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ABSTRAK 

Nama : Cahaya Siregar 

NIM : 19 402 00218 

Judul Skripsi : Strategi Pengembangan Usaha Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan sipirok 

Kabupaten Tapanuli Selatan 
      Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan Sipirok Kabupaten Tapanuli 

Selatan merupakan Salah satu  usaha bidang kuliner yang menjual minuman Coffee dan non 

Coffee  serta beragam makanan seperti sea food, ayam  rica-rica, BBQ dan lain-lain. Coffee 

shop ini juga menyediakan berbagai fasilitas untuk meningkatkan kenyamanan pelanggan 

seperti karaoke, wifi, sofa, lukisan unik, kata-kata motivasi pada tembok, aquarium dan lain-

lain. Akan tetapi Jumlah pengunjung Coffee Shop ini masih 10-25 orang perharinya 

sedangkan pada Coffee Shop yang lain seperti Bona Bulu Coffee, Ondo Coffee jumlah 

pengunjungnya mulai dari 30-50 orang perharinya. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui strategi pengembangan Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan 

Sipirok, untuk mengetahui analisis SWOT dari Coffee Shop Parpio Satu tujuh. 

       Teori-teori yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari 

strategi,pengembangan usaha, strategi pengembangan usaha dalam perspektif 

ekonomi islam, analisis SWOT, analisis lingkungan internal, dan analisis 

lingkungan eksternal. 

       Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Subjek penelitian ini adalah 

bagian yang berhubungan dengan pengembangan usaha Coffee Shop. Teknik 

pengumpulan data diperoleh dari hasil wawancara, dan dokumentasi. Sementara 

teknik analisis data yang digunakan adalah teknik analisis SWOT. Teknik 

keabsahan data dalam penelitian ini adalah triangulasi sumber data. 

     Total skor dari hasil matriks IFE yaitu 2.72, sedangkan total nilai skor yang 

diperoleh dari matriks EFE yaitu 2.78. Berdasarkan hasil pencocokan matriks IFE 

dan EFE usaha Coffee Shop berada pada kuadran I yang merupakan posisi yang 

berpeluang dan memiliki kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang 

ada. Selanjutnya terdapat empat strategi yang dapat diterapkan dari hasil matriks 

SWOT yaitu strategi SO yaitu Konsisten dalam mempertahankan konsumsi dengan  

pelayanan yang baik, cita rasa yang enak, menciptakan inovasi baru (menu yang 

tidak dimiliki pesaing lain) untuk meningkatkan loyalitas konsumen dan 

memperluas pemasaran seperti aplikasi Tiktok. Strategi WO yaitu membuat rambu-

rambu pada lalu lintas yang menandakan keberadaan Coffee Shop, memaksimalkan 

hasil produk agar dapat meningkatkan loyalitas pelaggan, melengkapi fasilitas yang 

kurang lengkap, Menghemat dana yang ada. Strategi ST yaitu melakukan inovasi 

untuk mengatasi perubahan selera konsumen, meningkatkan pelayanan yang baik, 

menambah jumlah karyawan, menyediakan semua makanan atau minuman yang 

dicantumkan dalam menu. Strategi WT yaitu memperluas lahan parkir Coffee Shop, 

Dalam menghadapi persaingan tetap mempertahankan mempertahankan versi 

terbaik dari Coffee Shop, melengkapi fasilitas yang kurang lengkap 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 

1. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 

dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan dengan huruf, sebagian 

dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain dilambangkan dengan huruf dan 

tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab dan transliterasinya dengan huruf 

latin. 

Huruf Arab Nama Huruf 

Latin 
Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak ا

dilambangkan 

Tidak dilambangkan 

 Ba B Be ب

 Ta T Te ت  

 Tsa ṡ es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 ḥa ḥ ha (dengan titik di bawah) ح

 Kha Kh Ka dan ha خ

 Dal D De د

 Al ̇z zet (dengan titik di atas) ذ

 Ra R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syim Sy es dan ye ش

 ṣad ṣ es (dengan titik dibawah) ص

 ḍad ḍ de (dengan titik di bawah) ض
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 ṭa ṭ te (dengan titik di bawah) ظ

 ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah) ظ

 ain .„. Koma terbalik di atas„ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Ki ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H Ha ه

 Hamzah ..‟.. Apostrof ء

 Ya Y Ye ي

,mmbn  

2. Vokal 

     Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal tunggal 

atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

a. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda 

atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 

Tanda Nama Huruf Latin Nama 

   fatḥah A A 
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 Kasrah I I 

 ḍommah U U و 

b. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa 

gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 

Tanda dan Huruf 
Nama Gabungan Nama 

..... ي ْ    fatḥah dan ya Ai a dan i 

و  ْ  ...... fatḥah dan wau Au a dan u 

c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda. 

Harkat dan Huruf Nama Huruf dan 

Tanda 

Nama 

ْ  ..ى ْ  .... ا... ... fatḥah dan alif  atau 

ya 

̅ a dan garis 

atas 

ْ  ..ى ... Kasrah dan ya  i dan garis di 

bawah 

وْ   .... ḍommah dan 

wau 

̅ u dan garis di atas 

 

3. Ta Marbutah 

Transliterasi untuk ta marbutah ada dua yaitu: 

a. Ta marbutah hidup yaitu Ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat fatḥah, 

kasrah, dan ḍommah, transliterasinya adalah /t/. 

b. Ta marbutah mati yaitu Ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, 
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transliterasenya adalah /h/. 

  Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh kata 

yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka ta 

marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 

4. Syaddah (Tasydid) 

     Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini tanda syaddah 

tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf yang diberi 

tanda syaddah itu. 

5. Kata Sandang 

     Kata sandang dalan sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu: ال. 

Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara kata sandang 

yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang diikuti oleh huruf 

qamariah. 

a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah Kata sandang yang diikuti oleh 

huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf /l/ diganti 

dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata sandang itu 

b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti oleh 

huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan didepan dan 

sesuai dengan bunyinya. 

6. Hamzah 

      Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
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ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan diakhir 

kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam 

tulisan arab berupa alif. 

7. Penulisan Kata 

       Pada dasarnya setiap kata, baik fi‟il, isim, maupun huruf, ditulis terpisah. Bagi 

kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang sudah lazim 

dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan maka 

dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan dengan dua cara: bisa 

dipisah per kata dan bisa pula dirangkaikan. 

8. Huruf Kapital 

      Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab huruf capital 

tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf 

capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, diantaranya huruf capital digunakan 

untuk menuliskan huruf awal, nama diri dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu 

dilalui oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama 

diri tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Penggunaan huruf awal capital untuk 

Allah hanya berlaku dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau 

penulisan itu disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang 

dihilangkan, huruf capital tidak dipergunakan. 

9. Tajwid 

     Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman transliterasi ini 

merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid.Karena itu keresmian pedoman 
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transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-Latin. 

Cetekan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan Pengembangan Lektur 

Pendidikan Agama. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

  Daerah Sipirok dengan keadaan topografinya yang terdiri dari 

pegunungan dan perbukitan serta udara yang sejuk menjadi salah satu faktor 

penentu mayoritas pekerjaan masyarakat Sipirok pada umumnya adalah 

bertani, seperti bertani kopi, coklat, karet. Dan pada umumnya masyarakat 

Sipirok lebih banyak menanam kopi  sehingga kota Sipirok termasuk sebagai 

salah satu daerah dengan penghasil kopi terbaik di kabupaten Tapanuli 

Selatan. Dan kopi juga merupakan salah satu  ciri khas dari daerah Sipirok 

baik dari segi bahan mentah maupun bubuk kopi Sipirok itu sendiri. 1Kopi 

Sipirok mempunyai rasa yang sangat khas dan aroma yang wangi, sehingga 

semakin diminati masyarakat Sipirok utamanya dan juga luar wilayah 

kecamatan Sipirok. 

Tabel I. 1 

Produksi Kopi di Kabupaten Tapanuli Selatan Pada Tahun 2021 

 

No  Tapanuli 

selatan 

TBM TM TTM Jlh Produk

si 

Per/ton 

Produksi 

(Kg/Ha/T

hn) 

KK 

Petani 

1.  Aek bilah 47.00 220.00 156.00 423.00 232.00 1,054.55 41.00 

2. Angkola 

Barat 

12.00 6.00 1.00 19.00 6.75 1,125.00 28.00 

3. Angkola 

Sangkun

ur 

6.00 2.00 2.00 10.00 1,75 875.00 9.00 

4.  Angkola 

Selatan 

12.00 21.00 16.00 49.00 22.00 1,047.62 20.00 

 
1 Ferri Alfadri dan Aisyah Budi Harahap,” Pemberdayaan Kemandirian Masyarakat 

Berbasis Ekonomi Kreatif Di Kecamatan Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan”, dalam Jurnal 

Dakwah Dan Pemberdayaan Masyarakat Desa, Volume 4, No. 1, Desember 2021, hlm. 32. 
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5.  Angkola 

Timur 

168.50 127.00 3.00 298.50 128.75 1,013.78 20.00 

6.  Arse 335.00 130.00 170.00 635.00 151.50 1,165.38 1,413.00 

7. Batang 

Angkola 

9.00 13.00 1.00 23.00 10.00 769.23 5.00 

8. Batang 

Toru 

3.00 4.00 0.50 7.50 4.29 1,072.50 8.00 

9.  Marancar 134.50 232.50 5.00 372.0

0 

264.0

0 

1,135.48 40.00 

10

.  

Muara 

Batang 

Toru 

0.50 1.00 0.00 1.50 0.00 500.00 2.00 

11

. 

Saipar 

Dolok 

Hole 

671.00 455.00 264.00 1,390.00 329.00 724.18 280.00 

12

. 

Sayur 

Matinggi 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

13

.  

Sipirok 689.00 546.50 170.00 1,405.50 698.00 1,260.75 612.00 

14

. 

Tantom 

Angkola 

0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 

Sumber:Badan Pusat Statistik Kabupaten Tapanuli Selatan 2021 

  Salah satu usaha dibidang pangan yang berkembang pada saat ini di 

wilayah Sipirok adalah bisnis Coffee Shop. Coffee Shop merupakan sebuah 

tempat yang menyediakan makanan dan minuman, namun utamanya menjual 

kopi. Umumnya yang disebut dengan Coffee Shop adalah kedai minum kopi 

yang tempatnya didesain menarik dan menyediakan banyak menu kopi.2 

Sejumlah tempat juga menyediakan menu kopi dengan berbagai macam cara 

menyeduhnya.3 

  Berdasarkan hasil observasi dan wawancara yang dilakukan peneliti 

persaingan antara Coffee Shop-Coffee Shop dalam menarik konsumen 

 
 2Christian B Fauzi, Silvya L Mandey, and Jopie Jorie Rotinsulu, “Analisis Strategi 

Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing di Coffee Shop Pulang Manado,”dalam Jurnal EMBA : 

Jurnal Riset Ekonomi, Manajemen, Bisnis dan Akuntansi, Volume 10, No. 2, April2022, hlm. 52. 

 3Shofwan Al Faroqy Hasibuan, dkk, “Peran Pemuda Dalam Pengembangan Usaha Kopi Di 

Kawasan Wisata Simarjarunjung,” dalam JurnalPerpekstif, Volume10, No. 2, Jusli 2021, hlm. 646. 
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dilakukan dalam berbagai cara, Seperti halnya pada usaha Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh yang terdapat di Jl. Simangambat, Kecamatan Sipirok, 

KabupatenTapanuli Selatan yang didirikan oleh Bapak Indra Syahputra 

Siregar sejak Tahun 2019  lalu, merupakan salah satu Coffee Shop yang 

menyediakan berbagai jenis minuman Coffee dan non Coffee serta menu 

lainnya, Coffee Shop yang didesain sangat menarik, salah satu Coffee Shop 

yang menerima pesanan dengan jasa antar alamat (delivery), mengolah 

sendiri bahan baku kopi dan sebagainya. Coffee shop Satu Tujuh 

menyediakan berbagai macam varian kopi mulai dari expresso, latte, 

caffucino, V60 dan lain lain, dilengkapi dengan makanan pendamping kopi 

yang juga bervariasi seperti seafood,barbeque, mie nara KO dan lain-lain. 

Jumlah pengunjung Coffee Shop ini masih sedikit (10-25 orang) perharinya 

sedangkan pada Coffee Shop yang lain seperti Bona Bulu Coffee, Ondo 

Coffee jumlah pengunjungnya mulai dari 30-50 orang perharinya.  

  Hal ini dikarenakan lokasi yang kurang strategis, dimana lokasi 

daripada Coffee Shop satu tujuh ini masuk pedalaman sedikit, sehingga hanya 

orang yang berdomosili Sipirok saja yang tahu keberadaan dari Coffee Shop 

tersebut. Berbeda dengan Coffee Shop Bona Bulu dimana keberadaannya di 

pinggir jalan raya dan jalan raya tersebut merupakan jalan lintas Sumatera, 

sehingga orang-orang yang dari luar kecamatan Sipirok tahu keberadaan dari 

Coffee Shop Bona Bulu ini.  Dan kurangnya promosi dan pemasaran dari 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh ini  sehingga target market yang dituju belum 

tersebar dan belum tercapai. Selain itu karyawan yang terlalu sedikit 
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membuat pelanggan yang memesan secara online terlalu lama menunggu 

pesanannya, tempat parkir yang disediakan juga tidak luas sehingga 

pelanggan yang memiliki kendaraan roda empat memiliki kendala untuk 

berkunjung ke Coffee Shop tersebut. Coffee Shop Parpio Satu Tujuh ini perlu 

meningkatkan jumlah pengunjung agar dapat mempertahankan kelangsungan 

usahanya dan mencapai target omset yang dituju. Penentuan strategi 

pengembangan yang baik dalam menghadapi persaingan di pasar adalah salah 

satu kunci sukses perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa yang 

dimilikinya.4 

  Dari uraian diatas, maka peneliti tertarik untuk meneliti tentang 

“Strategi Pengembangan Usaha Coffee Shop pada Parpio Satu Tujuh Di 

Kecamatan Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan”. 

B. Batasan Masalah  

Berdasarkan permasalahan yang sudah dicantumkan diatas, maka 

peneliti membatasi masalah dalam pembahasan dan memfokuskan pada 

strategi pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan 

Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan. 

 

 

  

 
 4Hasil Observasi dan Wawancara Dengan Bapak Indra Syahputra Siregar Pemilik Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh, (Senin, 10 Oktober 2022, Pukul 15.30 WIB). 
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C. Batasan Istilah 

Untuk memudahkan Pengertian istilah yang dipakai dalam penelitian ini, 

maka peneliti membuat batasan istilah yaitu :  

1. Strategi adalah suatu rencana yang terkonsep mengenai kegiatan untuk 

memperoleh sasaran utama. 

2. Pengembangan usaha adalah suatu kegiatan perusahaan untuk 

pengembangan usaha kedepannya dengan mengarahkan seluruh tenaga, 

pikiran dan modal yang ingin dicapai. 

3. Coffee shop Parpio Satu Tujuh merupakan salah satu usaha coffee shop 

yang berada di kecamatan Sipirok. 

4. Sipirok adalah salah satu kecamatan penghasil kopi terbaik di kabupaten 

Tapanuli Selatan. 

5. Tapanuli Selatan adalah salah satu nama kabupaten di Sumatra Utara. 

D. Rumusan Masalah  

Adapun rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu: 

1. Bagaimana strategi pengembangan usaha Coffee shop Parpio Satu Tujuh 

di Di Kecamatan Sipirok? 

2. Bagaimana analisis SWOT Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan 

Sipirok? 

E. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan Penelitian yang dilakukan yaitu : 

1. Mengetahui  strategi pengembangan usaha Coffee shop Parpio Satu Tujuh 

di kecamatan Sipirok. 
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2. Mengetahui analisis SWOT Coffee Shop Parpio Satu tujuh Di Kecamatan 

Sipirok. 

F. Kegunaaan Penelitian 

Kegunaan dari penelitian yang dilakukan yaitu: 

1. Bagi Peneliti 

Untuk memperbanyak pengetahuan, wawasan, dan pengalaman baik 

secara teori maupan praktek utamanya perihal tentang strategi 

pengembangan usaha. 

2. Bagi Usaha Coffee Shop 

Hasil penelitian mudah-mudahan memberikan petunjuk agar 

perusahan senantiasa berlanjut melakukan strategi pengembangan usaha 

dan untuk mengadakan peningkatan terhadap strategi pengembangan 

usaha. 

3. Bagi Institusi Perguruan Tinggi 

Penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi institusi perguruan tinggi 

sebagai pengembangan keilmuan, khususnya di Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Islam serta sebagai referensi tambahan bagi peneliti selanjutnya. 

4. Bagi Pemerintah Kabupaten Tapanuli Selatan  

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan masukan kepada 

pemerintah daerah setempat untuk terus mendukung perkembangan 

Coffee Shop Paropio Satu Tujuh. 
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5. Bagi Masyarakat 

 Penelitian ini diharapkan memberikan informasi yang dapat 

dijadikan pengetahuan mengenai pemilihan usaha seperti Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh. Masyarakat juga diharapkan dapat mengembangkan, 

memasarkan dan mempromosikan menu-menu pada Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh 

G. Sistematika Pembahasan 

 Bab I adalah tentang pendahuluan yang terdiri dari latar belakang 

masalah. Disinilah dipaparkan mengapa peneliti tertarik untuk meneliti 

strategi pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan 

Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan. Berdasarkan fenomena yang terjadi, 

maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana strategi 

pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh di Kecamatan Sipirok, 

bagaimana analisis SWOT Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan 

Sipirok. Dengan adanya rumusan masalah tersebut maka akan tercapai 

tujuan penelitian yakni untuk mengetahui bagaimana strategi 

pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan 

Sipirok, bagaimana analisis SWOTnya. Hasil Penelitian nantinya 

diharapkan dapat memberikan manfaat baik untuk peneliti, usaha Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh Sipirok, Institusi Perguruan Tinggi, Pemerintah 

Kabupaten Tapanuli Selatan, serta masyarakat. 

Bab II adalah tentang tinjauan pustaka. Bab ini berisikan referensi dan 

kajian yang menjadi pedoman dalam penyusunan skripsi ini, diantaranya 
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pembahasan tentang pengertian strategi pengembangan, yang terdiri dari 

pengertian strategi pengembangan. Kemudian pembahasan tentang 

pengertian analisis SWOT, lingkungan internal perusahaan dan lingkungan 

eksternal perusahaan serta penelitian terdahulu yang membahas tentang 

hasil dari penelitian sebelumnya. 

