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ABSTRAK 

 
Cafe Ceita Coffe merupakan salah satu usaha bisnis yang bergerak dibidang industi olahan 

makanan dan minuman. Dalam melakukan penelitian ini dikarenakan adanya penurunan penjualan 

setiap bulannya. Dimana hal disebabkan faktor internal dan eksternal sepertinya pemasaran yang 

dilakukan hanya sederhana yaitu hanya menggunakan penjualan secara offline di sekitaran 

Kelurahan Pulau Kijang, Kecamatan Reteh, Promosi yang dilakukan hanya mulut ke mulut. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui permasalahan apa saja yang menurunkan 

penjualan di Cerita Coffe dengan dapat nya permasalahan di Cerita Coffe dilakukan penelitian 

dengan menggunakan metode SOAR dan QSPM untuk alternatif strategi apa yang digunakan demi 

menunjang penghasilan setiap tahun kedepannya, berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan 

didapat pada matriks IE berada pada dalam kolom I yaitu strategi tumbuh dan membangun. 

Matriks SOAR yaitu menghasilkan 4 alternatif strategi, yaitu strategi SA, OA, SR, OR, begitu 

hasil dari SOAR maka dilakukan analisis matriks menggunakan metode QSPM.  

 

Kata kunci:  Strategi Pemasaran, SOAR, QSPM 
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ABSTRACT  

 
Cafe Ceita Coffee is one of the business ventures engaged in the food and beverage processing 

industry. In conducting this research due to a decrease in sales every month. Where it is caused by 

internal and external factors, it seems that the marketing that is carried out is only simple, namely 

only using offline sales in the vicinity of Pulau Kijang Village, Reteh District, the promotion is 

done only by word of mouth. The purpose of this study is to find out what problems are reducing 

sales in Coffee Stories with the problems in Coffee Stories, research is carried out using SOAR 

and QSPM methods for what alternative strategies are used to support income every year in the 

future, based on the results of research conducted, it is obtained in the IE matrix is in column I, 

namely the growth and development strategy. The SOAR matrix produces 4 alternative strategies, 

namely the SA, OA, SR, OR strategies, so the results of SOAR then do a matrix analysis using the 

QSPM method. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Zaman globalisasi saat ini banyak kemajuan dan perubahan yang 

terjadi dalam dunia bisnis modern.  Persaingan dunia bisnis semakin banyak 

dan semakin ketat dengan perkembangan teknologi yang begitu pesat yang 

membuat setiap usaha dan bisnis harus terus memantau dan upgrade setiap 

bisnisnya agar dapat bersaing di pasaran. Pelaku bisnis harus lebih aktif dan 

kreatif untuk menyusun strategi-strategi pemasaran yang efektif dan efesien 

sehingga usaha dapat bersaing dengan pelaku bisnis yang lain dan dapat 

menarik konsumen. 

Indonesia  merupakan  komoditas  negara  terbesar  penghasil  kopi  

yang  dapat  memenuhi permintaan  kopi  dengan  kualitas  tinggi  bagi  

masyarakat. Menurut International  Coffe Organization   (ICO), dikalangan   

masyarakat   Indonesia   konsumsi   kopi   menacapai kenaikan 174%, yaitu  

dari 1,68  juta bungkus  pada tahun  2000 menjadi  4,6 juta  bungkus pada  

tahun  2016.  Survey  yang  dilakukan  memperoleh  hasil  responden  

penelitian  terdiri dari proporsi  responden  pria sebesar  35%  dan wanita  

sebesar  65%, dengan rata-rata usia konsumtifantara  18-34  tahun.  (Hamidah 

& Haqi, 2019).  

Usaha bisnis coffe shop atau cafe sangat bertumbuh pesat di Indragiri 

Hilir, coffe shop yang ada di Indragiri Hilir sudah sangat banyak sehingga 

banyak pesaing yang membuat masyarakat lebih banyak memilih. Coffe juga 

banyak diminati kalangan remaja sampai dewasa buat sajian saat duduk santai 

seperti ngumpul keluarga mengerjakan tugas dan bermain game. Jenis usaha 

coffe shop juga memiliki modal yang sangat besar mulai dari mesin, tempat 

dan biji kopi tetapi usaha ini belum memiliki strategi pemasaran yang baik 

agar dapat menari pasar sasaran dan melihat peluang usaha kelayakan 

tersebut.  
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Cerita Coffe adalah salah satu usaha makanan dan minuman yang 

berada di Pulau Kijang, Usaha ini menawarkan produk berupa makanan dan 

minuman yang dapat di nikmati dengan akustik musik yang berada di dalam 

cafe tersebut. Usaha coffe shop ini didirikan 1 tahun yang lalu oleh bapak 

Saihu di Jl. Bunga Padi Pulau Kijang. Cerita Coffe produk makanan dan 

minuman dengan harga yang terjangkau. Adapun fasilitas yang ditawarkan 

pada cafe tersebut adalah layanan gratis koneksi  wifi bagi pelanggan yang 

yang menikmati makanan dan minuman di cafe tersebut. 

Cerita Coffe memberi pelayanan yang baik terhadap konsumen yang 

datang di cafe tersebut. Cafe (Cerita Coffe) juga memberikan harga makanan 

dan minuman yang terjangkau dikarenakan banyak nya pesaingan usaha cafe 

atau coffe shop disekitar pulau kijang tersebut. Dengan banyak nya pesaing 

yang ada disekitar wilahayah tersebut maka harus menggunakan metode 

pemasaran yang baik. 

Pemasaran yang dilakukan oleh Cerita Coffe masih tergolong minim. 

Sejauh sejak berdirinya usaha tersebut hanya menggunakan pemasaran 

melalui sosial media seperti instagram, instagram yang digunakan untuk 

melakukan pesanan menggunakan akun resmi dari cafe tersebut. Tidak terlalu 

banyak pengikutnya disosial media sehingga menjadi masalah dalam 

memasarkan produk makanan dan minuman, jumlah followers di instagram 

Cerita Coffe Sekitar 243 followers. Dampak dari kurangnya followers di 

instagram juga mempengaruhi pendapatan cafe serta kurang tau nya 

masyarakat dampak dari masalah tersebut mempengaruhi pesanan atau 

pembelian yang terus menurun, adapun data penjualan cerita coffe dapat 

dilihat pada tabel 1.1 

 

 

 

 

 

 
 

 

 



3  

Tabel 1.1 Pemasaran Makanan & Minuman 

No Bulan 
Jumlah Pesanan Perbulan Pemesanan 

Perhari Makanan Minuman 

1 Agustus 273 266 18 

2 September 288 310 20 

3 Oktober 224 288 17 

4 November 212 238 15 

5 Desember 201 222 14 

Rata-Rata Jumlah Pesanan 84 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2022) 

Dari tabel 1.1 terlihat adanya terjadi penurunan setiap bulan nya di 

Cerita Coffe, jumlah pesanan terbanyak terjadi pada bulan september dengan 

jumlah 20 perharinya,setelah bulan berikutnya pesanan terus menurun setiap 

bulan nya karena banyaknya cafe pesaing yang menawarkan harga yang 

rentan lebih murah, sehingga konsumen mempunyai banyak pilihan dalam 

memesan makanan dan minuman di cafe lain. Berikut perbandingan pesanan 

makanan dan minuman di Cerita Coffe dengan kompotitor. 

Tabel 1.2 Perbandingan Cerita Coffe & Kompetitor 

No Nama Cafe Alamat 

Rata-rata 

Jumlah 

Pesanan 

1 Cerita Coffe Jl. Bunga Padi, Pulau kijang 17 

2 CK Coffe Jl. Kelapa Gading, Pulau Kijang 26 

3 Dzaki Coffe Jl. Imam Bonjol, Pulau Kijang 22 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2022) 

 Dari tabel 2.1 penjualan di Cerita Coffe paling sedikit pembeli setiap 

hari nya di bandingkan dengan kompetitor-kompetitor yang juga baru 

memulai usahanya di bidang kuliner, terdapat perbedaan angka penjualan 

yang cukup jauh dari cafe lainnya. Kompetitor 1 bernama CK Coffe yang 

berada di Jl. Kelapa Gading Pulau Kijang rata-rata menerima pesanan 

makanan dan minuman sebanyak 26 pesanan perharinya. Kompetitor lain 
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dengan nama Dzaki Coffe yang berada di Jl. Imam Bonjol Pulau Kijang rata-

rata menerima pesanan makanan dan minuman sebanyak 22 pesanan 

perharinya.  

 Hal ini membuat penulis ingin mengetahui alasan terjadinya 

pendapatan paling kecil dari CK Coffe dan Dzaki Coffe dengan itu 

dilakukannya survei pendahuluan, survei ini bertujuan agar tingkat 

pengetahuan masyarakat terhadap  Cerita Coffe. Dalam penelitian ini 

penelitian melakukan studi pendahuluan dengan menyebar kuesioner kepada 

masyarakat, untuk mengetahui faktor penyebab masyarakat kurang berminat 

dengan Cerita Coffe. Rekapan hasil kuesioner studi pendahuluan ini dapat 

dilihat pada tabel 1.3 berikut ini: 

Tabel 1.3 Rekapitulasi Hasil Kuesioner Pendahuluan 

No Pertanyaan 

Jawaban 

Responden 
Hasil Kuesioner 

Ya Tidak Persentase 

1 
Apakah anda mengetahui tentang 

Cerita Coffe? 
3 7 30% 70% 

2 
Apakah anda mengetahui 

keistimewaan Cerita Coffe? 
2 8 20% 80% 

3 
Apakah anda mengetahui harga 

menu di Cerita Coffe? 
2 8 20% 80% 

4 
Apakah anda mengetahui lokasi 

penjualan Cerita Coffe? 
5 5 50% 50% 

5 
 Apakah anda tertarik untuk  

membeli di Cerita Coffe? 
4 6 20% 80% 

(Sumber Pengumpulan Data, 2022) 

Dilihat dari tabel 1.3 terlihat bahwa masih banyak masyarakat yang 

tidak mengetahui tentang Cerita Coffe. Dapat dilihat dari jawaban masyarakat 

yang diberi pertanyaan mengenai Cerita Coffe. Hasil pertanyaan kuesioner 

menjunjukan bahwa hanya 30% yang mengetahui tentang Cerita Coffe dan 

yang tidak mengetahui lebih banyak dari pada yang mengetahui, yang tidak 
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mengetahui tentang Cerita Coffe 70%, dari beberapa masyarakat yang 

diberikan kuesioner juga masih sedikit yang mengetahui keistimewahan dari 

Cerita Coffe hanya 20% dan yang mengetahui tidak keistimewahaannya lebih 

banyak yaitu 80%, untuk mengetahui harga dari cafe tersebut peneliti juga 

memberikan pertannyaan mengenai harga dan yang mengetahui harga hanya 

sekitar 20% dan yang tidak mengetahui lebih banyak yaitu 80%, untuk lokasi 

dari responden yang diberikan pertannyaan sama sama mempunyai 50%-50%. 

Ketertarikan masyarakat juga kurang dalam membeli makanan dan minuman 

yang ada di cafe Cerita Coffe, masyakat yang hanya tertarik membeli 

makanan dan minuman hanya sekitar 20%. 

Untuk menyelesaikan permasalahn tersebut pihak cafe harus 

mengetahui strategi pemasaran yang tepat untuk masyarakat agar masyarakat 

lebih tertarik untuk datang dan membeli makan dan minuman dari Cerita 

Coffe langkah langkah yang dilakukan banyak untuk membuat masyarakat 

tertarik membeli seperti promosikan melalui sosial media dan memberikan 

harga promo, dan tentu langkah langkah dalam memasarkan tentu memilih 

prioritas strategi yang dapat dijalankan, untuk menjalankan strategi pemasaran 

di cafe tersebut perlu menggunakan strategi yaitu menggunakan metode 

SOAR dan QSPM.  

Strategi SOAR (Strengths, Opportunities, Aspirations, and Results) 

adalah sebuah pendekatan yang inovatif dan berdasarkan atas kekuatan untuk 

menciptakan pemikiran dan perencanaan strategis yang melibatkan seluruh 

individu-individu yang memiliki minat di dalam proses pemikiran strategis, 

Metode yang digunakan untuk menyusun strategi meningkatkan usaha 

penjualan ini adalah dengan metode SOAR. Penekanan metode SOAR adalah 

penggunaan kekuatan dan peluang yang dimiliki perusahaan untuk 

menghasilkan aspirasi dan hasil. SOAR melibatkan seluruh tingkatan dan area 

fungsional dalam sebuah organisasi. Dengan SOAR, pusat perhatian ada pada 

organisasi dan memperbesar apa yang saat ini sudah dilakukan dengan baik, 

dibandingkan berkonsentrasi pada ancaman/kelemahan yang dihadapi. 

Analisis SOAR dimulai dengan melakukan analisis pada lingkungan eksternal 
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dan internal serta industri untuk mencari peluang apa yang tersedia. 

Kemudian seluruh peluang dan kekuatan yang dimiliki akan dimasukkan ke 

dalam analisis SOAR untuk kemudian menghasilkan aspirasi dan hasil (Chiu, 

2018). 

 Dalam permasalahan tersebut penulis melakukan penelitian dengan judul 

“Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Penjualan Menggunakan Metode SOAR 

dan QSPM (Studi Kasus: Cerita Coffe Pulau Kijang). 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dibahas, maka dirumuskan beberapa 

masalah dari penelitian ini adalah bagaimana strategi pengembangan pemasaran 

usaha Cerita Coffe dengan menggunakan analisis SOAR dan QSPM untuk 

meningkatkan penjualan produk Cerita Coffe? 

 

1.3       Tujuan Penelitian 

Adapun tujuapenelitin an ini adalah sebagai berikut: 

1. Melakukan analisa strategi pemasaran penjualan minuman dan makan di 

Cerita Coffe dengan metode analisis SOAR dan QSPM. 

2. Memberikan usulan strategi pemasaran guna untuk meningkatkan penjualan 

di Cerita Coffe Pulau Kijang. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini adaalah: 

1. Bagi Peneliti 

a. Peneliti dapat mengaplikasikan teori atau pembelajaran yang telah 

diperoleh selama dalam perkuliahan yang dapat memecahkan masalah 

dalam strategi pemasaran di sebuah cafe Cerita Coffe. 

b. Dapat menambah wawasan mengenai strategi pemasaran yang tepat pada 

usaha-usaha yang mau dibuat dan baru berdiri 

c. Manfaat penelitian ini sebagai laporan Tugas akhir Mahasiswa untuk 

memperoleh gelar sarjana teknik. 
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2. Bagi Cerita Coffe Pulau Kijang 

a. Dapat dijadikan bahan pertimbangan bagi Cerita Coffe sebagai alternatif 

untuk diaplikasikan di kemudian hari dalam rangka menjaga pendapatan 

dan pertumbuhan usaha. 

b. Dapat mengetahui strategi alternatif dalam upaya peningkatan penjualan 

di Cerita Coffe Pulau Kijang.. 

