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Selain adanya peningkatan pengeluaran rata-rata per bulan terhadap makanan
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d@minuman jadi, ada pula tingkat pengeluaran rata-rata terhadap buah-buahan,

u
yahg dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

dp

Gambar 3.2
ran Rata-Rata per Kapita per Bulan Menurut Kelompok Bahan Makanan,
Buah-buahan 2012-2015

QI e}

ngelu

Pengeluaran Rata-Rata per Kapita Per Bulan Menurut
Kelompok Bahan Makanan, Buah-Buahan 2012-2015

@& 1bunpuniq eadig YeiR

19suneje ueibeqes diinbuagy Bueseyg |
o

"yejesew nyens uenefuly uep Yy uesinuad

‘oyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q
11 eAueyuesinuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbuay e

;
=
A
A
(9]
5
a
£
a %
S0 3.
5 CI: 2 31770 o
308D o
<35 = 30873
-}
2% %
29000 -3
3. o
58000 23
S = 28028
27000 =
g ~
%6000 §
— =
55000 @
> o 2012 2013 2014 2015
3 3
;‘S@nberzs http://jakarta.bps.go.id/backend/pdf_publikasi/Jakarta-Dalam-Angka-2016.pdf
25 @
an http@akarta.bps.qo.id/backend/pdf publikasi/Jakarta-Dalam-Angka-2015.pdf
28 £
§ o ; Dari Grafik di atas dapat dilihat bahwa adanya peningkatan konsumsi
— 3 m=e
0 T n
S % makanan dan minuman jadi setiap tahunya. Selain itu peningkatan konsumsi buah
o 7
_: n

yang menunjukkan peningkatan yang cukup baik, walaupun pada tahun 2013 terjadi
=

pE\urunan yang sangat drastis, namun pada tahun 2014-2015 terjadi peningkatan

(=]
ygqg signifikan. Sehingga dari data di atas, menjadi daya tarik bagi penulis untuk

r%nbuka usaha minuman olahan buah-buahan sebagai penyedia minuman yang

sehat bagi konsumen.
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B. Pesaing Langsung

(319 ueny YIMY exirew.olu] uep sius

t

=

319 uep)y YIM) e)j3ew.Ioju] uep sjusig INMISUE

Dalam menjalani bisnis, pasti memiliki persaingan dalam tiap bisnis yang

1. Melalui survey langsung.

u
Q
=
ada, sehingga diperlukan analisis pesaing langsung dengan baik. Dalam melakukan
Y
T arglms pesaing, pengusaha harus mengumpulkan informasi tentang pesaing dengan
= ~
g. ledgkap, sehingga pengusaha dapat membuat strategi yang tepat untuk berasing di
o} A
© pasar.
> —
2 3
3 § Berikut ini merupakan cara yang dilakukan penulis untuk mendapatkan
c &
= informasi tentang pesaing.
<
-

2. Melalui internet.
2. Melalui kunjungan ke toko pesaing.
a. Mengamati produk dan design produk yang dijual.
b. Mengamati harga yang ditawarkan.
c. Mengamati pelayanan dan promosi yang dilakukan
Dari analisis yang telah dilakukan di atas, maka pesaing dari YoJuice yang

h diketahui adalah:

hatime

Alamat: Mal Kelapa Gading, Mall Kelapa Gading 1 Lt. G, Jalan Kelapa
Gading Boulevard, RT.13/RW.18, Klp. Gading Tim., Klp. Gading, Kota Jkt

Utara, DKI Jakarta 14240, Indonesia

Telepon : (021) 40118328
Website . http://chatime.co.id/
28
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2. Jamba Juice
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@ Alamat: Mal Kelapa Gading, JI. Bulevar Utara Kelapa Gading No0.58A,

u
%  RT.13/RW.18, Klp. Gading Tim., Klp. Gading, Kota Jkt Utara, DKI Jakarta
£ .
& 14240, Indonesia
3
=  Website: http://www.jamba-juice.co.id/
=
A
A
(9]

