,6,8 = Nilaiidiantaraadua penilaiannyang saling berdekatan. 

Matriks SWOT digunakan untuk alat yang figunakan untukMmenyusun faktor 

strategissperusahaan. Matrikssini digunakanuuntuk menyesuaikanipeluang serta ancaman 

eksternalpperusahaan beserta kekuatan dannkelemahan yang mereka punya. (Rangkuti, 

2017) 



 

Berdasarkan hasil observasi, peneliti menemukan permasalahan mengenai 

perbedaan harga produk, karena setiap cafe memiliki produk unggulan masing-masing 

untuk menarik pelanggan. Perbedaan harga yang diberikan setiap cafe menunjukkan 

adanya persaingan, karena menu yang menjadi produk unggulan hampir memiliki 

kesamaan, namun memiliki perbedaan dari segi harga. Oleh sebab itu, perbedaan menu 

menjadi strategi setiap cafe dalam bersaing. 

Berdasarkan hasil observasi, peneliti menemukan pemasalahan bahwa persaingan 

yang dilakukan kopi sae, kofibrik dan De Panji mengutamakan strategi pemasaran yang 

di lakukan, bahkan dari ketiga cafe tersebut memiliki strategi pemasaran yang berbeda 

untuk mendapatkan pelanggan, karena baiknya suatu strategi pemasaran mempengaruhi 

jumlah pengunjung. Oleh sebab itu, perlu adanya analisis SWOT digunakanNuntuk 

mendapatkan kelemahan, kekuatan, tantangan danaancaman yangedimiliki Kopi Sae. 

Karena itu peneliti akan mengetahui strategi pemasaran yang sudah dilakukan Kopi 

sae dalam menghadapi pelaku usaha pesaingnya dengan menggunakan metode analisis 

SWOT dan QSPM. 

 

MATERI DAN METODE 

Kopi Sae terletak di Jl. Margorejo Indah No. 134 Kecamatan Wonocolo Kota 

Surabaya. Café Kopi Sae merupakan perusahaan yang bergerak dibidang kuliner yang 

memiliki konsep Cafe. Kopi Sae memiliki karyawan kurang lebih 17 orang. Perusahaan 

ini dalam memasarkan produk unggulan mengutamakan kualitas yang sangat baik namun 

harga yang diberikan sangat terjangkau. 

Populasi dalam penelitian ini adalah infinite population dikarenakan jumlahnya 

tidakpdiketahui secara pasti. Populasi pada penelitian ini merupakan pengunjung café 

Kopi Sae. Berdasarkan populasi tersebut yang dijadikan sampel dari pihak perusahaan 

adalah pegawai dari Kopi Sae dan dari pihak pengunjung adalah mahasiswa yang 

mengkonsumsi produk dari Kopi Sae. Teknik penentuan sampel yang akan dipakai pada 

penelitiannini adalahgpurposive samplingGyang merupakan dalam teknikdpengambilan 

sampelHnon probability, teknik ini digunakan karena sampel ditentukan dengan 

pertimbangan tertentu. Pertimbangan yang dipakai yaitu sampel mengetahui kondisi 

pemasaran di Kopi Sae. 

Alat yangkdigunakan untukomenyusun faktor-faktor strategis perusahaan adalah 

matrikssSWOT. MatriksSini digunakanBuntuk menyesuaikanspeluang danHancaman 

eksternalDyang dihadapi perusahaanndengan kekuatanvdan kelemahaniyang dimilikinya. 

Matrikssini menghasilkanrempat settkemungkinan alternatifestrategis. (Rangkuti,22017) 

Untuk tahap pemngambilan keputusan yanggmenguntungkan, pada tahappini 

yaitu menggunakan metode QSPM. Tahap iniomenggunakan input yang diperoleh dari 

analisis matriks IFAS serta EFASsdan pencocokannIE dan analisis SWOT,ssehingga bisa 

mengevaluasi strategisalternatif secara baik. 

