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ABSTRAK 

Diaz Defriza 2025. SKRIPSI. Judul: “Analisis Strategi Bersaing Cafe Di 

Kompleks Perkopian Sunan Pandanaran Kota Malang Dengan 

Metode Competitive Profile Matrix (CPM)” 

Pembimbing  : M. Fatkhur Rozi, SE., MM. 

Kata kunci : Strategi bersaing, Competitive advantage, Cafe, Competitive 

Profile Matrix 

Jumlah cafe di Kota Malang tidak sebanding dengan luas wilayahnya 

yang kecil. Hal ini membuat Kota Malang memiliki sangat banyak cafe di 

wilayahnya. Banyak cafe tersebut membuat sebuah fenomena adanya kompleks 

cafe di Kota Malang yang di dalamnya memiliki tingkat persaingan yang ketat. 

Memberbaiki faktor yang kurang dan mempertahankan faktor yang baik sangat 

diperlukan untuk meraih competitive advantage dan memenangkan persaingan 

di dalam kompleks cafe. 

Penelitian ini meneliti cafe-cafe yang berada di salah satu kompleks cafe 

yang ada di Kota Malang yaitu kompleks cafe Sunan Pandanaran yang berada 

di kecamatan Lowokwaru Kota Malang. Penelitian ini menggunakan metode 

mix method dengan dibantu oleh alat analisis competitive profile matrix (CPM). 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa critical success factor (CSF) yang 

paling penting pada sebuah cafe dan menganalisa kemampuan bersaing tiap 

cafe yang ada di kompleks cafe Sunan Pandanaran.  

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa kualitas produk yang meliputi 

rasa dan tampilan penyajian minuman merupakan critical success factor (CSF) 

terpenting pada konteks cafe. Kalabendana menjadi cafe yang memiliki 

competitive advantage tertinggi sekaligus merupakan cafe yang mendominasi 

persaingan pada kompleks cafe Sunan Pandanaran. 
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ABSTRACT 

 

Diaz Defriza 2025. UNDERGRADUATE THESIS. Title: “Analysis of 

Competitive Strategies of Cafes in the Sunan Pandanaran 

Coffee Complex in Malang City Using the Competitive Profile 

Matrix (CPM) Method” 

Pembimbing  : M. Fatkhur Rozi, SE., MM. 

Kata kunci : Strategi bersaing, Competitive advantage, Cafe, Competitive 

Profile Matrix 

The number of cafes in Malang City is disproportionate to its small area. 

This makes Malang City have a large number of cafes in its area. The large 

number of cafes has created a phenomenon of cafe complexes in Malang City, 

which are characterized by intense competition. Improving weak factors and 

maintaining strong factors are essential to achieving competitive advantage and 

winning the competition within the cafe complex. 

This study examines the cafes located in one of the cafe complexes in 

Malang City, specifically the Sunan Pandanaran Cafe Complex in Lowokwaru 

District, Malang City. The study employs a mixed-method approach, assisted 

by the Competitive Profile Matrix (CPM) analysis tool. The study aims to 

analyze the most important critical success factors (CSF) in a cafe and assess 

the competitive capabilities of each cafe within the Sunan Pandanaran cafe 

complex.  

The results of this study indicate that product quality, including taste 

and presentation of beverages, is the most important critical success factor 

(CSF) in the context of cafes. Kalabendana is the cafe with the highest 

competitive advantage and is also the cafe that dominates the competition in the 

Sunan Pandanaran cafe complex. 
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 الملخص

إستراتيجية التنافس في المقاهي داخل مجمع المقاهي سونان بندناران بمدينة مالانج . الرسالة الجامعية. العنوان: "تحليل  ٢٠٢٥دياز ديفريزا    

 "باستخدام طريقة مصفوفة الملف التنافسي 

 .SE.، MM ،المشرف: م. فتخور روجي

 الكلمات المفتاحية: الإستراتيجية التنافسية، الميزة التنافسية، المقهى، مصفوفة الملف التنافسي 

نة مالانج لا يتناسب مع صغر مساحتها، مما يجعل المدينة تحتوي على عدد كبير من المقاهي. هذا العدد الكبير أدى إلى عدد المقاهي في مدي  

ة داخل مجمع المقاهي، من الضروريظهور ظاهرة مجمعات المقاهي التي تشهد منافسة شديدة. من أجل تحقيق ميزة تنافسية والفوز بالمنافس  

لحفاظ على العوامل الجيدة تحسين العوامل الضعيفة وا  . 

وارو تتناول هذه الدراسة المقاهي الموجودة في أحد مجمعات المقاهي في مدينة مالانج، وهو مجمع مقاهي سونان بندناران الواقع في منطقة لووك   

هدف هذه الدراسة إلى تحليل العوامل بمدينة مالانج. تستخدم هذه الدراسة طريقة المنهج المختلط بمساعدة أداة التحليل مصفوفة الملف التنافسي. ت   

 .الحرجة للنجاح الأكثر أهمية في المقهى وتحليل قدرة التنافس لكل مقهى في مجمع مقاهي سونان بندناران 

تت أظهرت نتائج الدراسة أن جودة المنتج التي تشمل الطعم وطريقة تقديم المشروبات تعُد العامل الحرج للنجاح الأهم في سياق المقهى. وأثب   

ان الدراسة أن مقهى كالابندانا هو المقهى الذي يمتلك أعلى ميزة تنافسية، وهو المقهى المهيمن على المنافسة في مجمع مقاهي سونان بندنار .  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Konteks penelitian  

Cafe merupakan sebuah tempat yang digemari oleh banyak orang. Meskipun 

identik sebagai tempat untuk menikmati secangkir kopi, kenyataanya fungsi 

cafe lebih daripada itu. Fungsi cafe bukan hanya sebagai tempat untuk makan 

dan minum saja, cafe juga merupakan tempat untuk bersosialisasi. Cafe juga 

identik sebagai tempat yang populer untuk berkumpul bersama orang terdekat 

baik itu teman maupun kolega (Sudirjo et al., 2023). 

Popularitas cafe sebagai tempat untuk bersosialisasi nyatanya sangat terlihat 

di Kota Malang (Radar Malang, 2024). Sebagai Kota Mahasiswa malang 

mempunyai banyak cafe di dalamnya. Berdasarkan data yang diambil dari BPS 

terdapat sekitar 505 jumlah cafe dan restoran di Kota Malang pada tahun 2024. 

Jumlah tersebut terbagi keberbagai kecamatan di Kota Malang dengan 

kecamatan yang mempunyai jumlah cafe dan restoran terbanyak adalah 

kecamatan Lowokwaru dengan 200 cafe dan resto (BPS, 2024). Ketua Asosiasi 

Pengusaha Kafe dan Restoran Indonesia (Apkrindo) Malang, Indra Setiyadi 

bahkan menuturkan bahwa terdapat 1000 lebih cafe yang menjamur di Kota 

Malang. Jumlah tersebut terbilang sangatlah banyak melihat kecilnya wilayah 

Kota Malang (Radar Malang, 2025).  

 

Gambar 1.1  

Jumlah Cafe dan Rumah Makan Di Kota Malang 

Source: BPS Kota Malang (2024) 
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Banyaknya cafe yang menjamur di Kota Malang membuat persaingan yang 

terjadi pun sangatlah tinggi (Slamet & Sukma, 2023). Hal ini karena banyaknya 

cafe dan daerah yang terbilang kecil membuat cafe-cafe di Kota Malang 

memiliki jarak yang pendek antar satu cafe terhadap cafe lainnya. Saking 

dekatnya jarak antar cafe di Kota Malang sendiri membuat terciptanya 

kompleks cafe. Kompleks cafe merupakan sebutan untuk cafe-cafe yang 

berlokasi di satu jalanan yang sama. Terdapat lebih dari satu kompleks cafe di 

Kota Malang seperti contohnya kompleks cafe di jalan JL Raya Dermo 

Kelurahan Jetis, kompleks cafe di Jetak Ngasri Mulyoagung dau, kompleks 

cafe di JL Simpang Gajayana Kelurahan Dinoyo, kompleks cafe di JL Ikan 

Tombro Tunjungsekar, kompleks cafe di JL Sunan Pandanaran, dan masih 

banyak lagi. Seperti yang diketahui penentuan lokasi sangatlah berpengaruh 

terhadap persaingan. Lokasi yang sangat berdekatan cenderung menciptakan 

sebuah persaingan yang sangat ketat antar pelaku usaha (Chelviani et al., 

2017). Oleh karena itu strategi bersaing yang baik sangat diperlukan untuk 

dapat bersaing pada usaha-usaha yang saling berdekatan(Uyunur & Slamet, 

2014). 

Persaingan pada suatu tempat usaha akan jauh lebih ketat jika dalam satu 

daerah terdapat lebih dari satu tempat usaha dengan konteks yang sama. Agar 

suatu tempat usaha dapat terus bertahan dalam persaingan yang ketat, suatu 

perusahaan harus memilki sebuah strategi bersaing yang kuat Barney (1991). 

Pada dasarnya strategi bersaing merupakan sebuah cara untuuk mendapatkan 

competitive advantage dari para pesaing (Porter, 1985). Porter menambahkan 

suatu tempat usaha yang memiliki competitive advantage dapat dengan baik 

mempertahankan performa usahanya dan memiliki keunggulan dibandingkan 

pesaing-pesaingnnya. Dalam konteks cafe menurut Hidayat & Ananda (2020) 

strategi bersaing yang paling efektif untuk mendapatkan competitive advantage 

adalah dengan meningkatkan nilai tambah yang berfokus pada diferensiasi 

layanan. Pendapat berbeda disampaikan oleh Marcelina et al. (2024) yang 

menjelaskan bahwa competitive advantage suatu cafe dapat diraih dengan 

memperhatikan harga pada tiap kategori menu atau berfokus pada suatu pangsa 
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pasar yang berbeda. Ketiga cara berbeda tersebut digunakan sebagai opsi 

strategi yang dibagi menjadi 3 bagian yang sudah dirangkum dalam buku karya 

Porter yaitu pricing strategy, differentiation strategy dan focus strategy. 

Dalam praktiknya differentiation strategy memanfaatkan sebuah pembeda 

dalam sebuah cafe (Kardi et al., 2024). Tema cafe seperti atmosfer, estetika 

ruangan serta hal visual lainnya merupakan salah satu cara efektif untuk 

memberikan pembeda pada sebuah cafe (Fitriza et al., 2023). Strategi ini 

sangatlah efektif untuk menarik pelanggan karena tren yang sedang 

berkembang akhir-akhir ini adalah banyak konsumen yang mencari 

pengalaman unik saat mengunjungin cafe baik itu untuk berfoto maupun untuk 

dimanfaatkan sebagai tempat bekerja (Work From Cafe). Hal ini terjadi karena 

terdapat pergeseran perilaku konsumen (Lashley & Morrison, 2010). Menurut 

Kotler & Keller (2016a) atmosfer, estetika ruangan, dan pengalaman emosional 

konsumen merupakan sebuah cara untuk dapat lebih efektif menarik 

pelanggan. Oleh karena itu memanfaatkan atmosfer, estetika ruangan dan 

pengalaman emosional konsumen merupakan strategi bersaing yang penting 

untuk diterapkan dalam cafe. 

Strategi lainnya yang dapat diterapkan dalam strategi bersaing suatu cafe 

adalah penyesuaian harga. Menurut Kotler & Keller (2016b) harga merupakan 

suatu komponen penting yang erat kaitannya dengan keputusan pembelian 

konsumen. Sejalan dengan hal tersebut Hernandez et al. (2021) menjelaskan 

bahwa seringkali cafe tidak menerapkan pricing strategy yang mengacu pada 

segmentasi pelanggan. Hal tersebut dapat membuat cafe kalah bersaing dengan 

kompetitor lainnya yang memberikan harga yang lebih baik. Maka dari itu 

untuk dapat bersaing suatu cafe juga harus memperhatikan harganya sesuai 

dengan segmentasi pelanggannya.  

Focus Strategy pada dasarnya merupakan penggabungan antara kedua 

strategi di atas. Menargetkan pangsa pasar yang lebih sempit dapat berarti 

memberikan harga yang sesuai atau memberikan pelayanan yang berbeda dari 

kompetitor (Tanwar, 2013). Pricing strategy dan differentiation strategy dapat 

di definisikan sebagai focus strategy selagi jika strategi tersebut bertujuan 
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untuk menargetkan suatu pangsa pasar yang lebih sempit (Richard et al., 2007). 

Focus strategy dalam konteks cafe dapat menarik sekelompok pelanggan 

sesuai dengan kelompok pelanggan yang difokuskan (Fitriani et al., 2024). 

Sebelum merancang strategi, sebuah tempat usaha harus melakukan evaluasi 

kinerja terlebih dahulu. Evaluasi kinerja diperlukan untuk mengetahui aspek 

yang perlu diperbaiki atau ditingkatkan (Slamet et al., 2008). Dalam strategi 

bersaing terdapat sebuah alat evaluasi kinerja yang khusus digunakan untuk 

mengevaluasi kinerja persaingan suatu usaha yaitu Competitive profile matrix 

(CPM). CPM merupakan sebuah alat evaluasi kinerja yang memanfaatkan 

penilaiain critical success factor (CSF) atau faktor yang mempengaruhi 

kesuksesan suatu usaha. Faktor tersebut nantinya akan di nilai berdasarkan 

kinerja suatu tempat usaha dan dibandingkan dengan kinerja pesaing-

pesaingnya (Bhattacharjee & Dey, 2015). Hasil dari penilaian tersebut dapat 

digunakan untuk mengevaluasi kinerja suatu tempat usaha yang nantinya dapat 

digunakan untuk merancang strategi bersaing yang efektif (Cassidy et al., 

2020). 

Menggunakan Competitive profile matrix (CPM) untuk menilai persaingan 

sangatlah disarankan, namun CPM memiliki salah satu kekurangan yaitu 

penilaian dalam CPM sangat mudah menimbulkan bias penelitian akibat 

subjektivitas observator. Untuk memperbaiki kesalahan tersebut penilaian 

CPM bisa diintegrasikan dengan metode perhitungan analytical hierarchy 

process (AHP) (Meysam & Siamak, 2011). Perhitungan AHP dapat 

memperbaiki kekurangan CPM karena AHP memiliki consistency ratio (CR) 

yang dapat membantu menjaga penilaian CPM agar tetap konsisten dan 

menghindari subjektivitas penelitian (Sivrikaya & Küçük, 2022). Dengan 

mengintegrasikan kedua metode tersebut dapat memberikan hasil yang lebih 

presisi 

Terdapat banyak sekali kompleks cafe yang ada di Kota Malang dan tiap 

kompleks cafe tersebut memiliki jumlah cafe serta karakteristik persaingan yang 

berbeda-beda. Agar dapat lebih efektif mencapai tujuan penelitian yang akan 

diraih penelitian ini hanya akan mengambil salah satu kompleks cafe yang ada 
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di Kota Malang yaitu kompleks cafe di JL Sunan Pandanaran. Pemilihan lokasi 

di Jalan Sunan Pandanaran dilakukan karena berdasarkan hasil pra penelitian 

seluruh cafe di kompleks perkopian tersebut memiliki segmentasi dan targeting 

yang sama. Menurut Rachmatunnissa & Deliana (2019) cafe yang menjadikan 

mahasiswa sebagai segmentasi dan targetingnya memiliki suatu kesamaan yaitu 

harganya yang terjangkau, tersedia fasilitas penunjang seperti wifi, colokan di 

hampir setiap meja, dan meja yang besar, jam operasional yang fleksibel, serta 

menu yang variatif. Mengambil cafe yang memiliki segmentasi dan targeting 

yang sama dapat memberikan perbandingan yang lebih adil karena cafe yang 

memiliki segmentasi dan targeting yang berbeda cenderung memiliki fokus CSF 

yang berbeda sehingga hasil yang didapatkan cenderung berat sebelah. 

Mengambil salah satu kompleks cafe dapat memberikan sebuah pendalaman 

konteks yang lebih spesifik karena peneliti dapat mengeksplorasi dinamika 

persaingan, perilaku konsumen, dan strategi bisnis yang unik di lokasi tersebut 

(Palar et al., 2021). Selain itu, penggunaan salah satu kompleks cafe dapat 

meningkatkan efisiensi penelitian yang dilakukan serta sumber daya yang 

dipakai dapat dimaksimalkan. Dalam riset bisnis efisiensi dalam penelitian 

sangat perlu untuk diperhatikan agar variabel dalam lingkungan penelitian dapat 

terjaga konsistensinya (Rhaiem, 2017). Dapat disimpulkan bahwa penelitian 

pada salah satu kompleks cafe dapat membuat analisis yang dilakukan menjadi 

lebih mendalam dan efisien. 

Berdasarkan konteks penelitian, penelitian ini bermaksud untuk melakukan 

observasi langsung pada salah satu kompleks cafe di Kota Malang dan akan 

mengamati persaingan yang terjadi pada cafe-cafe yang ada disana dengan 

menggunakan Competitive profile matrix. Penelitian ini juga akan mencoba 

untuk mengevaluasi dan memberikan saran terkait penerapan strategi bersaing 

yang efektif pada salah satu cafe yang ada di kompleks cafe tersebut dengan 

harapan evaluasi dan saran dalam penelitian ini dapat membantu cafe tersebut 

untuk bersaing dengan kompetitornya.  

1.2 Fokus Penelitian 
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Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, maka fokus penelian ini adalah 

sebagai berikut: 

1. Critical success factor apa yang memiliki bobot paling tinggi pada konteks cafe 

2. Cafe mana yang memiliki competitive advantage terbaik berdasarkan 

Competitive profile matrix di dalam kompleks cafe JL Sunan Pandanaran.  

1.3 Tujuan penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah penelitian di atas, maka tujuan pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Mengidentifikasi Critical success factor apa yang memiliki bobot paling tinggi 

pada konteks cafe.  

2. Mengidentifikasi Cafe mana yang memiliki competitive advantage terbaik 

berdasarkan Competitive profile matrix di dalam suatu kompleks cafe JL Sunan 

Pandanaran. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1.4.1 Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya referensi dan wawasan dalam 

bidang manajemen pemasaran dan manajemen strategi, khususnya terkait 

strategi bersaing dan penentuan harga di industri kuliner, serta menjadi acuan 

bagi penelitian-penelitian selanjutnya. 

1.4.2 Manfaat Praktis 

1. Bagi Cafe atau Pelaku Usaha di Kompleks Cafe Kota Malang 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan panduan dalam merancang 

strategi bersaing yang efektif, termasuk penetapan harga yang optimal dan 

faktor kesuksesan lainnya, untuk menghadapi persaingan yang ketat. 

2. Bagi Akademisi dan Mahasiswa 

Penelitian ini dapat menjadi referensi bagi pengembangan teori dan praktik 

manajemen pemasaran, serta sebagai bahan literatur bagi mahasiswa yang 

tertarik mempelajari strategi bersaing di industri kuliner. 

1.5 Batasan penelitian  

1. Penelitian hanya terbatas pada satu kompleks cafe di Kota Malang. 

2. Peneliti memiliki keterbatasan dalam meneliti internal cafe 
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3. Penelitian terkendala pada izin dari pihak cafe sehingga tidak bisa 

menggunakan responden konsumen dalam jumlah yang banyak. 

BAB 2 

KAJIAN PUSTAKA 

 

2.1 Penelitian terdahulu 

Adapun beberapa penelitian terdahulu dalam penelitian ini adalah sebagai berikut  

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No Nama 

Peneliti, 

Tahun, dan 

Judul 

Penelitian 

Variabel/ Fokus 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 

Hasil Penelitian Relevansi 

dan 

persamaan 

dengan 

penelitian  

Perbedaan 

dengan 

penelitian 

terdahulu 

1 Won Seok 

Lee, Joonho 

Moon & 

Myungkeun 

Song (2018) 

 

Attributes of 

the coffee shop 

business 

related to 

customer 

satisfaction 

Atmosphere (X1) 

Employee 

Attitude (X2) 

IT service (X3) 

Coffee quality 

(X4) 

Satisfaction (M) 

Loyalty (Y) 

Metode 

Penelitian 

Kuantitatif 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa variabel 

anteseden yang 

dihipotesiskan 

secara statistik 

signifikan untuk 

menjelaskan 

kepuasan. Secara 

khusus, rasa 

diidentifikasi 

sebagai atribut 

yang paling 

berpengaruh 

dalam 

menjelaskan 

kepuasan. Selain 

itu, terdapat 

hubungan yang 

signifikan antara 

“kepuasan” dan 

“loyalitas”. 

Penelitian ini 

menggunakan 

objek cafe 

sama seperti 

penelitian 

yang 

digunakan 

oleh peneliti. 

Variabel 

yang 

digunakan 

dalam 

penelitian 

bisa 

digunakan 

sebagai 

referensi 

critical 

success 

factor pada 

penelitian ini 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kuantitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. Alat 

analisis yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah 

confirmatory 

factor analysis 

dan structural 

equation 

modeling yang 

tentunya berbeda 

dengan skripsi 

ini. 

2 Prameswari 

Purnamadewi 

Dhisasmito 

and Suresh 

Kumar (2020) 

 

Understanding 

customer 

loyalty in the 

coffee shop 

industry (A 

Service Quality 

(X1) 

Store Atmosphere 

(X2) 

Price Fairness 

(X3) 

Satisfaction (M) 

Loyalty (Y) 

Metode 

penelitian 

kuantitatif 

Hasilnya 

menunjukkan 

bahwa loyalitas 

pelanggan 

dipengaruhi oleh 

kualitas layanan - 

yang terdiri dari 5 

subdimensi: 

berwujud, 

keandalan, daya 

tanggap, jaminan 

Penelitian ini 

menggunakan 

objek cafe 

sama seperti 

penelitian 

yang 

digunakan 

oleh peneliti. 

Variabel 

yang 

digunakan 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kuantitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. Alat 

analisis yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 
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survey in 

Jakarta, 

Indonesia) 

dan empati - dan 

kewajaran harga 

yang dimediasi 

oleh kepuasan 

pelanggan. 

Ditemukan bahwa 

kualitas layanan 

memainkan peran 

penting dalam 

industri kedai kopi 

di Indonesia. 

Namun, atmosfer 

kedai ditemukan 

ditolak. 

dalam 

penelitian 

bisa 

digunakan 

sebagai 

referensi 

critical 

success 

factor pada 

penelitian ini 

adalah 

confirmatory 

factor analysis 

yang tentunya 

berbeda dengan 

skripsi ini 

 

3 Aditia 

Pramagista 

and Harimukti 

Wandebori 

(2021) 

 

Propose 

Business 

Strategy for 

Coffee Shop in 

Indonesia 

(XYZ 

Company) 

External 

Evaluation 

Internal 

Evaluation 

Metode 

penelitiaan 

kualitatif 

Berdasarkan 

analisis dan 

penentuan arah 

strategi 

perbisnisan, 

penelitian ini 

strategi 

perbisnisan, 

penelitian ini 

menemukan 

bahwa situasi 

perbisnisan berada 

pada tahap 

pertumbuhan dan 

diversifikasi. Pada 

tahap ini, XYZ 

perlu 

memprioritaskan 

target 

target pasar sesuai 

dengan 

potensinya. Selain 

itu, penelitian ini 

juga menyarankan 

XYZ untuk 

menerapkan 

strategi 

diversifikasi 

dalam kegiatan 

pemasaran. 

Terakhir, 

penelitian ini 

penelitian ini juga 

menggunakan 

matriks TOWS 

sebagai alat utama 

untuk 

mengembangkan 

kegiatan 

pemasaran. 

Sebagai 

Penelitian ini 

menggunakan 

objek cafe 

sama seperti 

penelitian 

yang 

digunakan 

oleh peneliti. 

Variabel 

yang 

digunakan 

dalam 

penelitian 

bisa 

digunakan 

sebagai 

referensi 

critical 

success 

factor pada 

penelitian ini 

 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. Alat 

analisis yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah External 

& Internal (IE) 

Evaluation yang 

tentunya berbeda 

dengan skripsi 

ini 
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kesimpulan, 

penelitian ini 

mengusulkan 

sebuah peta 

strategi, jadwal, 

waktu kegiatan 

dan estimasi biaya 

sebagai rencana 

implementasi 

4 Budi 

Rahardjoa, 

Rokhani 

Hasbullahb, 

Fahim M Taqi 

(2019) 

 

Coffee Shop 

Business 

Model 

Analysis 

External 

Evaluation 

Internal 

Evaluation 

Metode 

penelitian 

kualitatif 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa 

mengoptimalkan 

sumber daya 

utama untuk 

menciptakan value 

proposition baru 

dalam merancang 

model bisnis masa 

depan dalam 

bentuk program 

socio-

entrepreneurship 

programs dan 

business 

inspiration books 

berpengaruh pada 

setiap elemen 

kanvas model 

bisnis, yaitu 

peningkatan yang 

dilakukan pada 

key activities, key 

partners saluran, 

segmen konsumen 

dan aliran 

pendapatan yang 

masuk. Hubungan 

dengan konsumen 

perlu ditingkatkan 

dalam upaya 

mempertahankan 

segmen 

konsumen. 

Penelitian ini 

menggunakan 

objek cafe 

sama seperti 

penelitian 

yang 

digunakan 

oleh peneliti. 

Fokus 

penelitian 

yang 

digunakan 

dalam 

penelitian 

bisa 

digunakan 

sebagai 

referensi 

critical 

success 

factor pada 

penelitian ini 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. Alat 

analisis yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah External 

& Internal (IE) 

Evaluation yang 

tentunya berbeda 

dengan skripsi 

ini 

 

5 Ida Farida, 

Doddy 

Setiawan 

(2022) 

 

Business 

Strategies and 

Competitive 

advantage: 

The Role of 

Performance 

Business Strategy 

(X) 

Business 

performance 

(M1) 

Innovation (M2) 

Competitive 

advantage (Y) 

Metode 

penelitian 

kuantiatif 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa strategi 

bisnis memiliki 

dampak positif 

pada keunggulan 

kompetitif. 

Strategi bisnis 

yang lebih baik 

meningkatkan 

keunggulan 

Penelitian ini 

membahas 

mengenai 

competitive 

advantage 

yang juga 

dibahas 

dalam 

penelitian ini  

Metode yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah metode 

penelitian 

kuantitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. 

Penelitian ini 

menggunakan 
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and 

Innovation 

kompetitif UKM. 

Lebih lanjut, 

kinerja dan inovasi 

bisnis juga 

memediasi 

hubungan antara 

strategi bisnis dan 

keunggulan 

kompetitif. Hasil 

ini memberikan 

bukti pentingnya 

kinerja dan inovasi 

untuk 

meningkatkan 

keunggulan 

kompetitif. 

Disarankan agar 

UKM 

meningkatkan 

kinerja dan 

kemampuan 

inovasi mereka 

untuk memperkuat 

keunggulan 

kompetitif mereka. 

objek serta topik 

yang dibahas 

dalam penilitian 

ini berbeda 

dengan yang 

dibahas pada 

skripsi ini 

6 Mona 

Rashidirad, H. 

