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Abstract 

This research aims to examine the analysis of marketing strategies to increase sales on 

Sugest Kopi Keude Matangglumpangdua. Research methods with qualitative methods are 

based on the philosophy of postpositivism with a descriptive qualitative approach. The 

research took place at Sugest Kopi Keude Matangglumpangdua, Peusangan District, 

Bireuen Regency which was carried out from July 2021 to September 2021. Sugest Kopi 

is a café. The data type is primary data and secondary data. Data collection techniques 

include observation, documentation, and interviews. As for the data analysis technique 

with SWOT analysis. The results showed an average score of internal strategy factor 

scores of 7,69. This means that the internal strategy factor is in the strong and high 

category, which is already very good in terms of strengths and or weaknesses in the Sugest 

Kopi business opportunity. The average score of the external strategy factor score was 

9,12. This means that the external strategy factor is in the strong and high category, which 

is already very good in terms of opportunities and or threats of business opportunities in 

Sugest Kopi. Sugest Kopi  also needs to increase the number of supporting facilities to 

attract consumers to return to buy and visit by providing seats to lean on. Of course, free 

Wifi is provided to consumers. 

Keywords:  SWOT Analysis, Coffee Sales Business, Coffe Shop, Consumer Behavior, 

Marketing Strategy   

 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji analisis strategi pemasaran untuk meningkatkan 

penjualan pada Sugest Kopi Keude Matangglumpangdua. Metode penelitian dengan 

metode kualitatif berlandaskan pada filsafat postpositivisme dengan pendekatan kualitatif 

deskriptif. Penelitian bertempat di Sugest Kopi Keude Matangglumpangdua, Kecamatan 

Peusangan, Kabupaten Bireuen yang dilaksanakan pada bulan Juli 2021 sampai bulan 

September 2021. Sugest Kopi merupakan kafe. Jenis data berupa data primer dan data 

sekunder. Teknik pengumpulan data meliputi observasi, dokumentasi, dan wawancara. 

Adapun teknik analis datanya dengan analisis SWOT. Hasil penelitian menunjukkan nilai 

rata-rata skor faktor strategi internal sebesar 7,69. Hal ini bermakna bahwa faktor strategi 
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internal berada pada kategori kuat dan tinggi sudah sangat baik dari segi kekuatan dan atau 

kelemahan pada peluang bisnis Sugest Kopi. Nilai rata-rata skor faktor strategi eskternal 

sebesar 9,12. Hal ini bermakna bahwa faktor strategi ekternal berada pada kategori kuat 

dan tinggi sudah sangat baik dari segi peluang dan atau ancaman peluang bisnis pada 

Sugest Kopi. Sugest Kopi juga perlu melakukan penambahan jumlah fasilitas pendukung 

agar menarik konsumen agar kembali membeli dan berkunjung dengan menyediakan 

tempat duduk untuk bersandar. Tentunya disediakan Wifi gratis kepada konsumen. 

Kata kunci: Analisis SWOT, Bisnis Penjualan Kopi, Kedai Kopi, Perilaku Konsumen, 

Strategi Pemasaran   

 

Pendahuluan 

Tanaman kopi biasanya diolah menjadi minuman yang memiliki cita rasa khas 

yang tidak dimiliki oleh bahan minuman lainnya. Selain itu, kopi merupakan sumber alami 

kafein, yakni zat yang dapat menyebabkan peningkatan kewaspadaan dan mengurangi 

kelelahan. Hal inilah yang membuat kopi sangat digemari oleh konsumennya (Afriyanti 

& Rasmikayati, 2018) untuk minum kopi. Minum kopi oleh sebagian masyarakat 

Indonesia merupakan salah satu tradisi kebersamaan dalam mempererat silaturrahim. 

Minum kopi yang tadi awalnya tradisi kemudian berkembang menjadi peluang bisnis. Ini 

bisa saja terjadi karena bisnis kedai kopi memiliki potensi yang menjanjikan secara 

ekonomi. Bagi penikmat kopi, keberadaan kedai kopi menemani berbagai aktivitas mulai 

dari pekerjaan, hiburan, dan kebutuhan bersosialisasi.  

