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BAB II 

ANALISIS INDUSTRI 

2.1.   Prospek Bisnis 

Perkembangan perindustrian dan perekonomian di Kota Surabaya 

mengalami kemajuan dalam bidang industri yang diiringi kecenderungan gaya 

hidup konsumtif dibandingkan kota-kota di Jawa Timur lainnya terbukti dengan 

banyaknya usaha baru yang mulai didirikan di Kota Surabaya ini. Bisnis food and 

beverage semakin menunjukan kekuasaannya di Kota Surabaya dengan 

munculnya berbagai jenis kafe dan restoran sehingga tidak menutup kemungkinan 

bagi Tea Time untuk memulai usaha baru di kota ini. Berdasarkan data 

Kementerian Pariwisata dan Ekonomi Kreatif tahun 2013, jumlah usaha rumah 

makan berskala menegah dan besar, seperti kafe dan restoran, mengalami 

peningkatan tiap tahunnya. Hal ini dapat dilihat pada Tabel 2.1. dibawah ini: 

Tabel 2.1. Perkembangan Usaha Rumah Makan Berskala Menengah dan Besar Tahun 2007- 2010 

Tahun 
Usaha / Perusahaan 

Rata-Rata Tenaga Kerja 
Jumlah Pertumbuhan (%) 

2007 1.615 27 
2008 2.235 38,39 27 
2009 2.704 20,98 27 
2010 2.916 7,89 27 

Sumber: Kementerian Pariwisata dan Ekonomi Kreatif (2013) 

Sekjen Asosiasi Pengusaha Kafe dan Restoran Indonesia (APKRINDO) Jawa 

Timur, Mufid Wahyudi, mengatakan bahwa pertumbuhan tersebut memang 
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menggembirakan. Namun di sisi lain ada juga yang harus diperhitungkan, yaitu 

masalah persaingan. Perubahan gaya hidup yang dimiliki masyarakat saat ini tidak 

lagi menjadikan kafe dan restoran sebagai pemenuh kebutuhan untuk makanan, 

tetapi menjadikan kafe dan restoran sebagai tempat hiburan, bersantai, berkumpul 

bersama teman dan mengerjakan kepentingan masing-masing individu. 

“Memasuki Triwulan tiga 2011, ITK Jawa Timur tercatat 110,55 lebih baik 
daripada Triwulan dua 2011 (107,33). Seperti yang telah diduga sebelumnya, 
naiknya tingkat optimisme konsumen masyarakat Jawa Timur didorong oleh 
faktor musiman datangnya bulan Ramadhan dan hari raya Idul Fitri yang jatuh 
pada triwulan tiga. Pada hari-hari di triwulan itu, masyarakat cenderung lebih 
konsumtif di banding hari-hari lainnya.” (Badan Pusat Statistik, Perkembangan 
Indeks Tendensi Konsumen (ITK) Jawa Timur Triwulan tiga 2011) 

 
Dari data di atas dapat disimpulkan bahwa masyarakat Jawa Timur memiliki 

gaya hidup konsumtif yang dipengaruhi musiman hari peringatan besar. Hal ini 

juga diperkuat dengan survei yang dilakukan penulis mengenai seberapa sering 

seseorang mengunjungi kafe atau cake shop dalam sebulan. Dari survei yang 

diadakan penulis dengan mengambil 100 responden dengan berbagai macam jenis 

pekerjaan yang disebarkan di Universitas Ciputra serta pusat pertokoan, 

didapatkan hasil yaitu rata-rata masyarakat mengunjungi kafe adalah 3 sampai 4 

kali dalam waktu sebulan dengan prosentase sebesar 51%, lebih dari 4 kali dalam 

sebulan sebesar 34%, dan sisanya  sebesar 15% mengunjungi cafe 1 sampai 2 kali 

dalam sebulan. 
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Gambar 2.1. Diagram Ketertarikan Mengunjungi Kafe 
Sumber: Data Diolah (2013) 
 

Sehubungan dengan kemajuan yang ada di kota ini, penulis ingin 

mendirikan usaha Tea Time yang mengambil tema teh sebagai bahan dasar menu 

yang ada di kafe ini dengan memasukkan unsur-unsur japanese sebagai tambahan 

untuk ornamen interior agar suasana terasa seperti benar-benar berada di Jepang. 

