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Abstract.  

This study aims to analyze the marketing strategy of Gayo Arabica specialty coffee powder 

through a case study at Coffee Shop Reje Kupi in Bukit District, Bener Meriah, Aceh. The 

research applied a SWOT analysis by identifying internal and external factors through 

observation, interviews, and questionnaires with 35 respondents. The results showed an IFAS 

score of +0.69 and an EFAS score of +1.19, positioning the business in Quadrant I with an 

aggressive strategy. This indicates that the business has strong strengths and favorable 

opportunities that can be maximized to enhance growth and competitiveness. Recommended 

strategies include leveraging product quality, strengthening brand identity, expanding digital 

promotion, and developing partnership networks. 

Keywords: marketing strategy; SWOT; Gayo Arabica coffee; specialty coffee; coffee powder. 

 

Abstrak.  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran bubuk kopi Arabika Gayo 

specialty dengan studi kasus pada Coffee Shop Reje Kupi di Kecamatan Bukit, Kabupaten Bener 

Meriah, Aceh. Metode penelitian menggunakan analisis SWOT dengan mengidentifikasi faktor 

internal dan eksternal melalui observasi, wawancara, serta penyebaran kuesioner kepada 35 

responden. Hasil analisis menunjukkan nilai skor IFAS sebesar +0,69 dan EFAS sebesar +1,19, 

yang menempatkan usaha pada Kuadran I dengan strategi agresif. Posisi ini menunjukkan bahwa 

usaha memiliki kekuatan dan peluang yang besar sehingga dapat dimaksimalkan untuk 

meningkatkan pertumbuhan dan daya saing. Strategi yang disarankan meliputi pemanfaatan 

kualitas produk, penguatan identitas merek, perluasan promosi digital, serta pengembangan 

jaringan kemitraan. 

Kata Kunci: strategi pemasaran; SWOT; kopi Arabika Gayo; kopi specialty; bubuk kopi 

 

1. Pendahuluan 

Indonesia merupakan salah satu negara agraris dengan kekayaan sumber daya alam yang 

melimpah, termasuk hasil perkebunan seperti kopi. Komoditas kopi memiliki nilai ekonomi 

tinggi dan berperan penting dalam perekonomian nasional, baik sebagai penyedia lapangan kerja 

bagi jutaan petani maupun sebagai penghasil devisa negara (Badan Pusat Statistik, 2021). Selain 

menjadi komoditas ekspor unggulan, konsumsi kopi di dalam negeri juga menunjukkan tren 

peningkatan yang signifikan. Hal ini sejalan dengan perubahan gaya hidup masyarakat yang 
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menjadikan kopi bukan hanya sekadar minuman, tetapi juga bagian dari budaya, identitas sosial, 

hingga gaya hidup modern di kalangan berbagai kelompok usia (Badan Pusat Statistik, 2022). 

Fenomena menjamurnya coffee shop di berbagai daerah Indonesia menjadi bukti bahwa pasar 

domestik kopi memiliki potensi besar untuk terus berkembang. 

Aceh, khususnya dataran tinggi Gayo, dikenal luas sebagai salah satu daerah penghasil 

kopi Arabika terbaik di Indonesia. Kopi Arabika Gayo bahkan telah memperoleh pengakuan 

internasional sebagai kopi specialty dengan cita rasa unik, karakteristik aroma yang khas, serta 

kualitas yang konsisten. Keunggulan ini menjadikan kopi Gayo mampu bersaing di pasar global 

dan menarik perhatian konsumen dari berbagai negara (Rahardjo, 2012). Kualitas dan reputasi 

kopi Gayo yang telah mendunia memberikan peluang besar bagi para pelaku usaha di sektor ini 

untuk mengembangkan produk turunan kopi, meningkatkan daya saing, serta memperluas 

jangkauan pasar, baik domestik maupun internasional. 

Namun demikian, dinamika persaingan dalam industri kopi tidak dapat diabaikan. 