Agaknya, sekarang ini kedai kopi sudah dilengkapi dengan fasilitas AC, Wifi, sofa, 

dan tempat duduk yang nyaman serta desain interiornya yang unik (Adithia & Jaya, 2021). 

Pertambahan jumlah kedai kopi bukan saja di kota-kota besar. Tidak ketinggalan dengan 

kota-kota kecil termasuklah di Keude Matangglumpangdua. Keude Matangglumpangdua 

terletak di Kecamatan Peusangan, Kabupaten Bireun. Potensi yang dimiliki Keude 

Matangglumpangdua menjadikan pelaku bisnis kedai kopi semakin bertambah dan 

berkembang. Keude Matangglumpangdua merupakan salah satu pusat keramaian di 

Kecamatan Peusangan karena adanya sekolah, kampus, dan kantor-kantor kedinasan 

kecamatan. Hasilnya berjamurnya kedai kopi di Keude Matangglumpangdua.  

Hal ini dapat dilihat dari banyaknya jumlah kedai kopi baik dalam skala kecil 

(depot) dan ada pula dalam skala besar (kafe) tak terkecuali Sugest Kopi yang 

beralamatkan di Jl. Medan-Banda Aceh depan SD Negeri 28 Peusangan yang memulai 

bisnisnya pada bulan Februari 2021. Sugest Kopi berada di lokasi cukup strategis karena 
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berada di pusat jajanan sore, lokasi mudah dijangkau, tempat parkir yang luas, dan dekat 

dengan jalan lintas sehingga mudah untuk mencarinya. Lokasi Sugest Kopi pun nyaman 

untuk duduk bersandar di sore hari dan malam harinya karena bisa melihat keramaian di 

jalan. Variasi menu banyak di Sugest Kopi yang dapat dianggap unik dan sulit diracik 

sendiri oleh konsumen. Sebagian besar pengunjung Sugest Kopi merupakan remaja dan 

mahasiswa. Sugest Kopi merupakan kafe. Pemilik sekaligus pengelolanya bernama Naufal 

Amsal, seorang pengusaha muda.  

Adapun jumlah karyawan Sugest Kopi saat ini sebanyak 4 orang. Dalam hal 

merekrut karyawan, pemilik Sugest Kopi melihat kebutuhan tenaga kerjanya. Jadi, jika 

dibutuhkan, maka barulah Sugest Kopi merekrut pegawai baru. Biasanya pemilik Sugest 

Kopi menginfokan lowongan tenaga kerja tersebut kepada sesama rekan bisnis kedai kopi. 

Sugest kopi buka setiap hari (senin sampai minggu) dari pukul 15:00 Wib. Tutupnya pada 

pukul 00:00 Wib. Saat ini, Sugest Kopi hadir sebagai pemula hadirnya kopi varian baru 

yang bisa diterima lidah orang Aceh khususnya masyarakat Peusangan dengan komposisi 

campuran yang lebih modern dan rasa kopi yang berbeda dengan era sebelumnya.  

Jika dahulu kopi hanya dikenal dengan kopi hitam tubruk ataupun kopi susu 

dengan campuran kental manis, maka Sugest Kopi mencampurnya dengan campuran dasar 

gula aren dan susu cair. Dari pemasarannya, Sugest Kopi menggunakan media sosial untuk 

memasarkan produknya. Contohnya, ada Whatshap, Instagram, dan sebagainya sehingga 

dalam kurun waktu 8 bulan (sejak Februari 2021 hingga Oktober 2021), Sugest Kopi sudah 

menghasilkan omset ± sebesar Rp. 276 jutaan. Meskipun demikian, desain tempat Sugest 

Kopi tergolong outdoor sehingga mengalami masalah saat hujan turun. Selain itu, saat 

siang hari pun mengalami permasalahan, seperti teriknya matahari membuat mata silau.  