Bab III adalah tentang metodologi penelitian yang terdiri dari lokasi dan 

waktu penelitian dilakukan, jenis penelitian yang membahas tentang 

bagaimana penelitian yang dilakukan, analisis/subjek penelitian 

menguraikan siapa yang menjadi subjek dalam penelitian ini, sumber data 

yang menjelaskan darimana penelitian didapatkan oleh peneliti, teknik 

pengumpulan data, teknik apa saja yang dilakukan oleh peneliti untuk 

mendapatkan data tersebut, teknik pengolahan data dan analisis data serta 

teknik pengecekan keabsahan data tentang metode penelitian yang 

dilakukan.  

Bab IV merupakan bab yang berisi tentang hasil pembahasan yang 

tersusun atas hasil-hasil penelitian yang merupakan kumpulan data-data yang 

penulis peroleh dan pembahasan yang merupakan hasil analisis penulis 

terhadap permasalahan yang dirumuskan dalam penelitian. 

Bab V merupakan bab penutup yang berisikan tentang kesimpulan yaitu 

kesimpulan dari hasil yang telah diperoleh oleh peneliti yang biasanya 

dijelaskan satu persatu dan saran-saran yaitu saran-saran kepada peneliti 

selanjutnya dan kepada perusahaan yang bersangkutan terkait dengan hasil 
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penelitian yang telah dilakukan Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan 

Sipirok. 
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             BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Strategi 

a. Pengertian Strategi 

 Kata strategi berasal dari bahasa yunani yaitu "strategos" 

dengan akar kata Stratos dan Ag. Stratos berarti "Militer" dan Ag 

berarti "Pemimpin". Pada awalnya strategi diartikan generalship 

atau sesuatu yang dilakukan oleh para jenderal dalam membentuk 

rencana untuk mengalahkan musuh dan memenangkan perlombaan 

sama halnya dengan perusahaan yang juga membutuhkan strategi 

untuk memenangkan pertandingan di dunia bisnis sesuai dengan 

tujuan yang telah ditetapkan.5 Pengertian strategi yaitu keunggulan 

bersaing guna mengubah kekuatan perusahaan atau organisasi 

sehingga menjadi sebanding atau melebihi kekuatan pesaing 

dengan cara yang lebih efisien.6 Jika dibuat lebih rinci, strategi 

dalam bisnis merupakan cara sebuah perusahaan agar kekuatan 

yang mereka miliki setara atau melebihi kekuatan dari pesaingnya.7 

Ada beberapa defenisi strategi menurut para ahli yaitu:  

 
5 Eddy Yunus, Manajemen Strategis (Yogyakarta: CV Andi Offset, 2016), hlm. 11. 

 6Senja Nilasari, Manajemen Strategi (Jakarta: Dunia Cerdas, 2014), hlm. 2-3. 

 7 Darwis Harahap dkk, “Strategi Bank Syariah Indonesia Dalam Menarik Masyarakat 

Untuk Membayar Zakat”, JISFIM: Journal Of Islamic Social Finance Management, Volume 3, No. 

1, Januari-Juni 2022, hlm. 71. 
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a) Menurut Fred R. David dalam bukunya "Strategic 

Management: concepts and cases" mendefenisikan strategi 

sebagai cara untuk mencapai tujuan jangka panjang. Strategi 

bisnis bisa berupa perluasan geografis, diversifikasi, akuisisi, 

pengembangan produk, penetrasi pasar, rasionalisasi karyawan, 

divestasi, likuidisasi dan joint venture.8 

b) Menurut Robert dan Judith strategi didefenisikan sebagai sarana 

untuk individu atau organisasi mencapai tujuan mereka. Strategi 

diartikan oleh Ward dan Peppard sebagai sekumpulan tindakan 

terintegrasi yang bertujuan untuk mencapai tujuan jangka 

panjang dan kekuatan perusahaan untuk menghadapi para 

pesaing."9 

c) Chandler Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan 

perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, 

program tindak lanjut, serta prioritas alokasi sumber daya. 

Secara umum, strategi adalah acuan dalam perusahaan untuk 

memperoleh misi dengan metode memajukan kekuatan internal 

dan eksternal. 

1) Fungsi Strategi 

Fungsi strategi pada dasarnya adalah berupaya agar strategi 

 
 8Freddy Rangkuti, Analisis SWOT Teknik Membedah Kasus Bisnis (Jakarta: PT. Gramedia 

Pustaka Utama, 2015), hlm. 3-4. 

 9Devi Hervita, dkk, “Analisis Strategi Bisnis Pada PT. Gancia Citra Rasa” , dalam Jurnal 

Eksekutif, Volume 14, No. 2, Desember 2017, hlm. 373. 
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yang disusun dapat diimplementasikan secara efektif. Berikut ini 

fungsi dari strategi diantaranya: 

a) Mengkomunikasikan suatu maksud atau visi yang ingin 

dicapai kepada orang lain. Strategi dirumuskan sebagai 

tujuan yang diinginkan dan mengkomunikasikan tentang apa 

yang akan dikerjakan, untuk siapa dan mengapa hasil 

kinerjanya dapat bernilai. Untuk mengetahui, 

mengembangkan dan menilai alternatif-alternatif, maka 

perlu dilihat sandingan yang cocok atau sesuai antara 

kapasitas organisasi dengan faktor lingkungan, dimana 

kapabilitas tersebut akan digunakan. 

b) Menghubungkan atau mengaitkan kekuatan atau keunggulan 

organisasi dengan peluang lingkungannya. 

c) Memanfaatkan atau mengeksploitasi keberhasilan dan 

kesuksesan yang didapat sekarang sekaligus menyelidiki 

adanya peluang-peluang baru. 

d) Menghasilkan dan membandingkan sumber-sumber daya 

yang lebih banyak dari yang digunakan sekarang, khususnya 

sumberdana dan sumber-sumber lainnya yang diolah atau 

digunakan dengan dihasilkannya sumber-sumber daya yang 

nyata, tidak hanya pendapatan, tetapi juga reputasi, 

komitmen karyawan, identitas merek dan sumber daya yang 

tidak berwujud lainnya.  
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e) Mengkoordinasikan dan mengarahkan kegiatan atau 

aktivitas organisasi kedepan. Strategi harus menyiapkan 

keputusan yang sesuai dan sangat penting bagi upaya untuk 

pencapaian maksud dan tujuan organisasi. 

f) Menanggapi serta bereaksi atas keadaan yang baru dihadapi 

sepanjang waktu. Proses yang terus menerus berjalan bagi 

penemuan maksud dan tujuan untuk menciptakan aktivitas 

pendukungnya."10 

2) Jenis Jenis Strategi 

Strategi dapat dikelompokkan menjadi beberapa macam:  

a) Strategi Agresif 

Ini merupakan situasi yang sangat menguntungkan. 

Perusahaan tersebut memiliki peluang dan kekuatan 

sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi 

yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung 

kebijakan pertumbuhan yang agresif. 

Strategi ini memperbolehkan untuk tempat bekerja 

menggunakan pantauan untuk mengawasi terkhusus pada 

pemasok, para pesaing serta distributor, semisalnya 

melewati akuisisi atau tempat bekerja serta melewati merger. 

b) Strategi Intensif 

 
 10Sofyan Assauri, Strategic Management : Sustainable Competitive Advantages, (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2013), hlm. 5. 
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Strategi yang membutuhkan usaha-usaha yang 

intensif untuk meningkatkan posisi persaingan tempat usaha 

melalui barang yang ada. Perusahaan menghadapi peluang 

pasar yang sangat besar, tetapi di lain pihak, ia menghadapi 

beberapa kendala/kelemahan internal. Fokus strategi pada 

perusahaan ini adalah meminimalkan masalah-masalah 

internal perusahaan sehingga dapat merebut peluang pasar 

c) Strategi Diversifikasi yang lebih baik. 

Strategi yang dimaksudkan agar menambahkan 

barang barang terbaru. Strategi semakin menurun 

kepopularannya sangat tak dilihat atas posisi naiknya 

kesulitan dalam mengendalikan kegiatan tempat kerja yang 

berbeda tingkat manajemennya. Meskipun menghadapi 

berbagai ancaman, perusahaan ini masih memiliki kekuatan 

dari segi internal. 

Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan 

kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang 

dengan cara strategi diversifikasi produk/pasar. 

d) Strategi Defensif atau Bertahan 

Merupakan situasi Ini yang sangat tidak 

menguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi berbagai 

ancaman dan kelemahan internal. Strategi bertujuan untuk 

usaha yang kita jalankan dalam menyelamatkan usaha kita 
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supaya kerugian yang lebih besar terlepas yang akhirnya 

berujung kebangkrutan. Untuk menghindarinya pemilik 

usaha harus melakukan tindakan-tindakan strategi untuk 

bertahan.11 

2. Pengembangan Usaha 

a. Pengertian Pengembangan Usaha 

Pengembangan adalah pelaksanaan penemuan ilmiah yang baru 

ke praktik, serta menciptakan barang baru serta memperluas barang 

atau menukar bahan baku agar kualitas bagus serta mengurangi 

biaya produksi atau investasi. Pengembangan rencana jangka 

panjang baik dari segmen kesempatan dan ancaman lingkungan, 

maupun dari segmen kekuatan dan kelemahan perusahaan yang 

dimana untuk mengatur seefektif mungkin ialah defenisi dari 

perumusan strategi. Strategi yang diuraikan bersifat khusus terkait 

aktivitas yang dapat diterapkan. 12  

Jadi pengembangan usaha adalah suatu kegiatan perusahaan 

untuk pengembangan usaha ke depannya dengan mengarahkan 

seluruh tenaga, pikiran, dan modal yang dimiliki perusahaan untuk 

mencapai suatu harapan yang ingin dicapai. Intinya pengembangan 

usaha yaitu pelaksanaan, penemuan ilmiah yang baru ke dalam 

 
 11Freddy Rangkuti, Teknis Membedah Kasus Bisnis, Analisis SWOT Cara Perhitungan 

Bobot, Rating Dan Ocai (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2019), hlm. 6. 

 12Malayu S.P Hasibuan, Manajemen Sumber Daya Manusia (Jakarta: Bumi Aksara, 2002), 

hlm. 68. 
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praktik, menciptakan barang baru, memperluas barang, atau 

menukar bahan baku barang agar kualitas bagus serta mengurangi 

biaya produksi atau investasi. 

Strategi pengembangan usaha merupakan rencana yang 

menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari berbagai 

aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau 

lini produknya dipasar sasaran tertentu. Strategi pemasaran adalah 

pola pikir pemasaran yang akan digunakan unit bisnis untuk 

mencapai tujuan pemasarannya. Strategi tersebut berisi strategi 

spesifik untuk pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran, 

dan besarnya pengeluaran pemasaran. Pada umumnya perusahaan 

berhasil adalah perusahaan yang melaksanakan konsep pemasaran 

yang beriorentasi kepada konsumen, karena perusahaan inilah yang 

mampu menguasai pasar dalam jangka panjang. Setiap perusahaan 

menjalankan strategi pengembangan usaha untuk mencapai tujuan 

yang diharapkan.13 

b. Tahapan Pengembangan Usaha 

Dalam melaksanakan kegiatan pengembangan usaha, seseorang 

wirausaha pada umumnya melaksanakan pengembangan kegiatan 

usaha ini melewati langkah-langkah usaha sebagai berikut: 

1) Memiliki Ide Usaha 

 
 13Kotler dan Amstrong, Prinsip - Prinsip Pemasaran Jilid 1 Edisi Kedelapan (Jakarta: 

Erlangga, 2001), hlm. 80. 
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 Tahap pertama bisnis seorang wirausaha bermula dari suatu 

ide usaha. Ide usaha yang dimilki seorang wirausaha bisa 

bermula dari berbagai sumber atau informasi ide usaha bisa 

muncul dikarenakan adanya sense of business yang kuat dari 

seorang pebisnis. Ide usaha bisa timbul setelah melihat 

keberhasilan bisnis orang lain dengan pemantauan 

2) Penyaringan Ide atau Konsep Usaha 

 Untuk langkah berikutnya, seorang pebisnis akan 

mengungkapkan idea atau gagasan di dalam konsep usah yang 

menjadi tahap lanjut ide usaha ke dalam bagian bisnis yang lebih 

spesifik. Penyaringan ide-ide usaha akan dilakukan melalui 

suatu aktivitas penilaian kelayakan ide usaha secara formal 

ataupun yang dilakukan dengan informal 

3) Pengembangan Rencana Usaha (Business Plan) 

 Pebisnis yaitu orang yang menjadikan penggunaaan sumber 

daya ekonomi untuk mendapatkan keuntungan. Komponen 

khusus atau utama pada perencanaan usaha yang baru 

dikembangkan seorang pebisnis atau wirausahawan yaitu 

penjumlahan dan perhitungan proyeksi laba/rugi dari bisnis 

usaha yang dilakukan. Dalam menyusun atau membuat rencana 

usaha (Business Plan) para pebisnis atau wirausahawan 

mempunyai perbedaan saat membuat rincian rencana usaha. 

Proyeksi laba-rugi adalah muara dari berbagai komponen 
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perencanaan bisnis lainnya yaitu perencanaan bisnis yang 

bersifat operasional. 

4) Implementasi Rencana Usaha dan Pengendalian Usaha 

 Rencana usaha yang sudah dibuat baik secara rinci maupun 

global, tertulis mapun tidak tertulis seterusnya akan 

diimplementasikan dalam pelaksanaan usaha. Seorang 

wirausahawan menjadikan rencana usaha sebagai panduan pada 

pelaksanaan usaha yang bakal dilakukan. Pada kegiatan 

implementasi rencana usaha, seorang wirausaha bakal 

mengerahkan berbagai sumber daya yang dibutuhkan seperti 

modal, material, dan tenaga kerja untuk menjalankan kegiatan 

usaha.14 

3. Strategi Pengembangan Usaha Dalam Perpekstif Islam 

a. Bisnis Dalam Islam 

Bisnis merupakan bagian dari kegiatan ekonomi dan 

mempunyai peranan yang sangat penting dalam rangka memenuhi 

kebutuhan manusia. Islam mewajibkan setiap muslim, khususnya 

kaum adam yang mempunyai tanggungan sebagai kepala keluarga 

yang harus bekerja agar bisa menafkahi istri dan anak-anaknya. 

Bekerja adalah salah satu sebab pokok yang menjadikan manusia 

mempunyai harta kekayaan. Bekerja merupakan bagian dari ibadah 

dan jihad jika seorang pekerja bersikap konsisten terhadap 

 
 14Kustoro Budiarta, Pengantar Bisnis (Jakarta: Mitra Waca Media, 2009), hlm. 135. 



19 

 

 

 

peraturan Allah, suci niatnya dan tidak melupakan-Nya. Allah 

berfirman dalam Al-Qur’an Surah Al-Jumu'ah ayat 10 sebagai 

berikut: 

ا مِن   اب ت غ و  ضِ و  ا فِى الْ  ر  و  لٰوة  ف ان ت شِر   ف اِذ ا ق ضِي تِ الصَّ

ن  و  وا اللّّٰٰ  ك ثيِ رًا لَّع لَّك م  ت ف لِح  اذ ك ر  لِ اللّٰهِو  ف ض   

Artinya:"Apabila telah ditunaikan sholat, maka bertebaranlah 

kamu di muka bumi. Dan carilah karunia Allah dan 

ingat Allah sebanyak-banyaknya supaya kamu 

beruntung".15 

 

 Makna dari ayat di atas, dijelaskan dalam tafsir sebagai 

berikut: 

Dan carilah karunia allah  ّّٰٰلِ الل ا مِن ف ض  اب ت غ و   و 

 Apabila telah ditunaikan sholat, maka bertebaranlah kamu 

di muka bumi untuk tujuan apapun yang dibenarkan Allah SWT 

dan carilah dengan bersungguh-sungguh sebagian dari karunia 

Allah yakni rezeki allah yang diberikan kepada hamba-hambanya 

yang berupa keuntungan dalam muamalat dan pekerjaan 

lainnya."16 

  Sejak zaman Rasulullah umat Islam telah menggeluti dunia 

bisnis dan berhasil. Banyak diantara para sahabat yang menjadi 

pengusaha besar dan mengembangkan jaringan bisnisnya 

melewati batas teoritial Mekkah ataupun Madinah. Dengan 

 
 15Departemen Agama RI, Al-Qur’an Dan Terjemah (Penerbit CV Diponegoro, 2005), hlm. 

526. 

 16M. Quraish Shihab, Tafsir Al-Misbah (Jakarta: Lentera Hati, Jakarta), hlm. 59. 
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berlandaskan ekonomi syariah dan nilai nilai keislaman, mereka 

membangun kehidupan bisnisnya. Tak terkecuali dalam hal 

transaksi dan hubungan perdagangan, dalam hal manajemen 

perusahaan pun mereka berpedoman pada nilai nilai keislaman. 

Demikian juga dalam seluruh pengambilan keputusan bisnisnya, 

pengembangan sangat diperlukan guna mencapai tujuan bisnis.17 

  Nabi Muhammad SAW telah memberikan contoh kepada 

umatnya mengenai bisnis syariah. Sebelum memulai bisnis, 

pebisnis harus menyusun, menetapkan dan melaksanakan strategi 

bisnisnya terlebih dahulu. Strategi bisnis tersebut meliputi empat 

sikap yaitu takwa, adil, jujur, berkepribadian baik dan melayani 

dengan rendah hati.18 

  Dan dijelaskan dalam hadist yang diriwayatkan oleh 

Miqdam, sebagai berikut: 

دَّث ن ا  ن ا عِيس ى ب ن  ي ون س  ع ن   ح  ب ر  وس ى أ خ  اهِيم  ب ن  م  إِب ر 

ضِي  اللَّّٰ  ع ن ه  ع ن    ع د ان  ع ن  ال مِق د امِ ر  الِدِ ب نِ م  ع ن  خ  ر  ث و 

ِ ص   س ولِ اللَّّٰ س لَّمر  ل ي هِ و  دٌ ط ع امًا ق طُّ   لَّى اللَّّٰ  ع  ا أ ك ل  أ ح  ق ال  م 

ي رً  ل ي هِ  مِن  أ ن  ي أ ك ل  مِ اخ  د  ع  ِ د او  إنَِّ ن بيَِّ اللَّّٰ لِ ي دِهِ و  ن  ع م 

 
 17Muhammad Ismail Yusanto, Menggagas Bisnis Islami (Jakarta:Gema Insani Pres, 2002), 

hlm. 1. 