3. Bagi Pihak Lainnya 

Penelitian ini dharapkan dapat menambah wawasan bagi pihak umum baik 

pelaku bisnis lain, akademik serta masyarakat luas. Penelitian ini juga dapat 

bermanfaat untuk dijadikan referensi bagi penelitian yang berkelanjutan di 

waktu yang akan datang.  

 

1.5 Batasan Masalah 

Adapun batasan masalah pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Penelitian ini hanya terfokus pada kegiatan pemasaran makanan dan 

minuman di Cerita Coffe. . 

2. Hanya memberikan kajian usulan perancangan strategi pemasaran pada Cerita 

Coffe. 
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1.6 Posisi Penelitian 

Adapun Posisi Penelitian ini  terhadap penelitian sebelumnya adalah 

sebagai berikut: 

Tabel 1.4 Posisi Penelitian 

No Judul Permasalahan Metode Hasil 

1 Strategi 

Perkembangan 

Ekonomi Kreatif 

Melalui Analisa 

SOAR (Studi 

Kasus: Cafe 

Praketa Coffe 

Purwokerto) 

(Apriliani, 2020)  

Meningkatkan 

strategi penjualan 

untuk 

mempertahankan 

usaha ditengan 

banyaknya coffe 

shop  

SOAR Strategi yang 

dilakukan cukup 

efektif dalam 

pengembembangan 

usaha namun 

melihat pasar yang 

masih terbuka dan 

banyaknya 

kompotitor maka 

diperlukan lagi 

kedepannya strategi 

tambahan 

2 Analisis SOAR 

Pada Strategi 

Pemasaran di 

Industri Jasa 

Finance (Zamita & 

Hanafi, 2020) 

Industri jasa 

finance 

mengalami 

penurunan 

penjualan pada 

tahun 2018 maka 

perlu mengkaji 

penerapan 

analisis SOAR 

SOAR Perusahaan memiliki 

banyak potensi 

positif yang menjadi 

kekuatan peluang 

usaha dari internal 

dan eksternal 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2022) 
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Tabel 1.4 Posisi Penelitian (Lanjutan) 

No Judul Permasalahan Metode Hasil 

3 Merumuskan 

Strategi Pemasaran 

Menggunakan 

Metode SOAR 

Pada Perusahaan 

PDAM Tirta Bumi 

Wibawa Kota 

Sukabumi (Zara 

Zavira Timothea, 

2018) 

Perusahaan yang 

mengalami 

penurunan setiap 

tahunnya 

sehingga 

berdampak pada 

perusahaan dan 

karyawan 

SOAR Strategi yang 

didapatkan dari 

metode SOAR 

dengan 

memanfaatkan 

kekuatan faktor 

people dalm 

meningkatkan 

strategi yang belum 

diterapkan 

4 Analisis Starategi 

Pemasaran 

Menggunakan 

Metode 

Quantitative 

Strategic Planning 

Matrik (QSPM) 

(Studi Kasus: 

Borneo Project 

(Mujahid dkk, 

2018) 

Dalam 

melakukan 

strategi 

pemasaran hanya 

mengandalkan 

strategi 

pemasaran 

melalui 

pertemanan dari 

mulut ke mulut 

menggunakan 

dan media sosial 

QSPM Alternatif Strategi 

yang di proritaskan 

untuk diterapkan 

adalah mengajukan 

dana kredit, mencari 

insvestor atau  

teman patungan 

bisnis. 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2022) 
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Tabel 1.4 Posisi Penelitian (Lanjutan) 

No Judul Permasalahan Metode Hasil 

5 Strategi Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan 

Menggunakan 

Metode SOAR dan 

QSPM (Studi 

Kasus: Cerita 

Coffe) 

Pemasaran yang 

belum optimal 

dan belum 

adanya 

mengguanakan 

strategi sehingga 

memerlukan 

strategi alternatif 

untuk 

meningkatkan 

penjualan 

SOAR & 

QSPM 

Merumuskan 

alternatif-alternatif 

strategi yang bisa 

diterapkan dalam 

upaya meningkatkan 

penjualan setiap 

bulan atau tahun. 

(Sumber: Pengumpulan Data, 2022) 

  

1.7 Sistematika Penulisan 

Dalam penyusunan penelitian ini secara sistematis diatur dan disusun 

dalam lima bab, yang masing masing terdiri dari sub. Adapun urutan dari bab 

pertama sampai bab terakhir adalah sebagai berikut : 

BAB I  Pendahuluan 

Berisikan tentang latar belakang, Rumusan masalah, Batasan 

Masalah, Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, Sistematika 

Penulisan 

BAB II  Landasan Teori  

Bab ini berisikan konsep dan prinsip dasar yang diperlukan untuk 

memecahkan masalah penelitian, dasar-dasar teori untuk 

mendukung kajian yang akan dilakukan. 
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BAB III  Metodologi Penelitian 

Bab ini menguraikan tentang kerangka dan bagan aliran penelitian, 

teknik yang dilakukan, tata cara penelitian dan data yang akan 

dikaji serta cara analisis yang dipakai dan sesuai dengan bagan alir 

yang telah dibuat.  

BAB IV  Pengumpulan dan Pengolahan Data   

 Bab ini tentang cara pengumpulan data dan bagaimana 

pengumpulan datanya, analisis dan hasi yang termasuk table-table 

yang di peroleh.  

BAB V  Analisa   

 Bab Ini Melakukan pembahasan hasil yang diperoleh selama 

penelitian dan kesesuaian hasil dengan tujuan penelitian sehingga 

dapat menghasilkan rekomendasi.  

BAB VI  Kesimpulan Dan Saran  

  Menyimpulkan inti dari hasil tugas akhir dan memberikan saran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

2.1 Pengertian Cafe 

Cafe, yang sering juga disebut coffeehouse, coffee shop, atau café, 

merupakan istilah yang digunakan untuk tempat yang melayani pesanan kopi atau 

minuman hangat lainnya. Kafe memiliki karakteristik seperti bar atau restoran, 

tapi berbeda dengan kafetaria. Banyak kafe yang tidak hanya menyediakan kopi, 

tetapi juga teh bersama dengan makanan ringan, namun ada juga kafe dan resto 

yang merupakan kafe yang dilengkapi dengan makanan utama (bukan manakanan 

ringan). Dari sisi budaya, kafe telah tersebar luas untuk menjadi pusat interaksi 

sosial dimana orang-orang dapat berkumpul, berbicara, menulis, membaca, 

melawak, atau sekedar mengisi waktu. 

Masyarakat awalnya mengenal warung kopi sebagai tempat yang relatif 

sepadan dibandingkan kafe dalam definisi masyarakat barat. Seiring dengan 

perkembangan zaman, kemajuan teknologi informasi, dan asimilasi budaya barat 

dan lokal, pengusaha warung kopi berkonsep kafe seperti yang ada di barat mulai 

menjamur. Muncul banyak kafe baru, mulai dari yang berkonsep terpusat hingga 

menggunakan sistem waralaba. Selain Coffezone yang menawarkan konsep 

waralaba, terdapat juga warung kopi lainnya yang berekspansi secara terpusat. 

Mulai dari merek internasional seperti Starbucks dan Coffe Bean, hingga merek 

lokal seperti Excelso dan Ngopi Doeloe menjamur di berbagai wilayah di 

Indonesia. Pada tahun 2012, permintaan kopi dalam negeri telah mencapai lebih 

dari 250 ribu ton. Segmen bisnis kedai kopi pun selalu tumbuh lebih dari 10% 

dalam beberapa tahun terakhir. Kondisi ini menandakan bahwa bisnis kedai kopi 

memiliki potensi untuk dimasuki oleh para pelaku usaha. Meskipun begitu, masih 

terdapat kritik dan kekhawatiran terhadap bisnis kedai kopi (Haristianti dkk,2021) 
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2.1.1 Faktor yang Mempengaruhi Kebetahan Pengunjung di Kafe 

 Faktor yang mempengaruhi kebetahan penggunjung kafe adalah sebagai 

salah satu bentuk respon psikologis manusia terhadap lingkungannya, kebetahan 

merupakan hal yang dapat dianggap sangat penting untuk dikaji lebih lanjut 

sebagai kriteria dalam perancangan pada berbagai macam jenis tempat yang ada 

pada sebuah lungkungan binaan.  

Menurut Rachman R.A & Kusuma, H.E. (2014) dikutip oleh Haristianti, 

dkk (2021) menjelaskan bahwa istilah kebetahan dapat digunakan sebagai respon 

terhadap berbagai jenis bangunan atau tempat yang akan dikaji kualitasnya. Jika 

kebetahan dianggap sebagai satu kondisi dari hasil interaksi yang terjadi antara 

manusia dengan tempat maka kondisi yang terjadi dapat bersifat positif maupun 

negatif. Apa yang dirasakan dalam kebetahan dapat digambarkan dari bagaimana 

manusia memperlakukan tempat itu sendiri. Jika dihubungkan dengan konteks 

arsitektur, maka kebetahan dapat berupa respon dari interaksi manusia dengan 

ruang arsitektural. Rancangan ruang yang berkualitas sewajarnya dapat 

menghasilkan tingkat kebetahan yang positif. 

 

2.2 Pasar (Market) 

 Definisi atau pengertian pasar adalah tempat bertemunya antara penjual 

dan pembeli untuk berinteraksi jual beli barang maupun jasa, menurut ilmu 

ekonomi, pasar berkaitan dengan kegiatan bukan tempatnya. Ciri khas dari sebuah 

tempat agar disebut pasar adalah adanya transaksi kegiatan jual beli. Konsumen 

akan datang kepasar untuk membeli sebuah barang dengan uangnya yang dibawa 

kepasar untuk membayar yang sudah dibeli konsumen. 

 Pasar merupakan salah satu dari berbagai macam sistem, institusi, 

prosedur dan hubungan sosial serta insfastruktur dimana dapat menjual 

barang,jasa dan tenaga kerja untuk orang-orang yang diberi imbalan dengan uang. 

Kegiatan jual beli dipasar merupakan kegiatan dengan pertumbuhan ekonomi 

disuatu tempat atau suatu negara (Noor, 2021) 
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 Menurut Kothler dan Amstrong (2001) dikutip Noor (2021) pasar adalah 

suatu perangkat yang terdiri dari aktual dan pembeli potensial dari suatu produk 

dan jasa, Ukuran suatu pasar di tandai dengan banyaknya orang yang 

membutuhkan suatu kebutuhan dan kemampuan untuk berantraksaksi banyak 

pemasar atau pelangan yang menjual di suatu pasar  

 

2.3 Definisi Pemasaran 

 Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok dalam menjalankan 

sebuah usaha bisnis untuk mempertahankan serta mengembangkan perusahaan. 

Pemasaran merupakan penghubung antara perusahaan dan konsumen. Melihat 

keadaan perkembangan dunia saat ini menuntut sebuah perusahaan menjalankan 

kegiatan pemasaran yang efektif dalam menunjang usaha mencapai target 

perusahaan. Berhasil tidaknya sebuah perusahaan tergantung dengan pencapaian 

manajemen dalam bidang pemasaran.  

Definisi pemasaran Menurut Rangkuti (2009) dikutip Hidayat dan Rahmat 

(2018) Pemasaran  adalah suatu proses kegiatan yang  dipengaruhi  oleh  berbagai  

faktor  sosial, budaya, politik,ekonomi  dan manajerial. Akibat dari berbagai   

faktor tersebut masing-masing individu maupun kelompok mendapatkan 

kebutuhan  dan  keingina dengan menciptakan, menawarkan,   dan   menukarkan 

produk yang memiliki nilai komoditas.Sehingga dapat diambil kesimpulan bahwa, 

pemasaran adalah metode yang digunakan sebuah perusahaan dalam 

mengenalkansebuah barang atau jasa  dengan  cara merencanakan, menetukan 

harga, mempromosikan, menawarkan dan mendistribusikan barang atau jasa 

tersebut sehingga dapat memenuhi kebutuhan pembeli. 

 

2.4 Strategi Pemasaran 

 Menurut Ahmad (2013) dikutip oleh Hidayat dan Rahmat (2018), dalam 

sebuah bisnis, strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk mendapatkan 

hasil yang diinginkan berdasarkan keadaan dan struktur yang berlaku. Strategi 

tersebut berguna untuk menghadapi masalah-masalah dan kesempatan masa depan 

dalam keadaan yang tepat secara sistematis, rasional, kritis, komprehensif 12 

(menjelaskan keterangan secara lengkap) dan integrative. Strategi pemasaran 
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menjabarkan sebuah rencana dalam penggunaan terbaik sumber daya serta 

keunggulan sebuah perusahaan untuk mencapai tujuannya. 

strategi pemasaran adalah rencana yang menjabarkan ekspetasi dari 

perusahaan dari dampak berbagai kegiatan atau program pemasaran terhadap 

permintaan produk atau lini produk dibidik pasaran tertentu. Perusahaan dapat 

menggunakan beberapa program pemasaran secara bersamaan, karena setiap jenis 

program seperti periklanan, promosi penjualan, personal selling, pelayanan 

pelanggan, serta pengembangan produk mempunyai pengaruh yang berbeda 

terhadap permintaan pelanggan.           

1. Konsumen   

Pemasaran berawal dari kebutuhan dan keinginan konsumen dan berakhir 

dengan loyalitas konsumen. Produsen harus memahami siapa saja 

konsumennya, preferensi, karakteristik, kebutuhan, keinginan, gaya hidup dan 

faktor-faktor apa saha yang berpengaruh terhadap pola konsumsi pelanggan. 

2. Pesaing  

Apabila terdapat pesaing yang sanggup memuaskan konsumen dengan lebih 

baik, maka pelanggan tersebut akan berpaling kepesaing. Oleh karena itu, 

setiap pelaku bisnis wajib memperhatikan apa saja faktor persaingan. 

Faktorfaktor tersebut terdiri dari siapa saja pesaing bisnis, strategi, 

kelemahan, kompetensi diri, dan relasi pesaing.  

3. Perusahaan 

Memuaskan konsumen merupakan tujuan dari perusahaan yang harus dicapai. 

Caranya tidak hanya dengan menekankan pada aspek transaksi, tetapi harus 

lebih fokus pada aspek relasi. Dengan itu dibutuhkan strategi, kinerja, 

kompetensi diri, serta sumber daya (manusia, alam, dinansial, teknologi, 

informasi, waktu dan intelektual). 