Pada proses pengolahan data mencocokkan matrik faktor internal yang dimiliki 

perusahaan dengan maktrik faktor ekstrnal yang dihadapi perusahaan dengan 

menggunakan metode analisis SWOT dan QSPM. Untuknmengetahui faktorginternal 

kekuatan danekelemahan perusahaannserta faktoreeksternal peluangfdan ancamaneyang 



 

dihadapiyperusahaan menggunakan kuisioner yang disebarkan kepada pegawai Kopi Sae 

kemudian hasil kuisioner digunakan untuk menentukan bobot dan rating antara faktor 

internal dengan faktor eksternal perusahaan. Hasil bobot dan rating digunakan untuk 

menganalisis kondisi perusahaan sesuai dengan matrik internal-eksternal (IE) sehingga 

dapat diketahui strategiyyang tepateyang harussdilakukan perusahaanndalam menghadapi 

persaingan bisnis. 

MenurutpSuharsimi Arikunto (2006) Validitas merupakanhsuatu pengukuran 

yangemenunjukkan tingkat-tingkatekevalidan dan kesalahan suatuKinstrumen. Sebuah 

instrumen bisa mendapatkan valid apabila mampu mengukur apa yang inginodiukur 

nantinya. 

Penelitian iniHvaliditas data didapatkan dengan memperoleh skoraangka yang 

didapatkan darifjawaban pertanyaaneangket yangidiajukan. MenurutoSuharsimi Arikunto 

(2006), nilaiyvaliditas dicari memakai rumusfkorelasi product momen berasal darieKarl 

Pearson. Haleini dipakai untukDmengkorelasikan skorEbutir yangJdinyatakan dengan 

simbolp(X) terhadapwskor total instrumental yangedinyatakan denganasimbol (Y). 

Syaratominimum untuk dianggappmemenuhi syaratevaliditas adalahhjika r ≥ 0,5. 

Menurut Sugiyono (2010)mmenyatakan jika korelasiebutir soal dengansskor totalekurang 

dari 0,5 makavbutir soal dalameinstrumen tersebutddinyatakan tidakfvalid. 

Perhitungan validitas instrumen dilakukan denganvbantuan sofware microsoft 

excel. Hasilruji coba validitaseinstrumen anlisis SWOT pada KOPI SAE dalam penelitian 

ini adalah 20 soal pernyataan. 

Instrument yang reabel jika dipakai beerkali-kali untukemengukur objek yang 

sama, maka menghasilkan dataayang samas(Sugiyono, 2010). ReliabilitasWinstrument 

pada penelitianNini diujiDdengan internalvconsistency, kemudian dilakukanKdengan 

mencoba pada instrumenisekali saja kemudianDdata yang didapatkan dianalisis lagi 

denganeteknik tertentu. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Kopi Sae terletak di Jl. Margorejo Indah No. 134 Kecamatan Wonocolo Kota 

Surabaya. Café Kopi Sae merupakan perusahaan yang bergerak dibidang kuliner yang 

memiliki konsep Cafe. Kopi Sae memiliki karyawan kurang lebih 17 orang. Perusahaan 

ini dalam memasarkan produk unggulan mengutamakan kualitas yang sangat baik namun 

harga yang diberikan sangat terjangkau. 

Uji Kecukupan pengumpualan data dengan penyebaran kuesioner dilakukan 

dengan menggunakan rumus : 

 

 

 

Keterangan 

k = Kecacatan 

s = 0,05 

N = Jumlah Responden 



 

∑ 𝑋𝑖 = Jumlah Total Kuisioner 

Tabel 1 Uji Kecukupan Data 

X X2 (∑ 
𝑿) 

𝟐 (∑ 
𝑿) 

∑ 𝒙𝟐 x> (𝒙 − 

ẋ)𝟐 
∑(𝒙 − 

ẋ)𝟐 

SD N N' Keterangan 

93 8649 1752 3069504 154582 87,6 29,16 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

100 10000 1752 3069504 154582 87,6 153,76 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

80 6400 1752 3069504 154582 87,6 57,76 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

82 6724 1752 3069504 154582 87,6 31,36 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

103 10609 1752 3069504 154582 87,6 237,16 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

82 6724 1752 3069504 154582 87,6 31,36 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

80 6400 1752 3069504 154582 87,6 57,76 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

74 5476 1752 3069504 154582 87,6 184,96 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

86 7396 1752 3069504 154582 87,6 2,56 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

91 8281 1752 3069504 154582 87,6 11,56 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

81 6561 1752 3069504 154582 87,6 43,56 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