Hal lainnya, mengingat persaingan bisnis di sekitar Sugest Kopi yang menyajikan 

minuman kopi sejenis bukan saja kedai kopi dan restoran, ada juga penjual minuman kopi 

di pinggir jalan.  

Oleh karenanya, dalam menghadapi persaingan bisnis yang semakin ketat dan 

kondisi konsumen yang terus berubah, Sugest Kopi hadir bersaing untuk menjadi yang 

terbaik dengan semaksimalnya berusaha memberikan pelayanan dalam mendapat 

kepercayaan konsumen secara konsisten. Paling tidak, menyediakan produk dengan 

kualitas terbaik tentunya disesuaikan dengan setiap keinginan, selera, dan perilaku 

konsumen. Selain menjual produk, Sugest Kopi harus memiliki kemampuan memasarkan 
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produknya. Dengan demikian, perlulah Sugest Kopi merencanakan strategi pemasaran 

kemudian berlanjut dengan analisis SWOT terhadap perencanaan analisis strategi 

pemasaran untuk meningkatkan dan menaikkan penjualan produk Sugest Kopi.  

Wintoko & Marlena (2021); Janah & Siregar (2018) dalam manajemen strategik, 

analisis SWOT merupakan bagian terpenting meliputi faktor internal perusahaan. Fakor 

internal akan menghasilkan keluaran profil perusahaan sekaligus memahami dan 

mengidentifikasikan kekuatan (strengths) dan kelemahan (weaknesses) perusahaan. 

Kekuatan dan kelemahan internal perusahaan kemudian dibandingkan dengan peluang 

(opportunities) dan ancaman (threats) eksternal perusahaan sebagai dasar untuk 

menghasilkan alternatif strategi lain. Analisis SWOT ini didasarkan pada asumsi bahwa 

strategi yang efektif diturunkan dari kesesuaian antara sumber daya internal perusahaan 

(kekuatan dan kelemahan) dengan situasi eksternalnya perusahaan (peluang dan 

ancaman). Kesesuaian yang baik akan memaksimalkan tidak hanya meminimalkan 

kelemahan dan ancaman baik tujuan jangka panjang maupun jangka pendek tetapi juga 

memberikan gambaran tentang keadaan perusahaan. Siregar (2020) menilai dampaknya 

pada perusahaan apakah perusahaan layak menerima investasi dan untuk mengantisipasi 

hal yang tidak diinginkan di masa yang akan datang. 

Kila & Banda (2019) pemahaman akan perilaku konsumen dapat diaplikasikan 

dalam beberapa hal, seperti dengan merencanakan sebuah strategi pemasaran yang baik. 

Munandar et al. (2020) dalam merencanakan strategi pemasaran, analisis diperlukan 

secara menyeluruh. Pengaruhnya pada lingkungan eksternal dan internal. Lingkungan 

eksternal dengan cepat mengalami perubahan. Hal ini berdampak pada munculnya 

berbagai peluang dan ancaman. Konsekuensi perubahan lingkungan eksternal pun 

berakibat pada perubahan lingkungan internal terhadap kekuatan. Hal ini berdampak pula 

pada  munculnya kelemahan yang dimiliki oleh suatu bisnis. Assauri (2018) strategi 

pemasaran adalah serangkaian target, kebijakan, dan haluan terhadap sesuatu usaha 

pemasaran untuk mengatasi keadaan dalam persaingan yang terus berganti. Saputra et al. 

(2022) tujuan akhirnya tetap pada tercapainya kepuasan konsumen. Insan & Ramli (2019) 

kepuasan konsumen akan terbentuk setelah terjadi transaksi yang saling menguntungkan 

antara pembeli dan penjualnya.  
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Tabel 1 Matriks SWOT 

Faktor-Fktor 

Internal-

Eksternal 

Kekuatan (Strengths) Kelemahan (Weaknesses) 

Peluang 

(Opportunities) 

Strategi SO 

Ciptakan strategi yang 

memanfaatkan peluang 

sambil memanfaatkan 

kekuatan 

Strategi WO 

Kembangkan metode yang 

memanfaatkan peluang 

untuk mengurangi 

kelemahan 

Ancaman  

(Threats) 

