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Abstract: This study examines the development of a business strategy for Kedai Kopi Sarining 

in Serang City amid increasingly intense coffee shop competition. The study aims to map the 

current business model using the Business Model Canvas, identify internal and external factors 

through SWOT analysis, and formulate business model recommendations. A descriptive 

qualitative case study approach was employed. Data were collected through interviews, 

observation, and documentation involving internal informants, customers, and a supplier. The 

analysis used the Business Model Canvas, value chain, PESTEL, Porter’s Five Forces, SWOT, 

and the TOWS matrix. The findings show that Kedai Kopi Sarining’s main strengths lie in its 

“Rumah Nenek” concept, affordable prices, Sundanese food, product quality, family-oriented 

service, and promotion through Instagram and word of mouth. However, the business still needs 

to strengthen multi-platform digital promotion, customer facilities, formal feedback recording, 

revenue diversification, supplier risk management, and operational digitalization. The 

recommended strategy emphasizes concept differentiation, targeted digital marketing, 

customer relationship development, product and revenue diversification, supplier partnership 

strengthening, and cost efficiency to improve competitiveness and business sustainability. 

  

Keyword: Business Model Canvas, Business Strategy, Coffee Shop, SWOT Analysis, TOWS 

Matrix 

  

Abstrak: Penelitian ini membahas pengembangan strategi bisnis Kedai Kopi Sarining di Kota 

Serang di tengah persaingan industri kedai kopi yang semakin ketat. Tujuan penelitian ini 

adalah memetakan model bisnis saat ini menggunakan Business Model Canvas, 

mengidentifikasi faktor internal dan eksternal melalui analisis SWOT, serta merumuskan 

rekomendasi model bisnis. Penelitian menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan 

strategi studi kasus. Data diperoleh melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi yang 

melibatkan narasumber internal, pelanggan, dan pemasok. Teknik analisis menggunakan 

Business Model Canvas, value chain, PESTEL, Porter’s Five Forces, SWOT, dan matriks 

TOWS. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kekuatan utama Kedai Kopi Sarining terletak 
pada konsep “Rumah Nenek”, harga terjangkau, makanan khas Sunda, kualitas produk, 

pelayanan kekeluargaan, serta promosi melalui Instagram dan word of mouth. Namun, kedai 

masih perlu memperkuat promosi digital multi-platform, fasilitas pelanggan, pencatatan 

feedback formal, diversifikasi pendapatan, pengelolaan risiko pemasok, dan digitalisasi 
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operasional. Strategi yang direkomendasikan menekankan penguatan diferensiasi konsep, 

pemasaran digital terarah, pengembangan hubungan pelanggan, diversifikasi produk dan 

pendapatan, penguatan kemitraan pemasok, serta efisiensi biaya untuk meningkatkan daya 

saing dan keberlanjutan usaha. 

 

Kata Kunci: Analisis SWOT, Business Model Canvas, Kedai Kopi, Matriks TOWS, Strategi 

Bisnis 

 

   

PENDAHULUAN 

Industri kopi memiliki peran penting dalam aktivitas ekonomi Indonesia karena kopi 

menjadi salah satu komoditas yang berkontribusi terhadap peluang usaha dan hilirisasi produk 

pertanian. Produksi kopi Indonesia yang terus berkembang membuka ruang bagi masyarakat 

untuk membangun bisnis berbasis kopi, termasuk pada sektor usaha mikro, kecil, dan 

menengah. UMKM berperan dalam penciptaan lapangan kerja, peningkatan pendapatan 

masyarakat, dan penguatan perekonomian daerah, tetapi pertumbuhan jumlah pelaku usaha 

juga meningkatkan tingkat persaingan antar pelaku UMKM (Dwilaksana, Setiabudi, & Sanata, 

2019; Parnadi & Loisa, 2018; Rismayani, Wahyuningtyas, & Disastra, 2024; Salsabillah, 

Pasaribu, & Alfanur, 2023). 

