
TRANSGENERA: Jurnal Ilmu Sosial, Ilmu Politik, dan Humaniora          ISSN XXXX-XXXX (Online) 

https://ejournal.unisbablitar.ac.id/index.php/transgenera            ISSN XXXX-XXXX (Print)  

Vol. 1 No. 1 Januari 2024 

 

| 41  

1ANALISISiSWOTiDALAMiMENENTUKANiSTRATEGIiPEMASARANiPADA 

USAHAiMIKROiKECILiMENENGAHi 

(STUDI1PENELITIAN1CAFÉ1TIBAL GARDENiDIiKOTAiBLITAR) 

 
1*Indria Guntarayana, 2Putri Ayuningtiyas 

1-2Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Islam Balitar 

 
 

Artikel Info  ABSTRAK   

Genesis Artikel: 

 

Diterima: 

25 Nopember 2023 

Disetujui: 

23 Desember 2023 

Diterbitkan: 

21 Januari 2024  

 

 

 

Kata Kunci: 

Kekuatan,ii 

kelemahan,ii 

peluang,i 

ancaman 

strategiii 

pemasaran. 

 

 Tujuan utamaiidariiipenelitianiiini adalahiiuntukiimengevaluasi strategi 

pemasaraniiyangiiditerapkan olehiiperusahaaniikafe yang dikenal sebagai 

Cafe Tibal GardeniimelaluiiianalisisiiSWOT.iiDalam merumuskan 

strategi pemasaran, penting untuk memahami kekuatan, ikelemahan, 

peluang, idan iancaman iyang dihadapi oleh perusahaan. Penelitianiiini 

menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif, dengan pemilik kafe, 

karyawan, dan konsumen sebagai kelompok sasaran. Sebanyak 20 

informan survei, yang terdiri dari pemilik kafe, karyawan, dan konsumen 

Cafe Tibal Garden, dipilih menggunakan metode purposive isampling. 

Metode ipengumpulan idata imencakup wawancara, observasi, idan 

dokumentasi. Hasil analisis data melibatkan tahap reduksi idata, penyajian 

data, idan ipenarikan ikesimpulan. iLokasi strategis, kualitas produk, 

variasi produk, harga yang terjangkau, dan pelayanan yang ramah 

diidentifikasi sebagai kekuatan perusahaan. Di sisi lain, kelemahan 

mencakup keterlambatan karyawan dan kurangnya upaya pemasaran. 

Adanya peluang tergambar dari meningkatnya ipermintaan ikonsumen, 

peluang ipasar iyang lebih luas, pemanfaatan pemasaran digital, dan 

persepsi positif konsumen terhadap kualitas produk. Ancaman terdiri dari 

keberadaan pesaing sejenis, pesaing dengan harga lebih rendah, dan 

munculnya pesaing baru yang berkembang.  
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 The imain iobjective iof ithis iresearch iis ito ievaluate ithe imarketing 

strategy implemented by the cafe company known as Cafe Tibal Garden 

through SWOT analysis. In formulating a marketing strategy, it is important 

to understand the strengths, iweaknesses, iopportunities iand ithreats ifaced 

by the company. This research uses a qualitative descriptive approach, with 

cafe owners, employees and consumers as the target groups. A total of 20 

survey informants, consisting of cafe owners, employees and consumers of 

Cafe Tibal Garden, were selected iusing ithe ipurposive isampling imethod. 

Data icollection imethods iinclude iinterviews, iobservation, iand 

documentation. iThe iresults iof idata ianalysis iinvolve istages iof idata 

reduction, idata ipresentation, iand idrawing iconclusions. Strategic location, 

product quality, product variety, affordable prices, and friendly service are 

identified as the company's strengths. On the other hand, weaknesses include 

employee tardiness and lack of marketing efforts. The opportunities are 

reflected in increasing consumer demand, wider market opportunities, the 

use of digital marketing, and positive consumer perceptions of product 

quality. Threats consist of the existence of similar competitors, competitors 

with lower prices, and the emergence of new competitors that are developing.  
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1. PENDAHULUAN 

