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ABSTRAK

STRATEGI PEMASARAN KOPI BUBUK GHALKOFF
(Studi Kasus di PT Ghaly Rolies Indonesia, Bandar Lampung)

Oleh

MIFTAHUL KHAIRUNISSA HANI

PT Ghaly Rolies Indonesia adalah perusahaan yang berfokus pada pengolahan
produk kopi, salah satunya adalah kopi dalam kemasan bermerek Ghalkoff.
Namun, pemasaran yang dilakukan masih kurang maksimal dan terjadi penurunan
penjualan akibat pandemi Covid-19. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengidentifikasi faktor internal dan eksternal, merumuskan dan membuat
prioritas strategi pemasaran kopi bubuk Ghalkoff. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode deskriptif dengan menggunakan teknik survei
lapangan. Data dianalisis menggunakan analisis matriks IFAS dan EFAS, matriks
grand strategy, matriks SWOT, dan matriks QSPM. Berdasarkan analisis matriks
IFAS dan EFAS, nilai yang didapatkan yaitu 1,00 (matriks IFAS) dan 1,31
(matriks EFAS) sehingga dapat diketahui posisi PT Ghaly Rolies Indonesia
berada pada kuadran I. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah
mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy) dan
menghasilkan 6 strategi pada analisis matriks SWOT. Data dianalisis
menggunakan matriks QSPM untuk diketahui urutan prioritasnya. Dari hasil
analisis matriks QSPM didapatkan 2 prioritas strategi pemasaran kopi bubuk
Ghalkoff yaitu meningkatkan kegiatan promosi baik secara offline maupun online
dengan nilai TAS  sebesar 12,86 dan membentuk citra dan image produk sebagai
kopi organik sehingga konsumen lebih tertarik dan beralih dari kopi merek lain ke
kopi Ghalkoff dengan nilai TAS sebesar 12,59.

Kata kunci: strategi pemasaran, kopi bubuk, SWOT, QSPM



ABSTRACT

GHALKOFF POWDER COFFEE MARKETING STRATEGY
(Case Study in PT Ghaly Rolies Indonesia, Bandar Lampung)

By

MIFTAHUL KHAIRUNISSA HANI

PT Ghaly Rolies Indonesia is a company which focuses on processing coffee
products, one of them is packaged coffee with the Ghalkoff brand. However, the
marketing carried out is still not optimal and there has been a decline in sales due
to the Covid-19 pandemic. The purpose of this study is to identify internal and
external factors, formulate and prioritize marketing strategies for Ghalkoff powder
coffee. The method used in this study is a descriptive method using field survey
techniques. Data were analyzed using IFAS and EFAS matrix analysis, grand
strategy matrix, SWOT matrix, and QSPM matrix. Based on the analysis of the
IFAS and EFAS matrices, the values obtained are 1,00 (IFAS matrix) and 1,31
(EFAS matrix) so that it can be seen that the position of PT Ghaly Rolies
Indonesia is in quadrant I. The strategy that must be applied in this condition is to
support growth policies aggressive (growth oriented strategy) and resulted in 6
strategies in the SWOT matrix analysis. The data were analyzed using the QSPM
matrix to determine the order of priority. From the results of the QSPM matrix
analysis, there are 2 priority marketing strategies for Ghalkoff ground coffee, first
is increasing promotional activities both offline and online with a TAS value of
12,86 and forming an image and product image as organic coffee so that
consumers are more interested and switch from other brands of coffee to Ghalkoff
coffee with a TAS value of 12,59.

Keywords: Marketing strategy, coffee powder, SWOT, QSPM
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kopi merupakan salah satu komoditi yang unggul pada sektor perkebunan di

Indonesia, terutama di Provinsi Lampung. Menurut Direktorat Jenderal

Perkebunan (2021), luas areal perkebunan kopi di Provinsi Lampung mencapai

156.836 hektar. Pasokan kopi di Indonesia pada tahun 2021 diprediksi mencapai

795 ribu ton dengan konsumsi 370 ribu ton dan Provinsi Lampung termasuk salah

satu pemasok kopi jenis robusta terbesar di Indonesia. Konsumsi kopi nasional

Indonesia selama lima tahun terakhir menunjukkan kenaikan yang konsisten,

mulai sebanyak 4.417 ribu karung (setara dengan 265 ribu ton) menjadi 4.800 ribu

karung (setara dengan 288 ribu ton). Jika diasumsikan bahwa jumlah penduduk

Indonesia sebanyak 260 juta jiwa, maka rata-rata konsumsi kopi per kapita saat ini

di Indonesia adalah 1,11 kg/kapita/tahun (Abdoellah dan Hartatri, 2021). Pusat

Data dan Sistem Informasi Pertanian pada Kementerian Pertanian, data konsumsi

Kopi Nasional tahun 2016-2021 menunjukkan bahwa konsumsi kopi nasional

diprediksi tumbuh rata-rata 8,22% per tahun. Hal tersebut semakin memperjelas

bahwa kopi semakin banyak digemari oleh berbagai kalangan di Indonesia.

Usaha-usaha kopi makin banyak ditemui di era modern dan globalisasi saat ini.

Mengikuti tren dan gaya hidup masyarakat Indonesia, terutama di Provinsi

Lampung, industri kopi menjadi salah satu usaha yang menjanjikan. Selain itu,

apabila industri kopi tersebut memiliki kafe atau kedai yang dapat menjadi tempat

bertemu dan sekedar bersantai di saat jam pulang kerja, saat selesai kuliah,

weekend dan lainnya, hal itu menjadi nilai tambah bagi industri kopi tersebut.
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Kopi merupakan komoditi terlaris yang selalu digemari oleh para pecandu kafein

dimanapun ia berada, terutama di Provinsi Lampung, dimana Provinsi Lampung

merupakan salah satu penghasil kopi terbesar di Indonesia. Beberapa tempat di

Lampung memiliki letak geografis yang sangat cocok untuk difungsikan sebagai

lahan perkebunan kopi. Saat ini kopi digunakan sebagai produk usaha kecil,

menengah, dan usaha besar, salah satunya ialah kafe-kafe kopi yang menyajikan

aneka olahan kopi ditambah dengan fasilitas kafe seperti pelayanan yang ramah,

harga yang terjangkau, tempat yang nyaman dan unik, serta wifi bagi

pelanggannya.

Banyaknya industri kopi yang bermunculan menimbulkan persaingan yang

semakin ketat, seperti persaingan harga, mutu makanan, dan pelayanan antar

usaha sejenis. Keadaan inilah yang membuat konsumen lebih selektif dalam

menentukan pilihannya. Persaingan yang terjadi antar bisnis usaha makanan ini

mendorong masing-masing perusahaan untuk menciptakan peluang dengan

menerapkan ide-ide baru untuk menarik minat konsumen. Salah satu usaha kopi di

Bandar Lampung ialah PT Ghaly Rolies Indonesia. PT Ghaly Rolies Indonesia

adalah sebuah perusahaan yang berfokus pada pengolahan produk kopi, salah

satunya adalah kopi dalam kemasan bermerk Ghalkoff. Bahan baku kopi berasal

dari kebun binaan sendiri dengan menerapkan pola pertanian organik murni.

Semua produk PT Ghaly Rolies Indonesia berasal dari 100% biji kopi organik,

yang sejak dari tanaman hingga diolah tidak terkena dan tidak mengandung bahan

kimia apapun, jadi produk yang dihasilkan PT Ghaly Rolies Indonesia lebih aman,

sehat dan nikmat untuk dikonsumsi.

Pemasaran merupakan kunci utama bagi perusahaan untuk mencapai dan

memaksimalkan tujuan dalam menghasilkan laba. Apabila pemasaran tidak

dilakukan secara maksimal, usaha yang dijalankan pun tidak akan berkembang

secara maksimal. Strategi pemasaran yang dilakukan setiap usaha tentunya

berbeda-beda sesuai dengan segmen dan target pasar usaha tersebut. Metode

pemasaran dapat dilakukan dengan berbagai cara yaitu cara konvensional dan

modern. Perusahaan dituntut untuk memacu para pemasar agar semakin kreatif
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dan aktif dalam memasarkan suatu produk. PT Ghaly Rolies Indonesia melakukan

pemasaran produknya dengan promosi dari mulut ke mulut, menjual ke beberapa

retailer, serta memasarkan produknya melalui sosial media. Namun hingga saat ini

masih banyak masyarakat Lampung terutama Bandar Lampung yang belum

mengetahui adanya kopi Ghalkoff. Hal ini tentunya menjadi penghambat dalam

mencapai tujuan perusahaan perusahaan yaitu menghasilkan laba dari produk

yang dihasilkan.