 

2.5  Bauran Pemasaran (Marketing Mix) 

 Marketing mix atau bauran pemasaran sangat penting diperhatikan pada 

saatawal pembentukan bisnis restoran atau rumah makan. Bisnis restoran atau 

rumah makan seharusnya ditangani dari biaya makanan (food cost), pekerja, sewa 
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(jika lokasi usaha bukan milik pribadi), promosi dan iklan, kualitas makanan, 

pelayanan pelanggan, keuntungan dan tentunya sikap untuk melanjutkan tipe 

bisnis ini   

 Menurut Kloter dan Keller (2009) dalam Shaaren dan Andayani (2018), 

Marketing Mix ialah penyaluran dan komunikasi nilai-nilai pelanggan kepada 

pasar. Bauran pemasaran memiliki 4 komponen untuk memasuki pasar, yaitu 

perusahaan itu harus memiliki produk yang bagus dan sesui dengan target 

pasarnya. Kemudian produk tersebut harus memiliki harga yang sesuai dengan 

target pasar. Keberhasilan memasuki pasar juga ditentukan dengan lokasi tempat 

penjualan yang tepat dan strategis dan melakukan promosi yang tepat agar produk 

dapat diterima dengan target pasar dengan baik. 

Adapun penjebaran keempat komponen itu, yaitu (Kloter dan Keller, 2009 

dalam Shaaren dan Andayani, 2018):  

1. Produk (Product)  

Segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk memuaskan suatu 

keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, pengalaman, acara, 

orang, tempat, properti, organisasi, informasi, dan ide. Produk merupakan 

elemen penting dalam sebuah program pemasaran. Strategi produk dapat 

mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pembelian sebuah produk bukan 

hanya sekedar untuk memiliki produk tersebut tetapi juga untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pelanggan. 

2.  Harga (Price)  

Jumlah uang yang harus dibayar konsumen untuk medapatkan produk disebut 

dengan harga). Ada tiga strategi harga yang umumnya digunkan perusahaan, 

yaitu:  

a. Penetapan harga berdasarkan biaya  

b. Penetapan harga berdasarkan nilai  

c. Penetapan harga berdasarkan persaingan 

3.  Promosi (Promotion)  

Aktivitas mengkomunikasi sebuah produk kepada pelangan dengan tujuan 

membujuk target pasar untuk membeli produk disebut promosi. Pengertian 
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tersebut bahwa promosi merupakan salah satu hal penting yang dilakukan 

untuk membuka peluang pasar baru dan memperluas jaringan pemasaran.  

4.  Tempat (Place) 

  tempat meliputi ativitas perusahaan dalam memproduksi produk yang tersedia 

kepada target  pasar. Faktor yang perlu dipertimbangkan dalam pemilihan 

lokasi ialah seperti jarak yang dekat dengan kawasan industri, perkantoran, 

pasar, pusat pemerintahan, perumahan, jumlah pesaing, serta sasaran dan 

pasar yang memadai. 

 

2.6  Kuesioner 

 Kuesioner adalah alat pengumpulan data primer dengan metode survey 

untuk mendapatkan pendapat dari responden. Kuesioner dapat dibagikan kepada 

14 responden dengan cara (Menurut Pujihastuti, 2010 dikutip oleh Atmaja dan 

Wijaya, 2019):  

1. Langsung oleh peneliti (mandiri)  

2. Dikirim lewat pos (mailquestionair)  

3. Dikirim lewat computer misalnya surat elektronik (e-mail)  

Kuesioner yang dikirimkan langsung oleh peneliti apabila responden 

cukup dekat dan penyebarannya tidak terlalu luas. Lewat pos ataupun surat 

elektronik (e-mail) memungkinkan biaya yang murah, daya jangkau responden 

yang lebih luas, dan waktu yang cepat. Tidak ada prinsip khusus tetapi peneliti 

bisa mempertimbangkan efektivitas dan efisiensi dalam hal seperti apa kuesioner 

akan disebar, baik dikirim lewat pos ataupun e-mail maupun langsung dari 

peneliti.  

Kuesioner yang baik merupakan iterasi yang dimuali sebagai draft kasar 

dan melalui perbaikan secara terus-menerus, kemudian dikonversi dengan tepat 

dan diformat dalam dokumen. Dalam menyusun kuesioner, tidak ada prosedur 

yang pasti untuk menghasilkan kuesioner yang baik. Langkah-langkah dalam 

membuat kuesioner (Menurut Aaker, 1995 dikutip oleh Sandjaja dan Purnamasari, 

2017):  
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1.   Merancang hal-hal yang akan diukur  

2.    Memformulasikan pertanyaan sehingga didapatkan informasi yang diperlukan 

3.    Memutuskan tata bahasa dan perintah dari pertanyaan, serta layout kuesioner  

4.    Menggunakan sample yang kecil, test kuesioner untuk ambiguitas dan hal-hal 

yang belum dicantumkan  

5.    Memeriksa dan memperbaiki kembali jika ada permasalahan, dan melakukan  

test kembali bila diperlukan.  

Dalam merancang desain penelitian survey dapat dilakukan dengan 

menurunkan matriks operasionalisasi ke dalam item-item pertanyaan. Pertanyaan 

dari survey yang baik akan menjaring informasi yang lebih tepat. Berikut 

merupakan ciri-ciri pertanyaan penelitian yang baik (Sandjaja dan Purnamasari, 

2017) :  

1.    Jelas dan menggunakan bahasa yang mudah dimengerti 15  

2.    Padat dan tidak bertele-tele  

3.    Spesifik  

4.    Bisa dijawab  

5.    Memiliki relevansi dengan responden  

6.    Tidak menggunakan kalimat negative  

7.    Hindari menggunakan terminology bias  

8.    Hindari menanyakan dua hal sekaligus dana satu pertanyaan. 

 

2.7 SOAR (Strenghts, Opportunities, Aspirations and Result) 

Analisis SOAR dimulai dengan melakukan analisis pada lingkungan 

eksternal dan internal serta industri untuk mencari peluang apa yang tersedia. 

Kemudian seluruh peluang dan kekuatan yang dimiliki akan dimasukkan ke dalam 

analisis SOAR untuk kemudian menghasilkan aspirasi dan hasil. Analisis ini 

dipilih sebab SOAR memiliki kelebihan dimana pendekatan yang diterapkan 

fokus pada peluang dan kekuatan dibandingkan kelemahan dan ancaman, dimana 

dengan penggunaan metode analisis yang tradisional, SWOT, biasanya berakhir 

pada pencegahan terhadap ancaman dan kelemahan sehingga goal terbengkalai. 

Menurut Zamista dan Hanafi (2020), SOAR merupakan akronim dari 
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strenght  (kekuatan), opportunity (kesempatan), aspiration (aspirasi), dan result 

(hasil). SOAR merupakan kerangka baru perencanaan strategis yang 

dikembangkan oleh Stavros, Cooperider dan Kelley (2009). 

SOAR mengintegrasikan Appreciate Inquiry (AI) dengan membingkai 

ulang perencanaan strategis SWOT. Perbedaan mendasar SOAR dan SWOT 

adalah dilibatkannya stakeholder dalam mengidentifikasi dan menganalisis 

kekuatan serta peluang sehingga menciptakan aspirasi, tujuan, strategi, komitmen 

untuk memperoleh hasil. Stakeholder yang diambil pendapatnya pada SOAR 

antara lain kustomer, pekerja, pemegang saham, anggota dewan, supplier, 

volunteer, serta masyarakat dari dampak organisasi. Ketika tidak semua 

stakeholder mampu berpatisipasi, tiap kelompok ada stakeholders yang 

mewakilkan untuk (Zamista dan Hanafi, 2020): 

1. Mengidentifikasi dan membangun kekuatan. 

2. Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan. 

3. Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih.  

4. Mengidentifikasi dan membangun kekuatan. 

5. Menghubungkan dan memperjelas nilai, visi, dan misi yang ditetapkan. 

6. Menemukan peluang keuntungan yang organisasi ingin raih. 

7. Menentukan dan menyelaraskan tujuan dan sasaran organisasi. 

8. Merevisi atau menciptakan tujuan, sistem, proses, serta struktur baru untuk  

mendukung tujuan. 

9. Mengimplementasikan rencana untuk membimbing setiap hari dalam 

pengambilan keputusan dan tindakan. 

Perbedaan lain dalam pendekatan SOAR adalah mengidentifikasi dan 

melebarkan kekuatan dan peluang dibandingkan dengan menelusuri masalah, 

kekurangan, kelemahan dan ancaman. Kelemahan dan ancaman tidak diabaikan, 

namun mereka dibingkai ulang dan memberikan fokus yang sesuai dengan 

peluang dan hasil percakapan sehingga kekurangan dan ancaman dapat dikurangi 

atau diubah menjadi kekuatan  (Stavros dan Saint, 2010 dikutip oleh Zamista dan 

Hanafi, 2020). 
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2.7.1 Tahapan Analisis SOAR 

Tahapan analisis SOAR diawali dengan melakukan diskusi bersama untuk 

menganalisis tujuan pengembangan usaha (initiate) perusahaan menggunakan alat 

analisis strategi SOAR. Kemudian dilanjutkan dengan melakukan penyelidikan 

(inquiry) untuk mempelajari dan menganalisis terkait kekuatan (strength) dalam 

perusahaan dan peluang (opportunity) apa yang dapat dimanfaatkan. Langkah 

selanjutnya adalah tahap imajinasi (imagine) untuk merancang masa depan yang 

diharapkan berdasarkan aspirasi (aspiration) dari seluruh karyawan Tahapan 

selanjutnya adalah inovasi (inovate) dimana perusahaan merancang sasaran 

jangka pendek, rencana taktikal dan fungsional, sistem, program, dan struktur 

yang terintegrasi dalam usaha mencapai tujuan perusahaan di masa depan yang 

sesuai dengan harapan menggunakan diagram SOAR dan matriks SOAR.  

 
Gambar 2.1 Tahapan SOAR 

(Sumber : Stavros dkk, 2009 dalam Hartuti dan Rochdiani 2021) 

Pada tahap initiate, dilakukan kegiatan wawancara terhadap stakeholders 

dimana bertujuan untuk mendapatkan feedback mengenai kinerja perusahaan. 

Feedback ini disajikan pada kegiatan perencanaan sebagai bagian dari proses 

perencanaan. Kegiatan yang menguraikan proses perencanaan dengan 

menggunakan SOAR dapat dilihat pada tabel Personal Care Division (PCD) 

Planning Process Agenda. 

Pada tahapan inquire, interview dapat dilakukan dengan mengajukan 

pertanyaan melalui PCD Planning Process Agenda dan menyesuaikan organisasi. 
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Gunakan pertanyaan positif guna mempelajari nilai-nilai inti, visi, kekuatan , dan 

peluang potensial setiap anggota organisasi 

Tabel 2.1 PCD Planning Procces Agenda 

SOAR Interviews Time Questions 

Strengths Conversation: 
What can we build on? 

90 

mins 

What are we most proud of as an 

organization? How  does that reflect 

our greatest strength? 

What makes us unique? What can we 

be best at in our world? 

What is our proudest achievement in 

the last year or two?  

What do we do or provide that is 

world class for our customers, our 

industry, and other potential 

stakeholders? 

Opportunities Conversation: 

What are our stakeholders 

asking for? 

90 

mins 

Stakeholders needs reviewed what are 

our potential opportunities or 

innovations?  

What are the top three opportunities 

on wich we should focus our efforts? 

Are there any challenges that can be 

reframed into opportunities ? 

Aspirations Conversation: 

What do we deeply care 

about? 

90 

mins 

When we explore our values and 

aspirations, what are we deeply 

passionate about? 

Reflecting on our strength and 

opportunities conversations, who are 

we, who should we become, and where 

should we go in the future? 

What strategic initiatives would 

support our aspirations?  

Results Conversation: How 

do we know we are 

succeeding? 

90 

mins 

Considering our strengths, 

opportunities, and aspirations, what 

meaningful measures would indicate 

that we are on track to achieving our 

goals?  

What are three to five indicators that 

would create as core card?  

What resources are needed to 

implement our most vital projects? 

What are the best rewards to support 

those who achieve our goals? 

 (Sumber: Rothwell dkk, 2015) 
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Tahap imagine adalah tahapan merancang masa depan yang diharapkan.  

Dalam fase ini nilai-nilai diperkuat, visi dan misi diciptakan. Sasaran jangka 

panjang dan alternatif strategis dan rekomendasi di umumkan. 

Tahap innovate merupakan perancangan bersama sasaran jangka pendek, 

rencana taktikal dan fungsional, program, sistem. dan struktur yang terintegrasi 

untuk mencapai tujuan masa depan yang diharapkan. Sedangkan tahap implement 

merupakan sistem tahapan pengakuan dan penghargaan. 

 

2.8 Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Matriks eksternal 

Factor Evaluation (EFE)  

Menurut Dewi dan dkk (2019) strategi matriks IFE merupakan rumusan 

analisis lingkungan internal. Bagian matriks ini, memberikan rangkuman dan 

evaluasi kekuatan dan kelemahan utama dalam be rbagai bidang fungsional pada 

suatu unit usaha. Matriks IFE ini juga memberikan dasar pengenalan dan evalusi 

hubungan antara bidang-bidang fungsional tersebut.   

Sedangkan matriks EFE digunakan untuk merangkum peluang dan 

ancaman pada suatu unit usaha. Analisis matrik EFE dilakukan perhitungan yang 

sama dengan matrik IFE yaitu perhitungan terhadap pembobotan dan pemberian 

rating pada setiap faktor yang ada. Langkah - langkah dalam  penyusunan  

pengembangan  matriks IFE dan EFE adalah sebagai berikut (David,2011): 

1. Buatlah  daftar  faktor-faktor  eksternal  yang  diidentifikasi  dalam proses 

audit eksternal, terdiri peluang dan ancaman yang mempengaruhi perusahaan 

dan industrinya. 

2. Tentukan bobot pada setiap faktor dari 0,0 (tidak penting) sampai 1,0 (amat 

penting). Bobot menunjukkan kepentingan relatif dari faktor tersebut agar 

berhasil dalam industri. Peluang sering mendapat bobot lebih besar dari pada 

ancaman. Tetapi, ancaman dapat mendapatkan bobot tinggi, jika berat atau 

sangat mengancam. 