Kedai kopi tidak lagi hanya dipahami sebagai tempat membeli minuman, tetapi telah 

berkembang sebagai ruang publik untuk berkumpul, berdiskusi, bekerja, bersantai, dan 

membangun relasi sosial. Perubahan fungsi ini membuat kedai kopi harus menawarkan nilai 

yang lebih luas daripada sekadar produk, termasuk suasana, pelayanan, harga, dan pengalaman 

pelanggan (Agustin, Nurhadi, & Pudyastuti, 2024; Herlyana, 2014). Kedai Kopi Sarining 

merupakan UMKM kedai kopi di Kota Serang yang mengusung konsep “Rumah Nenek”, harga 

terjangkau melalui proposisi “Nongki Anti Boncos”, makanan khas Sunda, serta pelayanan 

yang hangat. Objek penelitian ini berlokasi di Jl. Yumaga No. 11A, Serang, Banten, dan 

menghadapi persaingan dari berbagai kedai kopi lain di Kota Serang. 

Fenomena persaingan tersebut terlihat dari dinamika penjualan Kedai Kopi Sarining. 

Penjualan makanan dan minuman mengalami peningkatan pada 2023 dan mencapai puncak 

pada 2024, tetapi menurun pada 2025. Walaupun penjualan 2025 masih lebih tinggi daripada 

2022 dan 2023, penurunan dari tahun puncak menunjukkan perlunya evaluasi model bisnis dan 

strategi pengembangan agar usaha mampu menjaga stabilitas penjualan, meningkatkan 

loyalitas pelanggan, dan mempertahankan daya saing. Ringkasan data penjualan yang 

digunakan dalam skripsi disajikan pada Tabel 1. 

 
Tabel 1. Penjualan Kedai Kopi Sarining Tahun 2022–2025 

Tahun Makanan Minuman 
2022 921 874 
2023 2.834 2.837 
2024 4.475 4.105 
2025 3.147 3.113 

Sumber: Data Penjualan Kedai Kopi Sarining dalam Skripsi (2026) 
 

Secara konseptual, pengembangan strategi bisnis berangkat dari manajemen strategi 

sebagai proses untuk merumuskan arah, mengelola sumber daya, mengimplementasikan pilihan 

strategis, dan mengevaluasi kinerja jangka panjang organisasi. Dalam konteks ini, strategi 

bisnis dipahami sebagai keputusan terarah yang menghubungkan tujuan perusahaan dengan 

kondisi lingkungan, sumber daya, dan keunggulan kompetitif yang ingin dicapai (David & 

David, 2016, 2017; Mujito, 2023; Novitasari, 2021; Pearce & Robinson, 2000; Wheelen, 

Hoffman, Hunger, & Bamford, 2018). Business Model Canvas dapat digunakan untuk 

memetakan cara perusahaan menciptakan, menyampaikan, dan menangkap nilai melalui 
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sembilan elemen model bisnis. Pendekatan ini relevan bagi UMKM karena membantu pelaku 

usaha melihat keterkaitan antara segmen pelanggan, proposisi nilai, saluran, hubungan 

pelanggan, sumber pendapatan, sumber daya, aktivitas, kemitraan, dan struktur biaya 

(Candraningrat, Yurisma, & Mujanah, 2021; Herawati, Lindriati, & Suryaningrat, 2019; 

Osterwalder & Pigneur, 2010; Sibalija, Barrett, Subasri, Bitacola, & Kim, 2021). Dalam 

pengembangan strategi, pemetaan model bisnis perlu dilengkapi dengan analisis faktor internal 

dan eksternal agar rekomendasi yang dihasilkan tidak hanya menggambarkan kondisi usaha, 

tetapi juga menjawab peluang, ancaman, kekuatan, dan kelemahan secara strategis (Pasaribu, 

Inzaghi, & Sutjipto, 2022; Rangkuti, 2006). 