Pada tahun 2019, Bandar Lampung juga termasuk daerah yang terpapar oleh virus

Covid-19 sehingga menyebabkan banyak kedai, kafe, bahkan warung-warung

ditutup sementara yang dikenal sebagai PPKM (Pemberlakuan Pembatasan

Kegiatan Masyarakat) untuk membendung laju kenaikan angka positif Covid-19

dengan cara membatasi kegiatan-kegiatan masyarakat. Hal ini tentunya membuat

kedai-kedai mengalami penurunan penjualan karena tidak ada pengunjung pada

saat pandemi dan PPKM diberlakukan. Hal ini dirasakan oleh pemilik PT Ghaly

Rolies Indonesia, dimana penjualan kopi di kedainya mengalami penurunan

hingga 50% bahkan lebih. Penjualan kopi bubuk Ghalkoff pada tahun 2018

hingga 2019 berkisar antara 250-370 produk perbulannya. Namun pada tahun

2020 hingga 2021 produk kopi bubuk Ghalkoff terjual antara 70-160 produk saja

perbulannya (PT Ghaly Rolies Indonesia, 2022).

Masalah-masalah mendasar PT Ghaly Rolies Indonesia diketahui melalui riset

awal peneliti. Masalah-masalah tersebut yaitu kurang maksimalnya pemasaran

yang dilakukan hingga menyebabkan produk tidak banyak diketahui oleh

masyarakat Lampung terutama Bandar Lampung, dan penurunan penjualan akibat

pandemi Covid-19. Melihat permasalahan dan hambatan yang dihadapi, maka

diperlukan strategi-strategi untuk mengembangkan usaha ini. Berdasarkan

penjelasan di atas, maka peneliti tertarik untuk meneliti dengan judul “Strategi

Pemasaran Kopi Bubuk Ghalkoff (Studi Kasus di PT Ghaly Rolies

Indonesia, Bandar Lampung)”.
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1.2 Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah :

1. mengidentifikasi faktor internal dan eksternal PT Ghaly Rolies Indonesia.

2. Merumuskan alternatif strategi pemasaran dengan matriks SWOT.

3. Membuat prioritas strategi pemasaran kopi bubuk Ghalkoff dengan matriks

QSPM.

1.3 Manfaat Penelitian

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan masukan bagi beberapa pihak

sebagai berikut.

1. Pemilik PT Ghaly Rolies Indonesia, sebagai informasi dan bahan

pertimbangan dalam pemasaran kopi bubuk Ghalkoff.

2. Masyarakat Kota Bandar Lampung, sebagai rekomendasi produk kopi bubuk

robusta Lampung.

3. Mahasiswa, sebagai bahan informasi ilmiah untuk memahami kegiatan strategi

pemasaran kopi bubuk robusta Lampung.

1.4 Kerangka Pemikiran

Kopi dan olahannya merupakan produk yang banyak digemari oleh kebanyakan

masyarakat di Indonesia saat ini terutama di Lampung. Banyaknya olahan kopi

saat ini membuat PT Ghaly Rolies Indonesia menginovasikan kopi yang

didapatkan dari kebun binaannya sendiri khusus menggunakan pupuk organik dan

tanpa bahan kimia. Olahan kopi dari PT Ghaly Rolies Indonesia ini bisa dijadikan

sebagai minuman kekinian yang nikmat karena mengutamakan kesehatan bagi

konsumennya. Oleh sebab itu, PT Ghaly Rolies Indonesia mendirikan usaha yang

menjual beberapa produk olahan kopi dari jenis kopi robusta Lampung yang

memiliki nilai tambah pada produk yang dijual.

Namun, tidak dapat dihindari bahwa pasti ada kendala yang dihadapi dalam suatu

usaha sebagaimana telah dilakukan pra-wawancara peneliti dengan pemilik PT
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Ghaly Rolies Indonesia. Kendala yang dihadapi yaitu kurangnya promosi usaha.

Hal ini tentu tidak efektif karena mempengaruhi jalannya usaha, karena volume

penjualan bisa didapatkan lebih tinggi apabila dilakukan promosi yang lebih giat.

Selain itu, dampak dari pandemi Covid-19 juga turut menjadi kendala pada PT

Ghaly Rolies Indonesia sehingga diperlukan strategi pemasaran yang tepat. Pada

tahun 2018 hingga 2019 sebelum pandemi, kopi bubuk Ghalkoff dapat terjual 310

produk perbulannya. Setelah adanya pandemi, kopi bubuk Ghalkoff hanya terjual

112 produk perbulannya. Hal ini menyebabkan PT Ghaly Rolies Indonesia harus

menentukan strategi pemasaran agar dapat mengembalikan sistem penjualan

seperti tahun sebelum pandemi.

Berdasarkan permasalahan tersebut, diperlukan strategi pemasaran yang tepat bagi

PT Ghaly Rolies Indonesia untuk mengatasi permasalahan perusahaan serta

mengetahui strategi-strategi lain bagi perkembangan usaha. Strategi pemasaran

yang akan dilakukan pada penelitian ini menggunakan metode SWOT dan QSPM

(Quatitative Strategic Planning Matrix) yang diawali dengan identifikasi

perusahaan dari segi internal (kelebihan dan kelemahan) dan eksternal (peluang

dan ancaman) perusahaan, serta memadukan pertimbangan mengenai peluang dan

ancaman yang dihadapi pada agroindustri tersebut. Hasil identifikasi faktor

internal kemudian dianalisis dengan  matriks Internal Factor Analysis Summary

(IFAS) dan faktor eksternal dianalisis dengan matriks External Factor Analysis

Summary (EFAS), kuadran posisi perusahaan di berbagai kondisi, matriks SWOT,

hingga dilakukan analisis dengan metode QSPM (Quatitative Strategic Planning

Matrix) dan didapatkan prioritas strategi pemasaran bagi PT Ghaly Rolies

Indonesia.

Setyorini dan Santoso (2017) menjelaskan bahwa analisis strategi pemasaran di

Restoran WS Soekarno Hatta Malang dilakukan dengan metode yang sama

dengan penelitian ini yaitu menggunakan analisis matriks SWOT untuk

mendapatkan alternatif strategi pemasaran dan matriks QSPM untuk mendapatkan

prioritas strategi bagi Restoran WS Soekarno Hatta Malang. Hasil penelitian

Setyorini dan Santoso (2017) yaitu didapatkan 8 aternatif strategi pemasaran yaitu

dengan cara mempertahankan citra atau image perusahaan, meningkatkan fasilitas
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restoran, mempertahan kualitas dan pelayanan produk untuk menarik konsumen,

meningkatkan kemampuan manajemen dan kerjasama untuk tujuan perusahaan,

memberikan layanan delivery order untuk konsumen, memanfaatkan kemajuan

teknologi untuk pemasaran, melayani pangsa pasar menengah ke bawah dengan

menyediakan paket atau porsi khusus, dan menjaga hubungan baik dengan

pemasok atau wilayah sekitar restoran. Hasil prioritas strategi dari analisis QSPM

yaitu mempertahankan citra atau image perusahaan dengan total nilai ketertarikan

(TAS) sebesar 6,906. Bagan kerangka penelitian strategi pemasaran kopi bubuk

ghalkoff disajikan pada Gambar 1.

Gambar 1. Bagan kerangka penelitian strategi pemasaran kopi bubuk ghalkoff
(studi kasus di PT Ghaly Rolies Indonesia, Bandar Lampung)

PT Ghaly Rolies Indonesia

Kurangnya promosi usaha dan
penurunan penjualan akibat pandemi

Analisis Situasi

Analisis Lingkungan
Internal

Analisis Lingkungan
Eksternal

Matriks IFAS Matriks EFAS

Matriks Grand Strategy

Matriks SWOT

Matriks QSPM

Prioritas Strategi



II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Strategi

Strategi merupakan alat untuk mencapai tujuan. Dalam perkembangannya, konsep

strategi terus berkembang. Hal ini dapat ditunjukkan oleh adanya perbedaan

konsep mengenai strategi selama 30 tahun terakhir (Rangkuti, 2013). Sejalan

dengan itu, Hamel dan Prahaland (1995) juga mengatakan bahwa strategi

merupakan tindakan yang bersifat senantiasa meningkat dan terus menerus, serta

dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa yang diharapkan oleh para

pelanggan di masa depan (Rangkuti, 2013).

