"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

|

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday yniun eAuey uedn

ad e

u

>

Ueseyiq °|

:1aquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuedsusw edue) 1ul SN eAJey ynanyas nele ueibegas dipnbuaw

BAB I111

T ANALISIS INDUSTRI DAN PESAING

Trend dan Pertumbuhan Industri
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Pértumbuhan Industri Kopi

- Industri pengolahan kopi belum berkembang seperti yang diharapkan pelaku usaha
pa%da industri kopi termasuk kementerian perindustrian yang disebabkan oleh faktor teknis,
sd;sial dan ekonomi. Penerapan pengolahan hasil kopi baru ditetapkan oleh sebagian kecil
péfusahaan industri pengolahan kopi, hal ini disebabkan oleh keterbatasan informasi,
@dal, teknologi dan manajemen usaha. Produk Industri kopi olahan tersebut sangat

béfpotensi dalam memberikan nilai tambah yang tinggi.

Pada era globalisasi, kondisi persaingan semakin ketat dimana masing-masing

négara saling membuka pasarnya. Pengembangan produk diversifikasi kopi olahan seperti
rGasted coffee, instant coffee, coffee mix, decaffeinated coffee, kopi bir, ice coffee
mémpunyai arti penting karena dapat menjadi produk unggulan yang mempunyai daya

saing tinggi di pasar internasional. Indonesia sebagai negara tropis disamping berpeluang

uillf[uk mengembangkan diversifikasi kopi olahan terebut di atas juga berpotensi untuk
n;féngembangkan produk industri pengolahan kopi spesial dengan rasa yang khas sesuai
indikasi geografisnya. Walaupun berpeluang besar dalam indusri pengolahan kopi dan
r;émpunyai prospek besar di pasar domestik dan internasional, namun permasalahan yang
hérus dihadapi juga sangat kompleks, karena begitu banyak faktor-faktor yang
rempengaruhi baik internal maupun eksternal termasuk faktor perilaku konsumen,

fluktuasi harga dan perdagangan kopi dunia.
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Salah satu sub-sekor dari industri pengolahan kopi yang menjadi konsentrasi
r@ana bisnis ini adalah industri kopi sangrai. Untuk mengamati pertumbuhan industri
kébl dari sudut pandang pesangrai adalah bertumbuhnya atau bertambahnya jumlah pihak
ydhg membutuhkan pasokan biji kopi sangrai yang siap pakai. Pihak-pihak yang
rrifmbutuhkan biji kopi sangrai antara lain, perusahaan retail kopi, pengusaha kedai kopi
tr%isional maupun café, sampai konsumsi rumahan. Fokus utama Tambora Coffee adalah

jadl pemasok untuk spesifikasi kopi yang dibutuhkan kedai kopi kualitas specialty café

c
Huus

uk keperluan komersil.

Untuk memperoleh proyeksi dari pertumbuhan industri kopi di Jakarta, khususnya

JuiSiep siusig

ustri kedai kopi kualitas specialty café. Penulis melakukan observasi melalu pencarian

a primer jumlah pertumbuhan kedai kopi di provinsi DKI Jakarta selama periode 2010

o
ugo

sampai Mei 2015. Dari hasil observasi didapatkan data-data sebagai berikut.
Gambar 3.1
Pertumbuhan Kedai Kopi di Jakarta
Pada Tahun 2010-2015
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Pertumbuhan Kedai Kopi di Jakarta
Tahun 2010-2015
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sumbSumber : Lampiran 1, Lampiran 2, Lampiran 3, Lampiran 4, Lampiran 5.
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Dari gambar diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa pertumbuhan kedai kopi di

Jakarta Utara sejak tahun 2010 sampai 2015 menunjukan perubahan yang besar dalam

wgktu singkat. Peningkatan jumah kedai kopi sampai 65,8% pada tahun 2014 -2015 di

PEovinsi DKI Jakarta.

Trénd Kopi

> Menurut Kotler dan Keller (2011:79) trend merupakan arah atau urutan kejadian
yaiwg mempunyai momentum dan durabilitas. Trend juga mengungkap bentuk masa depan
dan memberikan banyak peluang. Trend sendiri dipengaruhi oleh industri di daerah
te{ijentu. Pengamatan pertumbuhan industri dilakukan untuk mengetahui trend yang

béfkembang di daerah tersebut.

Analisis trend merupakan suatu metode analisis yang ditunjukan untuk melakukan

s@atu estimasi atau peramalan pada masa yang akan datang. Untuk melakukan peramalan
déngan baik dibutuhkan berbagai macam informasi dan data dan diamati dalam rentang
Wéktu terentu, sehingga dari hasil analisis tersebut dapat disimpulkan tingkat fluktuasi
yang terjadi dan faktor-faktor yang mempengaruhi perubahan tersebut. Semkain banyak
dgta yang mampu diperoleh maka hasil estimasi dan peramalan akan semakin baik.
Sébaliknya kita data yang dikumpulkan semakin sedikit maka hasil peramalan tidak dapat
mewakili kenyataan yang sebenarnya.

G Berdasarkan data yang diperoleh dari gambar 3.1, Tambora Coffee melakukan

peramalan terhadap tren pertumbuhan kedai kopi di Jakarta dengan menggunakan metode

Ieast square. Dari metode least square didapatkan hasil berupa persamaan trend metode
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t@d pertumbuhan kedai kopi di Jakarta adalah sebagai berikut :

Gambar 3.2
Trend Pertumbuhan Kedai Kopi tahun 2016-2021

Analisis Trend Pertumbuhan Jumlah Kedai
Kopi di Jakarta Tahun 2016-2021
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Sumber : Lampiran 6
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Analisis Pesaing Utama

-
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Persaingan merupakan hal suatu kondisi yang pasti terjadi dalam setiap kompetisi.

(319 uerny

Begitu pula persaingan dalam bisnis, karena bisnis dapat diistilahkan sebagai kompetisi untuk

memenangkan pasar. Persaingan yang pasti terjadi tersebut tidak akan dapat dihindari oleh

=
setia&pelaku bisnis, namun hal tersebut dapat diantisipasi dengan berbagai strategi.

o+
=

E Setiap bisnis yang didirikan harus memiliki strategi untuk mengatasi persaingan. Untuk

)
menaxsun strategi tersebut, yang harus dilakukan pertama kali adalah menganalisa pesaing

‘uedode) ueunsnAuad ‘yeiw)l eAsey uesnnu

terd§%1t ataupun pesaing yang dianggap dapat mengancam keberlangsungan usaha yang

didirikan.
=R

euwlo

Dalam menganalisis pesaing selain dapat mengetahui kondisi pesaing, pebisnis juga

2

dapaﬁ?nenganalisa kelemahan pesaing serta kekuatannya. Kelemahan dan kekuatan tersebut

uep| Jimy
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dapat diolah untuk menyusun strategi melawan pesaing. Strategi yang disusun hendaknya

menjadi keunggulan atas kekurangan yang dimiliki pesaing. Tentu disini pebisnis harus

—

Qmem'rrl;iki kemampuan analisis yang baik dan kejelian dalam menganalisa pesaing untuk

menyusun strategi yang tepat agar dapat bersaing secara optimal.

- Menurut Pitelis (2008) “Competitiveness is both elusive and controversial.” Yang

& edi ey

rartl ‘persaingan sulit dipahami dan kontroversial. Persaingan dapat menjadi penentu bisnis

an maju atau menjadi penghambat. Dengan adanya persaingan, bisnis akan terus berinovasi

S0 16&pun

tuléunggul dalam persaingan. Sebaliknya jika tidak ada persaingan, bisnis akan lesu, diam

empat dan tidak berinovasi pada hal — hal yang baru dan segar bagi merek atau produk .

= Pesaing sejati sendiri merupakan perusahaan lain yang menghasilkan, menawarkan

6uepur%6ue

atau menajual produk yang sejenis atau serupa dengan produk yang ditawarkan dimana
perusahaan bersaing langsung dengan perusahaan tersebut. Pengertian analisa pesaing menurut
Fred ;R. David (2013:102) adalah “Collecting and evaluating information on competitors is
essenjtial for succesful strategy formulation”. Yang berarti mengumpulkan dan megevaluasi

informasi dari kompetitor sangat penting untuk kesuksesan penyusunan strategi.

