Jurnal llmiah Wahana Pendidikan, November 2024, 10 (22), 853-863

DOI: . https://doi.org/10.5281/zenodo.14579701

p-ISSN: 2622-8327 e-1SSN: 2089-5364
Accredited by Directorate General of Strengthen

ing for Research and Development
Available online at https://jurnal.peneliti.net/index.php/JIWP

Analisis Blue Ocean Strategy Dalam Memenangkan Persaingan Bisnis
Locus Abdnn Sukabumi

Muhamad Alfarizil, R.

Denny Muhammad Danial?, Resa Nurmala3

Universitas Muhammadiyah Sukabumi

Received: 11 November 2024
Revised : 17 November 2024
Accepted: 24 November 2024

Keywords:

(*) Corresponding Author:

How to Cite: Alfarizi, M., Danial, R. D.

Abstract

The coffee shop in Sukabumi city continues to experience growth every
year. One of the coffee shops in Sukabumi, Locus Abdnn, must be able
to have the ability to create a strategy that can be used, and one
strategy that needs to be implemented is by using the Blue Ocean
Strategy. The aim of this research is to understand Albdnn Sukalbumi's
Locus Strategy in preventing increase and stabilize sales by using the
Blue Ocean Strategy. This research uses qualitative research methods
with a descriptive approach. The population in this study were Locus
Albdnn customers during the observation period. The sampling
technique used was non-probability sampling using purposive
sampling to obtain a sample of 20 informants who were selected based
on certain criteria. The data collection techniques used in this research
include observation, preliminary research, literature study and
documentation. In testing the validity of the data, 3 types of
triangulation will be carried out, namely technical trials, source trials,
walkthrough trials. After the required data are prepared, the next step
is to process them using a mathematical model that is in accordance
with the methods used such as data reduction, data presentation and
verification. From the results of the data analysis, it can be concluded
that Locus Abdnn must innovate to attract consumers by improving
quality by adding its own processed Indonesian coffee products so that
they become distinctive and able to increase promotions through social
media so that more and more local people are interested in buying
products at Locus. Albdn. So, in order to increase sales profits, Locus
Albdnn must be able to implement the Blue Ocean Strategy and utilize
technology and innovation in the process of making instant Indonesian
coffee products.

Blue Ocean Strategy, Strategy Canvas, Four Paths Performance
Framework
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PENDAHULUAN
Republik Indonesia me
dunia setelah Brasil, Vietnam

rupakan Negara penghasil kopi terbesar keempat di
, dan Kolombia dengan produksi rata-rata sebesar

639 ribu ton per tahun atau sekitar 8 persen dari produksi kopi dunia (Sulistya,
2017). Pada 2016 menurut Gati Dirjen Industri Kecil Menengah Kemenperin

dalam (Sulistya, 2017) sektor

ini mencatat angka ekspor USD 427,89 juta, atau

meningkat sekitar 19 persen dari 2015. Neraca perdagangan produk kopi olahan

Indonesia surplus USD 349,18

Menurut Badan Pusat
besar diekspor ke luar negeri
natural Indonesia menjangkau

juta.

Statistik (2018), produksi kopi Indonesia sebagian
dan sisanya dijual di dalam negeri. Ekspor kopi
lima benua: Asia, Afrika, Australia dan Amerika,

dengan pangsa pasar utama di Eropa. Lima importir kopi alam Indonesia yang
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paling penting pada tahun 2018 adalah Amerika Serikat, Malaysia, Jepang, Mesir,
dan Italia.

Tidak hanya menjadi komoditas ekspor unggulan tingkat konsumsi kopi di
indonesia sangat tinggi, kopi menjadi salah satu minuman populer di Indonesia.
Mulai dari anak muda hingga orang tua menyukai minuman yang terkenal dengan
warna hitam dan rasa pahit ini. Hal itu pun mendorong konsumsi kopi di dalam
negeri cukup besar. Menurut data International Coffee Organization (ICO) dalam
(Mahmudan, 2022), konsumsi kopi di Indonesia mencapai 5 juta kantong
berukuran 60 kilogram pada periode 2020/2021. Jumlah itu meningkat 4,04%
dibandingkan pada periode sebelumnya yang sebesar 4,81 juta kantong berukuran
60 Kkg.