Menurut pendapat Rangkuti (2013), strategi dapat dikelompokkan berdasarkan

tiga tipe, yaitu :

a. Strategi Manajemen

Strategi manajemen meliputi strategi yang dapat dilakukan oleh manajemen

dengan orientasi pengembangan strategi secara makro. Misalnya, strategi

pengembangan produk, strategi penerapan harga, strategi akuisisi, strategi

pengembangan pasar, strategi mengenai keuangan, dan sebagainya.

b. Strategi Investasi

Strategi ini merupakan kegiatan yang berorientasi pada investasi. Misalnya,

apakah perusahaan ingin melakukan strategi pertumbuhan yang agresif atau

berusaha mengadakan penetrasi pasar, strategi bertahan, strategi pembangunan

kembali suatu divisi baru atau strategi divestasi, dan sebagainya.

c. Strategi Bisnis

Strategi bisnis ini sering juga disebut strategi bisnis secara fungsional karena

strategi ini berorientasi pada fungsi-fungsi kegiatan manajemen, misalnya
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strategi pemasaran, strategi produksi atau operasional, strategi distribusi,

strategi organisasi, dan strategi-strategi yang berhubungan dengan keuangan.

2.2 Pemasaran

2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang sangat krusial untuk dilakukan

oleh suatu perusahaan maupun industri. Pemasaran digunakan sebagai alat bagi

perusahaan untuk mencapai tujuan perusahaan salah satunya mendapatkan

keuntungan. Menurut Kotler (2005), pemasaran merupakan kegiatan suatu

kelompok atau individu untuk menciptakan, menawarkan, hingga

menyebarluaskan produk atau jasa yang bernilai yang dapat memenuhi kebutuhan

pihak lain.

Sedangkan menurut Djaslim (2006), pemasaran adalah sebuah sistem di dalam

bisnis yang digunakan untuk merancang produk baik dari segi harga, promosi,

hingga proses pendistribusian sehingga produk yang diciptakan dapat memenuhi

kebutuhan dan keinginan dan mencapai target pasar dan target perusahaan itu

sendiri. Pada era globalisasi saat ini, definisi pemasaran dapat diartikan lebih luas

lagi yaitu bukan hanya berorientasi pada produk namun juga pada kesetiaan para

pelanggan dan menciptakan product branding yang selalu diingat oleh konsumen

sehingga terjadi kegiatan pembelian kembali.

2.2.2 Tujuan Pemasaran

Pemasaran adalah sebuah proses merencanakan dan melaksanakan tujuan

perusahaan dimulai dari menetapkan harga, mengatur promosi dan distribusi

dengan mempertimbangkan tujuan jangka pendek maupun jangka panjang.

Menurut Kotler dan Keller (2009), secara umum tujuan dari pemasaran adalah

untuk:

a. memaksimalkan penjualan atau dengan kata lain merangsang konsumen untuk

membeli produk yang ditawarkan secara berulang.
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b. memaksimalkan kepuasan konsumen dengan pelayanan yang disediakan.

Konsumen yang puas akan menjadi ujung tombak pemasaran selanjutnya,

karena kepuasan ini akan ditularkan kepada konsumen lainnya melalui

ceritanya.

c. memaksimalkan pilihan (ragam produk) dengan menyediakan berbagai jenis

produk sehingga konsumen memiliki berbagai pilihan pula.

2.3 Strategi Pemasaran

Menurut Kotler (2004), strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang

berisi strategi spesifik untuk penetapan pasar sasaran, penetapan posisi, bauran

pemasaran, dan besarnya pengeluaran pemasaran. Sedangkan Rangkuti (2006)

menyatakan bahwa strategi merupakan respon secara terus menerus terhadap

kekuatan dan kelemahan (internal perusahaan) serta peluang dan ancaman

(eksternal perusahaan) dan yang dapat mempengaruhi perusahaan.

Strategi pemasaran menurut W.Y. Stanton (2012) adalah suatu sistem yang

bertujuan untuk mencapai suatu tujuan dengan menentukan harga produk atau jasa

yang dihasilkan hingga mempromosikan dan mendistribusikan produk atau jasa

yang dapat memenuhi keinginan konsumen. Strategi pemasaran pada dasarnya

merupakan alat atau cara untuk mencapai tujuan. Strategi pemasaran merupakan

proses penentuan rencana para pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan

dalam jangka panjang pada organisasi disertai penyusunan suatu cara atau upaya

bagaimana agar tujuan tersebut dapat dicapai dengan didukung koordinasi

pelaksanaan yang tepat.

2.4 Kopi

Kopi adalah salah satu tanaman perkebunan yang sudah lama dibudidayakan dan

dikenal memiliki nilai ekonomis yang cukup tinggi (Hamni dkk, 2013). Tanaman

kopi termasuk ke dalam family Rubiaceae dan terdiri atas beberapa jenis. Apabila

tanaman kopi dibiarkan tumbuh, tingginya dapat mencapai 10 meter dengan

batang yang tegak lurus, ruas-ruas dan memperlihatkan dimorfisma (dua bentuk)

dalam pertumbuhannya yaitu pertumbuhan ortotropik (tegak) dan pertumbuhan



10

plagiotropik (ke samping). Tanaman kopi umumnya berbunga setelah berumur

lebih kurang dua tahun. Buah kopi biasanya mengandung 2 biji, tetapi tak jarang

pula yang hanya mengandung 1 biji (Armansyah, 2010).

Pusat Penelitian Kopi dan Kakao Indonesia (2013) menjelaskan bahwa jenis-jenis

kopi yang umumnya tumbuh di Indonesia yaitu kopi Arabika, kopi Robusta, dan

kopi Liberika. Berikut adalah jenis-jenis tanaman kopi:

1. Kopi Robusta

Kopi Robusta (Coffea canephora) masuk ke Indonesia pada tahun 1900. Kopi

Robusta terkenal karena kopi ini tahan penyakit karat daun, dan syarat tumbuh

dan pemeliharaannya mudah, sedangkan produktivitasnya jauh lebih tinggi

dibandingkan jenis kopi yang lain. Oleh karena itu, kopi ini cepat berkembang dan

mendesak jenis-jenis kopi lainnya. Saat ini, kopi Robusta memenuhi lebih dari

90% dari areal pertanaman kopi Indonesia. Klasifikasi tanaman Kopi Robusta

(Coffea canephora) menurut Rahardjo (2017) adalah sebagai berikut :

Kingdom : Plantae

Sub Kingdom : Tracheobionta

Divisi : Magnoliophyta

Super Divisi : Spermatophyta

Kelas : Magnoliopsida

Sub Kelas : Asteridae

Ordo : Rubiales

Famili : Rubiaceae

Genus : Coffe

Spesies : Coffea canephora

Kopi robusta diketahui berasal dari Kongo dan masuk ke Indonesia pada tahun

1900. Kopi robusta lebih banyak dibudidayakan para petani di Indonesia karena

kopi robusta cepat dan mudah dipelihara, serta hasil kopinya lebih unggul dari

beberapa jenis kopi lainnya. Beberapa sifat penting kopi robusta yaitu:
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1. Resisten terhadap penyakit.

2. Tumbuh sangat baik pada ketinggian 400-700 m dpl (diatas permukaan laut),

tetapi masih toleran pada ketinggian kurang dari 400 m dpl, dengan temperatur

21-240 C.

3. Menghendaki daerah yang mempunyai bulan kering 3-4 bulan secara berturut

turut, dengan 3-4 kali hujan kiriman.

4. Produksi lebih tinggi daripada kopi arabika dan liberika dengan rata-rata ± 9-13

ku/ha/th). Bila dikelola secara intensif dapat berproduksi 20 ku/ha/tahun.

5. Kualitas buah lebih rendah daripada kopi arabika tetapi lebih tinggi daripada

kopi liberika.

6. Rendemen ± 22% (perbandingan antara berat biji kopi dengan biji kopi yang

telah menjadi bubuk) (Najiyati dkk, 2009).

2. Kopi Arabika

Kopi arabika merupakan salah satu jenis tanaman kopi yang memiliki nama

ilmiah Coffea arabica. Kopi arabika dikenal memiliki cita rasa yang sangat baik

dengan ciri-ciri biji picak, daun hijau tua dan berombak-ombak. Terdapat

beberapa jenis kopi yang termasuk ke dalam jenis kopi arabika, antara lain kopi

abesinia, pasumah, marago dan congensis (Najiyati dkk, 2009). Kopi arabika

diduga merupakan spesies hinrida hasil persilangan antara Coffea eugenioides dan

Coffea canephora (Hamni dkk, 2013).

Berikut adalah ciri – ciri kopi arabika :

1. Aromanya wangi sedap mirip pencampuran bunga dan buah. Hidup di daerah

yang sejuk dan dingin.

