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Abstrak

Di Indonesia, kegiatan usaha sudah sangat umum dijalankan salah satunya usaha kedai kopi.
Saat ini usaha kedai kopi dinilai sebagai bisnis yang menggiurkan karena memiliki target
pasar yang luas. Dengan banyaknya bisnis ini maka diperlukan adanya pengembangan bisnis
untuk mengetahui tujuan dan prioritas bisnis. Salah satunya adalah Toko Kopi Bersaudara,
untuk mengembangkan usahanya dalam persaingan bisnis yang ada Toko Kopi Bersaudara
perlu mengetahui tahapan dan posisi usahanya agar menghasilkan sebuah strategi bisnis yang
tepat untuk meningkatkan penjualannya berdasarkan Product Life Cycle (PLC) dan Boston
Consuling Group (BCG) Matriks. Metode yang digunakan pada penelitian ini adalah deskriptif
kuantitatif dengan teknik pengambilan data yang dilakukan adalah dokumentasi serta
menggunakan jenis dan sumber data penelitian ini yaitu data sekunder. Hasil penelitian
menunjukkan kurva PLC berada pada tahapan pertumbuhan (growth) yaitu tahap dimana
produk sudah dikenal dan diterima oleh konsumen. Sedangkan, kurva BCG Matriks berada
pada posisi bintang (stars) dimana usaha ditandai dengan pangsa pasar yang relatif tinggi dan
tingkat pertumbuhan pasar juga tinggi. Berdasarkan konsep PLC dan BCG Matriks tersebut
diperoleh penentuan strategi bisnis yang tepat yaitu sebuah pengembangan produk dan
penetrasi pasar yang dapat dirumuskan dari strategi harga, strategi pemasaran, dan strategi
tempat.
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PENDAHULUAN

Menurut Effendy , bisnis adalah kegiatan dalam perdagangan yang bertujuan untuk
menghasilkan keuntungan. Bisnis tidak dapat dipisahkan dari bisnis, ekonomi, atau hal-hal
yang berakhir dengan hasil yang nyata. Pada bagian awal buku tentang bisnis oleh Buchari
Alma, Hughes dan Kapoor, yang menyatakan: Bisnis adalah aktivitas individu yang
terorganisir di mana barang dan jasa diproduksi dan dijual untuk mendapatkan keuntungan
guna memenuhi kebutuhan sosial.

Tujuan utama dari setiap usaha yang didirikan haruslah laba, dan jika laba telah
tercapai maka harus dilakukan pengembangan usaha. Ketika sebuah bisnis memiliki potensi

SEIKO : Journal of Management & Business, 6(2), 2023 | 354



Strategi Pengembangan Usaha Berdasarkan Konsep Product Life Cycle....

untuk tumbuh, ia mengalami perkembangan. Kemajuan bisnis harus dimungkinkan dengan
membuat barang yang dipamerkan.

Pemasaran biasanya dilakukan sebelum distribusi barang atau jasa kepada pelanggan.
Mempromosikan biasanya selesai sebelum penyebaran tenaga kerja dan produk ke klien.
Untuk menentukan strategi pemasaran produk yang paling efisien, pemasaran harus
berkonsentrasi melakukan riset atau analisis pasar. Kemajuan memegang peranan penting
dalam kemajuan suatu bisnis karena pameran merupakan demonstrasi pengenalan suatu
barang atau administrasi kepada pembeli dan pasar sehingga dapat menarik perhatian
pembeli untuk mengklaim produk yang telah disampaikan. Tahap pengenalan, tahap
pertumbuhan, tahap kedewasaan, dan tahap penurunan yang akan diikuti dengan
menghilangnya produk dari pasar merupakan berbagai tahapan dari siklus hidup produk,
menurut Manap . Keberlangsungan hidup produk biasanya diukur dari tingkat penjualan dan
laba yang diraih oleh produk tersebut. Product life cycle meliputi 4 tahap, yaitu tahap
perkenalan , tahap pertumbuhan , tahap kedewasaan dan yang terakhir tahap penurunan
dimana pada setiap tahap tersebut terdapat peluang dan masalah yang berbeda-beda dalam
kaitannya dengan strategi pemasaran dan potensi laba.

