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Coffee is one of the needs of society from young 
people to old people. As times become more 
modern, coffee has become a lifestyle for today's 
people. The aim of this research is to develop a 
new strategy by considering potential risks and 
develop a new business model for the Lyfe Coffee 
business. The research methodology used in this 
research collects primary and secondary data 
using observation and interviews. Marketing tools 
are STP Market Analysis, 7P Marketing Mix, FFP, 
PESTLE and are calculated based on CAC, CLV 
analysis, after that a SWOT analysis is carried out. 
MPP, SOP and SCM aspects of HR and 
production. The financial side is analyzed with 
operating profit, income, ratios. Lyfe Coffee has a 
gross profit margin of 0.79, which means it has 
succeeded in reducing production costs. The 
minimum limit for Gross Profit Margin is 0.7. The 
minimum limit for Net Profit Margin is 0.05. Lyfe 
Coffee has a ratio of 0.642, which means it has low 
operational costs. The minimum limit for return 
on investment is 0.1. Lyfe Coffee has a ratio of 0.98 
which means it is attractive to potential investors 
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Kopi merupakan salah satu kebutuhan 
masyarakat dari usia muda hingga orang tua. 
Seiring perkembangan zaman yang semakin 
modern, kopi berubah menjadi gaya hidup 
masyarakat saat ini. Meningkatnya konsumsi kopi 
siap minum di Indonesia membuat minat 
kewirasuahaan kedai kopi diminati salah satunya  
Lyfe Coffee.Tujuan dari penelitian ini adalah 
untuk mengembangkan strategi baru dengan 
mempertimbangkan potensi risiko dan 
mengembangkan model bisnis baru untuk bisnis 
Lyfe Coffee. Metodologi penelitian yang 
digunakan dalam penelitian ini mengumpulkan 
data primer dan sekunder dengan menggunakan 
observasi dan wawancara. Alat pemasaran adalah 
Analisis STP Pasar, Bauran Pemasaran 7P, FFP, 
PESTLE dan dihitung berdasarkan analisis CAC, 
CLV, setelah itu dilakukan analisis SWOT. MPP, 
SOP dan SCM aspek SDM dan produksi. Sisi 
keuangan dianalisis dengan laba usaha, 
pendapatan, rasio.Lyfe Coffee memiliki gross 
profit margin 0,79 yang mengartikan berhasil 
menguragi biaya produksi. Batas minimal Gross 
Profit Margin adalah 0,7. Batas minimal Net Profit 
Margin adalah 0,05. Lyfe Coffee memiliki rasio 
0,642 yang mengartikan memiliki biaya 
operasional yang rendah. Batas minimal return of 
investment adalah 0,1. Lyfe Coffee memilikirasio 
0,98 yang mengartikan menarik bagi calon 
investor 
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PENDAHULUAN 
Kopi merupakan salah satu kebutuhan masyarakat dari usia muda hingga 

orang tua. Seiring perkembangan zaman yang semakin modern, kopi berubah 
menjadi gaya hidup masyarakat saat ini. Kedai kopi tidak hanya menjadi tempat 
untuk menikmati produk minuman kopi, tetapi dapat juga menjadi sarana 
berkumpul seperti beretemu dengan klien, mengerjakan tugas, bekerja diluar 
kantor (work from cafe), dan masih banyak tujuan masyarakat ke kedai kopi.  

Indonesia saat ini sedang memasuki gelombang keempatdalam milestone 
industri kedai kopi, dimana industri kedai kopi sedang melonjak pesat semenjak 
2019. Kenaikkan konsumsi kedai kopi di Indonesia dimulai pada tahun 2019, 
pesatnya perkembangan kedai kopi yang menawarkan kopi siap minum (Ready 
to Drink) dengan konsep kedai kopi coffee to go. Konsep coffee to go (take away) 
menargetkan konsumen kopi pemula seiring dengan perkembangan minat 
minuman kopi siap minum (ready to drink) ala kafe berkualitas dengan harga 
yang lebih terjangkau di Indonesia. (Toffin.id, 2020). Inovasi kedai kopi, 
perkembangan teknologi dan juga meningkatnya konsumsi kopi di Indonesia 
mendukung perkembangan industri kedai kopi, tetapi kedai kopi juga harus 
memiliki faktor fundamental untuk bertahan diindustri yang memiliki tren 
sedang naik saat ini. 