; Untuk mengidentifikasi pesaing sejati, terdapat beberapa aspek yang perlu
diper:hatikan. Berikut adalah langkah-langkah dalam menganalisis pesaing:

1. Jenis Produk yang Ditawarkan

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniuedsusaw edue) 1ul sijny eAJey yninias nele ueibeqgas diinbusw Huede)

Pemilik usaha perlu mengidentifikasi secara lengkap dan benar tentang lini produk
yang dimiliki oleh pesaing sejatinya. ldentifikasikan siapa pesaing sejati yang
terdekat serta pesaing lainnya yang memproduksi produk yang sama serta
berpotensi mengancam perusahaan di masa sekarang dan yang akan datang.

2. Identifikasi Sasaran dan Strategi Pesaing
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Pemilik usaha perlu melakukan analisis untuk mengetahui sasaran yang ditentukan
oleh pesaing sejati, misalnya apakah pesaing fokus dalam memperluas pangsa
pasarnya, melakukan ekspansi usahanya, atau memperluas lini produk. Selain itu,
jika memungkinkan pemilik usaha perlu mengetahui strategi apa saja yang
digunakan oleh pesaing sejati baik dalam mengatasi permasalahan internal dan
eksternal, maupun dalam mengatasi persaingan yang ada.

Besaran Pangsa Pasar yang Dikuasai

Untuk dapat mengetahui besaran persaingan, pemiliki usaha perlu mengukur
besaran pangsa pasar yang dikuasai oleh masing-masing pesaing sejati. Hal tersebut
dapat diketahui berdasarkan segmen pasar yang akan dimasuki. Sebagai contoh,
jika sebuah bisnis masuk dalam segmentasi samudera biru, maka pangsa pasarnya
akan menjadi lebih mudah dikuasai karena lebih spesifik dan belum terlayani secara
optimal, sedangkan pada segmentasi samudera merah, pangsa pasar akan lebih sulit
dikuasai karena banyaknya perusahaan yang fokus dalam melayani segmen
tersebut.

Pada akhirnya, pemilik usaha harus dapat mengestimasi besaran pangsa pasar yang
dikuasai oleh perusahaan dan pangsa pasar dari masing-masing pesaing, sehingga
sasaran yang diinginkan dapat dicapai secara optimal pada masa sekarang dan di

masa yang akan datang.

Identifikasi Keunggulan dan Kelemahan
Pemilik usaha harus mampu mengidentifikasi baik keunggulan serta kelemahan

yang dimiliki oleh pesaing sejati. Proses dalam mengidentifikasi pesaing dapat
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dilakukan dengan melihat dari aspek modal kerja maupun dari aspek strategis.

Aspek modal kerja meliputi kemampuan finansial, sumber daya manusia,

@

teknologi, dan aset tetap. Aspek strategis dapat meliputi sasaran yang diinginkan

pesaing, rangkaian strategi yang telah ditentukan, dan kinerja pesaing.

o

Memilih Pesaing
Pada tahap ini perusahaan sudah dapat menentukan pesaing sejati yang akan

dihadapi.

Dalam upaya memperoleh informasi mengenai pesaing sejati, Tambora Coffee

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey
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melalgukan berbagai kegiatan untuk mengadaptasi model bisnis yang dijalankan pesaing

e

sehingga bisa melakukan operasi bisnis pesangraian kopi. Rangkaian kegiatan tersebut antara

in .2
lain :=.
=
Q

a. Meglakukan Observasi ke Perusahaan Pesaing
&

Pemilik usaha melakukan observasi langsung ke perusahaan pesaing dalam mengamati

bagaimana perusahaan pesaing bekerja, melayani pelanggan, serta merasakan pengalaman
=

I&ika menjadi pelanggan.

g3i3m

b. I@ambeli Produk Pesaing Sejati
7
%milik usaha dapat mencoba secara langsung produk yang ditawarkan oleh pesaing sejati.

=
Proses pengamatan ini dapat dijadikan koreksi atau tolak ukur dalam menyempurnakan

}

0 duk yang dimiliki baik dari segi kemasan, harga, hingga presentasi produk.
Q)

uepi Yimy i
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@

P@akukan Wawancara Kepada Pelanggan

u
Dalam mendapatkan sudut pandang dari pelanggan yang lain, pemilik usaha dapat

©
mielakukan wawancara atau menggunakan kuesioner. Hasil wawancara dan kuesioner
3

dc%at dijadikan masukan yang bersifat konstruktif bagi pemilik usaha.

55) DX 19

lakukan wawancara kepada karyawan pesaing

o
g

ilik usaha dapat berbicara langsung kepada karyawan yang bekerja pada perusahaan

e
sixisig

aing, sehingga pemilik usaha mampu mendapatkan informasi yang mendalam tentang

x
3ep

disi internal perusahaan dan pandangannya terhadap industri sayuran hidroponik saat

I exjieuRoyul

ngamati program pemasaran yang digunakan pesaing.

Seiring berjalannya waktu, pemilik usaha dapat mengamati program pemasaran apa saja

1D @RIy

yang dijalankan oleh pesaing. Pendekatan ini digunakan tidak hanya untuk mendapatkan

informasi seputar program pemasaran yang digunakan oleh pesaing sejati, namun juga

cgpat dimanfaatkan sebagai sarana pembelajaran dan merancang perencanaan pemasaran

(a §
yang efektif.
S

uenj YIM) exjireuwloju] uep sius
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Identitas pesangrai yang dikujungi dan dianggap sebagai pesaing utama ditunjukan

padatabel berikut.

Tabel 3.1
Pesaing Utama Tambora Coffee
. Rentang Harga Produk yang
No [Nama Pesaing Kedudukan (dalam rupiah) ditawarkan

Grogol,
Jakarta Barat
Giyanti Coffee Menteng,

1 |9 Cups 95.000 s/d 250.000  |biji kopi filter

210.000 s/d 350.000 |biji kopi espresso

Roastery Jakarta Pusat
i S Kelapa Gading, biji kopi espresso
. 3 |Caffein Dispensary Jakarta Utara 95.000 s/d 230.000 dan filter

: Sumber : Tambora Coffee, tahun 2017

epun-buepun 1bunpuijig exdig ey

Analsis PESTEL (Politik (Political), Ekonomi (Economical), Sosial (Social), Teknologi
(techgological), Lingkungan (Environmental) dan Legalitas (Legal)

— Disaat pebisnis akan menyusun strategi untuk menjalankan bisnisnya, diperlukan
analisa baik mengenai lingkungan internal perusahaan maupun lingkungan eksternal
perusahaan. Lingkugan internal dianalisa untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan
perusahaan, sedangkan analisa lingkungan eksternal dilakukan guna mengetahui peluang dan
acaman yang mungkin berpengaruh terhadap bisnis yang akan dijalankan. Untuk menganalisa

lingkdngan eksternal, pebisnis dapat menggunakan metode analisa PESTEL.

. Analisa PESTEL merupaka analisa lingkungan eksternal yang meliputi pengaruh
politik, ekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, dan hukum. Faktor-faktor tersebut dianalisa
untuk melihat apakah faktor tersebut berpengaruh terhadap jalannya perusahaan. Jika
berpéhgaruh, apakah pengaruh tersebut dapat menjadi peluang atau sebaliknya yaitu menjadi

ancaman yang perlu diatasi perusahaan.
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Meurut Fred R. David (2012:93) kekuatan eksternal dapat dibagi menjadi lima
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kelo@)k kategori, kelompok yang pertama merupakan kekuatan ekonomi; kelompok kedua

N~ - I
Qo o9 merupakan kekuatan sosial, budaya, demografi, dan lingkungan alam; kelompok ketiga adalah
L U UL o,
SRR CRNCI o :
3 «§ Eé 2 kekuatan politik, hukum, dan pemerintah; kelompok keempat adalah kekuatan teknologi; dan
I3 =0 =3 3
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2 5 = 5 2 yang terakhir adalah kekuatan kompetitif. Analsis PESTEL atau faktor eksternal tersebut tentu
cC 3. JC O —
38555 Z
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S ésémber g)avid, Fred R. Strategic Management — concepts and cases, tahun 2012
Q
> 52 ©
3 25 2
i) 0 o
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ancaman yang akan dihadapi. Oleh karena itu, analisis lingkungan eksternal terhadap Tambora

coffeedijabarkan sebagai berikut:

Buepun-6uepun 1Bunpunig exdiy sefy

Aispek Politik

Industri kopi bisa dipengaruhi oleh bebrapa faktor politik, temasuk kebijakan
pémerintah dan hubungan perdagangan antara negara penghasil kopi dengan negara
péhgimpor kopi. Pengusaha yang bergerak di perdagangan kopi harus memperhatikan
hLJ;bungan perdagangan antara negaranya sendiri dengan negara tujuan yang membutuhkan
bghan kopi mentah atau tenaga kerja yang ahli dan terampil dalam pengolahan biji kopi

daki hulu ke hilir.

o Beberapa kasus seperti perusahaan kopi Starbucks mengalai kesulitan untuk

béroperasi di negara — negara yang anti-Amerika. Ditandai dengan peristiwa terror yang
rT;éngancam perusahaan — perusahaan asal amerika di negara-negara tersebut sehingga
béresiko tinggi bagi perusahaan untuk memilih tetap beroperasi di negara tersebut.