Penelitian terdahulu menunjukkan bahwa Business Model Canvas dan SWOT banyak 

digunakan untuk merancang strategi pengembangan usaha pada UMKM, koperasi, pariwisata, 

logistik, dan kedai kopi (Akbar, Mawadati, & Simanjuntak, 2022; Alharethi & Kabil, 2024; 

Alifiyah & Budiman, 2021; Natallia, Susanti, Herisen, & Malind, 2022; Parodos, Tsolakis, 

Tsoukos, Xenou, & Ayfantopoulou, 2022; Pratama & Tricahyono, 2024; Riyadi & Mujanah, 

2021). Akan tetapi, setiap objek usaha memiliki karakteristik pelanggan, nilai, sumber daya, 

dan tekanan persaingan yang berbeda. Oleh karena itu, penelitian ini berfokus pada Kedai Kopi 

Sarining sebagai kedai kopi lokal di Kota Serang yang memiliki diferensiasi konsep tradisional 

dan menghadapi tantangan promosi digital, fasilitas pelanggan, diversifikasi pendapatan, serta 

risiko pemasok. 

Berdasarkan fenomena tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis model bisnis 

Kedai Kopi Sarining saat ini melalui Business Model Canvas, mengidentifikasi kekuatan, 

kelemahan, peluang, dan ancaman pada sembilan elemen model bisnis, serta menyusun 

rekomendasi strategi dan model bisnis baru untuk memperkuat performa serta daya saing Kedai 

Kopi Sarining. Kontribusi penelitian ini terletak pada penyusunan strategi pengembangan bisnis 

berbasis pemetaan model bisnis dan analisis SWOT yang disesuaikan dengan kondisi aktual 

UMKM kedai kopi lokal. 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan pendekatan studi kasus. 

Pendekatan kualitatif digunakan karena penelitian berfokus pada pemahaman mendalam 

mengenai kondisi model bisnis, faktor internal dan eksternal, serta strategi pengembangan 

Kedai Kopi Sarining berdasarkan perspektif narasumber dan data lapangan. Strategi studi kasus 

digunakan karena penelitian diarahkan pada satu objek usaha, yaitu Kedai Kopi Sarining di 

Kota Serang, sehingga analisis dapat dilakukan secara kontekstual terhadap kondisi bisnis yang 

sedang berjalan (Malhotra, 2019; Sekaran & Bougie, 2016; Sugiyono, 2013, 2022). 

Subjek penelitian terdiri dari tujuh narasumber yang merepresentasikan pihak internal 

dan eksternal. Narasumber internal meliputi pemilik, manajer, dan dua karyawan Kedai Kopi 

Sarining, sedangkan narasumber eksternal meliputi dua pelanggan dan satu pemasok. Data 

dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi. Wawancara digunakan untuk 

memperoleh informasi mengenai sembilan elemen Business Model Canvas, aktivitas rantai 

nilai, faktor PESTEL, dan tekanan persaingan berdasarkan Porter’s Five Forces. Observasi 

digunakan untuk melihat kondisi kedai, pelayanan, suasana, fasilitas, dan aktivitas operasional, 

sedangkan dokumentasi digunakan untuk melengkapi informasi mengenai profil usaha, 

penjualan, media sosial, dan data pendukung lain yang tersedia dalam skripsi. Penelitian ini 

dilakukan pada Kedai Kopi Sarining yang berlokasi di Jl. Yumaga No. 11A, Serang, Banten. 

Berdasarkan karakteristik waktu penelitian, penelitian ini bersifat cross-sectional, yaitu 

pengumpulan data dilakukan untuk menggambarkan kondisi model bisnis dan strategi 

pengembangan usaha pada periode penelitian yang sedang berlangsung. 