2. Memiliki rasa asam yang tidak dimiliki oleh kopi jenis robusta.

3. Memiliki bodi atau rasa kental saat disesap di mulut.

4. Rasa kopi arabika lebih mild atau halus.
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Berikut adalah klasifikasi tanaman kopi arabika (Hasrianti, 2017) :

Kingdom : Plantae

Divisi : Tracheophyta

Kelas : Magnoliopsida

Sub Kelas : Asteridae

Ordo : Rubiales

Famili : Rubiaceae

Genus : Coffe

Spesies : Coffea arabica L.

Tanaman kopi arabika dapat tumbuh optimal pada ketinggian 1000 m diatas

permukaan laut. Maka dari itu, perkembangan kopi arabika di Indonesia terbatas

melihat bahwa kondisi lahan dengan ketinggian 1000 m diatas permukaan laut

pada umumnya berupa hutan.

3. Kopi Liberika

Kopi Liberika merupakan salah satu jenis tanaman kopi yang dapat tumbuh di

Indonesia. Namun, saat ini sudah mulai ditinggalkan oleh petani kopi karena

bobot biji kopi kering yang dihasilkan hanya 10% dari kopi basah. Selain itu,

rendemen biji kopi liberika dinilai rendah yaitu hanya sekitar 10-12% sehingga

para petani memutuskan untuk tidak mengembangkan kopi liberika ini. Jenis kopi

liberika juga merupakan pengembangan dari kopi jenis arabika. Kelebihannya,

kopi jenis liberika lebih tahan terhadap serangan hama Hemelia vastatrixi

dibandingkan dengan kopi jenis arabika (Panggabean, 2011).

2.5 Kopi Bubuk

Terdapat tiga tahapan dalam mengolah kopi bubuk, yaitu penyangraian (roasting),

penggilingan (grinding), dan pengemasan (packaging). Penyangraian akan

menentukan warna kopi yang dihasilkan serta rasa dari kopi yang akan diminum.

Sedangkan penggilingan adalah proses penghalusan kopi sehingga dihasilkan kopi

bubuk kasar (coarse), kopi bubuk sedang (medium), kopi bubuk halus (fine), kopi
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bubuk amat halus (very fine). Pemilihan kopi bubuk kasar atau halus disesuaikan

dengan keinginan konsumen dan akan dilanjutkan dengan cara menyeduh kopi

yang sesuai untuk menghasilkan kehalusan yang digemari konsumen

(Ridwansyah, 2002).

Kopi bubuk mengandung kafein sebesar 115 mg per 10 gram kopi (± 1-2 sendok

makan) dalam 150 ml air (Dollemore D. dan Mark Giuliucci, 2001). Berdasarkan

Farmakope Indonesia Edisi III tahun 1979, kafein berguna sebagai stimulan saraf

pusat dan kardiotonikum dengan dosis maksimum kafein yaitu 500 mg sekali dan

1,5 gram sehari. Apabila dikonsumsi berlebihan, kafein memiliki efek seperti rasa

gugup, gelisah, tremor, insomnia, hipertensi, mual dan kejang (Afriliana, 2018).

Kafein di dalam kopi menyebabkan rasa pahit bersama dengan kandungan

mineral, asam klorogenat, dan tannin (Nopitasari, 2010).

2.6 Analisis SWOT

SWOT merupakan singkatan dari strengths yang artinya kekuatan, weaknesses

yang artinya kelemahan, dimana kekuatan dan kelemahan ini didapatkan dari

lingkungan internal perusahaan, opportunities yang artinya peluang, dan threats

yang artinya ancaman dan didapatkan dari analisis lingkungan eksternal dalam

perusahaan (Rangkuti, 2014). Analisis SWOT adalah proses identifikasi berbagai

faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi perusahaan. Analisis ini

didasari pada asumsi bahwa suatu strategi yang efektif akan memaksimalkan

kekuatan dan peluang yang ada serta meminimalkan kelemahan dan ancamannya

(Rangkuti, 2006). Apabila dapat diterapkan secara akurat, asumsi sederhana ini

memiliki dampak yang sangat besar dan analisis lingkungan bisnis dapat

memberikan informasi yang dibutuhkan untuk mengidentifikasi peluang dan

ancaman yang ada di dalam perusahaan.

Definisi dari kekuatan, kelemahan, peluang dan ancaman menurut Mardalis

(2001) adalah sebagai berikut :

1. Kekuatan (strength) adalah suatu sumber utama dalam perusahaan,

keterampilan atau keuntungan lainnya dalam menghadapi pesaing-pesaing
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perusahaan. Kekuatan dapat berupa sumber keuangan, citra perusahaan,

kepemimpinan pasar dan hubungan pembeli-supplier.

2. Kelemahan (weakness) adalah keterbatasan sumber, keterampilan atau

kemampuan yang dapat menghambat kinerja efektif perusahaan. Kelemahan

dapat berupa sebuah fasilitas, sumber keuangan, kemampuan modal dan

keterampilan pemasaran.

3. Peluang (opportunity) adalah suatu situasi yang baik dalam lingkungan suatu

perusahaan. Peluang bagi sebuah perusahaan dapat berupa identifikasi pada

suatu segmen pasar yang dilupakan, perubahan pada persaingan, perubahan

pada teknologi, dan hubungan pembeli yang diperbaiki.

4. Ancaman (threat) adalah situasi yang buruk dalam lingkungan suatu

perusahaan. Ancaman disebut juga sebagai rintangan penting terhadap posisi

suatu perusahaan saat ini atau terhadap posisi yang diinginkan. Ancaman bagi

sebuah perusahaan dapat berupa masuknya kompetitor baru, pertumbuhan

pasar yang lambat, perubahan teknologi dan regulasi baru.

Menurut Rangkuti (2017), prosedur SWOT yaitu sebagai berikut.

1. Menentukan variabel-variabel yang mempengaruhi perusahaan.

2. Mengelompokkan variabel tersebut dalam empat kelompok yaitu kelompok

strength (kekuatan), kelompok weakness (kelemahan), kelompok opportunity

(peluang) dan kelompok threat (ancaman). Pada proses ini dibutuhkan kejelian

pengguna dalam mengklasifikasikan variabel tersebut untuk disesuaikan

dengan tujuan.

3. Memasukkan setiap variabel ke dalam kelompok dan memberikan urutan.

4. Mengkombinasikan setiap variabel dan kemudian dilakukan analisis dampak

dan pengaruhnya terhadap pencapaian.

5. Menganalisis secara menyeluruh berdasarkan hasil yang sudah didapatkan dan

menarik kesimpulan.

6. Mengumpulkan kesimpulan tersebut kemudian memilih sesuai dengan tujuan,

prioritas, dan besarnya pengaruh sehingga dapat ditarik suatu keputusan dan

kebijakan.
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Firdaus (2008) menyatakan bahwa penentuan faktor internal dan eksternal pada

perusahaan yang diperoleh suatu perusahaan itu sendiri maupun dari luar

perusahaan. Pada matriks SWOT terdapat 4 strategi diantaranya strategi S-O,

yang merupakan gabungan dari kekuatan dan peluang dirumuskan dengan

pertimbangan bahwa menajemen hendak memanfaatkan kekuatan dan peluang

perusahaan untuk mengeksploitasi peluang bisnis yang tersedia. Strategi W-O

merupakan gabungan kelemahan dan peluang, strategi ini diperoleh ketika

manajemen mencoba memanfaatkan peluang bisnis yang tersedia untuk

mengurangi kelemahan perusahaan yang ada. Sedangkan strategi S-T merupakan

penggabungan antara kekuatan dan ancaman. Strategi S-T sama dengan strategi

W-O karena kedua variabel tidak ada yang maksimal. Startegi W-T merupakan

penggabungan dari kelemahan dan ancaman strategi ini pada dasarnya lebih

merupakan strategi bertahan yakni strategi bisnis yang masih mungkin ditemukan

dan dipilih dengan meminimalisasi kelemahan dan menghindari ancaman bisnis.

2.7 Analisis QSPM (Quatitative Strategic Planning Matrix)

Metode QSPM (Quatitative Strategic Planning Matrix) adalah metode yang

digunakan untuk menyusun strategi perusahaan dengan mengevaluasi faktor

internal dan eksternal perusahaan. Selanjutnya, ditentukan daya tarik relatif dari

berbagai strategi berdasarkan sejauh mana faktor kesuksesan kunci internal dan

eksternal dimanfaatkan atau ditingkatkan. Untuk merumuskan strategi yang akan

digunakan dapat menggunakan matriks yang dibagi menjadi tiga tahapan

kerangka kerja untuk membantu menganalisis dalam mengidentifikasi,

mengevaluasi dan memilih strategi-strategi yang paling tepat (Fred dan Forest,

2016).

Berikut adalah prosedur analisis QSPM (David, 2011) :

1. Membuat daftar kekuatan dan kelemahan sebagai keadaan internal perusahaan

dan daftar peluang dan ancaman sebagai keadaan eksternal di bagian kolom

sebelah kiri.