Meningkatnya jumlah produsen, merek, serta inovasi produk baru menuntut adanya strategi 

pemasaran yang efektif agar usaha dapat bertahan, berkembang, dan memiliki daya saing 

berkelanjutan. Strategi pemasaran menjadi instrumen penting dalam memaksimalkan kekuatan 

internal dan peluang eksternal, sekaligus meminimalkan kelemahan serta ancaman yang dihadapi 

(Rangkuti, 2019). Salah satu pendekatan analisis yang sering digunakan untuk merumuskan 

strategi pemasaran adalah analisis SWOT. Analisis ini memberikan gambaran komprehensif 

mengenai posisi usaha melalui identifikasi faktor internal dan eksternal, sehingga dapat 

dirumuskan langkah-langkah strategis yang lebih tepat (Afridhal, 2017). 

Coffee Shop Reje Kupi, sebagai salah satu usaha kopi yang beroperasi di Kabupaten Bener 

Meriah, turut menghadapi kondisi tersebut. Usaha ini memiliki keunggulan berupa produk bubuk 

kopi Arabika Gayo specialty dengan kualitas tinggi dan citarasa khas yang menjadi daya tarik 

utama. Namun, Reje Kupi juga dihadapkan pada sejumlah tantangan, antara lain keterbatasan 

dalam promosi, penetrasi pasar yang belum maksimal, serta persaingan bisnis kopi yang semakin 

ketat. Oleh karena itu, penelitian ini penting dilakukan untuk mengidentifikasi faktor-faktor 

internal dan eksternal yang memengaruhi pemasaran bubuk kopi Reje Kupi, serta merumuskan 

strategi pemasaran yang tepat berdasarkan hasil analisis SWOT. Dengan demikian, diharapkan 

hasil penelitian ini dapat memberikan kontribusi nyata dalam pengembangan usaha, peningkatan 

daya saing, dan penguatan posisi Coffee Shop Reje Kupi di pasar kopi specialty. 

 

2. Metode Penelitian 

2.1 Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian studi kasus (case study) yang dilakukan pada usaha 

pengolahan bubuk kopi Arabika Gayo specialty, yaitu Coffee Shop Reje Kupi. Metode studi 

kasus dipilih karena mampu memberikan gambaran secara mendalam mengenai kondisi internal 

dan eksternal yang memengaruhi strategi pemasaran (Assyakurrohim, 2023). 

2.2 Lokasi Penelitian 
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Lokasi penelitian ditetapkan secara purposive, yaitu di Coffee Shop Reje Kupi, Kecamatan 

Bukit, Kabupaten Bener Meriah, Aceh. Pemilihan lokasi ini didasarkan pada pertimbangan 

bahwa Reje Kupi merupakan salah satu produsen bubuk kopi Arabika Gayo specialty yang 

dikenal di wilayah tersebut (Sugiyono, 2014). 

 

2.3 Sumber Data 

Data yang digunakan terdiri atas data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh 

melalui observasi, wawancara dengan pemilik usaha, dan penyebaran kuesioner kepada 

responden. Sementara itu, data sekunder diperoleh dari literatur, buku, jurnal, serta publikasi 

instansi pemerintah terkait seperti Badan Pusat Statistik (Badan Pusat Statistik, 2022). 

2.4 Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini meliputi pemilik usaha dan konsumen Coffee Shop Reje 

Kupi. Sampel penelitian ditentukan sebanyak 35 responden yang terdiri dari pemilik usaha serta 

pelanggan berusia ≥20 tahun. Teknik pengambilan sampel dilakukan secara purposive untuk 

memastikan responden sesuai dengan tujuan penelitian (Sugiyono, 2010). 

2.5 Teknik Pengumpulan Data 

Data dikumpulkan melalui observasi langsung di lokasi usaha, wawancara tatap muka 

dengan pemilik, dan kuesioner yang diberikan kepada konsumen. Teknik ini dipilih untuk 

memperoleh informasi yang lebih komprehensif terkait kondisi internal dan eksternal usaha 

(Sugiyono, 2010). 

2.6 Teknik dan Metode Analisis Data 

Analisis data dilakukan dengan pendekatan SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, 

Threats). Tahapan meliputi identifikasi faktor internal dan eksternal, penentuan bobot dan rating, 

penyusunan matriks IFAS dan EFAS, serta penentuan posisi usaha pada kuadran strategi. 

Analisis ini digunakan untuk merumuskan strategi pemasaran yang sesuai dengan kondisi usaha 

(Rangkuti, 2019; Afridhal, 2017). 

2.7 Batasan Operasional 

Batasan operasional dalam penelitian ini meliputi: 

1. Strategi pemasaran didefinisikan sebagai rencana terpadu yang menghubungkan 

keunggulan internal perusahaan dengan kondisi eksternal pasar. 