3. Tentukan rating setiap critical success factor antara 1 sampai 4, di mana:  

1 = respon dibawah rata-rata  

2 = respon rata-rata  
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3 = respon di atas rata-rata  

4 = respon sangat bagus  

Peringkat didasarkan atas keadaan perusahaan,  sedangkan bobot pada 

langkah 2 didasarkan pada industri. Peluang maupun ancaman dapat 

memperoleh peringkat 1, 2, 3 dan 4. Kalikan bobot nilai dengan nilai 

peringkat untuk mendapatkan skor bobot.  

5 Jumlahkan  semua  skor  untuk  mendapatkan  skor  total  bagi perusahaan 

yang dinilai.  Skor total 4,0 mengidentifikasi bahwa organisasi merespon 

dengan cara yang luar biasa terhadap peluang - peluang  dan  ancaman - 

ancaman di  pasar  industinya.  Sementara, skor total 1,0 menunjukkan bahwa 

organisasi tidak memanfaatkan peluang-peluang dan ancamanancaman 

ekternal. 

Tabel 2.2 Bentuk matriks IFE dan EFE 

Faktor Stretgi Bobot Rating Bobot x Rating Komentar 

Faktor 1     

Faktor 2     

Total     

 (Sumber : Wardoyo, 2011)  

Dalam membuat matriks ini dibutuhkan penilaian yang bersifat intuitif. 

Tahapan kerja yang harus dilakukan antra lain: 

1. Buatlah  daftar  faktor-faktor  internal dan eksternal  yang  diidentifikasi  

dalam proses audit internal, terdiri kekuatan dan kelemahan.  

2. Tentukan bobot pada setiap faktor dari 0,0 (tidak penting) sampai 1,0 

(terpenting).  Jumlah  seluruh  bobot  harus  sebesar  1,0.  Nilai bobot dicari 

dan dihitung berdasarkan rata-rata industrinya.  

3. Tentukan rating setiap critical success factor antara 1 sampai 4, di mana:  

1. = Sangat Lemah  

2. = Lemah  

3. = Kuat  

4. = Sangat Kuat  
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Rating mengacu pada kondisi perusahaan, sedangkan bobot mengacu pada 

industri dimana perusahaan berada.   

4. Kalikan  bobot  nilai  dengan  nilai  ratingnya  untuk  menentukan nilai yang 

dibobotkan untuk setiap variabel.  

5. Jumlahkan   semua   skor   masing-masing variabel untuk memperoleh skor 

bobot total organisasi. Untuk   mendapatkan   skor   total   bagi perusahaan  

yang dinilai. Nilai ratarata adalah 2,5. Jika nilai di bawah 2,5 menandakan 

bahwa secara internal, perusahaan adalah lemah. Sedangkan jika nilai berada 

di atas 2,5 menandakan posisi internal kuat. Sama halnya dengan matriks 

EFE. Matriks IFE terdiri dari cukup banyak faktor. Jumlah faktor - faktornya 

tidak berdampak pada jumlah bobot karena selalu berjumlah 1,0. 

 

2.9 Matriks IE (Internal dan Eksternal) dan Matriks SOAR 

Suatu analisi yang digunakan untuk memetakkan posisi unit usaha agar 

dapat memudahkan unit usaha dalam penentuan strategi alternatif pengembangan 

yang tepat untuk menghadapai persaingan dan pertumbuhan bisnis dimasa depan 

dari suatu perusahaan disebut materik Internal Eksternal (IE). Hasil yang 

diperoleh dari matrik IFE dan EFE digunakan untuk menyusun matrik IE (Dewi 

dan dkk, 2019).  Tiga bagian besar sel yang terdapat pada matrik IE, mempunyai 

implikasi strategi yang berbeda-beda, yaitu (David, 2011): 

1. Sel I,II atau IV Digambarkan sebagai tumbuh dan membangun. Strategi yang 

intensif atau integratif bisa menjadi paling tepat bagi divisi-divisi ini. 

2. Sel III, V atau VII Dapat ditangani dengan baik melalui strategi menjaga dam 

pepmertahankan penetrasi pasar, dan pengembangan produk adalah dua 

strategi yang paling banyak digunakan di divisi ini. 

3. Sel VI, VIII atau IX Panen atau divertasi. Perusahaan dapat melakukan 

strategi likuidasi, divestasi (pengurangan beberapa jenis aset baik dalam 

bentuk finansial atau barang, dapat pula disebut penjualan dari bisnis yang 

dimiliki oleh perusahaan), dan pengurangan usaha.  
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Gambar 2.2 Matriks Internal-Eksternal (IE) 

(Sumber: David, 2011) 

Metode yang digunakan untuk  menyusun strategi meningkatkan usaha 

penjualan ini adalah dengan metode SOAR. Penekanan metode SOAR adalah 

penggunaan kekuatan dan peluang yang dimiliki perusahaan untuk menghasilkan 

aspirasi dan hasil. SOAR melibatkan seluruh tingkatan dan area fungsional dalam 

sebuah organisasi. Dengan SOAR, pusat perhatian ada pada organisasi dan 

memperbesar apa yang saat ini sudah dilakukan dengan baik, dibandingkan 

berkonsentrasi pada ancaman dan kelemahan yang dihadapi (Chiu, 2018).  

 

2.10 Matriks QSPM 

Metode QSPM adalah metode lanjutan yang dapat dilakukan setelah 

SWOT. Dengan menggunakan analisis SWOT akan diperoleh beberapa alternatif 

strategi yang saling memiliki keterkaitan antar alternatif, namun alternatif yang 

diperoleh perlu dibobotkan karena tingkat kepentingan dari tiap alternatif berbeda. 

Berdasarkan kondisi tersebut diperlukan suatu metode yang dapat 

mengakomodasi terjadinya keterkaitan antar kriteria yaitu metode QSPM 

(Quantitative Strategic Planning Matrix) (Aprilius, dkk 2018). 
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1. Buatlah daftar faktor peluang atau ancaman eksternal perusahaan dan 

kekuatan atau kelemahan internal di kolom kiri dari Matriks QSPM. Faktor-

faktor tersebut harus diambil dari matriks IFAS dan matriks EFAS pada 

analisis SWOT. 

2. Tetapkan nilai bobot untuk masing-masing faktor eksternal dan internal. Nilai 

bobot adalah sama dengan nilai bobot pada matriks IFAS dan EFAS. 

3. Periksa tahap 2 (cocokkan), dan identifikasi strategi alternatif yang harus 

dipertimbangkan organisasi untuk diterapkan. Strategi yang memiliki nilai 

paling tinggi diletakkan di baris paling atas. 

4. Tentukan nilai dari Attractive Score (AS) yang didefinisikan sebagai nilai 

numerik yang menunjukkan daya tarik relatif dari masing-masing faktor pada 

serangkaian alternatif strategi yang diberikan. Skala untuk nilai AS adalah 1-

4, dimana 1 = tidak menarik, 2= menarik, 3= cukup menarik dan 4= sangat 

menarik. Gunakan tanda hubung (-) untuk menyatakan bahwa sebuah faktor 

tidak mempengaruhi terhadap pilihan yang akan dibuat. Catatannya apabila 

kita menggunakan tanda hubung pada salah satu strategi maka strategi yang 

lainnya pada kolom yang sama juga harus diberi tanda hubung yang 

mengindikasikan tidak mempengaruhi pilihan yang akan dibuat. 

5. Hitunglah nilai Total Attractive Score (TAS) yang diperoleh dari hasil 

perkalian nilai bobot dan Attratctive Score (AS).  

6. Hitunglah nilai Sum Total Attractive Score (STAS) untuk mengetahui strategi 

yang paling baik digunakan dengan melihat nilai tertinggi.  

 

2.11 Uji Validitas 

Uji Validitas merupakan suatu ukuran yang menunjukkan kevalidan atau 

kesahihan suatu instrument. Jadi pengujian validitas itu mengacu pada sejauh 

mana suatu instrument dalam menjalankan fungsi. Instrument dikatakan valid jika 

instrument tersebut dapat digunakan untuk mengukur apa yang hendak diukur. 

Sebagai contoh, ingin mengukur kemampuan siswa dalam matematika. Kemudian 

diberikan soal dengan  kalimat yang panjang dan yang berbelit-belit sehingga 

sukar ditangkap maknanya (Arikunto, 2006). 
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Perhitungan validitas dari sebuah instrumen dapat menggunakan rumus 

korelasi product moment atau dikenal juga dengan korelasi pearson. Adapun 

rumusnya adalah sebagai berikut (Arikunto, 2006): 

    
         (  )(  )

√*       (  ) +*     (  ) +
         (   ) 

rxy = koefisien korelasi 

N    = jumlah responden uji coba 

X    = skor tiap item 

Y    = skor seluruh item responden uji coba 

Untuk menginterpretasikan tingkat validitas, maka koefisien korelasi 

dikategorikan pada kriteria sebagai berikut: 

Tabel 2.3 Kriteria Validitas Instrumen Tes  

No Nilai r Interpretasi 

1 0,81 – 1,00 Sangat Tinggi 

2 0,61 – 0,80 Tinggi 

3 0,41 – 0,60 Cukup 

4 0,21 – 0,40 Rendah 

5 0,00 – 0,20 Sangat Rendah 

(Sumber: Arikunto, 2006) 

 Setelah harga koefisien validitas tiap butir soal diperoleh, kemudian hasil 

diatas dibandingkan dengan nilai r dari tabel pada taraf signifikansi 5% dan taraf 

signifikansi 1% dengan df= N-2. Jika R hitung > R tabel maka koefisien validitas 

butir soal pada taraf signifikansi yang dipakai (Arikunto, 2006) 

 

2.12 Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas alat ukur adalah ketetapan atau keajegan alat tersebut 

dalam mengukur apa yang diukurnya. Artinya, kapan pun alat ukur tersebut 

digunakan akan memberikan hasil ukur yang sama. Contoh paling nyata adalah 

timbangan atau meteran. Hal yang sama terjadi untuk alat ukur suatu gejala, 

tingkah laku, ciri atau sifat individu dan lain-lain. Misalnya alat ukur prestasi 

belajar seperti tes hasil belajar, alat ukur sikap, kuesioner dan lain-lain, hendaknya 

meneliti sifat keajegan tersebut (Arikunto, 2006). 
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Cara menentukan reliabilitas adalah sebagai berikut  

1. Cara menentukan reliabilitas dengan menggunakan rumus 

Pengujian reliabilitas instrumen dapat dilakukan secara eksternal maupun 

internal. Secara eksternal pengujian dapat dilakukan dengan test-retest 

(stability), equivalent, dan gabungan keduanya. Secara internal reliabilitas 

instrument dapat diuji dengan menganalisis konsistensi butir-butir yang ada 

pada instrument dengan teknik tertentu.  

 

r11   
2   r y

  1   r y 
               2 2  

Keterangan: 

r11  = Releabilitas Instrumen  

rxy = Indeks korelasi antara dua instrument 

Adapun tolak ukur untuk menginterpretasikan derajat reliabilitas 

instrument yang diperoleh sesuai dengan tabel berikut: 

Tabel 2.4 Interpretasi Reabilitas 

No Koefisien Korelasi Kriteria Reabilitas 

1 0,81 < r ≤ 1,00 Sangat Tinggi 

2 0,61 < r ≤ 0,80 Tinggi 

3 0,41 < r ≤ 0,60 Cukup 

4 0,21 < r ≤ 0,40 Rendah 

5 0,00 < r ≤ 0,21 Sangat Rendah 

(Sumber: Arikunto, 2006) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

Adapun Flowchart penelitian yang dilakukan pada Cerita Coffe Pulau 

Kijang adalah sebagai berikut:  

Mulai

Studi Pendahuluan

Studi Literatur

Identifikasi Masalah

Rumusan Masalah

Tujuan Penelitian

Manfaat Penelitian

Pengumpulan Data

Data Primer

- Wawancara

- Penyebaran Kuisioner

Data Sekunder

- Profil Perusahaan

- Data Penjualan

Penyusunan dan Penyebaran Kuesioner

Matriks IFE dan EFE

Identifikasi Variabel dan Indikator

Penentuan Populasi dan Sampel

Analisis QSPM

Matriks Internal-External (IE) dan SOAR

Pengolahan Data

Uji Validitas dan Uji Releabilitas

Analisis

Kesimpulan

Selesai  

Gambar 3.1 Flowchart Penelitian 
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3.1 Studi Pendahuluan 

Studi pendahuluan pada penelitian ini dilakukan dengan cara survei 

lapangan di Cerita Coffe Pulau Kijang. Studi pendahuluan ini bertujuan 

mengetahui lebih mendalam tentang informasi yang diperlukan dalam 

menetapkan objek dan permasalahan di lokasi penelitian untuk dicari solusinya. 

Dari informasi yang didapatkan tersebut diharapkan pembahasan dalam penelitian 

ini menjadi terarah. 

Adapun cara dalam studi pendahuluan adalah: 

1. Observasi terhadap objek penelitian dengan cara survei ke lokasi Cerita Coffe 

Pulau Kijang dan melakukan wawancara kepada pemilik usaha. 

2. Menentukan tema atau topik permasalahan  strategi pemasaran sebagai topik 

yang nantinya diteliti sesuai dengan hasil observasi.  

3. Mencari data dari objek penelitian dengan cara melakukan survei 

pendahuluan dan mencari informasi sebanyak-banyaknya sehingga 

didapatkan data yang dibutuhkan. 

 

3.2 Studi Literatur 

Studi literatur yaitu mencari referensi teori yang relefan dengan 

permasalahan yang akan dibahas . dimana studi literatur adah berisi kumpulan 

teori-teori dalam konsep yang akan dijadikan bahan rujukan yang mendukung dan 

mempermudah dalam menyelesaikan permasalahanterhadap objek yang akan 

diteliti. Sumber literatur diperoleh melalui buku atau kaya ilmiah (jurnal) yang 

berhubungan dengan permasalahn yang akan diteliti. 

 

3.3 Identifikasi Masalah  

 Identifikasi masalah bertujuan untuk mencari dan menentukan topik 

permasalahan yang akan diteliti sesuai dengan kondisi dilapangan yakni di Cerita 

Coffe identikasi dilakukan dengan melihat data penjualan yang sangat rendah 

setiap bulannya dan tidak mencapai target. Setelah dilakukan survei lapangan 

setelahnya peneliti melakukan penelitian dari masalah tersebut. 
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3.4 Rumusan Masalah 

 Rumusan masalah adalah usaha untuk menyatakan secara tersurat 

pertanyaan penelitian apa saja yang perlu dijawab dan dicarikan solusi dari 

permasalahan tersebut. Dengan kata lain, rumusan masalah yaitu pertanyaan yang 

rinci mengenai lingkup permasalahan yang akan diteliti. Tujuan dari perumusan 

masalah adalah agar fokus pada titik permasalahan yang akan diteliti. Dimana 

rumusan masalah pada penelitian ini yaitu bagaimana merencanakan strategi 

pemasaran dengan menggunakan metode SOAR dan QSPM Cerita Coffe. 