Analsis PESTEL
g.
= Political: Politik merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi
=2

d%am bisnis. Karena dalam setiap kebijakan — kebijakan negara, sangat
=

mempengaruhi alur jalannya sebuah bisnis secara langsung maupun tidak langsung.
(]
i Kebijakan pemerintah yang membatasi buah impor untuk masuk
=

m°§<nyebabkan kenaikan harga terhadap buah impor yang digunakan dalam proses
2,

prgduksi, oleh karena itu faktor ini menjadi ancaman yang mempengarui harga bahan
L
=)

baku yang digunakan dalam proses produksi.
D

Economy: Faktor ekonomi juga sangat berpengaruh terhadap suatu usaha,

d=-i-,mana tingkat pendapatan rata — rata suatu negara sangat mempengaruhi bisnis

7]
l&ena berhubungan dengan daya beli masyarakat di Indonesia. Semakin tinggi
c

pﬁ\dapatan rata — ratanya maka akan semakin tinggi juga daya beli masyarakat
a.
tghadap suatu produk. Dari tabel di bawah ini dapat dilihat bahwa Upah Minimum
F%vinsi di Jakarta dari tahun 2012 hingga tahun 2017 terus meningkat, sehingga bisa
=)

meningkatkan daya beli masyarakat.
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Gambar 3.3
Upah minimum Provinsi di Jakarta, 2012-2017

©)

Upah Minimum Provinsi di Jakarta tahun 2011-2016
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®  social: Kehidupan sosial masyarakat Indonesia yang terus berubah sangat

mempengaruhi suatu usaha. Dimana perubahan gaya hidup masyarakat Indonesia

=

yang semakin sadar akan pentingnya kesehatan bagi tubuh mereka. Dari hasil survey
;‘

)&19 telah dilakukan penulis, 65 dari 67 responden Masyarakat Indonesia juga sadar

agin pentingnya mengkonsumsi buah buahan untuk menjaga kesehatan mereka.

(&h karena itu, perubahan gaya hidup ini menjadi peluang yang mempengaruhi
)

pgrmintaan akan buah buahan, terutama buah olahan seperti jus yang sangat praktis
=

=h ] ]
untuk dikonsumsi.

% Technology: Berkembangnya teknologi yang sangat pesat sangat

H3
mémpengaruhi sebuah bisnis. Dimana teknologi tersebut memberikan kepraktisan

A
(ia kemudahan dalam menjalankan suatu bisnis. Teknologi yang digunakan dalam
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D.

industri minuman buah ini menggunakan alat seperti mesin pendingin, juicer serta

camputer yang digunakan untuk mempermudah proses transaksi pada konsumen.

* Environmental: Faktor lingkungan sangat berpengaruh terhadap bisnis,
apakah dapat berjalan atau tidak, karena lingkungan sekitar usaha bisnis harus
m;mberikan dampak yang baik pada usaha, dimana lokasi yang strategis
mémpengaruhi tingkat konsumen suatu usaha.

‘ Legal: Dalam menjalankan usaha, ada banyak peraturan yang harus ditaati.
Sééiap proses bisnis harus memperhatikan kebijakan yang sudah ada, karena adanya
sa{hksi yang diberikan apabila melanggar aturan pemerintah. Dalam industri
mi:numan pemerintah mengatur agar setiap produk tidak menggunakan bahan bahan
yz;ﬁg berbahaya seperti pemanis buatan dan bahan kimia yang tidak baik untuk
di[(onsumsi. Semua itu diatur dalam PERATURAN MENTERI KESEHATAN
REPUBLIK INDONESIA NOMOR : 722/MENKES/PER/1X/88 TENTANG
BAHAN TAMBAHAN MAKANAN, oleh karena itu setiap aturan yang dibuat oleh

pémerintah sangat mempengaruhi kelayakan usaha yang dijalani ini dan menjadi

peluang karena usaha ini menawarkan minuman yang menyehatkan.