Untuk usaha yang akan dijalankan ini memiliki dampak yang berbeda karena skala
p§rusahaan yang kecil dan belum berencana untuk diekspor ke luar negeri dan mengimpor
t;éhan baku dari luar negeri. Pengaruh kondisi politik terhadap usaha pesangraian kopi
dﬁpat dikatakan memiliki dampak yang kecil terhadap peluang maupun ancaman. Sehingga
kondisi politik Indonesia memiliki dampak yang netral untuk usaha pesangraian Tambora

Coffee.
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Faktor ekonomi utama yang bisa mempengaruhi indusri kopi adalah kebutuhan
erj?argi atau sumber daya yang dihabiskan untuk memenuhi permintaan kopi di suatu
daerah tertentu. Secara umum, semakin banyak energi yang digunakan, maka permintaan

yéng harus dipenuhi semakin tinggi seiring dengan jumlah penjualan di suatu daerah.

- Selain itu, Kondisi perekonomian Indonesia yang terus melemah mejadi dampak
yahg besar bagi hampir semua industri di Indoensia. Banyak hal yang mempengaruhi
péiekonomian Indonesia, yaitu imbas akibat melemahnya perekonomian dunia serta
kéhdisi Dollar yang terus meningkat diiringi oleh lemahnya kurs Rupiah hingga bulan
O?Etober 2015. Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik Indonesia, pada November
2615 Rupiah terdepresiasi 0,63% terhadap Dolar Amerika. Level terendah rata-rata
naisional kurs tengah eceran rupiah terhadap Dolar Amerika terjadi pada minggu ketiga
N;Jvember 2015, yaitu Rp. 13.686,26 per Dolar Amerika.

| Dengan tidak stabilnya perekonomian dunia tentu melemahkan kondisi ekonomi di

negara-negara tertentu seperti Indonesia. Kondisi perekonomian Indonesia yang melemah

teresebut dapat dipastikan memberikan dampak pada Tambora coffee yaitu berupa

amcaman yang cukup besar. Aspek aspek yang dapat mengancam Tambora Coffee dari segi
elébnomi diantaranya kemampuan daya beli masyarakat, daya tawar pemasok pada harga
yahg wajar serta harga jual yang mampu Tambora Coffee tawarkan kepada pelanggan.
Ui,htuk itu perlu dilakukan strategi guna mengurangi dampak atas ancaman dari lemahnya

perekonomian Indonesia.
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3. Aspek Sosial
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Satu aspek sosial yang mempengaruhi tingkat konsumsi kopi adalah pertimbangan
p;da kesehatan. Kopi adalah salah satu produk dengan kandungan kafein yang tinggi,
apabila dalam tingkat konsumsi yang tidak diatur akan mengarahkan pada gangguan tidur,
dgtak jantung yang tidak tertaur dan pada beberapa kasus bisa menyebabkan migraine dan
keluhan pada kesehatan lain. Hal ini dapat menyebabkan orang-orang menghindari
mivnuman berbasis kopi sehingga mempengaruhi penjualan kopi.

Di sisi lain, kafein merupakan zat yang dipercaya mendukung dan meningkatkan

d INJI]

rﬁétabolism tubuh serta membantu mengurangi berat badan. Sehingga, bagi pihak yang
be:rusaha menurunkan berat badan cenderung mencoba minuman kopi sebagai salah satu

métode.

Penilaian minuman kopi oleh beberapa kebiasaan mempengaruhi penjualan kopi.

K;banyakan orang timur cenderung memilih teh sebagai minuman sehari-hari
dibandingkan kopi. Minuman berbasis kopi dianggap minuman yang premium dan harus
diberoleh dengan harga tinggi. Namun, kondisi sosial masyarakat sekarang ini cukup
memberikan pengaruh positif bagi Tambora coffee. Sejak tahun 2014 industri kopi
bgrtumbuh pesat terlebih setelah ditayangkannya film Filosofi kopi oleh Angga Dwimas
Sﬁsongko. Budaya minum kopi yang lebih spesifik dan kopi kopi premium semakin
meningkat dan kemunculan kedai — kedai kopi yang baru semakin banyak di kota — kota
b;sar.

Maka hal ini dapat menjadi peluang yang besar bagi Tambora coffee guna menjadi

pemasok kebutuhan biji kopi siap pakai sehingga perlu dibentuk strategi untuk

memanfaatkan peluang tersebut.
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4. Aspek Teknologi
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i— Pesatnya pertumbuhan teknologi dari waktu ke waktu menimbulkan tingginya

k%ftergantungan setiap bisnis pada aspek teknologi. Kini setiap bisnis tidak terlepas dari

aépek teknologi. Hal ini disebabkan teknologi sangat mempermudah proses bisnis baik

délam produksi, pencatatan, komunikasi, hingga menjadi sumber informasi masyarakat.
Bzilhkan sumber daya manusia perlahan tergantikan oleh kecanggihan teknologi yang
mémpu meningkatkan jumlah produksi serta meningkatkan efisiensi biaya produksi.

‘ Tingginya pertumbuhan teknologi juga memicu tingginya pertukaran informasi dan

k(imunikasi. Tingginya media teknologi saat ini untuk berkomunikasi dan bertukar

irﬁbrmasi secara global serta berbiaya rendah menjadi peluang para pebisnis untuk

memasarkan usahanya secara global.

Bisnis pembesaran tambora coffee juga tentu tidak telepas dari pengaruh aspek
téknologi. Dapat dikatakan bahwa perkembangan teknologi yang pesat menjadi peluang
Téﬁbora coffee sebagai sarana komunikasi, pertukaran informasi, serta pemasaran pada
pelanggan. Hal ini juga dapat memberikan peluang untuk mendapatkan pangsa pasar yang

Iéoih besar. Perkembangan teknologi yang dapat dimanfaatkan Tambora Coffee adalah

fé!knologi sosial media yang sampai saat ini masih gratis dan digunakan hampir oleh semua

piélaku usaha. Sehingga pesatnya pertumbuhan teknologi menjadi peluang bagi Tambora

Bfee.
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Maraknya usaha masyarakat melestarikan lingkungan dengan program-program

pé?lindungan alam menjadi bukti bahwa kondisi lingkungan alam di Indonesia bahkan di

d‘l‘Inia sudah masuk pada tahap yang perlu diperhatikan. Menurunnya kualitas lingkungan

alam memicu terjadinya perubahan iklim yang cepat dan tingkat bencana alam yang lebih

tihggi.

> Perubahan iklim berdampak pada sektor pertanian, termasuk pertanian tanaman
k(ipi. Tanaman kopi yang memiliki masa panen 6 sampai 8 bulan untuk berbuah setelah
béfbunga. Rentang waktu tersebut bisa menjadi lebih panjang atau lebih pendek untuk
d@anen. Akibat jika masa panen diperpanjang kualitas kopi akan meningkat lebih baik
kziréna mendapatkan nutrisi dalam periode waktu yang lebih panjang. Biasanya disebabkan
oI:eh kelembapan atau curah hujan yang terlalu tinggi. Berbeda dengan perpendekan masa
p:;\nen yang mengakibatkan rasa kopi belum maksimal dalam penyerapan nutrisi dan zat
hz;xra sehingga biji kopi tidak mampu mengeluarkan rasa yang seharusnya bisa dihasilkan.