 

Usaha iMikro, iKecil, idan iMenengah i(UMKM) imemegang iperan ikrusial idalam 

iekonomi isuatu inegara idan iwilayah, itermasuk iIndonesia. iKemajuan isektor iUMKM 

imemiliki isignifikansi itersendiri idalam iupaya ipemerintah iuntuk imendorong ipertumbuhan 

iekonomi idan imengurangi itingkat ikemiskinan. iPertumbuhan idan iperkembangan iUMKM 

isering idianggap isebagai iindikator ikeberhasilan ipembangunan, iterutama idi inegara-negara 

idengan itingkat ipendapatan iper ikapita iyang irendah. iSebagai icontoh, ipada itahun i2011-

2012, imeskipun ikontribusi iUMKM iterhadap iProduk iDomestik iBruto i(PDB) ihanya 

imencapai i57,94%, iUMKM imenyumbang isebanyak i99,9% idari ijumlah iusaha idi iIndonesia 

idan imenciptakan ilapangan ikerja isebanyak i97,24%. 

Di Kota Blitar, terjadi pertumbuhan yang pesat dengan penambahan sebanyak 4.444 

UMKM dalam beberapa tahun terakhir. Jumlah usaha kecil, menengah, dan besar yang beroperasi 

di sektor informal terus bertambah. Dampak positifnya tampak dari fenomena di Blitar, di mana 

industri yang ada terus mampu menyerap tenaga kerja, mengurangi tingkat pengangguran saat 

produktivitas tinggi. Perkembangan UMKM di Kota Blitar terus meningkat dari tahun ke tahun, 

menunjukkan peningkatan aktivitas usaha masyarakat setempat yang membutuhkan perhatian 

serius dari berbagai pemangku kepentingan, terutama pemerintah, untuk mendukung 

kelangsungan hidup UMKM tersebut. 

Penting untuk diakui bahwa UMKM memainkan peran sentral dalam mendukung 

perekonomian negara. Oleh karena itu, UMKM perlu memfokuskan perhatian pada strategi 

pemasaran, terutama dalam menghadapi persaingan yang ketat dan tuntutan pasar yang semakin 

kompleks. Strategi imerupakan ialat iatau irencana iyang idigunakan iuntuk imencapai itujuan 

ijangka ipanjang isecara ibersama-sama. iDalam ikonteks ibisnis, istrategi imencakup iberbagai 

ipendekatan iseperti iekspansi igeografis, idiversifikasi, iakuisisi, ipengembangan iproduk, 

ipenetrasi ipasar, ikonsolidasi, idivestasi, ilikuidasi, iserta iketerlibatan idalam iusaha ipatungan 

iatau ikerjasama ibisnis. iStrategi imelibatkan ikeputusan itingkat imanajemen ipuncak idan 

ialokasi isumber idaya iperusahaan iyang isignifikan. iDengan idemikian, istrategi idapat 

idiartikan isebagai iserangkaian itindakan iatau ikegiatan iyang idiambil ioleh iindividu iatau 

iperusahaan iuntuk imencapai itujuan iatau itarget iyang itelah iditetapkan, isebagaimana 

idijelaskan ioleh iDavid i(2011:18-19). 

 Café Tibal Garden juga menghadapi sejumlah tantangan dalam bisnisnya, termasuk 

persaingan yang sengit, lokasi yang kurang strategis, dan tantangan mempertahankan loyalitas 

pelanggan. Untuk mengatasi hal ini, strategi pemasaran yang cerdas dan efektif perlu 

diimplementasikan, memungkinkan Café Tibal Garden untuk tetap bersaing dan bertahan di pasar 

yang kompetitif. Analisis strategis, didukung oleh analisis SWOT, menjadi landasan untuk 

memahami faktor internal dan eksternal yang dapat memengaruhi kinerja pemasaran Café Tibal 

Garden. Melalui pendekatan ini, penulis bertujuan untuk mengevaluasi strategi pemasaran Café 

Tibal Garden dan memahami bagaimana pemilik kafe ini dapat menghadapi dan mengatasi 

tantangan dalam bisnis mereka. Penulis memiliki beberapa tujuan penelitian, Bagaimanakan  

strategi Bisnis yang optimal guna memasarkan potensi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) di Café Tibal Garden. 