 18Dianprase, Strategi Tinjauan Islam (Bandung : Remaja Rosdakarya, 2001), hlm. 62. 
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م ك ان  ي أ ك ل  مِن  ع لِ  السَّلَ  م 

                                     ي دِه

Artinya: “Telah menceritakan kepada kami (Ibrahim bin Musa) 

telah mengabarkan kepada kami (Isa bin Yunus) dari 

(Tsaur) dari (Khalid bin Ma'dan) dari (Al-Miqdam 

radiallahu 'anhu) dari Rasulullah SAW bersabda: 

"Tidak ada seorang yang memakan satu makanan pun 

yang lebih baik dari makanan hasil usaha tangannya 

sendiri. Dan sesunggguhnya Nabi Allah Daud AS 

memakan makanan. dari hasil usahanya sendiri" 

(Hadits Bukhari Nomor 1930).19 

 

Maksud dalam hadits diatas meliputi semua bentuk 

pemanfaatan harta benda sebagai hasil kerja seseorang dengan 

menggunakan tangannya sendiri. Dengan bekerja, manusia bisa 

memelihara kehormatannya dan juga telah memelihara 

kedudukan sosialnya dihadapan orang lain serta manusia bisa 

melaksanakan atau melakukan tugas kekhalifahannya, menjaga 

diri agar terhindar dari maksiat, dan meraih tujuan serta mimpi-

mimpi yang sangat besar. Begitu pula, disaat melakukan 

pekerjaan perorangan atau individu bisa memenuhi kebutuhan dan 

keinginan dalam hidupnya, mencukupi kebutuhan keluarga serta 

anak dan istrinya, dan berbuat baik dengan tetangganya serta 

mampu menolong sesama dan bersedekah kepada orang lain yang 

membutuhkan. Semua bentuk yang diajarkan agama ini agar bisa 

 
 19Achmad Sunarto, Shahih Bukhari (Semarang: CV Asy-syifa, Semarang), hlm. 210. 
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terlaksana kita harus mempunyai harta dan mendapatkannya 

dengan bekerja."20 

b. Prinsip-Prinsip Bisnis Dalam Islam 

Prinsip bisnis dalam Islam merupakan dasar pokok yang 

menjadi acuan ummat muslim dalam menjalankan usaha. Adapun 

prinsip-prinsip berbisnis dalam Islam adalah sebagai berikut:21 

1) Customer Oriented 

Customer Oriented yaitu prinsip bisnis yang menjaga 

kepuasan pelanggan. Customer Oriented juga merupakan suatu 

penilaian yang diberikan seorang pelanggan terhadap jasa yang 

diperolehnya dan hasilnya sesuai yang diharapkan.22 Untuk 

melakukan prinsip tersebut Rasulullah menerapkan kejujuran, 

keadilan, serta amanah dalam melaksanakan kontrak bisnis. 

Untuk memuaskan pelanggan ada beberapa hal yang diajarkan 

Rasullah diantaranya adalah adil dalam menimbang, 

menunjukkan cacat barang yang diperjualbelikan, menjauhkan 

sumpah dalam jual beli, dan tidak mengemukakan keunggulan 

yang tidak sesuai dengan mutunya, hal ini berarti membohongi 

pembeli. 

 
 20Mardani, Hukum Bisnis Syariah (Jakarta: Penanda Media Group, 2014), hlm. 75. 

21 Marnin, Aang Kunaifi, “Manajemen Lembaga Keuangan dan Bisnis Islam” (Lengkoh 

Barat Bangkes Kadur Pamekasan: Duta Media Publising, 2020), hlm.3. 

 22Aswadi Lubis, “Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Kepuasan Penumpang 

Menggunakan Jasa Angkutan Penyeberangan PT. ASDP Indonesia Ferry (Persero) Cabang 

Sibolga”, Jurnal Ekonomi dan Ekonomi Syariah, Volume 2, No. 2, Juni 2019, hlm. 172. 



23 

 

 

 

2) Transparansi 

Prinsip kejujuran dan keterbukaan dalam bisnis merupakan 

kunci keberhasilan. Apapun bentuknya, kejujuran tetap menjadi 

prinsip utama sampai saat ini. Transparansi terhadap konsumen 

adalah ketika seorang produsen terbuka mengenai mutu, 

kuantitas, komposisi, unsur-unsur kimia dan lain-lain agar tidak 

membahayakan dan merugikan konsumen. 

3) Persaingan yang Sehat 

Persaingan yang sehat merupakan persaingan yang 

mengedepankan standar etika. Hal ini dalam artian persaingan 

selalu dilandasi oleh nilai-nilai moral yang baik. Sehingga, 

apabila ingin mengedepankan persaingan sehat maka sikap atau 

tindakan juga harus didasari oleh sikap atau tindakan yang 

memiliki nilai moral yang baik.23 

Islam melarang persaingan bebas menghalalkan segala cara 

karena bertentangan dengan prinsip-prinsip muamalah Islam. 

Islam memerintahkan ummatnya untuk berlomba-lomba dalam 

kebaikan, yang berarti bahwa persaingan tidak lagi berarti 

sebagai usaha mematikan pesaing lainnya, tetapi dilakukan 

untuk memberikan pelayanan sebaik-baiknya dan jujur dengan 

 
 23 Budi Gautama Siregar, “Strategi Bersaing Dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah PT. 

Bank Sumut Cabang Padangsidimpuan,” Jurnal Kajian Ilmu-Ilmu Keislaman, Volume 03, No. 1, 

Juni 2017, hlm. 45 
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kondisi barang dengan serta melarang kolusi dalam persaingan 

bisnis karena merupakan perbuatan dosa yang harus dijauhi.  

4) Fairness 

Terwujudnya keadilan adalah misi para rasul. Setiap 

ketidakadilan harus lenyap dari muka bumi. Oleh karena itu, 

Nabi Muhammad SAW selalu tegas dalam menegakkan 

keadilan termasuk keadilan dalam berbisnis. Keadilan kepada 

konsumen dengan tidak melakukan penipuan dan menyebabkan 

kerugian bagi konsumen. 

4. Analisis SWOT 

  Analisis SWOT adalah merupakan gambaran berupa kajian dalam 

manajemen perusahaan yang dimana dapat mendukung upaya 

penyusunan strategi untuk memperoleh tujuan perusahaan baik masa 

yang singkat ataupun masa yang berkepanjangan. Biasanya analisis 

SWOT selalu membuat perbandingan antara sisi bagian dalam 

perusahaan dan bagian luar perusahaan.24 

 Analisis SWOT juga merupakan  penjabaran dari banyaknya faktor 

yang dibuat untuk menyebutkan strategi perusahaan. Analisis tersebut 

terdiri dari kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun 

beriringan juga harus memperkecil kelemahan atau (weakness) dan 

ancaman (threats). Teknik dalam memutuskan strategi berkaitan 

 
 24Philip Kotler dan Lane Keller, Manjemen Pemasaran (Yogyakarta: PT. Indeks, 2006), 

hlm. 63. 



25 

 

 

 

dengan pembangunan misi, tujuan, strategi dan kebijakan perusahaan. 

Untuk itu, perencana strategis wajib menelaah aspek-aspek strategis 

perusahaan (kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman) untuk 

memenuhi tujuan bisnisnya. Ada lima langkah dalam menyusun 

analisis SWOT diantaranya: 

a) Menyediakan sesi SWOT 

b) Menjabarkan kekuatan dan kelemahan 

c) Menelaah kesempatan dan ancaman 

d) Membuat tingkatan atas dan kelemahan 

e) Menguraikan kekuataan dan kelemahan  

Analisis SWOT ini disebut permulaan pembuatan perumusan 

strategi.25 Jadi, analisis SWOT merupakan strategi yang efektif yang 

menambah kekuatan dan peluang dan memperkecil kelemahan dan 

ancaman. Jika diaplikasikan secara cermat dan teliti, maka penafsiran 

tersebut memiliki pengaruh yang luar biasa atas rancangan suatu 

strategi yang tercapai dan analisis lingkungan industri menyediakan 

informasi yang diperlukan untuk melihat peluang dan ancaman dalam 

perusahaan. Matriks SWOT memerlukan beberapa strategi yaitu : 

1) Strategi S.O adalah strategi yang mengambil peluang yang ada 

dengan keunggulan perusahaan. 

 
25Leonardo Budi Hasan, Peranan Analisis SWOT Dalam Meningkatkan Daya Saing 

PadaFranchise Panganan Ringan, (Bandung: CV Media Sains Indonesia, 2021). Hlm. 25. 
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2) Strategi S.T adalah dengan memfokuskan beberapa kelebihan untuk 

memperoleh target. 

3) Strategi W.O adalah memilih unsur mana yang lebih didulukan dan 

unsur mana yang dibelakangkan.  

4) Strategi W.T adalah wajib berhati-hati atau waspada dalam 

memperoleh target.26 

5. Analisis Lingkungan Internal  

  Lingkungan internal adalah lingkungan organisasi yang berada 

didalam organisasi tersebut dan secara normal memiliki implikasi yang 

langsung dan khusus pada perusahaan. Analisis lingkungan internal 

perusahaan didefinisikan sebagai suatu proses perencanaan strategi 

yang mengkaji bidang pemasaran, dan distribusi perusahaan, penelitian 

dan pengembangan, produksi dan operasi, sumber daya dan karyawan 

perusahaan, serta faktor kekuatan dan kelemahan dari masing-masing 

divisi tersebut sehingga perusahaan dapat memanfaatkan peluang 

dengan cara yang paling efektif dan dapat menangani ancaman.27 

 Perusahaan memiliki lingkungan internal masing-masing. 

Lingkungan tersebut yang nantinya akan memunculkan kelemahan dan 

juga kekuatan dari perusahaan. Apa saja yang termasuk kedalam 

lingkungan internal seharusnya lebih mudah diidentifikasi karena 

 
 26Philip Kotler dan Lane Keller, Op.Cit., hlm. 64. 

27Dedi Septiadi Gunawan, Taher Alhabsji, Kusdi Rahardjo, “Analisis Lingkungan 

Eksternal dan Internal Dalam Menyusun Strategi Perusahaan (Studi Perencanaan Strategi 

Komodoiti Kelapa Sawit Pada PT. Perkebunan Nusantara III (Persero),” Jurnal Administrasi Bisnis 

Vol. 9. No. 1 (2017): hlm. 25 
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berada di dalam perusahaan.28 Lingkungan internal perusahaan antara 

lain adalah: 

a. Aspek Pemasaran 

Pemasaran merupakan proses pemenuhan kebutuhan dan 

keinginan konsumen terhadap produk atau jasa. Perencanaan 

strategi harus memperlihatkan dengan baik bagaimana perusahaan 

memiliki keunggulan strategi dalam faktor pemasaran, secara  

strategi perusahaan harus berusaha lebih kuat dalam pemasarannya 

dibandingkan dengan pesaingnya. 

b. Aspek produksi dan Operasi 

Produksi/operasi merupakan semua aktivitas yang mengubah 

input menjadi barang atau jasa. Dengan peralatan yang lebih 

canggih dan tepat guna, perusahaan akan lebih mudah menemukan 

kekuatan internalnya dalam faktor produksi, ditambah lagi dengan 

sistem operasi yang aktif dan teratur. Kegiatan yang berkaitan 

dengan pengubahan masukan menjadi produk akhir seperti 

permesinan, pengemasan, pemeliharaan dan fasilitas operasi 

lainnya merupakan sumber yang harus dipahami untuk 

menemukan kekuatan internal perusahaan. Oleh karena itu, faktor 

produksi danoperasi diharapkan mampu menciptakan keunggulan 

 
28 Devi Yulianti,”Analisis Lingkungan Internal Dan Ekternal Dalam Pencapaian Tujuan 

Perusahaan (Studi Kasus di PT. Perkebunan Nusantara VII Lampung),” Jurnal Sosiologi, Vol. 16, 

No. 2 (2014): hlm. 107. 
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bersaing dimulai perancanaan memproduksi dan 

mengendalikannya. 

c. Sumber Daya Manusia (SDM) 

Sumber daya manusia perusahaan dapat menciptakan 

keunggulan bersaing, karena sumber daya manusia sangat 

dominan dalam menambah kemampuan dan kekuatan perusahaan. 

Dalam sumber daya manusia tidak luput dari kata sebuah 

organisasi atau tim pekerja dalam kekuatan bersaing dengan 

perusahaan lainnya, makadalam sumber daya manusia tim pekerja 

ini harus mampu dalam sehari-hari bergelut dengan aktifitas 

operasional perusahaan dan menjalankan tugas-tugas keseharian, 

berdasarkan apa yang telah ditetapkan oleh pemilik perusahaan. 

Maka keunggulan dalam faktor internal ini akan memungkinkan 

perusahaan lebih mudah memformulasi beberapa strategi yang 

dapat dijadikan kekuatan keunggulan dengan tidak tergantung  

kepada besar kecilnya jumlah sumber daya manusia. Kelemahan 

dalam faktor ini dapat menimbulkan keputusan untuk tidak 

melakukan strategi yang ekspansif, karena ketidakmampuan untuk 

melaksanakannya secara efektif. 

d. Aspek Keuangan 

Analisis aspek keuangan terkait dengan peran dan 

tanggungjawab dari manajemen keuangan yang meliputi perolehan 
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dunia, pengumpulan dana, pembayaran utang perusahaan, 

pengendalian kas perusahaan, serta perencanaan kebutuhan 

keuangan. Adapun tujuan dari analisis aspek keuangan ini ialah 

sebagai berikut: 

1) Untuk menentukan apakah perusahaan yang menjadi fokus 

perhatian dalam keuangan lebih kuat dari pesaingnya. 

Dapatkah perusahaan bertahan lebih lama lagi atau mampu 

bersaing lebih efektif karena mempunyai kekuatan keuangan 

dalam melakukan aktivitasnya. 

2) Membantu menunjukkan kekuatan dan kelemahan dalam 

bidang fungsional lain dari sudut pandang operasi dan 

strategi.29 

6. Analisis Lingkungan Eksternal 

  Lingkungan eksternal perlu dianalisis sehingga dapat diantisipasi 

pengaruhnya terhadap perusahaan. Selain pengaruh yang buruk, 

peluang juga banyak bermunculan di lingkungan eksternal. 

Lingkungan eksternal memang sulit untuk dikendalikan karena 

melibatkan pihak-pihak lain yang tidak berhubungan langsung dengan 

perusahaan. Oleh karena itu, analisis lingkungan eksternal sangat 

diperlukan oleh perusahaan khususnya dalam proses perumusan 

strategi. 

 
29 Fred R David, Manajemen Strategis, hlm. 192-214. 
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 Dalam lingkungan eksternal terdapat beberapa faktor yang masuk 

dalam perusahaan yaitu:30 

a. Aspek Ekonomi 

Situasi dan kondisi masyarakat perekonomian pada waktu 

sekarang dan yang akan datang dapat saja selalu berubah- ubah, 

kareana sangat mempengaruhi keberhasilan dan strategi perusahaan 

atau organisasi. 

Faktor yang spesifik tersebut dapat membantu atau menghambat 

usaha mencapai tujuan perusahaan atau organisasi dan 

menyebabkan keberhasilan strategi dan kegagalan strategi. 

Misalnya, krisis sering menyebabkan pengangguran, penyebab 

turunya omset perusahaan. Jika kebijakan keuangan diperketat 

maka kebutuhan dana investasi menjadi mahal atau tidak tersedia 

maka perekonomian tidak bisa stabil di sebabkan banyaknya 

pengangguran yang terjadi sehingga pelaku bisnis tudak mampu 

menahan ancaman yang terjadi di dalam perusahaan. 

b. Pelanggan (Customer) 

Para pelanggan atau konsumen adalah mereka yang secara aktif 

memanfaatkan, menggunakan, dan mengajukan permintaan atas 

barang atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan. Dapat 

 
30 Amirullah, Manajemen Strategi Teori Konsep Kinerja (Jakarta: MitraWacana 

Media, 2015), hlm. 63-68 
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dikatakan bahwa para pelanggan merupakan salah satu pokok 

utama yang kuat mengapa sebuah perusahaan berdiri dan 

beroperasi karena dari pelanggan inilah yang menjadi sumber 

pendapatan sebuah organisasi tersebut. 

c. Pesaing (Competitor) 

Pesaing adalah organisasi bisnis lain yang menjalankan bisnis 

yang sama dengan organisasi yang kita jalankan karena bisnis   yang 

dijalankan sama, maka pesaing merupakan tantangan sekaligus 

ancaman yang dihadapi organisasi dalam meraih pelanggan. 

Bila pelanggan tidak lagi tertarik untuk memenuhi 

kebutuhannya melalui organisasi bisnis, maka hal yang menjadi 

ancaman bagi perusahaan bisnis yang dijalankan. Dan jika 

kenyataan tersebut berlangsung secara lama, maka perusahaan 

bisnis akan terancam bubar dikarenakan tidak dapat bertahan dan 

menjalankan fungsi bisnisnya. Semakin banyak penjual maka 

semakin banyak pilihan pembeli, untuk itu perusahaan  perlu 

memahami bagaimana menetapkan harga yang sesuai dengan 

keinginan para konsumen.31 

d. Aspek Pemasok 

Pemasok adalah pihak yang tertarik langsung dalam kegiatan 

bisnis dari sebuah perusahaan yang bekerjasama dan berhubungan 

 
31 Adiwarman A. Karim, Ekonomi Miro Islam (Depok: Rajawali Pers, 2012), hlm. 169 



32 

 

 

 

antara perusahaan dengan pemasoknya sangat penting untuk 

kelangsungan hidup dan pertumbuhan jangka panjang perusahaan-

perusahaan selalu bergantung pada pemasok untuk memperoleh 

dukungan finansial layanan, bahan baku, peralatan dan  lainnya. 

Ketergantungan ini tidak saja dilihat dari sisi bahan bakunya, 

tetapi juga dilihat dari segi harga yang ditawarkan. Jika harga yang 

ditawarkan mahal maka pelanggan akan berpaling dari perusahaan 

tersebut dikarenakan harga yang ditawarkan pemasok mahal 

sehingga pelanggan lari dan mencari perusahaan yang dapat 

dijangkau harganya maka kekuatan pemasok yang tidak dapat 

dibawa kedalam kerjasama dan hubungan yang baik dengan 

perusahaan akan membawa ancaman bagi perusahaan.32 

e. Iklim dan cuaca 

Perencanaan strategis yang efektif sering kali harus mempunyai 

wawasan iklim dan ekologis. Dengan demikian, ancaman dari 

perubahan cuaca yang tak terlihat dapat diketahui oleh perusahaan 

yang memproduksi barang yang bersifat musiman. 