Dari data yang diperoleh penulis dapat disimpulkan bahwa masyarakat Indonesia 

sudah mengenal teh dan mau mencoba bila ada cake shop yang menyediakan. Hal 

ini dapat dilihat dari survei yang sudah dilakukan penulis. Dari 100 responden 

yang ada didapatkan hasil yaitu sebesar 79% menggemari teh, dan 21% sisanya 

lebih menggemari produk lain. 

 
 
Gambar 2.2. Diagram Responden yang Menggemari Teh 
Sumber: Data Diolah (2013) 
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Berkembangnya industri kulinari di Indonesia membuat usahawan harus 

menawarkan sebuah inovasi baru untuk produk maupun layanan. Usaha yang 

akan dirintis oleh penulis yaitu Tea Time ingin memperkenalkan khasiat dari teh 

yang dipercaya oleh masyarakat China dan Jepang dapat memelihara kesehatan. 

Tea Time memiliki produk unggulan berupa thousand layer of tea yang 

mencampurkan  rasa teh menjadi sebuah cake dibalut dengan cream cheese yang 

lembut, serta berbagai macam jenis minuman yang berbahan dasar teh, seperti 

cream ice blended, dan minuman panas lainnya. 

 
 
 

2.2. Analisis Pasar dan Konsumen 

Menurut Kotler & Amstrong (2008:7) pasar adalah seperangkat pembeli 

aktual dan potensial dari sebuah produk. Pasar dan konsumen adalah hal utama 

dalam pembangunan sebuah bisnis. Bisnis yang ada tidak akan pernah 

berkembang jika tidak ada unsur campur tangan dari kedua belah pihak tersebut. 

Sebuah perusahaan harus memiliki target pasar yang benar dan tepat jika ingin 

maju di bidang industri. Target pasar yang dimiliki oleh Tea Time sendiri adalah 

segmen pasar kelas menengah sampai kelas menengah atas di kota Surabaya, baik 

anak-anak, remaja, usia pernikahan muda, dewasa dengan status pelajar, 

pengusaha dan karyawan. Karakteristik yang dibidik untuk bisnis ini melihat dari 

kebutuhan tempat bersantai atau tempat hangout bagi sebagian besar kalangan 

tersebut yang semakin tinggi. Sehingga perlu adanya suasana baru yang 

mendukung untuk bersantai dan melepaskan diri dari kepenatan rutinitas sehari-

hari. Dengan situasi tersebut, Tea Time memiliki kemampuan untuk 
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memanfaatkan peluang yang ada di Surabaya dengan membuka lahan bisnis baru 

kafe yang berkonsep spesifik. 

Dari survei yang diadakan oleh penulis mengenai penghasilan yang 

diperoleh responden Kota Surabaya pada umumnya, harga yang akan ditawarkan 

oleh Tea Time masih dapat dijangkau. Responden di Surabaya pada umumnya 

mendapatkan penghasilan sekitar Rp. 2.000.000 sampai Rp. 3.000.000 dengan 

prosentase sebesar 58%.  

 

 
 
Gambar 2.3. Diagram Penghasilan Rata-Rata Sebulan 
Sumber: Data Diolah (2013) 
 
 
 
2.3.    Analisis Pesaing dan Persaingan 

Setiap usaha atau bisnis yang akan dirilis tentunya akan menghadapi banyak 

persaingan. Dalam menjalankan Tea Time yang memiliki potensi sebagai pesaing 

dari Tea Time yaitu Starbucks Coffee dan D’stupid Baker, dimana pelaku bisnis 

ini juga memproduksi snack atau dessert dan jenis minuman yang menyerupai, 

yaitu ice blended, dan cake pieces. Dalam menganalisis persaingan, penulis 

menggunakan metode descriptive analysis. 
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Tabel 2.2. Descriptive Analysis 
 