Salah satu faktor naik nya konsumsi kopi di Indonesia di sebab kan dengan
jumlah kedai kopi dari tahun 2016 sampai tahun 2019 terus bertambah.
Berdasarkan pemberitaan yang di sampaikan oleh iNews.id, (2019) bahwa pada
tahun 2016 sampai dengan akhir tahun 2019 angka kedai kopi meningkat hampir
3 kali lipat mencapai 3000 outlet/coffee shop di seluruh Indonesia, dengan market
value yang dihasilkan mencapai Rp48 triliun market.

Berdasarkan hasil surbey peneliti, Coffee shop di kota Sukabumi terus
mangalami peningkatan di setiap tahun nya. Angka kenaikan Coffe Shop tertinggi
terdapat di tahun 2021, Coffee Shop di sukabumi bertambah sebanyak 13 dan 6 di
antara tutup artinya ada 7 Coffee Shop yang berdiri di tahun 2021, hal ini
menunjukan adanya persaingan yang cukup ketat di Sukabumi dalam Coffee Shop
di tunjukan juga dengan banyaknya pesaing baru yang datang dengan konsep yang
baru meskipun pada aplikasinya segmentasi dan target pasarnya sama dengan
coffe shop yang lainnya, sehingga memaksa coffee shop banyaknya berada pada
red coean traps dan akhirnya beberapa yang kalah dalam persaingan dipaksa
gulung tikar.

Coffee shop Locus Abdnn adalah salah satu kedai yang termasuk dalam 54
kedai kopi yang terdaftar di Kota Sukabumi. Dalam 4 bulan terakhir mengalami
ketidakstabilan laba dari hasil penjualan kopi dari bulan juli sampai bulan oktober
tahun 2022. Hasil penjualan laba kotor di Locus Abdnn mengalami fluktuatif di
setiap bulannya. Terjadi penurunan laba di bulan Agustus sebesar 19,14% jika
dibandingkan dengan bulan Juli, kemudian kembali mengalami kenaikan laba
kotor di bulan September sebesar 47,36%, dan mengalami penurunan yang cukup
signifikan di bulan Oktober sebesar 17,85%. Hal ini dapat terjadi karena para
pesaing terus bertambah dan juga para pesaing terus mengembangkan produk
mereka menjadi salah satu faktor terjadinya ketidakstabilan laba kotor Coffee
Shop Locus Abdnn.

Locus Abdnn saat ini dituntut untuk tetap bertahan dan bersaing dengan
cara menentukan strategi yang tepat, karena untuk dapat bertahan dalam dunia
bisnis perusaahan mampu memiliki atau mencipatakan strategi yang baik agar
dapat bertahan pada persaingan yang sangat ketat dengan menggunakan Blue
Ocean Strategi. Blue Ocean Strategy merupakan sebuah strategi yang berfokus
pada penciptaan pasar baru, penciptaan nilai yang baru pada suatu produk dan
merupakan pandangan terhadap persiangan yang menjadi tidak relevan. (Kim dan
Mauborgne, 2006) dalam (Riasari, 2020). Dapat diketahui bahwa disetiap
perusahaan perlu penerapan manajemen strategis yang tepat demi mencapai tujuan
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dari bisnis itu sendiri, dimana dalam studi empiris pada coffee shop Locus Abdnn
Sukabumi ialah memenangkan persaingan bisnis.

Sebuah strategi yang tepat dapat membawa sebuah bisnis agar lebih efektif
dan efisien dalam pengeksekusiannya demi memenangkan persaingan bisnis juga
keunggulan bersaing, “keunggulan bersaing adalah kemampuan menciptakan
produk bernilai tambah yang dapat digunakan sebagai kekuatan untuk
memenangkan persaingan (Widiastuti et al., 2022)”.

Blue Ocean Strategy

Menurut Kim dan Mauborgne dalam (Riasari, 2020) terdapat dua macam
area dalam dunia bisnis yaitu red ocean (samudra merah) dan blue ocean (samudra
biru). Samudra merah menggambarkan persaingan bisnis saat ini sedangkan
samudra biru, menciptakan ruang pasar yang baru, sehingga persaingan menjadi
tidak relevan lagi. Blue Ocean Strategi bukan strategi untuk memenangkan
persaingan akan tetapi strategi untuk keluar dari dunia persaingan dan
menciptakan ruang pasar baru dan membuat persaingan. Selain Blue Ocean, ada
juga istilah lain yaitu Red Ocean yang merupakan strategi bersaing dengan
memperluas batasan-batasan industri yang sudah ada.