Strategi ST  

Ciptakan teknik untuk 

menghadapi ancaman 

dengan mengandalkan 

kekuatan 

Strategi WT 

Menciptakan cara untuk 

melawan ancaman dengan 

mengurangi kelemahan 

Sumber: Peneliti (2021) 

Hal inilah yang melatarbelakangi tujuan penelitian dengan mengkaji analisis 

strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan pada Sugest Kopi Keude 

Matangglumpangdua. Penelitian terdahulu yang relevan dengan penelitian ini antara lain 

penelitian Hamzah et al. (2020); Muhammad & Hermana (2020); Angellia & Riyantie 

(2020); Arifin et al. (2021); Dairi, S. D. K. (2021); Yuliana & Ardansyah (2022); 

Habibuhrahman & Veronica (2022); Setianto & Dunan (2022); dan Kevin (2022). Oleh 

sebab itu, penelitian ini menarik untuk diteliti dan cukup penting. Selain itu, manfaat yang 

diharapkan sebagai solusi penawaran atas masalah yang ditemui dari hasil penelitian ini 

adalah analisis strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan pada Sugest Kopi Keude 

Matangglumpangdua. Tujuan akhirnya tetap pada tercapainya kepuasan konsumen. Pada 

akhirnya, hasil penelitian ini diharapkan berkontribusi dilihat dari sisi fakta dan aturan, 

objektif, masuk akal, dan memiliki asumsi-asumsi empiris kebenaran ilmiah. 

Kajian Teori 

Strategi Pemasaran Kafe Sugest Kopi Berdasarkan Analisis Matriks SWOT 

Berdasarkan matriks SWOT, strategi pemasaran Sugest Kopi meliputi informasi 

yang dikumpulkan melalui observasi, dokumentasi dan wawancara ditunjukkan dalam 

Tabel 2.  

Tabel 2 Matriks SWOT Sugest Kopi 

Strength Weakness Strength (S) Weakness (W) 

Opportunities 

Treatment 

1. Lokasi yang strategis 

2. Harga yang terjangkau  

1. Jika musim hujan tiba, 

maka lokasi out 

door dari Sugest Kopi 
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3. Variasi menu banyak di 

Sugest Kopi yang dapat 

dianggap unik dan sulit 

diracik sendiri oleh 

konsumen 

akan  useless. Dalam 

artian tidak dapat 

digunakan 

2. Kurangnya fasilitas 

penunjang 

Opportunities (O) 

1. Beragamnya 

konsumen peminat 

kopi 

2. Kualitas produk 

diakui konsumen  

Strength Opportunities 

1. Mengintensifkan 

promosi agar sesuai 

dengan permintaan pasar 

2. Selalu berinovasi pada 

fasilitas yang ditawarkan  

3. Memberikan jaminan 

kualitas terhadap produk 

yang ditawarkan  

4. Memperluas pemasaran 

melalui media sosial 

internet/digital 

Whatshap, Instagram, 

dan lainnya 

Weakness Opportunities 

1. Memperluas Sugest 

Kopi sehingga dapat 

memberikan banyak 

keuntungan di 

antaranya dapat 

memberikan layout 

yang lebih menarik 

untuk rak-rak kopi, 

menambah kapasitas 

pengunjung serta 

memberikan tempat 

untuk penempatan 

produk cross-selling 

2. Menyediakan fasilitas 

penunjang yang lebih 

Threat (T) 

1. Pesaing di bidang 

yang sama 

2. Konsumen yang 

beralih ke kedai 

kopi lain 

3. Pesaing yang 

memberikan harga 

lebih terjangkau 

Strength Theat 

1. Menerapkan harga 

bersaing pada produk 

yang ditawarkan 

2. Menjaga kualitas menu 

yang ditawarkan 

3. Memberikan pelayanan 

dengan semaksimal 

mungkin  

Weakness Threat  

1. Dilengkapi dengan 

atap/kanopi untuk 

mengantisipasi 

turunnya hujan 

2. Membuat desain tempat 

duduk untuk 

mengantisipasi 

turunnya hujan  

Sumber: Peneliti (2021) 

Matriks Faktor Strategi Internal  

Dengan mengetahui faktor strategi internal yang ditunjukkan dalam Tabel 3 

diharapkan Sugest Kopi mampu merencanakan strategi pemasaran berdasarkan pada 

analisis menyeluruh. Dampaknya meningkatkan penjualan pada Sugest Kopi baik sebagai 

kekuatan dan atau kelemahan sebagai peluang bisnis. 