Teknik analisis data dilakukan melalui reduksi data, penyajian data, serta penarikan 

kesimpulan dan verifikasi. Business Model Canvas digunakan untuk memetakan model bisnis 

saat ini dan model bisnis rekomendasi. Analisis internal dilakukan melalui value chain untuk 
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mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan pada aktivitas utama dan pendukung, sedangkan 

analisis eksternal dilakukan melalui PESTEL dan Porter’s Five Forces untuk mengidentifikasi 

peluang dan ancaman. Hasil analisis kemudian disusun ke dalam SWOT dan dikembangkan 

melalui matriks TOWS untuk menghasilkan alternatif strategi SO, ST, WO, dan WT (Grundy, 

2006; Istichanah, 2022; Koc & Bozdag, 2017; Rangkuti, 2006; Suseno, Arifin, & Sutrisno, 

2020). Keabsahan data diuji melalui triangulasi sumber, uji kredibilitas, transferabilitas, 

dependabilitas, konfirmabilitas, dan member checking kepada pihak internal agar strategi yang 

dipilih tetap sesuai dengan kondisi Kedai Kopi Sarining (Malhotra, 2019; Sugiyono, 2022). 

  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pemetaan Business Model Canvas Saat Ini 

Berdasarkan hasil wawancara, observasi, dan dokumentasi, model bisnis Kedai Kopi 

Sarining telah mencerminkan sembilan elemen Business Model Canvas. Kekuatan model bisnis 

terlihat pada kesesuaian antara konsep “Rumah Nenek”, harga terjangkau, menu khas Sunda, 

dan pelayanan kekeluargaan dengan kebutuhan pelanggan yang mencari tempat nyaman untuk 

berkumpul. Pemetaan ini mendukung pandangan bahwa model bisnis harus menjelaskan 

bagaimana organisasi menciptakan dan menyampaikan nilai bagi pelanggan serta memperoleh 

nilai ekonomi bagi usaha (Osterwalder & Pigneur, 2010; Sibalija et al., 2021). Ringkasan 

kondisi model bisnis saat ini disajikan pada Tabel 2. 

 
Tabel 2. Ringkasan Model Bisnis Kedai Kopi Sarining Saat Ini 

Blok BMC Temuan Utama Saat Ini Kebutuhan Perbaikan 

Customer Segments Anak muda, mahasiswa, keluarga, 

pecinta kopi, dan masyarakat 

umum yang membutuhkan tempat 

berkumpul nyaman. 

Segmentasi perlu dibuat lebih 

terarah untuk menjangkau 

mahasiswa, pekerja muda, 

keluarga, komunitas lokal, dan 

pelanggan online. 

Value Propositions Konsep “Rumah Nenek”, 

makanan khas Sunda, kopi 

berkualitas, harga terjangkau, dan 

pelayanan kekeluargaan. 

Diferensiasi konsep perlu 

diperkuat dan inovasi menu 

dilakukan secara selektif tanpa 

menghilangkan identitas 

tradisional. 

Channels Instagram, Google Maps, word of 

mouth, interaksi langsung di 

kedai, QRIS, dan layanan pesan 

antar. 

Promosi perlu diperluas ke 

TikTok, konten video pendek, 

ulasan pelanggan, dan optimalisasi 

layanan online. 

Customer Relationships Pelayanan cepat, ramah, personal, 

responsif, serta keterbukaan 

terhadap kritik dan saran 

pelanggan. 

Sistem pencatatan feedback dan 

program loyalitas pelanggan masih 

perlu diformalkan. 

Revenue Streams Pendapatan berasal dari penjualan 

kopi susu, makanan khas Sunda, 

camilan, dine-in, dan pesanan 

online. 

Sumber pendapatan masih 

dominan dari penjualan harian 

sehingga perlu diversifikasi 

melalui bundling, paket 

komunitas, menu musiman, dan 

kopi literan. 

Key Resources Lokasi strategis, bahan baku 

berkualitas, karyawan terlatih, 

suasana kedai khas, dan sistem 

SOP pembuatan produk. 

Perlu peningkatan teknologi stok, 

database pelanggan, sistem 

inventaris, fasilitas Wi-Fi, colokan 

listrik, dan pengelolaan parkir. 