H&1 ini disebabkan oleh musim kering yang berkepanjangan atau kelembapan tanah yang

mulai berkurang sehigga biji kopi terpaksa untuk dipanen secepatnya.

Dengan adanya perubahan iklim dan cuaca yang sulit ditebak dan berpotensi

perubahan masa panen sebelum waktunya mengakibatkan dampak yang negatif kepada
Usaha di industri kopi termasuk Tambora Coffee. Sehingga aspek lingkungan menjadi

ancaman untuk konsistensi rasa kopi.
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Aspek hukum tidak pernah terlepas dari setiap kegiatan masyarakat, guna

mzmberikan batasan atas tindakan atau aktifitas di negara tersebut. Hal ini berlaku juga
uAtuk bisnis atau organisasi lainnya. Hukum yang mengatur jalannya bisnis menjadi

batasan atas aktivitas bisnis sehingga jalannya aktivitas untuk mencari keuntungan tersebut

tidak menyebabkan kerugian bagi pihak lain.

Hukum dalam bisnis juga mengatur tentang legalitas atau pengesahan suatu usaha

te;sebut. Legalitas tersebut meliputi pembuatan SIUP atau Surat ljin Usaha Perdagangan
yéhg diwajibkan untuk dimiliki oleh seluruh pengusaha. Aspek hukum dalam bisnis yang

ak;an digeluti oleh penulis masih memberikan dampak yang netral bagi usaha yang akan

diairikan. hal ini dikarenakan hukum hanya menyangkut legalitas pendirian usaha.

Pemerintah melalui kementerian pertanian dan direktorat jendral perkebunan

bérupaya mengembangkan dan membudidayakan tanaman kopi untuk dimanfaatkan
déngan lebih luas dan pangsa pasar yang lebih besar. Sehingga apabila bisnis ini telah
ményelesaikan adminstrasi legalitas dan mengurus pajak yang terutang, selebihnya aspek

hukum dan legal berdampak positif pada Tambora Coffee karena usaha ini merupakan

hidang yang didukung pemerintah.

Anatisis Pesaing (Lima Kekuatan Persaingan, menurut Porter — Porter Five Forces

Business Model)

Porter mengemukakan terdapat 5 kekuatan yang mempengaruhi strategi dalam industri.

Mentrut Fred R. David (2010:145), “lima kekuatan Porter tentang analisis kompetitif adalah
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pendekatan yang digunakan secara luas untuk mengembangkan strategi di banyak industri”.

Limdrkekuatan yang mempengaruhi persaingan dalam industri menurut Porter adalah:

1.
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Pé‘tensi Masuknya Pesaing Baru

: Masuknya pesaing baru merupakan faktor yang tidak dapat dihindari oleh setiap
bisnis. Strategi yang harus dilakukan oleh perusahaan perlu melebihi tingkat keunggulan
bérsaing yang mampu dicapai perusahaan lain. Bisnis yang sehat tentu harus menerima
pésaing baru yang akan masuk. Ancaman dari pendatang baru dapat dilihat dari mudah
tiéﬁknya pesaing untuk memasuki bisnis tersebut.

i Untuk melihat mudah atau tidaknya pesaing memasuki binsis, dapat dilihat melalui
re;iko bisnis. Tentu semua bisnis memiliki resiko, namun resiko bisnis yang semakin kecil
membuat pesaing baru akan banyak bermunculan dan menjadi ancaman bagi bisnis.
Hémbatan bagi masuknya perusahaan baru dapat mencakup kebutuhan untuk mencapai
skala ekonomi dengan cepat, kebutuhan untuk mendapatkan teknologi dan pengetahuan
khusus, kuatnya preferensi merek, lokasi, besarnya kebutuhan akan modal, dan lain-lain.

Bisnis pesangraian kopi merupakan bisnis yang sulit untuk dimasuki. Kesulitan

untuk memasuki industri bukan terletak pada alur administrasi atau birokrasi, tetapi terletak

péda bagaimana pesangrai mampu diandalkan dari segi pengetahuan dan keterampilannya.
Ff;sangrai biji kopi membutuhkan pengetahuan mengenai kopi yang bukan hanya mendasar
t‘gtépi juga mendalam. Kemudian membutuhkan perlalatan yang mahal dan sulit untuk
diijual kembali. Disamping itu, bisnis kopi juga merupakan usaha yang beresiko tinggi

karena proses trial dan error untuk setiap kali memulai pemanggangan dan terjadi secara

kerulang — ulang.
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Tambora Coffee akan menghadapi semua tantangan kesulitan untuk memasuki
industri pesangraian dengan perencanaan dan pemilihan strategi yang matang. Modal
ut:ama Tambora Coffee adalah pengetahuan dan keterampilan pemilik usaha dalam
mielakukan proses pesangraian. Strategi yang akan dilakukan untuk mengawali masuk
kgdalam industri adalah menawarkan harga yang lebih murah daripada para pesaing yang

stah lebih dulu bergerak di industri pesangraian.
Pérsaingan Antar Perusahaan Sejenis

Persaingan antara perusahaan sejenis umumnya merupakan kekuatan terbesar dari
Ii@a kekeuatan persaingan. Lingkungan para pengusaha kopi merupakan lingkungan
péfsingan yang sehat. Antar pesaing di insutri kopi merupakan rekanan, relasi atau kolega

yang saling mengenal secara pribadi dan saling mendukung. Walaupun demikian, tingkat
pérsaingan dalam industri ini terbilang cukup ketat. Hal ini dapat dilihat bahwa nilai ekspor
k(j)pi lokal yang lebih besar daripada jumlah kopi yang dikonsumsi didalam negeri. Padahal
kébutuhan biji kopi untuk industri lokal cukup tinggi. Maka jika dilihat dari ketatnya
persaingan, perusahaan yang memiliki modal yang besar dan relasi baik dengan pemasok
ygng mampu mendapatkan biji kopi dengan spesifikasi yang sesuai dengan yang
diinginkan.

Untuk dapat memasuki industri dan bersaing dengan sehat dengan para pengusaha
I;rha dibutuhkan lebih dari sekedar rekanan yang saling kenal secara pribadi. Lebih dari
itd, perusahaan harus memiliki standar kualitas yang tinggi dan ahli serta terampil dalam

melakukan pengolahan dan pemeliharaan kopi dan hidangan kopi dengan tujuan antar

pesaing tidak memiliki kesenjangan yang tinggi dan mampu bertahan di dalam industri.
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Pada dasarnya, lingkungan para pesangrai dan atau para pemilik kedai kopi akan

mendukung para pendatang untuk masuk kedalam industri. Tetapi pesangrai yang tidak

m?miliki kualitas produk yang baik atau memiliki kemampuan memenuhi selera pasar

u‘r‘jtuk kebutuhan komersil, maka dengan sendirinya akan tersingkir dari persaingan.

Patensi pengembangan produk pengganti

Dalam industri pesangrian kopi tidak ada produk yang bisa menggantikan kualitas
bl]j kopi segar yang siap pakai dengan produk apapun. Walaupun kopi instan dan kopi
biibuk sudah banyak tersebar dipasaran tetap bukan pilihan alternatif bagi pemilik kedai
kgibi untuk melakasanakan usahanya. Bagi kedai kopi, café dan kopitiam jenis kopi yang
dibutuhkan adalah biji kopi yang segar bukan biji kopi olahan seperti kopi instan atau kopi
blibuk.
D;nya Tawar Pemasok

| Daya tawar pemasok juga merupakan faktor yang mempengaruhi industri terutama

biRsis yang akan digeluti ini. Besar kecilnya ancaman dari pemasok ditentukan berdasarkan

besar atau kecilnya halangan untuk memperoleh produk dari pemasok.

Pemasok sangat berperan penting dalam pemenuhan biji kopi mentah (green bean).

Pemasok biji kopi mentah bisa berasal dari petani secara langsung atau melalu pelelangan
hiji kopi dari tengkulak atau dari perusahaan yang telah membeli dan mengsortir biji kopi
s;fnpai betul betul siap dipakai.