Tujuan utama dari perencanaan strategi pemasaran adalah untuk menyediakan bisnis
dengan pandangan objektif tentang kondisi internal dan eksternal sehingga dapat
mengantisipasi perubahan lingkungan eksternal. Untuk situasi ini organisasi perlu secara
konsisten menilai item mereka untuk mengetahui item mana yang menciptakan keuntungan
atau kerugian dan item mana yang perlu diperbaiki. Boston Consulting Group pertama kali
mengembangkan BCG Growth/Share Matrix, yang sekarang menjadi metode pendekatan
yang paling umum digunakan untuk menganalisis hal ini. Teknik pemasaran yang dikenal
dengan teknik BCG digunakan untuk menentukan strategi pemasaran berbasis matriks
pertumbuhan. Berapa banyak uang yang dihasilkan perusahaan dari penjualan barang yang
dihasilkannya merupakan indikator keberhasilannya. Oleh karena itu, mempertahankan
kelangsungan hidup perusahaan dan mengembangkan serta mencapai tujuan yang
menghasilkan keuntungan terkait erat dengan pemasaran. Strategi bisnis yang digunakan
perusahaan dapat menunjukkan bagaimana meningkatkan keuntungan dari penjualan dan
omzet.

Salah satu jenis usaha yang sangat umum di Indonesia adalah kedai kopi.
Pengembangan bisnis diperlukan untuk menetapkan tujuan dan prioritas bisnis di Indonesia,
rumah bagi banyak bisnis kedai kopi. Di sektor yang satu ini persaingannya sangat ketat
karena banyaknya bisnis kedai kopi di seluruh tanah air. Pada penelitian ini objek yang
diambil adalah Toko Kopi Bersaudara merupakan salah satu kedai kopi yang terletak di kota
Mojokerto yang berada di JI. Kuwung, Mergelo, Meri, Kec. Magersari, Kota Mojokerto yang
didirikan oleh Achnu Arifudin Pratama, Firman Sasmita dan Muhammad Tajuddin Zain pada
tahun 2019 dengan jumlah pekerja sebanyak 11 orang. Toko Kopi Bersaudara memiliki dua
lantai dan didekorasi dengan barang-barang unik untuk menjadikannya latar belakang yang
bagus untuk foto. Toko Kopi Bersaudara mampu berkembang hingga saat ini berkat
lingkungan yang ramah dan kualitas produk yang kompetitif. Toko Kopi Bersaudara
memetakan produknya ke pasar yang tepat untuk pengembangan bisnis. Hingga
pemberitahuan lebih lanjut, pasar yang dituju adalah kalangan pekerja bawah, karena harga
barang yang terjangkau dengan kualitas barang yang baik, tempat yang nyaman dan harga
yang terjangkau membuat para pembeli tertarik untuk datang ke Toko Kopi Bersaudara.

Tabel 1. Data Penjualan Toko Kopi Bersaudara
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PENJUALAN
PRODUK/BULAN
No. BULAN TAHUN PENJUALAN
1. Oktober 2021 9726 Rp 164.000.000
2. November 2021 8722 Rp 166.400.000
3. Desember 2021 9232 Rp 159.600.000
4. Januari 2022 10002 Rp 181.200.000
5. Febuari 2022 7592 Rp 162.960.000
6. Maret 2022 9704 Rp 169.920.000
7. April 2022 8560 Rp 165.744.000
8. Mei 2022 10640 Rp 207.608.000
9. Juni 2022 9728 Rp 196.000.000
10. Juli 2022 10288 Rp 187.600.000
11. Agustus 2022 9320 Rp 181.440.000
12. September 2022 8480 - Rp168.560.000

Sumber : (Toko Kopi Bersaudara, 2023)

Jika tidak dilakukan investigasi penyebab pasti fluktuasi pendapatan penjualan, maka
masalah ini berpotensi berdampak pada bisnis Toko Kopi Bersaudara. Untuk
mempertahankan pelanggannya, Toko Kopi Bersaudara mengutamakan kualitas dan variasi
barang sehingga pembeli memiliki banyak pilihan. Selain itu, Toko Kopi Bersaudara
menghadapi persaingan ketat dari sejumlah kedai kopi lainnya, termasuk DM Coffee Shop.
Dengan menggunakan konsep PLC untuk menentukan langkah selanjutnya dan konsep
Matriks BCG untuk menentukan lokasi wusaha, penelitian ini bertujuan untuk
mengembangkan perusahaan Toko Kopi Bersaudara.