Tabel 3 Matriks Faktor Strategi Internal 

Kekuatan 
Skor 

Bobot Rating Total 

Lokasi yang strategis  3,32 22 12,17 

Harga yang terjangkau  2,53 16 6,75 

Variasi menu banyak di Sugest 

Kopi yang dapat dianggap unik 
3,85 17 10,91 
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dan sulit diracik sendiri oleh 

konsumen 

Kelemahan 

Jika musim hujan tiba, maka 

lokasi out door dari Sugest 

Kopi akan useless. Dalam 

artian tidak dapat digunakan 

1,75 16 4,67 

Kurangnya fasilitas penunjang 1,4 17 3,97 

Jumlah   38,47 

Rata-Rata  7,69 

Sumber: Peneliti (2021) 

Tabel 3 menunjukkan nilai rata-rata skor faktor strategi internal sebesar 7,69. Hal 

ini bermakna bahwa faktor strategi internal berada pada kategori kuat juga tinggi sudah 

sangat baik dari segi kekuatan dan atau kelemahan pada peluang bisnis Sugest Kopi. 

Sedangkan untuk faktor strategi ekternal dapat dilihat pada Tabel 4.  

Matriks Faktor Strategi Eksternal 

Dari matrisk faktor stratetgi eksternal yang ditunjukkan dalam Tabel 4, sama 

seperti faktor strategi internal diharapkan Sugest Kopi mampu merencanakan strategi 

pemasaran berdasarkan pada analisis menyeluruh. Dampaknya meningkatkan penjualan 

pada Sugest Kopi baik sebagai kekuatan dan atau kelemahan sebagai peluang bisnis.  

Tabel 4 Matriks Faktor Strategi Eksternal 

Peluang 
Skor 

Bobot Rating Total 

Beragamnya konsumen peminat 

kopi 
2,85 17 8,08 

Kualitas produk diakui konsumen 4,25 21 14,88 

Ancaman 

Pesaing di bidang yang sama 1,89 15 4,73 

Konsumen yang beralih ke kedai 

kopi lain 
2,85 18 8,55 

Pesaing yang memberikan harga 

lebih terjangkau 
2,95 19 9,34 

Jumlah   45,58 

Rata-Rata  9,12 

Sumber: Peneliti (2021) 

Tabel 4 menunjukkan nilai rata-rata skor faktor strategi eskternal sebesar 9,12. Hal 

ini bermakna bahwa faktor strategi ekternal berada pada kategori kuat dan tinggi sudah 

sangat baik dari segi peluang dan atau ancaman peluang bisnis pada Sugest Kopi.  
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Metode Penelitian 

Metode penelitian dengan metode kualitatif berlandaskan pada filsafat 

postpositivisme yang digunakan untuk meneliti pada kondisi objek yang alamiah di mana 

peneliti sebagai instrumen kunci (Sugiyono, 2021). Pendekatan penelitian dengan 

kualitatif deskriptif adalah sebuah pendekatan terhadap sesuatu perilaku, fenomena, 

peristiwa, masalah atau keadaan tertentu yang menjadi objek penelitian yang hasil 

temuannya berupa uraian-uraian kalimat bermakna yang menjelaskan pemahaman tertentu 

(Leksono, 2021). Objek penelitian merupakan fokus penelitian, yakni apa yang menjadi 

sasaran penelitian (Bungin, 2021) bertempat di Sugest Kopi Keude Matangglumpangdua, 

Kecamatan Peusangan, Kabupaten Bireuen. Sugest Kopi merupakan kafe. Penelitian ini 

dilaksanakan pada bulan Juli 2021 sampai bulan September 2021. 