B. Penelitian Terdahulu 

   Untuk memperkuat penelitian ini, maka peneliti mengambil penelitian 

terdahulu yang berkaitan dengan judul dalam penelitian ini, yaitu : 

  

 
32 Nembah Hartibul Ginting, Manajemen Pemasaran (Bandung: Yrama Widya, 2011), hlm. 

68 



33 

 

 

 

Tabel II. 1 

Penelitian Terdahulu 

 

No. Nama Peneliti 

 

Judul 

Penelitian 

Hasil Penelitian 

1. Bambang 

Trenggono, dkk, 

(Jurnal Aplikasi 

manajemen dan 

bisnis, Vol. 4, No. 

3 September, 

2018) 

Model dan 

Bisnis Strategi 

Pengembangan 

Usaha Pada 

The Coffee 

Bean  And  

Tea Leaf 

Strategi yang dilakukan 

pada the coffee bean and 

tea leaf adalah 

mengoptimalkan fungsi 

bank sebagai mitra yang 

mampu meningkatkan 

penjualan melalui program 

promosi dan meningkatkan 

mitra kerja untuk 

meningkatkan kerja sama 

dalam melakukan kegiatan 

pemasaran.33 

2. Rifkiawan Baba, 

dkk, (Jurnal 

Agrinesia Vol. 3, 

No. 2, Maret 

2019) 

Strategi 

Pengembangan 

Usaha Kedai 

kopi 

D’Philocoffee 

di kabupaten 

Bolaang 

Mongondow 

Utara 

Strategi yang dilakukan dalam 

penelitian ini dengan 

menggunakan SWOT yaitu: 

1) Strategi SO : 

Melakukan promosi 

yang lebih intensif 

danmemaksimalkan 

penggunaan teknologi 

yang kurang agar lebih 

bermanfat. 

2) Strategi WO : Menjaga 

ketersediaan menu 

dengan memanfaatkan 

hubungan kerja sama 

dengan produsen, 

pemasok dan distributor 

3) Strategi St : Mengatasi 

tingkat persaingan 

dengan meningkatkan 

kualitas produk 

4) Strategi WT : 

Memperbaiki kualitas 

manajemen 

perusahaan.34 

 
33Bambang Trenggono, “Model Bisnis dan Strattegi Pengembangan Usaha Pada The Coffee 

Bean dan Tea Leaf”, dalam Jurnal Aplikasi Manajemen dan Bisnis, Volume 4, No. 3, September 

2018, hlm. 407. 
34

Rifkiawan Baba, dkk, “Strategi Pengembangan Usaha Kedai Kopi D’Philocoffee Di 
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3. Syaifullah Sitorus 

(Skripsi, IAIN 

Padangsidimpuan,  

2019) 

Analisis 

Strategi 

Pengembangan 

pada UMKM 

Tabo Kopi 

Sipirok 

Strategi yang dilakukan oleh 

UMKM tabo kopi sipirok 

ialah meningkatkan dan 

menjaga citra rasa dan 

menambah kerja sama 

dengan para petani kopi 

untuk menambah pemasok 

bahan baku bagi 

perusahaan.35 

4. Muhammad 

Furqon (Skripsi, 

Universitas 

Diponegoro 

Semarang, 2019) 

Analisis 

strategi 

pengembangan 

berbasis lokal 

pada UMKM 

Kopi Muria di 

kabupaten 

Kudus. 

   Strategi untuk 

peningkatan daya saing 

pada UMKM dapat 

dilakukan dengan 

meningkatkan kerjasama 

untuk menjaga kontinuitas 

bahan baku antar daerah, 

membangun kawasan 

industri produk UMKM dan 

meningkatkan peran 

pemerintah, swasta dan 

akademisi.36 

    Adinda Valisha 

Putri, dkk, (Jurnal 

Ilmu Komunikasi 

Vol. 5, No. 2 Juni 

2020) 

Strategi 

Komunikasi 

Pemasaran 

Terpadu Coffee 

Shop Kopi Tuli 

Tahapan pelaksanaan 

melakukan kegiatan 

komunikasi pemasaran 

Coffee shop kopi tuli 

menggunakan bahasa 

isyarat dan bauran kegiatan 

komunikasi pemasaran 

yang dilakukannya yaitu 

personal selling ketika 

berpartisipasi dalam sebuah 

acara untuk membuka 

booth, sales promotion 

dengan memberikan 

potongan hargadan denagn 

menjadi narasumber untuk 

berbagi informasi tentang 

 
Kabupaten Bolaang Mongdow Utara”, dalam Jurnal Agrinesia, Volume 3, No. 2, Maret 2019, 

hlm. 119. 

 
35Syaifullah Sitorus, “Analisis Strategi Pengembangan Pada UMKM Tabo Kopi Sipirok,” 

(Skripsi, IAIN Padangsidimpuan, 2019), hlm. 60. 

 36Muhammad Furqon, “Analisis Strategi Pengembanagn Berbasis Lokal Pada UMKM 

Kopi Muria Di Kabupaten Kudus,” (Skripsi, Universitas Diponegoro Semarang, 2019), hlm. 70. 
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coffee shop kopi tuli.37 

 

6.  

6. 

Inggraini, dkk,  

(Jurnal 

pendidikan 

Tambusai Vol. 6, 

No. 1 tahun 

2022) 

 

Strategi 

pengembangan 

promosi pada 

jalan bandung 

Coffee Shop 

 

Strategi yang dilakukan dalam 

penelitian ini yaitu Strategi 

pengembangan melalui 

Adversiting berupa media 

sosial, sales promotion 

berupa voucher, sales 

promotion berupa paket 

hemat dan direct marketing 

berupa whatsApp.38 

7. Christian B. 

Fauzi,  dkk, 

(Jurnal EMBA: 

Jurnal Riset 

Ekonomi 

Manajemen, 

Bisnis dan 

Akuntansi, Vol. 

10, No. 2, April 

2022) 

Analisis 

strategi 

pemasaran 

untuk 

meningkatkan 

daya saing di 

coffee shop 

pulang 

Manado 

Strategi yang diterapkan oleh 

coffee shop Manado adalah 

Strategi SO: 

Mempertahankan ciri khas 

coffee shop tersebut, 

strategi ST: meningkatkan 

kreativitas dan inovasi 

untuk desain coffee shop 

sesuai dengan zaman 

sekarang, strategi WO: 

memperluas indoor agar 

ketika cuaca buruk dapat 

menampung konsumen di 

dalam ruangan, dan strategi 

ST: membuat pelatihan 

khusus untuk barista agar 

varian rasa lebih 

bertambah.39 

8. Lily Purwianti, 

dkk,  (Journal Of 

Management , 

Vol. 5, No. 2, 

2022) 

Faktor yang 

mempengaruhi 

kepuasan 

pelanggan 

terhadap 

Rubekacoffee 

shop 

Faktor kepuasan konsumen 

merupakan hasil dari sebuah 

produk yang memberikan 

manfaat yang baik dengan 

kebutuhan dan harapan atau 

perasaan positif tentang 

penggunaan suatu produk 

 
 37Adinda Valisha Putri, dkk, “Strategi Komunikasi Pemasaran Terpadu Coffee Shop Kopi 

Tuli”, dalam Jurnal Ilmu Komunikasi, Volume 5, No. 2, juni 2020, hlm. 98. 

 38Inggraini, dkk, “Strategi Pengembangan Promosi Pada Jalan Bandung Coffee Shop”, 

dalam Jurnal Pendidikan Tambusai, Volume 6, No. 1, Februari 2022, hlm. 1187. 
39Christian B. Fauzi, dkk, “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 

Di Coffee Shop Pulang Manado”, dalam Jurnal EMBA: Jurnal Riset Ekonomi, Manajemen, Bisnis, 

dan Akuntansi, Volume 10, No. 2, April 2022, hlm. 60. 
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atau jasa. Keinginan 

konsumen bukan hanya 

kualitas produk dan 

layanan, tetapi juga nilai 

barang dan jasa itu sendiri.40 

Adapun persamaan dan perbedaan penelitian terdahulu dengan 

penelitian ini antara lain : 

a. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Bambang Trenggono 

adalah sama-sama memilih coffee shop sebagai objek penelitian. 

Sedangkan perbedaan dalam penelitian ini adalah terletak pada lokasi 

penelitian dan kajian penelitian ini mengkaji strategi pengembangan 

usaha coffee shop parpio satu tujuh dan metodologi yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah metode kualitatif  sedangkan pada 

penelitian Bambang Trenggono mengkaji model bisnis dalam usaha 

coffee bean and tea leaf dan metodologi yang digunakan adalah metode 

kuantitatif. 

b. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Rifkiawan baba adalah 

sama-sama membahas strategi pengembangan usaha kedai kopi (coffee 

shop). Sedangkan Perbedaan dalam penelitian ini adalah terletak pada 

lokasi penelitian dan kajian penelitian ini tidak hanya mengkaji pada 

strategi pengembangan usaha kedai kopi tetapi juga jenis 

pengembangan, tahapan pengembangan dan juga strategi 

pengembangan usaha menurut perpekstif islam dan metode dalam 

 
40Lily Purwianti, dkk, “Faktor Yang Mempengaruhi Kepuasan Pelanggan Terhadap  

Rubeka Coffee Shop”, dalam Journal Of Management, Volume 5, No. 2, 2022, hlm. 103. 



37 

 

 

 

penelitian ini menggunakan metode kualitiatif sedangkan pada 

penelitian Rifkiawan baba menggunakan metode kuantitatif. 

c. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Syaifullah Sitorus adalah 

sama-sama menggunakan metode kualitatif dan  membahas strategi 

pengembangan usaha kopi. Sedangkan perbedaan dalam penelitian ini 

adalah terletak pada lokasi penelitian dan kajian penelitian ini mengkaji 

strategi pengembangan usaha coffee shop yang mana produk yang 

dijual adalah kopi yang sudah diolah menjadi minuman dan subjek 

penelitian ini adalah pemilik usaha (owner) sedangkan pada penelitian 

Syaifullah Sitorus mengkaji strategi pengembangan usaha pengolahan 

kopi namun penjualannya dalam bentuk bubuk dan dikemas dalam 

bungkus serta subjek penelitiannya adalah pelaku UMKM. 

d. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Muhammad Furqon adalah 

sama sama menggunakan metode kualitatif sebagai metode penelitian. 

Sedangkan perbedaan penelitian ini terletak pada lokasi penelitian, 

subjek Penelitian ini adalah Pemilik usaha (owner) dan kajian 

penelitian ini mengkaji strategi pengembangan usaha kopi berbasis 

modren  yaitu coffee shop satu tujuh sedangkan pada penelitian 

Muhammad Furqon subjek penelitiannya adalah pelaku UMKM dan 

kajian penelitiannya mengkaji strategi pengembangan berbasis lokal. 

e. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Adinda Valisha Puttri 

adalah sama-sama memilih coffee shop sebagai objek penelitian dan 

menggunakan metode kualitatif. Sedangkan perbedaan dalam 
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penelitian ini adalah terletak pada lokasi penelitian dan kajian 

penelitian ini mengkaji strategi pengembangan usaha dalam 

menghadapi persaingan dengan menggunakan analisis SWOT 

sedangkan pada penelitian Adinda Valisha Putri mengkaji bagaimana 

strategi komunikasi pemasaran coffee shop menggunakan bahasa 

isyarat. 

f. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Inggraini adalah sama-sama 

menggunakan metode kualitatif sebagai metode penelitian dan subjek 

penelitiannya yaitu pemilik usaha (owner). Sedangkan perbedaan 

dalam penelitian ini adalah terletak pada lokasi penelitian dan kajian 

penelitian ini mengkaji strategi pengembangan usaha coffee shop baik 

dari lingkungan internal dan eksternal coffee shop sedangkan pada 

penelitian Inggraini mengkaji pemasaran dari usaha coffee shop dengan 

memanfaatkan sosial media seperti Tiktok, Instagram, Whats app dll. 

g. Persamaan penelitian ini dengan penelitian Christian B. Fauzi adalah  

sama-sama menggunakan metode kualitatif dan memilih coffee shop 

sebagai objek penelitian. Sedangkan perbedaan dalam penelitian ini 

adalah terletak pada lokasi penelitian dan kajian penelitian ini mengkaji 

strategi pengembangan usaha coffee shop baik dari lingkungan internal 

dan eksternal coffee shop sedangkan pada penelitian Christian B. Fauzi 

mengkaji strategi pemasaran untuk meningkatkan daya saing di coffee 

shop Pulang Manado 
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Persamaan penelitian ini dengan penelitian Lily Purwianti adalah sama- sama 

memilih coffee shop sebagai objek penelitian. Sedangkan perbedaan dalam penelitian 

ini adalah terletak pada lokasi penelitian dan kajian penelitian ini mengkaji strategi 

pengembangan usaha coffee shop dan metodologi yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah metode kualitatif sedangkan pada penelitian Lily Purwianti mengkaji 

faktor yang mempengaruhi kepuasan pelanggan terhadap Rubeka coffee shop dan 

metodologi penelitiannya merupakan metode kuantitatif. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Lokasi Dan Waktu Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan di usaha coffee shop pada parpio satu tujuh. 

Usaha ini beralamat di Jl. Simangambat Kecamatan Sipirok Kabupaten 

Tapanuli Selatan Provinsi Sumatera Utara. Penelitian ini dimulai pada bulan 

September 2022 sampai dengan Juli  2023. 

B. Jenis Penelitian 

 Jenis penelitian ini yang digunakan peneliti yaitu penelitian 

kualitatif deskriptif. Penelitian kualitatif jenis penelitian yang melukiskan 

atau menggambarkan keadaan objek, peristiwa atau kejadian tanpa suatu 

maksud untuk mengambil kesimpulan- kesimpulan yang berlaku secara 

umum, Lexy J. Meloeng mendefenisikan bahwa penelitian kualitatif yaitu 

mencari dan menggunakan atau memakai data – data berupa ungkapan atau 

kata – kata, pendapat-pendapat  dan informan penelitian baik lisan maupun 

tulisan.41 Tujuan pendekatan deskriptif yaitu untuk membuat gambaran 

secara sistematis atau tersusun, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta 

serta sifat-sifat populasi dari daerah tertentu.42 

C. Subjek Penelitian 

 Pada penelitian ini langkah pengambilan subjek dilakukan secara 

 
 41lexy J. Meleong, Metode Penelitian Kualitatif (Bandung : Remaja Rosdakarya, 2000), 

hlm. 3. 

 42Sumadi Suryabrata, Metode Penelitian (Jakarta: PT Raja Grafindo Parsada, 2005), hlm. 

75. 
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sengaja yaitu dipilih dengan mempertimbangkan dan tujuan tertentu. Subjek 

sebagai sumber data adalah mereka atau orang-orang yang tergolong atau 

terlibat serta masih terlihat dari kegiatan yang sedang diteliti, memiliki 

waktu yang memadai untuk diminta informasi, serta dipercaya memberikan 

informasi yang akurat berjumlah 8 orang. Adapun yang menjadi informan 

dalam penelitian ini adalah bagian yang berhubungan dengan pembuatan 

dan pemasaran Coffee Shop yaitu pemilik usaha Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh dan 7 orang pelanggan atau pengunjung Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan. 

D. Sumber Data Penelitian 

Ada 2 sumber data penelitian yaitu: 

1. Data primer adalah bukti atau faktanya berasal murni dari sumber asli.43 

Data primer dalam penelitian ini bersumber pada usaha Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh seperti pemilik usaha dan pelanggan pada usaha 

coffee shop Parpio Satu Tujuh. 

2. Data sekunder atau fakta pelengkap berasal dari keseluruhan tumpuan 

buku-buku/jurnal, data BPS, artikel yang berhubungan dengan 

penelitian ini. Data skunder juga merupakan data yang diperoleh dari 

atau berasal dari bahan kepustakaan.44 Data sekunder dalam penelitian 

ini bersumber pada literatur-literatur yang berkaitan dengan 

pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh. 

 
 43Muhammad, Metodologi Penelitian Ekonomi Islam: Prendekatan Kualitatif (Jakarta: 

Rajawali Pers, 2008), hlm. 203. 
44 P. Joko Subagio, Metode Penelitian Dalam Teori Praktek, (Jakarta: PT. Rineka Cipta, 

2012), hlm. 87. 
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E. Teknik Pengumpulan Data 

 Metode menghimpun data yang akan diolah dari lapangan dengan 

memakai perlengkapan yang dibutuhkan dalam penelitian merupakan 

pengertian dari instrument pengumpulan data. Selain menggunakan 

instrument, dapat pula dilaksanakan dengan cara mempelajari pengarsipan 

atau catatan-catatan yang berhubungan dengan penelitian. Sebelum 

observasi (pengamatan langsung) kelapangan supaya tidak terkendala pada 

saat pelaksanaan penelitian. 

1. Observasi 

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan secara langsung objek 

penelitian dengan sistematika fenomena-fenomena yang diselidiki. 

Maksudnya peneliti mengamati fenomena yang berkaitan dengan 

masalah yang terjadi pada usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

Kecamatan Sipirok tesebut, disamping itu observasi juga melakukan 

berbagai aktivitas yang terjadi di lokasi penelitian, jadi observasi dapat 

dilakuan peneliti adalah menggunakan pendengaran dan penglihatan. 

2. Wawancara 

Wawancara dapat dilakukan secara langsung berhadapan dengan 

yang diwawancarai, tetapi dapat juga secara tidak langsung seperti 

memberikan daftar pertanyaan untuk dijawab pada kesempatan lain, 

instrument dapat berupa pedoman wawancara ataupun checklist. 

Wawancara dilakukan kepada 8 orang informan yaitu pemilik usaha 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh dan 7 orang pelanggan atau pengunjung 
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Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi dapat diartikan sebagai suatu cara pengumpulan data 

yang diperoleh dari dokumen-dokumen yang ada atau catatan yang 

tersimpan, baik itu berupa catatan transkip buku, surat kabar. arsip foto 

dan lainnya. 

