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Abstrak

Café merupakan salah satu usaha yang memiliki banyak pesaing, dibutuhkan strategi yang
tepat agar usaha tersebut dapat bersaing dan berkembang. Moogs Coffee perlu mengetahui
tahapan dan posisi usahanya saat ini agar mendapatkan strategi bisnis yang baru dan
meningkatkan penjualannya berdasarkan konsep Product Life Cycle (PLC) dan Boston
Consulting Group (BCG) Matrix Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah deskriptif.
Teknik pengambilan data yang dilakukan melalui observasi dan dokumentasi. Jenis dan
sumber data penelitian ini yaitu data sekunder. Hasil penelitian menunjukkan kurva Product
Life Cycle (PLC) berada pada tahapan pertumbuhan (growth) yaitu tahap dimana produk yang
diperkenalkan sudah dikenal dan dapat diterima oleh konsumen. Sedangkan, pada kurva
Boston Consulting Group (BCG) Matrix berada pada posisi sapi perah (Cash Cow) yaitu posisi
pangsa pasar relative tinggi, tetapi memiliki pertumbuhan pasar yang rendah. Pembahasan
penelitian ini menghasilkan konsep Product Life Cycle (PLC) yaitu, strategi produk, strategi
harga, dan strategi pemasaran. Sedangkan pada Boston Consulting Group (BCG) Matrix
menghasilkan strategi penciutan pasar, strategi diversifikasi, dan pengembangan produk.

Kata kunci: Product Life Cycle (PLC), Boston Consulting Group (BCG) Matrix, Moogs Coffee,
Cafe
Copyright (c) 2023 Dimas Akbar Firmansyah

> Corresponding author :
Email Address : dimasfirmansyah435@gmail.com , lisa_adi50@yahoo.com

PENDAHULUAN

Bisnis adalah suatu usaha atau organisasi yang menjual barang atau jasa kepada konsumen
atau pasar dengan tujuan untuk mendapatkan laba.Akan tetapi masyarakat masih
mendefinisikan bahwa bisnis adalah kegiatan menjual dan membeli barang atau jasa untuk
memperoleh keuntungan yang digunakan untuk memenuhi kebutuhan hidup, namun tujuan
untuk memperoleh keuntungan didalam bisnis merupakan tujuan yang normatif karena
maksud dan tujuan bisnis sendiri sangatlah jelas yaitu tidak lain adalah untuk membujuk
orang agar mau membeli produk yang telah dibuat, mau memakai jasa yang telah ditawarkan
sehingga produk dan jasa yang telah ditawarkan dapat beredar, berkembang dan dikenal
dalam masyarakat luas sehingga bisa mendapatkan keuntungan yang berlipat.

Saat ini kegiatan bisnis sudah sangat umum dijalankan. Pada saat ini rata-rata masyarakat
melakukan bisnis apapun untuk mencari keuntungan agar kebutuhan sehari-hari dapat
terpenuhi. Saat ini bisnis makanan dan minuman merupakan salah satu bisnis yang paling
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banyak ditemukan dikalangan masyarakat karena memiliki berbagai macam varian yang
membuat konsumen tertarik kerana hal tersebut.

Menurut Laba merupakan kelebihan total pendapatan dibandingkan total bebannya, disebut
juga pendapatan bersih atau net earning. Setiap bisnis yang dibangun pasti memiliki tujuan
utama yaitu untuk mendapatkan keuntungan dan jika usaha tersebut telah memperoleh
keuntungan maka bisnis tersebut harus melakukan pengembangan usaha. Menurut
Nurrohmah, Perkembangan usaha adalah suatu bentuk usaha kepada usaha itu sendiri agar
dapat berkembang menjadi lebih baik dan agar mencapai pada satu titik atau puncak menuju
kesuksesan.