Jenis Data dan Sumber Data 

Jenis data berdasarkan sumber berupa data primer dan data sekunder. Data 

primernya meliputi informasi yang dikumpulkan dari sumber aslinya atau langsung dari 

daftar pertanyaan dan dituangkan dalam bentuk catatan serta kegiatan yang dilakukan oleh 

objek penelitian pada objek langsung. Setelahnya wawancara dengan informan, seperti 

anggota masyarakat dan pengusaha. Informasi yang diperlukan untuk penelitian ini, 

seperti kekuatan dan peluang sugest kopi dapat membantu mengurangi kelemahan dan 

ancaman. Sedangkan data sekundernya berasal dari sumber tekstual, seperti buku, 

publikasi ilmiah, arsip, dokumen pribadi, dokumen resmi, dan bahan-bahan lain dalam 

Sugest Kopi.  

Adapun jenis data berdasarkan sifat dengan data kualitatif yang datanya diperoleh 

dari teknik pengumpulan meliputi observasi yang menggunakan peralatan kamera melalui 

pemotretan untuk mengambil gambar sekitar objek Sugest Kopi; dokumentasi dengan 

menyelidiki objek tertulis, seperti laporan, notulen dan dokumen lain yang dianggap 

mendukung data penelitian; dan mewawancarai 7 narasumber sebagai informan (pemilik 

Sugest Kopi, karyawan, dan konsumen) menggunakan alat perekam berkaitan dengan 

kekuatan, kelemahan, ancaman, peluang yang sedang dihadapi Sugest Kopi (Rusiadi et 

al., 2014) dengan teknik analis datanya adalah analisis SWOT. Analisis SWOT adalah 

identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan 

didasarkan pada logika yang dapat memaksimalkan kekuatan (strength) dan peluang 
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(opportunities), Namun, secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weakness) 

dan ancaman (threats) (Rangkuti, 2015).  

Kerangka Penelitian 

Adapun kerangka pemikiran penelitian ini didasarkan pada mengumpulkan data 

untuk mengungkap gejala yang menyeluruh dan relavan dengan keadaan sebenarnya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 Kerangka Penelitian 

Sumber: Peneliti (2021) 

Pembahasan 

Dalam penggunaan analisis pada faktor SWOT yang sudah dijelaskan sebelumnya 

bahwa semua strategi yang dirangkum sudah mempertimbangkan dan diterapkan pemilik 

Sugest Kopi. Oleh karena itu, penting untuk melakukan analisis mengenai strategi 

pemasaran guna meningkatkan volume penjualan melalui analisis strategi pemasaran yang 

menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli dan mengenal produk. Meskipun 

demikian, analisis strategi pemasaran yang dapat digunakan Sugest Kopi dilihat dari Tabel 

1 di atas sebagai berikut:  

1. Produk unggulan dari Sugest Kopi. Hal ini mengingat kualitas produk diakui 

konsumen, harga bersaing pada produk sejenis, dan memberikan jaminan 

kualitas terhadap produk yang ditawarkan. Produk menjadi suatu hal utama 

dalam membangun sebuah usaha khususnya di kedai kopi. Produk yang 

unik/rasa unik dari varian kopi merupakan hal yang sangat dicari oleh 

penikmat kopi sehingga keunggulannya dapat meningkatkat volume penjualan 

Sugest Kopi. Hidayat (2020) menjelaskan keunggulan-keunggulan dari 

produk dapat diketahui oleh konsumen sehingga konsumen tertarik untuk 

mencoba dan kemudian akan mengambil keputusannya untuk membeli produk 

Sugest Kopi 

Strategi Pemasaran Sugest Kopi 

 

 

1. Adanya persaingan ketat di antara 

pengusaha kedai kopi 

2. Kedai kopi kini dianggap sebagai tempat 

berkumpul anak muda bergengsi. Jadi, 

adanya perubahan gaya hidup 

3. Jumlah konsumen peminat kopi tinggi 

4. Penjualan masih tidak sesuai target  

 