 

3.5 Tujuan Penelitian 

Tahap ini dibutuhkan untuk memberi arahan bagi peneliti dalam mencapai 

tujuan penelitian yang diinginkan. Tujuan dan manfaat penelitian didapatkan dari 

tahap perumusan masalah. Dari pokok permasalahan yang telah ditetapkan, tujuan 

utama dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran yang tepat 

bagi  Cerita Coffe Pulau Kijang guna meningkatkan penjualan dan mendapatkan 

strategi prioritas yang dapat diterapkan. Oleh karena itu, dilakukannya penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan alternatif solusi pemasaran bagi perusahaan 

untuk meningkatkan penjualannya. 

 

3.6 Manfaat Penelitian 

 Manfaat penelitian merupakan hasil dari tercapainya tujuan penelitian dan 

terselesaikannya masalah yang ada dalam suatu usaha yang telah dilakukan oleh 

peneliti di Cerita Coffe dalam pencapaian ini akan diberikan manfaat secara 

langsung bagi pemilik usaha, ilmu bagi peneliti dan di bidang pendidikan. 

 

3.7 Pengumpulan Data  

Dalam pengumpulan data ada banyak data yang didapat yaitu dengan dua 

cara adalah sebagai berikut: 

1. Data Primer 

Data Primer adalah data yang langsung dikumpulkan oleh peneliti, data 

diperoleh bisadilakukan dengan cara wawancara, observasi atau kuesioner, 

menyebar kuesioner atau wawancara kepada responden Cerita Coffe 
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2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang tidak dikumpulkan langsung oleh peneliti, 

data sekunder dikumpulkan pada penelitian berupa profil perusahaan, data 

penjualan dan data lainnya yang mendukung penelitian 

 

3.8 Pengolahan Data 

Pengolahan data merupakan tahap dimana peneliti mendapatkan sebuah 

hasil dengan  melakukan pengolahan terhadap data hasil kuesioner. Pengolahan 

ini dilakukan menggunakan pendekatan metode SOAR (Strength, Opportunity, 

Aspiration, Result) dan QSPM (Quantitative Strategic Planning Matrix). 

 

3.8.1 Penentuan Variable Indikator 

 Variabel penelitian terdiri dari  variable indikator eksternal dan internal  

Di Cerita Coffe, variable internal di peroleh oleh perusahaan dengan menyebarkan 

kuesioner dilihat dari pemasaran dengan menggunakan bauran (marketing mix) 

yang menggunakan 4 variable (Product, Price, Place dan Promotion). Sedangkan 

variable eksternal diambil dari lingkungan makro dan didapatkan data dari 

penyebaran kuesioner. 

 

3.8.2 Penentuan Populasi dan Sampel 

Populasi pada penelitian ini adalah konsumen Cerita Coffe Pulau Kijang. 

Adapun karakteristik populasi pada penelitian ini adalan responden dengan 

rentang usia 13-45 tahun. Adapun karakter pekerjaan yang dapat dijadikan sebagai 

responden ialah pelajar, mahasiswa, pegawai, guru dan lainnya.  Karakteristik 

tersebut diharapkan mewakili populasi dari konsumen Cerita Coffe Pulau Kijang 

Jumlah populasi tidak diketahui sehingga dalam menentukan sampel penelitian 

dapat menggunakan rumus di bawah ini: 

n (
  

2⁄

e
)

2

 

n = Jumlah Sampel 

  /2 = Nilai tabel z atas tingkat keyakinan data 95% 

e  = Toleransi kesalahan 5% 
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n 

(

 
 

1,65
2
⁄

0,1

)

 
 

2

 

n = 66 

Dari perhitungan di atas sampel yang diambil untuk diteliti ialah 66 orang 

responden. Hasil data yang diperoleh nantinya memiliki probabilitas 95% atau 

toleransi kesalahan 5%. 

 

3.8.3 Penyusunan Kuesioner 

 Kuesioner yang akan disusun bertujuan untuk memberikan penilaian 

masing-masing indikator yang telah dirumuskan. Kuesioner yang disebarkan 

adalah kuesioner penilaian rating terhadap indikator internal dan eksternal, 

kuesioner penilaian bobot terhadap indikator internal dan eksternal, serta 

kuesioner QSPM untuk penilaian skor strategi alternatif. Data yang diperoleh dari 

kuesioner ini dapat digunakan pada tahapan selanjutnya dalam mengolah matriks 

IFE dan matriks EFE, matriks IE, matriks SOAR dan QSPM. 

 

3.8.4  Pembuatan & Penyebaran Kuesioner 

Penyebaran kuesioner tertuju kepada responden konsumen sebanyak 70 

orang. Pada kuesioner terdapat rumusan strategi yang harus diberikan penilaian 

terhadap urgensi penerapannya pada perusahaan cerita coffe. Adapun indikator 

pernyataan kuesioner adalah sebagai berikut: 

Tabel 3.1 Pernyataan Kuesioner Penentuan Rating 

No 
Indikator 

Strength 

Rating 

1 2 3 4 

1 Rasa kopi (Minuman)  enak     

2 Rasa minuman enak     

3 Harga Sesuai dengan Rasa Minuman     

 (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 
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Tabel 3.1 Pernyataan Kuesioner Penentuan Rating (Lanjutan) 

No 
Indikator 

Strength 

Rating 

1 2 3 4 

4 Harga Sesuai dengan Rasa Makanan     

5 Harga Sesuai Kualitas     

No 
Indikator 

Opportunity 

Rating 

1 2 3 4 

1 Kebiasaan Masyarakat Membeli Makanan di 

Cafe 

    

2 Apakah Cafe Termasuk Cafe Yang Lagi Tren     

3 Lokasi Cafe yang Strategis     

No 
Indikator 

Aspiration 

Rating 

1 2 3 4 

1 Produk Dapat Bersaing dengan Cafe Lain     

2 Produk makanan dan minuman yang memiliki 

sertifikasi halal atau layak konsumsi 

    

3 Melakukan Penjualan Offline Maupun Online     

4 Adanya Diskon di Hari Tertentu     

5 Produk Cepat Datang     

6 Produk Menarik Dilihat     

No 

 

Indikator 

Result 

Rating 

1 2 3 4 

1 Menjadi cafe shop yang banyak diminati      

2 Peningkatan jumlah pemesanan makanan dan 

minuman 

    

3 Meningkatnya Skill Barista dan Koki     

4 Karyawan Ramah     

 (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 

Rating Koesioner : 

Skala 4 : Sangat Kuat 

Skala 3 : Kuat 
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Skala 2 : Lemah 

Skala 1 : Sangat Lemah 

 

3.8.5 Uji Validitas dan Reliabilitas 

Uji validitas dan reliabilitas dilakukan ketika data dari kuesioner tertutup 

didapatkan, kemudian data tersebut diolah menggunakan Software SPSS untuk 

mendapatkan hasil valid atau tidak valid dan reliabel atau tidak reliabel. Jika data 

tidak valid atau tidak reliabel maka kuesioner tertutup harus disebar ulang atau 

menghilangkan variabel pada pernyataan agar responden mengerti dan data 

menjadi valid dan reliabel. 

 

3.8.6 Matriks IFE dan Matriks EFE 

 Setelah mendapatkan data rekapitulasi kuesioner yang disebarkan dan data 

tersebut valid serta reliabel, maka peneliti dapat menggunakan data-data tersebut 

sebagai acuan dalam pengolahan data matriks IFE dan matriks EFE. Di dalam 

kedua matriks ini, bobot dan rating yang diperoleh akan disilangkan untuk 

memperoleh nilai total skor dari masing-masing indikator. Setelah mendapatkan 

nilai total skor dari masing-masing indikator tersebut, nilai tersebut dapat 

digunakan pada tahapan selanjutnya dalam matriks Internal-External (IE) dan 

matriks SOAR. 

 

3.8.7 Matriks IE dan SOAR 

Pada taha ini, data yang diperoleh berupa nilai total skor pada tahap 

sebelumnya dijadikan acuan dalam penentuan matriks IE. Nilai total skor pada 

matriks IFE dijadikan sebagai sumbu X dan nilai total skor matriks EFE dijadikan 

sebagai sumbu Y. Hasil selanjutnya akan diperoleh titik koordinat yang 

menentukan posisi usaha Cerita Coffe Pulau Kijang yang pada kuadran tertentu. 

Setelah posisi kuadran diketahui, maka selanjutnya dapat dilakukan analisis 

SOAR untuk merumuskan strategi-strategi yang dapat diterapkan berdasarkan 

kuadran matriks IE. Analisis dapat berupa stretegi yang dirumuskan berdasarkan 

strategi SA (Strength - Aspiration), strategi OA (Opportunity- Aspiration), strategi 

SR (Strength – Result) serta strategi OR (Opportunity - Result). 
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3.8.8 Matriks QSPM 

 Setelah beberapa alternatif strategi didapatkan melalui analisis SOAR, 

langkah selanjutnya adalah menentukan prioritas strategi yang akan diterapkan 

melalui metode Quantitative Strategic Planning Matrix (QSPM). Metode ini akan 

menghasilkan data Attractive Score (AS) yang merupakan nilai dari ketertarikan 

terhadap strategi yang akan diterpakan. Kemudian didapatkan nilai Total 

Attractive Score (TAS) yang merupakan hasil perkalian bobot per strategi dengan 

nilai AS. Dari nilai Sum Total Attractive Score (TAS), strategi yang memiliki nilai 

tertinggi akan menjadi prioritas strategi yang akan diterapkan diperusahaan.    

 

3.9 Analisa 

Analisa dilakukan berdasarkan dari hasil pengolahan data. Berdasarkan 

hasil pengolahan data ini dapat diketahui dan dianalisis sehingga kemudian dapat 

dirumuskan strategi pemasaran yang tepat. 

 

3.10 Kesimpulan dan Saran 

Berdasarkan hasil pengolahan data dan hasil dari analisa yang telah dilakukan 

maka dapat ditarik beberapa kesimpulan untuk menjawab dari tujuan dari 

penelitian ini dan dapat juga digunakan sebagai landasan pemberian saran untuk 

tahapan perbaikan selanjutnya. 
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BAB IV 

PENGUMPULAN DAN PENGOLAHAN DATA 
 

4.1 Pengumpulan Data 

Pengumpulan data yang diperoleh dari penelitaian yang saya kerjakan 

adalah dengan mengambil data primer dan sekunder. Data primer diambil atau 

diperoleh dari wawancara yang diambil dari pemilik coffe shop yaitu Cerita Coffe 

Pulau Kijang, data sekunder didapat dari responden dari kuesioner penelitian, 

observasi langsung di Cerita Coffe Pulau Kijang, serta kuesioner pendahuluan. 

Sedangkan data skunder dalam penelitian ini berupa profil usaha Cerita Coffe, 

Struktur Organisasi Usaha, serta data penjualan Cerita Coffe pada bulan Agustus 

2021 hingga Desember 2021. 

 

4.1.1 Profil Cerita Coffe 

Cerita Coffe Pulau Kijang adalah usaha coffe shop yang berada di 

Kabupaten Indragiri Hilir, Kecamatan Reteh, Kelurahan Pulau Kijang yang berada 

dijalan bunga padi, Cerita Cafe adalah usaha makanan dan minuman yang 

bergerak dibidang kuliner dimana cerita coffe juga tempat nongkrong bersama 

keluarga dan teman-teman, Cerita Coffe mulai berdiri dibidang kuliner sejak juli 

2021 yang berada dijalan bunga padi pulau kijang yang usaha tersebut dipunyai 

oleh bapak Saihu.  

Makanan dan Minuman yang ditawarkan banyak sekali berupa produk 

makanan dan minuman yang lagi trend zaman sekarang bagi kaum muda maupun 

dewasa, makanan berupa seafood, bakso, nasi goreng, mie goreng dan lain-lain, 

Minuman nya banyak berupa milkshake, jus, coffe dan banyak lagi. Makanan dan 

minuman yang ada di cafe tersebut bisa pesan melalui takeaway dan bisa juga 

langsung ke kafe tersebut. 

 

 

.  
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4.1.2 Struktur Organisasi 

Cerita Coffe memiliki struktur organisasi yang sederhana karena 

perusahaan tersebut dimiliki kekeluargaan, struktur organisasi ini kedudukan 

pertama di pimpin oleh Bapak Saihu yaitu yang mempunyai usaha tersebut, 

sedangkan usaha cafe tersebut dijalankan atau dikelola oleh anaknya yaitu Beny 

Irawan, Beny Irawan juga megawasi serta mengelola semua yang ada di kafe 

tersebut, bagian keuangan yang di kafe di kelola oleh Aisyah dimana Aisyah juga 

bertempat sebagai kasir  serta mengelola keuangan, dimana mengelola keuangan 

serta pembelian kebutuhan kafe yang dibutuhkan oleh kafe tersebut. Cerita Coffe 

juga memperkerjakan 3 karyawan yaitu perempuan dan laki-laki dimana 

karyawan tersebut bernama Raja, Saini, Guna,  

Adapun struktur organisasi pada Cerita Coffe Pulau Kijang dapat dilihat 

pada gambar 4.1 dibawah ini: 

 
                     Gambar 4.1 Struktur Organisasi Cerita Coffe 

          (Sumber: Cerita Coffe, 2022) 



  

39 

 

4.1.3 Data Penjualan 

Data penjualan Cerita Coffe berupa penjualan makanan dan minuman 

selama bulan Agustus 2021 hingga Desember 2021. Berikut ini adalah 

rekapitulasi data penjualan pada Cerita Coffe Pulau Kijang. 

Tabel 4.1 Pemesanan Makanan dan Minuman  

No Bulan 
Jumlah Pesanan Perbulan Pemesanan 

Perhari Makanan Minuman 

1 Agustus 273 266 18 

2 September 288 310 20 

3 Oktober 224 288 17 

4 November 212 238 15 

5 Desember 201 222 14 

Rata-Rata Jumlah Pesanan 84 

 (Sumber: Cerita Coffe, 2022) 

 

4.1.4 Analisis Lingkungan Internal 

Analisis lingkungan internal ini digunakan untuk mengetahui kekuatan 

dan kelemahan yang berada di Coffe Shop (Cerita Coffe). Denagn melakukan 

identifikasi dan evaluasi serta mengetahui aspek-aspek yang berada di Cerita 

Coffe, adapun aspek-aspeknya yaitu. Pemasaran, Manajemen Keuangan, 

Penelitian dan Pengembangan Perusahaan. 