Pesaing Starbucks Coffee D’stupid Baker Tea Time 
Jumlah toko (outlet)   9   1   1 
Segmentasi: 

a. Menengah ke atas 
b. Menengah  
c. Menengah ke bawah 

 
ü  
ü  
 

 
ü  
ü  
ü  

 
ü  
ü  

 
Diferensiasi: 

a. Content 
b. Context  
c. Infrastructure 

 
ü  
ü  
 

 
ü  

 
ü  
ü  
ü  

Lokasi: 
a. CBD 
b. Inner Suburban 
c. Outer Suburban  
d. Harbour Front 
e. Airport  

 
ü  
ü  
ü  
 
ü  

 
ü  
ü  
ü  

 
ü  
ü  
ü  
 

Efficiency of operating Baik  Baik Baik 
Impression of property Baik Baik Baik 

 
Sumber: Data Diolah (2013) 
 

Tabel 2.2. merupakan descriptive analysis dari para pesaing Tea Time, yaitu 

Starbucks Coffee dan D’stupid Baker, dan berikut penjelasannya: 

a. Jumlah cabang yang dimiliki 

1. Starbucks Coffee memiliki sembilan outlet di Surabaya: 

a) Tunjungan Plaza 4 

Ground Floor 

Jln. Embong Malang No.7-21 

b) Tunjungan Plaza 3 

Jl. Basuki Rachmad No. 8 - 12  

c) Supermall Pakuwon Indah 

Supermall Pakuwon Indah G 36A 

Jl. Puncak Lontar Indah II 
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d) Galaxy Mall 2 

Jl. Dharma Husada Indah Timur No. 35-37 

Ground Floor No. 074 

e) Surabaya Town Square 

Jl. Adityawarman No.55 

f) Juanda International Airport 

Domestic departure gate 

g) Ciputra World Surabaya 

Jl. Mayor Jenderal Sungkono No. 89 GF #16 

h) Petra Square 

Jl. Siwalankerto 146-148 

i) National Hospital 

Boulevard Famili Selatan Kavling 1 Graha Famili  

2. D’stupid Baker memiliki satu outlet di Surabaya yaitu di Spazio, Jalan 

Lingkar Dalam Barat 33, Ground Floor, Surabaya. 

3. Tea Time memiliki satu outlet di Surabaya yaitu di Spazio, Jalan Lingkar 

Dalam Barat 33, Ground Floor, Surabaya. 

b. Segmentasi: 

1. Starbucks Coffee memiliki segmen pasar kelas menengah ke atas dengan 

menyediakan makanan ringan seperti cake pieces dengan harga Rp. 20.000 

sampai Rp. 35.000, sementara untuk minuman dengan harga berkisar Rp. 

25.000 sampai Rp. 60.000. 
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2. D’stupid Baker memiliki segmen pasar semua kalangan dengan 

menawarkan jenis produk makanan dan minuman seperti yang biasa 

disediakan di kafe lain, tetapi harga yang dipatok relatif dapat dijangkau 

yaitu, untuk makanan dijual mulai Rp. 5.000 sampai Rp. 15.000 dan untuk 

minuman mulai dari Rp. 3.000 sampai Rp. 15.000. 

3. Tea Time memiliki pangsa pasar kelas menengah sampai kelas menengah 

ke atas dengan menetapkan harga produk makanan ringan mulai Rp. 10.000 

sampai Rp. 25.000 per porsi. Untuk minuman seperti ice blended dan 

minuman hangat dijual dengan kisaran harga Rp. 15.000 sampai Rp. 35.000. 

c. Diferensiasi: 

1. Starbucks Coffee 

a. Content  : Menjual produk-produk makanan ringan dan minuman   

    kopi dengan berbagai macam pilihan. Bahan baku yang 

digunakan sudah memiliki standar tersendiri menurut 

perusahaan pusat agar kualitas antar usaha sama baik 

karena Starbucks Coffee merupakan sebuah bisnis 

franchise. 

b. Context  : Ruangan kafe yang baik tanpa adanya tema tertentu tetapi  

   konsep yang digunakan satu dengan outlet lain sama. 

c. Infrastructure: Suasana mendukung dilengkapi dengan fasilitas wi-fi,  

   ruangan ber-AC dan alat pembayaran lengkap. 

2. D’stupid Baker 

a. Content  : Menjual produk makanan ringan, minuman kopi dan teh  
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   dengan berbagai macam pilihan dingin maupun panas. 

b. Context  : Ruangan yang baik tanpa ada konsep ruangan tertentu. 

c. Infrastructure: Suasana yang cukup ramai dilengkapi dengan fasilitas wi- 

   fi dan ruangan ber-AC. 