Analisis Pesaing

Menurut Fred R. David (2012:145) Model lima kekuatan porter tentang
analisis kompetitif adalah pendekatan yang digunakan secara luas untuk
mengembangkan strategi di banyak industri. Berikut lima model kekuatan utama
dalam persaingan industri:

i Di bawah ini adalah gambar untuk Lima kekuatan persaingan oleh Porter

yang dapat dilihat di gambar 3.4

= 31
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—  Porter’s five forces model (Model Lima Kekuatan Porter)

Potensi penggembangan produk
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I

= [ Potensi masuknya pesaing baru }

Sumber: Fred R. David (2012:146)

1. Persaingan antara perusahaan saingan: Tinggi

Persaingan antara perusahaan merupakan perusahaan yang menawarkan
prbduk atau jasa yang sejenis. Jika dibandingkan dengan kekuatan lain, persaingan
antara perusahaan saingan merupakan yang paling kuat, karena setiap perusahaan

h;us memberikan keunggulan yang kompetitif dibandingkan dengan pesaing.

E Dalam industri minuman ini, konsumen dapat mudah sekali beralih karena
bianyaknya pesaing yang telah ada di pasar dan juga dipengaruhi oleh produk yang
d{téwarkan oleh perusahaan kepada konsumen. Namun menurut data yang ada,
indurstri makanan dan minuman jadi cenderung meningkat dan terus berkembang
seflingga dapat menjadi peluang baru bagi industri minuman.

2. Daya tawar pemasok

Pemasok dapat mempengaruhi industri dengan harga dan kualitas bahan baku

yang diberikan. Jumlah pemasok bahan baku dalam industri jus buah sangat banyak

= 32
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sehingga tidak ada kesulitan dalam mendapatkan bahan baku untuk membuat jus
b@ah dan juga mudah beralih pada pemasok lain yang memberikan bahan baku yang
lefiih baik.

© 3. Daya tawar konsumen

Konsumen akan mencari produk yang dapat memenuhi kebutuhan mereka.
Untuk itu diperlukan adanya daya tarik yang unik dan pelayanan yang baik untuk
miénarik para konsumen. Konsumen dalam industri ini sangat mudah sekali beralih
kaiena banyaknya pesaing yang telah ada dan hal ini menjadi ancaman bagi industri
|n| namun dengan adanya peningkatan konsumsi terhadap minuman jadi yang terus
beikembang, industri ini akan terus berkembang dengan semakin meningkatnya
ju?fnlah konsumen yang ada.

4. Potensi masuknya pesaing baru

Industri minuman jadi masih sangat potensial untuk dimasuki oleh pesaing,
kérena pertumbuhan industri ini yang setiap tahunnya meningkat dan juga biaya
péhdirian usaha yang tidak terlalu tinggi dapat menjadikan industri ini mudah
dimasuki oleh pesaing baru. Oleh karena itu perlu adanya strategi yang baik untuk

n{embangun citra merek sehingga mampu bertahan dengan masuknya pesaing baru
ygng belum dikenal oleh masyarakat.

5. Potensi pengembangan produk pengganti

Produk pengganti dapat menjadi ancaman yang besar apabila produk tersebut
dapat menjadi alternatif yang lebih disukai oleh konsumen. Produk pengganti
matincul biasanya akibat dari kelemahan dari suatu produk yang telah ada di pasaran.
Qleh karena itu produk yang dihasilkan harus diperhitungkan agar sesuai dengan

spTasifikasi yang diinginkan konsumen dan juga produk memiliki keunikan yang

tidak dimiliki oleh pesaing.
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Dalam membuaka usaha, sebagai pendatang baru kita harus dapat

Y
meéngetahui posisi perusahaan berada. Oleh karena itu dengan menggunakan analisis

Al

priéduct life cycle, kita dapat mengetahui dimana posisi perusahaan berada. Dalam

N

(319 uery Y1m)| exreWIOU| Uep Siusig INMISU|)
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product life cycle terdapat 4 tahapan yaitu:

Introduction (perkenalan)

Periode pertumbuhan penjualan lambat ketika produk diperkenalkan di pasar.
Tidak ada keuntungan karena pengeluaran yang besar terhadap pengenalan
produk.

Growth (pertumbuhan)

Periode penerimaan pasar yang cepat dan peningkatan laba yang substansial
Maturity (kedewasaan)

Penurunan pertumbuhan penjualan karena produk telah diterima oleh
sebagian besar pembeli potensial. Laba stabil atau turun karena persaingan
meningkat.