Key Activities Persiapan bahan baku, produksi 

menu, penyajian produk, promosi 

Instagram, pengendalian stok, 

kebersihan, dan kegiatan 

komunitas. 

Standardisasi resep, quality 

control, pelayanan 3S, evaluasi 

feedback, dan integrasi aktivitas 

operasional perlu dijaga secara 

konsisten. 
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Key Partnerships Pemasok tetap biji kopi dari 

Tangerang, distributor frozen 

food, serta pemasok alternatif. 

Perlu memperkuat supplier 

cadangan, mitra pembayaran 

digital, layanan pesan antar, dan 

komunitas lokal. 

Cost Structure Biaya bahan baku, gaji karyawan, 

listrik, air, Wi-Fi, stok, kemasan, 

dan pemasaran digital. 

Perlu evaluasi biaya rutin, 

pengendalian harga pokok 

penjualan, cadangan biaya, dan 

prioritas anggaran. 

Sumber: Data yang Telah Diolah dari Hasil Wawancara, Observasi, dan Dokumentasi (2026) 
 

 Temuan pada Tabel 2 menunjukkan bahwa Kedai Kopi Sarining memiliki basis nilai 

yang kuat pada aspek emosional dan pengalaman pelanggan. Pelanggan tidak hanya membeli 

produk kopi atau makanan, tetapi juga mendapatkan pengalaman ruang yang bernuansa 

tradisional, harga yang ramah, dan pelayanan yang tidak kaku. Saluran promosi yang paling 

berpengaruh adalah Instagram dan word of mouth. Hal ini relevan dengan karakteristik kedai 

kopi sebagai ruang sosial yang tumbuh karena pengalaman pelanggan dan interaksi komunitas 

(Agustin et al., 2024; Herlyana, 2014). Namun, model bisnis saat ini masih memiliki ruang 

perbaikan, terutama pada perluasan promosi digital, pencatatan feedback, fasilitas pelanggan, 

pengelolaan stok, serta diversifikasi sumber pendapatan. 

 

Analisis Lingkungan Internal dan Eksternal 

Analisis lingkungan internal melalui value chain menunjukkan bahwa kekuatan Kedai 

Kopi Sarining berada pada pengadaan bahan baku berkualitas, standardisasi resep, kalibrasi 

mesin, quality control, pelayanan 3S, promosi Instagram, dan hubungan pemasok. Pada sisi 

inbound logistic, kedai menjaga kualitas bahan baku melalui pemilihan pemasok, 

pengelompokan bahan, pelabelan tanggal masuk, dan rotasi stok. Pada aspek operations, kedai 

menerapkan SOP produksi, penggunaan timbangan digital, kalibrasi mesin espresso, serta 

kontrol rasa. Pada aspek marketing and sales, Instagram dan word of mouth menjadi saluran 

utama untuk membangun awareness. Pada aspek service, keluhan ditangani melalui permintaan 

maaf, penggantian produk, dan evaluasi internal. Temuan ini menunjukkan bahwa aktivitas 

internal berperan dalam membentuk keunggulan operasional dan nilai pelanggan (Koc & 

Bozdag, 2017; Suseno et al., 2020). 

Meskipun demikian, kelemahan internal masih muncul pada ketergantungan terhadap 

pemasok tertentu, risiko penurunan kualitas produk pada layanan pesan antar, promosi digital 

yang belum beragam, sistem pencatatan keluhan yang belum formal, serta keterbatasan 

pemanfaatan teknologi untuk stok dan database pelanggan. Kelemahan tersebut penting 

diperhatikan karena UMKM membutuhkan kemampuan adaptif, pengelolaan sumber daya, dan 

inovasi berkelanjutan agar mampu bertahan dalam persaingan (Firmansyah, Rifa’i, & Suryana, 

2022; Lubis, 2022; Sulistiyani, Pratama, & Setiyanto, 2020). 