Pemasaran ialah proses cara perbuatan dalam memasarkan barang dagangan; perihal
menyebarluaskan di tengah-tengah masyarakat pada umumnya. Pemasaran pada umumnya
dilakukan sebelum produk atau jasa disalurkan kepada konsumen dan sebelum melakukan
kegiatan pemasaran hal yang harus diperhatikan oleh pemasara adalah melakukan riset atau
analisis pasar sehingga dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat untuk produk
tersebut. Saat ini perkembangan yang terjadi pada dunia bisnis semakin kompetitif dan
mengharuskan para pelaku bisnis menentukan sebuah strategi bisnis yang
tepat, pengaplikasian strategi pemasaran yang baik dan tepat dapat menjadikan bisnis
tersebut mengalami perkembangan sesuai dengan apa yang direncanakan dan sesuai dengan
target yang ditetapkan.

Konsep pemasaran menegaskan bahwa kunci untuk mencapai tujuan organisasional yang
ditetapkan adalah perusahaan tersebut harus menjadi lebih efektif dibandingkan para pesaing
dalam menciptakan, menyerahkan, dan mengkomunikasikan nilai pelanggan kepada pasar
sasaran yang terpilih. Konsep pemasaran memperlihatkan seni dan ciri aktivitas pemasaran
yang hendak dilaksanakan melalui pencarian apa saja yang dikehendaki pengguna dan
berupaya menyanggupinya, serta merencanakan apa saja yang hendak diperjual-belikan.
Product life cycle merupakan proses dari penjualan dan keuntungan produk selama masa
hidupnya, mulai dari produsen mengenalkan dan memasarkan produknya hingga produk
tersebut tergantikan oleh produk sejenis yang terbaru.

Setiap tahap tersebut terdapat peluang dan masalah yang berbeda-beda dalam kaitannya
dengan strategi pemasaran dan potensi laba. Dengan mengenali tahap dimana suatu produk
sedang berada, atau akan dituju, pihak manajemen dapat merumuskan rencana dan strategi
pemasran yang baik dan tepat. Tujuan utama perencanaan strategi pemasaran adalah agar
perusahaan dapat melihat secara obyektif kondisi-kondisi internal dan eksternal sehingga
perusahaan dapat mengantisipasi perubahan lingkungan eksternal. Keempat variabel
tersebut saling terkait dan saling mempengaruhi dalam perencanaan dan pelaksanaan strategi
pemasaran. Metode pendekatan yang paling banyak digunakan untuk melakukan sebuah
analisis hal tersebut adalah BCG Growth/Share Matrix, yang diciptakan pertama kali oleh
Boston Consulting Group. Metode analisis BCG Matrik membantu unit bisnis untuk mengetahui
posisi dirinya di dalam empat kategori yaitu kategori Anjing , Tanda Tanya , Bintang dan Kas
Sapi/Sapi Perah , yang penentuannya didasarkan pada kombinasi dari pertumbuhan pasar
dan pangsa pasar relatif

Banyaknya bisnis coffee shop di Indonesia maka diperlukan adanya pengembangan bisnis
untuk mengetahui tujuan dan prioritas bisnis. Berbeda dengan bisnis yang lainnya, bisnis
coffee shop sangat memungkinkan untuk mendapatkan keuntungan setiap hari dan akan
meningkat ketika hari libur atau weekend. Pada penelitian ini objek yang diambil adalah
Moogs Coffee. Usaha coffee shop ini berdiri pada tahun 2021. Cafe ini hadir dan mengusung
konsep yang unik dan instagramable sehingga sangat layak dikunjungi bersama dengan
teman atau pun keluarga.
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Daya tarik yang dihadirkan sangat bagus sekali yaitu mengusung konsep Britis Concept yang
unik, selain itu juga memiliki area yang cukup luas. Tempat nongkrong ini memiliki dua
lantai yang dipadukan dengan ornamen unik sehingga layak sekali jika dijadikan sebagai latar
belakang ketika berfoto.