2. Kekuatan dan kelemahan ditentukan berdasarkan kondisi internal Coffee Shop Reje 

Kupi. 

3. Peluang dan ancaman ditentukan berdasarkan kondisi pasar kopi di Kabupaten Bener 

Meriah. 

4. Produk yang diteliti adalah bubuk kopi Arabika Gayo specialty 

 

3. Hasil dan pembahasan 

3.1 Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Coffee Shop Reje Kupi, Kecamatan Bukit, Kabupaten Bener 

Meriah, Aceh. Lokasi ini berada di sentra kopi Arabika Gayo yang sudah dikenal luas sebagai 
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daerah penghasil kopi specialty dengan cita rasa khas dan kualitas unggul (Badan Pusat Statistik, 

2022). 

Coffee Shop Reje Kupi merupakan usaha kecil menengah (UKM) yang bergerak dalam 

pengolahan dan pemasaran bubuk kopi Arabika Gayo specialty. Usaha ini berdiri dengan tujuan 

memasarkan kopi Gayo melalui peningkatan mutu produk dan inovasi pengemasan. Selain itu, 

keberadaannya berkontribusi terhadap peningkatan ekonomi lokal dan penyediaan lapangan 

kerja (Assyakurrohim, 2023). 

Visi dari Coffee Shop Reje Kupi adalah menjadi produsen kopi Arabika Gayo yang 

berdaya saing di tingkat lokal maupun nasional. Misi yang dijalankan mencakup peningkatan 

kualitas produk, perluasan jaringan pemasaran, serta penguatan identitas kopi Gayo sebagai 

komoditas unggulan daerah. Hal ini sejalan dengan tren konsumsi kopi yang terus meningkat di 

Indonesia (Rangkuti, 2019). 

Struktur organisasi Reje Kupi masih sederhana, di mana pemilik merangkap sebagai 

manajer dan dibantu oleh beberapa karyawan dalam proses produksi, pengemasan, serta 

pelayanan. Model organisasi semacam ini lazim ditemukan pada UKM dan dinilai efisien dalam 

menjaga produktivitas usaha (Sugiyono, 2014). 

Produk utama yang dihasilkan adalah bubuk kopi Arabika Gayo specialty dengan 

karakteristik aroma kuat, rasa seimbang, dan tingkat keasaman khas. Kopi Gayo telah diakui 

secara internasional sebagai kopi specialty sehingga memiliki daya tarik dan nilai jual tinggi di 

pasar (Rahardjo, 2012). Proses produksinya dilakukan melalui tahapan pemilihan biji, roasting 

sesuai standar, penggilingan, serta pengemasan menggunakan plastik khusus agar kualitas tetap 

terjaga (Afridhal, 2017). 

Reje Kupi menawarkan beberapa varian kemasan bubuk kopi dengan harga yang 

disesuaikan untuk berbagai segmen konsumen. Variasi ini memungkinkan produk dapat diakses 

oleh konsumen individu maupun pembeli dalam jumlah besar 

Tabel 1. Jenis bubuk kopi dan varian harga di Coffee Shop Reje Kupi 

No Jenis Bubuk Kopi Harga (Rp) 

1. Arabika Gayo Specialty Rp. 230.000 

2. Gayo Robusta Rp. 190.000 

3. Arabika Gayo Wine Rp. 200.000 

Sumber: Data diolah 2025 

3.2 Karakteristik Responden 

Karakteristik responden dalam penelitian ini terdiri dari jenis kelamin, usia, dan pekerjaan. 

Rincian lengkap dapat dilihat pada tabel berikut: 

Tabel 2. Karakteristik Responden pada Coffee Shop Reje Kupi Kecamatan Bukit Kabupaten 

Bener Meriah 

Karakteristik Kategori Jumlah (Orang) Persentase (%) 

Jenis Kelamin Laki-laki 30 85,7 

  Perempuan 5 14,3 
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Usia 5 – 19 tahun 0 0,0 