Analisis eksternal melalui PESTEL dan Porter’s Five Forces menunjukkan bahwa 

peluang utama berasal dari tren kedai kopi, meningkatnya penggunaan media sosial, aktivitas 

komunitas, layanan online, pembayaran digital, dan dukungan terhadap UMKM. PESTEL 

membantu membaca faktor politik, ekonomi, sosial, teknologi, lingkungan, dan hukum yang 

memengaruhi usaha, sedangkan Porter’s Five Forces membantu menjelaskan tekanan 

kompetitif dari pesaing, pendatang baru, produk substitusi, daya tawar pemasok, dan daya tawar 

pelanggan (Bruijl, 2018; Grundy, 2006; Istichanah, 2022; Mkude & Wimmer, 2015). Ancaman 

yang perlu diperhatikan adalah banyaknya pesaing kedai kopi di Kota Serang, kemudahan 

konsumen berpindah ke alternatif lain, ketergantungan pada pemasok tertentu, perubahan tren 

konsumsi, dan kenaikan biaya bahan baku. 
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Tabel 3. Ringkasan SWOT Kedai Kopi Sarining 
Komponen Temuan Utama 

Strengths Konsep “Rumah Nenek”, harga menu ekonomis, 

makanan khas Sunda, kualitas bahan baku, pelayanan 

personal, promosi Instagram dan word of mouth, 

serta efisiensi biaya. 

Weaknesses Promosi digital belum maksimal di berbagai 

platform, fasilitas pendukung masih perlu 

ditingkatkan, sistem feedback belum formal, 

pemanfaatan teknologi terbatas, pendapatan masih 

dominan dari penjualan harian, dan ketergantungan 

terhadap pemasok tertentu. 

Opportunities Tren kedai kopi, promosi digital, aktivitas komunitas, 

paket bundling, menu musiman, layanan online, kerja 

sama pemasok, komunitas lokal, pembayaran digital, 

dan loyalitas pelanggan. 

Threats Persaingan kedai kopi yang semakin ketat, 

kemunculan pesaing baru, produk pengganti, daya 

tawar pelanggan yang tinggi, kenaikan harga bahan 

baku, gangguan distribusi, dan perubahan lingkungan 

yang memengaruhi pasokan. 

Sumber: Data yang Telah Diolah dari Analisis Internal dan Eksternal (2026) 
 

Strategi SWOT dan Matriks TOWS 

Hasil SWOT kemudian dikembangkan menggunakan matriks TOWS pada sembilan blok 

Business Model Canvas. Proses ini menghasilkan 36 strategi awal yang terdiri dari 9 strategi 

SO, 9 strategi ST, 9 strategi WO, dan 9 strategi WT. Strategi SO diarahkan pada pemanfaatan 

konsep “Rumah Nenek”, harga terjangkau, produk unggulan, pelayanan personal, teknologi 

transaksi, dan hubungan pemasok untuk menangkap peluang pasar. Strategi ST diarahkan untuk 

mempertahankan diferensiasi konsep, kualitas produk, dan loyalitas pelanggan dalam 

menghadapi persaingan, produk pengganti, dan daya tawar pelanggan. Strategi WO diarahkan 

untuk memperbaiki kelemahan melalui promosi digital multi-platform, sistem feedback, 

teknologi stok, program loyalitas, dan pemasok alternatif. Strategi WT diarahkan untuk 

mengurangi risiko melalui evaluasi biaya, pengendalian HPP, perbaikan delivery, prioritas 

kerja, dan persiapan cadangan biaya. Pendekatan TOWS relevan karena menghubungkan faktor 

internal dan eksternal untuk menghasilkan alternatif strategi yang lebih aplikatif (Deshmukh, 

Rajput, Das, & Alam, 2024; Dewi, Fahmi, Herachwati, & Agustina, 2022; Lee, Kim, Kim, & 

Kang, 2021; Pasaribu et al., 2022; Rangkuti, 2006). 