 

2. METODE PENELITIAN 

 

Jenis ipenelitian iini iadalah ipenelitian ikualitatif. iPenelitian ikualitatif imerupakan isuatu 

ibentuk iinvestigasi iyang imelibatkan iinteraksi ilangsung iantara ipeneliti, iobjek ipenelitian, 

idan iindividu iyang iberada idi ilokasi ipenelitian. iMetode ipenelitian iyang idigunakan iadalah 

ideskriptif, iyang ibertujuan iuntuk imemberikan igambaran iatau imenggambarkan iaspek-aspek 

iyang irelevan iterkait idengan ifenomena iyang imenjadi ifokus iperhatian, ibaik idari isudut 

ipandang iindividu, iorganisasi, iorientasi iindustri, iatau ientitas ilainnya i(Sekaran, 

i2014:159).Metode iPengumpulan idata idilakukan idengan imenggunakan itriangulasi 

i(gabungan iberbagai isumber idata) idan imenekankan ipada ipemahaman iyang ilebih 
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imendalam idaripada igeneralisasi , adapun alat Analisa yang ditunakan adalan menggunakan 

Analisa SWOT. 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1. HASIL 

 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut, peneliti berhasil mengumpulkan data terkait faktor 

iinternal idan ieksternal, ialternatif istrategi ipemasaran iyang iditerapkan iuntuk imemasarkan 

iUsaha iMikro, iKecil, idan iMenengah i(UMKM), iserta iperancangan iwahana iperiklanan iyang 

idianggap itepat idan iefektif iuntuk imenyampaikan ipesan imengenai ipotensi iUMKM idi iCafé 

iTibal iGarden. iSelain iitu, idilakukan ianalisis iSWOT iuntuk imemahami ifaktor iinternal idan 

ieksternal iyang imemengaruhi ikafe iini. iPemahaman terhadap faktor-faktor ini dianggap 

penting karena dapat membantu Kafe Tibal Garden memanfaatkan peluang dan mengatasi 

tantangan dalam kegiatan pemasaran. Keseluruhan, potensi masa depan UMKM sangat 

tergantung pada pemahaman mendalam terhadap lingkungan di dalam dan di luar tempat UMKM 

beroperasi. 

 

Faktor Internal 

Analisis Kekuatan 

Jatmiko i(2004: i68) imenjelaskan ibahwa ianalisis ilingkungan iinternal, iyang ijuga idikenal 

sebagai ianalisis ikekuatan idan ikelemahan iperusahaan, ianalisis ikapabilitas idan ibudaya 

organisasi, iatau ianalisis iidentitas iorganisasi/perusahaan, imencerminkan isumber idaya 

perusahaan idan ipeluang idi iindustri. iRangkuti i(2006: i47) imendefinisikan ikekuatan isebagai 

sumber idaya, ikemampuan, iatau ikeunggulan ilain iyang iberkaitan idengan ipesaing perusahaan 

atau ikebutuhan ipasar iyang iingin idilayani ioleh iperusahaan. iKekuatan iadalah ielemen 

persaingan iyang imemberikan ikeunggulan ikompetitif idi ipasar. iMenurut penelitian ini, 

keunggulan Café Tibal Garden meliputi: 

1) Lokasi Strategis 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012: 62), lokasi merujuk pada pemilihan dan 

pengelolaan saluran komersial yang digunakan untuk mendistribusikan produk dan jasa 

serta melayani pasar sasaran. Ditemukan bahwa lokasi Café Tibal Garden di pusat 

kawasan Blitar Kota dengan pemandangan persawahan dan kereta api dianggap sangat 

strategis. Lokasi ini cocok untuk kegiatan bersosialisasi bersama teman atau keluarga. 