Daya tawar pemasok biji kopi mentah sangat tinggi dan disebabkan oleh beberapa
hal. Yang pertama, periode panen kopi yang selalu berubah dari tahun ke tahun yang

disebabkan oleh perubahan cuaca dan iklim. Yang kedua, petani kopi akan
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memprioritaskan penjualan kopi kepada langganan yang membeli kopi dalam skala besar

hiasanya terdiri dari perusahaan kopi dengan pangsa pasar yang sangat besar atau pemasok

b|]| kopi yang merupakan pemain lama di industri kopi. Yang ketiga, apabila kita ingin

rhEndapatkan kopi dengan spesifikasi khusus, petani kopi belum tentu mampu

rﬁenghasilkan kopi khusus tersebut sepanjang tahun karena jenis kopi yang diinginkan
tidak banyak ditanam atau bukan produk yang laku dipasar. Sehingga untuk
mendapatkannya harus menunggu berbulan — bulan bahkan tahunan.

Untuk dapat memperoleh bahan baku dari pemasok secara rutin, strategi yang

d IN)I

di[akukan Tambora Coffee adalah melakukan kontrak perjanjian pasokan dengan petani
d@gan pembayaran uang muka sebesar 50% transaksi dan melakukan pelunasan secara
rLjﬁin sesuai perjanjian. Selanjutnya, untuk mengantisipasi kebutuhan pasokan, strategi
yzghg dilakukan adalah ikut serta dalam pelelangan kopi di pusat pelelangan.
D;nya Tawar Konsumen

| Konsumen merupakan aset dari segala jenis bisnis. Tanpa konsumen tentunya
bi‘s‘nis yang dijalankan tidak akan dapat berahan. Mendapatkan konsumen dan
mempertahankannya merupakan tujuan dari setiap bisnis. Hal ini menunjukkan bahwa
k{)nsumen memiliki kekuatan daya tawar yang dapat mempengaruhi perusahaan, baik itu
kékuatannya kecil maupun besar.

Bisa dikatakan daya tawar konsumen pada industri ini relatif tinggi. Hal ini

cﬁéebabkan karena preferensi rasa minuman kopi yang beragam dan karakteristik tanaman
kapi yang kompleks sulit untuk memuaskan pelanggan sesuai dengan rasa yang diinginkan.

Konsumen dapat dengan mudah berpindah merek apabila ada pesangraian lain yang

mampu memenuhi kuota dan rasa kopi yang sesuai dengan selera pelanggan.
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Agar calon konsumen tertarik untuk mencoba merek yang baru, strategi Tambora
Coffee adalah memberikan sampel produk secara gratis untuk menguji rasa produk dan

mzmberikan harga khusus dalam periode promosi sebagai tertimbangan dalam transaksi

b;igi pelanggan.

aI|S|s Posisi dalam Persaingan

4 Analisis posisi perusahaan dalam persaingan dapat dilihat dengan menggunakan
tode Product Life Cycle atau yang biasa dikenal dengan Siklus Hidup Produk. Menurut
tler Keller (2012:303) sebuah produk memiliki siklus hidup, yang berarti mengatakan

ang empat hal berikut:

Pﬁpduk mempunyai usia yang terbatas. Dimana jika produk mencapai usia dewasanya,
péflu dilakukan pengembangan untuk mendaur ulang siklus hidup produk.

Pénjualan produk melalui tahap-tahap berbeda, setiap tahap mempunyai tantangan,
péluang, dan masalah berbeda bagi penjual.

Laba naik dan turun pada berbagai tahap siklus hidup produk.

Produk memerlukan strategi pemasaran, keuangan, manufaktur, pembelian, dan sumber

daya manusia yang berbeda dalam setiap tahap siklus produk.

@ Siklus hidup produk umumnya dapat digambarkan ke dalam kurva siklus hidup produk.

Kurva tersebut menggambarkan tahapan-tahapan dalam siklus hidup produk yang terdiri atas

empat.tahap. Keempat tahapan tersebut meliputi tahap perkenalan produk (Introduction), tahap

pertémbuhan produk (Growth), tahap kedewasaan produk (Maturity), dan tahap penurunan

prodék (Decline).
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Tahap ini umumnya merupakan tahap dimana produk baru diperkenalkan kepada calon
kgnsumen. Periode pertumbuhan penjualan masih lambat ketika produk diperkenalkan di
pasar dikarenakan calon konsumen belum memiliki kesadaran merek dan pengetahuan
aI;an produk.

Dalam tahap ini pemasaran sangat gencar dilakukan untuk meningkatkan kesadaran merek
pa%da para konsumen. Umumnya, perusahaan juga tidak mendapatkan laba karena

pé;ngeluaran yang besar untuk mempersiapkan pengenalan produk.

Télhap Pertumbuhan Produk (Growth)

Paida tahap ini, produk telah dikenal dan telah diterima oleh konsumen. Periode penerimaan

pééar cepat serta permintaan tinggi. Promosi yang dilakukan mulai berkurang dikerenakan
késadaran konsumen akan produk tinggi. Namun persaingan mulai masuk ke dalam tahap
inf, karena sangat terbukanya ruang untuk masuk dan bersaing. Perusahaan pada tahap ini

méndapatkan laba yang tinggi akibat permintaan yang tinggi.

Tahap Kedewasaan Produk (Maturity)

F%da tahap kedewasaan produk, terjadi penurunan pertumbuhan penjualan dikarenakan
produk telah diterima oleh sebagian besar pembeli potensial. Perusahaan juga harus
rgéngadapi persaingan yang sangat meningkat. Peningkatan persaingat tersebut
rﬁenyebabkan pangsa pasar yang diperoleh semakin sedikit. Pada tahap ini laba cendurung

stabil bahkan dapat menurun. Untuk menghindari tahap penurunan (Decline) diperlukan

strategi yaitu modifikasi produk, modifikasi pasar, dan modifikasi program pemasaran.



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

|

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueywniueduaw edue) 1ul siny eAJey yninias neje ueibeqgas diynbusw Buedeyiq *|

4. Tahap Penurunan Produk (Decline)

P;'ida tahap ini terjadi penurunan penjualan dikarenakan beberapa alasan, yaitu kemajuan

teImoIogi, perubahan selera konsumen, dan peningkatan persaingan domestik dan atau luar

T
jgf), négeri. Dengan terjadinya penurunan penjualan, beberapa perusahaan akhirnya menarik
g diri dari pasar dan perusahaan yang tersisa mungkin mengurangi jumlah produk yang
§ difawarkan karena sedikitnya permintaan. Untuk menghadapi tahap ini, perusahaan harus
;: rﬁ%netapkan sistem untuk mengidentifikasi produk yang lemah melalui beberapa
L:c départemen serta melakukan strategi untuk pemasaran dan pengembangan produk.

; Pada pemetaan posisi produk dengan siklus hidup produk, posisi produk kopi sangrai
beradé pada tahapan pertumbuhan. Sebagian masyarakat sudah mulai mengenal berbagai jenis
kopi §érta memiliki preferensi rasa kopinya masing-masing mengacu pada indikasi geografis

asal fkopi tersebut. Permintaan akan biji kopi dengan spesifikasi khusus juga mulai

berm‘uhculan dari konsumen sebagai kedai kopi maupun konsumen akhir si peminum kopi.

_ Sedangkan bila siklus hidup produk disandingkan dengan posisi perusahaan, Tambora
coff(;je:masih berada pada tahap pengenalan produk maupun merek. Produk yang ditawarkan
Tamt}ora coffee merupakan biji kopi yang berasal dari berbagai daerah di Indonesia. Jenis-
jenis;kopi lokal sudah umum dan banyak dikenal masyarakat. Tetapi penggunaan merek

Tam‘bora Coffee dan kualitas hasil pesangraian Tambora Coffee merupakan hal yang baru bagi

masyarakat.
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Dalam hal persaingan, pelaku pada tahap pengenalan harus bersaing dengan para

pemai'n‘lama. Untuk itu, Tambora coffee harus mengatur strategi agar mampu bersaing dengan

© para pemaln lama atau dengan pesaing utama.

buepun-buepun 1bunpunig e%‘@ YeH

aI|S|s Industri dan Pengembangan Strategi

Analisis industri merupakan tahapan yang penting yang perlu dilakukan untuk
rﬁiémbangun suatu bisnis. Hal ini dilakukan agar pengusaha dapat mengetahui seluk-beluk
segala kegiatan usaha dalam suatu industri, dan juga dapat melihat peluang- peluang usaha
yéhg dapat meningkatkan keunggulan yang mampu dibandingan dengan setara di tengah
pézrsaingan yang amat ketat pada saat ini. Namun dalam dunia usaha tidak akan pernah
Iu:put dari ancaman-ancaman dari luar, termasuk pesaing-pesaing. Oleh karena itu,
pe:hgusaha harus dapat mengidentifikasi siapa saja pesaing-pesaingnya, serta kekuatan dan

kélemahan apa saja yang dimiliki oleh pesaing-pesaing tersebut agar mampu bersaing dan

bertahan dalam industri.