Dari 36 strategi awal tersebut, skripsi merangkum 18 strategi utama yang diarahkan pada 

penguatan diferensiasi konsep, perluasan promosi digital, peningkatan kenyamanan pelanggan, 

digitalisasi operasional, diversifikasi pendapatan, penguatan hubungan pelanggan, pengelolaan 

risiko pemasok, serta efisiensi struktur biaya. Arah strategi ini memperlihatkan bahwa 

pengembangan Kedai Kopi Sarining tidak cukup dilakukan melalui penambahan menu, tetapi 

harus mencakup perbaikan menyeluruh pada proposisi nilai, saluran pemasaran, hubungan 

pelanggan, sumber daya, aktivitas, kemitraan, dan biaya. 

 
Prioritas Strategi dan Business Model Canvas Rekomendasi 

Penetapan prioritas strategi dilakukan melalui member checking kepada pihak internal, 

terutama pemilik dan pengelola kedai. Dari 18 strategi utama, dipilih 9 strategi prioritas yang 

mewakili sembilan blok Business Model Canvas. Strategi dengan rate 9 berada pada Customer 

Segment, Value Propositions, Channels, dan Key Partnerships. Hal ini menunjukkan bahwa 

prioritas tertinggi Kedai Kopi Sarining berada pada perluasan pasar terarah, penguatan 

proposisi nilai berbasis konsep “Rumah Nenek”, pengembangan saluran pemasaran multi-

platform, dan penguatan kemitraan pemasok serta komunitas lokal. Strategi dengan rate 8 tetap 
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penting karena berkaitan dengan hubungan pelanggan, diversifikasi pendapatan, digitalisasi 

sumber daya, standardisasi aktivitas, dan efisiensi biaya. 

Tabel 4 menunjukkan bahwa Business Model Canvas rekomendasi menekankan 

pengembangan promosi digital yang lebih terarah, penguatan konsep “Rumah Nenek” sebagai 

nilai pembeda, penggunaan Instagram, TikTok, Google Maps, word of mouth, ulasan 

pelanggan, dan konten visual, serta pengembangan program loyalitas dan pencatatan feedback. 

Pada sisi pendapatan, strategi diarahkan pada paket bundling, paket komunitas, menu musiman, 

kopi literan, dan layanan online agar pendapatan tidak hanya bergantung pada penjualan harian. 

Pada sisi operasional, rekomendasi mencakup pemanfaatan teknologi stok, database pelanggan, 

sistem inventaris, standardisasi resep, SOP produksi, quality control, pelayanan 3S, serta 

penguatan supplier utama dan cadangan. Strategi biaya diarahkan pada prioritas anggaran, 

evaluasi biaya rutin, pengendalian HPP, dan cadangan biaya. 

 
Tabel 4. Strategi Prioritas Business Model Canvas Rekomendasi 

Blok BMC Strategi yang Dipilih Rate Strategy 

Customer Segment Mengembangkan promosi digital yang lebih terarah 

untuk menjangkau mahasiswa, pekerja muda, 

keluarga, dan komunitas lokal dengan tetap 

menonjolkan konsep “Rumah Nenek”, harga 

terjangkau, dan suasana nyaman. 

9 

Value Propositions Menjadikan konsep “Rumah Nenek”, makanan khas 

Sunda, kualitas produk, harga terjangkau, dan 

pelayanan kekeluargaan sebagai proposisi nilai utama 

yang membedakan Kedai Kopi Sarining dari 

kompetitor. 

9 

Channels Mengembangkan pemasaran multi-platform melalui 

Instagram, TikTok, Google Maps, word of mouth, 

ulasan pelanggan, dan konten visual suasana kedai 

untuk memperluas jangkauan pasar. 

9 

Customer Relationships Mengembangkan program loyalitas sederhana dan 

sistem pencatatan feedback pelanggan untuk 

meningkatkan kepuasan, kedekatan emosional, dan 

kunjungan ulang pelanggan. 

8 

Revenue Streams Mengembangkan paket bundling, paket komunitas, 

menu musiman, kopi literan, dan layanan online agar 

sumber pendapatan tidak hanya bergantung pada 

penjualan harian di kedai. 