4. Studi Kepustakaan 

Adalah penulis mengambil buku-buku referensi ataupun jurnal-

jurnal penelitian yang ada kaitannya dengan persoalan yang diteliti.45 

F. Teknik Analisis Data 

 Peneliti melakukan analisis deskriptif kualitatif yaitu setelah semua 

data selesai terkumpul, maka peneliti memaparkan secara rinci dan 

sistematis dengan menggambarkan secara utuh sehingga dapat dipahami 

kesimpulan akhirnya. Dalam penelitian ini analisis yang dipakai ialah 

analisis SWOT dimulai dengan analisis matriks IFE, matriks EFE, dan 

disimpulkan pada matriks SWOT: 

1. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

Beberapa tahap yang dilakukan dalam membuat matrik IFE adalah: 

1) Melakukan identifikasi faktor sukses kunci internal sebanyak 10-20 

faktor. Faktor-faktor tersebut dibagi menjadi dua bagian yaitu 

kelemahan dan kekuatan yang dimiliki perusahaan. 

 
45Sugiyono, Metode Penelitian Pendidikan Pendekatan Kualitatif R Dan D (Bandung : 

Alfabeta, 2018), hlm. 308-309. 
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2) Memberikan bobot dengan angka 0 sampai dengan 1. Angka 0 

diartikan sebagai faktor yang tidak penting, sedangkan angka 1 

diartikan sebagai faktor yang paling penting. 

3) Setelah memberi bobot maka selanjutnya memberikan ranking 

dengan ketentuan sebagai berikut: angka 1 untuk kelemahan utama, 

angka 2 untuk bukan kelemahan utama, angka 3 untuk kekuatan 

minor, angka 4 untuk kekuatan utama. 

4) Setelah terisi bobot dan ranking, maka selanjutnya adalah 

mengalikan keduanya dan menaruh hasilnya pada kolom skor bobot 

tertimbang. 

5) Terakhir jumlahkan skor tertimbang pada setiap faktor untuk 

menentukan  total skor tertimbang perusahaan. 

Tabel. III. 2 

Matriks IFE46 
Faktor Internal 

Kunci 

Bobot Peringkat Skor 

Bobot x 

Peringk

at 

Kekuatan: 1. 
2. 
3. 

   

Kelemahan: 1. 
2. 
3. 

   

Total    

 
46 Jose Nunes.” Strategi Pengembangan Usaha Tani Syuran Beriorentasi Pasar Modren 

(studi Kasus Kelompok Tani Liudiak Desa Liurai Distrik Aileu Timor Leste), “Jurnal Ilmu 

Pertanian dan Peternakan, Vol. 3, No. 1 (Juli 2015), hlm. 5. 
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2. Matriks Extrnal Factor Evaluation (EFE) 

Beberapa tahap yang dilakukan dalam membuat matrik EFE adalah:47 

1) Kumpulkan faktor eksternal yang sudah teridentifikasi oleh hasil 

audit eksternal, kira-kira 10 sampai dengan 20 faktor. Faktor 

tersebut termasuk peluang dan ancaman.  

2) Berilah bobot pada masing-masing faktor yang telah diidentifikasi 

tersebut dengan memberikan nilai 0 sampai 1. Angka 0 untuk 

faktor yang tidak penting sedangkan 1 untuk faktor yang sangat 

penting. Biasanya peluang akan mendapatkan bobot yang lebih 

besar daripada ancaman. Namun hal itu bisa saja berbalik jika 

perusahaan memang sedang benar-benar dalam keadaan terancam. 

3) Langkah selanjutnya setelah diberikan bobot adalah dengan 

memberikan ranking. Rangking dinilai dengan angka antara 1 

sampai 4. Rangking tersebut menunjukkan ranking perusahaan 

dalam merespon faktor-faktor eksternal. Rangking 4 berarti respon 

yang superior, 3 berarti respon diatas rata-rata, 2 respon rata-rata, 

dan terakhir 1 yang berarti respon yang kurang. Jika bobot dinilai 

dari sisi industri maka rangking dinilai dari sisi perusahaan. 

4) Selanjutnya dengan mengalikan antara nilai bobot dengan 

rangking.Hasil perkalian tersebut ada dikolom skor tertimbang. 

 
47 Sulasih, “Implementasi Matrik EFE, Matrik IFE, Matrik SWOT, dan QSPM Untuk 

Menentukan Alternatif Strategi Guna Meningkatkan Keunggulan Kompetitif Bagi Usaha Produksi 

Kelompok Buruh Pembatik Di Keser Notog Patik raja Banyumas,”Jurnal E-BIS, Vol. 3. No. 1 

(2019), hlm. 31. 
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5) Jumlahkan skor tertimbang dari semua faktor baik itu ancaman 

maupun peluang. 

Tabel. III. 3 
 Matriks EFE48 

Faktor 

eksternal 
Kunci 

Bobot Peringkat Skor 

Bobot x Reting 

Peluang:    
1. 
2. 
3. 
Ancaman:    
1. 
2. 
3. 
Total    

 

3. Posisi Kuadran SWOT 

 Untuk menyesaikan masalah strategi pengembangan usaha Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh Di kecamatan Sipirok hal yang pertama 

dilakukan adalah menentukan letak posisi usaha Coffee Shop melalui 

diagram SWOT. Adapun gambaran analisis SWOT ialah sebagai berikut: 

 

 

 
48 Joes Nunes, Strategi pengembangan Usaha Tani Sayuran Beriorentasi Pasar Modren 

(Studi kasus Kelompok Tani Liudiak Desa Liurai Distrik Aileu Timor Leste),” hlm. 5. 
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Gambar III. 1 

Kuadran SWOT Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

  

 

  

  

  

  

 

 

1)   Kuadran I merupakan situasi yang sangat menguntungkan perusahaan 

memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan 

peluang yang ada. Strategi yang dapat digunakan adalah strategi 

Agresif 

2)   Kuadran II perusahaan menghadapi berbagai ancaman, tapi masih 

memiliki kekuatan internal. Rekomendasi strategi yang diberikan 

adalah strategi diversifikasi. 

3)  Kuadran III perusahaan memiliki peluang yang sangat besar, tetapi 

disisi lain pihak menghadapi beberapa kendala/kelemahan internal. 

Strategi yang digunakan adalah strategi turn around (mengubah 

strategi). 

4)    Kuadran IV merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan 

karena perusahaan menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan 

Strength 

(S) 
 Weakness 

(W) 

Threats (T) 

Opportinity 

(O) 

Kuadran 

III 
Kuadran 

I 

Kuadran 

IV 

Kuadran 

II 
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internal. Strategi yang dapat digunakan adalah strategi defensive 

(bertahan).49 

Matriks SWOT adalah identifikasi beberapa faktor secara sistematis 

untuk merumuskan sebuah strategi alternatif. Analisis ini didasarkan 

pada pemaksimalan faktor kunci kekuatan dan peluang serta 

meminimalkan faktor kelemahan dan ancaman. Adapun model yang 

dibentuk matriks SWOT dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel. III. 4 

Matriks SWOT 

IFE 

 

 

EFE 

Strengths 

(tentukan faktor 
kekuatan internal) 

Weakness 

(tentukan faktor 
kelemahan 
internal) 

Opportunities 

(tentukan 

faktor peluang 

eksternal) 

Strategi SO 

Daftar kekuatan untuk 

meraih keuntungan 

dari peluang yang ada. 

Strategi WO 

Daftar untuk 

memperkecil 

kelemahan 

dengan 

memanfaatkan 

keuntungan dari 

peluang yang 

ada 

Threats 

(tentukan 

faktor 

ancaman 

eksternal) 

Strategi ST 

Daftar kekuatan untuk 

menghindari ancaman 

Strategi WT 

Daftar untuk 

meminimalkan 

kelemahan dan 

menghindari 

ancaman 

 

 
49 M. Afif Salim dan Agus B. Siswanto, Analisis SWOT dengan Metode Kuesioner 

(Semarang: CV. Pilar Nusantara, 2019), hlm. 13.  
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G. Teknik Pengecekan Keabsahan Data 

 Penelitian kualitatif harus mengungapkan kebenaran yang objektif. 

Dalam penelitian ini menggunakan tiga teknik pengecekan keabsahan data 

yang didasarkan pada pendapat Sugiyono, antara lain: 

1. Triangulasi 

 Menurut Sugiyono yang dimaksud dengan triangulasi adalah data 

dari berbagai sumber dengan berbagai cara dan berbagai waktu. 

Triangulasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah triangulasi yang 

digunakan untuk menguji kredibilitas data yang diperoleh melalui 

beberapa sumber. Data tidak dapat dirata-ratakan seperti pada penelitian 

kuantitatif, tetapi data harus dideskripsikan, dikelompokkan mana 

pandangan yang setara, yang bertolak belakang dan mana spesifik dari 

tiga sumber data tersebut. Tiga sumber data yang dimaksud adalah hasil 

observasi, wawancara dan dokumentasi. 50 

2. Menggunakan Bahan Referensi 

 Menurut Sugiyono yang dimaksud dengan menggunkan bahan 

referensi adalah adanya penguat untuk membuktikan data yang telah 

ditemukan oleh peneliti. Dan dalam peneliti ini, alat bantu perekam data 

yang peneliti gunakan adalah alat perekam suara berupa handphone. 

 

 

3. Meningkatkan Ketekunan 

 
50Noor Juliansyah, Metodologi Penelitian (Jakarta : Kencana, 2011), hlm. 94-95 
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Menurut Sugiyono meningkatkan ketekunan berarti melakukan 

observasi secara lebih cermat dan berkesinambungan. Sebagai bekal 

peneliti untuk meningkatkan ketekunan adalah dengan cara membaca 

berbagai referensi, buku, hasil penelitian, atau dokumentasi dokumentasi 

yang terkait. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di 

Kecamatan Sipirok 

1. Sejarah Singkat Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

  Lokasi usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh ini terletak di Jln. 

Simangambat Kec. Sipirok, Kab. Tapanuli Selatan. Lokasi usaha Coffee 

Shop ini kurang strategis dikarenakan lokasinya masuk pedalaman 

sedikit. Usaha coffee shop ini berada di lingkungan yang cukup jauh dari 

keramaian, jauh dari perkantoran, jauh dari sekolah SMA/SMK dan juga 

tidak ada petunjuk jalan pada rambu-rambu lalu lintas yang menandakan 

keberadaan dari Coffee Shop tersebut..51 

Usaha Coffee Shop milik bapak Indra didirikan pada tanggal 23 

Maret 2019. Sebelum beliau membuka usaha Coffee Shop sendiri, 

dulunya beliau bekerja sebagai barista di Coffee Shop keluarganya yang 

bernama Parpio Coffee dan sebagai photographer. Pada awal tahun 2018 

beliau menikah dengan ibu desi harahap, di waktu itu beliau merasa 

bosan jadi photographer, beliau kepikiran ingin membuat suatu usaha. 

Dan beliau memilih usaha Coffee Shop karena sudah memiliki keahlian 

juga dalam mengolah kopi sebelumnya di Coffee Shop keluarganya. Di 

pertengahan 2018 bapak Indra memulai pembangunan usaha Coffee Shop 

 
51 Wawancara Dengan Bapak Indra Siregar, Pemilik Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh, 

Wawancara Langsung, 14 April 2023, Kecamatan Sipirok, Kabupaten Tapanuli Selatan. 
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berawal dari pembangunan satu lantai dan pada tanggal 17 Januari 2019 

mereka dikaruniai seorang anak, maka untuk itu beliau memberi nama 

Coffee Shopnya Satu Tujuh dan parpionya diambil dari nama Coffee Shop 

keluarganya, maka jadilah Parpio Satu Tujuh.  

Setelah usahanya berdiri, masih dengan dekorasi yang minim, 

fasilitas yang minim, bangunan satu lantai, belum menerima pesanan 

secara delivery dan belum melakukan promosi lewat sosmed sehingga 

pelanggannya juga sangat sedikit hanya 5-10 orang perharinya. Oleh 

karena itu setiap bulan kedepannya sampai saat ini selalu menciptakan 

inovasi baru seperti membuat dekorasi berbentuk lukisan yang unik, 

membuat kata-kata motivasi pada tembok, menambah bangunan dua 

lantai pada Coffee Shop, menyediakan fasilitas-fasilitas yang nyaman 

bagi pengunjung (sofa, free wifi, live musik, TV), membuat view 

aquarium dan lain-lain, sehingga Coffee Shop bapak Indra ini kelihatan 

menarik. Usaha Coffee Shop bapak Indra ini dibantu oleh istri, orang tua, 

adik dan karyawan.52 

B. Strategi Pengembangan Usaha Coffee shop Parpio Satu Tujuh Bapak 

Indra Siregar 

 Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa strategi 

pengembangan yang dilakukan usaha Coffee Shop parpio satu tujuh di 

kecamatan Sipirok adalah tetap mempertahankan kualitas Coffee Shop itu, 

baik dari segi dekorasi tempat yang menarik, menyediakan menu-menu baru 

 
52 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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yang tidak dimiliki oleh pesaing lain, cita rasa yang enak dan menerima 

pesanan dengan jasa delivery. Bapak Indra menawarkan menu kepada 

konsumen berupa coffee dan non coffee.53 

Permintaan konsumen atau pelanggan di sekitar Sipirok ada dua 

cara untuk melayaninya yaitu dilayani langsung di coffee shop dan diantar 

ke alamat pembeli (delivery), hal ini membuat sebagian pelanggan menjadi 

loyal terhadap pelayanan yang diberikan. Untuk mempromosikan usaha 

coffee shop ini, selain menawarkan secara langsung bapak Indra juga sudah 

memanfaatkan media sosial seperti Facebook, Instagram , WhatsApp untuk 

memperluas pemasaran. 

Sebelum merumuskan strategi apa yang harus dipakai dalam 

mengambil keputusan untuk mengembangkan suatu usaha adalah dengan 

menganalisis lingkungan internal dan lingkungan eksternal. Menganalisis 

lingkungan internal untuk menentukan kekuatan dan kelemahan, 

menganalisis lingkungan eksternal untuk menentukan peluang dan ancaman 

pada usaha coffee shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan Sipirok.54 

 

 

 

 

 

 
53 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023  
54 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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1. Analisis lingkungan Internal  

a) Aspek Pemasaran 

Pemasaran yang dilakukan oleh bapak Indra menawarkan menu 

coffee shop kepada masyarakat sekitar melalui mulut ke mulut, 

memasarkan menu coffee shop melalui media sosial seperti Facebook, 

Instagram, WhatsApp untuk memudahkan pemasaran. Dari 

pemasaran tersebut Coffee shop Melayani pelanggan dengan dua cara 

yaitu Melayani secara langsung di coffee shop dan melayani pesanan 

dengan jasa delivery. Bapak Indra menawarkan menu-menunya 

dengan harga yang terjangkau, minuman mulai dari harga Rp. 8.000-

30.000 dan makanan mulai dari harga Rp. 12.000-100.000. Hal ini 

menjadi kekuatan bagi usaha Coffee Shop bapak Indra Siregar.55 

Berbeda dengan sebagian pesaing yang lain, hanya menerima 

pesanan yang datang langsung ke Coffee Shop saja, akan tetapi tetap 

memiliki pelanggan yang banyak, karena letak Coffee Shop mereka 

berada di jalan lintas Sumatera jadi konsumennya umum, sedangkan 

pada Coffee Shop Satu Tujuh ini konsumennya hanya yang tahu 

keberadaaan Coffee Shop tersebut. Orang yang hanya lewat saja dari 

kecamatan Sipirok sering singgah di Coffee Shop mereka, terkadang 

konsumen tidak mau ribet untuk mencari alamat, mana yang nampak 

maka disitulah mereka singgah.  

 
55 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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Berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti dengan saudari 

Elisma yang berasal dari Batang Toru mengatakan bahwa saudari 

Elisma sering jalan-jalan ke Sipirok akan tetapi dia tidak tahu 

keberadaan dari Coffee Shop Parpio Satu Tujuh ini karena disimpang 

juga tidak ada rambu-rambunya yang menandakan keberadaan dari 

Coffee Shopnya. Setelah dibawak temannya ke Coffee Shop itu, 

Elisma  merasa makanannya sangat enak dan tempatnya estetik, andai 

Elisma tahu dari dulu lokasinya, Elisma akan sering berkunjung ke 

Coffee Shop milik bapak Indra itu.56 Lokasi yang kurang strategis ini 

merupakan kelemahan bagi usaha Coffee Shop bapak Indra. 

b) Aspek Produksi dan Operasi 

 Menjalankan usaha Coffee Shop ini membutuhkan lahan yang 

cukup luas, selain untuk pembangunan usaha Coffee Shop, dibutuhkan 

juga lahan parkir yang luas karena pelanggan menggunakan beragam 

kendaraan. Lahan yang disediakan bapak Indra Siregar diperkirakan 

cukup untuk seppuluh motor. Jadi konsumen yang memiliki 

kendaraan roda empat memiliki kesulitan untuk berkunjung ke Coffee 

Shop itu disebabkan lahan parkir yang sempit. 

  Berdasarkan wawancara yang dilakukan peneliti dengan ibu Fina, 

ibu Fina mengatakan pernah datang ke Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

naik mobil bersama suaminya, mereka putar balik karena tidak ada 

 
56 Wawancara dengan Saudari Elisma, Pelanggan Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh, 

14 April 2023  



56 

 

 

 

lokasi parkir. Hal ini merupakan kelemahan bagi Coffee Shop bapak 

Indra.57 

   Dalam memproduksi usaha Coffee Shop, bapak Indra Siregar 

memiliki kelebihan dari pesaingnya yaitu mengolah sendiri kopi yang 

di ambil dari petani. Sedangkan pesaing bapak Indra Siregar membeli 

kopi dari tempat pengolah kopi yang sudah jadi serbuk dan kita tidak 

bisa menjamin kualitasnya. Dalam hal ini biaya yang dikeluarkan 

bapak Indra Siregar lebih murah dibanding pesaing,  akan tetapi 

pengerjaannya lebih capek dibanding pesaing. Tentunya hal ini 

menjadi kekuatan bagi usaha Coffee Shop bapak Indra Siregar.58 

 Fasilitas produksi usaha Coffee Shop bapak Indra Siregar 

menggunakan fasilitas yang modern akan tetapi kurang lengkap, 

usaha Coffee Shop milik bapak indra ini tidak memiliki alat pengering 

(alat penjemur) untuk bahan baku kopi. Dalam pengolahan bahan 

baku kopi membutuhkan penjemuran yang cukup lama, setelah 

kopinya dibeli dari petani, kopinya dijemur beberapa hari sampai 

kulitnya hitam dan kulitnya bisa dikupas oleh mesin, akan tetapi di 

Sipirok sendiri curah hujan sangat tinggi, bisa jadi kopi yang dijemur 

itu tidak kering dalam seminggu. Hal ini menjadi sebuah kelemahan 

 
57 Wawancara dengan ibu Fina, pelanggan usaha Coffee Shop parpio Satu Tujuh, 15 April 

2023 
58 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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bagi usaha Coffee Shop bapak Indra Siregar.59 

c) Sumber Daya Manusia (SDM) 

   Saat ini sumber daya manusia pada usaha Coffee Shop bapak Indra 

Siregar dibantu oleh keluarga yaitu bapak Indra Siregar, istri, 

orangtua, adik dan karyawan. Usaha Coffee shop bapak Indra Siregar 

sudah memiliki karyawan sebanyak lima orang. Dalam pengolahan 

Coffee Shop masing-masing karyawan harus memiliki keahlian 

masing-masing. Bapak Indra Siregar menempatkan satu orang 

kariyawannya sebagai barista  sekaligus kasir dimana seorang barista 

ini harus memenuhi permintaan dari pelanggan seperti pembuatan 

motif-motif yang menarik di permukaan cangkir dan 

bertanggungjawab dengan seluruh pencatatan keuangan. 