2) Pemilihan Produk yang Beragam 

Produk, seperti yang dijelaskan oleh Kotler dan Armstrong (2001: 346), mencakup segala 

sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk diperhatikan, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi 

dan dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Café Tibal Garden menawarkan 

beragam menu minuman, mulai dari kopi hingga jus buah, serta makanan ringan, 

hidangan tradisional, dan Barat. Harga yang ditetapkan terjangkau, berkisar antara Rp 

15.000 hingga Rp 25.000, tergantung pada jenis makanan dan minuman yang dipesan. 

3) Produk Berkualitas 

Produk yang ditawarkan di Café Tibal Garden dianggap berkualitas tinggi, menggunakan 

bahan-bahan standar, dan dianggap lebih unggul dari produk pesaing di industri. 

Makanan disiapkan sesuai pesanan pelanggan, tidak dipanaskan, dan dikatakan lebih 

lezat dibandingkan dengan kafe lainnya. 

4) Pelayanan Sopan dan Ramah 

Pelayanan dianggap sebagai faktor kunci dalam menjaga kelangsungan usaha. Konsumen 

melaporkan bahwa Café Tibal Garden memberikan pelayanan yang ramah, menciptakan 

suasana nyaman bagi pelanggan selama kunjungan mereka. Wawancara dengan 

konsumen menunjukkan bahwa karyawan Café Tibal Garden menjalankan tugas mereka 

dengan sikap yang sopan dan ramah. 

 

Analisis Kelemahan 
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Kelemahan dapat diartikan sebagai keterbatasan iatau ikekurangan idalam isumber idaya, 

keterampilan, iatau ikemampuan iyang isecara iefektif imenghambat ikinerja isuatu iorganisasi. 

Kendala itersebut imungkin iberasal idari iperalatan, isumber idaya ikeuangan, iketerampilan 

manajemen, iketerampilan ipemasaran, idan idapat imenjadi isumber ikelemahan ibagi 

perusahaan i(Rangkuti, i2006: i-47). iSetelah melakukan penelitian, ditemukan bahwa Café Tibal 

Garden memiliki kelemahan sebagai berikut: 

1) Keterlambatan Karyawan 

Menurut Mangkunegara (2009: 67), kinerja adalah hasil kerja dari segi kualitas dan 

kuantitas yang dilakukan oleh pegawai sesuai dengan tanggung jawab mereka. Café Tibal 

Garden masih menghadapi keterlambatan karyawan dan deskripsi pekerjaan yang belum 

optimal. 

2) Pemasaran Tidak Mencapai Hasil Maksimal 

Tjiptono (2007: 86) menyatakan bahwa periklanan adalah elemen kunci keberhasilan 

dalam program pemasaran. Kegiatan promosi bukan hanya sebagai alat komunikasi 

antara pelaku usaha dan konsumen, tetapi juga sebagai alat bagi konsumen untuk 

menggunakan jasa sesuai kebutuhan mereka. 

3) Kurangnya Sarana Pendukung 

Dalam konteks masyarakat saat ini, nongkrong di kafe sudah menjadi bagian dari gaya 

hidup. Café Tibal Garden belum menyediakan fasilitas pendukung seperti tempat ibadah. 

Saat ini, fasilitas semacam itu menjadi sangat penting dalam dunia kuliner karena 

memungkinkan pelanggan untuk beribadah tanpa meninggalkan kafe. 

4) Kurangnya Keterampilan Menangani Keluhan 

Pelayanan di kafe sangat sensitif terhadap keluhan pelanggan. Oleh karena itu, diperlukan 

karyawan yang memiliki keterampilan untuk menangani keluhan guna mencegah 

penurunan kualitas pelayanan. Hasil survei menunjukkan bahwa karyawan di Café Tibal 

Garden kurang tahu cara menangani keluhan dan merasa ragu untuk menyampaikannya 

kepada atasan mereka. Keberhasilan Café Tibal Garden dapat ditingkatkan jika karyawan 

memahami cara yang efektif untuk menangani keluhan pelanggan. 