Untuk pengembangan usaha, Moogs coffee tentu memetakan produknya dengan pasar yang
tepat. Pada penelitian ini, fokus yang akan diteliti pada usaha cafe adalah pada produk
makanan dan minuman. Pada penelitian ini, analisis menggunakan metode Product Life Cycle
digunakan untuk mengetahui dan menganalisis sejauh mana produk yang dihasilkan oleh
perusahaan dapat bertahan secara kompetitif di pasaran. Sedangkan penggunaan metode
Boston Consulting Group digunakan untuk menganalisis posisi pangsa pasar dan pertumbuhan
pasar .

Berikut ini merupakan data omset penjualan pada usaha Moogs Coffee. Dari data tabel diatas
dapat diketahui bahwa penjualan dari bulan januari hingga september cenderung fluktuatif
atau dalam. Pada dasarnya konsumen akan puas dan loyal ketika produk yang diinginkan
sesuai dengan kualitas yang diberikan. Pada penelitian ini, peneliti menggunakan metode
product life cycle. Seiring dengan berkembangnya teknologi dan komunikasi yang semakin
maju, perusahaan dituntut untuk bisa mempernbaiki dan mengembangkan produk nya agar
nilai ekonomi produk yang dihasilkan semakin meningkat. Definisi dari product life cycle
adalah sebuah alat perencanaan dan strategi pemasaran yang sudah terkenal.

Berdasarkan uraian di atas, penulis melakukan penelitian untuk mengetahui strategi
pengembangan usaha Moogs Coffee melalui analisis PLC dan Bagaimana posisi dan strategi
pengembangan perusahaan dengan analisis matrix BCG. Maka kajian penelitian penulis
berjudul “Strategi Pengembangan Bisnis Berdasarkan Analisis Product Life Cycle (PLC) dan
Boston Consulting Group (BCG) Matriks (Studi Kasus Moogs Coffee Surabaya)”.

METODOLOGI

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskrptif
kuantitatif Populasi pada penelitian ini menggunakan data laporan penjualan selama 12 bulan
sehingga sampel yang digunakan pada penelitian ini adalah data langsung dari pemilik usaha,
yaitu data selama 1 tahun terakhir. Objek penelitian ini yaitu perumusan strategi
pengembangan bisnis dengan menggunakan metode Product Life Cycle (PLC) dan
menggunakan metode Boston Consulting Group (BCG) Matrix pada Moogs Coffee. Analisis
data pada penelitian kali ini dengan menggunakan metode penelitian deskriptif dan
menganalisisnya menggunakan metode product life cycle (PLC) dan metode boston consulting
group (BCG) matrix. Dalam mengembangkan usahanya menggunakan metode PLC yang
diantaranya meliputi tahapan-tahapan, introduction, growth, maturitiy, dan decline. Selanjutnya
menggunakan metode BCG Matrix untuk mengetahui posisi perusahaan yang diantaranya
meliputi Question Mark, Stars, Cash Cow, and Dog.

HASIL PENELITIAN
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A. Identifikasi Tahapan Bisnis Moogs Coffee Surabaya Menggunakan Metode

Product Life Cycle (PLC)

Langkah awal yang harus diketahui adalah data peruabahan persentase
pendapatan perusahaan dalam 1 (satu) tahun terakhir dalam hitungan bulan dalam
jangka waktu tertentu sepanjang produk mulai masuk ke dalam pasar hingga saat ini,
dalam hal ini data penjualan yang dimasukkan berupa data penjualan selama 1 (satu)
tahun terakhir (terbaru). Berikut langkah-langkah perhitungan ditujukkan pada tabel

di bawah ini:

Tabel 2. Perhitungan Menggunakan Metode Polli and Cook

Data 1 Tahun Terakhir

Penjualan (Sales

1.