Ada banyak rangkaian yang mampu dilakukan sebagai kerangka kerjadan
alat analisis untuk blue ocean strategy. blue ocean strategy memerlukankerangka
kerja analistis untuk menciptakan Samudra biru dan prinsip-prinsip untuk
mengelola resiko secara efektif yaitu:

‘ Canvas Strategy 1
4l (Current Condition Mapping)

»  Four (4) Actions Frameworle
Reduce, E liminate, Raise and
Create

1

Strategy Implementation
By using
Balance Scorecard

Strategy Map | | Scorecard |

1

> Canvas Strategy 11
Or Proposed Strategy
(Implementation of Four
Actions Framework) > Fulfillmentof the
Characteristics of BO:
Focus, Divergence and
Compeling Tagline

RE AL BLUE
No Yes OCEAN

Difficult to
If Criterias and Characteristics immitate
are disappeared ¥
Focus to
profit

Gambar 1. Skema Blue Ocean Strategi
Sumbe: (Danial et al., 2020)

METODE

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif. Obyek penelitian ini adalah strategi dalam meningkatkan
persaingan bisnis dan subyek penelitian ini adalah pemilik Locus Abdnn
Sukabumi. Penelitian dilaksanakan di Locus Abdnn Sukabumi berlokasi di JI. Raya
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Sukaraja No.rt 001/015, Sukabumi, Jawa Barat, Indonesia.

Populasi pada penelitian ini yaitu para pelanggan Locus Abdnn selama
periode pengamatan. Teknik sampling yang digunakan yaitu nonprobability
sampling dengan menggunakan purposive sampling sehingga didapatkan sampel
berjumlah 20 informan. Dilakukan kepada beberapa informan yang dianggap
mampu memberikan informasi atau data yang diinginkan dan diharapkan oleh
peneliti. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
observasi,, wawancara, studi pustaka dan dokumentasi yang didampingi dengan
penyebaran kuisioner. Dalam menguji keabsahan data maka akan dilakukan 3
jenis triangulasi yaitu triangulasi teknik, triangulasi sumber, triangulasi waktu.
Setelah data-data yang dibutuhkan didapatkan, langkah selanjutnya adalah
mengolahnya dengan model matematis yang sesuai dengan metode yang digunakan
seperti reduksi data, penyajian data dan verifikasi.

HASIL & PEMBAHASAN
Kanvas Strategi
a. Harga

Dalam konteks persaingan antara kedai kopi di Sukabumi, harga juga
menjadi salah satu faktor yang signifikan. Industri Coffee Shop menghadapi
persaingan yang cukup ketat karena perbedaan harga yang tidak terlalu jauh.
Kisaran harga minuman kopi di Barn Coffee adalah sekitar Rp 20.000, di
Rutinitas sekitar Rp 25.000, sementara di Locus Rp 25.000. Dalam berbagai
varian minuman kopi, minuman kopi susu menjadi yang paling populer.
b. Rasa

Dalam bisnis kedai kopi, tidak hanya menawarkan minuman kopi, tetapi
juga berbagai jenis minuman lain yang ditujukan untuk mereka yang mungkin
tidak menyukai kopi. Selain itu, kedai kopi biasanya juga menyediakan berbagai
jenis makanan ringan. Produk makanan tersebut biasanya dijadikan pendamping
untuk bersantai di kedai kopi. Namun, karena keunikan dari kedai kopi ini terletak
pada kopi, Locus sangat memperhatikan kualitas rasa kopi yang mereka sajikan
kepada konsumen. Berdasarkan wawancara dengan 20 informan, Locus memiliki
keunikan dan ciri khas tersendiri. Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa kualitas
rasa menjadi faktor pertimbangan konsumen dalam memilih kedai kopi. Dalam
hal ini, rasa benar-benar mempengaruhi keputusan pembelian, karena Locus
menawarkan kopi yang enak.
C. Promosi Penjualan