Definisi siklus hidup produk adalah alat yang terkenal untuk strategi dan perencanaan
pemasaran. Pemeriksaan ini menggambarkan suatu pemikiran dengan peningkatan tahapan
perombakan, memperkenalkan barang dagangan sehingga keluarnya pasar terakhir. Analisis
portofolio memanfaatkan matriks Boston Consulting Group. Berdasarkan penjelasan dari latar
belakang di atas penulis tertarik untuk mengadakan penelitian mengenai model bisnis dalam
pengembangan strategi usaha Toko Kopi Bersaudara yang berjudul: “Strategi Pengembangan
Usaha Berdasarkan Konsep Product Life Cycle (PLC) dan Boston Consulting Group (BCG)
Matriks (Studi Pada Toko Kopi Bersaudara Mojokerto)”.

METODOLOGI

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif. Kegiatan penelitian ini
dilakukan di Toko Kopi Bersaudara kedai kopi yang terletak di kota Mojokerto yang berada
di JI. Kuwung, Mergelo, Meri, Kec. Magersari, Kota Mojokerto. Populasi pada penelitian ini
menggunakan laporan penjualan per bulan selama 1 tahun. Sampel pada penelitian ini
menggunakan data langsung dari pemilik usaha, yaitu laporan penjualan per bulan pada satu
tahun terakhir atau disebut sebagai Time Series bulanan selama 1 tahun. Untuk pemeriksaan
informasi dalam penelitian ini menggunakan teknik eksplorasi ekspresif dan memecahnya
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menggunakan pemeriksaan Product Life Cycle dan penyelidikan kerangka kerja Boston
Consulting Group. Menggunakan metode PLC untuk mengembangkan bisnisnya, yang
meliputi tahapan pengenalan, pertumbuhan, kedewasaan, dan penurunan. Selain itu,
memanfaatkan metode Matriks BCG untuk menentukan posisi perusahaan yang meliputi
Anjing, Sapi Perah, Tanda Tanya, dan Bintang.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Identifikasi Tahapan Usaha Toko Kopi Bersaudara Menggunakan Konsep Product Life
Cycle (PLC)

Setelah melakukan observasi dan meneliti data menggunakan hasil dokumentasi dari
beberapa informan, selanjutnya akan dilakukan pemetaan hasil analisa terhadap 4 (empat)
tahapan dalam Product Life Cycle (PLC). Hal pertama yang perlu diketahui adalah data
persentase perubahan pendapatan perusahaan selama satu (satu) tahun sebelumnya dalam
hitungan bulan dalam kurun waktu tertentu. Dalam hal ini, data penjualan yang dimasukkan
adalah data penjualan satu (satu) tahun sebelumnya (baru). Langkah-langkah untuk
menghitung tercantum dalam tabel di bawah ini :

Tabel 2. Perhitungan dengan Metode Polli and Cook Data 1 Tahun Terakhir

Penjualan
(Sales
Bulan Revenue) A%(X) X-p (X-m)2
dalam jutaan
rupiah
Oktober 164.000.000 - - -
November 166.400.000 1,46% 0,77 0,59
Desember 159.600.000 -4,08% -4,77 22,75
Januari 181.200.000 13,53 % 12,84 164,86
Februari 162.960.000 -10,06% -10,75 115,56
Maret 169.920.000 4,27 % 3,58 12,88
April 165.744.000 -2,45% -3,14 9,85
Mei 207.680.000 25,30% 24,61 605,65
Juni 196.000.000 -5,62% -6,31 39,81
Juli 187.600.000 -4,28% -4,97 24,70
Agustus 181.440.000 -3,30% -3,99 15,92
September 168.560.000 -7,09% -7,78 60,52
TOTAL 7,68% 1.073,13
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Sumber : Toko Kopi Bersaudara (data diolah), 2023
1) Menentukan nilai presentase kenaikan rata-rata (i), yang didapatkan dari perhitungan
yang dilakukan sebagai berikut :
_ 3K

BT on-1p
7,

o)}

2) Menghitung standar deviasi (o) melalui perhitungan yang dilakukan sebagai berikut:
1

= e— —_— 2
02 — Y(x —u)
@ =-- =1073,13
11
02=97,55
o=+v9755
0=9,_87
3) Untuk mengetahui nilai Z dan Y dalam kurva normal Toko Kopi Bersaudara,
didapatkan melalui perhitungan menggunakan rumus sebagai berikut :

