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LAMPIRAN 

Lampiran I  

Kuesioner Identifikasi Business Model Canvas saat ini 

I. Informasi Umum Perusahaan 

1. Sejarah berdirinya Kopi Hub? 

2. Apa visi, misi, dan tujuan Kopi Hub? 

3. Bagaimana struktur organisasi Kopi Hub? 

4. Apa tugas dan tanggungjawab dari setiap jabatan pada struktur 

organisasi Kopi Hub? 

5. Darimana sumber permodalan usaha berasal?  

6. Apa saja kendala yang dihadapi dalam mengelola Kopi Hub? 

7. Apa saja strategi yang telah dilakukan dalam pengembangan usaha Kopi 

Hub? 

8. Bagaimana rencana bisnis Kopi Hub kedepannya? 

II. Informasi Business Model Canvas saat ini 

1. Tentang Mitra Kunci dan Bahan Baku: 

• Bagaimana Anda memilih dan menjalin hubungan dengan petani kopi? 

• Apa kriteria yang Anda gunakan dalam memilih supplier bahan baku 

makanan? 

• Bagaimana Anda memastikan kualitas bahan baku tetap terjaga? 

2. Mengenai Produk dan Nilai Proposisi:  

• Apa yang membedakan specialty coffee Anda dari kompetitor? 

• Bagaimana Anda memastikan konsistensi cita rasa produk? 

• Selain kopi, produk olahan apa saja yang Anda tawarkan? 

3. Terkait Pelanggan dan Hubungan Pelanggan:  

• Bagaimana strategi Anda dalam menarik dan mempertahankan 

pelanggan dari segmen pekerja kantoran, mahasiswa, dan keluarga? 

• Apa pendekatan yang Anda gunakan untuk memberikan pelayanan 

yang ramah dan membangun hubungan dengan pelanggan? 

4. Sumber Daya Kunci:  

• Bagaimana proses perekrutan dan pelatihan barista Anda? 

• Apa jenis mesin kopi yang Anda gunakan dan mengapa memilihnya? 

• Seberapa penting lokasi strategis bagi bisnis Anda? 
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5. Saluran Pemasaran:  

• Bagaimana strategi konten Anda di media sosial seperti Instagram, 

Facebook, dan TikTok? 

• Seberapa efektif pemasaran dari mulut ke mulut bagi bisnis Anda? 

• Bagaimana Anda mengelola penjualan online? 

6. Struktur Biaya dan Arus Pendapatan:  

• Apa komponen terbesar dari biaya tetap dan biaya variabel Anda? 

• Selain penjualan kopi dan makanan, seberapa signifikan pendapatan 

dari penyewaan ruangan untuk acara? 

• Bagaimana Anda mengelola fluktuasi harga bahan baku, terutama 

kopi? 

7. Pengembangan Bisnis:  

• Apa rencana Anda untuk mengembangkan bisnis di masa depan? 

• Bagaimana Anda beradaptasi dengan tren baru dalam industri kopi? 

• Apa tantangan terbesar yang Anda hadapi saat ini dan bagaimana 

Anda mengatasinya? 

8. Hospitality dan Pengalaman Pelanggan:  

• Bagaimana Anda menciptakan suasana yang nyaman sebagai tempat 

nongkrong? 

• Apa upaya yang Anda lakukan untuk meningkatkan pengalaman 

pelanggan secara keseluruhan? 

9. Kolaborasi dan Distribusi:  

• Bagaimana hubungan Anda dengan distributor kopi dan supermarket? 

• Apakah Anda mempertimbangkan untuk memperluas distribusi produk 

Anda ke luar coffee shop? 
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Lampiran II 

Penentuan Bobot Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) dan Bobot 

Matriks External Factor Evaluation (IFE) 

Tujuan 

Tujuan dari penentuan bobot dan peringkat dalam Matriks Internal Factor 

Evaluation (IFE) adalah: 

1. Evaluasi posisi internal perusahaan:  

• Memberikan gambaran komprehensif tentang kekuatan dan kelemahan 

internal perusahaan. 

• Membantu manajemen memahami area-area yang perlu ditingkatkan 

atau dipertahankan. 

2. Prioritisasi faktor-faktor internal:  

• Bobot membantu mengidentifikasi faktor-faktor yang paling penting bagi 

kesuksesan perusahaan dalam industrinya. 

• Peringkat menunjukkan seberapa baik perusahaan merespon faktor-

faktor tersebut saat ini. 

3. Kuantifikasi analisis internal:  

• Mengubah analisis kualitatif menjadi nilai numerik, memungkinkan 

perbandingan yang lebih objektif. 

• Memfasilitasi pengambilan keputusan berdasarkan data. 

4. Dasar untuk perumusan strategi:  

• Hasil analisis ini menjadi input penting dalam perumusan strategi 

perusahaan. 

• Membantu perusahaan fokus pada pemanfaatan kekuatan dan 

perbaikan kelemahan yang signifikan. 

5. Benchmark kinerja:  

• Skor total memberikan indikasi tentang posisi internal perusahaan 

secara keseluruhan. 