Bulan Revenue) dalam

Jutaan Rupiah A4%(X) X-u (X-u)2
Januari 218.652.742 - - -
Februari 157.144.356 -28,13% -29,63 877,93
Maret 176.831.765 12,53% 11,03 121,66
April 139.769.696 -20,95% -22,45 504,1
Mei 153.028.381 9,49% 7,99 63,84
Juni 144.780.598 -5,39% -6,89 47,47
Juli 158.717.850 9,62% 8,12 65,93
Agustus 126.461.850 -20,32% -21,82 476,11
September | 127.886.770 1,11% -0,39 0,15
Oktober 155.416.880 21,52% 20,02 400,80
November | 170.717.451 9,84% 8,34 69,55
Desember | 200.154.990 27,24% 25,74 662,54
Total 16,55% 3.290,08
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n=1,50
2. Menghitung standar deviasi (o) melalui perhitungan yang dilakukan
sebagai berikut:
1
2 _ Y
0 = —= T —w
2 ! 3.290,08
= — x 3.290,
T
02 =299,09
g% = ,129,31
0% =17,29

3. Untuk mengetahui nilai Z dan Y dalam kurva normal usaha Moogs Coffee
Surabaya, di dapatkan melalui perhitungan menggunakan rumus sebagai
berikut:

Z=p+050
Z=1,50+0,5(17,29)
Z=10,15

Batas Pertumbuhan (growth) = u+0,5 0 = 10,15

Y=pn-050
Y =1,50-0,5(17,29)
Y =-7,15

Batas Penurunan (decline) = p - 0,5 6 =-7,15

Standart yang di dapat dari langkah ini akan dimasukkan dalam rumus sebagai
berikut:
-0,50<x<050

Apabila rata-rata penjualan suatu produk, X lebih kecil dari -0,5 o, maka
produk tersebut dapat dikategorikan sebagai produk yang memiliki tahapan berbeda
dalam tahap penurunan. Sedangkan nilai x yang lebih besar daripada +0,5 o
dikategorikan berbeda pada posisi berkembang. Nilai x yang terletak antara rentang
tersebut dikategorikan berbeda dalam tahapan mature.

Berdasarakan perhitungan dengan metode Polli and Cook, jumlah nilai pada
perubahan persentase penjualan atau ) A% (X) adalah sebesar 16,55%. Adapun
batasan-batasan untuk menentukan tahapan dalam siklus hidup produk menurut
perhitungan Polli and Cook sebagai berikut:

Decline Y A% (X) <-7,15
Growth 1 Y A% (X) > 10,15
Mature :-7,15 <> A% (X) < 10,15

Berdasarkan hasil di atas, maka dapat disimpulkan bahwa usaha Moogs Coffee
Surabaya pada saat ini berada pada tahap pertumbuhan (growth).
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Sumber: Data penelitian, diolah tahun 2023

Tahap Pertumbuhan (growth) : Y A% (X) =16,55 > 10,15

Dengan kurva normal dapat digambarkan secara lebih tepat posisi usaha Moogs
Coffee Surabaya berada pada tahap pertumbuhan (growth), dapat dilihat pada gambar
kurva sebagai berikut :

Gambar 1. Kurva Posisi Tahapan Usaha Moogs Coffee Surabaya Pada Tahap Siklus
Hidup Produk Dalam Jutaan

Sumber: Data dioleh peneliti, 2023
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Berdasarkan gambar kurva siklus hidup produk Moogs Coffee Surabaya di atas,
tahapan usahanya saat ini berada pada tahapan pertumbuhan (growth). Maka,
kondisi usaha Moogs Coffee saat ini adalah:

Penjualan naik dengan cepat

Laba meningkat

Produk mulai masuk ke pasar
Melakukan banyak promosi
Meningkatkan penjualan

Jumlah pelanggan mulai bertambah

Mulai banyak pesaing yang muncul

® N o gl WD

Meningkatkan kualitas produk

B. Identifikasi Posisi Bisnis Moogs Coffee Surabaya Menggunakan Pendekatan
Boston Consulting Group (BCG) Matrix

Selama dilakukan penelitian di Moogs Coffee Surabaya, peneliti memperoleh
data yang dapat dipergunakan untuk menganalisis masalah yangtelah dirumuskan
sebelumnya. Pada usaha Moogs Coffee Surabaya, pertumbuhan pasar penjualan
produk kopi dihitung dengan data per 6 (enam) bulan karena usaha Moogs Coffee
Surabaya ini yang baru berdiri 1 tahun. Untuk mengetahui tingkat pertumbuhan
pasar maka data yang dibutuhkan adalah data jumlah penjualan produk makanan
pada tahun 2022 dengan menggunakan data per 6 (enam) bulan atau disebut
periode 1 dan periode 2. Alasan mengapa analisis boston consulting group (BCG)