89 7921 1752 3069504 154582 87,6 1,96 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

95 9025 1752 3069504 154582 87,6 54,76 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

83 6889 1752 3069504 154582 87,6 21,16 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

92 8464 1752 3069504 154582 87,6 19,36 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

87 7569 1752 3069504 154582 87,6 0,36 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

92 8464 1752 3069504 154582 87,6 19,36 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

95 9025 1752 3069504 154582 87,6 54,76 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

78 6084 1752 3069504 154582 87,6 92,16 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

89 7921 1752 3069504 154582 87,6 1,96 1106,8 7,632341 20 11,53854 CUKUP 

 

 

Dengan demikian jumlah sampel saat penelitian minimum adalah sebanyak 20 

sampel (responden). Sehingga data kusioner yang digunakan memenuhi uji kecukupan 

karena nilai dari uji kecukupan adalah 11,53854 maka dari itu kuesioner diaggap sah 

karena lebih besar dari hasil uji kecukupan maka tidak perlu dilakukan penyebaran ulang.  

PerhitunganBvaliditas instrumengdilakukan denganebantuan sofware microsoft 

excel. Hasiluuji coba validitaseinstrumen anlisis SWOT pada KOPI SAE dalam penelitian 

ini adalah 20 soal pernyataan. 

 

 

 

 



 

Tabel 2 Uji Validitas Instrumen 

No. rxy >0,5 

1 
1,354668 

Valid 

2 
1,365315 

Valid 

3 
0,750729 

Valid 

4 
2,234565 

Valid 

5 
2,855074 

Valid 

6 
2,719508 

Valid 

7 
1,429749 

Valid 

8 
1,981265 

Valid 

9 
0,82204 

Valid 

10 
1,346269 

Valid 

11 
1,104845 

Valid 

12 
0,714578 

Valid 

13 
1,260233 

Valid 

14 
1,007366 

Valid 

15 
2,947241 

Valid 

16 
1,563882 

Valid 

17 
2,069077 

Valid 

18 
3,114961 

Valid 

19 
1,274793 

Valid 

20 
1,478901 

Valid 

 

Dari 20 butir pernyataan valid, semua data bisa mewakili untuk dijadikanssebagai 

butirrpernyataan variabel penelitian pada analisis SWOT pada Kopi Sae danktelah 

mewakili tiap-tiapiindikator yangediungkapgdalam penelitianeini. Data detail mengenai 

uji validitasedapat dilihatjpada lampiran. 

Tabel 3 Tabel Uji Reliabilitas 

Variabel Alpha Butir Pernyataan Keterangan 

Analisis SWOT 

pada Kopi Sae 

0,621231 20 Reliabel 

Sumber: data diolah 



 

Hasil darietabel diatas didapatkan dengan software microsoft excel. Koefisien alpha 

yangodiperoleh darikuji reliabilitas instrumeneadalah 0,621231. Maka bisa disebut 

instrumenutersebut reliabel, karenaanilai koefisien alphaeyang didapatkan lebihobesar 

darie0,6. 

Faktor Internal perusahaan yang terdiri dari: 

a. Kekuatan 

a) Kelengkapan fasilitas yang dimiliki kopi sae, Wifi yang cepat, adanya mushola, 

adanya fasilitas toilet, adanya ruang VIP room dilengkapi AC (khusus untuk meeting 

dan acara tertentu). 

Café Kopi Sae dalam memfasilitasi konsumen selalu mengutamakan 

kenyamanan dengan kualitas fasilitas yang baik. Dalam wawancara berikut 

penjelasan Bapak Dani: 

“setiap perusahaan memiliki ciri khas masing-masing, kalau perusahaan ini memang 

mengutamakan fasilitas yang baik karena kami jaga kualitas” 

b) Café Kopi Sae memiliki produk/menu yang berbeda dengan produk pesaing seperti 

minuman boba & steak ikan dori yang tidak dimiliki oleh produk pesaing di sekitar 

kopi sae Berikut penjelasan bapak Dani: 

“kami memiliki produk/menu yang berbeda dengan pesaing yang ada disekitar kopi 

sae, salah satunya adalah steak ikan dori dan produk minuman kopi, kalo untuk biji 

kopi yang di pesan langsung dari petani,sehingga kualitasnya tetap terjaga dan rasa 

yang dihasilkan lebih nikmat” 

c) Adanya event patuh protokol setiap jam 7 pagi dan jam 12 siang gratis teh hangat / 

kopi. Berikut penjelasan dari bapak Dani: 