Salimian 

(2020) 

 

SMEs’ 

dynamic 

capabilities 

and value 

creation: the 

mediating role 

of competitive 

strategy 

Dynamic 

capabilities 

Competitive 

strategy 

Value 

Metode 

Penelitian 

kuantitatif 

Temuan 

menggambarkan 

bahwa 

kemampuan 

penginderaan, 

pembelajaran, 

pengintegrasian 

dan koordinasi 

memainkan peran 

penting dalam 

penciptaan nilai 

UKM, dan strategi 

bersaing 

memediasi 

dampak 

kemampuan 

dinamis pada 

penciptaan nilai. 

Penelitian ini 

membahas 

mengenai 

competitive 

strategy yang 

juga dibahas 

dalam 

penelitian ini 

Metode yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah metode 

penelitian 

kuantitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. 

Penelitian ini 

menggunakan 

objek serta topik 

yang dibahas 

dalam penelitian 

ini berbeda 

dengan 

penelitian 

dengan yang 

dibahas pada 

skripsi ini 

 

7 Duan Haiyan, 

Kamran 

Ahmed, 

Marthin 

Nanere (2021) 

 

Life Cycle, 

Competitive 

strategy, 

Life cycle (X1) 

Competitive 

strategy (X2) 

Continuous 

innovation (Y1) 

Business 

performance (Y2) 

R&D 

Metode 

penelitian 

kuantitatif 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa perbisnisan 

yang mengalami 

penurunan 

cenderung kurang 

melakukan inovasi 

berkelanjutan 

dibandingkan 

Penelitian ini 

membahas 

mengenai 

competitive 

strategy yang 

juga dibahas 

dalam 

penelitian ini 

Metode yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah metode 

penelitian 

kuantitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. 
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Continuous 

Innovation 

And Firm 

Performance 

Investment 

(kontrol) 

Firm size 

(kontrol) 

CEO’s 

compensation and 

shareholding 

(control)  

Increase rate of 

operating income 

(kontrol)  

Return on assets 

(kontrol)  

Ratio of sales 

expenditure 

(kontrol)  

Ratio of 

intangible assets 

(kontrol) 

dengan 

perbisnisan yang 

sedang 

berkembang atau 

matang, yang 

lebih cenderung 

melakukan inovasi 

berkelanjutan. 

Hasil penelitian 

juga menunjukkan 

bahwa perbisnisan 

dengan strategi 

ofensif terlibat 

dalam lebih 

banyak inovasi 

berkelanjutan 

dibandingkan 

dengan 

perbisnisan yang 

mengikuti strategi 

defensif. Inovasi 

berkelanjutan 

memiliki pengaruh 

negatif yang 

signifikan 

terhadap kinerja 

bisnis dalam 

berbagai dimensi, 

seperti laba atas 

aset, margin laba 

operasi, dan nilai 

perbisnisan. 

Penelitian ini 

menggunakan 

objek serta topik 

yang dibahas 

dalam penelitian 

ini berbeda 

dengan 

penelitian 

dengan yang 

dibahas pada 

skripsi ini 

 

8 Ikrimatul 

Fathiyah, 

Audita 

Nuvriasari 

(2024) 

 

The Role of 

Service 

Quality, 

Product 

Quality, and 

Price in 

Creating a 

Competitive 

advantage 

Coffee Shop in 

Cirebon City 

Service quality 

(X1) 

Product quality 

(X2) 

Price (X3) 

Competitive 

advantage (Y) 

Metode 

penelitian 

kuantitatif 

Temuan penelitian 

menunjukkan 

bahwa: (1) 

Keunggulan 

bersaing kedai 

kopi Kota Cirebon 

tidak dipengaruhi 

secara signifikan 

oleh kualitas 

layanan. (2) 

Keunggulan 

Bersaing Kedai 

Kopi Kota 

Cirebon 

dipengaruhi secara 

positif dan 

signifikan oleh 

kualitas Prodik. 

(3) Keunggulan 

Bersaing Kedai 

Kopi Kota 

Cirebon tidak 

dipengaruhi secara 

Penelitian ini 

membahas 

mengenai 

competitive 

advantage 

yang juga 

dibahas 

dalam skripsi 

ini 

Metode yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah metode 

penelitian 

kuantitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. Alat 

analisis yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

berbeda dengan 

skripsi ini 
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signifikan oleh 

harga. 

9 Nadhira Nurul 

Muhafi (2024) 

 

Analisis 

Strategi Bisnis 

Coffee Shop 

Menggunakan 

Metode 

Business 

Model Canvas 

Dan 

Quantitative 

Strategic 

Planning 

Matrix (Studi 

Kasus Coffee 

Shop ‘Kopi 

Dul’) 

Business  Model  

Canvas dan   

QSPM 

Metode 

penelitian 

kualitatif 

Hasil  analisis  

penelitian  

menunjukan  

bahwa Coffee 

Shop Kopi Dul 

berada pada posisi 

hold and maintain 

berdasarkan   hasil   

matriks   IE,   

berada   pada   

kuadran 

aggressive 

berdasarkan hasil 

matriks SPACE, 

mendapatkan  8  

formulasi  

alternatif  strategi 

berdasarkan 

matriks  SWOT. 

Objek yang 

digunakan 

dalam 

penelitian ini 

sejalan 

dengan 

skripsi 

peneliti. 

Metode yang 

bisa 

digunakan 

sebagai 

referensi 

pada skripsi 

peneliti 

karena 

terdapat 

beberapa 

aspek yang 

menyerupai 

 

Penelitian ini 

menggunakanalat 

analisis business 

model canvas 

dan quantitative 

strategic 

planning matrix 

(QSPM) yang 

berbeda dengan 

alat analisis 

peneliti 

 

10 Ilham Arifin, 

Ayi Ahadiat 

(2023) 

 

Analysis of 

Coffee Shop 

Business 

Strategy in 

Bandar 

Lampung 

EFE  

IFE  

QSPM 

Metode 

kuantitatif dan 

kualitatif 

Berdasarkan total 

nilai tertimbang 

IFE Coffe 

Addiction, Kiyo 

Pramuka dan 

Palapa Coffee 

dapat menerapkan 

strategi 

pertumbuhan 

melalui integrasi 

horizontal, yaitu 

suatu kegiatan 

untuk memperluas 

perbisnisan 

dengan 

membangun di 

lokasi lain dan 

menambah jenis 

produk dan jasa. 

Berdasarkan tabel 

matriks QSPM 

Coffe Addiction, 

strategi 

“meningkatkan 

kualitas produk” 

dipilih sebagai 

strategi yang dapat 

diterapkan oleh 

Coffe Addiction. 

Sedangkan 

berdasarkan tabel 

matriks QSPM 

Penelitian ini 

menggunakan 

objek cafe 

sama seperti 

penelitian 

yang 

digunakan 

oleh peneliti. 

Fokus 

penelitian 

yang 

digunakan 

dalam 

penelitian 

bisa 

digunakan 

sebagai 

referensi 

critical 

success 

factor pada 

penelitian ini 

Penelitian ini 

menggunakan 

metode 

penelitian 

kualitatif yang 

berbeda dengan 

penelitian pada 

skripsi ini. Alat 

analisis yang 

digunakan dalam 

penelitian ini 

adalah External 

& Internal (IE) 

Evaluation serta 

quantitative 

strategic 

planning matrix 

(QSPM)  yang 

berbeda dengan 

skripsi ini 
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untuk Kiyo 

Pramuka, strategi 

“Meningkatkan 

kualitas 

pelayanan” 

terpilih sebagai 

strategi yang harus 

diterapkan oleh 

Kiyo Pramuka. 

Sedangkan 

berdasarkan hasil 

matriks QSPM 

untuk Kopi 

Palapa, strategi 

“Memperbaiki tata 

letak atau 

memperluas 

tempat” terpilih 

menjadi strategi 

yang harus 

diimplementasikan 

oleh Kopi Palapa. 

Adiksi Coffe, 

Kiyo Pramuka dan 

Kopi Palapa perlu 

menyadari 

kekuatan dan 

keunggulan yang 

dimiliki untuk 

merumuskan 

strategi dalam 

meningkatkan 

kualitas produk 

dan layanan agar 

dapat bertahan di 

industri. 

Source: Sumber Diolah (2025) 

2.2 Kajian Teori 

2.2.1 Definisi Strategi Bersaing 

Strategi bersaing atau yang biasa disebut sebagai competitive strategy 

merupakan sebuah strategi bisnis yang digunakan untuk mendapatkan sebuah 

competitive advantage atau keunggulan bersaing dari para pesaing 

(Bharadwaj et al., 1993). Strategi ini memanfaatkan kekuatan bersaing dan 

keinginan konsumen untuk dapat memenangkan persaingan. Dengan 

menetapkan rencana-rencana terstruktur yang terdiri dari pengambilan 

keputusan dan tindakan yang terencana merupakan kunci kesuksesan dalam 

menerapkan strategi bersaing (Sharma, 2020). Dapat disimpulkan bahwa 
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strategi bersaing merupakan serangkaian rencana dan pengambilan keputusan 

terstruktur dengan memanfaatkan kekuatan bersaing dan keinginan 

konsumen untuk mendapatkan keunggulan bersaing dari para pesaing.  

Menumbuhkan competitive advantage merupakan tujuan utama dari 

strategi bersaing. Menurut Ma (1999) competitive advantage sendiri 

merupakan sebuah kemampuan dari suatu bisnis untuk memproduksi sebuah 

barang atau jasa yang lebih baik daripada kompetitornya. Selain itu menurut 

Barney (1995) competitive advantage merupakan sebuah kondisi dimana 

sebuah bisnis dapat lebih unggul pada sebuah market. Dapat disimpulkan 

bahwa competitive advantage merupakan keberhasilan suatu bisnis dalam 

membuat sebuah produk atau jasa yang lebih unggul dari kompetitornya pada 

suatu market. 

Berdasarkan buku yang ditulis oleh Porter (1980) yang berjudul 

“Competitive Strategy Techniques for Analyzing Industries and Competitors” 

menjelaskan bahwa terdapat faktor-faktor yang membentuk competitive 

advantage yaitu:  

1. Harga 

Harga merupakan komponen yang menarik pelanggan terutama konsumen 

dengan yang sensitif terhadap harga atau biasa disebut price sensitive 

consumers. Konsumen yang sensititif terhadap harga akan menentukan 

keputusan pembeliannya tergantung dengan harga barang atau jasa yang 

ditawarkan. Perubahan harga sedikit saja akan sangat mempengaruhi 

keputusan konsumen tersebut.  

2. Differensiasi 

Produk atau jasa yang berbeda dari yang lain merupakan suatu hal yang 

dicari oleh konsumen. Differensiasi pada suatu bisnis setidaknya 

diidentifikasikan sebagai kualitas produk atau jasa yang lebih baik, produk 

atau jasa yang lebih unik atau inovasi yang dilakukan oleh bisnis itu sendiri. 

Dengan differensiasi bisnis dapat menawarkan suatu hal yang baru yang tidak 

sulit untuk ditiru oleh kompetitornya. 

3. Segmentasi pasar 
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Segmentasi pasar yang baik akan menentukan tujuan suatu bisnis dengan 

lebih efisien dan akurat. Setidaknya untuk dapat mencapai segmentasi pasar 

yang baik suatu bisnis harus mengetahui keinginan dari konsumen spesifik 

mereka. Setelah mengetahui hal tersebut suatu bisnis dapat menawarkan 

produk atau jasa mereka untuk memenuhi keinginan konsumen spesifik 

tersebut.  

4. Optimalisasi rantai pasokan 

Meningkatkan pengelolaan rantai pasokan atau value chain optimization 

merupakan suatu hal yang dapat meningkatkan efisiensi operasional suatu 

bisnis. Untuk dapat mencapai hal ini suatu bisnis dapat memperhatikan dan 

mengelola saluran distribusi, produksi, pemasaran dan layanan pelanggan 

mereka. Hasil dari rantai pasokan yang teroptimisasi dengan baik adalah, 

suatu bisnis dapat mengurangi biaya mereka untuk dapat bersaing dengan 

kompetitor lain.  

5. Adaptasi dengan kompetitor baru 

Suatu pasar pastinya akan mendatangkan bisnis baru di dalamnya. Hal 

tersebut akan memberikan sebuah kompetitor baru pada suatu bisnis. Suatu 

bisnis harus bisa terus beradaptasi terhadap ancaman kompetitor baru, 

ancaman terhadap produk/jasa pengganti, dan peningkatan persaingan dalam 

sebuah pasar. Jika suatu bisnis dapat beradaptasi dengan baik maka bisnis 

tersebut dapat terus bertahan dalam persaingan di pasarnya. 

6. Inovasi 

Inovasi merupakan suatu hal yang dapat membuat suatu bisnis tetap 

bertahan dalam persaing secara berkelanjutan. Inovasi dapat diidentifikasikan 

sebagai pengembangna produk baru, penerapan produk baru dan peningkatan 

proses operasional. Semakin baik inovasi suatu bisnis maka semakin baik 

juga keunggulan yang di dapat bisnis tersebut terhadap kompetitornya. 

7. Reputasi merk 

Reputasi merk atau brand reputation merupakan suatu hal yang harus 

selalu dijaga oleh bisnis. Brand reputation dapat dicapai dengan 

meningkatkan dan menjaga brand image. Bisnis dengan reputasi brand yang 
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baik akan memberikan kesan yang baik pada konsumennya. Hal tersebut juga 

akan membuat konsumen mereka semakin loyal terhadap brand yang mereka 

keluarkan.  

Berdasarkan competitive advantage yang diberikan, Porter juga merancang 

strategi bisnis untuk memenangkan persaingan dengan kompetitor. Memilih 

strategi yang tepat sesuai dengan kondisi bisnis untuk bisa memenangkan 

persaingan merupakan suatu hal utama yang harus dilakukan (Otinashvili, 

2020). Setidaknya terdapat 3 tipe strategi bersaing yang dapat digunakan 

sebuah bisnis untuk bisa memenangkan persaingan. Tiga tipe strategi itu 

adalah cost leadership, differentiation, dan focus strategies: 

1. Cost leadership  

Merupakan suatu tipe strategi untuk menetapkan harga yang lebih murah 

dari para kompetitor. Strategi ini memanfaatkan efisiensi operasional, dan 

inovasi untuk menghemat biaya. Strategi ini cocok digunakan saat 

menghadapi pasar yang sensitif terhadap harga dengan persaingan harga yang 

ketat dengan para kompetitor (Hill, 1988). 

2. Differentiation  

Merupakan suatu tipe strategi untuk membuat sebuah produk yang berbeda 

atau sebuah produk yang memiliki keunikan tersendiri dari produk 

kompetitor lainnya. Dengan menerapkan strategi ini suatu bisnis dapat 

menetapkan harga yang lebih tinggi untuk produk unik mereka atau yang 

biasa disebut sebagai premium price. Strategi ini dapat dicapai dengan 

menerapkan kualitas produk yang sangat baik, fitur yang inovatif, 

pemanfaatan reputasi brand, atau pelayanan konsumen yang unik dan 

berbeda (Tanwar, 2013). Strategi ini cocok digunakan pada pasar dimana 

konsumen bersedia untuk membayar biaya yang lebih mahal demi 

mendapatkan fitur atau kualitas yang berbeda. Terdapat sebuah hal yang perlu 

dipertimbangkan pada strategi ini karena strategi ini memiliki sebuah resiko 

performa bisnis yang tidak stabil dibandingkan strategi cost leadership 

(Banker et al., 2014). 

3. Focus strategies  
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Merupakan sebuah tipe strategi yang menargetkan pangsa pasar yang lebih 

sempit. Strategi ini sebenarnya merupakan turunan dari cost leadership 

strategy atau differentation strategy. Karena strategi ini merupakan turunan 

dari kedua strategi di atas, strategi ini pun bisa dicapai dengan menetapkan 

salah satu dari kedua strategi di atas tergantung sebuah perbisnisan ingin 

menargetkan pangsa pasar yang seperti apa. Strategi ini cocok digunakan saat 

terdapat sebuah pangsa pasar khusus dengan segmen konsumen yang kuat, 

namun belum ada atau belum banyak kompetitor yang menargetkan segmen 

konsumen tersebut (Atela & Sitienei, 2023).  

2.2.2 Definisi Competitive profile matrix (CPM) 

Menurut Cassidy et al. (2020) Competitive profile matrix (CPM) 

merupakan sebuah alat untuk melakukan analisis pesaing dan memetakan 

strategi bersaing dengan mengevaluasi performa dari suatu bisnis. Selain itu 

Menurut Bhattacharjee & Dey (2015) CPM merupakan sebuah alat manajemen 

strategi yang membandingkan kemampuan suatu bisnis dengan 

kompetitornya. Fred & Forest (2016) menambahkan CPM menggunakan 

penilaian berdasarkan faktor-faktor keberhasilan suatu usaha untuk 

membandingkan performa suatu bisnis dengan kompetitornya. Dapat 

disimpulkan CPM merupakan sebuah alat yang digunakan untuk melakukan 

analisis pesaing sekaligus memetakan strategi bersaing dengan 

membandingkan kemampuan suatu perusahaan dengan menggunakan 

penilaian berdasarkan faktor-faktor keberhasilan suatu usaha. 

Untuk dapat membandingkan dengan kompetitor, CPM menggunakan 

sebuah faktor keberhasilan yang disebut sebagai critical success factor. 

Critical success factor merupakan sebuah komponen dalam bisnis yang 

berperan penting dalam mencapai tujuan suatu bisnis. Dalam hal ini tujuan 

dalam suatu bisnis adalah untuk memenangkan persaingan antar 

kompetitornya atau bisa disebut untuk meraih competitive advantage. 

Critical success factor akan terus berbeda dalam sebuah konteks bisnis, oleh 

karena itu suatu bisnis harus memahami dengan baik hal-hal yang dapat 

membuat bisnisnya unggul untuk dapat menentukan critical success factor. 
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Critical success factor ini nantinya akan diberi bobot serta skor untuk 

penilaiannya (Faezi et al., 2014).  

Setelah menentukan critical success factor dalam suatu bisnis, hal yang 

harus dilakukan selanjutnya adalah menentukan bobot untuk setiap faktor. 

Bobot digunakan untuk menentukan tingkatan faktor keberhasilan pada suatu 

bisnis. Bobot ditentukan berdasarkan tingkat kepentingannya dengan nilai 0,0 

hingga 0,1. Jika dirasa faktor tersebut lebih penting dari faktor-faktor yang 

lain maka dapat diberi bobot yang tinggi dan begitupun sebaliknya. 

Pemberian nilai pada sebuah bobot harus tersebar dengan baik dengan tetap 

memperhatikan tingkatan pada setiap faktor berdasarkan tingkat 

kepentingannya, oleh karena itu faktor tidak boleh memiliki nilai bobot yang 

sama semua dan sebaiknya tidak terdapat nilai bobot yang terlalu tinggi 

dibandingkan yang lain (Parnell, 2014). Setelah menentukan bobot pada tiap 

faktor langkah selanjutnya adalah menentukan skor pada setiap faktor.  

Skor digunakan untuk menentukan kemampuan suatu bisnis dalam 

menerapkan critical success factor. Terdapat 4 tingkatan skor yaitu 1 yang 

berarti sangat lemah, 2 yang berarti lemah, 3 yang berarti kuat dan 4 yang 

berarti sangat kuat. Pemberian skor dilakukan dengan membandingkan 

kemampuan suatu bisnis dalam menerapkan suatu faktor dibandingkan bisnis 

kompetitornya. Jika suatu bisnis di nilai memiliki kemampuan menerapkan 

faktor yang lebih baik dibandingkan kompetitornya maka nilai pada bisnis 

tersebut haruslah lebih tinggi dari kompetitornya pada faktor tersebut dan 

begitupun sebaliknya. Pada pemberian skor suatu bisnis bisa saja memiliki 

skor yang sama dengan kompetitornya pada suatu faktor jika memang bisnis 

tersebut setara dengan kompetitornya dalam menerapkan faktor 

keberhasilannya (Fred, 2011). Setelah didapatkan skor untuk tiap bisnis dan 

faktor-faktor keberhasilannya maka selanjutnya adalah melakukan 

perhitungan bobot dan skor. 

Perhitungan bobot dan skor dilakukan untuk mendapatkan total dari 

penilaian yang dilakukan. Perhitungan ini dilakukan dengan cara mengkali 

skor dengan bobot pada tiap faktor. Hasilnya akan didapatkan total penilaian 
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sebuah bisnis pada tiap faktor. Total ini nantinya akan dijumlahkan kembali 

untuk mendapatkan total keseluruhan yang kemudian akan dibandingkan 

pada tiap bisnis yang dianalisa. Dari total keseluruhan tersebut dapat 

diketahui kinerja suatu bisnis diantara kompetitor-kompetitornya. (Mina, 

2020).  

CPM bertujuan untuk memberikan gambaran lingkungan persaingan antar 

bisnis sekaligus menunjukan kelebihan dan kekurangan suatu bisnis diantara 

kompetitornya yang nantinya akan membantu memberikan formulasi strategi 

bersaing yang tepat untuk bisnis tersebut. Formulasi strategi bisnis dapat 

dirancang dengan melihat kelebihan pada suatu faktor yang kemudian dapat 

tetap dijaga agar tetap konsisten. Strategi juga dapat berasal dari 

meningkatkan kekurangan dari suatu faktor yang terlihat lebih lemah dari 

kompetitor lain sehingga suatu bisnis dapat memperkuat bisnisnya dengan 

memperbaiki kekurangannya (Capps III et al., 2012). Strategi yang akan 

dipakai nantinya dapat bersumber dari 3 tipe strategi yang dirancang oleh 

Porter, baik itu menggunakan salah satunya atau menggabungkan tipe strategi 

yang ada sesuai kondisi dan kemampuan bisnis. 

2.2.3 Penggunaan CPM pada strategi bersaing cafe 

CPM merupakan alat untuk merancang strategi bersaing. Penelitian-

penelitian terdahulu seperti yang dilakukan Ayyub & Muhammad (2023), 

Susanto (2018) dan Ni et al. (2019) telah membuktikan bahwa CPM dapat 

digunakan untuk merancang strategi bersaing suatu bisnis dalam berbagai 

konteks bisnis yang berbeda. Oleh karena itu, dalam penelitian implementasi 

CPM untuk merancang strategi bersaing juga dapat digunakan dalam konteks 

bisnis cafe. 

Untuk dapat merancang strategi bersaing suatu cafe, CPM membutuhkan 

critical success factor untuk menjadi indikator penilaian. Critical success 

factor ini dapat berbeda-beda berdasarkan konteks bisnis termasuk pada 

konteks bisnis cafe yang tentunya memiliki critical success factor yang 

berbeda dengan bisnis lainnya. Maka dari itu berikut merupakan critical 
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success factor untuk menjadi penilaian CPM yang dikhususkan pada bisnis 

cafe.  

1. Kualitas produk 

Kualitas produk yang ditawarkan berperan penting dalam menentukan 

faktor keberhasilan suatu cafe. Menurut studi yang dilakukan oleh B. Sharma 

et al. (2021) kualitas produk seperti makanan dan minuman yang ditawarkan 

memegang peran penting untuk dapat mensukseskan bisnis F&B seperti 

restoran dan cafe. 

2. Variasi menu 

Variasi menu yang beragam dapat meningkatkan daya tarik cafe dimata 

konsumen sekaligus menarik minat konsumen untuk mencoba cafe tersebut. 

Menurut penelitian yang dilakukan oleh Putri & Bharata (2024) variasi menu 

sangat berpengaruh dalam menumbuhkan loyalitas konsumen. Loyalitas 

konsumen ini nantinya juga akan menumbuhkan competitive advantage 

sebuah cafe diantara kompetitornya. 

3. Harga 

Harga merupakan sebuah faktor yang selalu muncul pada sebagian besar 

barang dan jasa yang ditawarkan kepada konsumen. Pada konteks cafe harga 

yang murah memang dapat menarik konsumen, namun harga yang tepat 

sesuai dengan service yang diberikan lebih utama untuk diprioritaskan. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Amir & Santi (2024) harga 

berperan penting dalam meningkatkan kepuasan pelanggan. Kepuasan 

pelanggan ini merupakan salah satu hal penting yang harus terus ditingkatkan 

pada sebuah cafe.  

4. Atmoster dan kebersihan 

Merupakan suasana yang dirasakan oleh konsumen saat memasuki dan 

menikmati waktunya di dalam suatu cafe. Atmosfer dapat mencakup 

pencahayaan, musik, aroma, dan suhu ruangan Kebersihan cafe merupakan 

komponen yang tidak terpisahkan dengan atmosfer cafe. Menurut penelitian 

yang dilakukan oleh Douglas et al. (2018) atmosfer dan kebersihan cafe 

merupakan salah satu faktor kesuksesan sebuah cafe.  
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5. Pelayanan pelanggan 

Pelayanan pelanggan yang baik dapat diidentifikasikan sebagai pelayanan 

yang ramah dan pelayanan yang efisien atau cepat. Penelitian yang dilakukan 

oleh Anwar & Indayani (2024) membenarkan bahwa pelayanan yang baik 

dapat menjadi kunci kesuksesan suatu cafe dengan cara meningkatkan 

kepuasan pelanggan yang datang. Penelitian yang dilakukan oleh Anakay et 

al. (2024) juga memvalidasi terkait pentingnya faktor ini terhadap kesuksesan 

suatu cafe. 

6. Lokasi strategis 

Lokasi yang strategis akan membantu meningkatkan kesuksesan suatu 

cafe. Dalam hal ini lokasi strategis suatu cafe ditentukan berdasarkan berapa 

lama waktu tempuh yang dibutuhkan konsumen untuk sampai ke suatu cafe. 

Penelitian yang dilakukan oleh Prasesa & Siregar (2024) membuktikan 

bahwa lokasi yang strategi dapat meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen dalam memilih cafe. Keputusan pembelian juga merupakan suatu 

hal yang menjadi tujuan suatu cafe untuk dapat mensukseskan bisnisnya. 

7. Akses internet 

Fasilitas seperti wifi dalam sebuah cafe sudah bukan sebagai komponen 

pendamping dalam suatu cafe melainkan sudah berubah menjadi komponen 

utama yang sebaiknya harus ada pada setiap cafe. Di waktu terutama setelah 

pandemi cafe identik sebagai tempat untuk mengerjakan tugas maupun 

pekerjaan yang membutuhkan koneksi internet. Oleh karena itu koneksi 

internet yang kencang dan stabil sangat dibutuhkan untuk menarik konsumen. 

Penelitian yang dilakukan oleh Kaslumin & Purnomo (2023) membuktikan 

bahwa kecepatan koneksi internet pada suatu cafe merupakan salah satu 

faktor utama dalam pemilihan cafe oleh konsumen. 

8. Promosi dan pemasaran 

Promosi dan pemasaran suatu cafe berguna untuk menarik pelanggan dan 

memperkenalkan brand cafe kepada konsumen dan calon konsumen. 