Promosi penjualan merupakan salah satu faktor yang memiliki pengaruh
yang cukup signifikan dalam industri kedai kopi, termasuk Locus. Upaya untuk
melakukan promosi yang efektif dalam bisnis kedai kopi tidak hanya mampu
menarik minat konsumen, tetapi juga dapat mempengaruhi tingkat penjualan yang
akan terjadi. Locus secara aktif melakukan promosi penjualan melalui media
sosial resmi mereka, yang telah menjadi alat yang sangat efektif dalam mencapai
audiens yang lebih luas. Melalui media sosial resmi Locus, konsumen dapat
melihat berbagai promosi menarik yang ditawarkan. Selain itu, Locus juga telah
menyelenggarakan acara live music yang menambah daya tarik kedai kopi
mereka. Namun demikian, meskipun upaya promosi Locus sudah cukup baik,
masih terdapat ketidakstabilan dalam perolehan penjualan mereka. Hasil
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penjualan perbulan belum mencapai tingkat yang sangat memuaskan. Hal ini
menunjukkan adanya tantangan yang perlu diatasi untuk mencapai kestabilan
dalam bisnis mereka.
d. Pelayanan

Berdasarkan hasil wawancara dengan 20 informan, mereka menjelaskan
bahwa salah satu bentuk pelayanan yang mereka berikan kepada konsumen adalah
kecepatan dalam melayani. Dalam konteks ini, kecepatan mengacu pada ketepatan
waktu dalam membuat dan mengirimkan pesanan, sehingga konsumen tidak perlu
menunggu terlalu lama. Kecepatan dalam pelayanan ini menjadi salah satu faktor
yang membuat konsumen merasa puas dan senang dengan layanan yang diberikan
oleh Locus.
e. Interior Cafe

Locus Coffee Shop memiliki kelebihan yang signifikan berdasarkan hasil
wawancara dari 20 informan. Mereka setuju bahwa Locus menonjol dari aspek
pencahayaan, spot outdoor, dan keberadaan lapangan basket. Visualisasi unik
yang dihasilkan oleh Locus dengan pencahayaan yang baik, spot outdoor yang
menarik, dan lapangan basket memberikan daya tarik yang khas dan membedakan
Locus dari kompetitor lain di industri kedai kopi.
f. Fasilitas Pendukung

Berdasarkan hasil wawancara dari 20 informan, dapat disimpulkan bahwa
ketiga kedai kopi memiliki pelayanan yang kurang lebih sama dengan beberapa
keunggulan masing-masing. Namun, Locus Coffee Shop mendapatkan pengakuan
khusus dari informan karena beberapa alasan. Secara keseluruhan, Locus Coffee
Shop mendapatkan pengakuan dan keunggulan dalam aspek pelayanan yang
khusus dan unik.

Berdasarkan hasil wawancara terhadap 20 informan peneliti maka berikut
adalah gambar yang menjelaskan tentang kondisi persaingan didalam industri
Coffee Shop di kota Sukabumi.

KANVAS STRATEGI LOCUS COFFEE SHOP
80% 2%

58% 57%

< 3
& A o \*‘@ v <L t>‘§'
¢ o% &36 <
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& <
Q&
e | OCUS === Barn Rutinitas

Gambar 2. Kanvas Strategi Baru
Sumber: Diolah Peneliti, 2023

- 857 -



Alfarizi, M., Danial, R. D. M., & Nurmala, R. / Jurnal llmiah Wahana Pendidikan 10(22), 853-863

Berikut adalah analisis kerangka kerja empat langkah pada Locus Coffee :
1. Hapuskan

Pada tahap ini, pelaku industri diharuskan untuk menghapus tentang
faktor-faktor apa yang akan merugikan bisnis itu sendiri. Tetapi sebelum Kita
menghilangkan faktor-faktor ini, kita harus terlebih dahulu Pertama,
pertimbangkan apakah ada faktor persaingan yang mengurangi nilai produk yang
ditawarkan bahkan tidak memiliki nilai produk dari barang yang ditawarkan oleh
produsen. Dalam kompetisi kedai kopi di Sukabumi hari ini, sepertinya tidak ada
faktor yang harus dihilangkan atau dihilangkan karena faktor-faktor ini secara
keseluruhan mempengaruhi konsumen. Pertama adalah faktor harga dimana Locus
Coffee sedikit kalah dalam persaingan dan menjadi faktor persaingan bagi Locus
Coffee. Akan tetapi bila harga dihapuskan atau dikurangi akan memengaruhi
citarasa dan kualitas dari produk Locus Coffee itu sendiri.