Menempatkan satu orang pada bagian kebersihan pada Coffee Shop 

tersebut (cleaning service), menempatkan dua orang pada bagian 

dapur bertanggung jawab untuk memasak semua permintaan 

konsumen. Dan satu orang lagi di tempatkan di bagian pengantaran 

pesanan kepada pelanggan baik secara langsung (waitress) ataupun 

delivery.60 Menurut  ibu Nurhidayah karyawannya masih terlalu 

sedikit, karena jika kita memesan baik secara online (delivery) dan 

secara langsung harus menunggu lama dulu baru makanan kita 

datang/sampai. Hal ini menjadi kelemahan bagi usaha Coffee Shop 

 
59 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
60 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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bapak Indra Siregar.61 

d) Aspek keuangan 

  Pada aspek keuangan modal yang didapatkan oleh bapak Indra 

Siregar dari uang pribadi belum melakukan pembiayaan ke lembaga 

keuangan. Sehingga pembangunan yang dilakukan pada usaha Coffee 

Shop itu tidak sekaligus, berawal dari pembangunan usaha satu lantai, 

di tahun berikutnya dibangun perlahan lantai duanya. Dan bisa 

dikatakan usaha Coffee Shop ini masih kekurangan dana. Hal ini 

menjadi kelemahan pada usaha Coffee Shop milik bapak Indra 

Siregar. Kurangnya dana membuat pembangunan yang cukup lama.62 

2. Aspek Lingkungan Eksternal 

a) Aspek ekonomi  

    Kondisi ekonomi masyarakat desa secara kasat mata tidak terlihat 

perbedaannya antara rumah tangga yang berkategori miskin, sangat 

miskin, sedang, dan kaya. Karena setiap penduduk rata-rata punya 

rumah dan ada sebagian yang menyewa rumah, ini disebabkan karena 

mata pencariannya di sektor-sektor usaha yang berbeda-beda pula. 

Sebagian besar di sektor non-formal seperti petani, pedagang, buruh 

tani, dan di sektor formal seperti PNS, pemerintah daerah, honorer, 

guru, dan tenaga medis dan lain-lain.63 

 
 61 Wawancara dengan Ibu Nurhidayah, Pelanggan Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

15 April 2023 
62 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2013 
63 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023  
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b) Pelanggan (Customer) 

    Bapak Indra Siregar melayani pelanggan dengan dua cara yaitu 

melayani langsung di Coffee Shop dan melayani pesanan delivery. 

Harga yang ditawarkan oleh Bapak Indra Siregar sangat terjangkau, 

harga berbagai minuman mulai dari Rp. 5.000-30.000, harga berbagai 

makanan mulai dari Rp. 10.000-100.000. Bapak Indra selalu 

mengadakan promo tiap minggunya seperti paket 100.000 makan 

untuk delapan orang lengkap dengan minumannya. Melayani dengan 

sangat baik dan selalu bersifat ramah kepada pelanggan. Karena bapak 

Indra Siregar mengatakan kepuasan pelanggan adalah keutamaan bagi 

kami. Hal ini menjadi peluang bagi usaha Coffee Shop bapak Indra 

Siregar64 

        Dari hasil wawancara dengan pak Yuda, pelanggan yang selalu 

menikmati menu Coffee Shop ini hampir setiap hari walaupun 

terkadang hanya segelas minuman kopi. Bapak yuda mengatakan 

rasanya sangat enak dan aromanya sangat wangi, berbeda dengan 

Coffee Shop yang lain, kemungkinan besar karena bapak indra 

mengolah sendiri kopinya. Dan beliau juga mengatakan pelayanannya 

sangat baik, ramah dan sopan.65 Hal ini merupakan peluang bagi usaha 

Coffee shop Parpio Satu Tujuh milik bapak Indra 

 
64 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 

 
65 Wawancara dengan Bapak Yuda, Pelanggan Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh, 15 

April 2023 
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    Pada sektor pelanggan, perubahan selera konsumen juga menjadi 

ancaman bagi usaha Coffee Shop bapak Indra Siregar. Menurut bapak 

Indra Siregar perubahan selera konsumen dapat mengurangi minat 

pelanggan Coffee Shop. Pengaruhnya sangat besar bagi Coffee Shop 

karena persaingan yang sangat ketat. 

     Dari hasil wawancara dengan kak Tina, kak Tina sering memesan 

menu makanan yang paling best seller di Coffee Shop itu namanya 

mie narako, kak Tina mengatakan makanan ini sangat enak dan 

pedasnya bikin nagih dan mengatakan tidak pernah bosan dengan 

menu yang satu itu karena ada juga pilihan level pedasnya, kita bebas 

memilih. Dan juga mengatakan walaupun cuaca tidak bagus pesanan 

saya selalu diantar kerumah walaupun menunggu lumayan lama.66 Hal 

ini merupakan peluang usaha Coffee Shop milik bapak Indra Siregar. 

     Dari hasil wawancara dengan saudari Iwan, Iwan sangat suka 

dengan makanan seafood, Coffee Shop ini merupakan satu-satunya 

Coffee shop yang menjual makanan seafood di kecamatan Sipirok, 

jika Iwan memiliki waktu luang, dia selalu mengajak temannya untuk 

datang ke Coffee Shop tersebut, walaupun jarak rumah mereka 

lumayan jauh dari Coffee Shop itu tapi itu bukan jadi penghalang bagi 

mereka.67 

 
66 Wawancara dengan Kak Tina, Pelanggan Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh,14 April 

2023 
67 Wawancara dengan Saudari Iwan, Pelanggan Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 15 

April 2023 
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     Ketersediaan menu juga harus diperhatikan, jika terlalu sering 

tidak tersedia makanannya akan membuat pelanggan malas untuk 

memesan. Dari hasil wawancara dengan saudari Radit, Radit sering 

memesan makanan dimsum tapi makanannya sangat jarang tersedia di 

Coffee Shop tersebut. Radit merasa malas untuk memesan lagi di 

Coffee Shop itu dan juga mengatakan setiap kita memesan makanan 

di Coffee Shop itu makanannya datang sangat lama.68 Hal ini 

merupakan ancaman bagi usaha Coffee Shop milik bapak Indra 

Siregar. 

c) Sektor Pemasok 

   Bahan baku terutama kopi, bapak Indra Siregar langsung membeli 

dari petani kopi tanpa melalui perantara. Sehingga bapak Indra Siregar 

bisa memilih bahan baku yang kualitasnya bagus, bahan baku yang 

digunakan sangat berpengaruh terhadap kualitas minuman yang ada 

di Coffee Shop, kopi yang digunakan adalah kopi robusta, yaitu kopi 

sipirok yang memiliki aroma yang sangat wangi. Bapak Indra Siregar 

melakukan pengolahan kopi sendiri mulai dari bahan mentah, bapak 

Indra membeli kopi dari petani dalam keadaan berkulit (baru diambil 

dari pohonnya), setelah itu melakukan penjemuran butuh waktu 

beberapa hari sampai kulit kopi menghitam dan bisa dikupas kulitnya 

pakai mesin, kemudian digonseng beberapa jam sampai kopi tersebut 

 
68 Wawancara dengan Saudari Radit, 14 April 2023 
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bisa diolah mesin jadi serbuk kopi. Dan bahan baku makanan, salah 

satu kariyawan bapak indra setiap pagi pergi berbelanja kepasar, 

supaya dapat bahan-bahan yang segar. Bahan baku yang berkualitas 

merupakan kekuatan bagi usaha Coffee Shop bapak Indra.69 

d) Pesaing  

   Berdasarkan observasi yang dilakukan peneliti pesaing Coffee 

Shop ini di kecamatan Sipirok sangat ketat, mulai dari warung kopi 

tradisional, Coffee Shop, dan kafe. Dikarenakan kecamatan Sipirok 

merupakan salah satu kecamatan penghasil kopi terbaik di kabupaten 

Tapanuli Selatan. Berikut nama-nama Coffee Shop di Kecamatan 

Sipirok: 

Tabel. IV. 1 

Nama-nama Coffee Shop Di Kecamatan Sipirok 

 

No Nama Coffee Shop Lokasi 

1. Parpio Satu Tujuh Jl.simagambat kecamatan sipirok 

2. DaiNa Kopi Jl. Merdeka No.133, Kec.sipirok 

3. Ondo Coffee Simaninggir kec.sipirok 

4. Bonabulu Coffee roaster Jl. Merdeka, Simaninggir, Kec. Sipirok 

5. Sulthan Coffee Jl. Merdeka, Simaninggir, Kec. Sipirok 

6. Parpio Coffee Jl. Merdeka, Simaninggir, Kec. Sipirok 

7. Abi Coffee Kilang papan kec. Sipirok  

8. Panindoan Coffee Jl. Lintas Sumatra No.16 Saba Siala 

Sipirok  

9. Camp Coffee Kel. Baringin Kec. Sipirok  

10. One net Coffee Jl. Melati Kec. Sipirok  

11. Semenjana Coffee Jl. Merdeka No. 94 Kec. Sipirok  

12. Tabo Sipirok Coffee Sumuran Kec. Sipirok  

13. Katfaa Coffee  Paran Padang Kec.Sipirok 

14. Narara Coffee Silangge Kec. Sipirok 

15. Milenial coffee  Paran Julu 

16. Al Coffee  Bagas Nagodang II, Kec. Sipirok  

 
69 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 



63 

 

 

 

17. Malalu Coffee  Pining Nabaris Kec. Sipirok 

18. Batu Coffee Situmba Kec. Sipirok  

19. Permatahati Coffee  Situmba Kec. Sipirok 

20. Gunawan Coffee  Aek Milas Sosopan Kec. Sipirok 

21. Aek Lampesong Coffee Banjar Toba, Lingkungan II Kec. 

Sipirok 

22. Lofonta Coffee  Jl Tarutung-PSP No.6  Kec. Sipirok 
Sumber: Hasil Observasi Di Kecamatan Sipirok, 20 April 2023 

 Untuk menghadapi persaingan yang ada, bapak Indra Siregar 

tetap mempertahankan kualitas cita rasa yang enak pada Coffee Shop 

yang diberikan kepada konsumen, menciptakan inovasi baru, 

mendesain tempat lebih menarik lagi dan memberikan pelayanan yang 

terbaik agar pelanggan tetap loyal terhadap Coffee Shop milik bapak 

Indra Siregar. 70 

e) Iklim dan Cuaca 

Sipirok merupakan daerah yang memiliki curah hujan yang 

tinggi, Dalam  menjalankan usaha Coffee Shop ini, perubahan cuaca 

sangat berdampak pada hasil olahan bahan baku, hal ini dikarenakan 

ketika pengolahan kopi membutuhkan waktu beberapa hari 

penjemuran harus berada dibawah trik matahari agar pengeringannya 

cepat. Dan juga sangat berpengaruh kedatangan pelanggan, jika cuaca 

tidak bagus (hujan)  pelanggan yang datang ke Coffee Shop sangat 

sedikit, Bahkan tidak ada. Dalam hal ini perubahan iklim atau Cuaca 

menjadi ancaman bagi usaha.71 

 

 
70 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
71 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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C. Hasil Analisis Data 

 Untuk mengetahui kekuatan, kelemahan, peluang dan 

ancaman pada sebuah perusahaan maka dilakukan melalui 

analisis matriks Internal Factor Evaluation (IFE), matriks 

Ekternal Faktor Evaluation (EFE) dan analisis SWOT yaitu 

sebagai berikut. 

1. Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) diperoleh dari hasil 

identifikasi faktor-faktor internal perusahaan yang merupakan kekuatan 

dan kelemahan. Terdapat 7 faktor  kekuatan dan 5 faktor kelemahan 

dalam usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh bapak Indra Siregar. Faktor-

faktor tersebut telah diberi nilai bobot serta rating dan diperingatkan 

sebagai berikut: 

Tabel. IV. 2 

Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

 

Faktor-faktor Bobot Rating Bobot x 

Rating 

Kekuatan: 

1) Pemasaran sudah 

mengikuti 

perkembangan 

teknologi informasi 

seperti facebook, 

instagram dan whats 

app. 

2) Menerima pesanan 

langsung dan jasa antar 

alamat (delivery) 

3) Biaya produksi lebih 

kecil dibanding pesaing  

 

0,12 

 

 

 

 

 

 

0,13 

 

 

0,12 

 

0,10 

 

 

3,7 

 

 

 

 

  

 

4 

 

 

3,6 

 

3,4 

 

 

0,44 

 

 

 

 

 

 

0,52 

 

 

0,43 

 

0,34 
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Sumber: Hasil Dari Wawancara (Diolah dengan Bantuan Microsoft   Excel) 

 

 Berdasarkan data pada tabel total bobot x rating dalam faktor 

internal perusahaan diperoleh sebesar 3,18. Tabel  IFE menunjukkan 

bahwa kekuatan utama pada usaha Coffee Shop milik bapak Indra 

ialah menerima pesanan langsung dan jasa antar alamat (delivery) 

dan mengolah bahan baku sendiri dengan total nilai masing masing 

0,52. Faktor kelemahan pada usaha Coffee Shop milik bapak Indra 

berdasarkan tabel diatas yaitu lokasi yang kurang strategis dan 

karyawan yang terlalu sedikit masing-masing kedua faktor tersebut 

berada pada nilai 0,03 dan 0,04. 

 

 

4) Fasilitas yang 

digunakan fasilitas 

modren 

5) Sudah memiliki 

karyawan  

6) Membuka lapangan 

kerja bagi warga sekitar 

7) Mengolah bahan baku 

sendiri 

 

0,11 

 

0,10 

 

0,13 

 

3,5 

 

3,2 

 

4 

 

0,38 

 

0,32 

 

0,52 

Kelemahan 

a) Lokasi yang kurang 

strategis 

b) Lahan parkir yang 

kurang luas 

c) Fasilitas kurang lengkap 

d) Jumlah karyawan 

terlalu sedikit 

e) Kurangnya dana atau 

modal 

 

0,03 

 

0,04 

 

0,04 

 

0,03 

 

0,05 

 

1,2 

 

1,3 

 

1,3 

 

1 

 

1,2 

 

0,04 

 

0,05 

 

0,05 

 

0,03 

 

0,06 

Total  1 31,4 3.18 
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2. Matriks External Factor Evaluation (EFE) 

 Matriks External Factor Evaluation (EFE) diperoleh dari hasil 

identifikasi faktor-faktor eksternal perusahaan yang merupakan 

peluang dan ancaman. Terdapat 7 faktor yang menjadi peluang dan 

5 faktor yang merupakan ancaman yang diperoleh usaha Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh milik bapak Indra. Faktor-faktor tersebut 

telah diberi nilai bobot serta rating yang telah diperingkatkan 

sebagai berikut: 

Tabel. IV. 3 

Matriks External Factor Evaluation (EFE) 

 

Faktor-faktor Bobot Rating Bobot x 

Rating 

Peluang:  

a) Mengadakan Promo 

setiap minggu 

b) Cita rasa yang enak 

c) Pelayanan yang baik 

d) Bahan baku yang 

berkualitas   

e) Dekorasi tempat yang 

bagus 

f) Memiliki menu yang 

tidak dimiliki pesaing 

yang lain 

g) Loyalitas konsumen  

 

0,12 

 

0,13 

0,11 

0,12 

 

0,10 

 

0,13 

 

 

0,10 

 

3,7 

 

4 

3,6 

3,7 

 

3,4 

 

4 

 

 

3,2 

 

 

 

0.44 

 

0,52 

0,39 

0,44 

 

0,34 

 

0,52 

 

 

0,32 

Ancaman: 

a) Perubahan selera 

konsumen 

b) Menu makanan yang 

tidak tersedia 

c) Cuaca yang kurang 

mendukung  

d) Pengolahan bahan 

baku kopi yang cukup 

lama 

 

0,03 

 

0,04 

 

0,03 

 

0,04 

 

 

 

1 

 

1,2 

 

1,1 

 

1,2 

 

 

 

0,03 

 

0,04 

 

0,03 

 

0,04 

 

 



67 

 

 

 

e) Menu makanan tidak 

tersedia 

 

0,04 1,3 0,05 

Total  1 30,4 3,16 
      Sumber: Hasil Dari Wawancara (Diolah dengan Bantuan Microsoft Excel) 

 

 Berdasarkan data pada tabel total bobot x rating dalam faktor 

internal perusahaan diperoleh sebesar 3,16. Tabel EFE 

menunjukkan bahwa peluang utama pada usaha Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh di kecamatan Sipirok adalah memiliki menu yang tidak 

dimiliki pesaing yang lain dan cita rasa yang enak masing-masing 

dengan nilai total 0,52. Sedangkan ancaman yang dihadapi oleh 

usaha Coffee Shop milik bapak Indra yaitu persaingan yang sangat 

ketat dan cuaca yang kurang mendukung masing-masing dengan 

nilai 0,03. 

3. Posisi Kaudran SWOT 

Salah satu hasil dari penelitian ini adalah mengetahui posisi kuadran 

yang selanjutnya menentukan strategi yang harus dilakukan, untuk 

mengetahui strategi yang harus diambil dalam strategi 

pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh milik bapak 

Indra Siregar. Hal ini bertujuan untuk mengetahui posisi kuadran 

SWOT. Untuk mengetahui score kumulatif kekuatan (strengths), 

kelemahan (weakness), peluang (opportunities), dan ancaman 

(threats) disajikan ada tabel berikut ini: 

Dari hasil Scoring IFE dan EFE dapatkan hasil sebagai berikut: 
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Tabel. IV. 4 

Skor IFE dan EFE 

 

IFE EFE 

Kategori Total Skor Kategori Total Skor 

Kekuatas (S) 2,95 Peluang (O) 2,97 

Kelemahan 

(W) 

0,23 Ancaman (T) 0,21 

Total (S-W) 2,72 Total (O-T) 2,78 

 

Gambar IV. 1 

Kuadran SWOT Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan hasil pencocokan matriks internal-external 

pada usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh di kecamatan Sipirok 

milik bapak Indra Siregar berada pada posisi kuadran I yang 

merupakan posisi yang sangat menguntungkan, dalam hal ini usaha 

Coffee Shop milik bapak Indra memiliki peluang dan kekuatan 

Weakness 

(W) 

Strenght 

(S) 

Threats 

(T) 

Opportunity 

(O) 

Kuadran 

I 
Kuadran 

III 

Kuadran 

IV 

Kuadran 

II 

2,72 : 2.78 
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sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. 