Berikut Aspek-aspek Lingkungan Internal adalah: 

1. Pemasaran 

Pemasaran adalah salah satu kegiatan yang paling penting dalam setiap usaha 

atau perusahaan, pemasaran adalah kegiatan yang menghubungkan antara 

pengusaha dan pembeli, pemasaran sangat perlu dilakukan untuk 

mempertahankan setiap usaha yang dikelola serta memperlihatkan 

keunggulan dan kelemahan apa yang berada diproduk yang akan dipasarkan 

pemasaran juga sebagai acuan usaha apakah usaha berkembang, Target 

konsumen adalah kisaran umur 12 tahun hingga 45 tahun, Adapun variable 

pemasaran terdiri dari 4P yaitu product, price, place, dan promotion. 
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a. Product (Produk) 

Produk yang ditawarkan oleh Cerita Coffe Pulau Kijang adalah makanan 

dan minuman yang dapat dinikmati di kafe tersebut maupun dengan cara 

Delivery. Produk makanan yang ditawarkan adalah seafood, bakso, nasi 

goreng, mie goreng dan lain-lain, Minuman yang ditawarkan oleh kafe ini 

adalah milkshake, jus dan coffe. 

b. Price (Harga) 

Harga makanan dan minuman dari cerita coffe Dari sisi harga, produk-

produk dari Cerita Coffe ditawarkan dengan harga terjangkau dengan 

harga mulai dari 8.000 rupiah hingga 30.000 rupiah. Harga tersebut sudah 

termasuk biaya pelayanan yang ditawarkan berupa gratis layanan wifi 

untuk pelanggan yang menikmati makanan dan minuman di tempat.  

c. Place (Tempat) 

Cerita Coffe yang beralamat di Jl. Bunga Padi, Kecamatan Reteh. 

Kelurahan Pulau Kijang Lokasi usaha ini cukup strategis karena terletak di 

jalan raya, dimana sangat dekat dari pasar, sekolah dan kantor-kantor. Hal 

ini tentu menjadi kekuatan atau keuntungan tersendiri cerita coffe. 

d. Promotion (Promosi)  

Promosi yang dilakukan dari cerita coffe adalah dengan menggunakan 

promosi sosial media dan promosi langsung untuk meningkatan penjualan 

dari cerita coffe tersebut. Pada promosi melalui sosial media, promosi 

dilakukan dengan cara mengunggah menu makanan dan minuman yang di 

posting melalui instagram supaya pembeli mengetahui menu apa yang 

akan dipesan melalui online agar mempermudah pembeli yang 

melakakukan pesanan online maupun offline  

2. Manajemen Keuangan 

Pada setiap masalah keuangan atau memanajemen keuangan sangat 

diperlukan bagi perusahaan-perusahaan yang akan melakukan pembuatan 

setiap usaha baik perusahaan besar, menengah dan kecil, perusahaan yang 

mengelola keuangan dengan baik dapat mengembangakan atau melancarkan 

setiap usaha yang dijalankan. Manajemen keuangan yang baik juga mampu 
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menjalankan setiap usaha dengan pengelola keuangan yang baik sehingga 

modal dan pengeluaranpun bisa dipantau dengan baik.  

Pada sistem keuangan yang digunakan oleh Cerita masih melakukan 

pendataan pada buku yang banyak dilakukan oleh perusahaan kecil menengah 

lainya. Pendataan juga masih menggunakan metode catatan perharinya yang 

dimana bisa terdapat kesalahan pada saat pembukuan (Human Error). 

3. Produksi dan Operasi 

Banyaknya Coffe Shop pasti sangat melengkapi kesediaan produksi pada saat 

melakukan nya operasi seperti kafe tersebut sering menyiapkan bahan baku 

untuk proses pembuatan makanan dan minuman sebelum melakukannya 

operasi jual beli kepada konsumen.  

 

4.1.5 Analisis Lingkungan Eksternal 

Faktor eksternal dari setiap perusahaan harus tepat dilakukan agar dapat 

melihan peluan dalam kegiatan usaha dimana faktor eksternal dibagi 3 yaitu: 

1. Lingkungan Makro 

Lingkungan makro adalah kekuatan pasar yang lebih luas dilakukan setiap 

menjalankan usaha lingkungan makro berasal dari kekuatan dari luar 

perusahaan yang dapat mempengaruhi setiap usaha lingkungan makro 

meliputi faktor demokrasi, ekonomi dan teknologi. 

a. Demokrasi  

Demokrasi merupakan pertumbuhan penduduk yang mempengaruhi 

tingkat penjualan pada pemasaran bagi setiap usaha yang dikelola. Banyak 

nya pendududuk disuatu wilayah akan mempengaruhi setiap usaha yang 

akan dibuka di wilayah tersebut. Di wilayah Riau atau Indragiri Hilir 

setiap tahun masyarakat bertambah dan terus bertambah yang akan 

melalukan nongkrong di kafe, banyak nya penduduk yang sering 

melakukan pembelian dan nongkrong di kafe akan mempengaruhi jual beli 

yang selalu bertambah. 
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b. Kekuatan Ekonomi 

Setiap usaha akan berdampak pada ekonomi setiap daerah, jika kondisi 

setiap daerah melakukan penurunan maka berdampak pula pada jual beli di 

daerah tersebut. Pada beberapa tahun terakhir diderah Indragiri Hilir 

mengalami penurunan harga panen seperti panen kelapa, pinang dan padi 

dimana turunnya harga panen dapat mempengaruhi jual beli di daerah 

Indragirihilir. Dengan terjadinya harga panen yang anjlok akan 

mempengaruhi permintaan pada Cerita Coffe. 

c. Teknologi 

Teknologi yang dipakai pada kafe tersebut juga masih sangat minim di 

mana data penjualan setiap harinya tidak di arsipkan dikomputer dan 

hanya melakukan pembukuan yang ditulis tangan. Usaha yang berada 

didaerah tentu juga memiki kendala dimana setiap daerah sangat terjadinya 

minim teknologi seperti tidak adanya Gojek, Grab dan E-Commerce 

lainnya. 

  

4.1.6 Demografi Responden 

Dalam penelitian ini, terdapat dua kelompok responden untuk penyebaran 

kuesioner yaitu, responden lingkungan internal perusahaan dan responden 

lingkungan eksternal perusahaan. Responden lingkungan internal terdiri dari satu 

orang pemilik usaha, satu orang memajemen perusahaan, 3 orang karyawan dan 

satu orang bagian keuangan. Sedangkan untuk responden lingkungan eksternal 

adalah 66 orang responden yang merupakan pelanggan atau konsumen dari usaha 

Cerita Coffe Pulau Kijang. Jenis demografi yang akan diteliti adalah usia, 

pendidikan terakhir dan pekerjaan. Demografi responden dilakukan sebagai bahan 

pertimbangan bagi para ahli pemasaran dan peneliti dalam merumuskan alternatif-

alternatif strategi pemasaran yang tepat sesuai dengan demografi responden yang 

ada pada penelitian ini. 

Dalam penelitian ini, identifikasi responden menurut jenis kelamin akan 

diharapkan dapat berpengaruh. Adapun hasil distribusi responden menurut jenis 

kelamin  dapat dilihat pada tabel 4.2 berikut: 
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Tabel 4.2 Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Kategori Frekuensi Persentase 

Pria 19 29 % 

Wanita 47 71 % 

Jumlah 66 100 % 

 (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 

  

Adapun identifikasi responden berdasarkan pendidikan terakhir dapat 

dilihat dalam tabel 4.3 di bawah ini: 

Tabel 4.3 Distribusi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Kategori Frekuensi Persentase 

SMP sederajat 7 11 % 

SMA sederajat 12 18 % 

Diploma atau Sarjana 47 71 % 

Jumlah 66 100 % 

 (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 
 

 Dari table responden berdasarkan pendidikan terakhir, terlihat bahwa 

sebanyak  47 orang adalah sarjana. 12 orang responden masih dalam proses 

menempuh pendidikan SMA. Adapun 7 responden dengan latar belakang 

pendidikan SMP.  

 Demografi responden yang terakhir dalam penelitian ini adalah demografi 

reponden berdasarkan pekerjaan. Tujuan mengetahui distribusi responden 

menurut pekerjaan yang sedang dijalani. Adapun hasil dari demografi responden 

berdasarkan pekerjaan dapat dilihat dalam tabel di bawah ini: 

Tabel 4.4 Distribusi Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Kategori Frekuensi Persentase 

Wiraswata 11 17 % 

Pelajar 8 12 % 

Mahasiswa 34 52 % 

Pegawai 13 19 % 

Jumlah 66 100 % 

 (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 
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 Dari tabel 4.4 di atas, terlihat bahwa mayoritas responden berasal dari 

kalangan mahasiswa. Diketahui responden terbanyak adalah mahasiswa dengan 

jumlah responden sebanyak 34 orang. Posisi kedua adalah pegawai sebanyak 13 

orang, di posisi ketiga adalah wirausaha sebanyak 11 orang dan yang terakhir 

adalah pelajar sebanyak 8 orang. 

 

4.1.7 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Faktor Internal 

Uji validitas dan reliabilitas faktor internal telah dilakukan dengan 

penggujian software SPSS v16 berikut adalah output SPSS: 

1. Uji Validitas dan Reliabilitas Faktor Internal 

Berikut ini merupakan hasil rekapitulasi kuesioner faktor internal yang telah 

disebarkan kepada responden sebanyak 66 orang responden.  

Tabel 4.5 Hasil Case Processing Summary 
  N % 

Cases Valid 6 100 

Excluded
a
 0 0 

Total 6 100 

 (Sumber: Pengolahan Data 2022) 

Berdasarkan hasil pengolahan data pada perangkat lunak SPSS, didapat hasil 

berupa nilai N pada tabel sebesar 66. Angka tersebut merupakan jumlah dari 

responden yang mengisi kuesioner faktor internal. Untuk mengetahui apakah data 

kuesioner pada penelitian valid dan reliabel, dapat diketahui dengan melihat nilai 

dari R-hitung (pearson correlation) untuk penentuan validitas, dan nilai 

Cronbach’s alpha untuk penentuan reliabilitas. 

Tabel 4.6 Hasil Reliability Statistics Internal 

Cronbach’s Alpha N of Items 

0.690 8 

 (Sumber: Pengolahan Data 2022) 
 

Pada tabel 4.6 terlihat bahwa nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,690. Nilai 

tersebut termasuk dalam kategori reliabilitas yang reliable karena memiliki 

jumlah yang lebih besar dari pada 0,6.  
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4.1.8 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Faktor Eksternal 

Uji validitas dan uji reliabilitas faktor eksternal digunakan dengan 

menggunakan software SPSS v16 adapun rekapitulasi faktor eksternal adalah 

sebagai berikut: 

Tabel 4.7 Hasil Reliability Statistics Internal 
  N % 

Cases Valid 66 100 

Excluded
a
 0 0 

Total 66 100 

 (Sumber: Pengolahan Data 2022) 

Berdasarkan tabel 4.7 dapat dilihat di tbel diatas bahwa kuesioner valid 

100% yaitu kuesioner secara tepat telah disebarkan sebanyak 66 responden dan 

valid 100%. 

Tabel 4.8 Hasil Reliability Statistics Eksternal 

Cronbach’s Alpha N of Items 

0.630 10 

 (Sumber: Pengolahan Data 2022) 

Pada tabel 4.8 terlihat bahwa nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,630. Nilai 

tersebut termasuk dalam kategori reliabilitas yang reliable karena memiliki 

jumlah yang lebih besar dari pada 0,6 yang didalamnya memiliki 10 pertanyaan. 

Setelah dilakukannya faktor eksternal dengan pengujian SPSS V16 maka 

akan dibuat tabel rekapitulasi dari uji validitas dan uji rehabilitas faktor eksternal 

adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.9 Rekapitulasi Dari Uji Validitas Dan Uji Rehabilitas Faktor Eksternal 

Faktor Eksternal (Kesempatan dan Hasil) 

NO Indikator 
RHitung Uji 

Validitas 

Uji 

Reliabilitas 

Keterangan 

Valid Reliable 

1 Pernyataan 0,481 0,630 Ya Ya 

2 Pernyataan 0,329 0,630 Ya Ya 

3 Pernyataan 0,487 0,630 Ya Ya 

4 Pernyataan 0,539 0,630 Ya Ya 

(Sumber: Pengolahan Data 2022) 
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Tabel 4.9 Rekapitulasi Dari Uji Validitas Dan Uji Rehabilitas Faktor Eksternal 

(Lanjutan) 

 Faktor Eksternal (Kesempatan dan Hasil) 

NO Indikator 
RHitung Uji 

Validitas 

Uji 

Reliabilitas 

Keterangan 

Valid Reliable 

5 Pernyataan 0,675 0,630 Ya Ya 

6 Pernyataan 0,447 0,630 Ya Ya 

7 Pernyataan 0,339 0,630 Ya Ya 

8 Pernyataan 0,526 0,630 Ya Ya 

9 Pernyataan 0,341 0,630 Ya Ya 

10 Pernyataan 0,706 0,630 Ya Ya 

(Sumber: Pengolahan Data 2022) 

  Berdasarkan Tabel 4.9 dapat dilihat bahwa dasar pertimbangan validitas 

dilihat dari perbandingan antara RHitung dan RTabel. Dimana, jumlah responden 

faktor eksternal adalah berjumlah 66 orang, sehingga dapat dilihat nilai RTabel 

dengan df (n-2) = 64 yaitu 0,2423. Jika RHitung ≥ RTabel maka instrument atau 

kuesioner dikata  kan valid. Sedangkan pertimbangan reliabilitas dilihat dari nilai 

Cronbach’s Alpha, jika nilai Cronbach’s Alpha ≥ 0,6 maka kuesioner dikatakan 

reliable. 

 

4.2 Pengolahan Data 

Setelah dilakukannya pengumpulan data dimana dapatnya hasil dari SPSS 

V16, maka selamjutnya akan dilakukan pengolahan data dengan cara menentukan 

bobot dengan hitung secara manual. Pengolahan ini di lakukan dengan metode 

SOAR dan QSPM. 

 

4.2.1 Identifikasi dan Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal Cerita 

Coffe Pulau Kijang 

Megidentifakasi dan menganalisis yang menggunakan cara hitung manual 

dari masing-masing koesioner yang telah diisi responden yang berjumlah 66 

responden dengan metode SOAR dan QSPM.  
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4.2.1.1 Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) 

Analisis matriks IFE merupakan rumusan analisis faktor lingkungan 

internal. Dimana lingkungan internal itu adalah para direktur,manager,manager 

keuangan dan 3 karyawan yang diantara mereka masing masing menjawab 

pertanyaan-pertanyaan yang ada didalam kuesioner, berikut pertanyaan nilai 

kuesionernya dari masing masing pertanyaan. 