 

 
Gambar 1. Konsumsi Ritel Kopi Siap Minum Indonesia 2013-2018 

Sumber : Euromonitor Passport, 2019) 
 

Beberapa penelitian terdahulu mengenai usaha  potensi dan kendala kedai 
kopi yang ditulis oleh Elly Rasmikayati, Pandi Pardian, Hepi Hapsari, Risyad M. 
Ikhsan, Bobby Rachmat Saefudin (2017) mengkaji dari aspek segi produk, 
fasilitas, lokasi, kelengkapan alat, sumberdaya manusia (ketenagakerjaan), serta 
adanya pesaing. Selain itu, penelitian lain yang ditulis Alfian Ashari, Firdaus 
Yuni Dharta, Weni A. Arindawati (2023) mengkaji mengenai strategi komunikasi 
kedai kopi dari aspek iklan, promosi, hubungan masyarakat, penjualan personal, 
dan word of mouth. Penelitian-penelitian terdahuluyang masih mengkaji pada 
studiinovasi dan pengembangan pada bisnis yang sudah berjalan, menarik 
untuk dikaji secara menyeluruh bagi pengembangan dan refrensi bisnis yang 
sudah berjalan. 

 
 
 



Putra, Hapsari 

38 
 

 
Lyfe Coffee merupakan kedai kopi yang berlokasi di Kavling DPA, RT 

002/ RW 012, Jatimekar, Jatiasih, Bekasi, Jawa Barat dan sudah berdiri sejak 2021. 
Lyfe Coffee menjual produk minuman (kopi & non kopi) dan makanan. Lyfe 
Coffee memiliki konsep kedai kopi green house, konsumen dapat menikmati 
kopi dan juga makanan dengan suasana yang rindang dari pohon dan juga air 
mancur kolam yang membuat suasana kedai semi-outdoor ini damai dan sejuk. 
Meninjau dari  usaha Lyfe Coffee yang telah berjalan, penelitian ini bertujuan 
mengevaluasi proses dan strategi dari usaha Lyfe Coffee dari 1) aspek 
pemasaran, 2) aspek sumber daya manusia, 3) apek produksi, 4) aspek keuangan, 
dan 5) pengembangan usaha. Peneliti berasumsi jika validasi bisnis berjalan baik 
usaha Lyfe Coffee dapat mengembangkan channel penjualan, melakukan 
promosi untuk meningkatkan loyal konsumen, melakukan memiliki 
pembaharuan bisnis dalam variasi produk, harga jual dan target pasar yang 
sesuai. 

 
TINJAUAN PUSTAKA 
Aspek Pemasaran 

Pemasaran adalah pengaturan latihan bisnis yang dimaksudkan untuk 
merancang, memutuskan biaya, memajukan dan produk yang sesuai yang dapat 
memenuhi keinginan pembeli dan mencapai target pasar dan tujuan bisnis 
(Kotler , 2009). 

a) Segmentasi Pasar (Segmentation)a dalah membagi-bagi  pasar  kedalam 
kelompok-kelompok pembeli  yang berbeda-beda berdasarkan kebutuhan,  
karakteristik,  serta perilaku  yang  membutuhkan bauran pemasaran yang 
terpisah (Kotler, 2009). 

b) Target Pasar (Targeting) adalah suatu proses mengevaluasi serta memilih 
satu atau lebih segmen pasar yang dinilai  paling menarik untuk dilayani 
dengan  program  pemasara nsuatu perusahaan  (Tjiptono& Chandra, 2012). 

c) Posisi Pasar (Positioning) Positioning  adalah upaya suatu perusahaan 
membentuk citra produk muncul  agar  berkaitan dengan produk  lain  
dipasar ataupun diposisikan terhadap merek bersaing dalam petapersepsi 
suatu konsumen (Hasan, 2014). 

Untuk mencapai konsumen dan juga memenuhi target yang ditetapkan 
suatu bisnis harus memiliki pemasaran seperti yang dijabarkan dalam marketing 
mix 7P (Kotler, 2009), yaitu dengan rincian sebagai berikut: 

a) Produk (Product) adalah segala sesuatu yang dapat memenuhi dan 
memuaskan konsumen baik individu maupun suatu organisasi. 

b) Harga (Price) didesinisikan sebagai sejumlah uang yang dibutuhkan untuk 
mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanan. Harga perlu 
disesuaikan dengan spesifikasi ataupun citra produk dipasaran. 

c) Tempat (Place) adalah dimana produk tersedia dalam sejumlah saluran 
distribusi dan outlet yang memungkinkan konsumen dapat dengan mudah 
memperoleh suatu produk. 

d) Promosi (Promotion) adalah kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan 
oleh perusahaan untuk mendorong konsumen agar tertarik terhadap produk 
yang ditawarkan. 
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e) Orang (People) berfungsi sebagai service provider yang sangat 
mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan. 

f) Proses(Process) disini sebagai bagaimana cara perusahaan melayani 
permintaan tiap konsumennya. Mulai dari konsumen tersebut memesan 
(order) hingga akhirnya mereka mendapatkan apa yang mereka inginkan. 

g) Lingkungan Fisik (Physical Evidence) merupakan lingkungan dimana suatu 
perusahaan memberika nlayanannya dan lokasi dimana perusahaan dapat 
berinteraksi dengan konsumen, serta berbagi komponen yang tampak 
(tangible) dalam mendukung kinerja dan kelancaran pelayanan. 