Selanjutnya adalah promosi penjualan, dengan kurangnya promosi
penjualan saja membuat Locus kurang diminati, apalagi jika promosi penjualan
harus dihapuskan. Maka dari itu promosi penjualan merupakan salah satu kunci
yang tidak bisa dihapuskan guna menarik target pasar untuk datang ke Locus
Coffee. Yang ketiga adalah nterior Locus Coffee sudah memiliki konsep yang
bagus dengan banyak pilihan spot dan nuansa yang berbeda. Hal ini dapat menjadi
keunggulan Locus Coffee dalam menarik konsumen yang mencari pengalaman
yang unik dan menarik. Terakhir, fasilitas pendukung juga merupakan aspek yang
membuat Locus Coffee unggul dibandingkan pesaingnya. Dalam hal ini, Locus
Coffee perlu mempertahankan dan memperbaiki fasilitas pendukung yang ada
untuk memberikan pengalaman yang nyaman dan memuaskan bagi pelanggan.

2. Kurangi

Locus Coffee perlu sedikit mengurangi satu faktor persaingannya. yaitu
dalam hal menu dalam konteks ini Locus Coffee terbilang memiliki terlalu banyak
varian menu makanan terdapat total 45 menu makanan yang dapat dipesan oleh
pengunjung. menu tersebut terdiri dari 26 hidangan makanan berat, 2 dessert dan
17 makanan ringan. Hal ini mungkin dapat dilakukan pengurangan demi
membentuk efesiensi dalam meningkatkan menu unggulan.

Locus Coffee tidak perlu melakukan mengurangi faktor-faktor persaingan
lainya sebagai contoh jika Locus Coffee mengurangi harganya, hal tersebut dapat
memengaruhi kualitas rasa yang ditawarkan. Harga merupakan konsekuensi yang
harus dibayarkan oleh konsumen untuk mendapatkan rasa kopi yang nikmat.
Selain itu, mengurangi promosi penjualan dapat mengurangi daya tarik bagi target
pasar untuk mengunjungi Locus Coffee. Promosi penjualan merupakan investasi
yang penting dalam membangun kesadaran merek dan menarik pelanggan.

Selanjutnya, interior Locus Coffee sudah sesuai dengan konsep yang
diusung. Mengurangi interior dapat mengacaukan konsep tersebut, terlebih lagi
Locus Coffee telah mengoptimalkan konsep interior yang mewah dengan banyak
spot. Mengurangi fasilitas pendukung juga tidak disarankan, karena hal tersebut
merupakan aset penting yang dimiliki Locus seperti meeting room, lapangan
basket,mini playground mushola dan lapangan basket. yang jika dilakukan dapat
mengurangi minat konsumen untuk berkunjung ke Locus Coffee. Fasilitas
pendukung merupakan aspek penting yang membedakan Locus Coffee dari
pesaingnya.
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Dalam hal ini, Locus Coffee perlu mempertahankan faktor-faktor
persaingannya yang telah menjadi kekuatan dan keunggulan bisnisnya. Dengan
mempertahankan kualitas rasa, upaya promosi penjualan, konsep interior yang
sesuai, dan fasilitas pendukung yang memadai, Locus Coffee dapat terus bersaing
dan memenangkan minat konsumen.

3. Tingkatkan

Meningkatkan Promosi penjualan, Hal-hal yang perlu diperhatikan selain
dari layanan adalah bentuk promosi penjualan yang diberikan oleh Locus Coffee
itu sendiri. Sebenarnya, Locus Coffee sudah melakukan promosi penjualan
melalui media sosial resminya. Namun, perlu diperbaiki agar promosi penjualan
melalui media sosial menjadi lebih efektif. Salah satu langkah yang dapat
dilakukan oleh Locus Coffee adalah berpartisipasi dalam acara bazaar makanan
tertentu dengan membuat stand yang identik dengan Locus Coffee. Dengan cara
ini, Locus Coffee dapat meningkatkan penjualan sekaligus meningkatkan
kepopuleran merek di kalangan masyarakat umum.