“Dalam upaya untuk menarik minat konsumen untuk berkunjung di kopi sae kami 

mengadakan event patuh protocol yang syaratnya harus datang di waktu pagi dan 

siang pada jam 7 pagi dan 12 siang, dan konsumen diwajibkan mencuci tangan 

sebelum memasuki kopi sae dan memakai masker” 

d) Adanya aplikasi order lewat PlayStore memudahkan kita untuk memesan dan melihat 

menu yang kita pilih Berikut penjelasan bapak Dani: 

“dengan adanya aplikasi yang kami miliki memudahkan konsumen untuk memesan 

dan melihat menu apa saja yang disediakan kopi sae” 

e) Adanya live music/band pada hari tertentu. Berikut penjelasan bapak dani: “dengan 

adanya live music membuat suasana lebih meriah dan berkesan bagi konsumen. 

Dalam hal ini konsumen lebih tertarik dan lebih banyak yang berkunjung ketika 

diadakannya live music di kopi sae” 

b. Kelemahan 

a) Produk makanan yang di jual cukup mahal, sedangkan untuk minuman terjangkau. 

Berikut penjelasan bapak Dani: 

“di masa pandemic ini harga-harga bahan baku rata-rata naik terutama bahan baku 

makanan, karena sebenarnya harga menu produk unggulan sulit dinaikkan, sudah 

banyak saingannya. Jadi konsumen biasanya akan memilih harga menu produk 

unggulan yang murah, setiap perusahaan memiliki ciri masig-masing, kami menjual 

dengan harga agak mahal karena kami jaga kualitas” 



 

b) Dalam situasi pandemi saat ini pembatasan buka sampai jam 10 malam. Café Kopi 

Sae memiliki jam operasional yang terbatas karena adanya pandemi Covid-19, maka 

dari itu Kopi Sae menerapkan jam malam hanya buka sampai pukul 22.00 WIB. 

Seperti penjelasan dari bapak Dani berikut ini: 

“alasan kami tutup jam 22.00 WIB karena sesuai dengan protocol Kesehatan sebuah 

jenis tempat perkumpulan memiliki batas waktu, agar wabah ini cepat berlalu” 

c) Tidak adanya paket(makanan+minuman) hemat untuk kalangan anak sekolah dengan 

harga terjangkau. 

Berikut penjelasan dari bapak Dani: 

“Kami belum mengeluarkan paket menu khusus untuk kalangan pelajar dengan 

harga yang terjangkau, mungkin pesaing kami ada yang sudah mengluarkan. Alasan 

kami tidak mengluarkan paket tersebut karena menurunnya tingkat pendapat dalam 

akhir bulan ini” 

d) Disaat pandemi ini pendapat kopi sae perbulan turun setiap bulannya berbeda pada 

saat sebelum pandemi. Berikut penjelasan dari bapak Dani: “dampak covid saat ini 

sangat berpengaruh bagi kopi sae , salah satu dampak yang diterima kopi sae adalah 

menurunnya omset atau pendapatan dari kopi sae” 

e) Kurangnya promosi dimedsos dan media lain. berikut penjelasan dari bapak Dani: 

“untuk promosi kami sudah melakukan tapi kurang maksimal karena ada sedikit 

kendala yang tidak bisa kami ceritakan 

  

Faktor eksternal perusahaan yang terdiri dari: 

c. Peluang 

a) Disetiap bulan pihak kopi sae memunculkan menu-menu Terbaru yang tidak akan 

membuat konsumen bosan dengan menu yang sama Berikut penjelasan bapak Dani: 

“disetiap bulannya kopi sae memunculkan menu-menu terbaru agar konsumen 

tidak gampang bosan” 

b) Fasilitas yang lengkap (wifi,vip room,toilet,dan mushola) di bandingkan oleh 

pesaing lain yang ada di sekitar kopi sae. 