3. Tea Time 

a. Content  : Menjual berbagai macam produk dessert dan minuman  

   berbahan dasar teh dengan kualitas bahan baku produksi 

  yang akan tetap dijaga. 

b. Context  : Ruangan kafe dengan tema japanese yang menyediakan  

     berbagi pilihan tempat duduk, mulai dari kursi kayu, sofa,  

   hingga tatami dilengkapi dengan interior berbahan kayu. 

c. Infrastructure: Ruangan nyaman dan menarik dengan fasilitas ruangan  

   ber-AC, wi-fi, TV LED 32 inch, audio, dan sound system. 

d. Lokasi 

1. Starbucks Coffee berada di mall dan tempat-tempat yang selalu ramai 

dikunjungi konsumen seperti di airport dan apartemen mahasiswa. 

2. D’stupid Baker bertempat di pusat perkantoran baru di Surabaya Barat yang 

mulai ramai dikunjungi konsumen. 

3. Tea Time memiliki tempat di pusat perkantoran baru di daerah Surabaya 

Barat yang pasti akan ramai dikunjungi konsumen dan memiliki lahan 

parkir nyaman dan leluasa. 
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e. Efficiency of operating 

1. Starbucks Coffee memiliki tingkat operasional dan pembagian shift yang 

terorganisir dengan cukup baik. 

2. D’stupid Baker memiliki tingkat operasional yang terlaksana dengan cukup 

baik. 

3. Tea Time memiliki tingkat operasional yang terorganisir dan terlaksana 

dengan baik dan teratur mulai dari penyambutan konsumen sampai 

mengantarkan pulang. 

f. Impression of property 

1. Starbucks Coffee mendesain ruangan cukup untuk bersantai dilengkapi 

dengan tempat duduk yang nyaman tanpa ada konsep tertentu. 

2. D’stupid Baker memiliki desain ruangan yang cukup bagus dengan suasana 

yang ramai tanpa memiliki konsep tertentu. 

3. Tea Time memiliki desain ruangan yang akan membuat konsumen dapat 

merasa berada di Jepang karena desain ruangan Tea Time mengambil tema 

japanese yang dilengkapi dengan kursi tatami. 

 

Setiap perusahaan yang didirikan pasti memiliki kelebihan dan kekurangan 

masing-masing. Agar dapat diketahui dan dianalisis kelebihan dan kekurangan 

yang dimiliki oleh perusahaan penulis dan perusahaan pesaing, penulis 

menggunakan metode Competitive Profile Matrix (CPM). Cara yang digunakan 

untuk mengidentifikasi pesaing utama perusahaan serta kekuatan perusahaan 

penulis dan perusahaan pesaing adalah dengan menentukan critical success 

factors yang mencakup faktor internal dan faktor eksternal dari perusahaan 
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tersebut. Kemudian dari setiap poin dari critical success factors yang ada diberi 

bobot dan skor berdasarkan tingkat kepentingannya. 

 
Tabel 2.3. Competitive Profile Matrix (CPM) 
 

Critical Success 
Factors Bobot Starbucks Coffee D’stupid Baker Tea Time 

Peringkat Skor Peringkat Skor Peringkat Skor 
Desain Ruangan 0,14 3 0,42 2 0,28 4 0,56 
Harga 0,1 3 0,3 4 0,4 4 0,4 
Kualitas Layanan 0,15 3 0,45 2 0,3 3 0,45 
Lokasi 0,15 3 0,45 3 0,45 3 0,45 
Konsep 0,18 3 0,54 2 0,54 3 0,54 
Fasilitas 0,11 2 0,22 2 0,22 2 0,22 
Produk 0,17 4 0,68 2 0,34 4 0,68 
Total 1  3,06  2,53  3,3 

 
Sumber: Data Diolah (2013) 
 

Berikut adalah penjelasan dari Tabel 2.3. mengenai Competitive Profile Matrix 

(CPM) dari perusahaan penulis, Tea Time, dan perusahaan pesaing, Starbucks 

Coffee dan D’stupid Baker: 

1. Desain Ruangan: 

a. Starbucks Coffee memiliki interior yang baik dan suasana mendukung untuk 

bersantai tanpa memiliki konsep interior tertentu. 

b. D’stupid Baker menyediakan tempat bersantai yang cukup baik, tetapi 

masih belum memiliki konsep interior tertentu. 

c. Tea Time memiliki konsep ruangan seperti di Jepang yang masih 

mengusung unsur tradisional yang kental dilengkapi dengan kursi tatami. 