Selain itu saat menjalankan bisnis kita harus mengetahui aspek-aspek 
yang dapat kita unggulkan dan juga meminimalisir kekurangan maupun 
ancaman yang ada dengan cara menganalisis usaha kita sendiri. Analisis SWOT 
(Strength, Weakness, Opportunity, dan Threat) yaitu analisis untuk 
mendapatkan strategi yang berguna atau efektif yang diterapkan sesuai pasar 
dan keadaan publik saat itu, peluang (opportunity) dan ancaman (threat) dipakai 
untuk mengetahui lingkungan luar atau eksternal kemudian kekuatan (strength) 
dan kelemahan (weakness) yang didapatkan melalui analaisis dalam perusahaan 
atau internal (Galavan, 2014). 
Aspek Sumber Daya Manusia 

Manajemen sumber daya manusia adalah kebijakan dan praktik yang 
diperlukan seseorang untuk melakukan "orang" atau sumber daya manusia 
dalam posisi manajerial, termasuk merekrut, menyaring, melatih, memberi 
penghargaan, dan mengevaluasi(Priyatna, 2017).Terdapat 4 faktor utama 
didalam kinerja sumber daya manusia (Dewi et al., 2016): 

a) Kompetensi hanyalah kualifikasi pada aspek pribadi yang bisa melakukan 
itu terukur dan terkait dengan kinerja sukses. 

b) Motivasi yaitu tenaga untuk membangkitkan motivasi pegawai yang 
mempengaruhi, membangkitkan, mengarahkan dan membina perilaku, 
tenaga dan waktu berdasarkan lingkungan kerja.  

c) Loyalita sadalah sikap dan tindakan, memiliki kemampuan dan kompetensi 
dalam bekerja secara bertanggung jawab, disiplin dan jujur, menciptakan 
hubungan baik dengan atasan, rekan kerja dan bawahan dalam pelaksanaan 
tugas, citra perusahaan dan kemauan untuk mempertahankan pekerjaan 
dalam jangka panjang. 

d) Disiplin kerja yaitu sikap hormat, patuh, dan taat pada aturan tertulis dan 
tidak tertulis.  

Aspek Produksi 
Produksi adalah tentang apa yang dikerjakan dan bagaimana cara 

mengerjakannya. Kinerja dalam suatu organisasi dilakukan oleh segenap sumber 
daya manusia atau pekerja dalam organisasi, baik unsur pimpinan maupun 
pekerja (Priyatna, 2017).  

a) Lokasi, dari sudut pandang organisasi, area yang paling penting dan 
produktif harus dipilih baik untuk organisasi itu sendiri maupun untuk 
pelanggannya. Misalnya, didekat penyedia layanan, pelanggan, sarana 
transportasi atau tempat di tengah.  

b) Volume operasi, untuk menunjukkan potensi dan memungkinkan 
perkiraan, sehingga tidak ada batas atas atau bawah. Jumlah tenaga kerja 
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yang tidak wajar menimbulkan masalah baru, yang kemudian 
mempengaruhi harga pokok penjualan. 

c) Mesin dan peralatan, harus disesuaikan dengan peristiwa inovasi saat ini 
dan yang akan datang serta disesuaikan dengan area produksi, sehingga 
batasan tambahan tidak muncul.  

d) Bahan baku dan bahan penolong, harus tersedia dalam jumlah yang cukup. 
Persediaan harus disimpan sesuai kebutuhan agar biaya bahan baku menjadi 
efektif. 

e) Pekerja, jumlah dan kapasitas pekerja harus disesuaikan sesuai kebutuhan 
operasional dan kemampuan untuk melakukan pekerjaan, sehingga lebih 
akurat, lebih cepat, dan lebih praktis. 

f) Tata letak, berarti pengaturan ruang atau tata letak ruang operasi yang 
berbeda. Agar efektif, pengaturannya harus tepat dan prosesnya praktis.  