Analisis 

SWOT:  
1. Kekuatan  

2. Kelemahan  

3. Peluang  

4. Ancaman  
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tersebut. Tjiptono (2015) menegaskan oleh produsen, keputusan pembelian 

barang sangat diharapkannya. Jadinya, meningkatkan laba perusahaan. Kotler 

& Keller (2012) menilai produk merupakan sesuatu untuk diperhatikan, 

dipakai, dimiliki, dana atau dikonsumsikan sehingga yang diinginkan atau 

dibutuhkan tersebut terpuaskan. Ernawati (2019) menambahkan dalam 

memilih sebuah produk, konsumen tentu mempertimbangkan unsur-unsur 

yang terdapat pada sebuah produk, seperti desain, warna, ukuran, kemasan, 

dan lainnya serta atribut yang tidak berwujud, yakni harga, layanan, dan 

kualitas. Budiyanto (2016) merinci indikator kualitas produk meliputi 

keawetan, suatu refleksi umur ekonomis berupa ukuran masa pakai atau daya 

tahan suatu barang; keandalan, sesuatu yang berkaitan dengan kemungkinan 

suatu barang berhasil menjalankan fungsinya setiap kali digunakan; 

kesesuaian produk, sesuatu yang berkaitan dengan tingkat kesesuaian terhadap 

spesifikasi yang sudah ditetapkan sebelumnya; serta kemudahan dipergunakan 

dan diperbaiki, sesuatu karakteristik yang berkaitan dengan kemudahan juga 

akurasi dalam pemberian layanan untuk perbaikan barang. Ramadayanti 

(2019) menelaah berkembangnya teknologi juga mempengaruhi banyaknya 

informasi yang didapat tentang sebuah produk dan membuat semakin banyak 

dari calon konsumen mencari informasi yang dibutuhkan pada suatu produk 

sebelum akhirnya diputuskan untuk membeli. 

2. Memberikan promosi dan juga diskon yang menarik dalam meningkatkan 

minat pengunjung Sugest Kopi. Promosi dan juga diskon merupakan suatu hal 

yang diminati oleh setiap konsumen manapun tanpa terkecuali. Promosi dan 

juga diskon yang diberikan setidaknya dapat menarik minat pengunjung untuk 

datang ke Sugest kopi. Berdampak pula pada naik dan meningkatnya 

penjualan produk yang dijual di Sugest Kopi. Hal yang dilakukan pemilik 

Sugest Kopi dengan memberikan promosi dan juga diskon ke setiap 

pengunjung baru. Sedangkan untuk pengunjung lama, promosi, dan juga 

diskon hanya buat pengunjung yang berulang tahun. Hal ini terus dilakukan 

agar Sugest Kopi dalam menjalankan bisnisnya lebih unggul dibandingkan 

dengan para pesaingnya. Barokah et al. (2020) menjelaskan pada dasarnya, 

pelaku bisnis tidak lepas dari strategi pemasaran yang bertujuan untuk 



51 AT-TAWASSUTH:Jurnal Ekonomi Islam, Volume IX No. I 

Januari–Juni 2024: 41 - 56 

 

 

 

 

memasarkan dan mempromosikan bisnisnya. Syahputra (2019); Gultom et al. 

(2022) menambahkan dalam promosi, kita tidak hanya sekedar berkomunikasi 

ataupun menyampaikan informasi. Namun, juga menginginkan komunikasi 

yang mampu menciptakan suasana atau keadaan di mana konsumen bersedia 

memilih dan memiliki produk yang dipasarkan. Dewi & Kusumawati (2018) 

menilai diskon harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Kotler & 

Armstrong (2017) mengingatkan persaingan pasar sedang terjadi di bidang 

bisnis dan cukup ketat sehingga para pebisnis harus pintar untuk 

mempromosikan produknya karena secara tidak langsung mempengaruhi 

pangsa pasarnya. Hal yang paling utama bagaimana perusahaan dapat 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen dalam memilih dan 

menggunakan jasa yang ditawarkan. Atmaja & Verawati (2021); Harnady et 

al. (2021) merumuskan yang menjadi pertimbangan konsumen saat akan 

membeli suatu produk adalah adanya potongan harga atau diskon yang 

tersedia.  