Promosi dan pemasaran yang dilakukan dapat berasal dari berbagai cara 

pemasaran, namun hal yang paling sering digunakan adalah melalui media 
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sosial. Menurut Douglas et al. (2018) pemasaran yang baik dapat menarik 

konsumen baru untuk datang dan mencoba pelayanan di cafe. Semakin 

intensif pemasaran yang dilakukan maka semakin tinggi juga peluang untuk 

mendatangkan konsumen baru yang lebih banyak.  

9. Desain interior dan kenyamanan 

Desain interior merupakan salah satu elemen yang bertujuan secara 

langsung untuk meningkatkan kenyaman pelanggan dalam suatu cafe. 

Elemen ini cukup mirip dengan atmosfer cafe, namun perbedaan pada elemen 

ini adalah desain interior merupakan elemen fisik pada suatu cafe. Desain 

interior dapat mencakup jumlah tata letak kursi meja, stop kontak pada setiap 

kursi, warna dinding dan dekorasi, dan material furnitur. Penelitian yang 

dilakukan oleh Putri & Bharata (2024) membuktikan bahwa desain interior 

juga memegang peran penting dalam menjadi faktor kesuksesan suatu cafe. 

2.2.4 Definisi analytical hierarchy process (CPM) 

Analytical hierarchy process (AHP) merupakan metode pengambilan 

keputusan dengan menggunakan perhitungan matematis. Metode ini 

membandingkan 2 atau lebih pilihan dan membandingkannya dengan pilihan-

pilihan lainnya menggunakan pairwise comparision. Metode AHP juga 

mengevaluasi pilihan yg dibuat melalui consistency ratio (CR) sehingga 

dapat terlihat apakah pilihan yang dibuat sangat terpengaruh oleh satu atau 

dua faktor yang membuat pilihan menjadi bias (Thomas, 1980).  

CPM menggunakan skala 1-9 untuk memberikan skor pada pilihan yang 

dibuat. Skor tersebut dimasukan saat satu atau dua pilihan dibandingkan 

dengan menggunakan pairwise comparision  Skor 1 berarti kedua pilihan 

sama-sama penting, skor 3 berarti salah satu pilihan sedikit lebih penting dari 

pilihan lainnya, skor 5 berarti salah satu pilihan cukup penting dari pilihan 

lainnya, skor 7 berarti salah satu pilihan sangat penting dibandingkan dengan 

pilihan lainnya, skor 9 berarti salah satu pilihan ekstrim penting dari pilihan 

lainnya, serta skor 2, 4, 6, 8 merupakan nilai diantara dua skor yang 

berdekatan. Skor tersebut nantinya akan dihitung kembali untuk menentukan 
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pilihan yang paling dominan serta apakah pilihan yang dibuat sudah konsisten 

atau tidak konsisten melalui consistency ratio (CR) (Tavana et al., 2023). 

2.2.5 Kajian keislaman 

Islam mengajarkan umatnya untuk selalu berbuat kebaikan dan 

memberikan yang terbaik untuk siapapun. Allah SWT akan memberikan 

balasan kepada umatnya yang berbuat kebaikan. Dalam konteks strategi 

bersaing sebuah bisnis harus memberikan yang terbaik untuk konsumennya. 

Dengan memberikan yang terbaik kepada konsumennya, suatu bisnis sudah 

melakukan kebaikan kepada konsumennya. Memberikan yang terbaik kepada 

semua orang termasuk konsumen searah dengan dalil pada QS Al Baqarah 

ayat 148. Ayat tersebut juga mengajarkan untuk berlomba-lomba dalam 

berbuat kebaikan yang sejalan dengan teori strategi bersaing yang 

mengharuskan untuk berlomba-lomba dengan kompetitor untuk memberikan 

yang terbaik untuk konsumen. Berikut bunyi dari QS Al Baqarah ayat 148:  

جَمِيْعًاِۗ اِن    ُ جْهَةٌ هوَُ مُوَل ِيْهَا فَاسْتبَقِوُا الْخَيْرٰتِِۗ ايَْنَ مَا تكَُوْنوُْا يَأتِْ بكُِمُ اللّٰه ِ َ عَلٰى كُل ِ شَيْءٍّ  وَلِكُل ٍّ و   اللّٰه

۝١٤٨ قَدِيْرٌ   

Bagi setiap umat ada kiblat yang dia menghadap ke arahnya. Maka, 

berlomba-lombalah kamu dalam berbagai kebajikan. Di mana saja kamu 

berada, pasti Allah akan mengumpulkan kamu semuanya. Sesungguhnya 

Allah Mahakuasa atas segala sesuatu (QS Al Baqarah 148). 
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2.3 Kerangka berpikir 

Berdasarkan penelitian terdahulu dan kajian teori yang telah disusun maka 

kerangka berpikir untuk penelitian ini adalah sebagai berikut:  

 

  

Cafe dalam 
kompleks cafe Kota 

Malang yang 
memiliki 

Lingkungan 
persaingan yang 

ketat 

Mereview critical 
success factor (CSF) 
yang paling penting 

pada konteks cafe dan 
membandingkan 

kinerja cafe dalam 
meraih competitive 

advantage

TEORI COMPETITIVE 
STRATEGY

Membuat pilihan yang 
tepat dengan meraih 

competitive advantage
untuk mengungguli para 
pesaing (Porter, 1980)

Critical success factor (CSF) 
(Porter, 1980a);(S. Sharma, 

2020)

• Kualitas Produk

• Variasi Menu

• Harga

• Atmosfer dan Kebersihan

• Pelayanan Pelanggan

• Lokasi Strategis

• Akses Internet

• Promosi dan Pemasaran 

• Desain Interior dan 
Kenyamanan

Pemberian bobot CSF 
dengan menggunkan 
analytical hierarchy 

process (AHP)

Identifikasi CSF 
yang paling penting 
hingga yang kurang 

penting dalam 
konteks cafe

Analisis pesaing 
dengan menggunakan 

competitive profil 
matrix (CPM) 

(Bhattacharjee & 
Dey, 2015)

Identifikasi kekuatan 
dan kelemahan 

Penetapan cafe yang 
memiliki 

competitive 
advantage terbaik 

dalam suatu 
kompleks cafe

Gambar 2.1  

Kerangka berpikir 
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BAB 3 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis dan pendekatan penelitian 

Penelitian ini berusaha untuk mengidentifikasi secara langsung persaingan yang 

terjadi pada cafe-cafe yang ada pada salah satu kompleks cafe di Kota Malang. 

Selain itu, penelitian ini juga beruasha untuk merancang strategi bersaing yang tepat 

pada salah satu cafe sesuai kondisi dan posisi persaingan cafe tersebut. Untuk dapat 

mengidentifikasi kondisi persaingan dan posisi persaingan suatu cafe saya 

membutuhkan penilaian secara numerik menggunakan alat Competitive profile 

matrix (CPM). Maka dari itu untuk dapat mencapai tujuan penelitian yang sudah 

dirancang, penelitian ini akan menggunakan metode penelitian mix method. 

Penelitian ini menggunakan metode penelitian mix method agar dapat efektif 

mencapai tujuan penelitian yang sudah ditetapkan. Menurut Creswell & Clark 

(2017) penelitian mix method merupakan metode penelitian yang menggabungkan 

elemen dari penelitian kuantitatif dan kualitatif. Penelitian ini memanfaatkan 

penilaian numerik dari metode kuantitatif dan pendeskripsian fenomena dari 

metode kualitatif. Dengan menggabungkan kedua metode maka penelitian ini akan 

memiliki hasil yang lebih akurat dan objektif daripada menggunakan salah satu 

metode saja. 

Terdapat beberapa jenis penelitian mix method yang dapat dipilih sesuai tujuan 

penelitian yang akan dicapai. Dikarenakan penelitian ini menggunakan sebuah 

observasi dan penilaian numerik yang dilakukan secara bersamaan maka penelitian 

ini termasuk kedalam jenis convergent parallel design. Menurut Adhikari & 

Timsina (2024) convergent parallel design merupakan salah satu jenis penelitian 

mix method yang dilakukan dengan mengumpulkan data kuantitatif dan kualitatif 

secara bersamaan. Data yang dikumpulkan tersebut kemudian dibandingkan dan 

diinterpretasi secara bersamaan. Brown et al. (2017) menambahkan bahwa data 

kualitatif dan data kuantitatif yang didapatkan harus diintegrasi secara bersamaan 

untuk dapat melengkapi hasil yang ada. Dapat disimpulkan bahwa convergent 

parallel design merupakan jenis penelitian mix method dengan mengambil data 
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kuantitatif dan kualitatif secara bersamaan yang kemudian digabungkan menjadi 

satu agar mendapatkan sebuah hasil yang utuh. 

Dalam mix method terdapat beberapa pendekatan penelitian yang dapat dipakai 

sesuai dengan cara peneliti melakukan penelitiannya. Dalam penelitian ini 

pendekatan yang digunakan adalah pendekatan komplementaritas. Menurut Ramlo 

(2022) pendekatan komplementaritas merupakan pendekatan dalam metode mix 

method yang menggunakan data kualitatif dan kuantitatif untuk saling melengkapi 

satu sama lain. Penelitian ini memanfaatkan salah satu jenis data dan salah satu jenis 

data lainnya memberikan detail tambahan. Penelitian ini akan melakukan penilaian 

numerik yang kemudian akan dijelaskan lebih detail lewat hasil observasi yang 

dilakukan, maka dari itu pendekatan komplementaritas merupakan pendekatan 

yang paling tepat untuk mendeskripsikan metode yang digunakan dalam penelitian 

ini. 

Peneliti akan berperan sebagai human instrumen pada penelitian untuk dapat 

secara langsung mengungkap fakta-fakta yang ada di tempat. Menurut Sugiyono 

(2019) human instrumen merupakan sebuah cara dimana peneliti berperan sebagai 

instrumen utama untuk menilai dan mengungkap fakta yang didapatkan saat 

berlangsungnya penelitian. Human instrumen sendiri digunakan agar peneliti 

memiliki kendali penuh untuk dapat menetapkan tujuan penelitian, memilih sumber 

data, menganalisa data yang ditemukan, menilai suatu data, menginterpretasi data 

dan membuat kesimpulan dari fakta dan data yang didapatkan. Sebagai human 

instrument peneliti bertanggung jawab secara penuh terhadap hal-hal yang 

ditemukan pada saat penelitian berlangsung. 

Untuk dapat mendapatkan data secara maksimal maka penelitian ini 

menggunakan teknik pengambilan data dengan menggunakan wawancara dan 

observasi secara langsung. Menurut Sugiyono (2019) observasi merupakan 

pengamatan secara langsung yang dilakukan oleh peneliti untuk mendapatkan data 

dalam sebuah penelitian. Sugiyono menambahkan bahwa terdapat 2 tipe observasi 

dalam penelitian yaitu observasi parsipatif dan observasi non partisipatif. Penelitian 

ini sendiri menggunakan observasi partisipatif  karena peneliti harus menjadi 

pelanggan pada sebuah cafe untuk dapat mengambil data secara efektif. Obervasi 
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partisipatif merupakan observasi yang dilakukan dengan menjadi bagian secara 

langsung dalam sebuah penelitian seperti menjadi bagian pada suatu situasi atau 

pada suatu pengalaman. Selain itu, menurut Peters & Halcomb (2015) wawancara 

merupakan sebuah cara untuk mendapatkan data atau informasi dengan berbicara 

secara langsung dengan narasumber atau pihak yang di teliti. Wawancara dan 

observasi akan berperan sebagai instrumen penelitian kualitatif dalam penelitian ini 

dan penilaian numerik menggunakan Competitive profile matrix (CPM) akan 

berperan sebagai instrumen penelitian kuantitatif. Data yang didapat dari observasi 

dan wawancara akan menghasilkan sebuah data kualitatif yang kemudian diubah 

menjadi data numerik dengan menggunakan CPM menjadi data kuantitatif.  

3.2  Lokasi dan bulan penelitian 

Lokasi pada penelitian ini rencananya akan di kompleks cafe Jalan Sunan 

Pandanaran, Dinoyo, Kec. Lowokwaru, Kota Malang. Penelitian ini akan dilakukan 

pada jam 16.00 – 22.00 WIB di bulan Juni kepada 6 cafe yang berada di Jalan Sunan 

Pandanaran yang memiliki segmentasi, targeting yang hampir serupa serta selagi 

data yang diperlukan memungkinkan untuk didapatkan. 6 cafe tersebut yaitu BP 

Coffee, Sarijan Coffee, Kopi Jokotole, LAS Kopi Malang, Warkop Satu Jiwa dan 

Kunil kopi. Peneliti kemudian akan mengambil salah satu cafe yang berada di Jalan 

Sunan Pandanaran untuk formulasi strategi bersaing berdasarkan hasil yang didapat 

oleh peneliti. Cafe yang digunakan untuk formulasi strategi adalah cafe yang 

memiliki skor paling rendah pada penilaian CPM atau cafe yang memiliki 

pengunjung paling sedikit saat peneliti melakukan observasi.  

Lokasi dan waktu yang diambil oleh peneliti dilakukan dengan dasar dan alasan 

yang mendukung tujuan penelitian. Pemilihan lokasi di Jalan Sunan Pandanaran 

dilakukan karena berdasarkan hasil pra penelitian seluruh cafe di kompleks 

perkopian tersebut memiliki segmentasi dan targeting yang sama. Menurut 

Rachmatunnissa & Deliana (2019) cafe yang menjadikan mahasiswa sebagai 

segmentasi dan targetingnya memiliki suatu kesamaan yaitu harganya yang 

terjangkau, tersedia fasilitas penunjang seperti wifi, colokan di hampir setiap meja, 

dan meja yang besar, jam operasional yang fleksibel, serta menu yang variatif.  

Keenam cafe yang akan menjadi objek penelitian memiliki semua karakteristik 
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tersebut yang bisa disimpulkan bahwa cafe-cafe tersebut memiliki segmentasi dan 

targeting yang sama. Pemilihan cafe berdasarkan segmentasi dan targeting 

dilakukan agar cafe yang diobservasi memiliki tema cafe dan karakteristik 

konsumen yang seragam sehingga rancangan strategi yang dibuat dapat lebih fokus 

(Ford, 2019). Waktu penelitian dilakukan pada jam 16.00 - 23.00 karena waktu 

tersebut merupakan peak hours atau waktu dengan pengunjung tertinggi sehingga 

pengambilan data yang dilakukan dapat lebih maksimal (Gumilang & Khajizah, 

2021). Menurut Kashyap (2021) jumlah yang optimal dalam membandingkan 

sebuah tempat usaha adalah 2 hingga 10 tempat usaha dan jumlah cafe yang 

dibandingkan dalam penelitian ini adalah 6 cafe. Pemilihan cafe dengan jumlah 

nilai CPM terendah atau pengunjung paling sedikit untuk formulasi strategi 

memiliki alasan agar penelitian yang dilakukan memiliki impact yang paling 

maksimal yaitu untuk merancang strategi bersaing yang paling efektif pada cafe 

yang terlihat kalah bersaing dengan cafe di dalam kompleks tersebut. 

3.3 Subyek penelitian  

Subyek pada penelitian ini adalah kinerja pada cafe-cafe yang ada pada Jalan 

Raya Dermo. Kinerja yang akan diteliti ditentukan berdasarkan faktor-faktor 

keberhasilan atau critical success faktor seperti kualitas produk, variasi menu, 

harga, atmoster dan kebersihan, pelayanan pelanggan, lokasi strategis, akses 

internet, promosi dan pemasaran, serta desain interior dan kenyamanan. Peneliti 

akan melakukan wawancara pada informan untuk menentukan bobot penilaian 

CPM. Informan yang digunakan untuk menentukan bobot penilaian CPM 

merupakan orang yang memiliki pengetahuan mendalam terkait bisnis cafe. Peneliti 

juga akan mencoba mencari informan eksternal dalam bisnis cafe seperti pelanggan 

untuk perbandingan skoring agar meminimalisir subjektifitas peneliti. Berikut 

merupakan informan yang akan digunakan dalam penelitian ini. 

Tabel 3. 1 Informan penelitian 

NO Informan Penelitian Fungsi Informan 

1 Manajer cafe Sumber acuan untuk bobot penilaian critical 

success factor (CSF) 2 Karyawan cafe 

3 Pelanggan 1 Sumber acuan untuk penilaian skor cricial 

success factor (CSF) 4 Pelanggan 2 
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Source: Sumber Diolah (2025) 

3.4 Data dan jenis data 

Data yang digunakan pada penelitian ini adalah data kualitatif dan data 

kuantitatif. Data kualitatif yang digunakan pada penelitian ini merupakan data 

oberservasi dan wawancara. Data kuantitatif yang digunakan dalam penelitian ini 

merupakan data penilaian numerik pada CPM. Seluruh data akan bersumber dari 

wawancara dan observasi yang kemudian diubah kedalam data numerik CPM.   

3.4.1  Data primer 

Menurut Sugiyono (2019) data primer merupakan data yang diambil pada saat 

pelaksanaan penelitian. Data primer akan berperan sebagai data utama dalam 

penelitian ini. Data primer yang digunakan dalam penelitian ini adalah data hasil 

wawancara kepada informan penelitian serta data hasil observasi kinerja cafe 

yang berkaitan pada critical success factor. Penilaian numerik pada CPM juga 

merupakan data primer dalam penelitian ini yang nantinya akan diambil 

bersamaan saat berjalannya wawancara dan observasi. Data primer akan diambil 

secara langsung pada kompleks cafe di Jalan Raya Dermo. 

3.4.2  Data sekunder 

Menurut Sugiyono (2019) data sekunder merupakan data yang didapatkan 

secara tidak langsung diluar dari sudah tersedia sebelum penelitian berlangsung. 

Data sekunder akan berperan sebagai data penunjang dalam penelitian ini. data 

sekunder yang digunakan dalam penelitian ini akan bersumber dari literatur-

literatur ilmiah seperti buku, jurnal, artikel dan lain sebagainya. Data sekunder 

akan digunakan sebagai penunjang wawancara dan observasi yang dilakukan. 

Selain itu, data sekunder akan menjadi pembanding penilaian pada CPM 

terutama pada bobot penilaian.  

3.5 Teknik pengumpulan data 

Sugiyono (2019) menjelaskan teknik pengumpulkan data merupakan sebuah 

cara-cara terstruktur untuk mendapatkan sebuah data dalam penelitian. Sugiyono 

juga menambahkan bahwa pengumpulan data adalah bagian yang sangat penting 

dalam sebuah penelitian karena sebuah penelitian memiliki tujuan untuk 

mendapatkan data yang dibutuhkan. Teknik pengumpulan data yang akan 
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digunakan dalam penelitian ini berasal dari observasi dan wawancara. Data 

kemudian diubah kedalam format numerik yang nantinya akan digunakan pada 

penilaian CPM.  

3.5.1  Wawancara  

Menurut Cicco et al. (2006) wawancara merupakan sebuah cara untuk 

mendapatkan informasi dari suatu individu yang berpartisipasi sebagai informan 

dalam suatu penelitian. Wawancara yang dilakukan pada penelitian ini akan 

mengambil setidaknya 4 informan yang terdiri dari manajer cafe, karyawan cafe, 

dan 2 pelanggan. Berikut merupakan rincian dari wawancara yang akan 

dilakukan: 

Tabel 3. 2 Rincian Wawancara 

No Fokus penelitian Informan Data yang diperoleh 

1 

Faktor-faktor yang paling 

menentukan keberhasilan 

suatu cafe 

Manajer cafe  

Karyawan cafe 

Bobot penilaian untuk 

critical success factor 

2 

Pendapat terkait kinerja 

cafe 

Pelanggan 1 

Pelanggan 2 

Skor penilaian untuk 

critical success factor 

terutama untuk faktor-

faktor yang 

memanfaatkan 

pengalaman pribadi 

Source: Sumber Diolah (2025) 

3.5.2  Observasi 

Menurut Denny & Weckesser (2022) observasi merupakan suatu cara untuk 

mengambil data yang diperlukan dalam penelitian dengan cara mengamati objek 

penelitian baik secara terstruktur maupun secara tidak terstruktur. Observasi 

akan dilakukan pada seluruh cafe yang ada pada Jalan Raya Dermo jika 

memungkinkan untuk melakukan observasi atau mengambil data disana. 

Observasi akan berfokus pada critical success factor dengan tujuan untuk 

mendapatkan skor critical success factor pada tiap cafe yang akan digunakan 

untuk CPM. Berikut merupakan rincian dari observasi yang akan dilakukan 

Tabel 3. 3 Rincian Observasi 

No CSF Indikator Data yang 

diperoleh 

1 Kualitas produk (Marcelina 

et al., 2024) 
• Rasa makanan/minuman 

• Tampilan visual 

makanan/minuman 

Skor CPM untuk 

kualitas produk 
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2 Variasi menu(Putri & 

Bharata, 2024) 

• Jumlah variasi item dalam 

menu 

• Keunikan menu 

Skor CPM untuk 

variasi menu 

3 Harga (Hernandez et al., 

2021) 
• Kisaran harga (harga rata-

rata per kategori) 

• Kesesuaian harga dengan 

kualitas 

Skor CPM untuk 

harga 

4 Atmoster dan kebersihan 

(Amir & Santi, 2024) 
• Suhu ruangan 

• Tingkat kebisingan 

• Aroma 

• Pencahayaan 

• Musik yang diputar 

• Kebersihan 

Skor CPM untuk 

atmosfer dan 

kebersihan 

5 Pelayanan pelanggan 

(Anwar & Indayani, 

2024) 

• Kecepatan pelayanan  

• Jumlah staf per shift 

• Keramahan 

Skor CPM untuk 

pelayanan 

pelanggan 

6 Lokasi strategis (Anwar & 

Indayani, 2024) 

• Posisi cafe di dalam 

kompleks 

• Kemudahan parkir 

Skor CPM untuk 

lokasi strategis 

7 Akses internet(Kaslumin & 

Purnomo, 2023) 
• Kecepatan internet (rata-

rata kecepatan pada jam 

sibuk) 

Skor CPM untuk 

akses internet 

8 Promosi dan pemasaran 

(Sudirjo et al., 2023) 
• Intensitas pemasaran 

(diukur melalui media 

sosial) 

• Promosi yang ditawarkan 

(diskon, paket, program) 

Skor CPM untuk 

promosi dan 

pemasaran 

9 Desain interior dan 

kenyamanan(Putri & 

Bharata, 2024) 

• Jumlah kursi meja yang 

tersedia 

• Proporsi ruang duduk 

dalam ruangan dan luar 

ruangan 

• Ketersediaan meja dan 

kursi untuk kelompok 

besar 

• Jumlah meja dengan stop 

kontak 

• Kondisi stop kontak 

(berfungsi atau tidak) 

• Kemudahan akses stop 

kontak (lokasi, panjang 

kabel, dll) 

• Material furnitur 

Skor CPM untuk 

desain interior dan 

kenyamanan 

Source: Sumber Diolah (2025) 

Khusus untuk penilaian kualitas produk akan dilakukan 4 kali penilaian yang terdiri dari 

penilaian rasa kopi, tampilan kopi, rasa non coffee dan tampilan non coffee. Peneilaian 

menggunakan skala 1-4 (South et al., 2022) untuk penilaian rasa dan skala 1-3 untuk 

penilaian tampilan (Stone & Sidel, 2004) Seluruh aspek penilaian berdasarkan pada 

penilaian Specialty Coffee Association (SCA) cupping test untuk penilaian rasa dan dari 
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buku “Sensory Evaluation Techniques” oleh Meilgaard et al. (2006). Berikut adalah contoh 

tabel penilaian untuk kualitas produk. Penilaian akan dilakukan pada masing-masing 1 

menu kopi dan 1 menu non coffee yaitu kopi hitam tradisional dengan tambahan kental 

manis, dan coklat seduh. Pemilihan 2 menu tersebut dilakukan karena hanya kedua menu 

tersebut yang tersedia di semua cafe di Jalan Sunan Pandanaran.  

Tabel 3. 4 Contoh tabel penilaian rasa kopi 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan Rasa Perpaduan antara kopi pahit dan 

manis susu 

  

2 Kekentalan / Tekstur Konsistensi cairan: encer, sedang, 

atau kental 

  

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut setelah 

ditelan 

  

4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

  

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, atau 

terlalu manis 

  

 

Tabel 3. 5 Contoh tabel penilaian tampilan kopi 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau gelap, 

terlihat menarik dan 

konsisten 

  

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda 

kopi di sisi gelas 

  

3 Presentasi (Gelas 

dan Alat Minum) 

Gelas kaca bening dengan 

piring kecil dan sendok 

  

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau 

lapisan minyak dari kopi 

  

 

Tabel 3. 6 Contoh tabel penilaian rasa non coffee 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor (1-

4) 

Alasan 

1 Keseimbangan Rasa Perpaduan antara rasa manis, pahit, dan 

gurih yang harmonis 
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2 Intensitas Rasa 

Utama 

Kekuatan rasa utama (misalnya, matcha, 

cokelat) yang terasa jelas 

    

3 Aftertaste Rasa yang tertinggal di mulut setelah 

menelan minuman 

    

4 Aroma Keharuman minuman yang sesuai dengan 

jenisnya 

    

5 Konsistensi Tekstur Kekentalan dan kelancaran minuman saat 

diminum 

    

 

Tabel 3. 7 Contoh tabel penilaian tampilan non coffee 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor (1-

3) 

Alasan 

1 Warna Minuman Warna sesuai dengan jenis minuman dan 

terlihat menarik 

    

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda atau tumpahan     

3 Hiasan Tambahan Adanya topping atau garnish yang 

menambah estetika 

    

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di meja, termasuk alas 

gelas dan sendok 
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3.5.3  Competitive profile matrix (CPM) 

Selain sebagai alat untuk memetakan strategi CPM akan berfungsi sebagai 

penilaian kuantitatif pada penelitian ini. CPM menggunakan penilaian numerik 

dengan menggunakan bobot dan skor pada setiap faktor. Bobot akan berkisar 

dari 0,0 hingga 0,1 sedangkan skor akan berkisar dari 1 hingga 4. Bobot dan skor 

pada setiap faktor akan dikalikan yang nantinya akan menghasilkan sebuah total 

yang kemudian dijumlahkan kembali untuk memberikan total nilai pada tiap cafe 

yang ada. Nilai-nilai tersebut akan diperingkatkan untuk melihat cafe mana yang 

memiliki nilai tertinggi dan nilai terendah serta untuk melihat posisi cafe yang 

akan diformulasikan strateginya pada persaingan dengan kompetitornya. Berikut 

merupakan contoh gambaran dari Competitive profile matrix (CPM): 

Tabel 3.8 Contoh competitive profile matrix (CPM) 

Critical success 

factor 

Bobot Cafe A Cafe B Cafe C 

Skor Total Peringkat Skor  Total Peringkat Skor Total Peringkat 

Faktor A 0,4 3 1,2 2 3 1,2 2 4 1,6 1 

Faktor B 0,4 4 1,6 1 1 0,4 2 1 0,4 2 

Faktor C 0,2 3 0,6 3 2 0,4 2 4 0,8 1 

Total 3,4 2 2,8 

Peringkat 1 2 3 

Source: Sumber Diolah (2025) 

3.5.4  Analytical hierarchy process (AHP) 

Salah satu kekurangan dari CPM adalah penggunaan CPM lebih cenderung 

menimbulkan bias dalam penelitian karena penilaian CPM didasarkan pada 

penilaian pribadi terhadap suatu hal (Meysam & Siamak, 2011). Untuk menutupi 

kekurangan tersebut, penilaian CPM bisa diintegrasikan dengana alytical 

hierarchy process (AHP). AHP berfungsi sebagai pengawas pada penilaian CPM 

karena AHP memiliki consistency ratio (CR) yang berfungsi untuk menjaga 

penilaian agar tetap konsiten sehingga penilaian yang dilakukan dapat terhindar 

dari subjektivitas observator. AHP menggunakan pairwise comparision yang di 

nilai menggunakan skala 1-9 (Meysam & Siamak, 2011). Berikut adalah formula 

dan contoh tabel pengambilan data pada penilaian menggunakan AHP: 
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𝐴 = 
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𝑎11 𝑎12 … 𝑎1𝑛

𝑎21 𝑎22 …
⋮
𝑎2𝑛

⋮
𝑎𝑛1

⋮
𝑎𝑛2 

⋱
⋮
 𝑎𝑛𝑛

]
 
 
 
 
 

 𝑎𝑖𝑖 = 1, 𝑎𝑖𝑖 = 1 𝑎𝑖𝑖
⁄ , 𝑎𝑖𝑖 ≠ 0 

𝐾𝑒𝑡𝑒𝑟𝑎𝑛𝑔𝑎𝑛:   

A : Matrix pairwise comparison 

a : Kriteria  

Tabel 3. 9 Contoh Skoring analytical hierarchy process (AHP) 

Kriteria 
Equal Seberapa baik 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 

Kriteria 1 Kriteria 2          

Kriteria 1 Kriteria 3          

Kriteria 2 Kriteria 3          

Source: Sumber Diolah (2025) 

3.6 Analisis data 

Tahapan analisis data yang akan dilakukan pada penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Pengumpulan data 

Menurut McGrath et al. (2019) pengumpulan data merupakan suatu proses untuk 

mendapatkan informasi yang dibutuhkan pada suatu penelitian. Pada penelitian ini 

pengumpulan data dilakukan dengan memanfaatkan observasi dan wawancara. 