Berikut penjelasan dari bapak Dani: 

“Kami memiliki fasilitas yang terbilang lengkap guna untuk menjaga kepuasan 

pelanggan ketika berkunjung di kopi sae” 

c) Lokasieyang strategis diepinggir dalan raya danedekat dengan sekolahan maupun 

kampus 

Berikut penjelasan bapak Dani: 

“lokasi kami dekat dengan wilayah sekolahan, dan kebanyakan konsumen kami 

kebanyakan kalangan anak SMA dan mahasiswa” 

d) Pihak kopi sae dalam waktu dekat akan berencana menambah cabang baru di 

wilayah Surabaya. Berikut penjelasan bapak Dani: 

“dalamewaktu dekat kamieakan membukaocabang baru yang berlokasi di daerah 

darmo” 

e) Banyaknya anak anak muda yang mengenal cafe kopi sae dan menjadikan tempat 



 

tongkrongan khususnya para generasi milenial saat ini. Berikut penjelasan bapak Dani: 

“banyaknya anak anak muda milenial yang menjadikan kopi sae sebagai tempat 

nongkrong langganan” 

d. Ancaman 

a) Banyak nya pesaing cafe dengan konsep yang sama di wilayah kopi sae Berikut 

penjelasan bapak Dani: 

“sekarang sudah banyak usaha yang memiliki kesamaan konsep yang sama dengan 

kopi sae ini, kalau masalah harga sebenarnya kami sudah sering ajak rundingan 

pengusaha disekitar, harapan kami supaya kompak. Tapi ternyata masih ada saja 

yang menjual dengan harga lebih murah” 

b) Pesaing kopi sae mempromosikan menu Paket makanan + minuman dengan harga 

yangecukup terjangkau untukekalangan pelajaredengan syarat 

 

menunjukkan kartu pelajar/kta dan mengikuti semua medsos dari pihak 

pesaing. Berikut penjelasan dari bapak Dani: 

“pesaing kopi sae yang ada di sekitar kopi sae mempromosikan paket menu dengan 

harga yang cukup terjangkau di kalangan pelajar” 

c) Harga menu yang di tawarkan pesaing kopi sae lebih terjangkau Berikut penjelasan 

dari bapak Dani: 

“harga jual menu kopi sae tergolong lebih mahal dan saat ini banyak perusahaan 

yang menjual produk unggulan yang hampir memiliki kesamaan akan tetapi harga 

jual yang diberikan bervariasi, kebanyakan dari pembeli menginginkaneproduk 

yang berkualitasebaik denganaharga yang murah” 

d) Pesaing kopi sae (cafe kofibrik & depanji) buka sampai jam 12 di masa pandemi ini. 

Berikut penjelasan dari bapak Dani: 

“saya lihat beberapa pesaing kopi sae close nya melebihi jam 10 malam, bagi saya 

aitu pilihan mereka. Kopi sae hanya mematuhi peraturan pembatasan jam malam” 

e) Pesaing kopi sae memiliki cabang lebih banyak dari pada cafe kopi sae itu sendiri. 

Berikut penjelasan dari bapak Dani: 

“memang kopi sae memiliki cabang lebih sedikit dari pesaingnya, saat ini kami 

upayakan untuk memperluas cabang kami” 

 

  



 

Tabel 4 Analisis SWOT pada Café Kopi Sae 

Kekuatan (Strength) 

1. Lengkapnya fasilitas yang dimiliki 

kopi sae 

2. Memiliki produk/menu yang 

berbeda dengan produk pesaing 

seperti minuman boba & steak ikan 

dori yang tidak dimiliki oleh produk 

pesaing di sekitar kopi sae 

3. Adanya event patuh protokol setiap 

jam 7 pagi dan jam 12 siang gratis 

teh hangat / kopi 

4. Adanya aplikasi order playstore 

5. Adanya live music/band pada hari 

tertentu 

Kelemahan (Weakness) 

1. Produk makanan yang dijual cukup 

mahal sedangkan untuk minuman 

lebih terjangkau 

2. Dalam situasi pandemic saat ini 

pembatasan buka sampai jam 10 

malam 

3. Tidak adanya 

paket(makanan+minuman) hemat 

untuk kalangan anak sekolah dengan 

harga terjangkau. 

4. Di saat pandemic ini pendapat kopi 

sae perbulan turun setiap bulannya 

berbeda pada saat sebelum pandemic 

5. Kurangnya promosi di medsos dan 

media lain. 