SEIKO : Journal of Management & Business, 4(1), 2023 | 881



Strategi Pengembangan Bisnis Berdasarkan Analisis Product Life Cycle.....
DOI: 10.37531/ sejaman.vxix.457

matriks terbagi menjadi dua periode, karena data penjualan yang hanya 1 tahun, maka
identifikasi dilakukan dengan membagi menjadi dua periode atau per 6 bulan.
Analisis yang dilakukan terhadap usaha Moogs Coffee Surabaya dilakukan dengan
langkah-langkah sebagai berikut: Tingkat Pertumbuhan Pasar Penjualan Moogs
Coffee Surabaya

Berikut ini merupakan jumlah data penjualan produk kopi dan makanan oleh
Moogs Coffee pada bulan Januari 2022 hingga Juni 2022:

Tabel 3. Penjualan Moogs Coffee Surabaya 1 Periode Januari - Juni 2022

ATP Penjualan Januari Market
M 2022 — Juni 2022 Share
Moogs Coffee 990.207.538 48,18%
Visma Coffee 1.064.680.0 51,82%
00
TOTAL 2.054.887.5
38

Sumber : Data diolah penulis

Tabel 4. Penjualan Moogs Coffee Surabaya Periode 2 Juli - Desember 2022

ATP PENJUALAN JULI MARKET
M 2022 - DESEMBER SHARE
2022

MOOGS COFFEE 939.354.791 45,90%
VISMA COFFEE 1.106.952.0 54,10%

00

TOTAL 2.046.306.7
91

SSumber : Data diolah penulis

Melalui data tersebut, dapat diperoleh hasil pertumbuhan pasarpenjualan
Moogs Coffee Surabaya dengan rumus:

Total penjualan Periode 2 — Total Penualan Periode 2

1
Total Penjualan periode 1 X
Didapatkan hasil sebagai berikut:
939.354.791-990.207.538
Pertumbuhan Penjualan = x 100%

990.207.538
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=-5,13%

Berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan matriks
BCG di atas, maka dapat diketahui tingkat pertumbuhan pasar penjualan Moogs
Coffee Surabaya sebesar -5,13% yang berarti bahwa Moogs Coffee memiliki
pertumbuhan pasar yang relative rendah.

1. Analisis Pangsa Moogs Coffee Surabaya

Analisis pangsa pasar relatif menunjukkan rendahnya pangsa pasar dari
jumlah penjualan Moogs Coffee Surabaya dibandingkan dengan pesaing
potensialnya yaitu Visma Coffee. Visma Coffee diasumsikan sebagai pesaing
potensial karena dari data di atas pada periode 1 dan pada periode 2 Visma Coffee
menjadi salah satu produsen produk kopi dengan penjualan tertinggi setelah
Moogs Coffee Surabaya. Pada periode 2 Visma Coffee menguasai pangsa pasar cafe
sebesar 54,10%. Pangsa pasar relatif itu sendiri adalah bagian penjualan industri
total sebuah usaha disebuah pasar tertentu.