Analisis matriks SWOT menghasilkan empat jenis strategi 

utama yaitu strategi S-O, W-O, S-T, dan W-T. Berikut adalah 

gambaran faktor-faktor yang dimiliki usaha Coffee Shop bapak Indra 

dan strategi-strategi alternatif usaha Coffee Shop bapak Indra. 

Tabel IV. 5 

Matriks SWOT 

 

 

 

 

 

 

 

IFE 

 

 

 

 

 

 

 

 

EFE 

 

STRENGTHS (S) 

Kekuatan 

1) Pemasaran 

sudah 

mengikuti 

perkembangan 

teknologi 

informasi 

seperti 

facebook, 

instagram dan 

whats app. 

2) Menerima 

pesanan 

langsung dan 

jasa antar 

alamat 

(delivery) 

3) Biaya produksi 

lebih kecil 

dibanding 

pesaing 

4) Menggunakan 

fasilitas 

modren 

5) Sudah 

memiliki 

karyawan 

6) Membuka 

lapangan kerja 

bagi warga 

sekitar 

WEAKNESS (W) 

Kelemahan 

a) Lokasi 

kurang 

strategis 

b) Lahan parkir 

yang kurang 

luas 

c) Fasilitas 

kurang 

lengkap 

d) Jumlah 

karyawan 

terlalu sedikit 

e) Kurangnya 

dana atau 

modal 
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7) Mengolah 

bahan baku 

sendiri. 

OPPORTUNITIES 

(O) 

Peluang:  

a) Mengada

kan 

Promo 

setiap 

minggu 

b) Cita rasa 

yang enak 

c) Pelayana

n yang 

baik 

d) Bahan 

baku yang 

berkualita

s 

e) Dekorasi 

tempat 

yang 

bagus 

f) Memiliki 

menu 

yang 

tidak 

dimiliki 

pesaing 

yang lain 

g) Loyalitas 

konsume

n  

Strategi SO 

1. Konsisten 

dalam 

mempertahan

kan konsumsi 

dengan  

pelayanan 

yang baik, 

cita rasa yang 

enak, 

menciptakan 

inovasi 

baru(menu 

yang tidak 

dimiliki 

pesaing lain) 

untuk 

meningkatka

n loyalitas 

konsumen. 

2. Mempeluas 

pemasaran 

seperti 

aplikasi 

Tiktok 

Strategi WO 

1. Membuat rambu-

rambu pada lalu 

lintas yang 

menandakan 

keberadaan 

Coffee Shop 

2. Memaksimalkan 

hasil produk agar 

dapat 

meningkatkan 

loyalitas 

pelaggan 

3. Melengkapi 

fasilitas yang 

kurang lengkap 

4. Menghemat dana 

yang ada 

THREATS (T) 

Ancaman: 

a) Perubaha

n selera 

konsume

n 

b) Menu 

makanan 

yang 

tidak 

tersedia 

Strategi ST 

1. Melakukan 

inovasi untuk 

mengatasi 

perubahan 

selera 

konsumen  

2. Meningkatka

n pelayanan 

yang baik  

Strategi WT 

1. Memperluas 

lahan parkir 

Coffee Shop   

2. Dalam 

menghadapi 

persaingan 

tetap 

mempertahan

kan versi 

terbaik dari 

Coffee Shop 
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c) Persainga

n yang 

sangat 

ketat 

d) Cuaca 

yang 

kurang 

menduku

ng  

e) Pengolah

an bahan 

baku kopi 

yang 

cukup 

lama   

3. Menambah 

jumlah 

karyawan 

4. Menyediakan 

semua 

makanan atau 

minuman 

yang 

dicantumkan 

dalam menu 

3. Melengkapi 

fasilitas yang 

kurang 

lengkap 

 

Hasil Analisis Peneliti dari wawancara dengan bapak Indra Siregar dan 

Responden  

 

Berikut merupakan strategi alternatif usaha Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh di Kecamatan Sipirok milik bapak indra 

berdasarkan penyesuaian antara faktor internal dan eksternal yang 

dimiliki usaha Coffee Shop milik bapak Indra: 

a. Strategi SO 

Strategi ini menggunakan kekuatan internal perusahaan dalam 

menggapai peluang-peluang yang terdapat diluar perusahaan, yaitu 

dengan cara memanfaatkan faktor kekuatan untuk meraih peluang. 

Adapun strategi S-O untuk usaha coffee shop Parpio Satu Tujuh di 

Kecamatan Sipirok adalah sebagai berikut: 

1) Konsisten dalam mempertahankan konsumsi dengan  pelayanan 

yang baik, cita rasa yang enak, menciptakan inovasi baru (menu 

yang tidak dimiliki pesaing lain) untuk meningkatkan loyalitas 

konsumen. 



72 

 

 

 

2) Mempeluas pemasaran seperti aplikasi Tiktok 

b. Strategi W-O 

Strategi ini bertujuan untuk meminimalkan kelemahan-

kelemahan yang terdapat di internal perusahaan dengan 

memanfaatkan peluang-peluang yang ada diluar perusahaan. 

Adapun alternatif strategi W-O untuk usaha coffee shop milik bapak 

Indra Siregar di Kecamatan Sipirok adalah sebagai berikut: 

1) Membuat rambu-rambu pada lalu lintas yang menandakan 

keberadaan Coffee Shop 

2) Memaksimalkan hasil produk agar dapat meningkatkan 

loyalitas pelaggan 

3) Melengkapi fasilitas yang kurang lengkap 

4) Menghemat dana yang ada 

c. Strategi S-T 

Strategi ini menggunakan dan memanfaatkan kekuatan-

kekuatan yang ada dalam internal perusahaan yang bertujuan untuk 

mengurangi dampak ancaman-ancaman dari lingkungan eksternal 

perusahaan. Adapun alternatif alternatif S-T untuk usaha Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh di Kecamatan Sipirok adalah sebagai 

berikut: 

1) Melakukan inovasi untuk mengatasi perubahan selera 

konsumen  

2) Meningkatkan pelayanan yang baik  
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3) Menambah jumlah karyawan 

4) Menyediakan semua makanan atau minuman yang dicantumkan 

dalam menu 

d. Strategi W-T 

Strategi ini merupakan taktik defensif erusahaan yang 

ditujukan untuk meminimalkan kelemahan-kelemahan yang ada dari 

dalam lingkungan internal perusahaan serta menghindari ancaman-

ancaman yang mungkin datang dari lingkungan eksternal 

perusahaan. Adapun alternatif W-T untuk usaha Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh di Kecamatan Sipirok milik bapak Indra Siregar adalah 

sebagai berikut: 

1) Memperluas lahan parkir Coffee Shop   

2) Dalam menghadapi persaingan tetap mempertahankan 

mempertahankan versi terbaik dari Coffee Shop 

3) Melengkapi fasilitas yang kurang lengkap 

D. Strategi Pengembangan Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Dalam 

Perspektif Ekonomi Islam 

Adapun prinsip-prinsip bisnis dalam Islam adalah sebagai 

berikut: 

1. Customer Oriented  

  Dalam Islam menjalankan bisnis dengan prinsip customer oriented 

sangat penting untuk diterapkan. Dalam bisnis, Rasulullah selalu 

menerapkan prinsip customer oriented, yaitu prinsip bisnis yang menjaga 
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kepuasan pelanggan. Prinsip bisnis customer oriented adalah prinsip 

bisnis yang menjaga kepuasan pelanggan yaitu dengan menerapkan 

kejujuran, keadilan serta amanah dalam menjalankan bisnis. 

Pada usaha Coffee Shop milik bapak Indra menerapkan prinsip 

amanah melayani konsumen dengan baik dan mengantar pesanan 

konsumen sesuai dengan alamat pemesanan tanpa menunda waktu 

walaupun cuaca kurang mendukung. Hal ini dilakukan bapak Indra 

dalam mempertahankan kepercayaan konsumen, kepercayaan akan 

menghasilkan loyalitas pelanggan, sehingga sampai saat ini bapak Indra 

memiliki pelanggan tetap.72 

Dalam hal ini sikap jujur, adil dan amanah yang dimiliki bapak Indra 

dalam mengembangkan usaha merupakan sebuah kekuatan. Kekuatan 

yang dimiliki usaha  bapak Indra ini akan dapat mengambil peluang-

peluang yang ada. Dengan sikap jujur, adil dan amanah akan melahirkan 

loyalitas konsumen sehingga sangat menguntungkan bagi usaha Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh bapak Indra. 

2. Transparansi 

 Prinsip kejujuran dan keterbukaan dalam bisnis merupakan kunci 

keberhasilan. Transparansi yang merupakan sikap keterbukaan atau 

kejujuran antara pihak pengusaha dengan pelanggan. Transparansi 

terhadap konsumen adalah ketika seorang produsen terbuka mengenai 

mutu, kualitas, komposisi, unsur-unsur kimia dan lain-lain agar tidak 

 
72 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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membahayakan dan merugikan konsumen. 

Pada usaha Coffee Shop bapak Indra keterbukaan dan kejujuran yang 

dimaksud adalah mengarah pada kualitas bahan baku Coffee Shop  Parpio 

Satu Tujuh. Kualitas kopi merupakan poin penting yang diperhatikan 

konsumen saat mengambil keputusan pembelian. Bapak Indra mengolah 

kopi sendiri sehingga bisa menjamin kualitas bahan bakunya, dan untuk 

bahan baku makanan seperti daging ,sayur dan lain-lain. Salah satu 

karyawan bapak Indra selalu belanja setiap pagi. Hal itu dilakukan 

supaya bahan-bahan yang digunakan tetap segar. Menjaga kualitas yang 

baik merupakan salah satu upaya dalam memberikan kemanfaatan bagi 

konsumen. Kualitas bahan-bahan yang ditawarkan bapak Indra selalu 

dalam keadaan segar.73 

3. Persaingan yang sehat 

 Persaingan usaha yang dilakukan pengusaha Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh ini sangat ketat. Persaingan usaha Coffee Shop di Sipirok 

sangat ketat mulai dari warung kopi tradisional, warung kopi modren 

(Coffee Shop), kafe dan rumah makan, hal ini disebabkan karena 

kecamatan Sipirok merupakan salah satu kecamatan penghasil kopi 

terbaik di kabupaten Tapanuli Selatan. Dalam hal bersaing, bapak Indra 

selalu memberikan versi terbaik bagi usahanya seperti rasa menu-menu 

yang enak, desain tempat yang menarik, pelayanan yang baik kepada 

konsumen, dan menawarkan bahan baku yang berkualitas kepada 

 
73 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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pelanggan serta melayani konsumen langsung dan jasa delivery.74 

4. Fairness  

 Pada usaha Coffee Shop ini, keadilan yang dimaksud adalah keadilan 

antara pengusaha Coffee Shop dengan para konsumen Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh. Adil juga berarti menaruh sesuai porsinya, keadilan kepada 

konsumen yaitu menghindari penipuan yang menyebabkan kerugian bagi 

konsumen. Keadilan disini merupakan kesadaran pengusaha dan 

kewajibannya serta tidak melalaikan hak orang lain. 

Bapak Indra siregar menawarkan menu sesuai dengan harga bahan 

baku, jika harga bahan baku naik maka bapak Indra menaikkan harga 

menu-menu Coffee Shop dan sebaliknya. Bapak Indra menjual menu-

menu Coffee Shop sesuai dengan porsi/takaran dan kualitas yang bagus. 

Dalam hal ini bapak Indra telah menerapkan prinsip fairness, yaitu 

menerapkan keadilan kepada konsumen dalam jual beli terutama kualitas 

dan harga yang ditetapkan Coffee Shop. Hal ini membuat konsumen 

bapak Indra tidak merasa tertipu dan merugi terhadap pelayanan yang 

diberikan.75 

 

E. Pembahasan Hasil Penelitian 

Dari hasil penelitian yang dilakukan peneliti diatas melalui Matriks 

Internal Factor Evaluation (IFE) maka didapatkan hasil bobot x rating 

 
74 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
75 Wawancara dengan Bapak Indra Siregar, 14 April 2023 
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sebesar 3,18 hal ini menunjukkan bahwa kekuatan usaha Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan Sipirok Kabupaten Tapanuli Selatan 

cukup baik dalam memanfaatkan peluang dan menghadapi ancaman yang 

ada. Kekuatan pada usaha Coffee Shop ini yaitu menerima pesanan 

langsung dan jasa antar alamat (delivery) dan kualitas bahan baku yang 

berkualitas dengan total nilai masing-masing 0,52. Faktor kelemahan pada 

usaha coffee shop milik bapak  Indra yaitu lokasi yang kurang strategis dan 

karyawan yang terlalu sedikit masing-masing kedua faktor tersebut berada 

pada nilai 0,03 dan 0,04. 

Matriks External Factor Evaluation didapatkan hasil bobot x 

rating sebesar 3,16 peluang utama pada usaha Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh Di Kecamatan Sipirok yaitu memiliki menu yang tidak dimiliki 

Pesaing lain dan cita rasa yang enak masing-masing dengan nilai total 0, 

52. Ancaman yang dihadapi oleh usaha Coffee Shop milik bapak Indra 

yaitu persaingan yang sangat ketat dan cuaca yang kurang mendukung 

dengan nilai 0,03. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu 

yaitu Jurnal Inggraini, dkk dengan judul Strategi Pengembangan Promosi 

Pada Jalan Bandung Coffee Shop (Jurnal pendidikan Tambusai Vol. 6, No. 

1 tahun 2022) 

Posisi kuadran SWOT dari hasil selisih matriks IFE dan EFE yaitu 

nilai totalnya tertimbang matriks IFE diletakkan disumbu vertikal dan total 

nilai tertimbang matriks EFE diletakkan disumbu horizontal. Nilai 

tertimbang matriks IFE dari selisih antara faktor kekuatan dan kelemahan 
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sebesar 2,72 sedangkan total nilai tertimbang matriks EFE selisih antara 

faktor peluang dan ancaman sebesar 2,78, titik dipertemukan kedua sumbu 

tersebut berada pada kuadran I yang merupakan posisi yang sangat 

menguntungkan, dalam hal ini usaha coffee shop bapak Indra memiliki 

peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang ada. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu yaitu jurnal 

Christian B. Fauzi dkk dengan judul penelitian Analisis Strategi 

Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing Di Coffee Shop Pulang 

Manado ( Jurnal EMBA: Ekonomi Manajemen Bisnis dan Akuntansi, Vol. 

10, No. 2, April 2022). 

Matriks SWOT didapatkan strategi SO yaitu Konsisten dalam 

mempertahankan konsumsi dengan  pelayanan yang baik, cita rasa yang 

enak, menciptakan inovasi baru (menu yang tidak dimiliki pesaing lain) 

untuk meningkatkan loyalitas konsumen dan memperluas pemasaran 

seperti aplikasi Tiktok. Strategi WO yaitu membuat rambu-rambu pada 

lalu lintas yang menandakan keberadaan Coffee Shop, memaksimalkan 

hasil produk agar dapat meningkatkan loyalitas pelaggan, melengkapi 

fasilitas yang kurang lengkap, Menghemat dana yang ada. Strategi ST 

yaitu melakukan inovasi untuk mengatasi perubahan selera konsumen, 

meningkatkan pelayanan yang baik, menambah jumlah karyawan, 

menyediakan semua makanan atau minuman yang dicantumkan dalam 

menu. Strategi WT yaitu memperluas lahan parkir Coffee Shop, Dalam 

menghadapi persaingan tetap mempertahankan mempertahankan versi 
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terbaik dari Coffee Shop, melengkapi fasilitas yang kurang lengkap. Hasil 

Penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu yaitu jurnal Rifkiawan 

Baba dkk dengan judul Strategi Pengembangan Usaha Kedai Kopi 

D’philocoffee Di Kabupaten Bolaang Mongondow Utara (Jurnal 

Agrinesia,  Vol. 3, No. 2, Maret 2019). 

 

Strategi pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di 

Kecamatan Sipirok ditinjau dalam perspektif Islam yaitu costumer 

oriented yaitu prinsip kejujuran, keadilan dan amanah, pada usaha Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh di kecamatan Sipirok selalu menerapkan prinsip 

kejujuran dan amanah, seperti melayani konsumen dengan baik dan 

mengantar pesanan sesuai dengan lokasi konsumen tanpa menunda waktu 

walaupun cuaca tidak bagus. Tranparansi yaitu prinsip dan keterbukaan, 

pada usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan Sipirok yaitu 

kualitas bahan baku yang segar. Persaingan yang sehat, dalam bersaing 

bapak Indra selalu memberikan versi terbaik bagi usahanya seperti desain 

tempat yang menarik, pelayanan yang baik kepada konsumen dan 

menawarkan bahan baku yang berkualitas dan jasa delivery. Fairness yaitu 

keadilan antara pengusaha Coffee Shop dengan para konsumen Coffee 

Shop parpio satu tujuh, menawarkan menu sesuai harga bahan baku, jika 

harga bahan baku naik maka bapak Indra menaikkan harga menu-menu 

Coffee Shop tanpa mengurangi porsinya dan sebaliknya.  Hal ini membuat 

konsumen bapak Indra tidak merasa tertipu dan merugi terhadap pelayanan 
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yang diberikan. Hasil Penelitian ini didukung oleh  penelitian Budi 

Gautama Siregar, “Strategi Bersaing Dalam Meningkatkan Jumlah 

Nasabah PT. Bank Sumut Cabang Padangsidimpuan,” Jurnal Kajian 

Ilmu-Ilmu Keislaman, Volume 03, No. 1, Juni 2017. 

F. Keterbatasan Penelitian 

 Penelitian ini dilakukan dengan metode kualitatif dan menggunakan 

data primer yang diperoleh melalui wawancara secara mendalam. 