Observasi digunakan untuk mengukur kinerja pada cafe-cafe yang diteliti serta 

mengumpulkan data yang nantinya akan digunakan untuk penelitian ini. Selain 

sebagai penentuan bobot penilaian, wawancara juga digunakan untuk mengambil 

data yang tidak bisa didapatkan dari observasi. Data yang didapatkan melalui 

wawancara berupa pengalaman dan pendapat pribadi pelanggan terhadap kinerja 

suatu cafe. 

2. Reduksi data 

Menurut Mezmir (2020) reduksi data merupakan proses yang dilakukan setelah 

mengumpulkan data yang meliputi pengorganisasian data dan penyederhanaan 

data. Tahapan ini dilakukan agar data yang dianalisis dapat disimpulkan dengan 

lebih mudah. Reduksi data yang dilakukan berasal dari hasil pengumpulan data 

melalui wawancara dan observasi. Reduksi yang dilakukan pada penelitian ini akan 
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meliputi merangkum dan memilih data pokok yang berkaitan dengan fokus 

penelitian. 

3. Data Quantizing  

Menurut Sandelowski et al. (2009) data quantizing atau kuantifikasi data 

merupakan sebuah metode dalam riset untuk mengubah data kualitatif menjadi data 

kuantitatif. Teknik ini meliputi menerjemahkan data kedalam, mentransformasi, 

dan menkonversi data kualitatif tersebut kedalam data numerik. Data yang 

didapatkan dari hasil observasi dan wawancara yang sudah direduksi kemudian 

akan di kuantifikasi menjadi data numerik yang akan digunakan untuk penilaian 

CPM.  

4. Penarikan kesimpulan 

Menurut Garg (2016) penarikan kesimpulan dalam suatu penelitian merupakan 

suatu cara untuk mengiterpresasi atau menjelaskan data yang didapatkan dari 

penelitian yang dilaksanakan untuk membentuk suatu hasil penelitian. Data yang 

sudah melewati proses reduksi dan kuantifikasi serta sudah dipetakan dalam CPM 

akan ditarik kesimpulannya. Penarikan kesimpulan dari data CPM dapat berupa 

kelemahan dan kekuatan dari kinerja suatu cafe yang dianalisa. Selain itu, 

kesimpulan juga akan menghasilkan suatu formulasi strategi bersaing yang 

nantinya dapat menjadi alternatif strategi baru untuk bisnis cafe yang diteliti.  
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BAB 4  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Wawancara narasumber 

4.1.1  Profil Narasumber 

Pembobotan critical success factor hanya bisa dilakukan oleh orang yang ahli 

pada bidang tersebut. Pada konteks cafe hal ini hanya dapat dilakukan oleh 

seorang owner cafe atau manager cafe (B. Sharma et al., 2021). Proses 

pembobotan ini dilakukan untuk menentukan critical success factor yang paling 

penting pada industri cafe. Proses ini akan menghasilkan pemeringkatan faktor 

yang paling penting hingga yang paling tidak penting dalam menentukan 

kesuksesan cafe serta menghilangkan faktor yang kurang berpengaruh terhadap 

kesuksesan cafe.  

Peneliti memilih salah satu owner cafe di di Kota Malang sebagai narasumber 

untuk pembobotan critical success factor. Owner tersebut bernama Ari Setiawan 

yang merupakan pemilik dari Kopi Senja yang berada di Jalan Simpang 

Borobudur Blimbing Kota Malang. Owner tersebut sudah menggeluti industri 

cafe selama kurang lebih 6 tahun.  

4.1.2  Hasil Wawancara 

Berdasarkan hasil wawancara yang didapatkan, narasumber menjelaskan 

faktor terpenting penentu keberhasilan suatu cafe yaitu kualitas produk, 

kemudian faktor terpenting kedua adalah pelayanan pelanggan, kemudian faktor 

terpenting ketiga adalah promosi dan pemasaran, kemudian faktor terpenting 

keempat adalah harga, kemudian faktor terpenting kelima adalah suasana yang 

terdiri dari atmosfer, kebersihan, desain interior dan kenyamanan, untuk faktor 

terpenting terakhir adalah akses internet. Narasumber juga menjelaskan bahwa 

faktor-faktor lainnya yang tidak termasuk pada 6 faktor di atas seperti variasi 

menu dan lokasi strategis, memiliki tingkat kepentingan yang sama yang berada 

di bawah 6 faktor di atas.  

Narasumber mengemukakan bahwa faktor terpenting dalam keberhasilan 

suatu cafe adalah rasa pada kopinya. Rasa kopi atau dalam konteks penelitian ini 

adalah kualitas produk di nilai sangat penting karena banyak konsumen yang 
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mencari cafe dengan rasa minuman yang enak. Hal tersebut juga dapat membuat 

konsumen untuk terus datang meskipun cafe tersebut memiliki aspek lain yang 

tidak menunjang.  Berikut adalah penyampaian dari narasumber: 

“Kalau cafe yang paling diperhatiin itu pasti rasanya. Kalau cafenya kecil 

atau suasananya gk enak sekalipun kalau rasa kopinya enak pasti customer 

bakal balik dateng lagi” 

Narasumber menjelaskan bahwa pelayanan konsumen merupakan faktor yang 

penting juga. Hal ini karena konsumen cenderung untuk menjauhi cafe yang 

memiliki pelayanan yang buruk. Meskipun begitu, narasumber tetap 

memperjelas bahwa rasa minuman (kualitas produk) merupakan faktor 

terpenting.  Berikut adalah pendapat dari narasumber: 

“Cafe yang enak sekalipun kalau yang ngelayaninnya gk ramah kayaknya 

bikin males dateng lagi deh. Kita juga sebagai customer kalau digituin (dilayani 

tidak ramah) bakal males juga kan. Tapi tetep sih mas cafe yang minumannya 

enak itu pasti di cari jadi rasa minuman itu tetep yang paling penting” 

Menurut narasumber promosi merupakan hal terpenting ketiga setelah kualitas 

produk dan pelayanan pelanggan dalam faktor penentu keberhasilan suatu cafe. 

Narasumber menyampaikan bahwa diskon atau promo yang diberikan sebuah 

cafe dapat membuat konsumen untuk terus kembali ke cafe tersebut. Narasumber 

menyampaikan promo seperti layaknya kartu member dapat membuat konsumen 

untuk melakukan pembelian berulang. Berikut adalah penyampaian dari 

narasumber: 

“Promosi itu penting sih mas kayak aku ini ada kartu member tapi mohon 

maaf mas ini kartu membernya lagi habis. Kartu memberku tuh modelan yang 

beli 10 gratis 1 kalau begitu kan customer jadi tertarik untuk beli terus biar dapet 

gratisan. Lebih penting rasa dan pelayanan sih mas, tapi kalau rasa kopinya dah 

enak terus pelayanannya baik terus ditunjang sama promo itu yang paling bagus 

sih mas” 

Narasumber menjelaskan bahwa harga merupakan faktor terpenting di bawah 

ketiga faktor sebelumnya. Narasumber menjelaskan bahwa harga dan suasana 

merupakan kedua faktor yang saling berdampingan. Saat sebuah cafe memiliki 



39 
 

 
 

suasana yang menarik maka harga menu pada cafe tersebut cenderung akan lebih 

mahal begitupun sebaliknya. Pada konteks mahasiswa harga tetaplah lebih 

penting daripada suasana. Berikut adalah penyampaian narasumber: 

“Harga pastinya penting ya mas tapi menurutku tetep lebih penting hal-hal 

yang tadi (faktor penentu lainnya yang lebih penting). Aku nih kan modelan cafe 

jalanan ya jadi aku selalu matok harga di bawah 15 ribu  karena kalau lebih 

tinggi gabakal ada yang mau beli. Kalau cafe-cafe lain yang punya suasana yang 

enak itu bisa tuh matok harga yang lebih tinggi karena kan kalau suasananya 

enak harganya bisa dinaikin. Kalau mahasiswa sih tetep lebih penting harga ya 

daripada suasana.” 

Narasumber menjelaskan bahwa suasana adalah salah satu faktor yang 

penting, namun pada konteks mahasiswa faktor tersebut berada di bawah harga. 

Suasana cafe yang nyaman lebih banyak dicari oleh konsumen, meskipun cafe 

tersebut memiliki tempat yang kecil jika suasananya di nilai menarik maka 

konsumen tetap akan memiliki cafe tersebut. Berikut adalah penjelasan dari 

narasumber: 

“Suasana itu penting banget sih. Aku juga kalau ada modal pengen bikin cafe 

rumahan yang suasananya enak. Kan banyak tuh customer yang nyari cafe 

karena suasananya  terus juga biasanya kalau orang ke cafe itu yang paling 

diinget itu suasana di cafenya jadi suasana tuh penting juga mas. Kalau 

mahasiswa sih tetep lebih penting harga ya daripada suasana.” 

Narasumber juga menjelaskan bahwa akses internet aspek penting yang harus 

diperhatikan cafe. Hal ini karena orang-orang termasuk setelah covid senang 

untuk bekerja atau mengerjakan tugas di cafe. Meskipun aspek tersebut penting, 

narasumber tetap mempertega bahwa aspek akses internet tingkat 

kepentingannya berada di bawah harga dan suasana. Berikut penjelasan dari 

narasumber. 

“Wifi tetep penting sih mas. Kan abis covid banyak tuh yang laptopan lama-

lama di cafe cuman buat nyari wifinya doang apalagi mahasiswa. Sekarang juga 

kalau ke cafe yang dicari yang wifinya cepet. Kalau yang lebih penting pertama 

harga, kedua suasana, ketiga kecepatan wifi sih mas” 
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Terakhir narasumber menjelaskan bahwa variasi menu dan lokasi strategis 

tidak terlalu berpengaruh pada kesuksesan suatu cafe. Cafe akan lebih sukses jika 

membuat menu yang sedang tren bukan dengan memberikan variasi menu yang 

beragam, namun tidak digemari. Selain itu, lokasi tidak terlalu berpengaruh pada 

kesuksesan cafe karena di Kota Malang konsumen lebih cenderung mencari cafe 

yang memiliki hal yang menonjol daripada lokasi yang dekat. Berikut adalah 

penyampaian narasumber: 

“Variasi menu sama lokasi strategis kalau menurut ku sih gak terlalu 

pengaruh ya mas. Aku tuh biasanya bikin menu sesuai tren kayak kopi coklat tuh. 

Jadi kalau punya banyak menu itu gak terlalu diperhatiin sih sama orang karena 

orang itu biasanya merhatiin menu yang lagi tren aja. Kalau di Malang orang 

itu lebih seneng nyari cafe yang bagus sih mas daripada lokasi. Kayak tadi nyari 

cafe karena kopiannya enak atau suasananya enak meskipun lebih jauh orang 

bakal tetep kesana.  

4.2 Hasil observasi  

4.2.1  Kriwul 

4.2.1.1  Kualitas produk 

A. Penilaian kopi 

Tabel 4. 1 Penilaian rasa kopi Kriwul 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan Rasa Perpaduan antara kopi pahit 

dan manis susu 

2 Terlalu banyak air rasa kopi kuran 

terasa 

2 Kekentalan / Tekstur Konsistensi cairan: encer, 

sedang, atau kental 

2 Encer 

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut 

setelah ditelan 

1 Kurang terasa 

4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

1 Kurang terasa 

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, atau 

terlalu manis 

3 Kopinya segar namun rasa 

kopinya terasa nanggung 

mungkin karena kebanyakan air0 

Source: Sumber Diolah (2025)  



41 
 

 
 

Tabel 4. 2 Penilaian penampilan kopi Kriwul 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor (1-

3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau gelap, terlihat 

menarik dan konsisten 

3 Warna coklat yang memang 

seharusnya ada pada kopi 

2 Kebersihan Penyajian Gelas bersih, tidak ada noda kopi 

di sisi gelas 

3 Tidak ada 

3 Presentasi (Gelas dan 

Alat Minum) 

Gelas kaca bening dengan piring 

kecil dan sendok 

3 Lengkap 

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau lapisan 

minyak dari kopi 

3 Ada 

Source: Sumber Diolah (2025) 

Kriwul coffee memiliki kopi yang terasa standar untuk kopi susu 

tubruknya. Rasa kopi dan manis susu kental manis kurang terasa 

karena terlihat kopi susuk tubruknya terlihat terlalu banyak air. Kopi 

memiliki tekstur yang encer dan aftertaste dari kopi tersebut kurang 

tersasa. Meksipun begitu kopi yang diminum tetap memberikan rasa 

yang segar dan tidak ada rasa basi pada kopi tersebut.  

Tidak ada masalah pada kualitas penyajian dari kopi tubruk milik 

cafe Kriwul. Tampilan pada kopi terlihat sempurna dengan warna 

coklat tua layaknya sebuah kopi dan warna susu kental manis juga 

terlihat sebelum tercampur rata. Terdapat buih tebal pada kopi yang 

diminum yang membuat estetika kopi makin bertambah. Kopi juga 

disajikan dengan lepek dan sendok yang memberikan sebuah kesan 

yang lengkap pada tampilan kopi. Tidak ada noda yang terlihat pada 

kopi yang disajikan sehingga memberikan kesan yang bersih pada 

penyajian kopi.  

B. Non coffee 

Tabel 4. 3 Penilaian rasa non coffee Kriwul 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara rasa 

manis, pahit, dan gurih yang 

harmonis 

4 Enak gurih dan manisnya susu 

serta coklat tercampur baik 
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2 Intensitas Rasa 

Utama 

Kekuatan rasa utama 

(misalnya, matcha, cokelat) 

yang terasa jelas 

4 Coklatnya tipikal coklat bubuk 

pada umumnya namun rasa 

susunya sangatlah baik 

3 Aftertaste Rasa yang tertinggal di 

mulut setelah menelan 

minuman 

4 After taste dari susunya dapet 

4 Aroma Keharuman minuman yang 

sesuai dengan jenisnya 

2 Sayangnya kurang 

5 Konsistensi 

Tekstur 

Kekentalan dan kelancaran 

minuman saat diminum 

4 Lancar 

  

  

Tabel 4. 4 Penilaian tampilan non coffee Kriwul 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Minuman Warna sesuai dengan jenis 

minuman dan terlihat menarik 

3 Menarik, dengan warna 

minuman yang berwarna 

warni sebelum diaduk 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda 

atau tumpahan 

3 Tidak ada 

3 Hiasan 

Tambahan 

Adanya topping atau garnish 

yang menambah estetika 

1 Tidak ada 

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di meja, 

termasuk alas gelas dan sendok 

3 Lebih lengkap dari yang 

lain (meskipun tidak ada 

alas) 

 

Minuman non coffee yang disajikan sangatlah nikmat. Minuman 

coklat disajikan dengan tambahan susu putih dan kental manis yang 

memberikan rasa gurih manis dan sedikit pahit pada minumannya. 

Rasa coklat, susu, dan kental manis pada minuman tersebut tercampur 

dengan baik pada minuman dingin yang terkenal sering mengurangi 

rasa minuman akibat es yang mencair. Seluruh aspek yang didapatkan 

pada minuman tersebut terasa sangat baik mulai dari aftertaste yang 

juga tersasa dan konsistensi tekstur yang terbilang baik juga, namun 

aroma minuman yang didapatkan dari minuman tersebut kurang 

terasa, namun hal ini terbilang wajar karena salah satu kekurangan 

dari minuman dingin adalah aroma minuman yang didapatkan kurang 

terasa.  
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Presentasi minuman yang diberikan juga terbilang baik. Warna 

yang berbeda pada satu gelas dapat dilihat dari minuman tersebut. 

Gelas yang disajikan juga terlihat bersih tanpa noda dan penataan 

minuman lengkap dengan sedotan dan sendok. Salah satu hal yang 

kurang dari minuman ini adalah tidak adanya topping yang 

melengkapi, meskipun begitu kekurangan ini juga ditemukan hampir 

pada setiap cafe yang ada di kompleks cafe tersebut. 

4.2.1.2  Variasi Menu 

Cafe kriwul memiliki varian menu yang sangat banyak dan unik. 

Terdapat total 100 varian menu yang ada pada cafe Kriwul yang terdiri 

dari 21 menu kopi, 59 menu non coffee, 16 menu makanan, dan 4 

menu paket. Hal ini menjadikan cafe Kriwul sebagai cafe yang 

memiliki variasi menu terbanyak dari cafe-cafe lain yang ada pada 

kompleks cafe Sunan Pandanaran. Cafe Kriwul juga memiliki menu-

menu unik yang sangat jarang ditemukan pada cafe lain yang ada di 

kompleks tersebut seperti sebagian besar menu pada soda segar, 

tradisional, bikin seger, dan seluruh menu jus yang tersedia di cafe 

tersebut.  

4.2.1.3  Harga 

Harga yang disajikan pada cafe Kriwul cukup variatif namun 

tetaplah murah. Menu pada cafe kriwul berkisar pada harga Rp.6000 

sampai Rp.23.000. Hal ini terbilang cukup murah karena sebagain 

besar cafe yang ada pada kompleks cafe Sunan Pandanaran memiliki 

harga menu yang dapat menyentuh Rp.25.000. Untuk menu kopi rata-

rata harga pada menu berada di kisaran Rp. 12.053, untuk menu non 

coffee rata-rata harga pada menu berada di kisaran Rp.12.803, untuk 

menu makanan rata-rata harga pada menu berada di kisaran Rp.14.813 

dan untuk menu paket rata-rata harga  pada menu berada di kisaran 

Rp. 17.000. 

4.2.1.4  Atmoster dan kebersihan 



44 
 

 
 

Kriwul coffee menyajikan suatu atmosfer yang berbeda dengan 

menggabungkan cafe dengan arena billard. Terdapat 2 lantai pada 

Kriwul coffee dan lantai 2 terdapat meja billiard yang dapat digunakan 

sesuka hati. Menggabungkan arena billiard dan cafe adalah ide yang 

unik, namun hal tersebut juga cukup menganggu karena suara 

hentakan dari bola billard terdengar cukup keras dan menganggetkan. 

Tidak ada hal yang spesial pada aroma dan suhu ruangan cafe tersebut 

sama seperti yang lainnya, namun musik yang diputar pada cafe 

tersebut tidak diputar di seluruh cafe dan hanya diputar di lantai bawah 

saja dengan suara yang sangat keras. Cafe Kriwul memiliki masalah 

kebersihan yang serius. Meskipun lantai pada cafe kriwul dilengkapi 

dengan lantai keramik yang khusus untuk indoor yang juga tidak 

ditemukan pada cafe-cafe lainnya, kebersihan pada cafe Kriwul 

sangatlah buruk terutama pada area tangga yang sangat berdebut dan 

kotor serta lantai atas yang memiliki lantai yang pecah di banyak area.  

4.2.1.5  Pelayanan dan Pelanggan  

Cafe Kriwul juga memiliki masalah pelayanan yang cukup buruk. 

Meskipun terdapat 4 karyawan pada 1 shift yang terbilang cukup 

banyak dibandingkan cafe lain di kompleks Sunan Pandanaran, 

kecepatan pelayanan pada cafe Kriwul terbilang sangatlah lama. 

Pengantaran menu dari awal dipesan hingga disajikan dapat mencapai 

30 menit. Hal ini merupakan kecepatan pelayanan yang paling lambat 

dibandingkan cafe-cafe dalam kompleks cafe tersebut. Tidak ada hal 

yang spesial pada keramahan karyawan di cafe tersebut, satu-satunya 

masalah pelayanan yang harus ditingkatkan adalah kecepatan 

pelayanan pada cafe tersebut. 

4.2.1.6  Lokasi strategis 

Cafe Kriwul merupakan cafe yang berada di pinggir jalan dari jalan 

utama. Hal ini menjadikan cafe Kriwul sebagai cafe yang paling 

strategi dalam kompleks Cafe Sunan Pandanaran. Parkiran di cafe 

Kriwul dapat menampung kurang lebih 20 motor. Jumlah ini terbilang 



45 
 

 
 

standar jika dibandingkan dengan pesaingnya di dalam kompleks cafe 

tersebut. 

4.2.1.7  Akses Internet 

Tidak ada hal yang spesial pada kecepatan internet cafe Kriwul. 

Seperti cafe-cafe lainnya  peneliti melakukan pengujian internet 

sebanyak 3 kali menggunakan aplikasi Speedtest. Pengujian pertama 

peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 2,45 Mbps dan 

kecepatan upload sebesar 1,11 Mbps, pengujian kedua peneliti 

mendapatkan kecepatan download sebesar 1,36 Mbps dan kecepatan 

upload sebesar 3,77 Mbps, dan terakhir pengujian ketiga peneliti 

mendapatkan kecepatan download sebesar 7,96 Mbps dan kecepatan 

upload sebesar 2,56 Mbps. Rata-rata kecepatan internet cafe BP 

sebesar 3,92 Mbps untuk kecepatan downloadnya dan kecepatan 

upload sebesar 2,48 Mbps. 

4.2.1.8  Promosi dan pemasaran 

Kriwul coffee memiliki promosi dan pemasaran yang terbilang 

sangat baik. Dibandingkan dengan cafe-cafe lain di dalam kompleks 

cafe tersebut, hanya cafe Kriwul yang memiliki menu paket. Untuk 

sosial media Instagram, cafe Kriwul memiliki total 90 likes, 0 

comment, dan 1 share pada 5 postingan terbarunya. Saat 

berlangsungnya observasi, cafe Kriwul memiiki total 1433 followers 

pada Instagram mereka. Dengan jumlah tersebut cafe Kriwul dapat 

meraih 6,4% engagement dari sosial media Instagram mereka. 

4.2.1.9  Desain interior dan kenyamanan 

Cafe Kriwul memiliki 2 lantai yang seluruhnya merupakan ruangan 

indoor. Lantai bawah dapat menampung 80 orang dengan pembagian 

meja yaitu 12 meja kapasitas 6 dengan 2 kursi di tiap meja, dan 2 meja 

kapasitas 4 dengan 2 kursi di tiap meja. Lantai atas dapat menampung 

15 orang dengan pembagian meja yaitu 9 meja kapasitas 6 dengan 2 

kursi di tiap mejanya. Seluruh meja dilengkapi dengan stop kontak 

yang dapat diakses di samping meja kecuali pada meja kapasitas 4 
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yang berada di lantai bawah yang tidak memiliki stop kontak. Seluruh 

furnitur pada cafe Kriwul memiliki bahan dasar kayu dan juga terdapat 

meja billiard dalam cafe tersebut. 

4.2.2  BP Coffee 

4.2.2.1. Kualitas produk  

A. Penilaian kopi 

Tabel 4. 5 Penilaian rasa kopi BP 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan Rasa Perpaduan antara kopi pahit dan manis 

susu 

3 Pahit dan asamnya 

terasa 

2 Kekentalan / 

Tekstur 

Konsistensi cairan: encer, sedang, atau 

kental 

3 Sedikit encer 

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut setelah 

ditelan 

2 Standar 

4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

2 Tidak ada hal 

spesial 

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, atau terlalu 

manis 

3 Pahit dan manisnya 

pas 

 

Tabel 4. 6 Penilaian tampilan kopi BP 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau gelap, terlihat 

menarik dan konsisten 

2 Tidak terlihat spesial Cokelat 

tua (mendekati gelap) 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda 

kopi di sisi gelas 

3 Tidak ada noda 

3 Presentasi (Gelas 

dan Alat Minum) 

Gelas kaca bening dengan piring 

kecil dan sendok 

2 Standar hanya gelas kaca 

bening dan lepek kecil 

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau lapisan 

minyak dari kopi 

3 Buih tebal 

 

 

BP Cafe menyediakan kopi tubruk yang terbilang cukup baik dari 

kompetitor-kompetitornya. Rasa kopi tubruknya sebenarnya cukup 

standar tanpa ada rasa roast yang kuat dari kopinya. Tekstur dari 

kopinya sendiri sedikit encer, namun konsistensi rasanya masih tetap 

didapatkan. Aftertaste dari kopinya cukup terasa dan rasa kenikmatan 

kopinya sebenarnya cukup baik, namun tidak jauh berbeda dari 

kompetitor-kompetitornya. 



47 
 

 
 

Tidak ada hal spesial dari tampilan kopi tubruknya yang terlihat 

gelap terang karena terlihat kebanyakan air dengan buih yang cukup 

tebal. Penyajian kopi dari BP coffee cukup bersih tanpa ada noda 

diluar gelasnya, namun presentasi dari kopinya terlihat standar dan 

tidak terlalu berbeda dengan kompetitor-kompetitornya.  