  20 – 29 tahun 12 34,3 

  30 – 39 tahun 15 42,9 

  40 – 49 tahun 6 17,1 

  50 – 60 tahun 2 5,7 

Pekerjaan Petani 6 17,1 

  Mahasiswa/i 5 14,3 

  Polisi 6 17,1 

  Pemilik Reje Kupi 1 2,9 

  PNS 4 11,4 

  Guru 5 14,3 

  Perawat 3 8,6 

  Penyuluh 5 14,3 

Total 35 100 

Sumber: Data diolah 2025 

Hasil pada tabel menunjukkan bahwa mayoritas responden adalah laki-laki (85,7%), 

sedangkan perempuan hanya berjumlah 14,3%. Hal ini sejalan dengan temuan penelitian 

sebelumnya bahwa kebiasaan mengonsumsi kopi di kedai kopi lebih dominan dilakukan oleh 

laki-laki, yang biasanya menjadikan kedai kopi sebagai tempat bersosialisasi maupun berdiskusi 

(Rahardjo, 2012). Meski demikian, partisipasi perempuan juga cukup signifikan, yang 

mengindikasikan adanya pergeseran budaya konsumsi kopi yang mulai merambah ke berbagai 

kelompok gender. 

Dilihat dari aspek usia, kelompok terbesar berada pada rentang 30–39 tahun (42,9%), 

diikuti oleh kelompok 20–29 tahun (34,3%). Kedua kelompok usia ini termasuk kategori 

produktif yang umumnya memiliki mobilitas tinggi dan daya beli yang baik. Tren ini 

menunjukkan bahwa kopi specialty, khususnya Arabika Gayo, banyak diminati oleh generasi 

muda hingga dewasa produktif, sejalan dengan meningkatnya budaya nongkrong di kedai kopi 

(Badan Pusat Statistik, 2022). 

Karakteristik pekerjaan responden juga beragam. Petani dan polisi masing-masing 

menyumbang 17,1% dari total responden, sementara mahasiswa/i, guru, dan penyuluh masing-

masing 14,3%. Variasi ini menunjukkan bahwa konsumen kopi tidak terbatas pada satu jenis 

profesi tertentu, melainkan meluas ke berbagai lapisan masyarakat. Dengan demikian, Coffee 

Shop Reje Kupi memiliki basis konsumen yang heterogen, yang bisa menjadi peluang untuk 

memperluas strategi pemasaran sesuai segmen pekerjaan (Rangkuti, 2019) 

3.3 Analisis SWOT 

Analisis SWOT digunakan untuk mengidentifikasi kekuatan (strengths), kelemahan 

(weaknesses), peluang (opportunities), dan ancaman (threats) yang dimiliki Coffee Shop Reje 
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Kupi. Hasil analisis ini membantu dalam merumuskan strategi pemasaran yang tepat sesuai 

kondisi internal dan eksternal usaha. 

3.3.1 Matriks Faktor Strategi Internal (IFAS) 

Berdasarkan hasil pengumpulan data, faktor internal yang menjadi kekuatan utama Reje 

Kupi antara lain kualitas kopi Arabika Gayo yang sudah dikenal luas, harga yang kompetitif, dan 

lokasi usaha yang strategis. Sementara itu, kelemahan yang teridentifikasi meliputi keterbatasan 

modal, keterbatasan promosi, serta manajemen usaha yang masih sederhana. 

Tabel 3. Matriks IFAS Coffee Shop Reje Kupi 

No Faktor Internal Bobot Rating Skor 

Kekuatan (Strengths) 

1 Kualitas kopi Arabika Gayo specialty 0,20 4 0,80 

2 Harga kompetitif 0,15 3 0,45 

3 Lokasi usaha strategis 0,10 3 0,30 

Kelemahan (Weaknesses)    

4 Keterbatasan modal 0,15 2 0,30 

5 Promosi terbatas 0,20 2 0,40 

6 Manajemen usaha masih sederhana 0,20 2 0,40 

Total 1,00 - 2,65   

Sumber: Data diolah, 2025 

Hasil analisis faktor internal melalui matriks IFAS menghasilkan skor total sebesar 2,65. 

Nilai ini menunjukkan bahwa posisi internal Coffee Shop Reje Kupi berada pada kategori cukup 

kuat, karena kekuatan utama seperti kualitas kopi Arabika Gayo specialty, harga yang 

kompetitif, serta lokasi usaha yang strategis mampu memberikan kontribusi positif terhadap 

keberlangsungan usaha. Kekuatan ini menjadi modal penting dalam menghadapi persaingan, 

terutama mengingat kopi Gayo telah memiliki reputasi internasional. Namun demikian, 

kelemahan yang masih cukup dominan, yakni keterbatasan modal, promosi yang masih terbatas, 

serta manajemen usaha yang sederhana, perlu segera mendapat perhatian serius.  