Memahami industri berarti melakukan analisis terhadap industri daripada bisnis

yang akan dijalankan. Pentingnya melakukan sebuah analisis terlebih dahulu untuk
Mengetahui potensi-potensi besar yang dapat kita ketahui sehingga usaha yang
direncanakan dapat lebih fokus pada tren yang sedang berkembang dan bagaimana dalam

menghadapi persaingan.

Perusahaan harus merumuskan strategi yang baik untuk mengatasi persaingan.
Strategi yang baik dapat menanggulangi berbagai ancaman yang ada, dan bisa menciptkan

peluang bagi perusahaan. Analisis industri serta pengembangan strategi akan dijabarkan
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melalui analisis faktor kunci sukses atau Competitive Profile Matrix (CPM) dan analisis
@ngth, Weakness, Opportunity, Threat (SWOT). Hasil analisis CPM dan analisis SWOT

u
didlasarkan pada prapenilitan dengan hasil wawancara dengan 3 pesangrai di Jakarta.

dp

12 Analisis Faktor Kunci Sukses (Competitive Profile Matrix) (CPM)

Untuk melihat lebih jelas mengenai persaingan yang ketat antara Tambora

@)

offee dengan ketiga pesaing potensial, maka metode CPM (Competitive Profile

g InMIsul) O 19l y1iw ey

<

atrix) dapat digunakan. Metode CPM sendiri dapat menunjukkan kekuatan dan

usl

kelemahan pesaing, sehingga dapat mengetahui keunggulan dan kelemahannya
dibandingkan dengan pesaing. Metode CPM sendiri memiliki komponen — komponen

-sebagai berikut:

(319 uery MIMmy exnirew.ojul uep si

1g INISU|
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A. Critical Sucess Factor

(319 Uery YImy exrEWIOJU] UEP SIusIg INMISUI) DX [81 W exdid e (J)

Ig INISu]

uenj YIM) exjireuwloju] uep sius

Critical Sucess Factor (CSF) atau faktor penentu keberhasilan merupakan
faktor — faktor terpenting yang mempengaruhi keberhasian organisasi. Faktor
tersebut digambarkan secara luas tanpa memasukkan data yang spesifik dan
faktual. Faktor ini diambil berdasarkan analisis khusus dari penentu keberhasilan
industri terkait. Faktor penentu keberhasilan ini merupakan ringkasan informasi
dari hasil evaluasi kondisi internal perusahaan yang kemudian ditarik unsur yang
memiliki pengaruh terbesar dengan perusahaan yang merupakan kekuatan dan
kelemahan dari perusahaan itu sendiri serta perusahaan pesaing utama dalam
industri.

Komponen dalam CSF yang terkandung dalam tabel 3.5 merupakan hasil
diskusi dan wawancara dengan tiga tempat pesangraian. Proses diskusi dilakukan
secara teripisah antara satu pesangrai dengan pesangrai yang lain. Dari hasil
kunjungan penulis ke masing masing tempat pesangraian didapatkan hasil CSF
yaitu :

(1) Kualitas produk

(2) Persaingan harga

(3) Varian produk

(4) Teknologi pesangraian

(5) Pemasaran

(6) Loyalitas pelanggan
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Rating

Rating atau yang dikenal sebagai peringkat merupakan penilaian terhadap
CSF. Rating sendiri mampu menunjukkan kekuatan dan kelemahan perusahaan
yang ditentukan dari elemen yang telah disebutkan pada faktor penentu
keberhasilan. Peringkat tersebut berskala satu sampai empat, dimana peringkat satu
merupakan kelemahan utama perusahaan, peringkat dua merupakan kelemahan
minor, peringkat tiga merupakan kekuatan minor, dan peringkat empat merupakan

kekuatan utama perusahaan .

Weight

Weight atau bobot menunjukkan kepentingan relatif dari faktor yang
menentukan keberhasilan perusahaan dalam industri. Bobot merupakan besar atau
kecilnya pengaruh dari Key Success Factor atau Faktor Penentu Keberhasilan yang
dituangkan secara kuantiti agar dapat secara riil melihat besarnya pengaruh.
Semakin besar bobot tersebut maka semakin besar pula pengaruh masing — masing
faktor. Bobot tidak boleh melebihi angka 1,00 yang mewakili 100%. Hasil
pembobotan yang dicantumkan di tabel 3.5 merupakan rerata yang diambil dari tiga

sampel CPM dari masing-masing pesangrai.

. Weight Score

Weight Score atau nilai tertimbang merupakan hasil perkalian antara

masing— masing rating atau peringkat dengan masing—masing weight atau bobot.
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E. Total Weight Score

Total Weight Score atau total nilai tertimbang merupakan penjumlahan dari
semua nilai tertimbang. Nilai akhir harus berkisar antara 1,00 hingga 4,00. Nilai

rata — rata CPM adalah 2,50.

Berikut hasil Competitive Profile Matrix antara para pesaing utama yang

ditunjukan dalam Tabel 3.2:

Tabel 3.2
Competitive Profile Matrix antara 9 Cups,
Giyanti coffee Roastery dan Caffein Dispensary

buepyn-buepun 1bunpuijig exdig ey

Faktor Penentu 9 Cups Giyanti Coffee _Caﬁeln
Feberhasilan Bobot ' Roastery D|§pensary

Rating Skor Rating Skor Rating Skor
kualitas produk 0.24 4 0.96 4 0.96 4 0.96
persaingan harga 0.15 4 0.6 2 0.3 3 0.45
varian produk 0.18 2 0.36 3 0.54 4 0.72
teknalogi pesangraian  0.14 2 0.28 4 0.56 3 0.42
pemasaran 0.18 1 0.18 3 0.54 3 0.54
loyalitas pelanggan 0.11 2 0.22 4 0.44 2 0.22
Total 1.00 2.6 3.34 3.31

Sumber : Tambora Coffee, 2017

Berikut ini akan dijelaskan secara rinci faktor penentu keberhasilan 9 Cups,
Giyanti Coffee Roastery dan Caffein Dispensary. Berdasarkan analisis CPM pada
tabel 3.2 faktor — faktor yang menentukan keberhasilan usaha pesangraian kopi

antara lain :

1. Kualitas Produk
Kualitas produk atau biji kopi hasil pesangraian menjadi faktor yang
paling penting untuk diperhitungkan karena akan menjadi kunci bagi pelanggan

untuk mengambil keputusan untuk membeli. Walaupun hasil produk minuman
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kopi banyak ditentukan oleh keahlian barista atau orang yang menyeduh dan
meracik minuman, tetapi dengan kualitas biji kopi yang baik akan
menghasilkan rasa kopi yang terekstraksi sempurna. Kualitas biji kopi yang
baik dapat ditentukan dengam beberapa indikator penilaian. Diantaranya tidak
ditemukannya defect, konsistensi hasil peracikan di setiap cangkir hidangan,
keseragaman ukuran biji kopi serta dapat mengeluarkan rasa dan aroma yang
dimiliki karakteristik kopi secara tajam.

Dari seluruh indikator penilaian, yang paling sulit untuk dikendalikan
adalah mengeluarkan rasa dan aroma asli kopi karena dibutuhkan pengetahuan,
keahlian dan pengalaman yang matang untuk dapat mengsangrai kopi dengan
terampil. Seluruh pesangrai yang menjadi pesaing utama mampu mendapat
poin tertinggi 4 (empat) karena pada setiap penyeduhan kopinya tidak
ditemukan defect, hasil peracikan selalu konsisten dan dalam kondisi biji kopi
yang masih segar mampu mengeluarkan rasa dan aroma kopi sesuai dengan
karakteristik aslinya.