Penelitian ini dilakukan di Kecamatan Sipirok kabupaten Tapanuli 

Selatan. Ada beberapa keterbatasan dalam penelitian ini, antara lain: 

1. Informan yang seharusnya peneliti wawancarai adalah bagian yang 

berhubungan dengan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh seperti 

pemilik, karyawan, pelanggan, orang orang yang ikut terlibat dalam 

produksi usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh di kecamatan Sipirok 

kabupaten Tapanuli Selatan, pemasar usaha Coffee Shop diberbagai 

tempat. Akan tetapi peneliti hanya dapat mewawancarai pemilik usaha 

Coffee Shop dan tujuh orang  pelanggan usaha Coffee Shop di sekitar 

sipirok yang tentunya masih kurang menggambarkan keadaan yang 

sebenarnya. Hal ini di karenakan konsumen atau pelanggan usaha Coffee 

Shop milik bapak Indra lebih banyak yang sudah bekerja, sehingga 

membuat waktu peneliti terbatas dalam melakukan penelitian ini  
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2. Objek Peneliti hanya difokuskan pada usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

milik bapak Indra di kecamatan Sipirok kabupaten Tapanuli Selatan. Dimana 

masih terdapat usaha Coffee Shop yang juga memproduksi usaha Coffee Shop 

seperti Coffee Shop Bona bulu, Parpio Coffee, Daina Coffee dan pengusaha 

Coffee Shop lainnya. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pengamatan yang telah dilakukan peneliti 

maka dari itu dapat disimpulkan hasil penelitian adalah sebagai berikut: 

1. Strategi pengembangan Coffee Shop Parpio Satu Tujuh milik bapak Indra. 

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa strategi pengembangan 

yang dilakukan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh di kecamatan Sipirok 

adalah tetap mempertahankan kualitas Coffee Shop itu, baik dari segi 

desain tempat yang menarik, menyediakan menu-menu baru yang tidak 

dimiliki oleh pesaing lain, rasa menu yang enak dan menerima pesanan 

dengan jasa delivery. Bapak Indra menawarkan menu kepada konsumen 

berupa Coffee dan non Coffee. 

 Permintaan konsumen atau pelanggan di sekitar Sipirok ada dua cara 

untuk melayaninya yaitu dilayani langsung di Coffee Shop dan diantar ke 

alamat pembeli,  hal ini membuat sebagian pelanggan menjadi loyal 

terhadap pelayanan yang diberikan. Dalam mempromosikan usaha Coffee 

Shop ini, selain menawarkan secara langsung bapak Indra juga sudah 

memanfaatkan media sosial seperti Facebook, Instagram , WhatsApp 

untuk memperluas pemasaran. 

2. Dari hasil analisis SWOT usaha coffee shop Parpio Satu Tujuh milik bapak 

Indra Terletak pada kuadran I yaitu merupakan posisi yang memiliki 

kekuatan dan peluang yang sangat menguntungkan. Terdapat empat 
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strategi yang diterapkan yaitu strategi SO Konsisten dalam 

mempertahankan konsumsi dengan  pelayanan yang baik, cita rasa yang 

enak, menciptakan inovasi baru (menu yang tidak dimiliki pesaing lain) 

untuk meningkatkan loyalitas konsumen dan memperluas pemasaran 

seperti aplikasi Tiktok. Strategi WO yaitu membuat rambu-rambu pada 

lalu lintas yang menandakan keberadaan Coffee Shop, memaksimalkan 

hasil produk agar dapat meningkatkan loyalitas pelaggan, melengkapi 

fasilitas yang kurang lengkap, menghemat dana yang ada. Strategi ST 

yaitu melakukan inovasi untuk mengatasi perubahan selera konsumen, 

meningkatkan pelayanan yang baik, menambah jumlah karyawan, 

menyediakan semua makanan atau minuman yang dicantumkan dalam 

menu. Strategi WT yaitu memperluas lahan parkir Coffee Shop, Dalam 

menghadapi persaingan tetap mempertahankan mempertahankan versi 

terbaik dari Coffee Shop, melengkapi fasilitas yang kurang lengkap. 

3. Strategi pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh ditinjau 

dalam perspektif Islam sudah menerapkan prinsip-prinsip bisnis menurut 

Islam. Strategi pengembangan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh di 

kecamatan Sipirok ditinjau dalam perspektif Islam yaitu costumer oriented 

yaitu prinsip kejujuran, keadilan dan amanah, pada usaha Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh di kecamatan Sipirok selalu menerapkan prinsip 

kejujuran dan amanah, seperti melayani konsumen dengan baik dan 

mengantar pesanan sesuai dengan lokasi konsumen tanpa menunda waktu 

walaupun cuaca tidak bagus. Tranparansi yaitu prinsip dan keterbukaan, 
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pada usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan Sipirok yaitu 

kualitas bahan baku yang segar. Persaingan yang sehat, dalam bersaing 

bapak Indra selalu memberikan versi terbaik bagi usahanya seperti desain 

tempat yang menarik, pelayanan yang baik kepada konsumen dan 

menawarkan bahan baku yang berkualitas dan jasa delivery. Fairness yaitu 

keadilan antara pengusaha Coffee Shop dengan para konsumen Coffee 

Shop parpio satu tujuh, menawarkan menu sesuai harga bahan baku, jika 

harga bahan baku naik maka bapak Indra menaikkan harga menu-menu 

Coffee Shop tanpa mengurangi porsinya dan sebaliknya.  Hal ini membuat 

konsumen bapak Indra tidak merasa tertipu dan merugi terhadap pelayanan 

yang diberikan. 

B. Saran  

Berdasarkan penelitian yang dilakukan peneliti memberikan saran sebagai 

berikut: 

1. Kepada Pengusaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh Di Kecamatan Sipirok 

a. Memaksimalkan hasil produk agar dapat meningkatkan loyalitas 

pelaggan, usaha Coffee Shop milik bapak Indra harus menambah 

karyawan, memperluas lahan Coffee Shop, membuat rambu-rambu lalu 

lintas yang menandakan keberadaan dari Coffee Shop tersebut 

menggunakan fasilitas yang memadai untuk memperlancar proses 

produksi. 

b. Dengan menerapkan strategi-strategi dari hasil penelitian ini 

diharapkan bapak Indra mampu menerapkan usaha Coffee Shop Parpio 
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Satu Tujuh yang lebih besar. Terdapat empat strategi yang diterapkan 

merupakan SO yaitu Konsisten dalam mempertahankan konsumsi 

dengan  pelayanan yang baik, cita rasa yang enak, menciptakan inovasi 

baru (menu yang tidak dimiliki pesaing lain) untuk meningkatkan 

loyalitas konsumen dan memperluas pemasaran seperti aplikasi Tiktok. 

Strategi WO yaitu membuat rambu-rambu pada lalu lintas yang 

menandakan keberadaan Coffee Shop, memaksimalkan hasil produk 

agar dapat meningkatkan loyalitas pelaggan, melengkapi fasilitas yang 

kurang lengkap, menghemat dana yang ada. Strategi ST yaitu 

melakukan inovasi untuk mengatasi perubahan selera konsumen, 

meningkatkan pelayanan yang baik, menambah jumlah karyawan, 

menyediakan semua makanan atau minuman yang dicantumkan dalam 

menu. Strategi WT yaitu memperluas lahan parkir Coffee Shop, Dalam 

menghadapi persaingan tetap mempertahankan mempertahankan versi 

terbaik dari Coffee Shop, melengkapi fasilitas yang kurang lengkap. 

2. Kepada Peneliti Selanjutnya 

Memperbanyak jumlah responden serta menggunakan metode penelitian yang lain 

untuk memecahkan rumusan masalah, serta landasan teori yang lebih mendalam 

mengenai kajian yang ada dalam penelitian. 
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PEDOMAN WAWANCARA 

STRATEGI PENGEMBANGAN USAHA COFFEE SHOP PARPIO  

SATU TUJUH DI KECAMATAN SIPIROK KABUPATEN  

TAPANULI SELATAN 

A. Pertanyaan Wawancara kepada pemilik usaha Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh Bapak Indra Syahputra 

Wawancara I 

1. Bagaimana gambaran umum usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

2. Sudah berapa lama Coffee Shop Parpio Satu Tujuh ini berdiri? 

3. Strategi bisnis apa yang bapak terapkan dalam pengembangan usaha dan 

menghadapi persaingan selama ini? 

4. Apakah dengan berkembangnya teknologi secara terus-menerus 

memudahkan cara pengembangan usaha? 

5. Apa saja kendala dalam menjalankan usaha strategi pengembangan 

usaha dan persaingan usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

6. Menurut bapak hal-hal apa saja yang menjadi kekuatan pada usaha 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

7. Menurut bapak hal-hal apa saja yang menjadi kekuatan pada usaha 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

8. Menurut bapak hal-hal apa saja yang menjadi kelemahan pada usaha 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

9. Menurut bapak hal-hal apa saja yang menjadi peluang pada usaha 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

10. Menurut bapak hal-hal apa saja yang menjadi ancaman pada usaha 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

11. Apa saja produk/menu yang dijual oleh usaha Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh? 

Wawancara II 

a. Aspek Pemasaran  

1. Siapa saja target pemasaran dari Usaha Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh ? 

2. Bentuk promosi apa saja yang dilakukan untuk memasarkan Coffee 

Shop Parpio Satu Tujuh? 

3. Apakah ada kendala dalam memasarkan Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh? 

4. Bagaimana penetapan harga Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

b. Aspek produksi dan operasi 

1. Bagaimana sistem produksi Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

2. Bagaimana proses penyediaan bahan baku dan ketersediaannya? 

3. Apakah fasilitas dalam produksi memadai? 

4. Apakah ada kendala dalam memproduksi Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh? 

 

 

 

 



 

 

 

 

c. Sumber Daya Manusia(SDM) 

1. Berapa karyawan yang dimiliki Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

2. Apakah Pengerjaan dalam memproduksi Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh sudah efektif dan efisien? 

3. Bagaimana Pelayanan yang diberikan kepada konsumen? 

d. Aspek keuangan  

1. Bagaimana target keuntungan dalam 3 tahun terakhir? 

2. Berapa presentasi peningkatan penjualan? 

3. Apakah ada kendala permodalan dalam memproduksi Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh? 

4. Apakah prosedur pencatatan keuangan sudah efektif? 

5. Berapa rata- rata pendapatan Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

perbulan? 

e. Aspek Ekonomi 

1. Apakah dengan merosotnya perekonomian masyarakat berpengaruh 

terhadap daya beli Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

2. Apakah berpengaruh tingkat inflasi terhadap Usaha Coffee Shop 

Parpio Satu Tujuh?  

3. Apakah kondisi sekarang (bulan ramadhan banyak yang bukber) 

menjadi peluang? 

f. Pelanggan 

1. Bagiamana tanggapan konsumen terhadap Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh? 

2. Bagaimana loyalitas konsumen terhadap Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh? 

3. Apa Saja yang mempengaruhi tingkat ketertarikan pembeli terhadap 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

4. Bagaimana harga yang ditawarkan kepada konsumen? 

5. Dari mana saja konsumen mengetahui produk yang dijual oleh 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

g. Pesaing 

1. Apakah ada pesaing dengan produk sejenis? 

2. Jika ada, Apa keunggulan yang dimiliki usaha Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh? 

3. Apa saja usaha yang dilakukan untuk mengatasi persaingan? 

h. Aspek pemasok 

1. Berapa pemasok yang dimiliki usaha Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh? 

2. Apa saja kendala yang pernah dialami perusahaan dengan pemasok? 

3. Apakah kekuatan tawar-menawar pemasok dalam menaikkan atau 

menurunkan harga produk atau kualitas produk mempengaruhi 

usaha ? 

 

B. Pertanyaan wawancara kepada pelanggan usaha Coffee Shop Parpio 

Satu Tujuh 



 

 

 

 

1. Bagaimana pendapat bapak/ibu mengenai Coffee Shop Parpio Satu 

Tujuh? 

2. Menurut bapak/ibu bagaimana harga yang diberikan terhadap usaha 

Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

3. Menurut bapak/ibu bagaimana kulaitas pelayanan yang diberikan 

kepada pelanggan? 

4. Dari mana bapak/ibu mengetahui usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

5. Apakah bapak/ibuk mengetahui bentuk promosi yang ditawarkan? 

6. Apakah lokasi usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh sudah strategis? 

7. Menurut bapak/ibu apa yang kelebihan Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

8. Menurut bapak/ibu apa yang kelebihan Coffee Shop Parpio Satu Tujuh? 

 

  



 

 

 

 

JAWABAN RESPONDEN 
A. Fakor kekuatan dan kelemahan 

Kekuatan Bapa

k 

Indra  

Pak 

Yud

a 

Ibu 

Nurhi

dayah 

Kak Fina Iwan Radit Elism

a 

Kak 

Tin

a 

Jlh 

Pemasaran 

sudah 

mengikuti 

perkembanga

n teknologi 

seperti 

facebook, 

instagram 

dan whats 

app 

4 4 4 4 4 3 4 3 30 

Menerima 

pesanan 

langsung dan 

jasa antar 

alamat 

(delivery) 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

Biaya 

produksi 

lebih kecil 

dibanding 

pesaing  

 

4 4 4 3 3 4 3 4 29 

Fasilitas 

yang 

digunakan 

fasilitas 

modren 

  

4 3 3 4 3 4 3 3 27 

Sudah 

memiliki 

karyawan  

 

4 4 4 4 4 4 4 4 28 

Membuka 

lapangan 

kerja bagi 

warga sekitar 

 

4 3 3 3 3 4 3 3 26 

Mengolah 

bahan baku 

sendiri 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 



 

 

 

 

Kelemahan   

Lokasi 

kurang 

strategis  

1 1 1 1 1 2 1 2 8 

Lahan yang 

kurang luas  

1 2 1 1 2 1 1 1 11 

Fasilitas 

yang kurang 

lengkap  

1 1 2 1 2 1 1 1 10 

Karyawan 

yang terlalu 

sedikit 

1 1 1 1 1 1 1 2 9 

Kurangnya 

dana atau 

modal 

1 2 1 1 1 1 2 1 10 

Total 25

2 

 
B. Faktor peluang dan ancaman  

Peluang  Bapak 

Indra  

Pak 

Yud

a 

Ibu 

Nurhi

dayah 

Kak 

Fina 

Iwan Radit Elisma Kak 

Tin

a 

Jlh 

Mengadakan 

promo setiap 

minggu  

4 3 3 4 4 4 3 4 29 

 Cita rasa yang 

enak 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

Pelayanan 

yang baik 

 

4 4 4 3 4 3 3 3 28 

Bahan baku 

yang 

berkualitas   

 

4 3 4 4 3 4 4 3 29 

Dekorasi 

tempat yang 

bagus 

 

4 3 3 3 3 3 3 3 25 

Memiliki 

menu yang 

tidak dimiliki 

pesaing yang 

lain 

 

4 4 4 4 4 3 4 4 31 



 

 

 

 

Loyalitas 

konsumen 

4 3 3 3 3 3 4 3 26 

Ancaman 

Perubahan 

selera 

konsumen 

1 1 1 1 1 1 1 1 8 

Menu 

makanan yang 

tidak tersedia 

2 1 1 1 2 1 1 1 10 

Cuaca yang 

kurang 

mendukung   

1 2 1 1 1 1 1 1 8 

Kurangnya 

dana 

1 2 2 1 1 1 1 1 10 

Menu 

makanan yang 

tidak tersedia  

1 2 1 1 2 1 1 1 11 

Total 24

7 

 

  



 

 

 

 

CONTOH PERHITUNGAN NILAI BOBOT DAN RATING DARI 

WAWANCARA MATRIKS IFE, EFE DAN SWOT 

1. Contoh Perhitungan Matriks IFE 

a. Perhitungan jumlah untuk faktor kekuatan pada No. 1 didapat dari total jawaban 

8 responden yaitu 4+4+4+4+4+4+3+3=30 

b. Total IFE didapat dari total jumlah jawaban 8 responden dari faktor kekuatan 

dan kelemahan yaitu 30+29+28+28+32+28+27+10+9+10+11+10=252 

c. Perhitungan total bobot untuk faktor kekuatan No.1 didapat dari total 

jawaban 8 responden dibagi dengan total IFE yaitu 30:252=0,12 

d. Perhitungan rating untuk faktor kekuatan pada No. 1 didapat dari total jumlah 

8 responden dibagi dengan jumlah responden yaitu 30:8=3.75. 

e. Perhitungan bobot x rating untuk faktor kekuatan No. 1 didapat dari perkalian 

bobot dan rating yaitu 0,12 x 3,7=0,45. 



 

 

f. Total penjumlahan rating untuk matriks IFE didapat dari penjumlahan bobot x 

rating pada faktor-faktor kekuatan dan kelemahan yaitu 3,21. 

2. Contoh Perhitungan Matriks EFE 

a. Perhitungan jumlah untuk faktor peluang pada No. 1 didapat dari total jawaban 

5 responden yaitu 4+4+4+4+4+4+3+3=30. 

b. Total EFE didapat dari total jumlah jawaban 8 responden dari faktor peluang 

dan ancaman yaitu 30+27+32+27+30+25+27+8+12+11+10+8=247 

c. Perhitungan total bobot untuk faktor peluang No.1 didapat dari total jawaban 5 

responden dibagi dengan total EFE yaitu 30:247=0,12 

d. Perhitungan rating untuk faktor peluang pada No. 1 didapat dari total jumlah 5 

responden dibagi dengan jumlah responden yaitu 30:8=3.75. 

e. Perhitungan bobot x rating untuk faktor peluang No. 1 didapat dari perkalian 

bobot dan rating yaitu 0,12 x 3,75=0.45 

Total penjumlahan rating untuk matriks EFE didapat dari penjumlahan bobot x 

rating pada faktor-faktor peluang dan  anacaman yaitu 3,12. 

  



 

 

 

 

 

DOKUMENTASI 

1. Wawancara dengan bapak Indra Siregar (Owner Parpio Satu tujuh Coffee) 

 
2. Wawancara dengan Pelanggan Usaha Coffee Shop Parpio Satu Tujuh 

a. Wawancara dengan saudari Elisma b. Wawancara dengan Pak Yuda 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

c.Wawancara dengan kak Fina dan Suaminya d.Wawancara dengan kak 

Tina 



 

 

 

 

 

 
e.Wawancara dengan ibu Nurhidayah  f.Wawancara dengan 

saudara Iwan 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

g.Wawancara dengan Saudara Radit 



 

 

 

 

 

 
3. Coffee Shop Parpio Satu Tujuh milik bapak Indra Siregar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 

4. Menu-menu Coffee Shop Parpio Satu Tujuh  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

  



 

 

 

 

 

 