Data yang akan digunakan oleh peneliti adalah data jumlah penjualan
Moogs Coffee Surabaya pada periode 1 dan periode 2 dan data volume penjualan
kompetitor yaitu jumlah Visma Coffee pada periodel dan periode 2 yang akan
digunakan sebagai pembagi dari total volume jumlah penjualan Moogs Coffee
Surabaya pada pada periode 1 dan periode 2 Berikut ini perhitungan matriks
BCG untuk mengetahui pangsa pasar relatif (relative market share) jumlah
penjualan Moogs Coffee Surabaya pada periode 1 dan periode 2:

Pangsa Pasar periode 1:

_ total penualan moogs cof fee periode 1

Kali

" total penjualan visma cof fee periode 1

_ 990.207.538
1.064.680.000

=0,93 Kali

Kali

Pangsa Pasar Periode 2:

_ total penualan moogs cof fee periode 2

Kali

~ total penjualan visma cof fee periode 2

_939.354.791

—————— Kali
1.106.952.000

= 0,84 Kali

Berdasarkan perhitungan matriks BCG di atas untuk mengetahui pangsa
pasar relatif (relative market share) maka telah didapatkan bahwa pangsa pasar
relatif Moogs Coffee Surabaya pada periode 1 sebesar 0,93 kali <1 dan pada
periode 2 sebesar 0,84 kali <1 yang artinya menunjukkan bahwa Moogs Coffee
Surabaya memiliki pangsa pasar yang lebih rendah dibandingkan dengan
Visma Coffee karena nilai pangsa pasar relatif nya kurang dari satu. Moogs
Coffee Surabaya pada periode 1 memilki nilai sebesar 0,93 kali menjadi 0,84 kali
pada periode 2, dengan kata lain mengalami penurunan yang tidak begitu
signifikan yaitu sebesar 0,09.

2. Analisis Posisi Matriks Moogs Coffee Surabaya

Tingkat pertumbuhan pasar umumnya dibedakan menjadi dua
berdasarkan klasifikasi tinggi dan rendah. Sedangkan, posisi relative pesaing
atau kompetitor dibedakan berdasarkan market share antara 1,0 dan 1,5,
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sehingga tergolong tinggi disebut pemimpin. Berdasarkan dari hasil perhitungan
tingkat pertumbuhan pasar pada Moogs Coffee Surabaya, maka diperoleh hasil
sebesar -5,13% yang berarti bahwa tingkat pertumbuh anpasar yang rendah
pada usaha Moogs Coffee Surabaya.

Berikut ini merupakan Matriks BCG pada usaha Moogs Coffee Surabaya
pada periode 2 atau periode akhir dalam kurun waktu 1 tahun, untuk
mengetahui posisi dalam tahun tersebut, berikut Matriks BCG yang dapat
digambarkan untuk usaha Moogs Coffee Surabaya.

Gambar 3. Posisi Matriks BCG Moogs Coffee Surabaya 1 Tahun Terakhir

HIGH
[ 7]
FE o
- Question
=1
g -~ Star Mark
=
]
g 5,13% o -
I 1
=% X
=
A D
& -20% = Low
B !
&= 0,84x
1x 0,5% 0

Pangsa Pasar Relatif

Sumber: data diolah penulis, 2023

Berdasarkan hasil dari kurva yang ditunjukkan oleh Matriks BCG, maka
posisi Moogs Coffeee Surabaya pada 1 (satu) tahun terakhir menunjukkan posisi
Moogs Coffee Surabaya pada Cash Cow atau pada kuaadran 3 yaitu sapi perah.
Posisi sapi perah ini menunjukkan bahawa posisi Moogs Coffee Surabaya berada
pada posisi pangsa pasar yang relatif tinggi dengan nilai  0,84x (kali), tetapi
memiliki tingkat pertumbuhan pasar yang rendah. Mereka memiliki kebutuhan
kas usaha yang rendah sehingga membutuhkan investasi yang paling sedikit dan
dapat memberikan pengembaian profitabilitas yang tinggi karena pendapatan kas
berlebih. Pada posisi sapi perah ini Moogs Coffee Surabaya harus memperkuat
usaha nya dengan menjalankan strategi pengembangan bisnisnya.