B. Penilaian non coffee 

Tabel 4. 7 Penilaian rasa non coffee BP 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara rasa 

manis, pahit, dan gurih 

yang harmonis 

4 Enak manis, pahit, gurihnya pas dengan 

tekstur yang terasa dan bisa dimasukan di 

minuman dingin memang dabest 

2 Intensitas 

Rasa Utama 

Kekuatan rasa utama 

(misalnya, matcha, 

cokelat) yang terasa 

jelas 

4 Pahit coklatnya kerasa dan masih ada rasa 

manisnya juga 

3 Aftertaste Rasa yang tertinggal di 

mulut setelah menelan 

minuman 

2 Sayangnya kurang ada  

4 Aroma Keharuman minuman 

yang sesuai dengan 

jenisnya 

2 Aroma bubuk coklat standar 

5 Konsistensi 

Tekstur 

Kekentalan dan 

kelancaran minuman 

saat diminum 

4 Lancar 

 

Tabel 4. 8 Penilaian tampilan non coffee BP 

No Aspek 

Tampilan 

Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna 

Minuman 

Warna sesuai dengan 

jenis minuman dan 

terlihat menarik 

3 Warna coklatnya terlihat dengan perpaduan 

bubuk coklat kental di pinggirnya menambah 

kesan estetik 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada 

noda atau tumpahan 

3 Tidak ada 

3 Hiasan 

Tambahan 

Adanya topping atau 

garnish yang menambah 

estetika 

3 Bubuk coklat menambah kesan estetik 

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di 

meja, termasuk alas 

gelas dan sendok 

1 Hanya gelas dan sedotan 

BP coffee menyediakan minuman non coffee yang terbilang lebih 

baik dari pesaingnya. Meskipun hanya menyediakan varian dingin 

untuk minuman non coffee, namun BP coffee dapat mengeksekusi 
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minumannya dengan sangat baik. Es coklat yang disajikan sangatlah 

terasa coklatnya dan bukan hanya manis saja. Kombinasi antara manis 

dan pahitnya terasa serta ditambah dengan tekstur kasar dari bubuk 

coklat yang melengkapi minumannya membuat es coklat dari cafe 

tersebut tidak hanya sebuah minuman seduhan saja. Sayangnya 

aftertaste dari minumannya kurang terasa serta aroma yang 

ditawarkan standar saja dan tidak perbedaan aroma dengan minuman 

kompetitornya. Secara garis besar minuman non coffee yang 

disediakan oleh BP coffee merupakan minuman non coffee dengan 

rasa yang paling baik dari kompetitornya. 

Tampilan minuman non coffee yang disediakan BP terbilang 

modern berbeda dengan kompetitornya. Dapat dibilang salah satu 

alasan kenapa tampilannya berbeda dengan kompetitornya adalah 

karena BP tidak menyediakan minuman non coffee panas, namun 

presentasi pada minumannya terlihat sangat baik dengan kemasan 

yang bersih tanpa noda diluar minumannya. Warna coklat yang pekat 

dan kental sudah terlihat saat minuman disajikan dan ditambahkan 

dengan bubuk-bubuk coklat disekitar di pinggir minumannya juga 

menambah kesan estetika. Meskipun begitu sama seperti 

kompetitornya tidak ada tambahan hiasa atau hal spesial yang 

membedakan pada penyajian minumannya hanya gelas dan sedotan 

saja. 

4.2.2.2. Variasi menu 

BP Coffee memiliki 85 varian menu yang dapat dipilih. Terdiri dari 

17 menu kopi, 29 menu non coffee, 35 menu makanan dan 4 menu 

paket. Cafe BP juga memiliki beberapa menu unik yang hanya bisa 

ditemukan pada cafe tersebut yaitu varian makanan burger seperti beef 

burger serta cheesee burger dan makanan roti maryam 

4.2.2.3. Harga 

Harga menu pada cafe BP terbilang cukup mahal di setiap 

kategorinya. Untuk varian kopi menu termurah berada di harga 
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Rp.8.000 dan menu termahal berada di harga Rp.19.000 dengan rata-

rata menu berkisar di harga Rp.12.647. Untuk varian non coffee menu 

termurah berada di harga Rp.8.000 dan menu termahal berada di harga 

Rp.22.000 dengan rata-rata menu berkisar di harga Rp.12.647. Untuk 

varian makanan, menu termurah berada di harga Rp.4.000 dan menu 

termahal berada di harga adalah Rp.23.000 dengan rata-rata menu 

berkisar di harga Rp.20.250. Terakhir untuk menu paket, harga 

termurah berada di harga Rp.17.000 dan menu termahal berada di 

harga Rp.26.000 dengan rata-rata menu berkisar di harga Rp.20.250. 

Terlihat pada menu makanan dan menu paket, harga yang ditawarkan 

cukup lebih mahal dibandingkan dengan kompetitor di dalam 

kompleks cafe Sunan Pandanaran, namun untuk menu kopi dan menu 

non coffee masih terbilang kompetitif dibandingkan pesaingnya di 

dalam kompleks cafe tersebut.  

4.2.2.4. Atmosfer dan kebersihan 

Tidak ada hal yang spesial pada atmosfer cafe BP. Cafe ini sendiri 

mengusung konsep cafe modern yang cukup unik karena hanya cafe 

ini yang mengusung konsep tersebut di dalam kompleks cafe Sunan 

Pandanaran. Hal ini dapat terlihat dari material tempat duduk yang 

menggunuakan semen dan lantai cafe di bagian bawah yang 

menggunakan batu sungai, serta lampu-lampu gantung modern yang 

digunakan pada lantai atas.  Suhu ruangan pada cafe BP terbilang 

standar karena tidak dilengkapi AC sama seperti yang lain, sehingga 

udara yang masuk tergantung pada cuaca dan suhu luar ruangan. 

Tingkat kebisingan di cafe BP terbilang standar yang berarti tidak 

berisik dan tidak sunyi sama seperti cafe-cafe yang lain. Tidak ada 

aroma spesial yang ditawarkan pada cafe BP. Pencahayaan pada cafe 

BP terbilang standar yang berarti tidak terang dan tidak gelap juga. 

Saat berjalannya observasi tidak ada musik yang diputar pada cafe ini. 

Cafe BP memiliki kebersihan di lantai bawah, namun di lantai atas 

terdapat beberapa genangan air yang terlihat saat berlangsungnya 
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observasi. Secara garis besar cafe BP memiliki tema cafe yang 

berbeda dengan cafe di kompleks cafe Sunan Pandanaran, namun dari 

segi atmosfer dan kebersihan tidak ada hal yang cukup membedakan 

cafe BP dengan cafe lainnya.  

4.2.2.5. Pelayanan pelanggan 

Untuk pelayanan pelanggan dari BP sendiri tidak ada hal spesial 

yang terlihat. Untuk produk yang dipesan kurang lebih memakan 

waktu 10 menit. Waktu penyajian tersebut terbilang lebih lama 

daripada kompetitornya. Karyawan yang berjaga saat peneliti 

melakukan observasi hanya terlihat 3 karyawan saja. Jumlah 

karyawan yang berjaga ini terbilang standar dibandingkan 

kompetitornya yang memiliki jumlah karyawan yang sama pada satu 

shift.  

4.2.2.6. Lokasi strategis 

Lokasi cafe BP berada di tempat terluar dari kompleks cafe Sunan 

Pandanaran. Hal ini menjadi salah satu kelebihan karena cafe ini 

berada paling dekat dari jalanan utama. Cafe BP juga bisa menampung 

setidaknya 20 motor. Jumlah tersebut terbilang sedikit daripada 

kompetitornya 

4.2.2.7. Akses internet 

Cafe BP memiliki kecepatan akses internet yang paling tinggi dari 

kompetitornya. Seperti cafe-cafe lainnya  peneliti melakukan 

pengujian internet sebanyak 3 kali menggunakan aplikasi Speedtest. 

Pengujian pertama peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 

41.33 Mbps dan kecepatan upload sebesar 22,68  Mbps, pengujian 

kedua peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 31,16 Mbps 

dan kecepatan upload sebesar 8,69 Mbps, dan terakhir pengujian 

ketiga peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 33,99 Mbps 

dan kecepatan upload sebesar 8,35 Mbps. Rata-rata kecepatan internet 

cafe BP sebesar 35,49 Mbps untuk kecepatan downloadnya dan 

kecepatan upload sebesar 13,24 Mbps. Kecepatan tersebut merupakan 
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salah satu kecepatan internet yang paling besar dari kompetitor-

kompetitornya.  

4.2.2.8. Promosi dan pemasaran 

Cafe BP memiliki beberapa paket makanan yang tersedia di 

cafenya. Menu paket di cafe BP termasuk salah satu cara untuk 

menawarkan varian menu yang lebih murah daripada membeli satuan. 

Hal ini cukup berbeda dengan sebagian besar cafe di Sunan Pandaran 

yang tidak memberikan paket untuk menunya. Terdapat program yang 

sedang berjalan di cafe BP yang dapat memberikan peluang hadiah 

kepada konsumen jika bertransaksi di cafe tersebut dengan nominal 

tertentu. Untuk sosial media Instagram, cafe BP memiliki total 159 

likes, 2 comment, dan 27 share pada 5 postingan terbarunya. Saat 

berlangsungnya observasi, cafe BP memiiki total 1032 followers pada 

Instagram mereka. Dengan jumlah tersebut cafe BP dapat meraih 

18,2% engagement dari sosial media Instagram mereka. 

4.2.2.9. Desain interior dan kenyamanan 

Cafe BP memiliki dua lantai dengan konsep semi outdoor untuk 

lantai 1nya dan indoor untuk lantai 2nya. Lantai bawah di dominasi 

oleh furnitur berbahan dasar semen baik meja maupun kursinya, 

namun cafe BP juga menyediakan kursi kayu kecil kapasitas 1 orang 

untuk lantai bawah yang bisa diambil sesuka hati oleh customer. 

Untuk lantai atas di dominasi oleh furnitur kayu dengan rangka besi. 

Untuk lantai bawah kurang lebih terdapat 7 meja semen dengan 

kapasitas 6 orang dan kursi semen yang memanjang dari meja 1 ke 

meja 7 dengan kapasitas kurang lebih 21 orang serta 2 kursi kayu 

panjang dengan kapasitas 3 orang dan 14 kursi kayu kecil yang juga 

bisa diambil se suka hati oleh konsumen. Untuk lantai atasnya terdapat 

20 meja kapasitas 6 orang dengan 2 kursi kapasitas di tiap mejanya, 

serta 2 meja kapasitas 5 dengan 5 kursi kecil tanpa senderan.  

BP tidak menyediakan meja untuk kelompok besar dan hanya 

menyediakan meja untuk kapasitas sampai 6 orang saja. Untuk tiap 
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meja di lantai dasar dilengkapi dengan 4 stop kontak di tiap meja yang 

sangat mudah diakses karena terletak di bawah meja. Untuk lantai atas 

hanya terdapat total 10 lubang stop kontak saja yang hanya bisa 

diakses maksimal 5 meja karena letaknya yang cukup jauh dari meja-

meja lainnya. Seluruh stop kontak tersebut terlihat berfungsi dan dapat 

digunakan. 

4.2.3  Sarijan 

4.2.3.1  Kualitas produk 

A. Penilaian Kopi 

Tabel 4. 9 Penilaian rasa kopi Sarijan 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara kopi pahit 

dan manis susu 

4 Manis asam pahitnya pas 

2 Kekentalan / 

Tekstur 

Konsistensi cairan: encer, 

sedang, atau kental 

4 Kental 

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut 

setelah ditelan 

4 Feel after tastenya dapet dan 

sedikit rasa roast yg keluar 

4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

4 Wangi roastnya kuat 

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, 

atau terlalu manis 

4 Segar 

 

Tabel 4. 10 Penialian tampilan kopi Sarijan 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau gelap, 

terlihat menarik dan 

konsisten 

3 Warna coklat dan terlihat 

kental 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada 

noda kopi di sisi gelas 

3 Bersih, namun masih ada 

sedikit noda yang tidak 

menganggu 

3 Presentasi (Gelas 

dan Alat Minum) 

Gelas kaca bening dengan 

piring kecil dan sendok 

2 Gelas kaca tidak bening 

dengan lepek dan tidak ada 

sendok 

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau 

lapisan minyak dari kopi 

3 Ada lapisan minyak 

Sarijan merupakan salah satu cafe yang memiliki kopi terenak dari 

kompetitornya di kompleks yang sama. Rasa dari kopinya terasa 
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sangat sempurna dengan rasa pahit dan rasa manis dari susu yang 

sangat terasa dan pas. Tekstur pada kopinya terasa kental yang juga 

menambah cita rasa saat menengguk kopi. Aftertaste sangat terasa dan 

terdapat sebuah rasa roast dari kopi yang sangat terasa. Aroma kopi 

Sarijan sangat nikmat dengan bau roast yang kuat. 

Tampilan pada kopi yang disajikan juga terlihat menarik. Kopi yang 

disajikan berwarna coklat kental dan sudah tercampur dengan kental 

manis pada kopi yang membuat warna kopi terlihat lebih muda. Tidak 

ada noda yang terlihat pada kopi sehingga kebersihan penyajiannya 

terbilang baik, Presentasi yang diberikan sayangnya kurang karena 

tidak terdapat sendok pada penyajian kopi. Kopi yang disajikan 

memang tidak terdapat buih, namun terdapat lapisan minyak yang 

juga makin menggugah selera.  

B. Penilaian non coffee 

Tabel 4. 11 Penilaian rasa non coffee Sarijan 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara rasa 

manis, pahit, dan gurih 

yang harmonis 

3 Normal tidak ada yang spesial dan 

kurang teraduk hal ini karena rasa 

minuman baru sangat kuat terasa 

diakhir 

2 Intensitas Rasa 

Utama 

Kekuatan rasa utama 

(misalnya, matcha, 

cokelat) yang terasa jelas 

4 Manis dan gurih susu terasa serta 

rasa coklatnya juga terasa 

3 Aftertaste Rasa yang tertinggal di 

mulut setelah menelan 

minuman 

4 Ada dan cukup kuat 

4 Aroma Keharuman minuman 

yang sesuai dengan 

jenisnya 

3 Kurang terasa 

5 Konsistensi 

Tekstur 

Kekentalan dan 

kelancaran minuman saat 

diminum 

4 Kental 

  

Tabel 4. 12 Penilaian tampilan non coffee Sarijan 

No Aspek 

Tampilan 

Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 
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1 Warna Minuman Warna sesuai dengan jenis 

minuman dan terlihat 

menarik 

3 Warna coklat yang seharusnya 

memang ada pada minuman 

coklat 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda 

atau tumpahan 

3 Bersih tanpa noda 

3 Hiasan 

Tambahan 

Adanya topping atau garnish 

yang menambah estetika 

1 Tidak ada 

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di meja, 

termasuk alas gelas dan 

sendok 

1 Tidak lengkap hanya gelas saja 

Sarijan memiliki minuman non coffee yang terbilang cukup enak 

meskipun tidak ada tambahan topping atau hal lain dari minumannya. 

Rasa minuman coklat yang dirasakan terasa cukup enak namun 

kurang terasa kekuatan dari rasanya. Meskipun kurang terasa kuat 

namun rasa perpaduan rasa pahit dari coklat, manis dan gurih dari susu 

cukup terasa dengan jelas. Aroma tetap dapat dirasakan namun kurang 

kuat. Tekstur dari minuman cukup kental dan enak untuk diminum 

Tampilan minuman dari Sarijan sangatlah menawan. Minuman 

memiliki warna has coklat susu yang berwarna coklat cerah. 

Penyajian minuman terbilang sempurna tanpa ada sedikit noda pada 

minumannya. Tidak ada tambahan hiasan pada minuman. Minuman 

hanya disajikan dengan gelas tanpa tambahan apapun. 

4.2.3.2  Variasi Menu 

Sarijan memilki cukup banyak menu yang bisa dipilih. Terdapat 

total 75 menu pada cafe Sarijan yang terdiri dari 24 menu varian kopi, 

32 menu varian non coffee dan 19 menu makanan. Sarijan juga 

mempunyai banyak menu unik yang tidak ditemukan di cafe lain 

seperti milky jelly, donat lumer, chicken steak, dan varian ice cube 

coffee 

4.2.3.3  Harga 

Harga menu yang ditawarkan pada cafe Sarijan bervariatif. Untuk 

varian kopi menu termurah berada di harga Rp.8.000 dan menu 

termahal berada di harga Rp.20.000 dengan rata-rata menu berkisar di 

harga Rp.13.708. Untuk varian non coffee menu termurah berada di 
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harga Rp.8.000 dan menu termahal berada di harga Rp.20.000 dengan 

rata-rata menu berkisar di harga Rp.16.031. Untuk varian makanan, 

menu termurah berada di harga Rp.12.000 dan menu termahal berada 

di harga adalah Rp.25.000 dengan rata-rata menu berkisar di harga 

Rp.18.053 

4.2.3.4  Atmoster dan kebersihan 

Sarijan memiliki atmosfer cafe yang tidak jauh berbeda dengan 

cafe-cafe lain di kompleks cafe yang sama. Sarijan tidak menyediakan 

AC pada ruangannya sehingga suhu ruangan pada cafe Sarijan 

bergantung pada suhu linkungan di waktu tersebut. Saat 

berlangsungnya observasi cafe Sarijan terdengar lebih hening dari 

cafe lainnya meskipun banyak pengunjung. Ditambah dengan tidak 

adanya musik yang diputar membuat suasana cafe Sarijan semakin 

terasa hening. Kebersihan cafe Sarijan layaknya kebersihan cafe 

outdoor yang dimana lantai cafe Sarijan menggunakan paving block 

yang membuat lantai cafe Sarijan menjadi berdebu terutama pada 

salah satu ruangan yang berada di lantai atas yang terasa sangat 

berdebu. Meskipun sangat berdebu nyatanya kebersihan di cafe 

Sarijan tidak terlalu menggangu dan kebersihan cafe ini tidak jauh 

berbeda dengan sebagian besar cafe lain yang berada di kompleks cafe 

yang sama.  

4.2.3.5  Pelayanan dan Pelanggan  

Saat berlangsungnya observasi, setidaknya terlihat ada 3 karyawan 

yang berjaga pada shift tersebut. Jumlah tersebut terbilang tidak jauh 

berbeda jika dibandingkan dengan cafe lain di kompleks cafe yang 

sama. Meskipun begitu, saat berlangsungnya observasi pengiriman 

pesanan setelah dipesan dapat mencapai kurang lebih 7 menit. Waktu 

tersebut merupakan salah satu waktu yang cukup lama dibandingkan 

cafe lain di kompleks yang sama. Untuk keramahan pelayanan Sarijan 

memiliki keramahan staff yang cukup baik, namun hal ini juga tidak 
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jauh berbeda jika dibandingkan dengan cafe lain di kompleks yang 

sama. 

4.2.3.6  Lokasi strategis 

Lokasi Sarijan berada di urutan ketiga yang paling dekat dengan 

jalanan utama. Hal ini membuat Sarijan berada di tengah-tengah 

kompleks cafe. Parkiran di cafe Sarijan setidaknya dapat menampung 

sekitar 75 motor. Jumlah ini merupakan salah satu jumlah terbanyak 

jika dibandingkan dengan cafe lain yang berada di kompleks cafe yang 

sama. 

4.2.3.7  Akses Internet 

Seperti cafe-cafe lainnya pada observasi ini, peneliti melakukan 

pengujian internet sebanyak 3 kali menggunakan aplikasi Speedtest. 

Pengujian pertama peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 

2,96 Mbps dan kecepatan upload sebesar 3,86 Mbps, pengujian kedua 

peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 2,94 Mbps dan 

kecepatan upload sebesar 5,30 Mbps, dan terakhir pengujian ketiga 

peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 3,00 Mbps dan 

kecepatan upload sebesar 3,97 Mbps. Rata-rata kecepatan internet 

cafe Sarijan sebesar 2,97 Mbps untuk kecepatan downloadnya dan 

kecepatan upload sebesar 4,38 Mbps. Jika dibandingkan dengan cafe 

lain di kompleks cafe yang sama, kecepatan internet cafe Sariijan 

terbilang cukup lambat. 

4.2.3.8  Promosi dan pemasaran 

Saat berlangsungnya observasi Sarijan terlihat tidak memiliki 

bentuk promosi seperti diskon, paket ataupun program pada cafenya. 

Untuk sosial media Instagram, cafe Sarijan memiliki total 182 likes, 

79 comment, dan 6 share pada 5 postingan terbarunya. Saat 

berlangsungnya observasi, cafe Sarijan memiiki total 6009 followers 

pada Instagram mereka. Dengan jumlah tersebut cafe Sarijan dapat 

meraih 4,4% engagement dari sosial media Instagram mereka. 

4.2.3.9  Desain interior dan kenyamanan 
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Cafe Sarijan menggabungkan konsep indoor dan outdoor secara 

bersamaan serta terdapat 2 lantai pada cafe Sarijan. Lantai bawah 

indoor memiliki 138 ruang duduk yang dibagi dengan 12 meja sedang 

kapasitas 6 dengan 2 kursi di tiap meja, 8 meja kapasitas 6 yang 

dipakai untuk berlesehan, 3 meja kecil kapasitas 2 orang dengan 2 

kursi di tiap meja dan 3 meja sedang kapasitas 4 orang dengan 2 kursi 

di tiap meja. Lantai atas memiliki 102 ruang duduk yang terbagi 

menjadi 13 meja kapasitas 6 orang dengan 2 kursi di tiap meja dan 6 

meja kapasitas 4 dengan 2 kursi di tiap meja. Untuk bagian indoor 

terdapat 2 gazebo dengan kapasitas 8 orang yang menjadikan ruangan 

outdoor dapat menampung sekitar 16 orang.Terdapat 2 stop kontak 

yang tersedia di samping setiap meja kecuali pada meja kecil yang 

hanya memiliki 1 stop kontak. Sebagian besar furnitur menggunakan 

material kayu dengan rangka besi kecuali untuk gazebo yang memiliki 

bahan bambu.  

4.2.4  Jokotole 

4.2.4.1  Kualitas produk 

A. Penilaian kopi 

Tabel 4. 13 Penilaian rasa kopi Jokotole 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan Rasa Perpaduan antara kopi pahit 

dan manis susu 

3 Rasa kopi lebih dominan 

dibandingkan susunya 

2 Kekentalan / 

Tekstur 

Konsistensi cairan: encer, 

sedang, atau kental 

4 Kental 

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut 

setelah ditelan 

4 Strong sekali 

4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

4 Surprisingly yang ini 

harum 

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, 

atau terlalu manis 

4 Sangat segar 
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Tabel 4. 14 Penilaian tampilan kopi Jokotole 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor (1-

3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau gelap, terlihat 

menarik dan konsisten 

3 Coklat 

layaknya kopi 

2 Kebersihan Penyajian Gelas bersih, tidak ada noda kopi 

di sisi gelas 

3 Tidak ada 

3 Presentasi (Gelas dan 

Alat Minum) 

Gelas kaca bening dengan piring 

kecil dan sendok 

3 Lengkap 

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau lapisan 

minyak dari kopi 

3 Ada 

Jokotole memiliki salah satu kopi yang enak dibandingkan 

pesaingnya. Rasa kopi susu yang merupakan campuran kopi dengan 

kental manis pada kopi tersebut terasa cukup pas, namun rasa kopi 

pada minuman tersebut lebih dominan dibandingkan rasa manis dari 

kental manis. Aftertaste yang didapatkan pada kopi tersebut sangatlah 

terasa dan terdapat sedikit rasa roast dari kopinya yang menambah cita 

rasa pada kopi. Aroma yang didapat dari kopi juga tercium dengan 

baik dan kesegaran setelah meminum kopi dapat terasa dari kopi ini. 

Dari segi penampilan kopi miliki Jokotole juga menjadi primadona. 

Warna coklat layaknya kopi yang tersaji terbilang pas. Tidak ada noda 

yang terlihat saat penyajian minuman yang menjadi kan kebersihan 

penyajiannya terbilang sempurna. Gelas disajikan lengkap dengan 

lepek dan sendok yang membuat presentasi minuman berada di nilai 

sempurna. Terakhir terdapat buih tipis pada permukaan kopi yang 

menambah selera meminum kopi. Secara garis besar tampilan kopi 

pada cafe Jokotole terbilang sempurna, namun hal ini juga cukup 

serupa dengan cafe-cafe lain di kompleks cafe Sunan Pandanaran. 

B. Penilaian non coffee 

Tabel 4. 15 Penilaian rasa non coffee Jokotole 

No Aspek 

Rasa 

Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimb

angan 

Rasa 

Perpaduan antara rasa manis, 

pahit, dan gurih yang harmonis 

2 Rasanya standar tpi ini kerasa lebih banyak airnya 
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2 Intensita

s Rasa 

Utama 

Kekuatan rasa utama (misalnya, 

matcha, cokelat) yang terasa jelas 

2 Rasa coklat creamy (chocolatos pada umumnya) 

dengan rasa susunya cukup baik hanya saja kurang 

strong 

3 Aftertast

e 

Rasa yang tertinggal di mulut 

setelah menelan minuman 

4 After taste asamnya dapet 

4 Aroma Keharuman minuman yang sesuai 

dengan jenisnya 

1 Tidak terasa 

5 Konsiste

nsi 

Tekstur 

Kekentalan dan kelancaran 

minuman saat diminum 

3 Kental namun tetap lancar diminum 

 

Tabel 4. 16 Penilaian tampilan Non coffee Jokotole 

No Aspek 

Tampilan 

Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna 

Minuman 

Warna sesuai dengan jenis minuman dan 

terlihat menarik 

3 Warna hitam kental lengkap 

dengan buihnya 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda atau tumpahan 3 Sangat bersih tidak ada noda 

disekitar gelas 

3 Hiasan 

Tambahan 

Adanya topping atau garnish yang menambah 

estetika 

3 Latte art (satu-satunya di cafe lain 

tidak ada) 

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di meja, termasuk alas 

gelas dan sendok 

2 Overall bagus sayangnya tidak ada 

sendok 

 

Jokotole memiliki penyajian minuman non coffee yang terbilang 

standar. Minuman non coffee yang disediakan sebenarnya tidak buruk, 

namun minuman yang disediakan nyatanya hanya sebuah bubuk 

minuman yang diseduh. tidak ada hal yang spesial dari minuman non 

coffeenya yang terasa lebih banyak air, namun aftertase yang didapat 

cukuplah strong.  

Meskipun rasa yang ditawarkan tidak terlalu spesial, tampilan yang 

ditawarkan sangatlah menarik dan merupakan salah satu pembeda dari 

cafe-cafe lain di dalam kompleks perkopian tersebut. Jokotole 

menyajikan minuman non coffee dengan sentuhan latte art yang 

cantik. Warna, kebersihan dan hiasan tambahannya merupakan aspek 

terbaik dari kompetitornya. Sayangnya sama seperti kompetitornya 

Jokotole hanya menyajikan gelas beserta lepek tanpa sebuah sendok. 