Z=nu+050
Z=0,69+0,5 (9,87)
Z =5,62

Batas Pertumbuhan (growth) =p+0,506=5,62Y=p-050

Y =0,69-0,5(987)

Y =424

Batas Penurunan (decline) = p - 0,5 0 = 4,24

Standart yang didapat dari langkah ini akan dimasukkan dalam rumus sebagai berikut

050<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 7,68%. Adapun batasanbatasan
untuk menentukan tahapan dalam siklus hidup produk menurut perhitungan Polli and Cook
sebagai berikut:

Decline : Y A% (X) < 4,24

Growth : Y A% (X) > 5,62

Mature : 4,24 <Y A% (X) <5,62
Berdasarkan hasil di atas, maka dapat disimpulkan bahwa brand Benhill saat ini berada pada
tahap pertumbuhan (growth).

Tahap Pertumbuhan (growth) : Y A% (X) = 7,68 > 5,62

Gambear 1. Kurva Posisi Tahapan Toko Kopi Bersaudara pada Tahap Siklus Hidup

SEIKO : Journal of Management & Business, 6(2), 2023 | 358



Strategi Pengembangan Usaha Berdasarkan Konsep Product Life Cycle....
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WAKTU

Sumber; data diolah peneliti, 2023

Berdasarkan gambar kurva siklus hidup produk Toko Kopi Bersaudara diatas, tahapan
usahanya saat ini berada pada tahapan pertumbuhan (growth). Pada tahapan pertumbuhan
(growth) ini produk Toko Kopi Bersaudara sudah melewati tahapan pengenalan
(introduction) dengan baik, produk sudah mulai dikenal oleh masyarakat sehingga
mengalami peningkatan penjualan. Selain itu, promosi besar - besaran juga sudah mulai
dilakukan sehingga munculah para pesaing yang masuk. Maka, kondisi usaha Toko Kopi
Bersaudara saat ini adalah:

1. Penjualan naik dengan cepat
Laba meningkat
Produk mulai masuk ke pasar
Melakukan banyak promosi
Meningkatkan penjualan
Jumlah pelanggan mulau bertambah
Mulai banyak pesaing yang muncul
Meningkatkan kualitas produk

PN RN

Identifikasi Posisi Bisnis Toko Kopi Bersaudara Menggunakan Konsep Boston Consulting
Group (BCG) Matriks

Identifikasi dilakukan dengan membagi data penjualan menjadi dua periode atau
enam bulan, karena data penjualan baru berumur satu tahun. Inilah sebabnya mengapa
analisis matriks Boston Consulting Group (BCG) dibagi menjadi dua periode. Penyelidikan yang
dilakukan terhadap bisnis Bistro Siblings dilengkapi dengan uang muka sebagai berikut:
Tingkat Pertumbuhan Penjualan Toko Kopi Bersaudara di pasar.
Berikut ini merupakan jumlah data penjualan oleh Toko Kopi Bersaudara pada tahun 2021

hingga tahun 2022:
Tabel 3. Penjualan Toko Kopi Bersaudara Periode 1 Oktober 2021 - Maret 2022
ATPM Penjualan Oktober 2021 - Market Share
Maret 2022

Toko Kopi 1.004.080.000 51,90%

Bersaudara

DM coffee shop 961.000.000 48,90%
TOTAL 1.965.080.000

Sumber; data diolah peneliti, 2023
Tabel 4. Penjualan Toko Kopi Bersaudara Periode 2 April 2022 - September 2022

ATPM Penjualan April 2022 - Market Share
September 2022
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Toko Kopi 1.004.024.000 56,50%
Bersaudara
DM coffee shop 852.000.000 43,49%
TOTAL 1.959.024.000

Sumber; data diolah peneliti, 2023
Melalui data tersebut, dapat diperoleh hasil pertumbuhan pasar penjualan Toko Kopi

Bersaudara dengan rumus :
total penjualan Periode 2—Total Penjualan Periode 2

Total Penjualan periode 1 x 100%

Didapatkan hasil sebagai berikut :
1.107.024.000—1.004.080.000

Pertumbuhan Penjualan = 1.004.080.000 x 100%
=10,25%
Berdasarkan hasil perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan matriks BCG
diatas, maka dapat diketaui tingkat pertumbungan pasar Toko Kopi Bersaudara sebesar
10,25% yang berarti bahwa Toko Kopi Bersaudara memiliki pertumbuhan pasar yang relative

tinggi.