Selanjutnya, Locus Coffee dapat memperbanyak promosi berbayar melalui
kerja sama dengan food blogger atau akun-akun kuliner resmi di Instagram yang
populer di Sukabumi. Dengan cara ini, Locus Coffee dapat lebih cepat ditemukan
oleh masyarakat melalui media sosial yang menjadi bagian tak terpisahkan dari
kehidupan sehari-hari.

Selain itu, Locus Coffee dapat memanfaatkan hashtag tertentu dalam
promosi untuk memudahkan pencarian oleh pengguna media sosial. Langkah
terakhir yang dapat dilakukan adalah berkolaborasi dengan platform pengiriman
makanan seperti Gojek, OVO, dan aplikasi serupa untuk menawarkan berbagai
promosi di Locus Coffee.

Dengan mengoptimalkan promosi penjualan melalui media sosial,
berpartisipasi dalam acara bazaar, bekerja sama dengan influencer kuliner,
menggunakan hashtag yang relevan, dan berkolaborasi dengan platform
pengiriman makanan, Locus Coffee dapat meningkatkan visibilitas dan daya
tariknya di pasar.

4. Ciptakan

Dalam tahap mencipta, Locus Coffee dapat menciptakan produk kopi
nusantara instan hasil olahan Locus Coffee. Produk ini akan memungkinkan
konsumen untuk merasakan kopi nusantara yang diolah dengan baik di rumah
mereka sendiri. Dengan menciptakan produk kopi nusantara instan, Locus Coffee
dapat memperluas jangkauan konsumen dan memberikan kemudahan bagi mereka
yang ingin menikmati kopi nusantara dengan kualitas yang baik tanpa harus pergi
ke kedai kopi.

Melalui produk ini, Locus Coffee dapat menawarkan berbagai varian kopi
nusantara yang khas, seperti kopi dari Sumatera, Java, Bali, atau Papua, dengan
berbagai tingkat kepekatan dan rasa yang disesuaikan dengan preferensi
konsumen. Dengan menghadirkan kopi nusantara instan yang berkualitas, Locus
Coffee dapat menarik minat konsumen yang mencari pengalaman kopi yang
otentik dan khas Indonesia.

Selain itu, Locus Coffee dapat memanfaatkan teknologi dan inovasi dalam
proses pembuatan produk kopi instan ini. Misalnya, menggunakan metode
pengolahan yang mempertahankan aroma dan cita rasa kopi, serta mengemas
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produk dengan desain menarik dan praktis. Dengan menciptakan produk kopi
nusantara instan hasil olahan Locus Coffee, Locus Coffee dapat memperluas
pangsa pasar dan memberikan pengalaman kopi nusantara yang unik kepada
konsumen di mana pun mereka berada.

KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan Teknik analisis data yang
peneliti lakukan mengenai Perumasan Blue Ocean Strategy Dalam Upaya
Memenangkan Persaingan Bisnis Pada Barn Coffee Sukabumi, dengan ini peneliti
mengambil kesimpulan sebagai berikut:
1. Hapuskan
Tidak ada faktor persaingan yang perlu dihapuskan atau dihilangkan karena
faktor-faktor tersebut secara keseluruhan mempengaruhi konsumen dan
merupakan kekuatan bisnis.
2. Kurangi
Locus Coffee perlu sedikit mengurangi jumlah varian menu makanan untuk
meningkatkan efisiensi dan fokus pada menu unggulan.
3. Tingkatkan
Locus Coffee perlu meningkatkan promosi penjualan melalui media sosial dengan
cara yang lebih efektif, seperti berpartisipasi dalam acara bazaar, bekerja sama
dengan influencer kuliner, menggunakan hashtag yang relevan, dan berkolaborasi
dengan platform pengiriman makanan.
4. Ciptakan
Locus Coffee dapat menciptakan produk kopi nusantara instan hasil olahan sendiri
untuk memperluas jangkauan konsumen dan memberikan kemudahan bagi
mereka yang ingin menikmati kopi nusantara berkualitas di rumah dengan
memanfaatkan teknologi dan inovasi dalam proses pembuatan produk tersebut.
Dengan mengimplementasikan langkah-langkah tersebut, Locus Coffee
dapat meningkatkan daya tarik, visibilitas, dan keunggulan bisnisnya dalam
persaingan di industri kedai kopi.
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