 

Faktor Eksternal 

Analisis Peluang 

Menurut iRangkuti i(2006: i47), ipeluang imerujuk ipada isituasi imenguntungkan idan 

ipenting idalam ilingkungan iperusahaan. iTren iutama, iseperti iperubahan iteknologi iatau 

ipeningkatan ihubungan iantara iperusahaan idan ipembeli iatau ipemasok, idapat idianggap 

isebagai ipeluang iyang ibermanfaat ibagi iperusahaan. iBerdasarkan ipenelitian ikami, ipeluang 

iyang idapat idimanfaatkan ioleh iCafé iTibal iGarden imeliputi: 

1) Pangsa iPasar iyang iLuas 

Nongkrong idi ikafe isaat iini idiminati ioleh iberbagai ikelompok iusia, imulai idari anak-

anak ihingga iorang itua, iyang imenjadikan ipasar iCafé iTibal iGarden isangat 

luasikarena itidak ihanya imenargetkan ikalangan iremaja. iDalam iobservasi, ipeneliti 

melihat ibeberapa ikeluarga iyang idatang iuntuk ibersantap ibersama idi iCafé iTibal 

Garden. 

2) Permintaan iKonsumen iyang iTinggi 

Tjiptono i(2008: i73) imenyatakan ibahwa ikualitas iadalah ikarakteristik iutama iyang 

imenentukan isejauh imana iproduk idapat imemenuhi ikebutuhan ipelanggan. iCafé 

iTibal iGarden imenawarkan iproduk idengan ikualitas iterbaik iyang idiakui ioleh 

ikonsumen. iAkibatnya, ipermintaan ikonsumen isemakin imeningkat. iDengan 

imenghadirkan iproduk iberkualitas, iCafe idapat imencapai ikeuntungan itinggi isambil 

imengoptimalkan ibiaya iproduksi idan ipemeliharaan ifasilitas. 

3) Maksimalkan iPemasaran 

Tjiptono i(2008: i229) imenjelaskan ibahwa ipromosi ipenjualan iadalah ibentuk 

ipersuasi ilangsung idengan imenggunakan iinsentif iuntuk imerangsang ipembelian 

isegera iatau imeningkatkan ijumlah ipembelian iproduk ioleh ipelanggan. iDengan 
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iberkolaborasi idengan ilayanan iojek ionline idan ipengecer idiskon, iCafé iTibal 

iGarden idapat imemaksimalkan iupaya ipemasaran idan imemperluas icakupan 

iperusahaan imelalui iteknologi. 

4) Reputasi Produk yang Tinggi di Mata Konsumen 

Selain pangsa pasar yang luas, Café Tibal Garden memiliki peluang untuk memanfaatkan 

reputasi produk yang dianggap berkualitas oleh konsumen. Banyak pelanggan yang 

melakukan pemesanan ulang atau menjadi pelanggan berlangganan, menunjukkan 

kepercayaan dan kepuasan mereka terhadap produk Café Tibal Garden. Hal ini dapat 

menjadi peluang untuk menjaga dan meningkatkan loyalitas pelanggan. 

 

Analisis Ancaman 

Menurut Rangkuti (2006: 47), ancaman merujuk pada situasi yang tidak memberikan 

manfaat dalam lingkungan perusahaan dan dapat menjadi gangguan signifikan terhadap posisi 

perusahaan. Ancaman dapat datang dari berbagai sumber dan mengancam keberhasilan 

perusahaan. Berdasarkan penelitian kami, Café Tibal Garden menghadapi beberapa ancaman, 

yaitu: 

1) Pesaing di Area yang Sama 

Kafe ini beroperasi dalam lingkungan yang sangat kompetitif dengan keberadaan 

beberapa kafe di sekitarnya. Persaingan antar perusahaan di sekitar Cafe Tibal Garden 

menuntut pengusaha untuk terus memantau dan menyesuaikan diri dengan dinamika 

lingkungan bisnis. Tingginya persaingan dapat memengaruhi kinerja operasional kafe. 