2. Memberikan bobot setiap faktor internal dan eksternal yang sudah diletakkan

pada kolom kiri.
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3. Mencermati matriks tahap pencocokan dan kemudian mengidentifikasi strategi

alternatif bagi perusahaan.

4. Menentukan skor daya tarik (AS).

5. Menghitung total skor daya tarik (TAS).

6. Menghitung jumlah keseluruhan daya tarik total.

2.8 Gambaran Umum PT Ghaly Rolies Indonesia

2.8.1 Sejarah PT Ghaly Rolies Indonesia

PT Ghaly Rolies Indonesia merupakan perusahaan berskala kecil-menengah yang

bergerak di bidang pertanian. PT Ghaly Rolies Indonesia didirikan oleh

Khairullah, S.T., M.MP., sejak tahun 2000 yang mulanya merupakan sebuah CV

bernama CV Rolies dan berfokus sebagai produsen pupuk organik. CV Rolies

memproduksi pupuk organik berbasis mikroba sebagai alternatif dari kelangkaan

pupuk pada musim tanam dengan melakukan berbagai penelitian. Penelitian-

penelitian tersebut menghasilkan pupuk NPK organik 100% berbasis mikroba

pada tahun 2008 dan diberi merk "Ghaly Organik". Pupuk NPK Ghaly Organik

kemudian diteliti lebih lanjut untuk diuji apakah pupuk NPK Ghaly Organik

berbasis mikroba mampu memberikan asupan hara pada tanaman jagung dan uji

dilakukan di perkebunan Polinela. CV Rolies juga melakukan penelitian-

penelitian lain dan mengembangkan perusahaan sehingga memutuskan untuk

memperbesar skala usaha menjadi PT Ghaly Rolies Indonesia.

Pada awalnya, PT Ghaly Rolies Indonesia hanya sebagai produsen pupuk organik

berbasis mikroba dengan dua macam pupuk yaitu pupuk organik granul (POG)

dan pupuk organik cair (POC). Namun seiring berjalannya waktu, PT Ghaly

Rolies Indonesia melakukan pengembangan usaha yaitu mengolah kopi menjadi

kopi bubuk organik bermerk "Ghalkoff" pada tahun 2015. Kopi Ghalkoff

diproduksi oleh kebun binaan sendiri dengan menerapkan pola pertanian organik

murni dan membina petani-petani dari beberapa daerah seperti Lampung Barat,

Tanggamus, Pesawaran, dan Padang Cermin. Petani-petani dibina terkait

budidaya kopi organik berbasis mikroba dengan tujuan menjaga kualitas kopi
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yang dihasilkan. Pembinaan petani juga dilakukan dengan beberapa mitra kerja

yaitu Asosiasi Eksportir Kopi Indonesia (AEKI) dan Perhimpunan Penyuluh

Pertanian Indonesia (Perhiptani) dimana kegiatan pembinaan dilakukan di

Hanakau, Lampung Barat.

PT Ghaly Rolies Indonesia berlokasi di Jalan Bukit Asri No. 9 Sumberejo,

Kemiling, Bandar Lampung. Pada tahun 2018, PT Ghaly Rolies Indonesia

mendirikan kedai kopi yang berlokasi di Jalan Rya Cudu No. 10, Way Dadi Baru,

Sukarame, Bandar Lampung. Kedai kopi yang lebih dikenal "Ghalkoff Cafe"

menjual kopi Ghalkoff mulai dari kopi bubuk hingga sajian kopi seduh dengan

aneka varian menu. Ghalkoff Cafe juga menjual minuman non-kopi dan makanan

berupa camilan-camilan. Ghalkoff Cafe dibuka setiap hari mulai pukul 10 pagi

hingga 10 malam pada hari kerja dan buka mulai pukul 2 siang hingga 12 malam

untuk weekend. Ghalkoff Cafe memiliki tempat yang strategis dan nyaman bagi

para pelanggan sehingga Ghalkoff Cafe tidak hanya untuk membeli kopi bubuk

maupun seduh, namun juga bisa digunakan untuk menjadi tempat bertemu dan

sekedar bersantai bagi pelanggan yang datang.

2.8.2 Visi dan Misi PT Ghaly Rolies Indonesia

a. Visi PT Ghaly Rolies Indonesia

Visi dari PT Ghaly Rolies Indonesia adalah sebagai berikut :

1. Menjadi perusahaan pupuk organik yang berbasis mikroba pertama yang

aplikasinya tanpa tambahan pupuk kimia yang berkelanjutan dan berkelas

dunia.

2. Selamatkan tanah, air, dan kesehatan kita dengan pertanian organik murni tanpa

kimia.

b. Misi PT Ghaly Rolies Indonesia

Misi dari PT Ghaly Rolies Indonesia adalah sebagai berikut :

1. Mengembangkan bisnis utama di bidang organik yang berbasis mikroba

beserta infrastrukturnya.
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2. Mengembangkan usaha yang mendukung produk organik biaya murah.

3. Mengembangkan usaha untuk menyehatkan tanah, tanaman, hewan, dan

manusia melalui produk organik.

4. Mengembangkan portofolio investasi untuk meningkatkan nilai tambah

perusahaan.

5. Menghasilkan produk dan jasa yang berkualitas dan berdaya saing.

6.  Mengingatkan produksi, kualitas, dan kuantitas pertanian dengan pupuk NPK

Ghaly Organik murni tanpa kimia.

2.8.3 Struktur Organisasi PT Ghaly Rolies Indonesia

Struktur organisasi suatu perusahaan berperan sebagai alat untuk mencapai tujuan

perusahaan tersebut. Struktur organisasi digunakan untuk membagi tugas dan

tanggung jawab berkaitan dengan masing-masing jabatannya. Struktur organisasi

sangat dibutuhkan oleh perusahaan manapun karena dengan adanya struktur

otganisasi, masing-masing jabatan dapat menjalankan tugas dan fungsinya untuk

mencapai tujuan perusahaaan. Struktur organisasi PT Ghaly Rolies Indonesia

disajikan pada gambar 2.

Gambar 2. Struktur Organisasi PT Ghaly Rolies Indonesia

Pekerja yang ada pada PT Ghaly Rolies Indonesia memiliki uraian deskripsi

pekerjaan sebagai berikut :

Direktur
Utama

Direktur
Operasional

Direktur
Keuangan

Direktur
Pemasaran

Manajer
Produksi

Manajer
HRD

Manajer
RnD

Manajer
Pemasaran

Manajer
Administrasi

Manajer
Keuangan

Pelaksana
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1. Direktur Utama

a. Memimpin, mengatur, membimbing dan mengarahkan keseluruhan

kegiatan di PT Ghaly Rolies Indonesia.

b. Memutuskan dan menentukan kebijakan PT Ghaly Rolies Indonesia.

c. Menetapkan strategi-strategi untuk mencapai visi dan misi PT Ghaly

Rolies Indonesia.

d. Bertindak sebagai perwakilan PT Ghaly Rolies Indonesia dalam

hubungan dengan eksternal perusahaan.

e. Mengkoordinasikan dan mengawasi semua kegiatan PT Ghaly Rolies

Indonesia.

2. Direktur Operasional

a. Bertanggung jawab terhadap semua kegiatan operasional PT Ghaly Rolies

Indonesia, mencakup proses perencanaan hingga pelaksanaan operasional.

b. Menyusun strategi agar target perusahaan bisa tercapai.

c. Melakukan pengecekan dan pengawasan kebutuhan terkait operasional

perusahaan.

d. Membuat rencana, mengambil keputusan, dan berkoordinasi dengan

bagian keuangan untuk memenuhi kebutuhan operasional perusahaan.

e. Melakukan pengawasan dan memastikan setiap karyawan menjalankan

tugas dengan baik.

3. Direktur Pemasaran

a. Bertanggungjawab pada operasi pemasaran produk kopi Ghalkoff secara

keseluruhan seperti mengembangkan dan menerapkan strategi/kebijakan

terkait pengembangan kegiatan perusahaan

b. Melakukan pengawasan atas kegiatan penjualan dan pemasaran kopi,

serta memelihara dan mengembangkan hubungan baik dengan pihak

pembeli.

4. Direktur Keuangan

a. Bertugas memastikan kesesuaian kegiatan keuangan PT Ghaly Rolies

Indonesia.
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b. Memastikan pendokumentasian seluruh kegiatan administrasi keuangan,

menyiapkan laporan, informasi dan analisa keuangan perusahaan.