Decline (penurunan)

Penjualan memperlihatkan penurunan dan laba terkikis.
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Gambar 3.5
Product life cycle

Sales

ep siusig In3sul) O 1911w eadieH ()

S
I“.%“ductuar Growin Miatiinity UEciiing
% Time
ber: ;E_otler dan Keller (2014:310)
§' Berdasarkan teori diatas posisi YoJuice berada pada tahap Growt karena
9]

Y&uice merupaka usaha yang memiliki penerimaan pasar yang cepat, karena
merupakan industri yang telah dikenal oleh masyarakat, sehingga proses

[a'tumbuhan akan terus meningkat seiring jalannya usaha.

s

(a §

c

(o 4

ty . .

F. Analisis Faktor-faktor Kunci Sukses( CPM)

=

G.

% Menurut Fred R. David (2012:160), Competitive Profile Matrix
=

mengidentifikasi pesaing-pesaing utama suatu perusahaan serta kekuatan dan

}

emahan khusus mereka dalam hubunganya dengan posisi strategis perusahaan

pel. Yang berarti CPM merupakan alat manajemen strategis yang penting untuk

exieudio

membandingkan perusahaan dengan para pesaing yang sudah lebih dulu ada di pasar.

D-E'hgan adanya analisis CPM ini perusahaan dapat mengidentifikasi para pesaing
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berdasarkan kekuatan dan kelemahan yang mereka miliki. Dalam tabel CPM terdapat

b@rapa bagian yang digunakan dalam analisis tersebut yang meliputi:

1. Critical success factor yang merupakan factor penentu keberhasilan
dari sebuah perusahaan.

2. Weight merupakan nilai yang diberikan pada setiap faktor kunci,
dimana semakin besar bobotnya makan semakin besar pengaruhnya.

3. Rating merupakan nilai yang ditujukan pada tiap critical success
factor.

4. Weighted score merupakan nilai yang dihasilkan dari pengkalian
weight dan rating pada setiak factor.

5. Total weighted score merupakan total dari setiap weighted score,
dimana semakin tinggi hasilnya makan semakin baik perusahaannya.

Dengan menggunakan analisis CPM maka penulis telah melakukan survey

M IM) exirewnioju uep siusig InIsul) O} 191 M1iw eadid yey

teﬂiadap 67 responden untuk mengetahui faktor apa yang dipertimbangkan dalam
(9]
mémbeli minuman buah.

Berikut ini merupakan hasil survey yang faktor pertimbangan yang dianggap

@ting oleh masyarakat dalam membeli minuman buah. Hasil dapat dilihat pada

-
gﬁnbar 3.6
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Gambar 3.6
Hasil Survei Faktor Pertimbangan yang dianggap penting oleh masyarakat

- £
o 9 = Harga 65 (97%)
poliT Q, |
o g 'I.-’afgm rasa 63 (94%)
g‘; Promosi 28 (41.8%)
E o % P?;Emasan 42 (62.7%)
3 5 O plokasi 20 (29.9%)
s 8 Pefayanan 52 (T7.6%)
c 3 o A .
22 = Serand 8 (11.9%)
~g @ater%diaa 51(76.1%)
s ge g 0 5 10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 B0 65
g c C =
S8 @
852 3
E z § g’: Dari hasil survey di atas, berikut merupakan tabel analisis CPM YoJuice
5 dapatdilihat pada tabel 3.1 dibawah ini.
=z 3
g = =
59 2 Tabel 3.1
e = Analisis Competitive Profile Matrix (CPM)
c8 §
n =1
53 @
T e
3 § YoJuice Chatime Jamba Juice
Eg_gritical Weighted Weighted Weighted
Zsuccessfactor | weight | Rating | Score Rating | Score Rating | Score
35 @
7 Harga 2. 0,2 3 0,6 3 0,6 0,2
F = =
1 Variasirasa 0,19 4 0,76 3 0,57 3 0,57
3 c 2]
i Promosi’ 0,09 3 0,27 3 0,27 2 0,18
T 3
¢ Kemasan 0,13 3 0,39 3 0,39 3 0,39
: o
Lokasi g 0,06 3 0,18 3 0,18 2 0,12
Pelayanan 0,16 4 0,64 3 0,48 3 0,48
(=]
Brand = 0,02 1 0,02 3 0,06 1 0,02
Ketersegliaan
Produke®, 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45
x
Total ¥ 1 3,46 3 2,41
Sumber:?ata yang diolah dan gambar 3.4
;
§
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Dari hasil tabel CPM diatas, dapat dilihat total weighted score dari YoJuice
lebih besar dari pesaing baik chatime maupun jamba juice, namun hasil tersebut tidak
da:pat sepenuhnya dijadikan faktor kesuksesan, namun hanya sebagai patokan.