4.2.4.2  Variasi Menu 

Terdapat 60 total menu yang dapat dipilih di cafe Jokotole. 60 menu 

tersebut terbagi menjadi 27 menu kopi 18 menu non coffee dan 15 

menu makanan, Jokotole tidak menyediakan menu paket seperti 
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beberapa cafe yang ada di kompleks cafe Sunan Pandanaran. 

Meskipun menu pada cafe Jokotole terbilang sedikit terlihat bahwa 

Jokotole memiliki varian cafe yang lebih banyak dari sebagian besar 

kompetitornya di satu kompleks yang sama. Jokotole memiliki 4 

menu unik yang hanya bisa ditemukan pada cafe ini yaitu menu 

Piccolo,  Regaly Vanila, Milo Volcano, dan Salted Caramel.  

4.2.4.3  Harga 

Varian harga pada cafe Jokotole terbilang murah dibandingkan 

beberapa kompetitornya. Untuk varian kopi menu termurah berada di 

harga Rp.7.000 dan menu termahal berada di harga Rp.18.000 dengan 

rata-rata menu berkisar di harga Rp.10.963. Untuk varian non coffee 

menu termurah berada di harga Rp.7.000 dan menu termahal berada 

di harga Rp.17.000 dengan rata-rata menu berkisar di harga 

Rp.13.444. Untuk varian makanan, menu termurah berada di harga 

Rp.8.000 dan menu termahal berada di harga adalah Rp.16.000 

dengan rata-rata menu berkisar di harga Rp.12.200. 

4.2.4.4  Atmoster dan kebersihan 

Atmosfer pada cafe Jokotole terbilang baik, namun dari beberapa 

aspek tidak ada hal yang spesial pada atmosfer dan kebersihan cafe 

ini. Sama seperti yang lainnya Jokotole tidak menyediakan AC di 

cafenya yang berarti suhu ruangan yang ada pada Jokotole 

mengandalkan suhu lingkungan di sekitar pada waktu tersebut. 

Tingkat kebisingan pada cafe Jokotole terbilang standar seperti pada 

umumnya tingkat kebisingan di cafe. Tidak ada aroma spesial yang 

tercium di cafe. Pencahayaan pada cafe Jokotole terbilang lebih terang 

dari beberapa cafe. Musik yang diputar hanya terdengar di setengah 

area cafe saja. Kebersihan pada cafe Jokotole terbilang bersih tanpa 

terlihat ada hal yang menganggu di area cafe.  

4.2.4.5  Pelayanan dan Pelanggan  

Jokotole memberikan pelayanan yang terbilang lebih bagus 

daripada kompetitornya. Staffnya terbilang sangat ramah dan hanya 
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Jokotole yang memberikan penjelasan produk yang mereka jual tanpa 

perlu ditanya. Saat peneliti melakukan observasi terlihat hanya 3 

orang yang berjaga pada shift tersebut. Jumlah tersebut merupakan 

jumlah yang tidak jauh berbeda dengan kompetitor-kompetitornya. 

Untuk waktu penyajian pesanan kurang lebih selama 8 menit yang 

merupakan salah satu waktu terlama dari kompetitor-kompetitornya 

yang lain. 

4.2.4.6  Lokasi strategis 

Jokotole merupakan cafe keempat pada kompleks cafe Sunan 

Pandanaran jika dihitung dari Jalanan utama. Parkiran Jokotole bisa 

menampung kurang lebih 24 motor. jumlah tersebut nyatanya bukan 

jumlah yang banyak, namun jika dibandingkan dengan kompetitornya 

jumlah tersebut merupakan salah satu jumlah terbanyak, tetapi jumlah 

tersebut juga tidak berbeda jauh dengan cafe dengan jumlah parkiran 

tersedikit yang ada di kompleks cafe tersebut.   

4.2.4.7  Akses Internet 

Koneksi internet pada cafe Jokotole terbilang cepat. Peneliti 

melakukan 3 kali pengujian kecepatan internet pada cafe Jokotole di 

jam sibuk dan mendapatkan sebuah hasil kecepatan internet yang 

sangat baik. Pengujian pertama didapatkan kecepatan download 

sebesar 15,58 Mbps dan kecepatan upload sebesar 2,51 Mbps, 

kemudian pada pengujian kedua didapatkan kecepatan download 

sebesar 25,14 Mbps dan kecepatan upload sebesar 3,50 Mbps, terakhir 

pada pengujian ketiga didapatkan kecepatan download sebesar 25,36 

Mbps dan kecepatan upload sebesar 2,17 Mbps. Rata-rata kecepatan 

internet pada cafe Jokotole adalah sebesar  

4.2.4.8  Promosi dan pemasaran 

Cafe Jokotole memiliki beberapa kekurangan di bagian promosi 

dan pemasaran. Cafe Jokotole tidak menyediakan promosi baik itu 

program, diskon maupun paket pada cafenya. Untuk sosial media 

Instagram, cafe Jokotole memiliki total 18 likes, 0 comment, dan 0 
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share pada 5 postingan terbarunya. Saat berlangsungnya observasi, 

cafe BP memiiki total 1964 followers pada Instagram mereka. Dengan 

jumlah tersebut cafe BP dapat meraih 0,9% engagement dari sosial 

media Instagram mereka. Jumlah ini terbilang sangat kecil 

dibandingkan kompetitor mereka di dalam kompleks cafe yang sama. 

4.2.4.9  Desain interior dan kenyamanan 

Jokotole di dominasi oleh ruangan indoor, namun cafe ini juga 

menyediakan ruangan outdoor. Jokotole memiliki banyak varian meja 

dan kursi dengan kapasitas yang, berbeda baik indoor maupun 

outdoor. Ruangan indoor dapat menampung kurang lebih sekitar 73 

orang dengan pembagian pada 2 meja panjang kapasitas 10 orang, 7 

meja sedang kapasitas 4 orang, 2 meja kecil dengan kapasitas 5 dan 6 

orang, serta 3 meja sedang dengan kapasitas 6 orang. Ruangan outdoor 

dapat menampung kurang lebih sekitar 36 orang dengan pembagian 

pada 4 meja sedang dengan kapasitas 6 orang, dan 2 meja dengan 

kapasitas 6 orang. Ruangan indoor memiliki furniture berbahan kayu 

sedangkan ruangan outdoor memiliki furniture berbahan semen. 

Setiap meja dilengkapi dengan stop kontak kecuali meja kecil dan 

bagian outdoor yang hanya tersedia pada beberapa meja saja. 

4.2.5  Las kopi 

4.2.5.1  Kualitas produk 

A. Penilaian kopi 

Tabel 4. 17 Penilaian rasa kopi Las Kopi 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara kopi 

pahit dan manis susu 

3 Rasa kopinya strong dan segar, 

namun rasa manis dari kental 

manis kurang terasa serta serasa 

lebih banyak air 

2 Kekentalan / 

Tekstur 

Konsistensi cairan: encer, 

sedang, atau kental 

3 Sedang 

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut 

setelah ditelan 

4 Sangat terasa 
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4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

4 Harum 

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, 

atau terlalu manis 

4 Nikmat 

 

Tabel 4. 18 Penilaian tampilan kopi Las Kopi 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau gelap, 

terlihat menarik dan konsisten 

3 Warna coklat muda 

gelap yang konsisten 

2 Kebersihan Penyajian Gelas bersih, tidak ada noda 

kopi di sisi gelas 

3 Tidak ada 

3 Presentasi (Gelas dan 

Alat Minum) 

Gelas kaca bening dengan 

piring kecil dan sendok 

3 Lengkap 

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau lapisan 

minyak dari kopi 

3 Ada 

Rasa kopi pada Las Kopi terbilang nikmat dengan paduan kopi dan 

manis susu kental manis yang cukup proporsional, namun rasa 

kopinya terasa lebih dominan dari susunya dan kopi tersebut terasa 

kurang strong karena terasa lebih banyak airnnya. Tekstur pada kopi 

terasa sedikit encer atau bisa dibilang memiliki tekstur sedang. 

Meskipun rasa yang ditawarkan dari kopi kurang terasa karena air 

yang sedikit lebih banyak, Aftertaste dari kopi secara mengejutkan 

sangatlah terasa. Aroma yang keluar dari kopi juga terbilang sangatlah 

kuat. kesegaran setelah menengguk kopi sangatlah terasa. Secara garis 

besar kopi susu atau kopi ditambah dengan kental manis yang 

disajikan oleh Las Kopi terbilang cukup enak hanya saja kopi yang 

disajikan memiliki terlalu banyak air di dalamnya sehingga rasa dari 

minuman menjadi berkurang. 

B. Penilaian non coffee 

Tabel 4. 19 Penilaian rasa non coffee Las Kopi 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara rasa manis, pahit, 

dan gurih yang harmonis 

1 Kurang terasa 

kebanyakan Air 
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2 Intensitas Rasa 

Utama 

Kekuatan rasa utama (misalnya, 

matcha, cokelat) yang terasa jelas 

2 Kurang kerasa 

kebanyakan air 

3 Aftertaste Rasa yang tertinggal di mulut 

setelah menelan minuman 

3 Rasa asamnya masih 

cukup kerasa 

4 Aroma Keharuman minuman yang sesuai 

dengan jenisnya 

1 Kurang dapet 

harumnya 

5 Konsistensi 

Tekstur 

Kekentalan dan kelancaran 

minuman saat diminum 

1 Encer 

 

Tabel 4. 20 Penialain tampilan non coffee Las Kopi 

No Aspek 

Tampilan 

Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Minuman Warna sesuai dengan jenis 

minuman dan terlihat 

menarik 

3 Warna coklatnya cukup 

terlihat menarik dan ada 

buihnya di atasnya 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda 

atau tumpahan 

3 Bersih tanpa noda sedikitpun 

3 Hiasan 

Tambahan 

Adanya topping atau garnish 

yang menambah estetika 

1 Tidak ada tambahan 

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di meja, 

termasuk alas gelas dan 

sendok 

1 Tidak ada tambahan 

 

Saat melakukan pengujian non coffee, peneliti memesan menu 

Chocolate Original Hot. Rasa dari minuman non coffee yang dipesan 

terasa memiliki sangat banyak air yang membuat rasa dari minuman 

menjadi cukup hambar. Rasa dari minuman tidak terlalu terasa baik 

itu pahit, manis, maupun rasa gurih dari minuman karena banyaknya 

air di dalam minuman. Meskipun begitu, aftertaste yang muncul dari 

minuman masih tetap terasa dengan baik. Konsistensi tekstur yang 

ditawarkan tidak jauh berbeda karena minuman yang disajikan 

memiliki tekstur yang encer. Secara garis besar rasa dari minuman 

tersebut terasa kurang nikmat karena minuman tersebut memiliki 

sangat banyak air di dalamnya yang membuat rasa minuman sangatlah 

berkurang 

Minuman yang dipesan saat pengujian memiliki tampilan yang 

bersih dan menarik. Warna minuman terlihat bagus dengan warna 

coklat muda sebagaimana mestinya warna minuman coklat. Tidak ada 
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noda pada gelas yang disajikan. Sayangnya tidak ada tambahan hiasan 

atau bahkan tambahan penyajian pada minuman, hanya terdapat 

minuman dan sebuah gelas.  

4.2.5.2  Variasi Menu 

Las kopi memiliki total 65 menu yang terbagi menjadi 33 varian 

menu kopi, 26 varian menu non coffee dan 6 menu makanan. 

Meskipun menu varian kopi terbilang banyak, saat berlangsungnya 

observasi didapatkan fakta bahwa menu kopi Robusta yang tersedia 

hanya Robusta Dampit saja dan menu kopi Arabica yang tersedia 

hanya Arjuna Natural saja. Tidak terdapat menu unik yang disediakan 

oleh Las Kopi. Seluruh menu Las kopi dapat ditemukan di cafe lain 

yang berada di kompleks cafe yang sama. 

4.2.5.3  Harga 

Las kopi memiliki harga minuman yang terbilang cukup murah. 

Untuk varian kopi menu termurah berada di harga Rp.7.000 dan menu 

termahal berada di harga Rp.17.000 dengan rata-rata menu berkisar di 

harga Rp.9.697. Untuk varian non coffee menu termurah berada di 

harga Rp.5.000 dan menu termahal berada di harga Rp.15.000 dengan 

rata-rata menu berkisar di harga Rp.11.192. Untuk varian makanan, 

menu termurah berada di harga Rp.3.000 dan menu termahal berada 

di harga adalah Rp.10.000 dengan rata-rata menu berkisar di harga 

Rp.8.167. 

4.2.5.4  Atmoster dan kebersihan 

Las kopi memiliki atmosfer yang tidak jauh berbeda dengan 

sebagian besar cafe yang berada di kompleks cafe yang sama. Tidak 

ada AC yang dipasang pada cafe tersebut yang berarti suhu ruangan 

pada Las Kopi bergantung pada suhu lingkungan di sekitar pada waktu 

tersebut. Las Kopi merupakan cafe yang memiliki tingkat kebisingan 

tertinggi diantara kompeititornya di kompleks cafe yang sama. Tidak 

ada aroma spesial yang tercium pada saat observasi. Pencahayaan di 

Las Kopi merupakan pencahayaan yang terbilang paling terang 
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dibandingkan dengan kompetitornya di kompleks cafe yang sama. 

Tidak ada musik yang diputar saat berlangsungnya observasi, namun 

suara di dalam cafe tetap terbilang bising. Las Kopi menggunakan 

lantai paving block yang biasa digunakan untuk outdoor, sehingga 

lantai pada las kopi terbilang cukup berdebu. Meskipun begitu, 

sebagian besar cafe dalam kompleks cafe Sunan Pandanaran juga 

menggunakan lantai yang sama.  

4.2.5.5  Pelayanan dan Pelanggan 

Saat berlangsungnya observasi setidaknya terdapat 3 orang 

karyawan yang berjaga pada shift tersebut. Jumlah tersebut sama 

seperti sebagian besar cafe yang ada pada kompleks cafe yang sama. 

Rentang waktu penyajian menu dari awal dipesan hingga datang ke 

meja kurang lebih sekitar 4 menit. Estimasi waktu tersebut terbilang 

cukup cepat jika dibandingkan dengan kompetitornya. Meskipun 

kecepatan pelayanan yang diberikan cukup cepat, keramahan 

karyawan yang berjaga pada Las Kopi terasa kurang ramah karena 

kurangnya senyum dan raut wajah yang kurang bersemangat saat 

melayani pelangga pada karyawan yang berjaga.  

4.2.5.6  Lokasi strategis 

Las kopi merupakan cafe keempat pada kompleks cafe jika 

dihitunga dari jalan utama. Hal ini membuat Las Kopi merupakan cafe 

yang berada di tengah kompleks cafe. Parkiran pada Las Kopi dapat 

menampung setidaknya 20 motor. Jumlah ini merupakan jumlah 

tersedikit jika dibandingkan dengan kompetitornya yang berada di 

kompleks cafe yang sama.  

4.2.5.7  Akses Internet 

Las kopi memiliki akses internet yang sangat buruk. Selama kurang 

lebih sejam berjalannya observasi akses internet pada Las Kopi tidak 

bisa tersambung sama sekali. Terdapat 2 wifi yang ada di Las Kopi, 

namun di saat jam sibuk kedua wifi tersebut tidak bisa tersambung 

internet sama sekali.  
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4.2.5.8  Promosi dan pemasaran 

Las Kopi tidak menyediakan promosi apapun saat berlangsung 

observasi. Promosi seperti diskon, paket, atau program tidak dapat 

ditemukan pada cafe tersebut. Untuk sosial media Instagram Las kopi 

terlihat memiliki 2 sosial media Instagram. Sosial media pertama 

terlihat memiliki postingan terakhir pada bulan Juli tahun 2023 dan 

Instagram kedua tidak memiliki postingan sama sekali. Hal ini 

menunjukan bahwa Las Kopi sudah tidak melakukan update apapun 

pada sosial media Instagram mereka. 

4.2.5.9  Desain interior dan kenyamanan 

Las Kopi memiliki ruangan indoor sangat luas tanpa sekat pada 

cafenya. Terdapat 112 ruang duduk yang ada pada Las Kopi dengan 

pembagian pada 26 meja sedang kapasitas 4 dengan 2 kursi di tiap 

meja dan terdapat tambahan 1 kursi pada 4 meja yang membuat 

setidaknya terdapat 56 kursi kapasitas 2 di dalam cafe. Hampir seluruh 

meja di dalam cafe dilengkapi dengan stop kontak. Terdapat 

setidaknya 5 stop kontak di pada tiap meja kecuali pada 2 meja. 

Seluruh furnitur yang ada pada Las Kopi terbuat dari kayu baik itu 

meja maupu kursi.  

4.2.6  Satu Jiwa  

4.2.6.1  Kualitas produk 

A. Penilaian kopi 

Tabel 4. 21 Penilaian rasa kopi Satu Jiwa 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara kopi 

pahit dan manis susu 

2 Rasa kopinya lebih dominan 

dari rasa manisnya, namun 

tetap kurang terasa karena 

kebanyakan air 

2 Kekentalan / 

Tekstur 

Konsistensi cairan: encer, 

sedang, atau kental 

1 Encer dan sangat banyak 

ampas 

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut 

setelah ditelan 

1 Kurang terasa 
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4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

1 Kurang terasa 

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, 

atau terlalu manis 

2 Kopinya terasa fresh namun 

rasa kopi tetaplah kurang 

terasa 

 

Tabel 4. 22 Penilaian kopi Satu Jiwa 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau gelap, 

terlihat menarik dan 

konsisten 

3 Coklat muda 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada noda 

kopi di sisi gelas 

3 Tidak ada 

3 Presentasi (Gelas dan 

Alat Minum) 

Gelas kaca bening dengan 

piring kecil dan sendok 

2 Lengkap tpi sendoknya 

pake sendok ager plastik 

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau 

lapisan minyak dari kopi 

3 Ada 

 

Saat observasi peneliti memesan menu kopi Robusta Dampit 

dengan kental manis. Rasa pahit dari kopi lebih dominan daripada rasa 

manis dari kental manis, namun kedua tersebut kurang terasa karena 

kandungan air yang terlalu banyak dalam kopi. Tekstur kopi yang 

ditawarkan juga terlihat encer dengan banyak sekali ampas tebal pada 

kopi. Kopi yang disajikan masih memberikan sedikit aroma khas kopi, 

namun aroma yang keluar dari kopi terbilang kurang terasa. Rasa 

segar yang dirasakan setelah meminum kopi tetap terasa, namun rasa 

puas setelah meminum kopi kurang bisa didapatkan karena rasa kopi 

yang kurang terasa. Secara garis besar rasa kopi dari cafe Satu Jiwa 

terbilang tertinggal dibandingkan dengan kompetitornya yang 

memiliki menu kopi yang sama dan dengan harga yang jauh lebih 

murah juga.  

Meskipun rasa yang ditawarkan pada kopinya terbilang buruk, 

namun tampilan pada kopi yang disajikan terbilang cukup baik. 

Warna coklat tua yang seharusnya ada pada kopi dengan warna putih 

kental manis dapat terlihat pada penyajian minumannya sebelum 

diaduk. Tidak ada noda yang terlihat pada gelas bening yang disajikan. 
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Penyajian minuman disajikan dengan gelas bening dan lepek, namun 

gelas tersebut dilengkapi dengan sendok plastik kecil dan bukan 

sendok besi seperti kompetitornya. Buih pada permukan dapat terlihat 

sangat tebal pada kopi yang disajikan. Secara garis besar kopi tersebut 

memiliki tampilan yang menawan untuk sebuah kopi tradisional, 

kelebihan ini juga di miliki oleh sebagian besar cafe yang ada pada 

kompleks cafe yang sama.  

B. Penilaian non coffee 

Tabel 4. 23 Penilaian rasa non coffee Satu Jiwa 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara rasa manis, 

pahit, dan gurih yang harmonis 

1 Kebanyakan air 

2 Intensitas Rasa 

Utama 

Kekuatan rasa utama (misalnya, 

matcha, cokelat) yang terasa 

jelas 

1 Ini hanya kental manis 

coklat tanpa tambahan 

apapun dan bahkan rasa 

kental manisnya kurang 

terasa 

3 Aftertaste Rasa yang tertinggal di mulut 

setelah menelan minuman 

1 Gk ada 

4 Aroma Keharuman minuman yang 

sesuai dengan jenisnya 

1 Aroma kental manis coklat 

yang hampir tidak 

memiliki aroma 

5 Konsistensi 

Tekstur 

Kekentalan dan kelancaran 

minuman saat diminum 

1 Terlalu encer 

 

Tabel 4. 24 Penilaian tampilan non coffee Satu Jiwa 

No Aspek 

Tampilan 

Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna 

Minuman 

Warna sesuai dengan jenis 

minuman dan terlihat 

menarik 

1 Tidak ada yang spesial susu 

kental manis warna coklat dengan 

air yang kebanyakan  

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada 

noda atau tumpahan 

4 Bersih tanpa noda sedikitpun 

3 Hiasan 

Tambahan 

Adanya topping atau 

garnish yang menambah 

estetika 

1 Minuman susu kental manis yang 

ditaruh di gelas saja 

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di 

meja, termasuk alas gelas 

dan sendok 

1 Hanya gelas saja 
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Peneliti memesan menu susu coklat untuk pengujian rasa pada saat 

observasi. Sebelum melakukan observasi peneliti berharap 

mendapatkan sebuah minuman bubuk coklat seperti cafe lain dalam 

kompleks cafe yang sama, namun ternyata minuman yang datang 

adalah kental manis coklat yang diseduh dengan air. Rasa dari 

minumannya sendiri kurang begitu terasa karena rasa kental manis 

coklat yang diberikan cukup hambar akibat kandungan air yang begitu 

banyak dalam minuman, tidak terdapat adanya aftertaste setelah 

menengguk minuman. Aroma yang keluar dari minuman adalah 

aroma kental manis sebagaimana mestinya dan bahkan aroma tersebut 

hampir tidak tercium. Tekstur pada minumannya terbilang sangat 

encer karena minuman tersebut terlihat memilki sangat banyak 

kandungan air di dalamnya. Secara garis besar minuman non coffee 

yang disajikan pada cafe Satu Jiwa terbilang sangat tertinggal 

dibandingkan dengan kompetitornya di dalam kompleks cafe yang 

sama.  

Tidak ada hal yang menarik dari tampilan minuman non coffe yang 

ditawarkan saat observasi. Warna minuman yang disajikan berwarna 

coklat yang terlalu muda akibat terlalu banyak air yang diberikan 

dalam minuman. Tidak ada hiasa tambahan dalam minuman yang 

disajikan hanya terdapat gelas besar dengan minuman di dalamnya. 

Meskipun begitu, minuman tersebut memiliki kebersihan penyajian 

yang terbilang bersih tanpa noda sedikitpun. 

4.2.6.2  Variasi Menu 

Cafe Satu Jiwa memiliki total 63 menu yang tersedia di cafenya. 63 

menu tersebut terdiri dari 25 varian menu kopi, 23 varian menu non 

coffee, dan 15 menu makanan. Cafe Satu Jiwa memiliki satu menu 

unik yang berada pada varian menu makanannya yaitu menu Ayam 

Kemben yang hanya bisa ditemukan pada cafe ini saja. Secara garis 

besar varian menu di Cafe Satu Jiwa terbilang tidak terlalu banyak 

maupun terlalu sedikit, namun memiliki sebuah menu unik yang 
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hanya bisa ditemukan pada cafe ini pada kompleks cafe Sunan 

Pandanaran.  

4.2.6.3  Harga 

Cafe Satu Jiwa memiliki harga minuman yang terbilang cukup 

murah. Untuk varian kopi menu termurah berada di harga Rp.7.000 

dan menu termahal berada di harga Rp.17.000 dengan rata-rata menu 

berkisar di harga Rp.10.640. Untuk varian non coffee menu termurah 

berada di harga Rp.6.000 dan menu termahal berada di harga 

Rp.14.000 dengan rata-rata menu berkisar di harga Rp.9.261. Untuk 

varian makanan, menu termurah berada di harga Rp.3.000 dan menu 

termahal berada di harga adalah Rp.12.000 dengan rata-rata menu 

berkisar di harga Rp.9.667. 

4.2.6.4  Atmoster dan kebersihan 

Atmosfer pada cafe Satu Jiwa terbilang baik, namun dari beberapa 

aspek tidak ada hal yang spesial pada atmosfer dan kebersihan cafe 

ini. Sama seperti yang lainnya Satu Jiwa tidak menyediakan AC di 

cafenya yang berarti suhu ruangan yang ada pada Satu Jiwa 

mengandalkan suhu lingkungan di sekitar pada waktu tersebut. 

Tingkat kebisingan pada cafe Satu Jiwa terbilang normal seperti pada 

umumnya tingkat kebisingan di cafe. Tidak ada aroma spesial yang 

tercium di cafe. Pencahayaan pada cafe Satu Jiwa sedang yang berarti 

cafe ini memiliki pencahayaan yang tidak terang maupun tidak gelap. 

Terdapat musik yang diputar pada cafe ini, namun musik yang diputar 

terbilang acak tanpa ada kesamaan genre maupun asal musik antar 

lagu yang diputar. Kebersihan pada cafe Satu Jiwa terbilang bersih 

tanpa terlihat ada hal yang menganggu di area cafe. 

4.2.6.5  Pelayanan dan Pelanggan  

Saat berlangsungnya observasi setidaknya terdapat 3 orang 

karyawan yang berjaga pada shift tersebut. Jumlah tersebut sama 

seperti sebagian besar cafe yang ada pada kompleks cafe yang sama. 

Rentang waktu penyajian menu dari awal dipesan hingga datang ke 
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meja kurang lebih sekitar 7 menit. Estimasi waktu tersebut terbilang 

cukup lambat jika dibandingkan dengan kompetitornya. Meskipun 

kecepatan pelayanan yang diberikan cukup lambat, keramahan 

karyawan yang berjaga pada Las Kopi terasa cukup ramah dengan 

senyuman yang dapat terlihat saat melayani pelanggan.  

4.2.6.6  Lokasi strategis 

Las kopi merupakan cafe kelima pada kompleks cafe Sunan 

Pandanaran jika dihitung dari jalan utama. Hal ini membuat Satu Jiwa 

merupakan cafe yang berada di bagian terdalam kompleks cafe 

tersebut. Parkiran pada Satu Jiwa dapat menampung setidaknya 20 

motor. Jumlah ini merupakan jumlah yang terbilang sedikit jika 

dibandingkan dengan kompetitornya yang berada di kompleks cafe 

yang sama. 

4.2.6.7  Akses Internet 

Satu Jiwa memiliki akses internet yang sangat buruk. Selama 

kurang lebih sejam berjalannya observasi akses internet pada Las 

Kopi tidak bisa tersambung sama sekali. Terdapat 2 wifi yang ada di 

Satu Jiwa, namun di saat jam sibuk kedua wifi tersebut tidak bisa 

tersambung internet sama sekali. 