Berdasarkan hasil analisis posisi pada metode menggunakan Boston
Consulting Group (BCG) Matrix, strategi yang dapat dilakukan oleh usaha Moogs
Coffee Surabaya adalah sebagai berikut:

a. Penciutan Pasar

b. Diversifikasi Produk

c. Melakukan pengembangan produk
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C. Hubungan Product Life Cycle (PLC) dengan Boston Consulting Group (BCG)

Matrix

Usaha Moogs Coffee Surabaya menempati tahapan growth atau pertumbuhan

pada tahapan product life cycle (PLC). Sedangkan, pada BCG Matrix, Moogs Coffee

Surabaya berada pada posisi Cash Cow, dimana posisi pangsa pasar yang relatif

tinggi, namun memiliki pertumbuhan pasar yang rendah. Pada posisi ini, Moogs

Coffee Surabaya mengalami kebutuhan kas usahanya yang rendah sehingga hanya

membutuhkan sedikit investasi karena memiliki pendapatan kas yang tinggi (cash
flow).

Berikut adalah gambaran kurva yang menunjukkan hubungan tahapan dan

posisi Moogs Coffee Surabaya berdasarkan product life cycle (PLC) dan BCG Matrix

yang sudah dianalisis:

Gambear 3. Hubungan Product Life Cycle (PLC) dengan Boston Consulting Group (BCG)

Matrix Moogs Coffee Surabaya

; |
,x"la,

Sumber : Data diolah penulis, 2023

SIMPULAN

Dari hasil penelitian dan analisis yang telah dilakukan oleh peneliti mengenai strategi
pengembangan bisnis usaha Moogs Coffee Surabaya dengan menggunakan metode
Product Life Cycle (PLC) dan Boston Consulting Group (BCG) Matrix, maka dapat ditarik
kesimpulannya sebagai berikut:

1. Penerapan strategi pengembangan usaha Moogs Coffee Surabaya menggunakan
metode product life cycle (PLC), berada pada tahapan pertumbuhan (growth), dimana
pada tahap pertumbuhan penjualan cenderung meningkat dengan cepat, diikuti
dengan laba yang juga meningkat. Persaingan pasar yang mungkin akan bertambah
dan semakin besar karena adanya penarikan laba yang besar.

2. Dengan hasil kurva product life cycle (PLC) dengan tahapan produk yang berada
pada tahapan pertumbuhan (growth), strategi yang diterapkan meliputi:

a.

Strategi Produk yang dapat dilakukan oleh Moogs Coffee Surabaya pada tahap
pertumbuhan (growth) sebagai berikut:

1) Mengeluarkan varian menu yang baru setiap 3 (tiga) bulan sekali, agar
konsumen tidak jenuh.
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2) Menyediakan menu baru tanpa mengurangi kualitas yang ditawarkan
sebelumnya.

3) Inovasi Produk
4) Memperbaiki kemasan.

b. Strategi Harga yang dapat dilakukan oleh Moogs Coffee Surabaya Batam pada
tahap pertumbuhan (growth) sebagai berikut:

1) Menjual produk dengan harga yang sesuai dengan kualitas bahan baku yang
digunakan.

2) Memberikan potongan harga yang menarik jika konsumen melakukan repeat
buying dan memberi promo menarik di hari-hari besar.

c. Strategi Pemasaran yang dapat dilakukan oleh Moogs Coffee Surabaya pada
tahap pertumbuhan (growth) sebagai berikut:

1) Gencar melakukan kegiatan promosidi media sosial maupun dikalangan
masyarakat secara langsung.

2) Menambah penjualan pada e-commerce lain di Indonesia.

d. trategi Tempat yang dapat dilakukan oleh Moogs Coffee Surabaya pada tahap
pertumbuhan (growth) sebagai berikut:

1) Memperluas lahan parkir.

3. DPoisisi dan penerapan strategi pengembangan usaha Moogs Coffee Surabaya dengan
menggunakan metode Boston Consulting Group (BCG) Matrix usahanya berada pada
posisi Cash Cow atau sapi perah, strategi yang diterapkan adalah sebagai berikut:

- Penciutan pasar
- Diversifikasi Produk

- Pengembangan produk
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