2. Harga: 

a. Starbucks Coffee memberikan banyak pilihan dengan variasi harga 

minuman dan makanan ringan yang beragam dan dapat dijangkau kalangan 

menengah sampai kalangan menengah ke atas. 
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b. D’stupid Baker menyediakan berbagai macam pilihan makanan ringan dan 

minuman dengan harga yang relatif sehingga dapat dijangkau oleh semua 

kalangan. 

c. Tea Time menawarkan pilihan harga dan produk yang bervariasi untuk 

makanan ringan dan minuman yang dapat dijangkau kalangan menengah 

sampai menengah ke atas. 

3. Kualitas pelayanan: 

a. Pelayanan dari Starbucks Coffee baik dan tanggap. 

b. Pelayanan dari D’stupid Baker cukup baik. 

c. Pelayanan dari Tea Time baik, ramah, dan tanggap akan tetap dijaga agar 

konsumen tetap merasa nyaman, betah, dan ingin kembali mengunjungi Tea 

Time. 

4. Lokasi: 

a. Starbucks Coffee mengambil titik penting sebuah kota, yaitu memiliki 

tempat di airport yang pasti ramai dikunjungi konsumen, bertempat di mall 

yang memiliki pangsa pasar berdasarkan daerah tempat tinggal karena 

Surabaya sendiri terbagi-bagi menjadi Surabaya Utara, Surabaya Pusat, 

Surabaya Timur, Surabaya Barat, dan Surabaya Sealatan.  

b. D’stupid Baker mengambil pangsa pasar dari semua kalangan sehingga 

mengambil tempat di pusat perkantoran yang ramai dikunjungi konsumen 

baik hari biasa maupun hari libur. 

c. Tea Time memiliki tempat yang berada di daerah yang mulai berkembang, 

Surabaya Barat, mulai banyak tersedia pusat perbelanjaan dan perkantoran 
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baru sehingga memudahkan untuk dikunjungi setelah berbelanja dan  

memiliki lahan parkir yang nyaman. 

5. Konsep: 

a. Starbucks Coffee menawarkan nuansa tempat bersantai yang berada di 

daerah ramai penduduk dan titik penting di kota Surabaya dengan konsep 

self-service kafe. 

b. D’stupid Baker merupakan kafe dengan suasana nyaman dan ramai 

pengunjung yang berada di Surabaya Barat. 

c. Tea Time merupakan kafe bertema untuk menambah sarana baru kulinari 

kota Surabaya, merupakan kafe yang pertama kali memiliki konsep 

makanan dan minuman spesifik yang pertama di Surabaya Barat. 

6. Fasilitas: 

a. Starbucks Coffee memberikan ruangan ber-AC, fasilitas wi-fi dan suasana 

yang mendukung untuk bersantai disertai dengan adanya self-service yang 

memudahkan konsumen memenuhi kebutuhannya. 

b. D’stupid Baker memiliki nuansa kafe yang nyaman dan ramai, dilengkapi 

dengan ruangan ber-AC dan fasilitas wi-fi. 

c. Tea Time menawarkan fasilitas berupa tempat bersantai yang nyaman,  

interior ruangan yang unik dan menarik, fasilitas ruangan ber-AC, wi-fi, TV 

LED 32 inch, audio, dan sound system tersedia di Tea Time. 

7. Produk: 

a. Produk dari Starbucks Coffee berkualitas baik dan bersih karena memiliki 

standarisasi dari perusahaan pusat. 
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b. Produk dari D’stupid Baker memiliki kualitas yang cukup baik. 

c. Produk yang ditawarkan oleh Tea Time adalah produk yang selalu baru dan 

terjamin kehigienisannya dengan resep dan kualitas produk yang selalu 

terjaga. 