2) Beralihnya Konsumen ke Bisnis Lain 

Konsumen merupakan aset penting dalam menjalankan usaha, dan perusahaan 

menggantungkan pendapatannya pada mereka. Meskipun memberikan pelayanan terbaik, 

tetapi tantangan untuk mempertahankan pelanggan tetap menggunakan produk Café 

Tibal Garden tetap ada. Kebutuhan untuk terus meningkatkan dan mempertahankan 

kualitas layanan sangat penting. 

3) Penawaran Harga Lebih Murah oleh Pesaing 

Persaingan harga adalah fenomena yang umum dalam dunia usaha. Untuk tetap menarik 

konsumen, beberapa pesaing mungkin menawarkan harga yang lebih rendah. Hal ini 

dapat menjadi ancaman terhadap kemampuan Café Tibal Garden dalam mempertahankan 

pelanggan setianya. Strategi harga yang bijak dan peningkatan nilai tambah mungkin 

diperlukan untuk mengatasi ancaman ini. 

4) Pesaing Menggunakan Teknologi Informasi dalam Pemasaran 

Perkembangan teknologi informasi telah mengubah cara pemasaran dilakukan. Pesaing 

yang menggunakan media sosial dan layanan aplikasi ojek online memiliki keunggulan 

dalam mencapai pasar yang lebih luas. Keterlambatan Café Tibal Garden dalam 

mengadopsi strategi pemasaran berbasis teknologi informasi dapat menjadi ancaman bagi 

daya saingnya di pasar. Adopsi inovasi dalam pemasaran perlu dipertimbangkan untuk 

tetap relevan dan bersaing. 

 

Strategi Pemasaran Café Tibal Garden Berdasarkan Analisis 

Matriks SWOT 

Tindakan berikutnya melibatkan penyusunan strategi pemasaran dengan merujuk pada 

matriks SWOT yang didasarkan pada wawancara, observasi, dan data dokumentasi yang 

diperoleh dari Café Tibal Garden. Melalui analisis strategi pemasaran menggunakan matriks 

SWOT, empat opsi strategi yang dapat diimplementasikan oleh perusahaan dihasilkan dengan 

memanfaatkan analisis faktor SWOT. Berikut adalah hasil dari tabel 5 matriks SWOT Café Tibal 

Garden: 
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Tabel 1  Analisa Matriks SWOT 

 

Strength Weakness 

 

 

 

 

Opportunity 

Treatment 

Strength (S) 

• Ketersediaan lokasi yang 

strategis 

• Ragam produk yang 

tersedia 

• Penetapan harga yang 

terjangkau 

• Menawarkan produk 

berkualitas dan unggul 

• Memberikan layanan 

dengan sopan dan raman 

Weakness (W) 

• Keterlambatan 

Karyawan 

• Pemasaran tidak 

mencapai hasil maksimal 

• Kurangnya sarana 

pendukung 

• Kurangnya keterampilan 

menangani keluhan 

Opportunities (O) 

• Pangsa pasar yang luas 

• Tingginya permintaan dari 

konsumen 

• Memastikan keamanan 

produk konsumen 

• Maksimalkan Upaya 

pemasaran 

• Reputasi produk yang tinggi 

di mata konsumen 

Strength Opportunity 

• Meningkatkan 

intensitas promosi di 

pasar konsumen yang 

menjadi target 

• Terus berinovasi 

dalam penyediaan 

fasilitas 

• Menyajikan jaminan 

kualitas untuk produk 

yang dipasarkan 

• Meluaskan cakupan 

pemasaran dengan 

memanfaatkan media 

sosial 

Weakness Opportunity 

• Memberikan teguran 

kepada karyawan yang 

hadir terlambat 

• Memanfaatkan media 

promosi yang menarik 

minat konsumen 

• Menambahkan fasilitas 

pendukung yang lebih 

baik 

• Memberikan pelatihan 

tentang penanganan 

keluhan kepada karyawan 

Threat (T) 