Dari hasil pesangraian dengan kualitas yang baik dari 3 pesangrai masih
dapat ditemukan perbedaan walaupun seluruhnya memperoleh rating 4.
Perbedaannya adalah metode dan teknik pesangraian kopi. Ketiga tempat
pesangraian ini mempunyai ciri khas yang berbeda-beda dan meyakini cara
mengsangrainya masing-masing. Misalkan, produk dari giyanti coffee yang
selalu menontolkan kekentalan dan ketajaman rasa yang sangat mencolok.
Berbeda dengan produk dari caffeine dispensary yang menghasilkan produk

dengan ciri khas tingkat kekentalan yang tipis dan aroma yang kuat.
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Walalupun memiliki perbedaan dari hasil pesangraiannya, tetapi tidak
memperngaruhi baik buruknya kualitas sebuah pesangraian kopi. Karena
tingkat kekentalan, aroma atau rasa kopi tidak menjadi indikator penilaian kopi
yang baik atau tidak baik tetapi bergantung pada preferensi rasa dan selera
penikmatnya. Maka, Tambora Coffee akan berupaya untuk menghasilkan
produk yang sesuai dengan indikator penilaian produk pesangraian yang

berkualitas.

Persaingan Harga

Untuk menentukan rating dalam faktor persaingan harga bisa ditentukan
dengan perbandingan harga jual masing-masing pesangrai dengan harga rerata
pasar. Untuk pesangrai yang menawarkan harga yang lebih murah dari harga
rerata pasar berbarti memiliki keunggulan didapam persaingan harga.
Sebaliknya untuk pesangrai yang menawarkan harga yang cukup tinggi
mempunyai tantangan dalam bersaing dengan harga.

Dari ketiga pesangrai, yang menawarkan harga paling murah
dibandingkan dengan harga pasar adalah 9 Cups dengan harga Rp65.000,00 per
250gram sehingga perusahaan ini memberikan rating 4. Berikutnya adalah
Caffeine Dispensary yang menjual dengan harga Rp220.000,00 per kg untuk
espresso dan Rp95.000,00 untuk filter coffee. Perusahaan pesangraian yang
kurang bersaing dalam harga adalah Giyanti Coffee yang menjual dengan harga
espresso dengan kisaran Rp300.000,00 sampai Rp500.000,00. Maka untuk

Giyanti akan sulit untuk bersaing dengan harga yang ditawarkan. Untuk
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3.

mengadaptasi faktor persaingan harga, Tambora Coffee akan menawarkan

harga dalam rentang Rp220.000,00 sampai Rp300.000,00.

Varian Produk

Berdasarkan jenis hasil pesangraian, kopi dibagi menjadi dua jenis.
Kopi untuk espresso dan kopi untuk filter. Diversifikasi produk untuk espresso
dan filter dapat dikembangkan berdasarkan indikasi geografis kopi tersebut.
Kemudian dari kopi yang diperoleh bisa divariasikan dengan perbedaan cara
pencucian biji kopi yang baru dikupas, antara lain proses giling basah, proses
pencucian kering dan proses pencucian natural. Pesangrai yang memutuskan
memiliki produk yang bervariasi dan kompleks harus mempertimbangkan
bagaimana mendapatkan biji kopi secara konsisten untuk jangka panjang.

Varian produk bagi Giyanti Coffee termasuk cukup kompleks karena
menerima pasokan dari petani di berbagai daerah di Indonesia dan beberapa
kopi impor. Proses pencucian kopi juga dilakukan dengan beragam. Tetapi jenis
sangraian kopi hanya berfokus pada kopi espresso saja. Sedangkan untuk
caffeine dispensary mempunyai pemasok yang serupa dengan pemasok Giyanti
Coffee namun jenis sangraian yang ditawarkan berupa espresso dan filter.
Varian produk di tempat pesangraian 9 cups lebih sederhana dan hanya menjual
kopi filter saja.

Untuk mengadaptasi model bisnis berdasarkan varian produk, Tambora

Coffee akan mengawali dengan varian produk yang tunggal, yaitu dengan
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menjual hanya espresso dengan asal pasokan kopi dari berbagai daerah di

Indonesia.

Teknologi pesangraian

Teknologi pesangraian kopi terus berkembang seiring dengan
perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi. Mesin pesangraian yang
tradisional digunakan dengan perhitungan paktu secara manual oleh pesangrai
sendiri serta belum mampu menurunkan suhu tabung sangrai secara otomatis.
Giyanti Coffee sejak awal pendiriannya menggunakan mesin pesangraian
dengan teknologi komputerisasi yang mampu menunjukan proyeksi hasil
pesangraian berdasarkan penggabungan variabel besar nyala api, jumlah biji
kopi yang di sangrai, dan periode menit dan detik proses pesangraian.

Tempat pesangraian Caffeine Dispensary menggunakan mesin
pesangraian manual atau tradisional dengan kapasitas 3kg. dan Penggunaan
mesin pesangraian yang manual bukan berarti suatu kelemahan bagi
perusahaan. Namun untuk membutuhkan kapasits produksi yang tinggi,
penggunaan mesin yang manual akan menghambat proses produksi karena
mesin membutuhkan waktu pendinginan secara alami. Sedangkan pesangraian
9 Cups menggunakan kualitas spesifikasi yang sama dengan kapasitas lebih
kecil yakni hanya 1 kg. Untuk menekan biaya investasi di awal, Tambora
Coffee akan menggunakan mesin dan teknologi pesangraian yang digunakan

oleh 9 Cups coffee, yaitu mesin manual dengan kapasitas 1kg.
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5. Pemasaran

Seluruh objek yang penelitian melakukan pemasaran dengan media
sosial Instagram. Instagram adalah sebuah aplikasi berbagi foto yang
memungkinkan pengguna mengambil foto, menerapkan filter digital, dan
membagikannya ke berbagai layanan jejaring sosial, termasuk milik Instagram
sendiri. Fasilitas yang disediakan Instagram kepada seluruh penggunanya
antara lain efek foto, judul foto, arroba, label foto, geotagging, tanda suka dan
popular.

Akun Instagram yang paling aktif diantara ketiganya adalah akun Giyanti
Coffee Roastery dengan nama akun @giyanticoffee memiliki 10.000 pengikut
lebih dan memiliki kurang lebih 150 tanda suka di setiap gambar unduhannya.
Sementra untuk 9 Cups (@9cupscoffee)dan Caffeine Dispensary
(@caffeinedispensary) masing masing memiliki pengikut sebanyak 1.400 dan
1.500 dengan rerata tanda suka yang seimbang yaitu 50 sampai 100 tanda.

Hubungan antara jumlah pengikut dengan tanda suka menunjukan
tingkat keeratan antara pemilik akun dengan para pengikutnya. Tingkat
keeratan yang tinggi menunjukan bahwa para pengikut akun tersebut
merupakan akun yang aktif menggunakan media sosialnya dan unduhan
pemilik akun mendapat perhatian dari pengikut yang aktif tersebut.

Untuk mengadaptasi media pemasaran masing-masing pesangrai,
Tambora Coffee akan melakukan pemasaran dengan kepemilikan akun
Instagram serta merancang sebuah situs web pribadi milik Tambora Coffee.

Situs ini rencananya akan memberikan informasi tentang produk, lokasi


https://id.wikipedia.org/wiki/Perangkat_lunak_aplikasi
https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Berbagi_foto&action=edit&redlink=1
https://id.wikipedia.org/w/index.php?title=Filter_fotografi&action=edit&redlink=1
https://id.wikipedia.org/wiki/Jejaring_sosial
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kedudukan dan secara berkala akan memberikan artikel seputar kopi dan

perkembangan kopi di Indonesia.

Loyalitas pelanggan

Memiliki pelanggan yang loyal yang terus melakukan transaksi secara
rutin merupakan yang baik bagi pebisnis. Untuk menilai loyalitas pelanggan
bisa dilakukan adalah dengan melihat ada tidaknya pembelian kembali dari
konsumen lama dan konsumen baru. Kemudian melihat adakah ketertarikan
kosumen untuk mencoba produk dari merek berbeda dan berhenti
menggunakan produk yang digunakan sebelumnya.

Di dalam industri kopi, loyalitas pelanggan sangat tinggi apabila telah
menemukan kopi yang cocok dengan selera konsumen. Loyalitas pelanggan
dibentuk dari konsistensi kualitas pesangraian sejak pertama kali kopi dicicipi
olen pelanggan kita sampai seterusnya. Giyanti Coffee menilai bahwa
pesangraian ini memiliki daftar pelanggan yang loyal dan tersebar di seluruh
kedai kopi di Jakarta. Pelanggan Giyanti Coffee diantaranya pemain lama di
kedai kopi spesial dan para pemain baru.