Aspek Keuangan 
 Perhitungan rasio keuangan akan menjadi lebih jelas jika dihubungkan 

antara lain dengan menggunakan pola historis perusahaan tersebut,yang dilihat 
perhitungan pada sejumlah tahun guna menentukan apakah perusahaan 
membaik atau memburuk, atau melakukan perbandingan dengan perusahaan  
lain dalam indistri yang sama (Irham, 2012). 

a) Rasio likuiditas suatu perusahaan diukur dari kemampuannya memenuhi 
kewajiban jangka pendeknya pada saatjatuh tempo. Rasio likuiditas 
menurut (Pratama& Azhari, 2020) menggunakan current ratio dan quick 
ratio. 

b) Rasio solvabilitas adalah rasio yang mengukur seberapa besar perusahaan 
dibiayai oleh hutang. Rasio solvabilitas menurut (Pratama& Azhari, 2020) 
menggunakan debt to total assets & debt equity ratio. 

c) Rasio profitabilitas mengukur efektivitas manajemen secara keseluruhan 
yang ditujukan oleh besar kecilnya tingkat keuntungan yang diperoleh 
dalam hubungan dengan penjualan maupun investasi. Rasio profitabilitas 
menurut (Pratama& Azhari, 2020) menggunakan gross profit margin, net 
profit margin & return on investment. 

d) Rasio aktivitas, ukuran likuiditas biasanya tidak cukup, karena perbedaan 
komposisi aset lancar dan kewajiban jangka pendek perusahaan dapat 
mempengaruhi likuiditas yang sebenarnya secaras ignifikan. Rasio aktivitas 
menurut (Pratama & Azhari, 2020) menggunakan inventory turnover, fixed 
assets turnover & total assets turonver. 

Strategi PengembanganBisnis 
Strategi pengembangan bisnis merupakan hasil dari suatu analisis dan 

evaluasi dari aspek-aspek operasional dari suatuusaha yang telah berjalan untuk 
mencapai tujuan yang telah ditentukan. Pengembangan bisnis disimpulkan 
sebagai penciptaan nilai jangka panjang bagi konsumen dan pasar yang 
berkaitan dengantugas dan proses persiapan analitik atas potensi pertumbuhan 
peluang dan bantuan kepada proses implementasi pertumbuhan peluang, tetapi 
tidak termasuk pembuatan keputusan, formulasi dan implementasi langsung 
(Pollack, 2012). 
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METODOLOGI 
Populasi dan Sampel 

Sampel dalam penelitian ini adalahLyfe Coffee yang terletak di Kavling 
DPA, RT 002/ RW 012, Jatimekar, Jatiasih, Bekasi, Jawa Barat telah berdiri dari 
tahun 2021 dan didirikan oleh Johannes Randy.  
 
Teknik Pengumpulan Data 

Data-data untuk menunjang penelitian ini banyak berasal dari 
hasilwawancara pemilik Lyfe Coffee dan observasi peneliti di Lyfe Coffee 1 Mei 
2023 hingga 15 Mei 2023. 

 
HASIL PENELITIAN 
AspekPemasaran 
 Lyfe Coffee memiliki target pasar sesuai dengan lokasi dan juga karakter 
konsumen sebagai berikut : 

a) Segmentasi geografis :Lyfe Coffee menyasar pasar wilayah Jati Asih, Bekasi, 
Jawa Barat. 

b) Segmentasi demografi :Lyfe Coffee menyasarkonsumenberusiadari 15-44 
tahun dengan pendapata nekonomi menengah, berprofesi pelajar, 
mahasiswa, karyawan, dan juga keluarga muda. 

c) Segmentasi psikografis :Lyfe Coffee menyasar konsumen yang menyukai 
produk minuman kopi kekinian, konsumen yang membutuhkan tempat 
untuk bersosialisasi maupun bekerja diluar ruangan, konsumen yang 
menyukai kedai/kafe luar ruangan. 

d) Targeting :Konsumen usia produktif (15-44 tahun) yang membutuhkan 
tempatuntuk bersosialisas dan bekerja yang menyediakan makanan dan 
minuman didaerah Bekasi. 

e) Lyfe Coffee mempresentasikan brand sebagai seorang millenial yang 
membutuhhkan tempat kerja dan bersosialisasi diluarruangan yang 
menyajikan produk minuman terutama kopi yang dihasilkan dari bahan-
bahan berkualitas baik. 

7P Marketing Mix 
a) Produk/Product 

Lyfe Coffee menyediakan produk makanan dan minuman (kopi & non-
kopi). Varian produk kopi sendiri terdapat 10 macam, sedangkan untuk produk 
varian non-kopi terdapat 12 macam, untuk produk makanan Lyfe Coffee 
menyediakan 13 macam yang terdiri dari snack dan juga makanan utama.Lyfe 
Coffee juga mengikuti tren minuman yang selalu berkembang dimasyarakat. 
Produk makanan dan minumanLyfeCoffe juga sudah sangat baik dari segi 
varian, rasa dan juga kemasan. Hal ini berjalan lurus dengan rating yang 
diberikan melalui aplikasi ojek online Lyfe Coffee sebesar 4,7 poindari 5 poin. 

b) Harga/Price 
Harga produk minuman Lyfe Coffee dijual dari yang paling murah yaitu 

Tea sebesar Rp. 10.000, hingga yang tertinggi yakni Affogato sebesar Rp. 28.000,-
, sedangka nuntuk makanan yang dijual Lyfe Coffee mulai dari harga yang 
termurah yaitu Indomie sebesar Rp. 12.000,-hingga yang tertinggiyaitu Nasi + 
Sop Ayam sebesar Rp, 30.000,-. Keuntungan yang didapat dari setiap penjualan 
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makanan dan minuman per produk mulaidari 40% - 60% dariharga modal yang 
dikeluarkanuntuk proses produksi produk Lyfe Coffee. 
 