• Pesaing di area yang sama 

• Beralihnya konsumen 

ke bisnis lain 

• Penawaran harga lebih 

murah oleh pesaing 

• Pesaing menggunakan 

teknologi informasi 

dalam pemasaran 

Strength Threat 

• Menetapkan harga 

yang kompetitif 

untuk produk yang 

dipasarkan 

• Memanfaatkan 

media sosial sebagai 

alat promosi 

• Memberikan 

layanan dengan 

sebaik-baiknya 

Weakness Threat 

• Menetapkan harga yang 

bersaing tanpa merugikan 

• Memberikan pelatihan 

kepada karyawan 

mengenai penanganan 

keluhan 

• Menambahkan fasilitas 

yang kurang, seperti 

tempat ibadah 

Sumber : Data diolah 

 

 

Strategi Pemasaran 

Strategi ipemasaran ipada idasarnya imerupakan isuatu irencana imenyeluruh idan iterintegrasi 

dalam ibidang ipemasaran iyang imemberikan ipanduan iterhadap ikegiatan-kegiatan iyang iakan 

dilakukan iuntuk imencapai itujuan ipemasaran isuatu iperusahaan. iBerikut iadalah ilangkah-

langkah iimplementasi istrategi ipemasaran ibagi iUMKM iseperti iCafé iTibal iGarden: 

1) Strategi Produk: 

Dalam implementasi strategi produk Café Tibal Garden, fokus akan diberikan pada 

penguatan pemasaran produk, terutama menu atau produk berkualitas tinggi dengan 

menggunakan bahan standar. Tujuannya adalah untuk unggul dibandingkan pesaing 

sejenis. Café Tibal Garden menawarkan makanan yang dimasak sesuai pesanan 

pengunjung, dan menu mereka dianggap lebih lezat dibandingkan dengan kafe lainnya. 
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2) Strategi Harga: 

Harga merupakan jumlah uang yang diperlukan untuk mendapatkan serangkaian barang 

dan jasa. Café Tibal Garden menetapkan harga untuk konsumennya dengan kisaran antara 

Rp 15.000 hingga 25.000, tergantung pada jenis makanan dan minuman yang dipesan. 

3) Lokasi: 

Lokasi Café Tibal Garden sangat strategis, berada di tengah Kota Blitar yang dekat 

dengan kampus, kantor-kantor, dan sekolah, sehingga mudah diakses oleh banyak orang. 

4) Strategi Promosi: 

Promosi melibatkan proses menginformasikan dan membujuk pasar tentang produk atau 

layanan suatu perusahaan. Café Tibal Garden memilih untuk meningkatkan 

pemasarannya melalui live music dan memanfaatkan media sosial untuk 

memperkenalkan kafe kepada masyarakat. 

5) Pelayanan Sopan dan Ramah: 

Pelayanan yang ramah adalah unsur kunci dalam kelangsungan usaha. Karyawan Café 

Tibal Garden dikenal menjalankan tugas mereka dengan sikap yang ramah, menciptakan 

pengalaman nyaman bagi para konsumen. 

 

3.2. PEMBAHASAN 

 

Hasil actor menunjukkan bahwa keputusan pembelian di Café Tibal Garden dipengaruhi 

oleh actor pelayanan, fasilitas, harga, dan lokasi. Faktor pelayanan memiliki peran penting dalam 

proses pembelian, di mana kualitas pelayanan kompleks dan konsumen menghargai keandalan, 

daya tanggap, jaminan, empati, dan kepercayaan. Kualitas pelayanan diartikan sebagai upaya 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen serta menjamin keakuratan penawaran sesuai 

harapan (Tjiptono, 2001). Café Tibal Garden dikenal memberikan pelayanan terbaik kepada 

pelanggan, termasuk unsur-unsur seperti ketepatan, kecepatan, dan kenyamanan, yang 

berkontribusi pada kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Faktor pelayanan ini membuktikan menjadi elemen krusial dalam keputusan pembelian di 

Café Tibal Garden di Kota Blitar. Pelayanan yang superior menciptakan kepuasan pelanggan dan 

meningkatkan tingkat keputusan pembelian. Café Tibal Garden menjaga kualitas pelayanan agar 

pelanggan setia dan kembali, menggarisbawahi hubungan erat antara kualitas pelayanan dan 

keputusan pembelian. 