8 Harga adalah hal yang paling sering dilihat oleh konsumen sebelum membeli
sJatu produk. Harga yang diberikan harus sesuai dengan daya beli konsumen, jika
tidak sesuai maka produk yang dijual akan sulit bersaing di pasar. Harga untuk
Yojuice dan chatime mendapat poin 3 karena harga yang ditawarkan cukup bersaing,
seéangkan untuk jamba juice mendapatkan 1 poin karena harga yang di tawarkan
sa{hgat tinggi, sehingga tidak cocok dengan daya beli konsumen.

S Variasi rasa merupakan variasi terhadap produk yang dimiliki oleh ketiga
pej'fusahaan, dimana YoJuice mendapatkan poin 4 karena mampu memberikan hal
yaihg berbeda terhadap produknya dan memiliki berbagai macam variasi rasa yang
Iei)ih baik dari pesaingnya.

| Promosi bertujuan untuk mengenalkan produk agar dapat dikenal oleh
kbhsumen secara luas. Oleh karena penulis menyadari bahwa promosi sangat penting
untuk membangun citra perusahaan maka promosi YoJuice mendapat 3 poin karena

n{elakukan promosi dengan mengikuti perkembangan jaman dengan menggunakan

n;edia sosial seperti instagram, facebook, dan membercard untuk memberikan
discount terhadap produk YodJuice.

i Kemasan juga menjadi pertimbangan penting, karena pada era modern
sekarang ini, masyarakat menyukai hal yang unik dan kemasan yang memiliki daya
tarik bagi konsumen untuk membeli suatu produk. Untuk kemasan YodJuice
mendapatkan poin sebesar 3 karena kemasan yang digunakan bersaing dengan para

kgmpetitornya dengan menggunakan gelas plastik yang memiliki bahan yang tebal.
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Lokasi yang strategis dan mudah dijangkau menjadi faktor yang menentukan
keberlangsungan usaha. Lokasi yang strategis diharapkan dapat menarik konsumen
Ieiaih banyak. Untuk rating YoJuice dan chatime sebesar 3 poin karena lokasi yang
cenderung ramai dilewati oleh konsumen, sedangkan untuk jamba juice
m;ndapatkan 2 poin karena lokasi yang tertutup dan kurang dilihat oleh konsumen.

‘ Pelayanan yang baik dapat memberikan keunggulan bagi perusahaan, karena
adé beberapa konsumen yang memperhatikan hal ini. Oleh karena itu kualitas
pé,iayanan yang diberikan kepada konsumen harus semaksimal mungkin, sehingga
m{émberikan kepuasan bagi konsumen. Untuk pelayanan YoJuice akan menggunakan
kairyawan yang terlatih dan cepat dalam melakukan tugas, sehingga memberikan
pej'iayanan pada konsumen lebih baik dan lebih cepat.

Brand merupakan citra dari sebuah perusahaan agar dapat dikenal oleh

miasyarakat, YoJuice merupakan brand baru yang masih belum dikenal oleh
mjasyarakat, sehingga mendapatkan poin 1, untuk chatime mendapatkan poin 3
kéfena chatime telah lama dikenal oleh masyarakat sedangkan jamba juice
mendapatkan 1 poin karena sama masih baru dan hanya beberapa konsumen yang

n{engenal produk jamba juice.
? Ketersediaan produk merupakan ketersediaan setiap produk yang ditawarkan
aleh tiap perusahaan. Dimana untuk chatime dan jamba juice mendapatkan poin 3
k;fena ketersediaan produk yang kurang dan terkadang kekurangan gelas sehingga
kensumen tidak dapat memilih ukuran minumannya. Untuk YoJuice mendapatkan

poin 4 karena YoJuice menggunakan buah buahan beku sehingga ketersediaan variasi

biah akan lebih tahan lama dan selalu tersedia untuk konsumen.