Tabel 1. Menu Lyfe Coffee 

 
Sumber: Penulis, 2023 

  
c) Lokasi/Place 

Lyfe Coffee berlokasi di Jl. Kavlingdpa, RT.3/RW.012, Kec. Jatiasih, Kota 
Bekasi, Jawa Barat 17422, lokasi Lyfe Coffee dapat diakses dengan kendaraan 
bermotor roda dua maupun roda empat. Konsumen dapatm encariLyfe Coffee 
di aplikasi Google Maps agar lebihmudahmencarilokasiLyfe Coffee. Konsumen 
dapat membeliLyfe Coffee dariaplikasi GoJek karena telah tersedia di layanan 
Go-Food. Konsumen dapat datang dan memesan Lyfe Coffe darihari Kamis 
hingga Senin dari jam pukul 12.00 WIB hingga pukul 22.00 WIB, Lyfe Coffee 
tutup setiap hari Rabu. 

 
Tabel 2. Menu 
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Gambar 2. Rating Gojek Lyfe Coffee 

Sumber: gofood.co.id/id/jakarta/restaurant/lyfe-coffee-jatiasih-kavling-dpa  
 

 
Gambar 3. Promosi Vocer Belanja Gofood 

Sumber: gofood.co.id/id/jakarta/restaurant/lyfe-coffee-jatiasih-kavling-dpa 
 

d) Promosi/Promotion 
 Lyfe Coffee melakukan promosi online melalui Instagram Ads terutama 
beberapahari sebelum akhir pekan dan hari libur nasional untuk meningkatkan 
dan menarik lagi konsumen yang pernah datang ke Lyfe Coffee. Lyfe Coffee juga 
mengikuti event-event seasonal untuk memperkenalkan produk Lyfe Coffee 
kepada konsumen. Promosi melalui aplikasi GoFood juga dilakukan dengan 
pemberian vocer potongan harga setiap pembelian untuk meningkatkan daya 
beli konsumen. 
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e) Manusia/People 
Pihak-pihak yang terlibat dalam proses usaha Lyfe Coffee yakni Pemilik 

Lyfe Coffee yang juga langsung mengatur seluruh proses kegiatan di Lyfe Coffee 
termasuk pengelolaan inventory dan juga social media dan pemasaran Lyfe 
Coffee. Barista membantu proses pembuatan minuman dan juga membantu 
mengembangkan produk yang sedang tren dan diminati konsumen. Koki 
bertugas membantu membuat pesanan makanan dan juga mengembangkan 
produk makanan. 

f) Proses/Process 
 

 
Gambar 4. Proses Usaha Lyfe Coffee 

Sumber: Peneliti, 2023 
 

Agar konsumen mendapat pesanan yang cepat dan sesuai maka Lyfe 
Coffee dipesan dikasir dan langsung melakukan pembayaran sehingga 
mengurangi selisih paham pemesanan dan juga pembayaran, setelah itu pesanan 
akan langsung dibuat dan diantarkan oleh pegawai Lyfe Coffee. Seluruh saran 
dan kritikan dari konsumen baik dari segi pelayanan hingga rasa makanan dan 
minuman dapat dikirim melalui social media Instagram Lyfe Coffee. 

g) Kemasan/Physical Evidence 
Kemasan Lyfe Coffee menggunakan cup PP agar tidak mudah tumpah, 

mudah disimpan dan dibawa kemanapun yang berukuran 350 ml untuk 
memberikan pilihan bagi konsumen.  Lyfe Coffee dapat bertahan maksimal 2 
hari jika disimpan di lemari es (kulkas) dan maksimal 12 jam pada suhuruangan. 

 

 
Gambar 5. Packaging Lyfe Coffee 

Sumber: instagram.com/lyfecoffee.id 
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Analisis SWOT 
 

Tabel 3. Matriks TWOS Lyfe Coffee 

 
Sumber: Peneliti, 2023 

  
Aspek Sumber Daya Manusia 

Visi Lyfe Coffee adalah “Kedai kopinya warga Jatiasih”. 
Misi Lyfe Coffee : 

 Kedai paling dinikmati di Jatiasih. 

 Menjadi tempat pertama yang diingat jika ingin berkumpul Bersama teman 
keluarga. 

 Menja dirumah kedua bagi penikmat kopi. 
 