 
 
 

2.4. Analisis SWOT 

2.4.1. Analisis SWOT dari Tea Time: 

1. Strengths: 

a. Produk teh baik bagi kesehatan. 

b. Menawarkan konsep produk dan konsep usaha baru bagi industri 

kulinari di kota Surabaya. 

c. Bekerja sama dengan bank untuk menawarkan promo diskon. 

d. Lokasi yang strategis berada di perkantoran baru di daerah Surabaya 

Barat dan tempat parkir yang luas. 

e. Setiap produk yang ditawarkan selalu baru dan menarik. 

f. Memiliki tempat bersantai disertai dengan nuansa Jepang untuk 

ditawarkan kepada konsumen yang membutuhkan kenyamanan. 

g. Memberikan pelayanan yang baik sehingga konsumen merasa puas, 

walaupun konsep restoran yang dipakai adalah self-service. 

2. Weaknesses: 

a. Usaha yang masih tergolong baru dan belum memiliki brand image 

yang kuat. 
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b. Produk kue Tea Time tidak bisa bertahan lama untuk didisplay karena 

tidak memakai pengawet sehingga setelah beberapa hari harus diganti 

dengan yang baru. 

c. Desain interior Tea Time harus dibersihkan dengan baik karena 

memiliki cukup banyak ornamen. 

d. Kurangnya jaringan relasi dan pihak supplier sehingga biaya bahan 

baku kurang dapat ditekan. 

3. Opportunities: 

a. Minat masyarakat Surabaya yang mulai hidup konsumtif terbukti 

dengan banyaknya restoran-restoran baru di kota Surabaya. 

b. Minat masyarakat Surabaya yang mulai suka untuk mencoba produk 

baru yang ditawarkan di pasaran. 

c. Lokasi yang berada di perkotaan memudahkan untuk diakses. 

d. Produk berbahan dasar teh masih belum terlalu marak di Indonesia 

maupun kota Surabaya sehingga membuka peluang untuk 

menghadirkan pilihan baru bagi penggemar makanan ringan. 

e. Konsep produk baru berupa teh yang mulai booming di Surabaya. 

4. Threats: 

a. Masyarakat kota Surabaya yang sudah memiliki mindset untuk kafe 

yang nyaman, seperti Starbucks dan D’stupid Baker. 

b. Banyaknya kafe yang sudah berdiri sejak lama di kota Surabaya. 
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2.4.2. Analisis SWOT dari Starbucks Coffee: 

1. Strengths: 

a. Sudah lama menjadi produk kepercayaan masyarakat kota Surabaya 

sehingga sudah menjadi tempat tujuan utama konsumen. 

b. Produk yang ditawarkan sudah memenuhi standar permintaan 

masyarakat kota Surabaya. 

c. Menawarkan produk yang terjamin kualitasnya. 

d. Lokasi di tengah titik-titik penting kota Surabaya dan mall besar yang 

akan selalu ramai dikunjungi konsumen baik hari biasa maupun hari 

libur. 

2. Weaknesses: 

a. Harga makanan ringan dan minuman yang cukup mahal. 

b. Kualitas pelayanan kurang maksimal karena adanya self-service. 

3. Opportunities: 

a. Konsumen sudah menjatuhkan pilihan tersendiri pada Starbucks 

Coffee karena produk sudah terjamin baik. 

b. Masyarakat kota Surabaya sudah mengenal dengan baik dan 

memberikan trust pada Starbucks Coffee. 

c. Mudah dijangkau karena memiliki tempat di daerah yang ramai 

penduduk dan titik penting kota Surabaya. 

4. Threaths: 

a. Banyak kafe baru yang memulai usaha di bidang yang sama dengan 

Starbucks Coffee di kota Surabaya. 
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b. Harga yang relatif mahal jika dibandingkan dengan usaha baru yang 

masih berkembang. 

 
 
 

2.4.3. Analisis SWOT dari D’stupid Baker: 

1. Strengths: 

a. Menawarkan harga yang relatif dapat dijangkau semua kalangan. 

b. Pilihan menu yang beragam mulai dari kopi hingga jenis minuman 

dan makanan yang lain. 

c. Lokasi yang baik di pusat perkantoran baru yang pasti akan ramai 

dikunjungi konsumen di Surabaya Barat. 