4.2.6.8  Promosi dan pemasaran 

Satu Jiwa tidak menyediakan promosi baik itu program, diskon 

maupun paket pada cafenya. Untuk sosial media Instagram, Satu Jiwa 

memiliki total 55 likes, 2 comment, dan 2 share pada 5 postingan 

terbarunya. Saat berlangsungnya observasi, cafe BP memiiki total 476 

followers pada Instagram mereka. Dengan jumlah tersebut cafe BP 

dapat meraih 12,4% engagement dari sosial media Instagram mereka. 

Jumlah ini terbilang sangat besar jika dibandingkan dengan 

kompetitor mereka di dalam kompleks cafe yang sama. 

4.2.6.9  Desain interior dan kenyamanan 

Sajiwa di dominasi oleh ruangan outdoor, namun cafe ini juga 

menyediakan ruangan indoor dengan 2 lantai. Satu Jiwa memiliki 
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banyak varian meja dan kursi dengan kapasitas yang, berbeda baik 

indoor maupun outdoor. Ruangan indoor lantai bawah dapat 

menampung kurang lebih sekitar 72 orang dengan pembagian pada 11 

meja sedang kapasitas 6 dengan 2 kursi di tiap meja dan tambahan 2 

kursi dengan kapasitas 3 orang. Lantai atas indoor dapat menampung 

36 orang dengan pembagian pada 6 meja kapasitas 6 dengan 2 kursi 

di tiap meja. Ruangan outdoor memiliki kapasitas duduk sebanyak 

kurang lebih 152 orang dengan pembagian 3 meja kecil kapasitas 2 

orang dengan 2 kursi di tiap meja,  12 meja sedang dengan kapasitas 

4 orang dengan 2 kursi di tiap meja dan 10 gazebo dengan kapasitas 

10 orang di tiap gazebo. Ruangan indoor memiliki furniture berbahan 

kayu sedangkan ruangan outdoor memiliki furniture berbahan semen 

dan beberapa berbahan dasar plastik. Satu Jiwa merupakan cafe yang 

memiliki gazebo terbanyak sehingga membuat cafe ini cocok untuk 

kelompok besar. Stop kontak pada meja cukup jauh untuk dijangkau 

karena terdapat pada beberapa tiang di dalam cafe. Hanya lantai atas 

saja yang memiliki stop kontak di tiap meja.  

4.2.7  Kunil/Kalabendana 

4.2.7.1  Kualitas produk 

A. Penilaian kopi 

Tabel 4. 25 Penilaian rasa kopi Kunil/Kalabendana 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara kopi pahit 

dan manis susu 

4 Rasa manis kopi 

tubruk dengan  

2 Kekentalan / 

Tekstur 

Konsistensi cairan: encer, 

sedang, atau kental 

2 Terlalu Encer 

3 Aftertaste Rasa yang tersisa di mulut 

setelah ditelan 

3 Cukup terasa namun 

kurang strong 

4 Aroma Keharuman kopi dan susu, 

menyenangkan atau tidak 

3 Wangi namun 

aromanya terasa 

kurang kuat 

5 Kesegaran dan 

Kenikmatan 

Apakah terasa basi, segar, 

atau terlalu manis 

4 Nikmat 
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Tabel 4. 26 Penilaian tampilan kopi Kunil/kalabendana 

No Aspek Tampilan Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna Cokelat muda atau 

gelap, terlihat menarik 

dan konsisten 

3 Warna coklat muda yang 

memang seharusnya ada 

pad kopi tubruk 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada 

noda kopi di sisi gelas 

3 Tidak ada 

3 Presentasi (Gelas 

dan Alat Minum) 

Gelas kaca bening 

dengan piring kecil dan 

sendok 

3 Lengkap 

4 Buih Permukaan Adanya buih tipis atau 

lapisan minyak dari 

kopi 

3 Ada 

Saat melakukan observasi peneliti memesan menu kopi tubruk susu 

di Kalabendana. Secara rasa kopi tubruk dengan kental manis yang 

disediakan di Kalabendana terbilang sangat nikmat dengan rasa pahit 

dari kopi yang strong dan rasa kental manis yang terasa pas. Meskipun 

begitu, tekstur dari kopi yang disediakan terasa lebih encer dari kopi 

pada umumnya. Aftertaste yang didapat setelah menengguk kopi juga 

terasa kurang kuat, namun tetap bisa dirasakan. Terdapat wangi yang 

cukup nikmat pada kopi, namun aroma yang keluar kurang kuat. Rasa 

segar setelah meminum kopi masih  dapat dirasakan dengan baik. 

Secara garis besar kualitas rasa kopi yang disediakan di Kalabendana 

terbilang cukup baik dengan hanya sedikit kekurangan saja.  

Kopi yang disajikan di Kalabendana memiliki tampilan penyajian 

dan kelengkapan penyajian yang sangat baik. Warna coklat yang cerah 

dari kopi dapat dilihat dengan baik dan warna putih dari kental manis 

juga terlihat sangat cerah. Tidak ada noda atau tumpahan yang terlihat 

di gelas bening yang disajikan saat penyajian kopi. Kopi disediakan 

dengan gelas dan lepek lengkap dengan sendok kecil dari besi yang 

mebuat presentasi penyajian kopi terasa sempurna. Setelah diaduk 

terdapat buih yang sangat tebal pada permukaan kopi yang makin 

menggugah selera.  
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B. Penilaian non coffee 

Tabel 4. 27 Penilaian rasa non coffee Kunil/Kalabendana 

No Aspek Rasa Deskripsi Skor 

(1-4) 

Alasan 

1 Keseimbangan 

Rasa 

Perpaduan antara rasa 

manis, pahit, dan gurih 

yang harmonis 

4 Gurihnya ada, maniisnya 

pas, pahitnya kurang 

kerasa, overall very good 

2 Intensitas Rasa 

Utama 

Kekuatan rasa utama 

(misalnya, matcha, 

cokelat) yang terasa jelas 

4 Terasa 

3 Aftertaste Rasa yang tertinggal di 

mulut setelah menelan 

minuman 

3 Lumayan terasa 

4 Aroma Keharuman minuman 

yang sesuai dengan 

jenisnya 

2 Kurang strong 

5 Konsistensi 

Tekstur 

Kekentalan dan 

kelancaran minuman saat 

diminum 

3 Sedang 

  

Tabel 4. 28 Penilaian tampilan non coffee Kunil/Kalabendana 

No Aspek 

Tampilan 

Deskripsi Skor 

(1-3) 

Alasan 

1 Warna 

Minuman 

Warna sesuai dengan 

jenis minuman dan 

terlihat menarik 

3 Warna hitam coklat dengan 

buih dan minyak di atasnya 

yang menarik serta terlihat 

kental 

2 Kebersihan 

Penyajian 

Gelas bersih, tidak ada 

noda atau tumpahan 

3 Tidak ada 

3 Hiasan 

Tambahan 

Adanya topping atau 

garnish yang menambah 

estetika 

1 Tidak ada 

4 Penyajian 

Keseluruhan 

Penataan minuman di 

meja, termasuk alas 

gelas dan sendok 

2 Gelas di atas piring 

 

Saat melakukan observasi, peneliti memesan menu coklat panas 

untuk penilaian menu non coffee. Menu coklat panas yang tersaji 

merupakan sebuah bubuk minuman coklat yang diseduh, namun 

secara mengejutkan rasa dari minuman tersebut terbilang cukup enak. 
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Minuman terasa memiliki rasa yang pas baik dari rasa pahit, manis, 

hingga gurih yang cukup terasa. Rasa coklat yang tersaji cukup terasa 

dengan baik dengan perpaduan manis dan sedikit pahit yang pas. 

Sayangnya aftertaste dari minuman kurang begitu tersasa, namun 

masih tetap bisa dirasakan. Aroma yang didapat dari minuman juga 

terasa kurang kuat. Tekstur minuman terbilang sedang yang berarti 

tidak kental dan tidak encer.  

Tampilan dari minuman non coffee di Kalabendana terbilang 

normal tanpa ada keunikan atau kelebihan yang ditawarkan. Warna 

minuman terbilang baik dengan warna coklat tua sedikit gelap yang 

memang seharusnya ada pada minuman coklat. Tidak ada noda atau 

tumpahan minuman yang terlihat pada saat penyajian. Tidak ada hiasa 

tambahan. Penyajian mninuman diletakkan di atas lepek tanpa 

disediakan sebuah sendok untuk mengaduk minuman.  

4.2.7.2  Variasi Menu 

Kalabendana memiliki varian menu yang paling sedikit daripada 

kompetitornya di kompleks cafe yang sama. Terdapat 56 varian menu 

yang terdiri dari 12 varian menu kopi, 35 varian menu non coffee, dan 

9 menu makanan. Meskipun memiliki varian manu yang paling 

sedikit, Kalabendana masih memiliki satu menu unik yang tidak 

terdapat di cafe lain di kompleks yang sama. Varian menu makanan 

keju aroma hanya dapat ditemukan di cafe Kalabendana.   

4.2.7.3  Harga 

Harga menu yang ditawarkan oleh Kalabendana cukup variatif. 

Untuk varian kopi menu termurah berada di harga Rp.7.000 dan menu 

termahal berada di harga Rp.13.000 dengan rata-rata menu berkisar di 

harga Rp.10.083. Untuk varian non coffee menu termurah berada di 

harga Rp.5.000 dan menu termahal berada di harga Rp.13.000 dengan 

rata-rata menu berkisar di harga Rp.9.543. Untuk varian makanan, 

menu termurah berada di harga Rp.3.000 dan menu termahal berada 

di harga adalah Rp.12.000 dengan rata-rata menu berkisar di harga 
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Rp.9.000. Dengan harga tersebut menjadikan Kalabendana memiliki 

harga yang terbilang lebih murah dibandingkan sebagian besar 

kompetitornya 

4.2.7.4  Atmoster dan kebersihan 

Tidak ada hal yang spesial pada atmosfer cafe Kalabendana. Suhu 

ruangan pada Kalabendana terbilang biasa saja karena tidak 

dilengkapi AC sama seperti yang lain, sehingga udara yang masuk 

tergantung pada cuaca dan suhu luar ruangan. Tingkat kebisingan di 

Kalabendana terbilang normal yang berarti tidak berisik dan tidak 

sunyi sama seperti cafe-cafe yang lain. Tidak ada aroma spesial yang 

ditawarkan pada Kalabendana. Pencahayaan pada Kalabendana 

terbilang terang, namun cafe ini bukanlah cafe yang memiliki 

pencahayaan paling terang. Saat berjalannya observasi Kalabendana 

memutar genre musik Pop baik musik Pop Indonesia maupun dari 

Barat. Tidak ada hal yang meenganggu pada tingkat kebersihan di 

Kalabendana. 

4.2.7.5  Pelayanan dan Pelanggan  

Saat berjalannya observasi, terlihat terdapat 2 orang yang berjaga 

pada shift tersebut. Jumlah tersebut terbilang lebih sedikit 

dibandingkan dengan kompetitornya. Meskipun begitu, rentang waktu 

penyajian menu setelah dipesan hanya mencapai 2 menit saja. Hal ini 

merupakan kecepatan pelayanan tercepat yang ada pada kompleks 

cafe tersebut. Tidak ada hal yang spesial pada keramahan palayanan, 

namun staff yang berjaga masih tergolong ramah. Secara garis besar 

kelebihan pelayanan Kalabendana ada pada kecepatan pelayanannya. 

Meskipun memiliki staff yang lebih sedikit pada jam sibuk 

dibandingkan dengan kompetitornya, Kalabendana dapat memberikan 

sebuah pelayanan yang sangat cepat kepada pelanggannya.  

4.2.7.6  Lokasi strategis 

Kalabendana merupakan cafe ketujuh sekaligus cafe terakhir yang 

berada pada kompleks cafe Sunan Pandanaran jika dihitung dari 
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jalanan utama. Hal ini membuat lokasi Kalabendana berada di paling 

pojok dalam kompleks cafe tersebut. Parkiran Kalabendana dapat 

menampung setidaknya  32 motor. Jumlah ini merupakan sebuah 

jumlah yang cukup banyak jika dibandingkan dengan sebagian 

kompetitorya.  

4.2.7.7  Akses Internet 

Kalabendana memiliki kecepatan internet yang sangat cepat. 

Seperti cafe-cafe lainnya pada observasi ini, peneliti melakukan 

pengujian internet sebanyak 3 kali menggunakan aplikasi Speedtest. 

Pengujian pertama peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 

62,80 Mbps dan kecepatan upload sebesar 57,72 Mbps, pengujian 

kedua peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 66,56 Mbps 

dan kecepatan upload sebesar 53,36 Mbps, dan terakhir pengujian 

ketiga peneliti mendapatkan kecepatan download sebesar 51,57 Mbps 

dan kecepatan upload sebesar 61,88 Mbps. Rata-rata kecepatan 

internet cafe Sarijan sebesar 60,31 Mbps untuk kecepatan 

downloadnya dan kecepatan upload sebesar 57,65 Mbps. Jika 

dibandingkan dengan cafe lain di kompleks cafe yang sama, 

kecepatan internet Kalabendana merupakan yang paling cepat. 

4.2.7.8  Promosi dan pemasaran 

Kalabendana tidak menyediakan promosi baik itu program, diskon 

maupun paket pada cafenya. Sosial media Instagram milik 

Kalabendana memiliki postingan terakhir pada bulan Juni tahun 2022. 

Hal ini menunjukan bahwa Instagram Kalabendana sudah tidak aktif 

lagi, namun terdapat sosial media Instagram dengan nama Kunil 

Coffee yang juga merupakan nama lain dari Kalabendana. Sosial 

media Instagram Kunil masih aktif memposting hingga sekarang. 

Kalabendana atau Kunil memiliki total 240 likes, 24 comment, dan 9 

share pada 5 postingan terbarunya. Saat berlangsungnya observasi, 

Kalabendana atau Kunil memiiki total 924 followers pada Instagram 

mereka. Dengan jumlah tersebut Kalabendana dapat meraih 29,5% 
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engagement dari sosial media Instagram mereka. Jumlah ini terbilang 

sangat besar jika dibandingkan dengan kompetitor mereka di dalam 

kompleks cafe yang sama. 

4.2.7.9  Desain interior dan kenyamanan 

Kalabendana memiliki 2 lantai pada cafenya juga pilihan ruangan 

Indoor dan Outdoor. Untuk lantai bawah ruangan indoor terdapat 

setidaknya 64 ruang duduk yang terbagi pada 16 meja kapasitas 4 

dengan 2 kursi di tiap meja. Untuk ruangan outdoor terdapat 

setidaknya terdapat 12 ruang duduk dengan pembagian 2 meja 

kapasitas 6 dengan 2 kursi di tiap meja. Untuk lantai atas terdapat 42 

ruang duduk dengan pembagian 7 meja kapasitas 6 dengan 2 kursi di 

tiap meja. Seluruh meja indoor baik di lantai atas maupun di lantai 

bawah memiliki material furniture berbahan dasar kayu sedangkan 

untuk ruangan outdoor memiliki material furniture berbahan dasar 

semen. Seluruh meja memiliki setidaknya 5 stop kontak di samping 

meja, kecuali untuk meja outdoor yang sama sekali tidak dilengkapi 

stop kontak.  

4.3 Pembobotan CSF menggunakan AHP 

Berdasarkan hasil wawancara bersama narasumber didapatkan sebuah hasil 

prioritas critical success factor (CSF). Hasil tersebut menunjukan bahwa faktor 

terpenting pada kesuksesan cafe adalah kualitas produk, kemudian pelayanan 

pelanggan sebagai faktor terpenting kedua, kemudian promosi dan pemasaran 

sebagai faktor terpenting ketiga, kemudian harga sebagai faktor terpenting keempat, 

kemudian atmosfer dan kebersihan bersama dengan desain interior dan 

kenyamanan sebagai faktor terpenting kelima, akses internet sebagai faktor 

terpenting keenam dan terakhir lokasi strategis bersama dengan variasi menu. Hasil 

dari wawancara tersebut kemudina dikuantifikasi kedalam Analytical Hierarchy 

Process (AHP) agar mendapatkan pembobotan aktual. 

Kuantifikasi nilai dapat dilakukan dengan menggunakan skala 1 – 9. 1 berarti 

suatu faktor sama pentingnya dibandingkan dengan faktor yang lain, 3 berarti suatu 

faktor sedikit lebih penting dibandingkan dengan faktor yang lain, 5 berarti suatu 
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faktor cukup penting dibandingkan dengan faktor yang lain, 7 berarti suatu faktor 

sangat penting dibandingkan dengan faktor yang lain, 9 berarti suatu faktor ekstrim 

penting dibandingkan dengan faktor yang lain dan nilai 2, 4, 6, 8 merupakan nilai 

diantara dua penilaian yang berdekatan. Kuantifikasi kedalam skala AHP 

memberikan hasil sebagai berikut: 
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Kuantifikasi denhan menggunakan skala sudah dilakukan dengan 

mempertimbangkan hasil dari wawancara. Hal ini dapat terlihat dari tiap faktor 

yang memiliki skala sesuai dengan pemeringkatan critical success factor (CSF) 

oleh narasumber. Contohnya saja kualitas produk memiliki skala 9 dibandingkan 

Sama penting

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Kualitas produk ✓ Variasi menu ✓

Kualitas produk ✓ Harga ✓

Kualitas produk ✓ atmosfer dan kebersihan ✓

Kualitas produk ✓ Pelayanan pelanggan ✓

Kualitas produk ✓ Lokasi strategis ✓

Kualitas produk ✓ Akses internet ✓

Kualitas produk ✓ Promosi dan pemasaran ✓

Kualitas produk ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Variasi menu Harga ✓ ✓

Variasi menu Atmosfer dan kebersihan ✓ ✓

Variasi menu Pelayanan pelanggan ✓ ✓

Variasi menu Lokasi strategis ✓ ✓

Variasi menu Akses internet ✓ ✓

Variasi menu Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Variasi menu Desain interior dan kenyamanan ✓ ✓

Harga ✓ Atmosfer dan kebersihan ✓

Harga Pelayanan pelanggan ✓ ✓

Harga ✓ Lokasi strategis ✓

Harga ✓ Akses internet ✓

Harga Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Harga ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Atmosfer dan kebersihan Pelayanan pelanggan ✓ ✓

Atmosfer dan kebersihan ✓ Lokasi strategis ✓

Atmosfer dan kebersihan ✓ Akses internet ✓

Atmosfer dan kebersihan Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Atmosfer dan kebersihan ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Lokasi strategis ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Akses internet ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Promosi dan pemasaran ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Lokasi strategis Akses internet ✓ ✓

Lokasi strategis Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Lokasi strategis Desain interior dan kenyamanan ✓ ✓

Akses internet Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Akses internet Desain interior dan kenyamanan ✓ ✓

Promosi dan pemasaran ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Seberapa lebih penting
Prioritas A Prioritas B

Gambar 4. 1 Hasil pembobotan CSF menggunakan AHP 
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dengan variasi menu hal ini karena kualitas produk merupakan faktor terpenting 

menurut narasumber dan variasi menu merupakan faktor paling tidak penting 

menurut narasumber. Hal ini berlanjut ke faktor yang lain hingga seluruh skala 

sudah terisi. Setelah seluruh skala sudah terisi langkah selanjutnya adalah 

menghitung hasil skala kedalam decision matrix. Berikut adalah hasil perhitungan 

decision matrix: 

Tabel 4. 29 Hasil decision matrix 
 

Kualitas 

produk 

Variasi 

menu 

Harga Atmosfer 

dan 

kebersihan 

Pelayanan 

pelanggan 

Lokasi 

strategis 

Akses 

internet 

Promosi 

dan 

pemasaran 

Desain interior 

dan 

kenyamanan 

Kualitas 

produk 

1,00 9,00 5,00 7,00 2,00 9,00 8,00 4,00 7,00 

Variasi menu 0,11 1,00 0,14 0,17 0,11 1,00 0,20 0,13 0,17 

Harga 0,20 7,00 1,00 2,00 0,13 9,00 7,00 0,50 2,00 

Atmosfer dan 

kebersihan 

0,14 6,00 0,50 1,00 0,17 5,00 2,00 0,25 1,00 

Pelayanan 

pelanggan 

0,50 9,00 8,00 6,00 1,00 9,00 7,00 2,00 4,00 

Lokasi 

strategis 

0,11 1,00 0,11 0,20 0,11 1,00 0,25 0,13 0,20 

Akses internet 0,13 5,00 0,14 0,50 0,14 4,00 1,00 0,17 0,50 

Promosi dan 

pemasaran 

0,25 8,00 2,00 4,00 0,50 8,00 6,00 1,00 4,00 

Desain interior 

dan 

kenyamanan 

0,14 6,00 0,50 1,00 0,25 5,00 2,00 0,25 1,00 

 

Decisionn matrix dihitung berdasarkan perbandingan hasil dari skala yang AHP. 

Sebagai contoh kolom kualitas produk dengan baris kualitas produk memiliki nilai 

1, hal ini karena kualitas produk dibandingkan dengan kualitas produk bernilai 1 

atau sama. Perbandingan lain dapat dilihat pada kolom kualitas produk dengan 

variasi menu yang memiliki nilai 9 yang didapat dari nilai skala yang telah diisi 

sebelumnya. Selanjutnya pada baris variasi menu dan kolom kualitas produk 

terdapat nilai 0,11 yang merupakan perbandingan antara kualitas produk dengan 

variasi menu yang didapatkan dengan membagi nilai 1 dengan 9 yang menghasilkan 

nilai 0,11. Hal ini berlaku kepada seluruh baris dan kolom yang lain hingga seluruh 

baris dan kolom telah terisi. Decision matrix ini kemudian akan digunakan untuk 

mendapatkan nilai prioritas yang juga digunakan untuk pembobotan CPM. Selain 
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untuk mendapatkan nilai prioritas, Decision matrix juga digunakan untuk 

mendapatkan consistency ratio (CR) yang berfungsi untuk menilai apakah penilaian 

ini valid  atau terhindar dari bias. Menimbang hasil dari decision matrix berikut 

adalah nilai prioritas untuk setiap faktor: 

 

 

Gambar 4. 2 Nilai prioritas dan consitency ratio 

Consistency ratio merupakan nilai yang membuktikan apakah keputusan yang 

dilakukan berkualitas atau tidak. Sebuah keputusan dinyatakan berkualitas jika 
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keputusan yang diputuskan tetaplah konsisten tanpa menimbulkan adanya bias. 

Penilaian AHP dapat diterima jika nilai consistency ratio (CR) berada di bawah 0,1 

atau 10% (Thomas, 1980). Terlihat pada gambar di atas, nilai consistency ratio 

(CR) pada penialain AHP sebesar 7,9%. Hal ini menunjukn bahwa penilaian 

tersebut berkualitas atau konsisten dan bisa dilanjutkan untuk pembobotan CPM. 

Nilai prioritas didapatkan normalized eigen vector yang kemudian dibagi dengan 

hasil dari jumlah kriteria. Priority value ini juga menjadi pemeringkatan aktual pada 

CSF. Terlihat terdapat sedikit perbedaan peringkat pada CSF cafe. Perbedaan 

tersebut dapat terlihat dari peringkat desain interior dan kenyaman yang berada 

pada peringka 5 serta atmosfer dan kebersihan yang berada di peringkat 6. Hal yang 

sama juga dapat terlihat pada peringkat faktor lokasi strategis yang berada di 

peringkat 8 serta faktor variasi menu yang berada pada peringkat 9. Keempat faktor 

tersebut seharusnya memiliki peringkat yang sama, namun dapat terlihat bahwa 

keempat faktor tersebut satu sama lain memiliki nilai yang tidak jauh berbeda. 

Dapat disimpulkan meskipun pemeringkatan yang didapatkan berbeda, tingkat 

kepentingan dari keempat faktor tersebut tetaplah sama satu sama lain. Setelah 

mendapatkan nilai prioritas, selanjutnya nilai prioritas dapat dimasukkan untuk 

pembootan CSF seperti berikut: 

Tabel 4. 30 CPM dengan bobot CSF 

CSF Bobot 
Kriwul BP Sarijan Jokotole Las kopi Satu Jiwa Kalabendana/Kunil 

Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total 

Kualitas produk 0,325                             

Variasi Menu 0,015                             

Harga 0,098                             

Atmoster dan kebersihan 0,053                             

Pelayanan dan Pelanggan 0,258                             

Lokasi strategis 0,016                             

Akses Internet 0,035                             

Promosi dan pemasaran 0,145                             

Desain interior dan kenyamanan 0,055                             

Total 1,000               
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Dari hasil tersebut dapat terlihat bahwa kualitas produk merupakan sebuah faktor 

yang paling penting dibandingkan faktor lainnya. Setidaknya kualitas produk lebih 

penting 32,5% dibandingkan kesembilan faktor lainnya. Dari hasil tersebut 

setidaknya setiap cafe harus bisa meningkatkan kinerja cafe mereka pada bagian 

kualitas produk agar bisa jauh mengungguli kompetitornya yang lain.  

4.4 Penilaian competitive profile matrix (CPM) 

Penilaian CPM dapat dilakukan dengan memberikan skor pada tiap critical 

success factor (CSF) di tiap cafe. Pemberian skor berasal dari hasil observasi yang 

telah dilakukan. Hasil pemberian skor nantinya akan dikalikan dengan bobot CSF 

yang kemudian menghasilkan total nilai untuk tiap CSF pada tiap cafe yang 

dibandingkan. Seluruh total nilai akan dijumlah yang kemudian dibandingkan 

dengan hasil penjumlah dari total nilai cafe yang lain. Perbandingan hasil 

penjumlahan tersebut akan menentukan cafe mana yang paling unggul dalam 

persaingan cafe di kompleks cafe Sunan Pandanaran.  

Tabel 4. 31 Hasil penilaian kualitas produk 

Nama cafe 

Rasa 

kopi 

Tampilan 

kopi 

Rasa non 

coffe 

Tampilan non 

coffee Total 

Sarijan 18 11 16 10 55 

Jokotole 19 12 13 11 55 

BP 15 12 16 11 54 

Kriwul 13 12 18 9 52 

Kalabendana/Kunil 16 12 15 9 52 

Las Kopi 18 12 10 9 49 

Satu Jiwa 9 11 6 7 33 

 

Berdasarkan hasil penelitian kualitas produk didapatkan hasil penilaian seperti di 

atas. Penilaian di atas merupakan hasil penilaian kualitas produk minuman kopi dan 

non coffee yang di nilai berdasarkan rasa dan tampilan minumn. Terlihat bahwa 

Sarijan dan Jokotole memiliki penilaian kualitas produk tertinggi dibandingkan 

dengan kompetitornya yang lain. Diiikuti oleh BP, kemudian Kriwul, kemudian 

Kalabendana, kemudian Las Kopi, dan terakhir Satu Jiwa. Satu Jiwa memiliki nilai 

kualitas produk yang lebih kecil dibandingkan kompetitornya yang lain. 
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Tabel 4. 32 Hasil observasi variasi menu 

Nama cafe 

Menu 

kopi 

Menu non 

kopi 

Menu 

makanan 

Menu 

paket Total 

Jumlah menu yang 

unik 

Kriwul 21 59 16 4 100 25 

BP 17 29 35 4 85 3 

Sarijan 24 32 19   75 12 

Las Kopi 33 26 6   65 0 

Satu jiwa 25 23 15   63 1 

Jokotole 27 18 15   60 4 

Kalabendana 12 35 9   56 1 

 

Tabel di atas merupakan tabel variasi menu yang berisi jumlah menu tiap varian 

dan jumlah menu yang unik dari setiap cafe. Terlihat bahwa Kriwul memiliki 

variasi menu terbanyak yaitu 100 menu dan jumlah menu terunik terbanyak 

dibandingkan dengan kompetitornya dengan total 100 menu dan 25 menu unik. 