 
Gambar 6. Sturktur Organisasi Lyfe Coffee 

Sumber : Peneliti,2023 
 

Job DescriptionLyfeCoffee : 
Pemilik : 

 Mengelola inventory kedai. 

 Mengelola pemasaran kedai. 

 Menegelola keuangan kedai. 

 Mengelola prosedur operational kedai. 
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Investor : 

 Menerima laporan keuangan. 

 Menganalisis laporan keuangan dan memberikan masukkan kepada 
pemilik. 

 Menyetorkan asset berupa kas maupun non kas untukdikelola oleh kedai. 
Barista : 

 Membuat pesanan minuman konsumen. 

 Mengembangkan varian produk minumanLyfe Coffee 

 Mengantar pesanan kekonsumen. 
Kasir : 

 Menerima pesanan makanan & minumankonsumen. 

 Menerima &mengelola pembayaran konsumen. 

 Melakukan pencatatan harian penjualan. 
Koki : 

 Membuat pesanan makanan konsumen. 

 Membantu mengembangkan varian produkmakanan Lyfe Coffee. 

 Mengelola inventory makanan yang ada, untuk mengurangi wastage bahan 
baku yang mudah rusak. 

Proses rekrutmen, interview dan seleksi dilakukan langsung oleh pemilik 
dengan menggandeng kerabat yang dinilai kompeten dalam bidangnya. 
Aspek Produksi 

Agar konsumen mendapat pesanan yang cepat dan sesuai maka Lyfe 
Coffee dipesandikasir dan langsung melakukan pembayaran sehingga 
mengurangi selisih paham pemesanan dan juga pembayaran, setelah itu pesan 
anakan langsung dibuat dan diantarkan oleh pegawaiLyfe Coffee. Seluruh saran 
dan kritikan dari konsu menbaik dari segi pelayanan hingga rasa makanan dan 
minuman dapat dikirim melalui social media Instagram Lyfe Coffee. Selain itu 
untuk memberikan efisiensi dalam produksi Lyfe Coffee juga menerapkan 
beberapa teknologi dan juga menerapkan standar operasional prosedur (SOP). 
Standar operasional prosedur Lyfe Coffee : 
Kasir : 

 Masuk kerjapukul 11.30 WIB dan selesai pukul 10.15 WIB. 

 Melakukan perhitungan uang (tunai/non tunai) saat masuk dan pulang 
kerja dan dicatat pada system. 

 Melakukan up-selling kepada pelanggan saat dikasir. 

 Menguasai menu Lyfe Coffee dan memberikan rekomendasi produk kepada 
konsumen. 

 Bertanggung jawab atas keluar masuknya uang dari transaksi konsumen. 
Barista : 

 Masuk kerja pukul 11.30 WIB dan selesai pukul 10.15 WIB. 

 Membuat pesanan minuman konsumen. 

 Mengantarkan pesanan minuman ke konsumen. 

 Membantu mengembangkan produk minuman Lyfe Coffee. 

 Melakukan stock opname dan juga inventory control (FIFO) untuk 
mengurangi kerusakan bahan baku. 

 



Kalpari Journal of Business and Economics  

Vol.1, No.1, 2024: 35-52 

  47 
 

Koki : 

 Masuk kerja pukul 11.30 WIB dan selesai pukul 10.15 WIB. 

 Membuat pesanan makanan konsumen. 

 Mengantarkan pesanan makanan ke konsumen. 

 Membantu mengembangkan produk makanan Lyfe Coffee. 

 Melakukan stock opname dan juga inventory control (FIFO) untuk 
mengurangi kerusakan bahan baku. 

Pemilik/Manajer kedai : 

 Menerima laporan keuangan harian serta pencatatan keuangan. 

 Menilai pengembangan produk makanan dan minuman. 

 Membuat konten dan melakukan iklan disosial media. 

 Menerima laporan inventory dan melakukan pemesanan bahan baku. 

 Mengevaluasi kinerjakaryawan. 
Teknologi yang Digunakan Lyfe Coffee: 
Bagian Produksi : 

 Grinder 

 Coffee machine 
Bagian Promosi : 

 Sosial Media (Instagram ads) 

 Point of sales (Moka) 
Bagian Keuangan:  

 Mesin EDC BCA 

 Qris 
Aspek Keuangan 
 

Tabel 4 Variable Cost, Fixed Cost, Fixed  Assets 

 
Sumber: Peneliti, 2023 
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Net Present Value (NPV 1) = PV of Benefit – PV of Capital Cost 
    = [Rp 103,837,600/(1,1^1)] - [Rp 15,744,000/(1,1^1)] 
    =  Rp   80,085,090 