8 

Key Resources Meningkatkan pemanfaatan teknologi pada pencatatan 

stok, database pelanggan, dan sistem inventaris, 

sekaligus memperkuat ketersediaan bahan baku 

melalui pemasok alternatif. 

8 

Key Activities Menjaga standardisasi resep, SOP produksi, quality 

control, pelayanan 3S, promosi digital, dan kegiatan 

komunitas agar pengalaman pelanggan tetap 

konsisten. 

8 

Key Partnerships Memperkuat kemitraan dengan supplier utama, 

supplier cadangan, dan komunitas lokal untuk 

menjaga kontinuitas pasokan, kualitas bahan baku, 

serta perluasan jejaring sosial kedai. 

9 

Cost Structure Menyusun prioritas anggaran, evaluasi biaya rutin, 

pengendalian HPP, dan cadangan biaya agar Kedai 

Kopi Sarining mampu menghadapi kenaikan bahan 

baku serta kebutuhan peningkatan fasilitas. 

8 

Sumber: Data yang Telah Diolah dari Matriks TOWS dan Member Checking (2026) 
 

Secara keseluruhan, rekomendasi strategi menunjukkan bahwa Kedai Kopi Sarining perlu 

mempertahankan identitas tradisionalnya sambil memperkuat kapabilitas digital dan 

operasional. Penguatan konsep “Rumah Nenek” dapat menjadi diferensiasi yang membedakan 
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kedai dari pesaing, sedangkan promosi digital dan pengelolaan hubungan pelanggan dapat 

membantu memperluas jangkauan pasar. Rekomendasi ini tetap mengikuti logika manajemen 

strategi dalam perumusan alternatif berdasarkan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman 

serta penyelarasan strategi dengan sumber daya usaha (David & David, 2017; Rangkuti, 2006; 

Wheelen et al., 2018). Dengan demikian, Business Model Canvas rekomendasi tidak mengubah 

identitas usaha, melainkan memperkuat elemen-elemen yang masih lemah agar lebih adaptif 

terhadap persaingan kedai kopi di Kota Serang. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian, model bisnis Kedai Kopi Sarining telah menggambarkan 

sembilan elemen Business Model Canvas secara cukup baik. Usaha ini memiliki kekuatan pada 

segmen pelanggan yang luas, konsep “Rumah Nenek”, harga terjangkau, makanan khas Sunda, 

kualitas produk, pelayanan kekeluargaan, promosi melalui Instagram dan word of mouth, serta 

hubungan dengan pemasok. Namun, model bisnis tersebut masih perlu diperkuat pada aspek 

promosi digital multi-platform, fasilitas pelanggan, pencatatan feedback, diversifikasi 

pendapatan, pemanfaatan teknologi operasional, pengelolaan stok, pemasok cadangan, dan 

efisiensi biaya. 

Hasil SWOT dan matriks TOWS menunjukkan bahwa strategi pengembangan Kedai 

Kopi Sarining perlu diarahkan pada penguatan diferensiasi konsep, pemasaran digital terarah, 

pengembangan hubungan pelanggan, diversifikasi produk dan pendapatan, penguatan sumber 

daya, standardisasi aktivitas operasional, kemitraan pemasok dan komunitas lokal, serta 

pengendalian struktur biaya. Rekomendasi model bisnis yang paling sesuai adalah 

mempertahankan identitas “Rumah Nenek” sebagai proposisi nilai utama sambil memperluas 

saluran digital, meningkatkan loyalitas pelanggan, memperkuat manajemen pemasok, dan 

mengendalikan biaya. Implikasi praktisnya, Kedai Kopi Sarining dapat menggunakan 

rekomendasi ini sebagai dasar penyusunan prioritas pengembangan usaha agar mampu 

meningkatkan daya saing, menjaga loyalitas pelanggan, menstabilkan pendapatan, dan 

mempertahankan keberlanjutan usaha di tengah persaingan kedai kopi di Kota Serang. 
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