= 39



‘OyVIg] uiz! eduey

undede ynjuaq wejep 1ul sijny eAuey ynanyas neje ueibeqgas yeAueqiadwaw uep ueywnwnbusw buede)iq -z

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

919 NV SIMY

"yejesew niens ueneluly uep yiidy uesijnuad

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

e
S RAR
B

0

Q&’

£
%,

:Jagquins ueyingakuauw uep ueywniuedusw eduey Ul sijny eAJey ynanias nele ueibeqgas diynbusw buede)iq |

G. Analisis SWOT

Menurut Fred R. David (2012: 327), Matriks SWOT adalah sebuah alat

cocokan yang penting, yang membantu para manajer mengembangkan empat

d®>ieH ()

p

Je

ol e}

Is strategi: Strategi SO(kekuatan-peluang), Strategi WO(kelemahan-peluang),

> Strategi ST (kekuatan-ancaman) dan Strategi WT (kelemahan-ancaman).
Berikut adalah analisis Matrix SWOT dari YoJuice:
1. Strength (Kekuatan)
a. Penggunaan bahan baku yang berkualitas

b. Pelayanan yang cepat dan ramah

buepun-buepun 1bunpuniqg eidig yeH

c. Harga yang bersaing
d. Kesegaran produk yang terjamin
2. Weakness (Kelemahan)
a. Merek yang belum dikenal masyarakat

b. Manajemen yang kurang berpengalaman dalam bisnis

(31D eIy Y1) eXI3EWI0U| URp SIUSIg IN31ISUL) DI 15 1]

minuman

c. Produk keseharian yang mudah digantikan

3. Opportunities (Peluang)

Ig 3nISu|

a. Peningkatan tingkat konsumsi  masyarakat dalam
mengkonsumsi minuman jadi
b. Gaya hidup masyarakat yang konsumtif dan selalu mengikuti
trend
c. Kesadaran masyarakat akan hidup sehat
d. Bahan baku yang mudah didapatkan
4. Threats (Ancaman)

a. Produk yang mudah ditiru pesaing

40
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b. Mudah bagi pesaing untuk masuk industri ini

Tabel 3.2
Matrix SWOT YoJuice

g

Matrix SWOT

e
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Strengths

Weaknesses

1. Penggunaan bahan baku
yang berkualitas

1. Merek yang belum dikenal
masyarakat

2. Pelayanan yang cepat dan
ramah

2. Manajemen yang kurang
berpengalaman dalam bisnis
minuman kurang
berpengalaman

3. harga yang bersaing

4. Kesegaran produk yang
terjamin

3. Produk keseharian yang
mudah digantikan

‘upnnauad ‘buevininuad AL ad oy AVEaREETal D/(‘UDII 1l

i %pportufhities

SO

WO

b JS(QPenianatan tingkat konsumsi
~rpasyarakat dalam
» rRengkopsumsi minuman jadi

1. Menjalin kerja sama dengan
pemasok dalam kontrol kualitas
bahan baku (S1,54,04)

1. Memaksimalkan program
pemasaran melalui media
sosial (W1,W3, 01,03)

; ZELGaya hidup masyarakat yang
- Konsumitif dan selalu mengikuti
b trend hidup sehat

ngaA

2. Melakukan evaluasi harga
pesaing setiap bulan untuk
mengakomodir masyarakat
yang sadar akan hidup sehat
(S3,04,03)

3, Kesadaran masyarakat akan
g hédup sehat

3. Promosi atau diskon (S3,
04)

‘upiodey upiinenfiad pni pLpy uPpcnNIS

2. Melakukan evaluasi kerja
setiap bulan untuk melihat
perkembangan selera
konsumen (W2,02)

3 C
> 4 Bahafi baku yang mudah 4. Edukasi manfaat konsumsi
' didapatkan buah (S4, S1, 02, 03)
Treats o ST WT

1. Produk yang mudah ditiru
pesaing

1. Melakukan pengembangan
variasi produk secara terus
menerus(S1,52,T1)

1.Membuat Member Card
dengan promosi yang unik
dan bervariasi (W1,W3,T2)