Hasil NPV 1 dengan tingkat rate return expected (i1) 10% Lyfe Coffee  
sebesar Rp   80,085,090 dan mempunyai nilai positif, maka investasi layak atau 
dapat diterima. 
Net Present Value (NPV 2) = PV of Benefit – PV of Capital Cost 
    = [Rp 103,837,600/(1,2^1)]-[Rp 15,744,000/(1,2^1)] 
    =  Rp   73,411,333 

Hasil NPV 2 dengan tingkat rate return expected (i2) 20% Lyfe Coffee  
sebesar Rp   80,085,090 dan mempunyai nilai positif, maka investasi layakatau 
dapat diterima. 
Profitability Index (PI) = PV of Benefit – PV of Capital Cost 
    = [Rp 103,837,600/(1,1^1)]/[Rp 15,744,000/(1,1^1)] 
    = 6,6 

Hasil PI dari Lyfe Coffee  sebesar 1,69 dan mempunyai nilai lebihdari 1, 
maka investasi layak atau dapat diterima. 
Internal Rate of Return  = i1 + (i2 – i1) x [NPV1 / (NPV1 – NPV2)] x 100% 
   = 10% + (20% -10%) x [Rp 80,085,090/( Rp 80,085,090 -  
  Rp  73,411,333)] x 100% 
    = 130% 

Hasil IRR dari Lyfe Coffee sebesar 1,30 atau 130% angka ini melebihi dari 
rate return expected, maka nila investasi ini baik atau layak diterima. 
Gross Profit Margin  =  
    

=  

 

= 0.792082812 

Batas minimal Gross Profit Margin adalah 0,7. Lyfe Coffee memiliki rasio 
0,79 yang mengartikan berhasil menguragi biaya produksi. 
Net Profit Margin  =  

  

   =  

 

    = 0.642939633 

Batas minimal Net Profit Margin adalah 0,05. Lyfe Coffee memiliki rasio 
0,642 yang mengartikan memiliki biaya operasional yang rendah 
Return on Investment    =  

   

   =  

      

=  0,98 

Batas minimal return of investment adalah 0,1. Lyfe Coffee memiliki rasio 
0,98 yang mengartikan menarik bagi calon investor. 

Return on Equity   =  

      

=   

 

𝑹𝒑. 𝟐𝟗𝟏. 𝟎𝟒𝟒. 𝟎𝟎𝟎 − 𝑹𝒑. 𝟔𝟎. 𝟓𝟏𝟑. 𝟎𝟓𝟎

𝑹𝒑. 𝟐𝟗𝟏. 𝟎𝟒𝟒. 𝟎𝟎𝟎
 

𝑬𝒂𝒓𝒏𝒊𝒏𝒈 𝑨𝒇𝒕𝒆𝒓 𝑻𝒂𝒙 (𝑬𝑨𝑻)

𝑺𝒂𝒍𝒆𝒔
 

𝑹𝒑. 𝟏𝟖𝟕. 𝟏𝟐𝟑. 𝟕𝟐𝟑

𝑹𝒑. 𝟐𝟗𝟏. 𝟎𝟒𝟒. 𝟎𝟎𝟎
 

𝑬𝒂𝒓𝒏𝒊𝒏𝒈 𝑨𝒇𝒕𝒆𝒓 𝑻𝒂𝒄 (𝑬𝑨𝑻)

𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍 𝑨𝒔𝒔𝒆𝒕𝒔
 

𝑹𝒑. 𝟏𝟖𝟕. 𝟏𝟐𝟑. 𝟕𝟐𝟑

𝑹𝒑. 𝟏𝟗𝟏. 𝟏𝟒𝟐. 𝟔𝟎𝟎
 

𝑬𝒂𝒓𝒏𝒊𝒏𝒈 𝑨𝒇𝒕𝒆𝒓 𝑻𝒂𝒄 (𝑬𝑨𝑻)

𝑬𝒒𝒖𝒊𝒕𝒚
 

𝑹𝒑. 𝟏𝟖𝟕. 𝟏𝟐𝟑. 𝟕𝟐𝟑

𝑹𝒑. 𝟖𝟕. 𝟑𝟎𝟓. 𝟎𝟎𝟎
 

𝑺𝒂𝒍𝒆𝒔 − 𝑪𝒐𝒔𝒕 𝒐𝒇 𝑮𝒐𝒐𝒅 𝑺𝒐𝒍𝒅

𝑺𝒂𝒍𝒆𝒔
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=  214,3% 

Rata-rata standar industri untuk return on equity adalah 40%. Lyfe Coffee 
memiliki rasio 214%  yang mengartikan menarik bagi calon investor. 
 