 

Peluang (Oppurtunity) 

1. Disetiap bulan pihak kopi sae 

memunculkan menu-menu 

Terbaru yang tidak akan membuat 

konsumen bosan dengan menu yang 

sama 

2. Fasilitas yang lengkap (wifi,vip 

room,toilet,dan mushola) di 

bandingkan oleh pesaing lain yang 

ada di sekitar kopi sae. 

3. Lokasi yang strategis di pinggir 

jalan raya dan dekat dengan 

sekolahan maupun kampus 

4. Pihak kopi sae dalam waktu dekat 

akan berencana menambah cabang 

baru di wilayah Surabaya 

    5. Banyaknya anak muda yang        

        mengenal kopi sae dan menjadikan   

        tempat tongkrongan khusus nya para  

        generasi milenial saat ini 

Ancaman (Threat) 

1. Banyaknya pesaing café dengan 

konsep yang sama di wilayah kopi 

sae 

2. Pesaing kopi sae mempromosikan 

menu paket makanan + minuman 

dengan harga yang cukup 

terjangkau untuk kalangan pelajar 

dengan syarat menunjukan kartu 

pelajar/KTM dan mengikuti semua 

medsos dari pihak pesaing 

3. Harga menu yang ditawarkan 

pesaing kopi sae lebih terjangkau 

4. Pesaing kopi sae buka sampai jam 

12 malam 

5. Pesaing kopi sae memiliki cabang 

lebih banyak dari pada café kopi sae 

itu sendiri 

 

Pada hasil perhitungan faktor internal perusahaan kekuatan diperoleh skor 1.3487 

dan faktor internal perusahaan yaitu kelemahan diperoleh skor 1.0679 dengan total skor 

2.4170 selanjutnya skor faktor internal perusahaan yaitu kekuatan dan kelemahan dipakai 



 

acuan padaOsumbu X dan diperoleh angka 0.2808 (skor kekuatanpdikurangi skor 

kelemahan)esumbu X pada diagram Kartesius. 

Sedangkan pada faktor eksternal perusahaan pada peluang diperoleh skor 1.3543 

dan faktor eksternal perusahaan yaitu ancaman diperoleh skor 1.0902 total skor 2.4445 

selanjutnya skor faktor eksternal perusahaan dipakai acuan untukSsumbu Y. Darihhasil 

perhitungan((skor peluang dikurangiSskor ancaman) diperolehHangka untukKsumbu Y 

0.2641 

Maka dapat diketahui nilai Strenght berada diatassnilai Weaknesseselisih 0.2808 

dan nilaieOpportunity berada dibawah nilai Threateselisih 0.264. Pada hasileidentifikasi 

faktor-faktorktersebut, maka bisa digambarkanedalam Diagram kartesius pada Analisis 

SWOT, 

Berdasarkan Matriks IFAS diperoleh posisi sumbu XDdengan rumusesebagai 

berikut: 

X= totalekekuatan-totalakelemahan X= 1.35 - 1.07 

X=e0.28 

  

 

BerdasarkanMMatriks EFAS dapatAdiketahui posisi sumbueY dengan 

rumusEsebagai berikut: 

Y= Total Peluang – Total AncamanOY= 1.35 – 1.09 

Y= 0.26 

BerdasarkannMatriks IFAS dan Matriks EFAS diketahui untuk posisiepada sumbueX 

terletakepada titik 0,28 dan posisiwsumbu Y terletakhpada titik 0,26. Berikut dibawahgini 

adalah gambaran yang menunjukkan posisi pengembangan arum jeram Songadventure 

 

 



 

Diagram diatas menunjukkan bahwa hasil dari perhitungan kuisioner dengan 

mengacu kepada selisihhantara total kekuatanedan total kelemahancserta selisih antara 

total peluang dan total ancaman menghasilkan diagram tersebut. Posisi Café Kopi Sae 

Surabaya menunjukkan Kuadran I, karena kekuatan yang dimiliki oleh Café Kopi Sae 

Surabaya lebih besar dari pada kelemahan,Lsedangkan peluanghlebih besarddari pada 

ancamanpyang ada. PosisiOini menentukan bahwa Café Kopi Sae Surabaya memiliki 

posisi yang kuat dan berpeluang tinggi dalam melakukan pengembangan strategi. 