2. Mudah bagi pesaing masuk
industri=ini

2.Memberikan pelayanan
terbaik kepada konsumen dan
tanggap dalam melayani
konsumen (S2,T2)

2. Membuat produk yang unik
dari para pesaing(W3,T1)

Sumber:TData yang diolah
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Dari analisis SWOT diatas maka strategi yang dapat digunakan adalah:

1. S@tegi SO
: u

a. Menjalin kerja sama dengan pemasok dalam kontrol kualitas bahan baku

(S1,54,04)

Menigkatkan kerja sama dengan pemasok untuk memberikan evaluasi
dan melakukan kontrol terhadap bahan baku yang dihasilkan oleh
pemasok, sehingga kualitas hasil produksi terjamin kualitas dan
kesegarannya.

Melakukan evaluasi harga pesaing setiap bulan untuk mengakomodir
masyarakat yang sadar akan hidup sehat (S3,04,03)

Dengan melakukan perbandingan harga antara pesaingsebagai bahan
evaluasi untuk memaksimalkan penetapan harga, agar dapat bersaing.
Promosi atau diskon (S3, O4)

Melakukan promosi dengan menggunakan media sosial dan memberikan
diskon bagi konsumen, sehingga konsumen akan tertarik untuk membeli
produk dan dapat bersaing dengan pesaing.

Edukasi manfaat konsumsi buah (S4, S1, 02, 03)

Memberikan penjelasan tentang, manfaat buah buahan bagi kesehatan,
sehingga konsumen akan mengenal produk yang diolah oleh YoJuice

memberikan manfaat kesehatan yang baik bagi konsumen.

tegi WO

a. Memaksimalkan program pemasaran melalui media sosial (W1,W3,

01,03)
Menggencarkan promosi dengan memanfaatkan perkembangan jaman

dengan memanfaatkan media sosial seperti instagram dan facebook untuk
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mengadakan promo dan event yang meberikan keuntungan pada

@ konsumen berupa diskon untuk pembelian produk.
iI;— b. Melakukan evaluasi kerja setiap bulan untuk melihat perkembangan
g selera konsumen (W2,02)
% % Melakukan evaluasi rutin dengan mengevaluasi menu yang paling sering
% ; dibeli dan yang paling jarang dibeli oleh konsumen, dan melakukan
g % pengembangan produk baru untuk produk yang kurang laku di pasaran.
2 @
3 Stfategi ST
S o
§ %_J a. Melakukan  pengembangan  variasi  produk  secara  terus
@ 5
:;: menerus(S1,S2,T1)
% Melakukan pengembangan variasi rasa secara terus menerus untuk
g mengikuti perkembangan selera konsumen, sehingga variasi rasa yang
§ ditawarkan pada konsumen akan lebih banyak.
g b. Memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen dan tanggap dalam
melayani konsumen (S2,T2)
Melakukan pelatihan terhadap pegawai untuk memberikan pelayanan
yang terbaik kepada konsumen, sehingga dapat menarik konsumen dari
para pesaing.
4. ategi WT
a. Membuat Member Card dengan promosi yang unik dan bervariasi

919 uep] YIM) e)iew.Ioju| uep3iusig 3n3Isu|

(W1,W3,T2)
Membuat program member untuk memberikan berbagai keuntungan bagi
konsumen, seperti pengumpulan poin untuk dapat ditukarkan dengan

produk dan juga mendapatkan potongan harga pada saat event tertentu,
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sehingga konsumen akan merasa diuntungkan dengan adanya member
Menciptakan cita rasa yang khas terhadap setiap produk yang ada dengan

menggunakan bahan yang alami dan sehat, sehingga tidak mudah ditiru

b. Membuat produk yang unik dari para pesaing(W3,T1)
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