Keterbatasan dalam promosi dan pengelolaan usaha berpotensi menghambat pertumbuhan 

jangka panjang apabila tidak ditangani secara tepat. Oleh karena itu, strategi penguatan internal, 

khususnya dalam aspek manajemen dan pemasaran, menjadi langkah krusial untuk 

meningkatkan daya saing Reje Kupi di tengah kompetisi yang semakin ketat (Sugiyono, 2014). 

3.3.2 Matriks Faktor Strategi Eksternal (EFAS) 

Faktor eksternal yang memengaruhi Reje Kupi antara lain peluang berupa meningkatnya 

tren konsumsi kopi di kalangan anak muda, reputasi kopi Gayo di pasar internasional, dan 

dukungan pemerintah terhadap usaha kecil menengah. Sedangkan ancaman yang dihadapi 

meliputi persaingan ketat antar coffee shop, fluktuasi harga bahan baku, dan perubahan 

preferensi konsumen. 
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Tabel 4. Matriks EFAS Coffee Shop Reje Kupi 

No Faktor Eksternal Bobot Rating Skor 

Peluang (Opportunities)         

1 Tren konsumsi kopi meningkat 0,20 4 0,80 

2 
Reputasi kopi Gayo di pasar 

internasional 
0,15 3 0,45 

3 Dukungan pemerintah pada UKM 0,15 3 0,45 

Ancaman (Threats)      

4 Persaingan antar coffee shop 0,20 2 0,40 

5 Fluktuasi harga bahan baku 0,15 2 0,30 

6 Perubahan selera konsumen 0,15 2 0,30 

Total 1,00 - 2,70  
Sumber: Data diolah, 2025 

Berdasarkan hasil analisis faktor eksternal melalui matriks EFAS, diperoleh skor total 

sebesar 2,70. Nilai ini mengindikasikan bahwa kondisi eksternal memberikan peluang yang 

relatif lebih besar dibandingkan ancaman yang dihadapi Coffee Shop Reje Kupi. Tren konsumsi 

kopi yang terus meningkat, reputasi kopi Gayo yang telah dikenal luas di pasar internasional, 

serta adanya dukungan pemerintah terhadap pengembangan usaha kecil dan menengah 

merupakan faktor-faktor yang dapat dimanfaatkan untuk memperluas pasar dan meningkatkan 

daya saing usaha. Peluang tersebut menjadi modal penting bagi Reje Kupi untuk 

mengembangkan strategi pemasaran yang lebih agresif dan inovatif. Meskipun demikian, 

keberadaan ancaman seperti persaingan ketat antar coffee shop, fluktuasi harga bahan baku, serta 

perubahan selera konsumen juga perlu diantisipasi dengan langkah-langkah strategis yang 

adaptif. Oleh karena itu, pemanfaatan peluang eksternal harus dibarengi dengan upaya mitigasi 

risiko terhadap ancaman agar keberlangsungan dan perkembangan usaha dapat terjaga secara 

berkelanjutan (Rangkuti, 2019). 

Secara keseluruhan, hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa Coffee Shop Reje Kupi 

berada pada posisi growth oriented strategy. Posisi ini menandakan bahwa usaha memiliki 

peluang besar untuk berkembang dengan memanfaatkan kekuatan internal yang dimiliki, seperti 

kualitas kopi Arabika Gayo specialty dan harga yang kompetitif, untuk merespons peluang 

eksternal berupa tren konsumsi kopi yang meningkat serta reputasi kopi Gayo di pasar 

internasional. Strategi pertumbuhan ini juga menuntut adanya upaya nyata dalam memperbaiki 

kelemahan internal, khususnya keterbatasan promosi dan manajemen usaha yang masih 

sederhana, agar tidak menjadi penghambat dalam meraih peluang. Dengan penerapan strategi 

yang tepat, Coffee Shop Reje Kupi berpotensi meningkatkan daya saing, memperluas pangsa 

pasar, serta memperkuat posisinya di industri kopi specialty yang semakin kompetitif 

(Assyakurrohim, 2023). 

