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ABSTRAK 

 
MUHAMAD AMINNUR RIZAL. NIM 2411907673. Analisis Strategi Pemasaran  

 

Mesin Kopi Merek Nespresso 
 

 

Perkembangan bisnis coffee shop yang saat ini sedang tren, maka perusahaan-perusahaan 

yang bergerak di bidang penjualan coffee shop baik yang skala besar maupun yang skala 

kecil mulai banyak bermunculan. Bisnis coffee shop ini menciptakan peluang bagi 

Kanmo Group untuk menghadirkan merek Nespresso di Indonesia. Nespresso sendiri 

sebelumnya sudah sangat terkenal diluar negri untuk produksinya langsung dari negara 

Swiss. Adapun permasalahan yang dihadapi seperti bagaimana strategi pemasaran PT. 

Kanmo Gaya Abadi atau Nespresso dalam meningkatkan penjualannya dilihat dari 

bauran pemasaran yaitu produk, harga, tempat dan promosi. 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis Strategi Pemasaran 

Mesin Kopi Merek Nespresso. Data–data primer dalam penelitian diperoleh melalui 

wawancara kapada pihak-pihak terkait sebagai responden, serta pengamatan langsung 

ke lapangan (observasi). Data – data sekunder diperoleh dari studi pustaka, literatur- 

literatur terkait, data-data atau informasi dari perusahaan, internet, dan jurnal. 

 

Dari hasil penelitian menggunakan analisis didapatkan nilai skor untuk matriks IFE 

sebesar 2,553 dan skor untuk matriks EFE sebesar 3,470. Berdasarkan matrik I-E posisi 

PT. Kanmo Gaya Abadi berada pada sel II yakni menggambarkan kondisi grow dan 

build. Maka Strategi yang dapat diterapkan adalah intensif (penetrasi pasar, 

pengembangan pasar, dan pengembangan produk). Dilihat dari total alternative strategi 

QSP, strategi penetrasi pasar memiliki nilai total sebesar 6,05 yakni lebih besar dari 

total QSP Strategi Pengembang Pasar sebesar 5,77 Nilai tersebut menunjukkan strategi 

yang cocok dengan PT. Kanmo Gaya Abadi pada kondisi yang terjadi saat ini adalah 

Strategi Penetrasi Pasar. 

 

Kata kunci: Analisis SWOT, Matriks SWOT, Matriks IFE, Matriks EFE, 

Matriks I-E, Matriks QSP 

 



 

 

vi 

 

ABSTRACT 
 

 

MUHAMMAD AMINNUR RIZAL. NIM 2411907673. Analysis  Marketing Strategy  

of the Nespresso Brand Coffee Machine 

         

 

Increasingly fierce business competition requires business owners to always have a 

strategy so that the business can survive and continue to grow in this situation. This 

level of competition forces every venture to come up with a variety of different 

innovative ideas to beat the competition, especially for businesses operating in the same 

industry. Faced with this competition, running a business requires a good strategy to 

help business owners anticipate the impact of these events and be able to compete. 

 

The purpose of this study is to find out and analyze marketing strategies that are 

suitable to be applied by Toko Detwelve businesses in facing business competition 

based on SWOT analysis. This type of research uses descriptive and qualitative 

methods. This study used SWOT analysis with data collection methods using 

observation, interviews, and documentation. The sample used amounted to 5 

respondents. 

 

Internal Analysis (IFE) yielded a major strength score of 2.345 and a weakness score of 

0.542. The merger shows the IFE matrix value of the Detwelve Store is 2.887. External 

analysis (EFE) yielded the main opportunities that Detwelve stores could exploit at 

2,476, while the threat score was 0.572. The merge shows the EFE matrix value of the 

Detwelve Store is 3,048. IE matrix analysis shows the position of Detwelve Store is in 

cell II, which describes grow and build conditions. Then the strategy that can be 

applied is intensive (market penetration, market development, and product 

development). SWOT analysis produces several strategies that can be applied, namely: 

1) expanding market share. 2) Follow the group of fashion entrepreneurs. 3) Strengthen 

promotions by displaying the advantages of strategic location and affordable prices. 4) 

Maximize sales on social media. 5) Add competent employees. 6) Develop products. 7) 

Establish a marketing strategy. 8) Display product advantages. 9) Provide the 

maximum possible service to consumers. 10) The government should provide capital 

loans to businesses in order to produce optimally. 11) Innovate and create creative 

products. 12) Create a strategy for promoting products. 

   

Keywords: SWOT Analysis, SWOT Matrix, IFE Matrix, EFE Matrix, I-E Matrix 
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