2. Weaknesses: 

a. Suasana yang terlalu ramai membuat kafe ini kurang nyaman. 

b. Kualitas pelayanan yang kurang baik. 

3. Opportunities: 

a. Masyarakat kota Surabaya selalu ingin mencoba hal baru yang 

ditawarkan di pasar. 

b. Produk yang berkualitas dengan harga yang cukup murah menarik 

pelanggan baru. 

4. Threaths: 

a.  Banyak kafe baru yang memulai usaha di kota Surabaya. 

b.   Mulai banyak bermunculan kafe berkonsep yang akan menjadi 

pesaing besar di pasaran. 
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Tabel 2.4. SWOT Matrix Tea Time 
 

 
 
	
  

 
Strengths: 
1. Produk teh baik bagi 

kesehatan. 
2. Konsep baru bagi industri 

kulinari kota Surabaya. 
3. Bekerja sama dengan 

bank untuk promo diskon. 
4. Lokasi di pusat 

perkantoran baru. 
5. Produk yang ditawarkan 

selalu baru dan menarik. 
6. Tempat bersantai dengan 

nuansa Jepang yang 
nyaman. 

7. Memberikan pelayanan 
yang baik dilengkapi 
dengan self-service. 

 

 
Weaknesses: 
1. Usaha yang masih baru dan 

belum memiliki brand 
image yang kuat. 

2. Produk Tea Time tidak 
dapat bertahan lama di 
display. 

3. Desain interior Tea Time 
harus dibersihkan dengan 
baik karena memiliki cukup 
banyak ornamen. 

4. Kurangnya jaringan 
supplier. 

 

 
Opportunities: 
1. Masyarakat Surabaya 

yang mulai konsumtif. 
2. Minat masyarakat 

Surabaya untuk mencoba 
hal baru. 

3. Lokasi yang berada di 
perkotaan memudahkan 
untuk diakses. 

4. Menghadirkan pilihan 
baru bagi penggemar 
dessert. 

5. Konsep produk teh yang 
mulai booming di 
Surabaya. 

 

 
S.O Strategies: 
1. Mempromosikan kelebihan  
    Tea Time. 
    (S1, S2, S3, S5, S6, O1,      
    O2, O4, O5) 
2. Menawarkan produk yang 

berkualitas baik. 
(S1, S2, S5, O2, O4, O5) 

3.  Interior ruangan sesuai  
 konsep. 
 (S2, S6, O1, O3, O5) 

4. Memberikan pelayanan  
 terbaik. 
(S2, S7, O2, O5) 

5.  Menyediakan fasilitas  
 yang lengkap. 
(S2, S3, S6, S7, O2, O5) 

 
W.O Strategies: 
1. Membuat promosi di jejaring 

sosial. 
(W1, O1, O2, O4, O5) 

2.  Memberikan penawaran 
menu baru. 
(W1, W2, O2, O4, O5) 

3. Memperkuat konsep dengan 
ornamen. 
(W1, W3, O2, O5) 

4. Menjaga kesegaran produk. 
(W1, W2, O4, O5) 

5. Memperluas networking. 
(W1, W4, O1, O2, O5) 

 
 
 

 
Threats: 
1. Masyarakat Surabaya 

sudah memiliki brand 
kepercayaan. 

2. Banyaknya kafe yang 
sudah lama berdiri di 
Surabaya. 

 

 
S.T Strategies: 
1. Menonjolkan keunggulan 

produk Tea Time. 
(S1, S2, S5, T1, T2) 

2. Mendesain ruangan sebaik 
mungkin. 
(S2, S6, T1, T2) 

3. Memaksimalkan sarana 
promosi. 
(S2, S3, S5, S6, T1, T2) 

 
W.T Strategies: 
1. Memberikan form guest 

comment kepada konsumen. 
(W1, T1, T2) 

2. Merawat ornamen untuk 
menjaga konsep. 
(W3, T2) 

3.  Membangun jaringan yang 
lebih luas dengan supplier. 
(W4, T2) 

 
Sumber: Data Diolah (2013) 
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Tabel 2.5. Internal Factor Evaluation 
 