3.4 Strategi Pemasaran Bubuk Kopi di Coffee Shop Reje Kupi 

Berdasarkan hasil analisis SWOT yang telah dilakukan, dapat disusun strategi pemasaran 

yang memadukan kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi Coffee Shop Reje 
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Kupi. Strategi ini dirumuskan menggunakan matriks SWOT agar lebih terarah dalam 

menentukan langkah pemasaran. 

Tabel 5. Matriks SWOT Coffee Shop Reje Kupi 

Faktor Peluang (O) Ancaman (T) 

Kekuatan 

(S) 

Strategi SO: Strategi ST: 

− Memanfaatkan kualitas kopi Arabika 

Gayo specialty untuk memperluas 

pasar (lokal maupun online). 

− Memperkuat branding kopi Gayo untuk 

menghadapi persaingan coffee shop 

lain. 

− Mengoptimalkan lokasi strategis 

dengan mengadakan event promosi 

dan edukasi kopi. 

− Menggunakan kualitas produk sebagai 

daya saing utama terhadap perubahan 

selera konsumen. 

− Menawarkan harga kompetitif untuk 

menarik konsumen muda. 
  

Kelemahan 

(W) 

Strategi WO: Strategi WT: 

− Mengembangkan promosi digital 

(media sosial) untuk mengatasi 

keterbatasan promosi tradisional. 

− Meningkatkan kemampuan manajerial 

dan pelatihan karyawan agar dapat 

bersaing lebih profesional. 

− Mengakses dukungan pemerintah 

atau lembaga keuangan guna 

menambah modal usaha. 

− Diversifikasi produk (misalnya varian 

kopi kemasan kecil) untuk menghadapi 

fluktuasi harga bahan baku 

Sumber: Data diolah, 2025 

Hasil matriks SWOT menunjukkan bahwa strategi utama yang dapat diterapkan Reje Kupi 

adalah strategi SO, yaitu memanfaatkan kekuatan internal untuk meraih peluang eksternal. 

Dengan kualitas kopi Arabika Gayo yang sudah diakui, Coffee Shop Reje Kupi memiliki potensi 

besar untuk memperluas pemasaran, baik secara langsung di gerai maupun melalui platform 

digital. Strategi ini sejalan dengan tren peningkatan konsumsi kopi di kalangan generasi muda 

dan dukungan pemerintah terhadap produk lokal unggulan (Badan Pusat Statistik, 2022; 

Rangkuti, 2019). 

Selain itu, strategi ST penting untuk mengantisipasi ancaman persaingan dan perubahan 

selera konsumen. Penerapan branding yang kuat dan inovasi produk dapat menjaga daya saing 

Reje Kupi di tengah banyaknya coffee shop baru. Pada sisi lain, strategi WO dan WT 

menekankan pada upaya perbaikan internal, khususnya dalam hal promosi, manajemen, dan 

modal. Perbaikan ini perlu dilakukan agar usaha dapat berkelanjutan dan mampu menghadapi 

dinamika pasar. 

Dengan penerapan keempat strategi tersebut secara terpadu, diharapkan Coffee Shop Reje 

Kupi dapat meningkatkan penjualan bubuk kopi Arabika Gayo specialty, memperluas segmen 

pasar, serta memperkuat posisi sebagai salah satu coffee shop unggulan di Kabupaten Bener 

Meriah. 
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4. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis SWOT, Coffee Shop Reje Kupi Kecamatan Bukit Kabupaten 

Bener Meriah yang memproduksi bubuk kopi Arabika Gayo specialty memiliki nilai kekuatan 

sebesar 2,4, kelemahan 1,03, peluang 3,0, dan ancaman 0,62. Hasil pemetaan IFAS dan EFAS 

menunjukkan bahwa posisi strategi pemasaran berada pada kuadran I, yaitu strategi agresif. 

Strategi ini menekankan pada pemanfaatan kekuatan internal untuk meraih peluang eksternal, 

sehingga usaha memiliki potensi pertumbuhan yang lebih besar. Dengan demikian, Coffee Shop 

Reje Kupi perlu meningkatkan target pasar potensial, mempertahankan keunggulan produk, 

memperkuat pelayanan, serta mengoptimalkan promosi dan iklan agar dapat memanfaatkan 

peluang pasar sekaligus mengurangi potensi ancaman. 
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