5. Manajer Produksi

a. Melakukan perencanaan dan pengorganisasian jadwal produksi kopi

Ghalkoff.

b. Menentukan standar kontrol kualitas produk mulai dari bahan baku

hingga produk jadi.

c. Mengawasi proses produksi kopi Ghalkoff dan pekerja bagian produksi.

6. Manajer HRD

a. Bertanggung jawab mengelola dan mengembangkan sumber daya

manusia di PT Ghaly Rolies Indonesia.

b. Membuat sistem HR yang efektif dan efisien dengan membuat SOP, job

description, training, dan development system.

7. Manajer RnD

a. Melakukan pengembangan produk kopi Ghalkoff dengan riset dan

penelitian-penelitian.

b. Mengawasi serta menilai hasil penelitian dan pengembangan produk.

8. Manajer Pemasaran

a. Membuat, menyusun, dan menetapkan konsep rencana umum pemasaran,

penjualan, dan promosi produk kopi Ghalkoff.

b. Mengevaluasi maanjemen perusahaan, penjualan, promosi produk kopi

Ghalkoff dan bertanggung jawab melakukan pengembangan dari hasil

evaluasi.

9. Manajer Administrasi

a. Melakukan perencanaan dan koordinasi dengan pihak pihak lain di

perusahaan terkait prosedur dan sistem administrasi.
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b. Mengkoordinasikan seluruh prosedur harian, mengelola perlengkapan

kantor, dan memantau pengeluaran umum dan administrasi PT Ghaly

Rolies Indonesia.

10. Manajer Keuangan

a. Merencanakan dan mengambil keputusan yang berkaitan dengan

investasi, pembelanjaan dan budget planning perusahaan.

b. Memverifikasi setiap pengeluaran biaya ataupun pembelian kebutuhan PT

Ghaly Rolies Indonesia dari hulu hingga hilir.

11. Pelaksana

a. Melaksanakan pekerjaan sesuai dengan tugas dan perintah yang diberikan.

b. Menciptakan lingkungan kerja yang aman dan tertib dengan menaati

peraturan PT Ghaly Rolies Indonesia, menjaga nama baik perusahaan,

menjaga stabilitas kerja, dan menjalin komunikasi yang baik antara

pekerja dan atasan.

2.9 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu adalah sebuah upaya peneliti dalam mencari inspirasi baru

untuk penelitian selanjutnya. Penelitian terdahulu juga bertujuan sebagai bahan

acuan dalam suatu penelitian. Pada bagian ini peneliti mencamtumkan hasil

penelitian terdahulu terkait dengan penelitian yang hendak dilakukan, kemudian

membuat ringkasannya. Berikut merupakan penelitian terdahulu yang masih

terkait dengan tema yang penulis kaji.

Penelitian dari Caroline dan Laura Lahindah yang berjudul Analisa dan Usulan

Strategi Pemasaran Dengan Metode QSPM (Studi Kasus Pada UMKM Di

Bandung: Pakan Ikan Waringin Bandung) bertujuan untuk menganalisis dan

mengusulkan strategi pemasaran baru berdasarkan kondisi yang sedang dihadapi

perusahaan. Penelitian ini dilakukan dengan metode kualitatif kuantitatif dengan

data primer yang didapatkan dari wawancara serta kuesioner dan data sekunder

yang didapatkan dari dokumen perusahaan, internet, dan lembaga penyedia data
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sekunder. Penentuan jumlah sampel dalam pembagian kuesioner ditentukan

berdasarkan teknik purposive sampling sebanyak 15 responden.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa alternatif

strategi yang paling menarik untuk PD Waringin saat ini adalah strategi SO

(Strength-Opportunities). Dalam strategi SO, PD Waringin disarankan untuk

menggunakan kekuatan-kekuatan yang dimilikinya saat ini untuk memanfaatkan

peluang-peluang yang ada. Adapun beberapa strategi yang diusulkan dalam

strategi SO adalah melakukan pengembangan produk, meningkatkan efisiensi

produksi, mengoptimalkan pertumbuhan penjualan dengan memperluas jaringan

distribusi, misal menjual secara online, meningkatkan pelayanan, jaminan kepada

konsumen, dan menjaga hubungan baik dengan konsumen, dan meningkatkan

produktivitas agar dapat memenuhi kebutuhan konsumen dan produk yang

dihasilkan semakin berkualitas.

Penelitian terdahulu lainnya yaitu penelitian dari Angipta Soma Nugraha yang

berjudul Strategi Pemasaran Keripik Tempe pada Industri Rumah Tangga di

Kecamatan Baturetno Kabupaten Wonogiri. Penelitian ini bertujuan untuk

mengetahui faktor internal dan faktor eksternal yang mempengaruhi pemasaran

keripik tempe pada industri rumah tangga di Kecamatan Baturetno Kabupaten

Wonogiri, merumuskan alternatif strategi yang dapat diterapkan dalam

memasarkan keripik tempe pada industri rumah tangga di Kecamatan Baturetno

Kabupaten Wonogiri, dan menentukan prioritas strategi yang dapat diterapkan

dalam memasarkan keripik tempe pada industri rumah tangga di Kecamatan

Baturetno Kabupaten Wonogiri. Metode dasar yang digunakan pada penelitian ini

adalah metode deskriptif dengan teknik penelitian dengan survei. Penentuan

jumlah sampel dalam pembagian kuesioner ditentukan berdasarkan teknik

snowball sampling sebanyak 30 responden.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa faktor internal

dan eksternal yang mempengaruhi pemasaran keripik tempe pada industri rumah

tangga di Kecamatan Baturetno Kabupaten Wonogiri adalah kualitasnya terjaga,

terbatasnya modal operasional, kurang promosi, minat konsumen tinggi, serta
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persaingan produk antar daerah tinggi. Posisi industri keripik tempe berada pada

sel I yang artinya industri berada pada posisi yang kuat dan memiliki daya tarik

yang tinggi. Alternatif strategi yang dapat diterapkan yaitu  pengusaha memberi

merk untuk media promosi terutama saat keripik tempe dibeli dan dibawa

konsumen dari luar daerah, menjaga kualitas keripik tempe dan menambah

pemasaran keluar daerah, serta pemerintah lebih terbuka dan berhubungan baik

dengan pengusaha keripik tempe. Setelah dianalisis dengan matriks QSPM,

prioritas strategi yang dapat diterapkan dalam memasarkan keripik tempe pada

industri rumah tangga di Kecamatan Baturetno Kabupaten Wonogiri adalah

pengusaha memberi merk untuk media promosi terutama saat keripik tempe dibeli

dan dibawa konsumen dari luar daerah.

Penelitian lainnya yaitu penelitian Deni Ridianto (2021) yang berjudul Analisis

Strategi Pemasaran dengan Pendekatan SWOT dan QSPM di Kopi Sae bertujuan

untuk mengetahui strategi pemasaran yang sudah dilakukan Kopi Sae dalam

menghadapi pelaku usaha pesaingnya dengan menggunakan metode analisis

SWOT dan QSPM. Penentuan jumlah sampel dalam pembagian kuesioner

ditentukan berdasarkan teknik purposive sampling. Kopi Sae adalah sebuah kafe

yang terletak di Jl. Margerejo Indah No 134A Surabaya. Kendala dalam

pemasaran Kopi Sae yaitu karena munculnya pesaing dengan konsep bisnis yang

sama dan persaingan di masa pandemi Covid-19 semakin sulit.

Hasil penelitian didapatkan bahwa posisi Café Kopi Sae Surabaya berada di

kuadran I. Strategi yang diambil pada kuadran I adalah strategi agresif. Strategi

operasional Café Kopi Sae untuk mencapai keunggulan bersaing dengan

menggunakan analisis SWOT dengan nilai tertinggi adalah strategi SO. Artinya

pemasaran dilakukan lebih luas, dengan maksud untuk lebih sering

mempromosikan update di media sosial, dan promosi dalam menyebarkan leaflet

di daerah tertentu. Alternatif strategi selanjutnya berdasarkan strategi SO adalah

melakukan promosi secara intensif kepada konsumen, tujuannya adalah untuk

menciptakan perusahaan yang lebih baik dan lebih berkembang.



III. METODE PENELITIAN

3.1 Waktu dan Tempat

Penelitian ini merupakan studi kasus yang dilakukan pada bulan Februari-April

2022, di PT Ghaly Rolies Indonesia, Jalan Bukit Asri No. 9, Sumberejo,

Kemiling, Bandar Lampung.

3.2 Alat dan Bahan

Alat yang digunakan dalam penelitian ini adalah logbook, pena, alat perekam

(handphone), dan laptop. Bahan yang digunakan dalam penelitian ini adalah

kuesioner dan berbagai sumber pustaka terkait analisis yang dilakukan.

3.3 Metode Penelitian

Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dimana

metode ini menggambarkan ciri-ciri individu, situasi atau kelompok tertentu.