Key Internal Factor Weight Rating Weight Score 
Strengths 
Produk teh baik bagi kesehatan 0,12 4 0,48 
Konsep cafe baru di Surabaya 0,11 4 0,44 
Memberikan promo diskon  0,09 4 0,36 
Lokasi di pusat perkantoran baru di Surabaya Barat  0,09 3 0,27 
Produk yang selalu baru dan menarik 0,10 3 0,3 
Konsep interior menarik 0,12 4 0,48 
Pelayanan baik disertai self-service 0,08 3 0,24 
Total Strengths 2,57 
Weaknesses 
Tea Time belum memiliki brand image kuat 0,10 2 0,2 
Produk tidak bisa bertahan lama di display 0,07 2 0,14 
Ornamen perlu perawatan khusus 0,06 1 0,06 
Kurangnya jaringan supplier 0,06 2 0,12 
Total Weaknesses 0,52 
Internal Factor Evaluation 1  2,05 

 
Sumber: Data Diolah (2013) 
 

Tabel 2.6. External Factor Evaluation 
 

Key External Factor Weight Rating Weight Score 
Opportunities 
Masyarakat Surabaya mulai hidup konsumtif 0,15 4 0,60 
Masyarakat Surabaya suka mencoba hal baru 0,14 3 0,42 
Lokasi strategis 0,14 3 0,42 
Menawarkan pilihan baru dessert 0,14 3 0,42 
Konsep produk teh mulai berkembang 0,15 4 0,60 
Total Opportunities 2,46 
Threats 
Masyarakat Surabaya memiliki brand kepercayaan 0,14 2 0,28 
Banyaknya cafe yang sudah berdiri lama di Surabaya 0,14 2 0,28 
Total Threats 0,56 
External Factor Evaluation 1  1,9 

 
Sumber: Data Diolah (2013) 
 

Keterangan rating: 

1= kurang penting 

2= cukup penting 

3= penting 

4= sangat penting 
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Gambar 2.4. Posisi Tea Time dalam Diagram Analisis SWOT Matrix 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Sumber: Data Diolah (2013) 
 

Tea Time berada di Kuadran I atau strategi SO yang bisa dilihat dari 

Gambar 2.4. Strategi yang akan digunakan oleh penulis pada usaha ini adalah 

strategi yang berorientasi pada perkembangan pasar atau growth oriented strategy. 

Strategi yang akan digunakan antara lain: 

a. Mempromosikan kelebihan Tea Time, yaitu keunggulan produk yang 

masih baru di pasaran dan konsep yang diangkat untuk tema dalam 

interior cafe ini. Penulis akan mempromosikan Tea Time melalui situs 

jejaring sosial, seperti Facebook, Twitter, Google+, dan Instagram. 

b. Menawarkan produk makanan ringan dan minuman yang baik dan 

menarik dengan kualitas dan kehigienisan yang selalu terjamin. 

	
  

	
  

	
   	
    Kuadran III 
Strategi WO 
Turn Around Strategy 
 

Kuadran I 
Strategi SO 
Growth Oriented 

Kuadran IV 
Strategi WT 
Defensive Strategy 

Kuadran II 
Strategi ST 
Difersification 

Opportunities (+) 

Strengths (+) Weaknesses (-) 

Threats (-) 

	
  
Tea Time 
(2,05; 1,9) 
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c. Membuat konsep interior ruangan dengan nuansa tradisional Jepang 

yang dilengkapi dengan meja dan kursi tatami sehingga konsumen dapat 

merasa nyaman berada di Tea Time. 

d. Menyediakan pelayanan yang ramah, cepat, dan tanggap agar konsumen 

merasa puas dan ingin kembali mengunjungi Tea Time, disertai adanya 

self-service lebih memudahkan konsumen untuk memenuhi 

kebutuhannya. 

e. Menyediakan fasilitas di Tea Time meliputi ruangan ber-AC, wi-fi, TV 

LED 32 inch, audio, dan sound system yang dapat menunjang 

kenyamanan konsumen. Memberikan promo-promo diskon tertentu yang 

bekerja sama dengan bank untuk menarik lebih banyak konsumen, sistem 

pembayaran baik tunai, debit, maupun kredit yang dilengkapi dengan alat 

EDC. 

 

	
  

 

 