Gambar 2. Matriks BCG Posisi Toko Kopi Bersaudara Selama 1 Tahun TerakhirTabel

[won_]

)

10,25% ®
Stars Question Marks
:
' '

Cash Caws Dog

3 1
Cam | o | [o]

Tingkat Pertumbuhan Pasar

0%

Pangsa Pasar Relatif

Sumber; data diolah peneliti, 2023

Posisi Toko Kopi Bersaudara selama satu (satu) tahun sebelumnya digambarkan
sebagai bintang berdasarkan hasil kurva yang disajikan oleh Matriks BCG. Pangsa pasar yang
relatif tinggi dan tingkat pertumbuhan pasar yang tinggi menjadi ciri posisi ini. Toko Kopi
Bersaudara memiliki jalur pasar atau potensi pertumbuhan yang jelas di posisi ini, namun
membutuhkan banyak uang untuk memastikannya dapat bersaing dengan bisnis lain dan

terus meningkatkan pangsa pasarnya.
Dengan nilai 1,3x (kali), posisi tanda tanya menunjukkan bahwa Toko Kopi Bersaudara

memiliki pangsa pasar yang relatif tinggi. Pangsa pasar yang tinggi adalah antara 1,0 dan 1,5.
Namun, mereka bersaing di sektor yang berkembang pesat.

Hubungan Product Life Cycle (PLC) dengan Boston Consulting Group (BCG) Matriks

Pada tahapan Product Life Cycle (PLC) Toko Kopi Bersaudara saat ini menempati
tahapan growth atau pertumbuhan. Sedangkan, pada BCG Matrix, Toko Kopi Bersaudara
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berada pada posisi Stars, dimana posisi ini merupakan peluang dengan jangka panjang terbaik
untuk pertumbuhan dan profitabilitas bagi perusahaan. Pada posisi ini, Toko Kopi Bersaudara
perlu mempertumbangan strategi yang sesuai seperti pengembangan pasar, produk dan joint
venture.
Berikut adalah gambaran kurva yang menunjukkan hubungan tahapan dan posisi
Toko Kopi Bersaudara berdasarkan Product Life Cycle (PLC) dan BCG Matriks.
Gambar 3 Hubungan Product Life Cycle (PLC) dan Boston Consulting Group (BCG) Matriks

Toko Kopi Bersaudara

PENJUALAN

Introduction Growth Mature Decline

WAKTU

SIMPULAN

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti mengenai strategi
pengembangan usaha Toko Kopi Bersaudara berdasarkan konsep Product Life Cycle (PLC)
dan Boston Consulting Group (BCG) Matrix, maka dapat ditarik kesimpulannya sebagai
berikut:

1. Penerapan strategi pengembangan usaha Toko Kopi Bersaudara menggunakan
konsep 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.

2. Posisi dan penerapan strategi pengembangan usaha Toko Kopi Bersaudara dengan
menggunakan konsep Boston Consulting Group (BCG) Matriks usahanya berada pada
posisi Stars atau bintang

3. Dengan hasil kurva product life cycle (PLC) dengan tahapan produk yang berada pada
tahapan pertumbuhan (growth), dan hasil kurva boston consulting group (BCG)
maatriks pada posisi Stars maka strategi yang diterapkan meliputi :

1) Mengeluarkan dan menyediakan menu baru tanpa mengurangi kualitas yang

ditawarkan sebelumnya.

*  Menambah menu western dengan cita rasa yang unik atau dengan cara
memodifikasi dan menyesuaikan dengan lidah orang Indonesia

* Menambah varian menu pada bagian Snack

*  Menambahkan produk minuman dengan bahan dasar kopi mix dengan bahan
lainnya seperti buah-buahan atau lain sebagainya.

2) Penetrasi Pasar

a. Strategi harga

* Menjual produk dengan harga yang sesuai dengan kualitas bahan baku yang
digunakan

* Memberikan potongan harga yang menarik jika konsumen melakukan repeat
buying dan memberi promo menarik di hari - hari besar
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*  Memberikan paket bundling

b. Strategi pemasaran
* Menambah penjualan pada e-commerce lain di Indonesia.

c. Strategi tempat
*  Memperbaiki lahan parkir yang becek jika hujan
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