1. Perhitungan Rating Faktor Internal (Strength dan Opportunity) 

a. Rasa kopi (Minuman) enak 

 = 
 umlah  a aban  ertanyaan

 umlah  esponden  nternal
  

 = 
4 3 4 4 3 3

6
  

 = 
21

6
 

 = 3,5 

b. Rasa minuman enak 

 = 
4 4 4 4 2 3

6
  

 = 
17

6
 

 = 2,83 

c. Harga Sesuai dengan Rasa Minuman 

 = 
4 4 4 3 3 4

6
  

 = 
18

6
 

 = 2,83 
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d. Harga Sesuai dengan Rasa Makanan 

 = 
4 3 4 4 3 4

6
  

 = 
22

6
 

 = 3,66 

e. Harga Sesuai Kualitas 

 = 
3 3 4 4 4 4

6
  

 = 
22

6
 

 = 3,66 

f. Kebiasaan Masyarakat Membeli Makanan di Cafe 

 = 
4 4 4 4 3 3

6
  

 = 
22

6
 

 = 3,66 

g. Apakah Cafe Termasuk Cafe Yang Lagi Tren 

 = 
4 4 4 3 4 4

6
  

 = 
23

6
 

 = 3,83 

h. Lokasi Cafe Penjualan yang Strategis 

 = 
4 3 4 4 3 3

6
  

 = 
21

6
 

 = 3,5 
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2. Perhitungan Rating Bobot Internal (Strength dan Opportunity) 

a. Rasa kopi (Minuman) enak 

 = 
 umlah  a aban  ertanyaan

 umlah  otal  ertanyaan
  

 = 
4 3 4 4 3 3

166
  

 = 
21

166
 

 = 0,126 

b. Rasa minuman enak 

 = 
4 4 4 4 2 3

166
  

 = 
17

166
 

 = 0,102 

c. Harga Sesuai dengan Rasa Minuman 

 = 
4 4 4 3 3 4

166
  

 = 
18

  6
 

 = 0,108 

d. Harga Sesuai dengan Rasa Makanan 

 = 
4 3 4 4 3 4

166
  

 = 
22

  6
 

 = 0,132 
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e. Harga Sesuai Kualitas 

 = 
3 3 4 4 4 4

166
  

 = 
22

166
 

 = 0,132 

f. Kebiasaan Masyarakat Membeli Makanan di Cafe 

 = 
4 4 4 4 3 3

  6
  

 = 
22

166
 

 = 0,132 

g. Apakah Cafe Termasuk Cafe Yang Lagi Tren 

 = 
4 4 4 3 4 4

  6
  

 = 
23

166
 

 = 0,138 

h. Lokasi Cafe Penjualan yang Strategis 

 = 
4 3 4 4 3 3

  6
  

 = 
21

166
 

 = 0,126 

Tabel 4.10 Rekapitulasi Rating dan Bobot  

No Pernyataan Jumlah   Rating    Bobot 

1 Rasa kopi (Minuman)  enak 21 3,5 0,126 

2 Rasa minuman enak 17 2,83 0,102 

3 Harga Sesuai dengan Rasa Minuman 18 2,83 0,108 

4 Harga Sesuai dengan Rasa Makanan 22 3,66 0,132 

5 Harga Sesuai Kualitas 22 3,66 0,132 

6 Kebiasaan Membeli Makanan di Cafe 22 3,66 0,132 

7 Apakah Cafe Yang Lagi Tren 23 3,83 0,138 

8 Lokasi Cafe yang Strategis 21 3,5 0,126 

(Sumber : Pengolahan Data, 2022) 
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4.2.1.2 Matriks EFE (External Factor Evaluation) 

Analisis matriks EFE merupakan rumusan analisis faktor lingkungan 

eksternal. Dimana lingkungan eksternal itu adalah para responden yang diantara 

mereka masing masing menjawab pertanyaan-pertanyaan yang ada didalam 

kuesioner, berikut pertanyaan nilai kuesionernya dari masing masing pertanyaan. 

1.    Perhitungan Rating Faktor External (Aspiration and Result) 

a. Produk Dapat Bersaing dengan Cafe Lain 

 = 
 umlah  a aban  ertanyaan

 umlah  esponden  xternal
  

= 

4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 2 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4
 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 2 2 4 2 4 2 4 4 3 2 4 3 4 4

 3 2 2 4 2 2 3 3 2 3 3 3 3 4 3 3 3 4

66
  

 = 
221

66
 

 = 3,48 

b. Produk makanan dan minuman yang memiliki sertifikasi halal atau layak 

konsumsi 

 = 
2 4 3 4    3 4

66
  

 = 
226

66
 

 = 4,03 

c. Melakukan Penjualan Offline Maupun Online 

 = 
4 4 3 4    3 4

66
  

 = 
245

66
 

 = 3,71 
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d. Adanya Diskon di Hari Tertentu 

 = 
3 3 3      4 4

66
  

 = 
246

66
 

 = 3,73 

e. Produk Cepat Datang 

 = 
4 4 4 4    4 4

66
  

 = 
251

66
 

 = 3,80 

f. Produk Menarik Dilihat 

 = 
3 4 3 3    4 4

66
  

 = 
238

66
 

 = 3,61 

g. Menjadi cafe shop yang banyak diminati 

 = 
3 3 2 2    3 3

66
  

 = 
227

66
 

 = 3,44 

h. Peningkatan jumlah pemesanan makanan dan minuman 

 = 
4 4 4 4    4 4

66
  

 = 
240

66
 

 = 3,64 
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i. Meningkatnya Skill Barista dan Koki 

 = 
4 4 4 4    4 4

66
  

 = 
256

66
 

 = 3,88 

j. Karyawan Ramah 

 = 
2 3 2 4    3 3

66
  

 = 
211

66
 

 = 3,20 

2.    Perhitungan Bobot Faktor External (Aspiration and Result) 

a. Produk Dapat Bersaing dengan Cafe Lain 

 = 
 umlah  a aban  ertanyaan

 umlah  esponden  xternal
  

= 

4 4 3 4 4 4 3 4 3 4 4 3 4 4 2 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4
 4 3 4 3 4 4 4 4 4 4 2 2 4 2 4 2 4 4 3 2 4 3 4 4

 3 2 2 4 2 2 3 3 2 3 3 3 3 4 3 3 3 4

2361
  

 = 
221

2361
 

 = 0,100 

b. Produk makanan dan minuman yang memiliki sertifikasi halal atau layak 

konsumsi 

 = 
2 4 3 4    3 4

2361
  

 = 
226

2361
 

 = 0,096 

 

 

 



  

54 

 

c. Melakukan Penjualan Offline Maupun Online 

 = 
4 4 3 4    3 4

2361
  

 = 
245

2361
 

 = 0,104 

d. Adanya Diskon di Hari Tertentu 

 = 
3 3 3      4 4

2361
  

 = 
246

2361
 

 = 0,104 

e. Produk Cepat Datang 

 = 
4 4 4 4    4 4

2361
  

 = 
251

2361
 

 = 0,106 

f. Produk Menarik Dilihat 

 = 
3 4 3 3    4 4

2361
  

 = 
238

2361
 

 = 0,101 

g. Menjadi cafe shop yang banyak diminati 

 = 
3 3 2 2    3 3

2361
  

 = 
227

2361
 

 = 0,100 
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h. Peningkatan jumlah pemesanan makanan dan minuman 

 = 
4 4 4 4    4 4

2361
  

 = 
240

2361
 

 = 0,102 

i. Meningkatnya Skill Barista dan Koki 

 = 
4 4 4 4    4 4

2361
  

 = 
256

2361
 

 = 0,108 

j. Karyawan Ramah 

 = 
2 3 2 4    3 3

66
  

 = 
211

2361
 

 = 0,090 

Tabel 4.11 Rekapitulasi Rating dan Bobot (Eksternal) 

No Pernyataan Jumlah    Rating Bobot 

1 Produk Dapat Bersaing dengan Cafe Lain 221 3,48 0,100 

2 Produk makanan dan minuman yang 
memiliki sertifikasi halal atau layak 
konsumsi 

226 4,03 0,096 

3 Melakukan Penjualan Offline Maupun 
Online 

245 3,71 0,104 

4 Adanya Diskon di Hari Tertentu 246 3,73 0,104 

5 Produk Cepat Datang 251 3,80 0,106 

6 Produk Menarik Dilihat 238 3,61 0,101 

7 Menjadi cafe shop yang banyak diminati 227 3,44 0,100 

8 Peningkatan jumlah pemesanan makanan 
dan minuman 

240 3,64 0,102 

9 Meningkatnya Skill Barista dan Koki 256 3,88 0,108 

10 Karyawan Ramah 211 3,20 0,090 

(Sumber : Pengolahan Data, 2022) 
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Berikut adalah tabel lengkap dari hasil rekapitulasi perhitungan rating 

faktor internal dan eksternal: 

Tabel 4.12 Rekapitulasi Nilai Internal dan Eksternal  

No Pernyataan 
Jumlah 

Hasil 
Rating Bobot 

Kekuatan 

1 Rasa kopi (Minuman)  enak 3,5 0,126 0,455 

2 Rasa minuman enak 2,83 0,102 0,283 

3 Harga Sesuai dengan Rasa Minuman 2,83 0,108 0,311 

4 Harga Sesuai dengan Rasa Makanan 3,66 0,132 0,475 

5 Harga Sesuai Kualitas 3,66 0,132 0,475 

 Kesempatan 

6 Kebiasaan Membeli Makanan di Cafe 3,66 0,132 0,475 

7 Apakah Cafe Yang Lagi Tren  3,83 0,138 0,536 

8 Lokasi Cafe Penjualan yang Strategis 3,5 0,126 0,455 

Total 27,47 0,996    3,465 

Aspirasi 

1 Produk Dapat Bersaing dengan Cafe Lain 3,48 0,100   0,348 

2 Produk makanan dan minuman yang 
memiliki sertifikasi halal atau layak 
konsumsi 

4,03 0,096   0,386 

3 Melakukan Penjualan Offline Maupun 
Online 

3,71 0,104   0,385 

4 Adanya Diskon di Hari Tertentu 3,73 0,104   0,387 

5 Produk Cepat Datang 3,80 0,106   0,402 

 6 Produk Menarik Dilihat 3,61 0,101   0,364 

 Hasil 

7 Menjadi cafe shop yang banyak diminati 3,44 0,100   0,344 

8 Peningkatan jumlah pemesanan makanan 
dan minuman 

3,64 0,102   0,371 

9 Meningkatnya Skill Barista dan Koki 3,88 0,108   0,419 

10 Karyawan Ramah 3,20 0,090   0,288 

Total   36,52    1,011   3,424 

(Sumber : Pengolahan Data, 2022)   

 



  

57 

 

4.2.1.3 Perumusan dan Penetapan Alternatif Matriks IE (Internal-Eksternal) 

dan Matriks SOAR 

Gabungan dari matrik IFE dan EFE adalah digunakan untuk menentukan 

matrik IE yang dimana matrik IE berjumlah IX kolom yang akan menunjukan 

total skor, Matrik IE digunakan untuk mempermudah strategi apa yang akan di 

lakukan nantinya secara detail untuk memilih strategi yang cukup tepat di 

terapkan di cerita coffe. 

Dimana matrik IFE bernilai 3,465 dan Matrik EFE 3,424 dimana nilai 

tersebut sudah dicari sebelumnya dan dapat dilihat di tabel rekapitulasi 4.12, dari 

hasil rekapitulasi dapat dilihat strategi pemsaran harusnya lebih maksimal di 

strategi pemasaran promosi mau itu menyebarkan brosur atau melalui sosmed. 

 
Gambar 4.2 Hasil Matriks IE Dari IFE dan EFE 

(Sumber: Pengolahan Data, 2022) 
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Dilihat dari gambar diatas 4.2 dapat dilihat dari gambar diatas yaitu 

matriks Internal-Eksternal di yang dilakukkannya penelitian di Cerita Coffe Pulau 

Kijang menunjukan hasil yang telah diolah menghasilkan jumlah yaitu matrik 

internal dengan bobot 3,465 dan total skor matrik eksternal dari hasil pengolahan 

data adalah 3,465.  

 Dilihat dari hasil matrik 4.2 menunjukan bahwa cerita coffe dimana cafe 

tersebut di circle lagi membangun dan tumbuh yang diagram penepatannya berada 

dikolom 1. 

Berbagai alternatif strategi dapat dirumuskan berdasarkan analisis matriks IE. 