Rekomendasiostrategi yang diberikaniadalah strategiiagresif. Artinya perusahaan 

memanfaatkanepeluang yang adaaserta kekuatanninternal yangedimiliki perusahaan. 

Kekuatan dari perusahaan itu sendiri dengan adanya pelayanaan yang baik, sumber daya 

manusia yang ramah, fasilitas kelengkapan tempat duduk, serta citra nama baik 

perusahaan didukung dengan peluang yang ada, perihal keefektifan promosi, kepercayaan 

pelanggan terhadap Menu Favorit dan peluang adanya pengembangan usaha menjadi 

lebih besar. Berdasarkan inovasi peneliti yang menjadi strategi agresif yaitu dengan 

adanya melakukan pemasaran seluas luasnya, dengan sumber daya manusia yang efektif 

dimanfaatkan untuk melakukan pemasaran lebih luas, serta dalam hal pengembangan 

usaha yang lebih besar membutuhkan pertambahan dana yang cukup. 

Dari matriks SWOT di atas didapatkan alternatif-alternatif strategi yang telah 

dirumuskan oleh pihak perusahaan, diantaranya yaitu: 

1. Mengutamakan kualitas produk dengan melihat keinginan konsumen. Dapat dilakukan 

dengan cara menjaga kualitas produk unggulan yang sesuai dengan harapan konsumen (S1 

– O1) 

2. Melakukangpromosi secaraeintensif pada pasar konsumen yangudituju. Dapat dilakukan 

denganecara menawarkan produk unggulan pada konsumen baru melalui media social dan 

mengikuti perkembangan zaman (S3 – O3) 

3. Memberikan jaminan kualitas produk terhadap menu yang ditawarkan. (W1– O1) 

4. Memberikan pelayanan yang ramah dengan menciptakan 3S (senyum, salam, sapa) untuk 

menciptakannhubungan yang baikaantara penjual danepembeli (W3-O2) 

5. MenggunakaneMedia promosiyyang tepat untukemenarik minatepasar. Dapat dilakukan 

dengan cara promosi melalui media elektronik seperti promosi melalui Web (W3-O3) 

6. Menjamin kualitas produk dengan harga yang berkompetitif. Dapat dilakukan dengan cara 

menjaga kualitas produk walaupun harganya lebih mahal dari pesaing (S1-T1) 

7. Melakukanapercobaan untukememperoleh alternatifJbahan baku yang berkualitasesaat 

harga bahanubaku naik. Dapat dilakukan dengan cara mencari suplier bahan baku yang 

lebih murah tetapi kualitas bahan baku tetap sama baiknya. (S2 – T2) 

8. MenetapkanKHarga yangekompetitif namunetidak merugikan baginperusahaan. Dapat 

dilakukan dengan cara menekan harga agar selisih harga tidak terlalu mahal dibandingkan 



 

pesaing (W1 – T1) 

 

Pada matriks QSPM menghasilkanestrategi-strategi yangodidapatkan dari hasil 

input analisiscmatrik EFAS danDIFAS serta pencocokanSdari analisiswSWOT dan IE. 

Diketahui sebagaieberikut: 

1. Strategi 1 (Mengutamakan kualitas produk dengan melihat keinginan konsumen) memiliki 

TAS sebesar 5,125915 yang berarti Kopi Sae perlu memperhatikan kualtias produk untuk 

meningkatkan penjualan dan ketertarikan konsumen terhadap Café Kopi Sae. 

2. Strategi 2 (Melakukanepromosi secaraiintensif pada pasar konsumeneyang dituju) 

memiliki TAS sebesar 5,53224 yang berarti perusahaan perlu melakukan promosi secara 

intensif untuk memperluas pasar dan meningkatkan penjualan. 

 

Dari hasil QSPM diketahui bahwa strategi melakukan promosiesecara intensif 

kepadakkonsumen yang ditujuumemiliki TASeyang paling besariyaitu 5,53 dibandingkan 

strategi alternatif lainnya, oleh karena itu sebaiknya perusahaan menggunakan strategi 

melakukanopromosi secara intensif kepadaukonsumen yangodituju. Perusahaanojuga 

dapat mengkombinasikan strategi pengembangannproduk dengan stratetegi hasileQSPM 

lainnya. 