Teknik penelitian yang digunakan yaitu survei lapangan. Hasil dari survei

penelitian tersebut kemudian akan dianalisis secara deskriptif dengan

memfokuskan pada pemecahan masalah yang ada secara aktual. Data yang

digunakan yaitu data primer dan data sekunder yang bersifat kualitatif maupun

kuantitatif. Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung dari

responden yaitu melalui hasil wawancara, dan pengisian kuesioner. Data sekunder

diperoleh melalui penelusuran pustaka dan studi literatur.

Penentuan responden internal dari perusahaan dilakukan secara sengaja

(purposive sampling). Seorang peneliti dapat memberikan penilaian terhadap

siapa yang sebaiknya berpartisipasi di dalam sebuah penelitian dan memilih
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subjek yang dianggap representatif terhadap suatu populasi teknik purposive

sampling (Winarno, 2013). Responden pada penelitian ini dipilih dengan

pertimbangan responden mempunyai latar belakang dapat mempengaruhi

pengambilan kebijakan termasuk merumuskan strategi pemasaran di PT Ghaly

Rolies Indonesia, menguasai dan mengetahui informasi yang dibutuhkan dalam

penelitian. Responden internal perusahaan yang digunakan pada penelitian ini

berjumlah dua orang yaitu pemilik PT Ghaly Rolies Indonesia dan manajer

pemasaran PT Ghaly Rolies Indonesia.

Selain itu, kuesioner juga diberikan kepada responden eksternal. Menurut Burhan

Bungin (2012), dalam prosedur sampling yang paling penting adalah bagaimana

menentukan informan kunci (key informan) atau situasi sosial tertentu. Dalam

menentukan sampel atau informan kunci lebih tepat dilakukan dengan sengaja

atau bertujuan, yakni dengan purposive sampling. Sehingga, penentuan responden

eksternal juga menggunakan teknik purposive sampling, dimana responden yang

dipilih adalah :

1. Pakar atau ahli

Pakar atau ahli menurut KBBI adalah orang yang mempunyai keahlian dalam

bidang ilmu tertentu, seperti biologi, kimia, fisika, dan lainnya. Pakar atau ahli

dalam penelitian ini yaitu 1 dosen dengan kriteria menguasai manajemen

pemasaran, dan 1 manajer pemasaran dari suatu perusahaan dengan kriteria

yang sama. Menurut David (2004), dalam analisis menentukan responden,

tidak ada jumlah minimal yang diperlukan sepanjang responden yang dipilih

merupakan ahli di bidangnya.

2. Konsumen loyal

Menurut Tjiptono (2004), loyalitas konsumen adalah komitmen pelanggan

terhadap suatu merek, toko atau pemasok berdasarkan sifat yang sangat positif

dalam pembelian jangka panjang. Kriteria konsumen loyal dalam penelitian ini

adalah konsumen yang pernah membeli dan mengonsumsi kopi ghalkoff

minimal 3 kali. Menurut Kartajaya (2007), loyalitas pelanggan tidak dibentuk

dalam sesaat tetapi harus dipupuk sejak awal dari mulai pelanggan belum

mencoba produk kemudian membeli produk pertama kali dan membeli produk

yang kedua kali dan akhirnya menjadi pelanggan yang loyal. Konsumen loyal
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yang dipilih dalam penelitian ini sebanyak 30 orang. Menurut Cohen dkk.

(2007), semakin besar sampel dari besarnya populasi yang ada adalah semakin

baik, akan tetapi ada jumlah batas minimal yang harus diambil oleh peneliti

yaitu sebanyak 30 sampel. Hal ini sejalan pula dengan pendapat Sugiyono

(2016) bahwa penentuan jumlah sampel yang adalah ukuran sampel yang layak

dalam penelitian adalah antara 30 sampai dengan 500.

3.4 Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data yang diperlukan dalam penelitian ini dilakukan melalui

beberapa cara yaitu meliputi :

1. Wawancara

Wawancara dilakukan untuk mengumpulkan data primer dengan melakukan

wawancara kepada responden berdasarkan kuesioner yang telah dipersiapkan

sebelumnya.

2. Observasi

Observasi dilakukan dengan melihat langsung obyek yang akan diteliti

terutama terhadap kegiatan-kegiatan yang dilakukan PT Ghaly Rolies

Indonesia sehingga diperoleh gambaran yang jelas.

3. Studi literatur dan kepustakaan

Studi literatur dan kepustakaan dilakukan untuk menganalisa obyek secara

teoritis terhadap masalah-masalah yang berhubungan dengan penulisan, yaitu

melalui studi pustaka dari berbagai jurnal ilmiah dan skripsi, artikel-artikel

yang relevan, serta sumber-sumber lain yang mendukung untuk memperoleh

data sekunder.

3.5 Metode Analisis Data

Analisis data awal dilakukan dengan mengidentifikasi faktor internal dan

eksternal. Analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threat) digunakan

untuk mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan dari faktor internal serta peluang

dan ancaman dari faktor eksternal usaha Ghalkoff. Analisis SWOT adalah

identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi

pengembangan suatu industri. Analisis ini didasarkan pada logika yang dapat
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memaksimalkan kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara

bersamaan dapat meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats).

Dalam penelitian ini, untuk tahap pengumpulan data akan digunakan matriks

faktor strategi eksternal dan matriks strategi internal.

3.5.1 Matriks Faktor Strategi Internal

Analisis data setelah didapatkan faktor-faktor strategis internal yaitu penyusunan

tabel IFAS (Internal Factor Analysis Strategy) untuk merumuskan faktor-faktor

strategis internal dalam Strength and Weakness. Tahapan penyusunan tabel IFAS

menurut Rangkuti (2017) yaitu :

1) Menentukan faktor-faktor yang menjadi kekuatan dan kelemahan

2) Memberikan bobot masing-masing faktor yang disusun menggunakan skala

angka 0,0 (tidak penting) sampai 1,0 (sangat penting).

3) Menghitung rating untuk masing-masing faktor dengan menggunakan skala

angka 1 (poor) sampai 4 (outstanding) berdasarkan pengaruh faktor tersebut

terhadap proses pengembangan usaha.

4) Mengalikan bobot dan rating untuk memperoleh faktor pembobotan berupa

skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai

dari 1 (poor) sampai 4 (outstanding).

5) Menjumlahkan skor pembobotan pada kolom 5 untuk memperoleh total skor

pembobotan.
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Tabel 1. Matriks IFAS (Internal Factor Analysis Strategy)
No. Analisis SWOT Bobot Rating Skor

1. KEKUATAN

1)

2)

3)

TOTAL

2. KELEMAHAN

1)

2)

3)

TOTAL

IFAS = Total Kekuatan – Total Kelemahan

(Sumber : Rangkuti, 2017)

3.5.2 Matriks Faktor Strategi Eksternal

Penyusunan matriks faktor strategi eksternal diawali dengan terlebih dahulu

mengetahui faktor strategi eksternal. Terdapat beberapa cara penentuan faktor

strategi eksternal menurut Rangkuti (2017) yaitu:

1) Menyusun 5 sampai 10 peluang dan ancaman dalam kolom 2.

2) Memberi bobot masing-masing faktor yang disusun menggunakan skala angka

0,0 (tidak penting) sampai 1,0 (sangat penting). Hal ini perlu dilakukan karena

faktor-faktor yang telah disusun dapat memberikan dampak terhadap faktor

strategis.

3) Menghitung rating untuk masing-masing faktor dengan menggunakan skala

angka 1 (poor) sampai 4 (outstanding) berdasarkan pengaruh faktor tersebut

terhadap proses pengembangan usaha. Faktor- faktor peluang diberikan nilai

rating positif yang artinya semakin besar peluang diberi rating +4, namun jika

peluangnya kecil diberi rating +1. Pemberian rating ancaman berkebalikan

dengan pemberian rating peluang, jika ancamannya besar diberi rating 1 dan

sebaliknya ketika nilai ancamannya sedikit diberi rating 4.
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4) Mengalikan bobot dan rating untuk memperoleh faktor pembobotan berupa

skor pembobotan untuk masing-masing faktor yang nilainya bervariasi mulai

dari 4,0 (outstanding) sampai 1(poor).

5) Menjumlahkan skor pembobotan pada kolom 5 untuk memperoleh total skor

pembobotan.