Strategi utama yang dapat disarankan terdiri dari empat macam strategi, yaitu: SO 

(Strength - Opportunity), SR (Strength - Result), AO (Aspiration - Opportunity) 

dan AR (Aspiration - Result). Analisis dari tabel SOAR adalah metode yang baru 

di banding SWOT, matrik soar berfungsi untuk menyusun faktor-faktor strategis 

yang menggambarkan bagaimana kekuatan peluang yang internal-eksternal yang 

dihadapi perusahaan. 
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Tabel 4.13 Matriks SOAR Cerita Coffe 

                               Faktor Internal 

 

 

Faktor Eksternal 

Strength (Kekuatan) Opportunity (Peluang) 

1. Rasa kopi (minuman) enak 

2. Rasa minuman yang lain enak 

3. Harga sesuai dangan rasa minuman 

4. Harga sesuai dengan rasa makanan 

5. Harga sesaai kualitas. 

1. Kebiasaan  masyarakaat membeli 

makanan di cafe 

2. Apakah cafe termasuk cafe yang lagi 

tren 

3. Lokasi cafe penjualan yang strategis 

Aspiration (Aspirasi) Strategi SA Strategi AO 

1. Produk dapat bersaing dengan cafe lain 

2. Produk makanan dan minuman yang 

memiliki sertifikat halal yang bisa 

dikonsumsi 

3. Melakukan penjualan offline maupun 

online 

4. Adanya diskon dihari tertentu  

5. Produk cepat datang 

6. Produk menarik dilihat  

1. Membuat menu spesial yang tidak ada 

dicafe lain agar dapat bersaing 

2. Memberikan menu special diskon 

dihari-hari tertentu 

3. Mengupgrade kemasan pesan antar 

agar lebih menarik 

1. Memperbanyak variasi menu makanan 

seperti makan menu rumahan 

2. Mendesain ulang cafe agar lebih estetic 

3. Menambah karyawan agar produk 

lebih cepat datang 

Result (Pencapaian) Strategi SR Strategi OR 

1. Menjadi coffe shop yang banyak 

diminati 

2. Peningkatan jumlah pemesanan 

makanan dan minuman 

3. Meningkatnnya skill barista dan koki 

4. Karyawan ramah 

1. Memberi pelayan an yang ramah 

kepada pelanggan 

 

1. Melalukan upgrade desain terbaru 

tentang cafe agar menjadi cafe yang 

selalu hits dikalangan anak muda 

 (Sumber: Pengolahan Data, 2022) 
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Penyusunan strategi matriks SOAR (Strength, Opportunity, Aspiration, 

Result) pada tabel 4.13 di atas menghasilkan alternatif strategi, antara lain:  

1. Membuat menu spesial yang tidak ada dicafe lain agar dapat bersaing 

2. Memberikan menu special diskon dihari-hari tertentu 

3. Mengupgrade kemasan pesan antar agar lebih menarik 

4. Memperbanyak variasi menu makanan seperti makan menu rumahan 

5. Mendesain ulang cafe agar lebih estetic 

6. Menambah karyawan agar produk lebih cepat datang 

7. Memberi pelayan yang ramah kepada pelanggan 

8. Meracik menu minuman melalukan banyak upgrade desin terbaru tentang 

cafe agar menjadi cafe yang selalu hits dikalngan anak muda 

  

4.2.2 Analisis Quantitaive Strategic Planning Matrix (QSPM) 

Pada tahap akhir penelitian ini, peneliti menggunakan analisis Quantitaive 

Strategic Planning Matrix (QSPM) sebagai analisis dalam pemilihan alternatif 

dimana menentukan atau menganalisa qspm adalah dengan cara menyebarkan 

koesioner yang baru yang berisikan 8 strategi yang ada didalam tabel soar yang 

dilihat pada tabel 4.12 dimana pada tabel tersebut ada 8 strategi yang akan kita 

sebarkan koesionernya hanya ke bagian internal saja dimana terdiri dari 6 orang 

yang akan mengisi kuesioner yang berisi pertannyaan 8 strategi tadi yang peneliti 

sebarkan hanya ke para direktur, manajer, manajer jeuangan dan karyawan, 

Setelah dilakukannya pengisian kuesioner maka dari senua strategi yang 

diberikan rating pada responden tadi akan dijumlahkan dan dibagi dengan jumlah 

responden yang telah mengisi yaitu 6 responden maka akan dapat nilai AS dari 8 

strategi baru yang telah dirancang. Setelah didapatkan nilai AS dan untuk 

menentukan nilai tas akan dilakukan perkalian dengan nilai bobot yang telah 

didapatkan di perhitungan SOAR, Beikut tabel Analisa QSPM tersebut.



61 

 

Tabel 4.14 Rekapitulasi Analisis QSPM Cerita Coffe 

Faktor 

Strategi 

Alternatif Strategi 

  Strategi 1 Strategi 2 Strategi 3 Strategi 4 Strategi 5 Strategi 6 Strategi 7 Strategi 8 

Strength Bobot AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS AS TAS 

1 0,126 3,833 0,482 3,000 0,378 2,833 0,356 3,166 0,398 2,833 0,356 2,000 0,252 3,166 0,398 3,000 0,378 

2 0,102 4,000 0,408 2,166 0,220 4,000 0,408 3,833 0,390 2,000 0,204 2,666 0,271 3,000 0,306 3,166 0,322 

3 0,108 3,000 0,324 1,833 0,197 3,000 0,324 3,833 0,413 2,000 0,216 3,166 0,341 3,000 0,324 3,166 0,341 

4 0,132 3,833 0,505 2,000 0,264 3,666 0,483 4,000 0,528 3,000 0,396 3,000 0,396 3,000 0,396 3,000 0,396 

5 0,132 4,000 0,528 3,000 0,396 4,000 0,528 4,000 0,528 3,000 0,396 3,000 0,396 3,166 0,396 3,000 0,396 

Aspiration 
 

6 0,132 3,166 0,341 3,000 0,396 2,666 0,351 2,833 0,505 3,000 0,396 4,000 0,528 3,833 0,505 3,833 0,505 

7 0,138 3,333 0,459 3,000 0,414 3,000 0,414 3,000 0,414 3,166 0,436 2,833 0,390 4,000 0,552 3,833 0,390 

8 0,126 3,833 0,482 2,000 0,252 4,000 0,504 3,000 0,378 2,000 0,252 3,000 0,252 4,000 0,504 3,666 0,461 

Opportunity 
 

9 0,100 3,666 0,366 2,333 0,233 3,166 0,316 3,833 0,383 2,000 0,200 2,500 0,250 3,000 0,300 3,666 0,366 

10 0,096 4,000 0,384 4,000 0,384 3,833 0,367 4,000 0,384 2,000 0,192 2,000 0,192 3,000 0,288 3,666 0,351 

11 0,104 3,833 0,398 2,833 0,398 3,833 0,398 3,833 0,398 2,833 0,294 3,166 0,329 3,000 0,312 3,833 0,398 

12 0,104 3,500 0,364 2,000 0,208 3,000 0,312 3,833 0,398 3,166 0,329 3,166 0,329 3,166 0,329 3,000 0,312 

13 0,106 3,833 0,406 1,833 0,194 3,000 0,318 3,666 0,388 3,166 0,335 3,000 0,318 3,166 0,335 3,833 0,406 

14 0,101 3,666 0,370 3,166 0,319 3,000 0,303 3,833 0,387 2,166 0,218 4,000 0,404 3,000 0,303 3,666 0,370 

Result 

15 0,100 3,833 0,383 3,000 0,300 3,666 0,366 4,000 0,400 2,166 0,216 4,000 0,400 3,166 0,316 3,833 0,383 

16 0,102 4,000 0,408 2,000 0,204 3,833 0,390 4,000 0,408 3,166 0,322 4,000 0,408 3,000 0,306 3,666 0,373 

17 0,108 4,000 0,432 2,166 0,233 4,000 0,432 3,000 0,324 3,000 0,324 4,000 0,432 4,000 0,432 4,000 0,432 

18 0,090 4,000 0,360 3.000 0,270 4,000 0,360 4,000 0,360 2,000 0,180 4,000 0,360 3,000 0,270 3,833 0,344 

Total 2,007 67,329 7,400 46,33 5,260 62,496 6,930 65,663 7,384 46,662 5,252 57,497 6,248 58,663 6,572 63,660 6,924 

(Sumber: Pengolahan Data, 2022) 
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Berdasarkan tabel 4.14 analisa menggunakan matriks QSPM maka akan 

mendapatkan nilai TAS, setelah mendapatkan nilai TAS maka akan di 

rangkingkan mana solusi strategi yang lebih mendapatkan angka yang paling 

tinggi dan dapat di sarankan kepada perusahaan strayegi apa yang dipilih buat 

menunjang penjualan, berikut tabel rangking dari nilai TAS yang telah dicari 

melalui matrik QSPM. 

Tabel 4.15 Alternatif Strategi Peringkat  

No Alternatif Strategi 
Nilai 

TAS 
P 

1 Membuat menu spesial yang tidak ada dicafe lain agar 

dapat bersaing 
7,400 I 

2 Memperbanyak variasi menu makanan seperti makan 

menu rumahan 

7,384 II 

3 Mengupgrade kemasan pesan antar agar lebih menarik 6,930 III 

4 Melalukan banyak upgrade desain terbaru tentang cafe 

agar menjadi cafe yang selalu hits dikalangan anak muda 

6,924 IV 

5 Memberi pelayan yang ramah kepada pelanggan 6,572 V 

6 Menambah karyawan agar produk lebih cepat datang 6,248 VI 

7 Memberikan menu special diskon dihari-hari tertentu 5,260 VII 

8 Mendesain ulang cafe agar lebih estetic 5,252 VIII 

(Sumber: Pengolahan Data, 2022) 

 Dari tabel diatas, abel 4.15 di atas menunjukkan bahwa nilai Total 

Attractiveness Score (TAS) tertinggi terletak pada alternatif strategi SO1 dengan 

nilai TS sebesar 7,400. Alternatif AO-1 adalah  membuat menu special yang tidak 

ada dicafe lain agar dapat bersaing. Alternatif ini tentu menjadi slogan sebuah 

tempat makanan apabila di temapat makanan tersebut mempunyai menu 

sendirinya. Sedangkan peringkat terakhir adalah alternatif AO1 yaitu mendesain 

ulang cafe, peringkat terakhir dikarenakan yang mempunyai cafe percaya bahwa 

desain awal sudah bagus dan mendesain ulang butuh banyak biaya. Kalau hanya 

upgrade fasilitas pasti bagus untuk kedepannya karena akan berkembang 

kedepannya. 
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BAB VI 

PENUTUP 

 

6.1 Kesimpulan 

Dari beberapa model perhitungan yang menggunakan metode SOAR dan 

QSPM maka kesimpulan dari penelitian tersebut adalah sebagai berikut:  

1. Beberapa faktor yang menjadi acuan dengan melakukkan nya peningkatan 

penjualan dengan metode SOAR di Cerita Coffe adalah sebagai berikut: 

a. Berdasarkan faktor IFE (internal), dari kekuatan (strenght) dan aspirasi 

(aspiration), adapun kekuatan adalah rasa kopi enak, rasa minuman enak, 

harga sesuai dengan rasa minuman, harga sesuai sengan rasa makanan, 

harga sesuai kualitas sedangkan untuk aspirasi adalah kebiasaan membeli 

makanan dicafe, apakah cafe yang lagi tren dan lokasi cafe yang strategis 

dari hasil kekuatan dan aspirasi tersebut yanng paling tinggi nilainya 

adalah cafe yang lagi tren. 

b. Berdasarkan faktor EFE (eksternal), dari kesempatan (opportunity) dan 

hasil (result), adapun kesempatan adalah produk dapat bersaing dicafe 

lain,makanan dan minuman memounyai sertifikat halal, melakukkan 

penjualan offline maupun online, adanya diskon dihari tertentu, produk 

cepat datang, produk menarik dilihat, sedangkan untuk hasil adalah 

menjadi cafe yang banyak diminati, peningkatan jumlah pesanan dan 

minuman, meningkatnnya skill barista dan koki, karyawan ramah. Dari 

hasil kesempatan dn hasil tesebut yang mempunyai nilai tertinggi adalah 

produk cepat datang dengan. 

c. Setelah didapatkannya nilai IFE dsn EFE maka akan dilakukannya atau di 

buat matrik IE dimana nilai IFE (3,465) dan EFE (3,424) setelah 

ditemukkannya nilai bobot dari kedua tersebut maka dilakukan matrik IE 

matrik IE dari nilai tersebut berada pada kuadrat 1 yang strategi 

pertumbuhan dan membangun. 
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d. Berdasarkan analisis faktor internal dan faktor eksternal eksternal, maka 

didapat beberapa alternatif strategi berdasarkan matriks SOAR, yaitu 

strategi SA, OA, SR dan OR.  

2. Strategi pemasaran setelah dicari menggunakan metode QSPM dimana 

hasilnya berada di tabel SOAR (SA) dengan nilai 7,400 yaitu menciptakan 

menu spesial untu penjualan dicafe nantinya. 

 

6.2 Saran 

 Adapun saran yang diberikan peneliti adalah sebagai berikut: 

1.    Bagi Penulis 

Diharapkan dengan melakukkannya penelitian ini dapat menjadikan saya 

lulusan sarjana serta dapat mengetahui tentang pemasaran. 

2.    Bagi Perusahan 

Dengan adanya penelitian ini Cerita Coffe dapat mempertimbangkan strategi-

strategi pemasaran yang diteliti untuk meningkatkan pejualan. 
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Lampiran I 

STRATEGI PEMASARAN GUNA MENINGKATKAN 

PENJUALAN  MENGGUNAKAN  METODE SOAR 

DAN QSPM STUDI KASUS:(CERITA COFFE)  

 

KUESIONER 

 
Arahan : Silahkan beri tanda ( √   dalam kotak yang telah disediakan 

 
1. Nama : Rafli Al Heikal 

2. Jenis Kelamin : □ Laki-Laki □ Perempuan 

3. Umur : □ ≤ 15  ahun 

□ 15 – 20 Tahun 

□ 21 – 25 Tahun 

□ 26 – 30 Tahun 

□ 31 – 35 Tahun 

□ 36 – 45 Tahun 

8. Pendidikan Terakhir : □ SD 

□ SMP 

□ SMA / SMK 

□ Akademi (D1, D2, D3) 

□ Sarjana (S1, S2, S3) 

9. Pekerjaan : □ Mahasiswa □ SMA 

□ SMP □ 
Pegawai 

□ Wirausaha □ Dan 

Lainnya 
 

 

 

 

 

 

 

 



  

 
 

 

No 
Indikator 

Strength 

Rating 

1 2 3 4 

1 Rasa kopi (Minuman)  enak     

2 Rasa minuman enak     

3 Harga Sesuai dengan Rasa Minuman     

4 Harga Sesuai dengan Rasa Makanan     

5 Harga Sesuai Kualitas     

No 
Indikator 

Opportunity 

Rating 

1 2 3 4 

1 Kebiasaan Masyarakat Membeli Makanan di 

Cafe 

    

2 Apakah Cafe Termasuk Cafe Yang Lagi Tren     

3 Lokasi Cafe yang Strategis     

No 
Indikator 

Aspiration 

Rating 

1 2 3 4 

1 Produk Dapat Bersaing dengan Cafe Lain     

2 Produk makanan dan minuman yang memiliki 

sertifikasi halal atau layak konsumsi 

    

3 Melakukan Penjualan Offline Maupun Online     

4 Adanya Diskon di Hari Tertentu     

5 Produk Cepat Datang     

6 Produk Menarik Dilihat     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 
 

No 

 

Indikator 

Result 

Rating 

1 2 3 4 

1 Menjadi cafe shop yang banyak diminati      

2 Peningkatan jumlah pemesanan makanan dan 

minuman 

    

3 Meningkatnya Skill Barista dan Koki     

4 Karyawan Ramah     

(Sumber: Pengolahan Data, 2022) 

Rating Koesioner : 

Skala 4 : Sangat Kuat 

Skala 3 : Kuat 

Skala 2 : Lemah 

Skala 1 : Sangat Lemah 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 
 

Lampiran II 

Dokumentasi Perusahaan 
 

Tampak Depan 

 
                                                               

                        Barista                                                                   Live Music                                             

                         
 

 

                   Mesin Coffe                                                                   Pelanggan 

                                         



  

 
 

Lampiran III 

Jurnal 
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