Untuk jumlah menu tersedikit terdapat Kalabendana dengan 56 menu dan untuk 

jumlah menu unik tersedikit adalah Las kopi dengan tidak ada menu unik pada 

cafenya.s 
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Gambar 4. 3 Grafik penilaian harga 

\Grafik di atas merupakan rata-rata harga dari varian menu kopi, non coffee, dan 

menu makanan untuk setiap cafe. Dapat dilihat bahwa Kalabendana memiliki menu 

termurah untuk sebagain besar kategori varian menunya. Las kopi memang 

memiliki rata-rata harga kopi termurah, namun harga kategori yang lain tetaplah 

lebih murah Kalabendana. Dari grafik di atas kita bisa melihat bahwa Sarijan 

memiliki rata-rata harga termahal untuk sebagian besar kategori menunya. 

Sebagian besar cafe yang berada di kompleks cafe Sunan Pandanaran memiliki 

atmosfer dan kebersihan yang sama. Tidak ada hal yang cukup membedakan cafe-

cafe yang ada kecuali atmosfer yang ditawarkan oleh BP dan kebersihan yang 

dimiliki oleh Kriwul. BP memiliki tema cafe modern yang berbeda dengan cafe-

cafe kompetitornya yang memiliki tema cafe tradisional. Hal ini cukup bagus 

karena BP memberikan sebuah keunikan diantas kompetitornya. Kriwul memiliki 

masalah dalam tingkat kebersihan cafenya. Cafe Kriwul memiliki tangga yang 
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sangat kotor dan penuh debu, lantai atas yang retak serta pot tanaman di lantai atas 

yang berada di samping meja konsumen memiliki banyak sampah. Hal ini tentunya 

memberikan penilaian yang cukup buruk untuk segi Atmosfer dan kebersihan cafe 

Kriwul. 

Tabel 4. 33 Hasil observasi pelayanan cafe 

Nama cafe Kecepatan pelayanan Jumlah staff yang berjaga Keramahan 

Kriwul 30 menit 4 orang Ramah 

BP 10 menit 3 orang Ramah 

Sarijan 7 menit 3 orang Ramah 

Jokotole 8 menit 3 orang Sangat ramah 

Las kopi 4 menit 3 orang Tidak ramah 

Satu Jiwa 7 menit 3 orang Ramah 

Kalabenedana 2 menit 2 orang Ramah 

 

Tabel di atas merupakan hasil observasi pelayanan pelanggan pada setiap cafe 

yang ada pada kompleks cafe Sunan Pandanaran. Setiap cafe di nilai berdasarkan 

kecepatan pelayanan, jumlah staff yang berjaga dalam satu shift, dan keramahan 

staff. Dari segi kecepatan pelayanan, Kalabendana memiliki kecepatan pelayanan 

terbaik dengan waktu pengiriman selama  2 menit. Waktu tersebut terbilang 

sangatlah mengagumkan karena Kalabendana hanya dijaga oleh 2 orang staff pada 

saat observasi berlangsung. Dari segi keramahan staff Jokotole memiliki tingkat 

keramahan staff terbaik. Hanya Jokotole yang aktif memberikan feedback serta 

mengedukasi konsumen mereka mengenai menu mereka. Selain itu, staff dari 

Jokotole juga terlihat memberikan senyuman saat melayani, hal ini cukup jarang 

terjadi pada sebagian besar cafe yang ada di kompleks cafe tersebut.  

Tabel 4. 34 Hasil observasi lokasi 

Nama cafe Posisi cafe di kompleks dihitung dari jalan utama 

Kapasitas 

parkir 

Kriwul Pertama 20 motor 

BP Kedua 20 motor 

Sarijan Ketiga 75 motor 

Jokotole Keempat 24 motor 

Las Kopi Kelima 20 motor 
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Satu Jiwa Keenam 20 motor 

Kalabendana Ketujuh 32 motor 

  

Tabel di atas merupakan perbandingan faktor lokasi strategis tiap cafe yang 

berada di jalan Sunan Pandanaran. Perbandingan faktor tersebut diukur berdasarkan 

posisi cafe dalam kompleks cafe serta kemudahan parkir atau kapasitas parkir tiap 

cafe yang diukur dengan jumlah motor yang bisa terparkir pada cafe tersebut. Jika 

dihitung dari jalanan utama, urutan cafe dari yang terluar hingga terdalam adalah 

Kriwul, BP, Sarijan, Jokotole, Las Kopi, Satu Jiwa, dan Kalabendana. Hal ini 

menjadikan Kriwul sebagai cafe yang paling dekat dengan jalanan utama sekaligus 

menjadikan Kriwul sebagai cafe yang paling strategis. Untuk kapasitas parkir 

Sarijan memiliki jumlah kapasitas parkir terbanyak. Setidaknya Sarijan dapat 

menampung sebanyak 75 motor pada parkiran cafenya.  

Tabel 4. 35 Hasil observasi akses internet 

Nama cafe Download 1 Download 2 Download 3 Rata-rata download Upload 1 Upload 2 Upload 3 Rata-rata upload 

Kriwul 2,45 1,36 7,96 3,92 1,11 3,77 2,56 2,48 

BP 41,33 31,16 33,99 35,49 22,68 8,69 8,35 13,24 

Sarijan 2,96 2,94 3,00 2,97 3,86 5,30 3,97 4,38 

Jokotole 15,58 25,14 25,36 22,03 2,51 3,50 2,17 2,73 

Las kopi 0 0 0 0,00 0 0 0 0,00 

Sajiwa 0 0 0 0,00 0 0 0 0,00 

Kalabendana 67,8 66,56 51,57 61,98 57,72 53,36 61,88 57,65 

 

Tabel di atas merupakan perbandingan kecepatan internet dari seluruh cafe yang 

ada pada kompleks cafe Sunan Pandanaran. Perbandingan didapatkan dengan 

melakukan pengujian kecepatan download dan upload internet sebanyak 3 kali pada 

jam sibuk cafe, kemudian ketiga nilai tersebut dihitung kembali hingga 

mendapatkan rata-rata kecepatan internet pada cafe tersebut. Dari seluruh cafe 

terlihat bahwa Kalabendana memiliki kecepatna internet tercepat dari seluruh cafe 

yang ada pada Sunan Pandanran. Selain itu, terlihat juga bahwa internet pada Las 

Kopi dan Satu Jiwa tidak dapat tersambung pada jam sibuk cafe. 
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Tabel 4. 36 Hasil observasi pemasaran dan promosi 

Nama cafe Engagement rate Promosi 

Kalabendana 29,5% Tidak ada 

BP 18,2% Paket & Program 

Satu Jiwa 12,4% Tidak ada 

Kriwul 6,4% Paket 

Sarijan 4,4% Tidak ada 

Jokotole 0,9% Tidak ada 

Las kopi 0 Tidak ada 

 

Tabel di atas merupakan perbandingan faktor promosi dan pemasara dari seluruh 

cafe yang ada pada kompleks cafe Sunan Pandanaran. Perbandingan tersebut di 

nilai berdasarkan engagement rate sosial media instagram mereka dan promosi 

yang ditawarkan oleh cafe mereka baik itu diskon, paket ataupun program. Terlihat 

bahwa Kalabendana memiliki engagement rate dibandingkan kompetitornya. 

Engagement instagram Kalabendana dapat mencapai 29,5%, jumlah tersebut 

terbilang sangatlah besar. Untuk promosi hanya ada 2 cafe yang menyediakan 

promosi yaitu BP dan Kriwul. BP menyediakan paket menu beserta program 

berhadiah yang sedang berjalan, sedangkan Kriwul hanya menyediakan paket menu 

pada cafe mereka.  

Tabel 4. 37 Hasil observasi desain interior dan kenyamanan 

Nama cafe Ruang duduk Stop kontak Media berkumpul untuk kelompok besar Keunikan desain interior 

Sarijan 256 82 Ada 2 Tidak ada 

Satu Jiwa 240 62 Ada 10 Tidak ada 

Las kopi 112 130 Tidak ada Tidak ada 

Kalabendana 112 115 Tidak ada Tidak ada 

Jokotole 109 26 Ada 2 Tidak ada 

Kriwul 95 63 Tidak ada Terdapat arena billiard 

BP 77 24 Tidak ada Tidak ada 

 

Tabel di atas merupakan tabel perbandingan faktor desain interior dan 

kenyamanan dari seluruh cafe yang ada pada kompleks cafe Sunan Pandanaran. 

Perbandingan tersebut diukur berdasarkan jumlah ruang duduk, stop kontak, media 

berkumpul untuk kelompok besar dan keunikan desain interior. Dapat dilihat bahwa 
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cafe Sarijan memiliki ruang duduk terbanyak dari cafe-cafe lainnya dengan 256 

ruang duduk. Las Kopi memiliki jumlah stop kontak terbanyak dibandingkan 

kompetitornya. Dari seluruh cafe yang ada pada cafe Sunan Pandaran hanya ada 3 

cafe yang memiliki media berkumpul untuk kelompok besar dan cafe Satu Jiwa 

memiliki jumlah terbanyak untuk medai berkumpul untuk kelompok besar di 

cafenya. Hanya cafe Kriwul yang menyediakan keunikan pada cafenya yaitu 

terdapat arena billiard di dalam cafe Kriwul. 

Seluruh perbandingan yang didapatkan kemudian akan di quantifikasi menjadi 

skala 1 sampai 4 berdasarkan kinerja suatu cafe dibandingkan cafe laiinya pada 

suatu critical success factor Berdasarkan hasil seluruh perbandingan yang 

dilakukan antar cafe dari setiap critical success factor (CSF) yang digunakan pada 

penelitian ini, berikut adalah hasil skoring yang didapatkan. 

Tabel 4. 38 CPM dengan bobot dan skor 

CSF Bobot 
Kriwul BP Sarijan Jokotole Las kopi Satu Jiwa Kalabendana/Kunil 

Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total 

Kualitas produk         0,325  3   3   4   4   2   1   3   

Variasi Menu         0,015  4   3   3   2   2   2   1   

Harga         0,098  2   2   1   3   4   3   4   

Atmoster dan kebersihan         0,053  1   4   3   3   3   3   3   

Pelayanan dan Pelanggan         0,258  1   3   2   4   3   3   4   

Lokasi strategis         0,016  3   3   4   3   2   1   2   

Akses Internet         0,035  2   4   2   3   1   1   4   

Promosi dan pemasaran         0,145  3   4   2   2   1   3   4   

Desain interior dan kenyamanan         0,055  2   1   4   2   3   4   3   

Total         1,000                

 

Tabel di atas merupakan tabel competitive profile matrix (CPM) yang sudah diisi 

oleh bobot dan skor pada pada tiap CSF di tiap cafe yang di observasi. Seluruh skor 

yang diberikan pada penilaian tersebut berasal dari observasi di tiap cafe yang ada 

pada kompleks cafe Sunan Pandanaran. Setelah seluruh skor CSF di tiap cafe di 

dapatkan, langka selanjutnya adalah mengkalikan tiap skor dengan bobot CSF 

untuk mendapatkan total penilaian CSF. Berikut adalah hasil dari total nilai CSF 

untuk tiap cafe: 
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Tabel 4. 39 CPM dengan total faktor 

CSF Bobot 
Kriwul BP Sarijan Jokotole Las kopi Satu Jiwa Kalabendana/Kunil 

Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total 

Kualitas produk 
0,325 3 0,976 3 0,976 4 1,301 4 1,301 2 0,650 1 0,325 3 0,976 

Variasi Menu 
0,015 4 0,062 3 0,046 3 0,046 2 0,031 2 0,031 2 0,031 1 0,015 

Harga 
0,098 2 0,197 2 0,197 1 0,098 3 0,295 4 0,393 3 0,295 4 0,393 

Atmoster dan kebersihan 
0,053 1 0,053 4 0,211 3 0,158 3 0,158 3 0,158 3 0,158 3 0,158 

Pelayanan dan Pelanggan 
0,258 1 0,258 3 0,774 2 0,516 4 1,031 3 0,774 3 0,774 4 1,031 

Lokasi strategis 
0,016 3 0,047 3 0,047 4 0,063 3 0,047 2 0,031 1 0,016 2 0,031 

Akses Internet 
0,035 2 0,069 4 0,139 2 0,069 3 0,104 1 0,035 1 0,035 4 0,139 

Promosi dan pemasaran 
0,145 3 0,436 4 0,581 2 0,290 2 0,290 1 0,145 3 0,436 4 0,581 

Desain interior dan kenyamanan 
0,055 2 0,110 1 0,055 4 0,220 2 0,110 3 0,165 4 0,220 3 0,165 

Total 
1,000        

 

Tabel di atas merupakan matrix CPM dengan nilai total CSF untuk setiap cafe. 

Nilai total CSF untuk tiap cafe menentukan kinerja setiap cafe pada salah setiap 

faktor kesuksesan cafe. Jika nilai total CSF suatu cafe lebih tinggi dari yang lain, 

hal tersebut menunjukan bahwa cafe tersebut lebih unggul dalam pada faktor 

tersebut dibandingkan dengan kompetitornya. Hasil penilaian CSF ini juga dapat 

digunakan untuk evaluasi kinerja yang nantinya bisa digunakan untuk formulasi 

strategi bersaing. Setelah mendapatkan total CSF untuk tiap cafe, langkah 

selanjutnya adalah menjumlahkan seluruh total CSF tersebut untuk menentukan 

total skor untuk tiap cafe dan membandingkan satu dengan yang lain. Berikut 

adalah hasilnya: 

Tabel 4. 40 CPM dengan total keseluruhan 

CSF Bobot 
Kriwul BP Sarijan Jokotole Las kopi Satu Jiwa Kalabendana/Kunil 

Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total 

Kualitas produk 
0,325 3 0,976 3 0,976 4 1,301 4 1,301 2 0,650 1 0,325 3 0,976 

Variasi Menu 
0,015 4 0,062 3 0,046 3 0,046 2 0,031 2 0,031 2 0,031 1 0,015 

Harga 
0,098 2 0,197 2 0,197 1 0,098 3 0,295 4 0,393 3 0,295 4 0,393 

Atmoster dan kebersihan 
0,053 1 0,053 4 0,211 3 0,158 3 0,158 3 0,158 3 0,158 3 0,158 

Pelayanan dan Pelanggan 
0,258 1 0,258 3 0,774 2 0,516 4 1,031 3 0,774 3 0,774 4 1,031 

Lokasi strategis 
0,016 3 0,047 3 0,047 4 0,063 3 0,047 2 0,031 1 0,016 2 0,031 

Akses Internet 
0,035 2 0,069 4 0,139 2 0,069 3 0,104 1 0,035 1 0,035 4 0,139 
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Promosi dan pemasaran 
0,145 3 0,436 4 0,581 2 0,290 2 0,290 1 0,145 3 0,436 4 0,581 

Desain interior dan kenyamanan 
0,055 2 0,110 1 0,055 4 0,220 2 0,110 3 0,165 4 0,220 3 0,165 

Total 
1,000 2,206 3,024 2,761 3,368 2,382 2,288 3,490 

 

Tabel di atas merupakan hasil keseluruhan untuk penilaian CPM pada setiap cafe. 

Dapat dilihat bahwa Kalabendana/Kunil memiliki nilai  hasil tertinggi 

dibandingkan kompetitornya dengan nilai 3,490. Hal ini menunjukan bahwa 

Kalabendana memiliki competitive advantage terbaik dibandingkan kompetitornya. 

Dapat diamati juga bahwa persaingan dari tiap cafe terbilang sengit karena hasil 

nilai dari tiap cafe tidak terpaut terlalu jauh sehingga masih ada kemungkinan pada 

cafe lain untuk menduduki peringkat teratas.  

Pada tabel tersebut kita juga bisa melihat bahwa Kriwul memiliki hasil CPM 

terendah dibandingkan kompetitornya. Kriwul memang memiliki keunggulan pada 

faktor variasi menu, namun faktor tersebut tidak memiliki pengaruh yang cukup 

besar pada keberhasilan suatu cafe. Jika Kriwul ingin memenangkan persaingan, 

sebaiknya Kriwul memperbaiki faktor yang rendah terlebih dahulu seperti faktor 

kebersihan yang bisa segera ditingkatkan serta faktor pelayanan pelanggan yang 

bisa diperbaiki. Kriwul masih memiliki potensi untuk memenangkan persaingan 

jika memperbaiki kekurangan cafenya pada faktor-faktor tersebut. 

4.5  Pembahasan 

4.5.1  Critical success factor (CSF) terpenting 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan, kualitas produk merupakan 

sebuah faktor yang paling tinggi dibandingkan critical success factor (CSF)  pada 

konteks cafe yang lain. Setidaknya critical success factor (CSF) lebih penting 

32,5% dibandingkan dengan CSF cafe lainnya. Hal tersebut sesuai dengan 

banyak penelitian yang menili bahwa kualitas produk merupakan faktor 

terpenting dalam menunjang kesuksesan cafe seperti penelitian oleh Saputra et 

al. (2025), Sagita & Alam (2025), dan Vinesia Silabam et al. (2025). Berdasarkan 

penelitian-penelitian terdahulu, kualitas produk dapat meningkatkan keputusan 

pembelian dan kepuasan konsumen yang dapat berkontribusi untuk 
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mensukseskan cafe dan memenangkan persaingan (Karnawati & Tin, 2025; 

Tussifah & Navitsha, 2021). 

4.5.2  Kinerja cafe terbaik berdasarkan penilaian CPM 

Kunil atau Kalabendana merupakan cafe yang mendominasi persaingan di 

kompleks cafe Sunan Pandanaran. Berdasarkan penilaian CPM Kalabendana 

memiliki keunggulan pada 4 faktor yaitu pelayanan pelanggan, promosi dan 

pemasaran, harga, dan akses internet. Kalabendana memiliki pelayanan 

pelanggan tercepat dibandingkan dengan cafe-cafe lainnya dengan waktu hanya 

2 menit untuk menyajikan pesanan konsumen. Kalabendana memiliki kinerja 

pemasaran yang sangat baik pada sosial medianya. Dengan engagement rate 

sebesar 29,5% pada sosial media Instagram membuat Kalabendana menjadi cafe 

dengan kinerja pemasaran tertinggi dibandingkan kompetitornya. Kalabendana 

memiliki rata-rata menu kopi di kisaran 10.083, rata-rata menu non coffee di 

kisaran 9.543, dan rata-rata menu makanan di kisaran 9.000. Dengan rata-rata 

pada ketiga menu tersebut membuat Kalabendan menjadi cafe dengan rata-rata 

menu kesuluruhan termurah dibandingkan dengan kompetitor lainnya. terakhir 

Kalabendana memiliki rata-rata kecepatan download internet sebesar 61,68 

Mbps, dan kecepatan upload internet sebesar 57,65 Mbps. Dengan rata-rata 

kecepatan internet tersebut membuat Kalabendana menjadi cafe dengan 

kecepatan internet terbaik di kompleks cafe Sunan Pandanaran. Dengan 

keseluruhan keunggulan yang dimiliki Kalabendana membuat cafe tersebut 

meraih nilai 3,490 yang dimana nilai tersebut merupakan nilai tertinggi 

dibandingkan dengan kompetitornya di kompleks cafe Sunan Pandanaran. 
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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan seluruh hasil dan pembahasan di atas, berikut adalah kesimpulan 

pada skripsi ini:  

1. Faktor yang paling penting dalam menentukan kesuksesan cafe adalah kualitas 

produk. Berdasarkan hasil pembobotan CSF dengan bantuan AHP faktor ini 

lebih penting 32,5% dibandingkan 8 faktor penunjang kesuksesan cafe lainnya 

yaitu variasi menu, harga, atmosfer dan kebersihan, pelayanan pelanggan, 

lokasi strategis, akses internet, promosi dan pemasaran, serta desain interior dan 

kebersihan. 

2. Cafe Kalabendana atau Kunil merupakan cafe yang memiliki competitive 

advantage terbaik sekaligus cafe yang mendominasi persaingan di kompleks 

cafe Sunan Pandanaran. Berdasarkan hasil skoring CPM cafe ini memiliki nilai 

skor tertinggi dibandingkan 6 cafe lainnya yaitu Kriwul, BP, Sarijan, Jokotole, 

Las Kopi dan Satu Jiwa. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil dari CPM cafe Kriwul merupakan cafe yang memiliki nilai 

terendah dibandingkan kompetitornya sekaligus sebagai cafe yang dianggap kalah 

bersaing. Meskipun cafe Kriwul memiliki dominasi pada faktor variasi menu, 

namun hal tersebut tidak terlalu berdampak besar pada kesuksesan cafe jika 

merujuk pada hasil pembobotan CSF. Sebaiknya cafe Kriwul dapat memperbaiki 

kinerja kecepatan pelayanan dan kebersihan cafenya agar faktor pelayanan 

pelanggan dan faktor atmosfer dan kebersihan pada cafe tersebut dapat meningkat. 

Jika cafe Kriwul sukses untuk memperbaiki kedua hal tersebut maka ada 

kemungkinan untuk cafe Kriwul dapat mendominasi persaingan pada cafe di jalan 

Sunan Pandanaran.  

Penelitian ini tidak memiliki akses untuk bagian internal cafe, sehingga formulasi 

strategi yang dilakukan hanya berdasarkan faktor penunjang kesuksesan saja. 

Memiliki akses pada bagian internal cafe seperti kondisi keuangan, hingga kualitas 

SDM dapat memberikan formulasi strategi yang lebih berdasar pada kondisi 
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lapangan, sehingga tujuan untuk mensukseskan cafe yang kalah bersaing dapat 

dicapai dengan lebih baik. Peneliitian selanjutnya dapat mengadopsi metode CPM 

dengan AHP serta mengkombinasikannya dengan internal & external (IE) 

evalution sehingga formulasi strategi dapat diformulasikan berdasarkan kondisi asli 

di lapangan.  

Untuk dapat meningkatkan akurasi penilaian CPM, seharusnya penilaian ini 

ditambah dengan metode Electre III. Electre III merupakan metode penunjang 

pengambilan keputusan yang juga bisa digunakan untuk CPM agar pemberian skor 

pada penilaian CPM dapat lebih akurat lagi. Kombinasi CPM dengan electre III 

dapat memberikan hasil penilaian yang terhindar dari bias penelitian karena 

kombinasi penilaian tersebut menggunakan evaluasi matematis dan bukan hanya 

mengandalkan pendapat pribadi semata. Harapannya penelitian selanjutnya dapat 

mengkombinasikan metode CPM dengan AHP dan electre III agar hasil penilaian 

dapat semakin akurat.  
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

 

  

 

 

Sama penting

1 2 3 4 5 6 7 8 9

Kualitas produk ✓ Variasi menu ✓

Kualitas produk ✓ Harga ✓

Kualitas produk ✓ atmosfer dan kebersihan ✓

Kualitas produk ✓ Pelayanan pelanggan ✓

Kualitas produk ✓ Lokasi strategis ✓

Kualitas produk ✓ Akses internet ✓

Kualitas produk ✓ Promosi dan pemasaran ✓

Kualitas produk ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Variasi menu Harga ✓ ✓

Variasi menu Atmosfer dan kebersihan ✓ ✓

Variasi menu Pelayanan pelanggan ✓ ✓

Variasi menu Lokasi strategis ✓ ✓

Variasi menu Akses internet ✓ ✓

Variasi menu Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Variasi menu Desain interior dan kenyamanan ✓ ✓

Harga ✓ Atmosfer dan kebersihan ✓

Harga Pelayanan pelanggan ✓ ✓

Harga ✓ Lokasi strategis ✓

Harga ✓ Akses internet ✓

Harga Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Harga ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Atmosfer dan kebersihan Pelayanan pelanggan ✓ ✓

Atmosfer dan kebersihan ✓ Lokasi strategis ✓

Atmosfer dan kebersihan ✓ Akses internet ✓

Atmosfer dan kebersihan Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Atmosfer dan kebersihan ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Lokasi strategis ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Akses internet ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Promosi dan pemasaran ✓

Pelayanan pelanggan ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Lokasi strategis Akses internet ✓ ✓

Lokasi strategis Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Lokasi strategis Desain interior dan kenyamanan ✓ ✓

Akses internet Promosi dan pemasaran ✓ ✓

Akses internet Desain interior dan kenyamanan ✓ ✓

Promosi dan pemasaran ✓ Desain interior dan kenyamanan ✓

Seberapa lebih penting
Prioritas A Prioritas B

Lampiran 1 Tabel penilaian AHP 
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Lampiran 2 Nilai prioritas dan Consitency Ratio 

 

 

 

Lampiran 3 Hasil CPM 

CSF Bobot 
Kriwul BP Sarijan Jokotole Las kopi Satu Jiwa Kalabendana/Kunil 

Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total Skor Total 

Kualitas produk 
0,325 3 0,976 3 0,976 4 1,301 4 1,301 2 0,650 1 0,325 3 0,976 

Variasi Menu 
0,015 4 0,062 3 0,046 3 0,046 2 0,031 2 0,031 2 0,031 1 0,015 
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Harga 
0,098 2 0,197 2 0,197 1 0,098 3 0,295 4 0,393 3 0,295 4 0,393 

Atmoster dan kebersihan 
0,053 1 0,053 4 0,211 3 0,158 3 0,158 3 0,158 3 0,158 3 0,158 

Pelayanan dan Pelanggan 
0,258 1 0,258 3 0,774 2 0,516 4 1,031 3 0,774 3 0,774 4 1,031 

Lokasi strategis 
0,016 3 0,047 3 0,047 4 0,063 3 0,047 2 0,031 1 0,016 2 0,031 

Akses Internet 
0,035 2 0,069 4 0,139 2 0,069 3 0,104 1 0,035 1 0,035 4 0,139 

Promosi dan pemasaran 
0,145 3 0,436 4 0,581 2 0,290 2 0,290 1 0,145 3 0,436 4 0,581 

Desain interior dan kenyamanan 
0,055 2 0,110 1 0,055 4 0,220 2 0,110 3 0,165 4 0,220 3 0,165 

Total 
1,000 2,206 3,024 2,761 3,368 2,382 2,288 3,490 
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JOKOTOLE 
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SATU JIWA 
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