Tabel 2. Matriks EFAS (Eksternal Factor Analysis Strategy)
No. Analisis SWOT Bobot Rating Skor

1. PELUANG

1)

2)

3)

TOTAL

2. ANCAMAN

1)

2)

3)

TOTAL

EFAS = Total Peluang – Total Ancaman

(Sumber : Rangkuti, 2017)

3.5.3 Matriks Grand Strategy

Penyusunan faktor internal pada matriks IFAS menghasilkan nilai x dan

penyusunan faktor eksternal pada matriks EFAS menghasilkan nilai y yang

kemudian dipadukan dalam matriks grand strategy sehingga dapat diketahui

bahwa posisi perusahaan dalam kuadran (Rangkuti, 2017). Posisi perusahaan

dalam kuadran dapat dilihat pada gambar 3.
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Gambar 3. Posisi perusahaan pada berbagai kondisi
(Sumber : Marimin, 2004)

Posisi perusahaan dapat dilihat pada gambar 3 dengan keterangan:

1) Kuadran 1

Kuadran 1 merupakan situasi yang menguntungkan. Perusahaan tersebut

memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang

ada. Strategi yang diterapkan dalam kondisi ini adalah mendukung kebijakan

pertumbuhan yang agresif.

2) Kuadran 2

Kuadran 2 merupakan situasi dimana meskipun menghadapi berbagai

ancaman, perusahaan ini masih memiliki kekuatan dari segi internal. Strategi

yang harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk memanfaatkan

peluang jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi (produk/ pasar).

3) Kuadran 3

Kuadran 3 merupakan situasi dimana perusahaan menghadapi peluang pasar

yang sangat besar, tetapi di lain pihak menghadapi beberapa kendala/

kelemahan internal. Fokus strategi ini yaitu meminimalkan masalah internal

perusahaan sehingga dapat merebut pasar yang lebih baik (turn around).

4) Kuadran 4

Kuadran 4 merupakan situasi yang sangat tidak menguntungkan, perusahaan

tersebut menghadapi berbagai ancaman dan kelemahan internal. Fokus strategi

yaitu melakukan tindakan penyelamatan agar terlepas dari kerugian yang lebih

besar (defensive) (Rangkuti, 2008).

Kuadran III Kuadran I

Kuadran IV Kuadran II

Kelemahan

internal

Kekuatan
Internal

Berbagai Peluang

Berbagai Ancaman
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3.5.4 Matriks SWOT

Matriks SWOT merupakan alat yang digunakan dalam menyusun faktor-faktor

strategis perusahaan. Matriks SWOT menggambarkan secara jelas bagaimana

peluang dan ancaman eksternal yang dihadapi dapat disesuaikan dengan kekuatan

dan kelemahan internal yang dimiliki. Matriks SWOT dapat menghasilkan empat

set kemungkinan alternatif strategi. Matriks SWOT disajikan pada Tabel 3.

Tabel 3. Matriks SWOT
Strengths Weakness

Threats Strategi ST

Strategi ST adalah strategi yang

digunakan untuk mengatasi

ancaman dengan cara

memanfaatkan kekuatan yang

dimiliki

Strategi WT

Strategi ini merupakan strategi

bagaimana menghindari

ancaman dan meminimalkan

kelemahan yang ada

Opportunity Strategi SO

Strategi ini dibuat dengan

menggunakan seluruh kekuatan

untuk memanfaatkan seluruh

peluang yang ada

Strategi WO

Strategi ini diterapkan

berdasarkan pemanfaatan

peluang yang ada dengan

meminimalkan kelamahan yang

dimiliki.

(Sumber : Rangkuti, 2017)

3.5.5 Matriks QSPM (Quantitative Strategyc Planning Matrix)

Berikut adalah langkah dalam membuat QSPM menurut Mardalis (2001):

1) Menentukan kekuatan dan kelemahan (internal kunci perusahaan) serta

ancaman dan peluang (eksternal kunci perusahaan) di dalam kolom sebelah kiri

pada matriks QSPM. Informasi ini harus diambil secara langsung dari matriks

IFAS dan EFAS.
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2) Memberikan bobot untuk masing-masing faktor kesuksesan kritis eksternal dan

internal. Bobot-bobot tersebut sama dengan semua yang ada dalam matriks

IFAS dan matriks EFAS. Bobot tersebut dimasukkan ke dalam kolom tepat

sebelah kanan kolom faktor kesuksesan kritis eksternal dan internal.

3) Meneliti matriks stage 2 (penyesuaian) dan mengidentifikasi strategi alternatif

yang harus dipertimbangkan untuk dilakukan oleh perusahaan. Memasukkan

strategi tersebut ke dalam baris atas matriks QSPM dan kelompokkan strategi

tersebut kedalam kumpulannya.

4) Menentukan Attractiveness Scores (AS) atau skor yang menunjukkan

kemenarikan didefinisikan menjadi nilai. AS ditentukan dengan cara meneliti

masing-masing faktor kesuksesan kunci eksternal dan internal dan sekaligus

mengajukan pertanyaan atau kuesioner. Range untuk AS adalah 1= tidak

menarik, 2= agak menarik, 3= cukup menarik, dan 4= sangat menarik.

5) Menghitung Total Attractiveness Scores (TAS) yang berasal dari perkalian

bobot langkah 2 dengan Attractiveness Scores dan langkah 4 di masing-masing

baris. TAS menunjukkan kemenarikan relatif masing-masing strategi alternatif,

hanya berkenaan dengan pengaruh faktor keberhasilan kritis internal dan

eksternal. Semakin tinggi TAS semakin menarik alternatif strategi tersebut.

6) Menghitung jumlah Total Attractiveness Scores. Menambahkan Total

Attractiveness Scores dalam masing-masing kolom strategi QSPM. Jumlah

Total Attractiveness Scores menyatakan strategi mana yang paling menarik di

kumpulan strategi alternatif.

Jika sudah melakukan langkah-langkah untuk matriks QSPM, maka perusahaan

dapat mengetahui skor tertinggi yang diperoleh dilihat dari nilai TAS sehingga

mendapat strategi alternatif yang baik bagi perusahaan dan perusahaan. Matriks

QSPM disajikan pada Tabel 4.
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Tabel 4. Matriks QSPM

Faktor Kunci Bobot
Strategi 1 Strategi 2

AS TAS AS TAS

Faktor Internal

- Kekuatan

- Kelemahan

Faktor Eksternal

- Peluang

- Ancaman

TOTAL SKOR

(Sumber : Mardalis, 2001)

Keterangan :

AS    = Attractive Score

TAS  = Total Attractive Score
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa :

1. Kekuatan terbesar PT Ghaly Rolies Indonesia yaitu kualitas kopi sudah diuji

laboratorium dan uji empiris dengan nilai 0,67, sedangkan kelemahan terbesar

PT Ghaly Rolies Indonesia yaitu produk dagang belum dikenal masyarakat

dengan nilai 0,58. Peluang terbesar PT Ghaly Rolies Indonesia yaitu pemasaran

kopi bubuk dapat diperluas ke luar Provinsi Lampung dengan nilai 0,78,

sedangkan ancaman terbesarnya yaitu daerah penghasil kopi terbaik tidak

hanya berasal dari Provinsi Lampung dengan nilai 0,64.

2. PT Ghaly Rolies Indonesia berada pada posisi kuadran I. Posisi ini

mengindikasikan perusahaan dalam posisi yang sangat menguntungkan.

Perusahaan berada pada posisi yang baik untuk menggunakan kekuatan

internalnya. Strategi yang harus diterapkan dalam kondisi ini adalah

mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (growth oriented strategy)

dan dirumuskan strategi ST, WT, SO dan WO sebanyak 6 strategi.

3. Dari hasil analisis matriks QSPM didapatkan 2 prioritas strategi pemasaran

kopi bubuk Ghalkoff yaitu meningkatkan kegiatan promosi baik secara offline

(dengan brosur, pamflet, bazar, maupun kerja sama dengan mitra lain) maupun

online (seperti membuat e-commerce milik perusahaan) dengan nilai TAS

(Total Atractive Score) sebesar 12,86 dan membentuk citra dan image produk

sebagai kopi organik sehingga konsumen lebih tertarik dan beralih dari kopi

merk lain ke kopi Ghalkoff dengan nilai TAS (Total Atractive Score) sebesar

12,59.
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5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian ini, saran yang dapat diberikan yaitu :

1. Bagi perusahaan yaitu PT Ghaly Rolies Indonesia harus lebih memanfaatkan

kekuatan perusahaan untuk meningkatkan volume penjualan, jeli melihat dan

membaca setiap peluang yang ada dalam memenuhi kebutuhan pelanggan,

serta meningkatkan kembali promosi-promosi yang sebelumnya sudah

dilakukan.

2. Bagi peneliti selanjutnya yaitu diharapkan dapat mengkaji lebih banyak

referensi yang terkait dengan strategi pemasaran agar hasil penelitian dapat

lebih baik dan lebih lengkap lagi.
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