Fixed Assets Turnover  =  

  

   =  

  

    =  3,33 
Total Asstes Turnover  =  

 

    =  

  

    =  1,52 
Strategi Pengembangan Bisnis 

Dari hasil analisis penelitian yang telah dilakukan dari aspek pemasaran, 
aspek sumber daya manusia, aspek produksi dan juga aspek keuangan maka 
berikut strategi inovasi dan pengembangan bisnis yang dapat dilakukan Lyfe 
Coffee : 

a. Strategi Pemasaran 

 Melakukan promosi melalui media sosial secara berkala baik kepada 
konsumen yang sudah pernah berkunjung maupun yang belum mengetahui 
Lyfe Coffee. 

 Membuat konten pemasaran yang menarik pada sosial media sesuai dengan 
tren yang terjadi ditengah masyarakat. 

 Membuat acara/eventsuatu komunitas di Lyfe Coffee untuk menarik 
konsumen baru datang. 

 Membuat paket untuk konsumen yang ingin mengadakan acara di Lyfe 
Coffee (contoh :ulangtahun, rapat, reunisekolah) 

 Melakukan promosi dengan mengundang food blogger untuk mengenalkan 
Lyfe Coffee secara luas. 

 Membuatloyalty membership kepada konsumen yang telah datang agar 
lebih mengenal konsumen dan juga memberikan info promosi dan update 
yang ada di Lyfe Coffee. 

b. Strategi Sumber Daya Manusia 

 Memberikan pelatihan eksternal kepada barista dan juga koki Lyfe Coffee 
untuk mengembangkan kemampuan membuat produk. 

 Membuat target setiap divisi/karyawan dan memberikan reward jika target 
tercapai agar memacu karyawan terus berinovasi dan juga memberikan 
kinerja yang maksimal. 

 Target dibuat secara berkala dan terstruktur dari target harian, bulanan 
hingga tahunan. Target juga dibuat secara kolektif untuk seluruh karyawan 
dan juga target untuk masing-masing individu. 

c. Startegi Produksi 

 Membuat varian minuman dibotol 300-600 ml untuk konsumen agar mudah 
dibawa pulang dan disimpan. 

𝑺𝒂𝒍𝒆𝒔

𝑭𝒊𝒙𝒆𝒅 𝑨𝒔𝒔𝒆𝒕𝒔
 

𝑹𝒑. 𝟐𝟗𝟏. 𝟎𝟒𝟒. 𝟎𝟎𝟎

𝑹𝒑. 𝟖𝟕. 𝟑𝟎𝟓. 𝟎𝟎𝟎
 

𝑺𝒂𝒍𝒆𝒔

𝑻𝒐𝒕𝒂𝒍 𝑨𝒔𝒔𝒆𝒕𝒔
 

𝑹𝒑. 𝟐𝟗𝟏. 𝟎𝟒𝟒. 𝟎𝟎𝟎

𝑹𝒑. 𝟏𝟗𝟏. 𝟏𝟒𝟐. 𝟔𝟎𝟎
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 Membuat varian makanan yang cepat diproses dan murah untuk 
konsumente rutama untuk target konsumen yang memesan secara online 
(Grabfood & Gofood). 

 Melakukan evaluasi terkait produk-produk yang dijual, tidak perlumen jual 
produk yang kurang disukai konsumen agar lebih efisien dan membuat 
produk baru. 

d. Strategi Keuangan 

 Mencatat semua transaksi secaraberkala dan konsisten setiap hari. 

 Pemilik melakukan atau menunjuk pihak yang memiliki kemampuan untuk 
mengaudit keuangan Lyfe Coffee secara berkala untuk memastikan 
keuangan Lyfe Coffee sudah sesuai. 

 Membuat perencanaan dan target penjualan. 

 Melakukan evaluasi kinerja seluruh karyawan dari hasil audit keuangan 
yang ada. apa yang harus ditingkatkan atau ada yang harus dibuang agar 
lebih efisien. 

 
KESIMPULAN DAN REKOMENDASI 

Lyfe Coffee merupakan usaha kedai kopi yang menyajikan makanan dan 
minuman khususnya kopi kekinian. Lyfe Coffee menyajikan makanan dan 
minuman yang terjangkau untuk masyarkat yang berdomisili didaerah Jatiasih, 
Bekasi, Jawa Barat. Usaha Lyfe Coffee ini sudah berjalan hampir 3 tahun. Hingga 
penelitian ini Lyfe Coffee telah menjalankan bisnis kedai kopi dan baik dan 
menjanjikan tetapi beberapa aspek dapat ditingkatkan lagi melalui penerapan 
strategi inovasi dan pengembangan bisnis dari hasil analisis  penelitan ini. 
 
PENELITIAN LANJUTAN 
 Penelitian ini masih memiliki keterbatasan maka perlu dilakukan 
penelitian lanjutan terkait topik Analisis Studi Inovasi dan Pengembangan Bisnis 
Usaha Mikrokecil Menengah demi menyempurnakan penelitian ini dan 
menambah wawasan bagi pembaca. 
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