KESIMPULAN 

Hasilaanalisis SWOTtpada KOPI SAE maka dapatddijabarkan sebagai 

berikutr: 

1. Pada kondisiointernal KOPI SAE padaatabel 4.3 didapatkan dari penjumlahan 

boboteitem padaemasing-masing indikator pada faktor kekuatanedan faktor 

kelemahanepenilaian responden dikali ratingemasing-masing indikator faktor 

kekuatanndan faktor kelemahann yang diberikanuoleh pemilikUperusahaan. 

Kondisiointernal KOPI SAE dinyatakanekuat. 

2. Pada kondisieeksternal KOPI SAE pada tabel 4.5 diperoleh dariepenjumlahan 

bobot itemepada setiap indikatorefaktor peluangedan faktoraancaman penilaian 

responden dikalikan ratingemasing-masing indikatorrfaktor peluangedan ancaman 

yangddiberikan olehEpemilik perusahaan. KondisiOeksternal KOPI SAE 

dinyatakanebaik karena dapatemerespon peluangeyang ada denganrmenghindari 

ancamanoyang beradapdipasar industrinya. 

3. Identifikasiopada setiap faktorointernal ddan eksternalddapat menciptakan strategi 

utama, yaitusstrategi SOk(strengthhdan opportunity), strategiiWOd(weaknessidan 

opportunity), strategi STg(strengthidan threat), strategi WTk(weaknessidan threat) 

yanggsecara terperinci dapatddilihat padattabel berikut: 

Berdasarkan internal faktor pada strategi eksternal tersebut maka dapat dijabarkan: 

a. StrategiwSO 



 

Strategiiini yaitu seluruhekekuatan untuk mendapatkan danimemanfaatkan 

peluang sebanyak-banyaknya. Lebih diutamakan kualitasoproduk denganimelihat 

keinginan suara konsumen, serta melakukanopromosi-promosi secara secara terus 

menerus pada konsumen yang ditujukan. 

b. StrategiiST 

Strategiiini digunakan pada kekuataniyang dimiliki pada perusahaaniuntuk 

mengatasioancaman. KOPI SAE dapat mengatasi ancaman yang dihadapi 

perusahaan dengan cara menjamin kualitas produk dengan harga yang kompetitif 

dan melakukanipercobaan untukaalternatif bahan bakuiyang berkualitas saat harga 

bahanebaku naik. 

c. StrategiiWO 

Strategiiini memanfaatkan peluanggyang ada denganzcara meminimalkan 

kelemahanKyang ada. KOPI SAE dapat memanfaatkan peluang dengan cara 

memberikanAjaminan kualitas produk terhadapKproduk yangLditawarkan dan 

Memberikanopelayanan yang ramah dengan menciptakan 3S (senyum, salam, 

sapa) untuk menciptakanohubungan yang baikaantara penjualedan pembeli serta 

menggunakanimedia promosiiyang tepat untukemenarik minatepasar. 

d. StrategiiWT 

StrategiOini untuk meminimumkan kelemahaneyang dipunya serta 

menghindari berbagai ancaman. Perusahaan harus mampu menetapkan harga 

kompetitif namun tidakkmerugikan bagi perusahaan. 

Dalam diagram kartesius ditunjukkan bahwa KOPI SAE berada pada kuadranoI 

dimanaakuadran tersebutmmerupakan situasi yangusangat menguntungkan. Sedangkan 

alternatif strategi pemasaran berdasarkan matriks QSPM diketahui bahwa pengambilan 

keputusan dengan langkah strategi SO adalah strategi yang cocok dalam penentuan 

alternatifnya karena bentuk promosinya terdiri dari pemasaran yang dilakukan lebih luas, 

dengan maksud promosi yang dilakukan di media sosial lebih sering update, dan promosi 

dalam pembagian selembaran dilakukan di daerah daerah tertentu dengan melakukan 

promosi secara terus menerus pada konsumen, oleh karena itu sebaiknya Café kopi Sae 

memakai strategi untuk melakukan promosi secara intensiffkepada konsumen yang 

ditujukan. Perusahaan bisa mengkolaborasikan strategi pengembangan produk dan 

stratetegi hasildQSPM. 
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