Untuk pesangraian 9 Cups dan Caffein Dispensary memiliki tingkat
loyalitas yang lebih rendah karena produk yang diunggulkan dari kedua
pesangraian ini adalah produk filter. Untuk memasok kopi filter, umumnya
kedai kopi mengambil pasokan yang berubah-ubah karena karateristik rasa
yang sangat beragam dan ketahanan kopi filter yang rendah yaitu hanya satu

bulan masa kesegaran.
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2.~ Analisis SWOT

Analisis SWOT menurut Kotler dan Amstrong (2013:51) adalah keseluruhan

: evaluasi tentang kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman perusahaan. Analisis
menggunakan SWOT merupakan cara untuk mengamati lingkungan pemasaran baik
% ' lingkungan eksternal maupun lingkungan internal perusahaan, serta baik pesaing tidak
: langsung maupun pesaing langsung perusahaan yang dapat diatasi melalui strategi yang

 tepat.

Kekuatan atau strength adalah faktor internal positif yang berperan terhadap

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

= kemampuan dan kapabilitas perusahaan untuk mencapai visi, misi dan tujuan

L

& perusahaan. Kelemahan atau weakness adalah faktor negatif yang menjadi penghambat
= dalam kemampuan dan kapabilitas perusahaan dalam mencapai visi, misi dan tujuan
perusahaan. Baik kekuatan maupun kelemahan merupakan faktor internal perusahaan,

& dimana kekuatan dan kelemahan masih dapat dikendalikan oleh peruasahaan tersebut.

Peluang atau opportunity merupakan kesempatan positif yang dapat diambil
; dan dimanfaatkan oleh perusahaan untuk membantu mencapai visi, misi dan tujuan

E perusahaan. Sedangkan ancaman atau threat merupakan kekuatan eksternal yang
% Menjadi hambatan atau rintangan perusahaan untuk mencapai visi, misi dan tujuan
7 perusahaan. Baik peluang dan ancaman merupakan faktor eksternal perusahaan dimana
keduanya tidak dapat dikendalikan secara langsung oleh perusahaan namun masih

dapat diatasi dengan menciptakan strategi perusahaan.
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Merancang Matriks SWOT berarti merancang alat yang mempadu padankan

kekuatan dan kelemahan internal dengan kesempatan dan ancaman eksternal sehingga

= mampu memberikan empat pilihan strategi yaitu strategi SO (Strengths-Opportunities),
_ strategi WO (weakness-Opportunities), strategi ST (Strengths-Threat) dan strategi WT

(weakness-Treat).

Strategi SO adalah mengaplikasikan kekuatan internal perusahaan untuk
memanfaatkan peluang yang ada di industri. Bagi manajer atau pengambil keputusan
f mengharapkan pilihan strategi SO dapat dilakukan dengan bijak untuk mendapatkan

keuntungan dan kemudahan dari berbagai trend dan peluang.

buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

Strategi WO bertujuan untuk meminimalkan kelemahan perusahaan dengan
i memanfaatkan peluang eksternal. Walaupun peluang yang ada mampu menutupi
- kelemahan internal, tetapi perusahaan sejenis juga memiliki kesempatan untuk
| memanfaatkan peluang yang sama besar. Maka untuk menjadi pemimpin dalam

£!industri harus meminimalkan kelemahan perusahaan

Strategi ST adalah mengaplikasikan kekuatan perusahaan untuk menghindari,

7 mengantisipasi atau mengurangi dampak dari ancaman eksternal. Ancaman eksternal
? dapat mempengaruhi seluruh perusahaan di dalam sebuah industri. Tetapi tantangan
' yang dihadapi perusahaan tentu beragam. Perusahaan yang memiliki kekuatan dan
7 lebih unggul dari para kompetitornya akan mampu menanggapi ancaman eksternal

dengan lebih baik.

Strategi WT adalah merupakan taktik pertahanan yang dikerahkan untuk

~ mengantisipasi kelemahan internal dan menghindari dampak ancaman eksternal.
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Analisis SWOT untuk Tambora Coffee adalah sebagai berikut:

a.

b.

C.

d.

Strength

(1) Menawarkan modifikasi produk dan spesifikasi berdasarkan

permintaaan
(2) Harga yang terjangkau
(3) Layanan konsumen yang cepat tanggap dan mudah diakses
(4) Hasil pesangraian yang konsisten
Weaknesses
(1) Penggunaan teknologi pesangraian yang tradisional
(2) Kapasitas produksi kecil
(3) Kesadaran merek yang rendah
(4) Varian produk terbatas
Opportunites
(1) Pertumbuhan kedai kopi di Jakarta dan sekitarnya
(2) Kemajuan teknologi sosial media dan masih gratis
(3) Dukungan kementerian pertanian

(4) Minum kopi telah menjadi kebutuhan dan gaya hidup

Threats
(1) Ketidakstabilan perekonomian yang mempengaruhi daya beli
(2) Perubahan Iklim dan Cuaca terhadap kualitas tanaman kopi

(3) Prioritas petani pada pelaku usaha yang besar
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Tabel 3.3

Matriks SWOT Tambora Coffee

SWOT

Strenght (kekuatan)

1. menawarkan modifikasi
produk dan spesifikasi
berdasarkan permintaan

2. harga yang terjangkau
3. layanan konsumen yang
cepat tanggap dan mudah
diakses

4. hasil pesangraian yang
konsisten

Weakness (kelemahan)

1. penggunaan teknologi
pesangraian yang tradisional

2. kapasitas produksi kecil

3. kesadaran merek yang
rendah

4. lini produk terbatas

CPE oI ST TP

pportunities (kesempatan)

1. pertumbuhan kedai kopi di
jakarta dan sekitarnya

DuE

2. keémajuan teknologi sosial
media dan masih gratis

3. dakungan kementerian
pertanian

4. manum kopi telah menjadi
kebutuhan dan gaya hidup

strategi SO

1. membuat kontrak kerja
sama jangka panjang (S1, S2,
01, 03)

2. membuat resep khusus
untuk tiap - tiap pelanggan
sebagai Core Product
(S1,S3,54,01,04)

3. melayani pemesanan untuk
kebutuhan rumahan/ pribadi
(S3,02,04)

Strategi WO

1. membeli peralatan yang
mumpuni (W1,W2, 02,03)

2. meningkatkan pemasaran
dengan website dan iklan
baris dalan jaringan (W3, W4,
02, 04)

Threat (ancaman)

1. ketidakstabilan
perekonomian yang
meffipengaruhi daya beli

2. perubahan iklim dan cuaca
terhadap kualitas tanaman
kopt

3. prjoritas petani pada pelaku
usafia yang besar

Strategi ST

1. memberikan sampel gratis
sebagai pertimbangan
pembelian (S1, S2, T1, T2)

2. kontrak kerjasama dengan
petani kopi untuk jangka
panjang (S1, S4, T2, T3)

Strategi WT

1. melakukan perekrutan
karyawan kunci yang
berkompeten (W1, W2,
T2,T3)

Sumber: Tambora Coffee
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Total strategi yang mampu dimuncukan dari matriks SWOT diatas berjumlah 8
s@egi. Tetapi tidak semua strategi dapat dijalankan secara bersamaan. Tambora Coffee
ngmutusjan untuk memilih hanya 6 dari 8 strategi di awal dan dan dengan pertimbangan
k-lgjsus 2 strategi yang lain akan menyusul ketika perusahaan dinilai siap untuk

3
melaksanakan strategi. Ke 6 strategi tersebut antara lain :

=)
(a Strategi SO1, membuat kontrak kerja sama jangka panjang.
(9]
(@ Strategi SO2, membuat resep khusus untuk tiap-tiap pelanggan sebagai core product

(éi Strategi WO2, Meningkatkan pemasaran dengan website dan iklan baris dalam

usig

=. jaringan

ps

((ﬁ Strategi ST1, memberikan sampel gratis

Ju

(e§ Strategi ST2, kontrak kerja sama dengan petani kopi

je

(ff Strategi WT2, melakukan perekrutan karyawan kunci yang berkompeten
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