3. Memperluas pemasaran promosi Sugest Kopi lewat media sosial 

internet/digital Whatshap, Instagram dan lainnya. Mengingat pesaing bisnis di 

sekitar Sugest Kopi yang menyajikan minuman sejenis bukan saja kedai kopi 

dan restoran, ada juga penjual minuman di pinggir jalan. Harapannya Sugest 

Kopi dapat diketahui banyak orang khususnya pada kalangan remaja yang 

sering menggunakan media sosial internet/digital di setiap aktivitasnya sehari-

harinya. Agaknya, sebagian besar pengunjung Sugest Kopi merupakan remaja 

dan mahasiswa. Oleh karenanya, dengan melakukan promosi lewat media 

sosial internet/digital Whatshap, Instagram, dan lainnya tentunya 

memperlihatkan keunggulan dan kualitas yang dimiliki Sugest Kopi. 

Damayanti (2020) memperjelas media e-WOM, seperti Instagram, Facebook, 

Twitter, Snapchat, dan lain-lain. Akan tetapi, yang popular digunakan 

Instagram. Akbar & Sunarti (2018) memperkuat electronic word of mouth (e-

WOM) merupakan pemasaran digital melalui media sosial untuk 

menyampaikan informasi mengenai pengalaman menggunakan produk 

sehingga mudah diterima oleh masyarakat dan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Suharsono & Sari (2019) menambahkan e-WOM 
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mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Nasrulloh (2017) merincin saat ini, masyarakat modern mengenal media sosial 

yang memanfaatkan internet sebagai media berbagi, bekerjasama atau 

berkomunikasi dengan individu lain. Firdaus et al. (2021) membenarkan 

kemudahan-kemudahan yang ditawarkan dari adanya teknologi internet 

menjadi penyebab berubahnya kegiatan bisnis dari konvensional menjadi 

digital. Bintang & Narundana (2022) mengkritisi perlu menerapkan strategi 

pemasaran untuk meningkatkan penjualan kopi di kedai kopi, yakni dengan 

cara pemasaran digital dan memberikan promo spesial kepada pelanggan. 

Dermawansyah & Rizqi (2021) menampilkan pemasaran digital untuk 

mempromosikan sebuah merk produk dengan menggunakan media 

elektronik/media digital yang berpotensi dapat menjangkau konsumen secara 

tepat waktu, pribadi, dan relevan.  

Kesimpulan 

Nilai rata-rata skor faktor strategi internal sebesar 7,69. Hal ini bermakna bahwa 

faktor strategi internal berada pada kategori kuat dan tinggi sudah sangat baik dari segi 

kekuatan dan atau kelemahan pada peluang bisnis Sugest Kopi. Nilai rata-rata skor faktor 

strategi eskternal sebesar 9,12. Hal ini bermakna bahwa faktor strategi ekternal berada 

pada kategori kuat dan tinggi sudah sangat baik dari segi peluang dan atau ancaman 

peluang bisnis pada Sugest Kopi. Sugest Kopi juga perlu melakukan penambahan jumlah 

fasilitas pendukung agar menarik konsumen agar kembali membeli dan berkunjung 

dengan menyediakan tempat duduk untuk bersandar. Paling tidak, disediakan Wifi gratis 

kepada konsumen.  

Saran 

Adapun saran yang perlu dipertimbangkan pemilik Sugest Kopi, seperti menambah 

lini produknya baik melalui diversifikasi produk maupun diferensiasi produk; penguatan 

store atmosphere dapat mencakup kebersihan, intensitas cahaya, layout serta hal lainnya; 

dan perlulah dibuat struktur organisasi yang jelas dan tertulis untuk memperjelas 

pembagian pekerjaan (job descripsion). 
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