Faktor harga menjadi ukuran bagi konsumen yang mencari kualitas produk yang memenuhi 

kebutuhan dan keinginan mereka. Kualitas produk seringkali berkaitan dengan harga, dan 

konsumen menggunakan harga sebagai actor kualitas atau kepuasan potensial. Dalam 

pengambilan keputusan, konsumen memperhitungkan biaya, keuntungan, dan perubahan 

permintaan pasar. Harga yang ditetapkan dapat mempengaruhi perilaku pembelian konsumen, 

dan dalam kondisi ekonomi yang menuntut orientasi pada harga, persepsi konsumen terhadap 

harga menjadi penting. Persepsi konsumen terhadap harga juga dapat menjadi ukuran kualitas 

produk. Maka dari itu, penetapan harga oleh Café Tibal Garden memperhitungkan manfaat yang 

dirasakan konsumen dan pembandingan harga di tempat lain sebelum keputusan pembelian. 

Dari hasil pengamatan dan wawancara, diketahui bahwa harga di Café Tibal Garden 

cenderung lebih ekonomis jika dibandingkan dengan kafe-kafe lain di sekitar Kota Blitar. 

Beberapa actor yang perlu dipertimbangkan dan dievaluasi meliputi: 

1) Data Demografi: 

Informasi demografis yang mencakup kondisi penduduk, jumlah penduduk, struktur 

usia, dan gaya hidup menjadi faktor pertimbangan. Dengan mayoritas penduduk Kota 

Blitar berada pada kelas menengah ke bawah, penetapan harga di Café Tibal Garden 

seharusnya sesuai dengan daya beli dan preferensi konsumen dalam kategori tersebut. 

2) Perekonomian: 

Aspek-aspek ekonomi, termasuk tingkat inflasi, daya beli masyarakat, dan pola 

konsumsi, memiliki dampak signifikan pada penentuan harga. Oleh karena itu, Café 

Tibal Garden perlu mempertimbangkan kondisi perekonomian ketika menetapkan harga 
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agar tetap kompetitif dan dapat memenuhi kebutuhan konsumen di lingkungan tersebut. 

3) Alam: 

Faktor-faktor alam, seperti ketersediaan bahan baku dan dampak lingkungan, juga perlu 

diperhatikan. Café Tibal Garden harus memastikan pasokan bahan baku yang memadai 

untuk kelancaran operasional kafe. 

 

4. KESIMPULAN 

 

Berdasarkan itemuan-temuan iyang itelah idiuraikan, imaka idapat idiambil kesimpulan 

isebagai berikut. 

1) Strategi pemasaran Café Tibal Garden adalah dengan memberikan diskon pada event-

event tertentu. Penggunaan pemasaran digital, imenyediakan WiFi, meja, dan stop kontak 

bagi pelanggan untuk bekerja di Café dan menyediakan berbagai macam menu. 

2) Analisis SWOT Café Tibal Garden terdiri dari kelebihannya lokasi strategis, produk 

berkualitas tinggi dan premium, produk beragam, harga terjangkau bagi konsumen, dan 

pelayanan ramah. Kelemahannya antara lain pegawai terlambat dan pemasarannya masih 

minim. Peluangnya terletak pada peningkatan permintaan konsumen, peluang pasar yang 

lebih luas, peningkatan pemasaran melalui media sosial, dan persepsi konsumen terhadap 

kualitas produk. Di sisi lain, ancamannya mencakup pesaing yang beroperasi di ruang 

yang sama, pesaing yang menawarkan harga lebih rendah dan kafe-kafe baru yang mulai 

berkembang. 
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