• Memungkinkan perbandingan dengan kompetitor atau standar industri. 

6. Identifikasi area perbaikan:  

• Faktor-faktor dengan skor rendah menunjukkan area yang memerlukan 

perhatian dan perbaikan. 

7. Alat komunikasi:  

• Menyediakan cara yang terstruktur untuk mengkomunikasikan kondisi 

internal perusahaan kepada stakeholders. 

 

Dengan demikian, penentuan bobot dan peringkat ini membantu perusahaan 

dalam menganalisis, merencanakan, dan mengambil keputusan strategis 

berdasarkan pemahaman yang mendalam tentang kondisi internalnya. 

Petunjuk 
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1. Penentuan bobot:  

• Berikan bobot untuk setiap faktor dari 0,0 (tidak penting) hingga 1,0 

(sangat penting). 

• Total bobot harus sama dengan 1,0. 

• Bobot menunjukkan kepentingan relatif faktor tersebut terhadap 

keberhasilan perusahaan. 

2. Penentuan peringkat:  

• Beri peringkat 1-4 untuk setiap faktor. 

• 1 = kelemahan utama, 2 = kelemahan minor 

• 3 = kekuatan minor, 4 = kekuatan utama 

3. Perhitungan skor:  

• Kalikan bobot dengan peringkat untuk setiap faktor. 

• Skor = Bobot × Peringkat 

4. Penjumlahan total skor: 

• Jumlahkan semua skor untuk mendapatkan total skor IFE. 

No Informan (I) Jenis Kelamin Jabatan 

I1 Ridwan Jauri Laki-laki Pemilik Kopi Hub 

I2 Andri Kusuma Laki-laki Manajemen Kopi Hub 

I3 M. Fachry Jalil Laki-laki Desain Grafis Kopi Hub 

I4 Ningsih Mauo Perempuan Karyawan Kopi Hub 

 

Bobot Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

No 
Faktor 

Internal 

Bobot 
Rata-
rata 
bobot 

Rating 
Rata-
rata 
rating 

Skor 

I1 I2 I3 I4 I1 I2 I3 I4  

Kekuatan 

1 

Lokasi 
restoran 
yang 
strategis (C) 

0,09 0,08 0,07 0,08 0,08 4 4 4 4 4 0,32 

2 
Loyalitas 
pelanggan 
(CR) 

0,06 0,07 0,08 0,07 0,07 2 2 2 2 2 0,14 

3 
Kualitas 
makanan 
(VP) 

0,11 0,10 0,09 0,10 0,10 4 4 4 4 4 0,4 

4 

Ketersediaan 
fasilitas yang 
lumayan 
lengkap (KR) 

0,05 0,06 0,07 0,06 0,06 2 2 2 2 2 0,12 

5 

Pelayanan 
yang baik 
dan ramah 
(CR) 

0,08 0,07 0,06 0,07 0,07 3 3 3 3 3 0,21 
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Bobot Matriks Internal Factor Evaluation (IFE) 

6 
Menu 
Beragam 
(VP) 

0,06 0,07 0,08 0,07 0,07 3 3 3 3 3 0,21 

7 

Terjalinnya 
kerja sama 
antar mitra 
kerja (C) 

0,04 0,05 0,06 0,05 0,05 3 3 3 3 3 0,15 

8 

Tersedia 
metode 
pembayaran 
tunai dan e-
cash (RS) 

0,07 0,06 0,05 0,06 0,06 3 3 3 3 3 0,18 

9 
Suasana 
nyaman (VP) 

0,09 0,08 0,07 0,08 0,08 3 3 3 3 3 0,24 

Kelemahan 

1 
Harga relatif 
tinggi (RS) 

0,06 0,07 0,08 0,07 0,07 2 2 2 2 2 0,14 

2 

Kurangnya 
program 
loyalitas 
pelanggan 
(CR) 

0,04 0,05 0,06 0,05 0,05 1 1 1 1 1 0,05 

3 

Tidak ada 
job 
description 
dan job 
specification 
(KR) 

0,05 0,06 0,07 0,06 0,06 1 1 1 1 1 0,06 

4 

Belum 
adanya 
signature 
menu (VP) 

0,07 0,06 0,05 0,06 0,06 2 2 2 2 2 0,12 

5 

Promosi 
pada media 
sosial kurang 
maksimal 
(CR) 

0,04 0,05 0,06 0,05 0,05 2 2 2 2 2 0,1 

6 

Pemanfaatan 
media sosial 
belum 
maksimal (C) 

0,05 0,04 0,03 0,04 0,04 3 3 3 3 3 0,12 

7 

Packaging 
yang masih 
kurang 
menarik (VP) 

0,04 0,03 0,02 0,03 0,03 2 2 2 2 2 0,06 

 Total 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00      2,62 
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Tujuan dari penentuan bobot dalam EFE Matrix adalah penting untuk memahami 
signifikansi relatif dari setiap faktor eksternal terhadap keberhasilan perusahaan 
dalam industrinya 

Petunjuk Pengisian EFE Matrix 

1. Penentuan Bobot  

• Berikan bobot untuk setiap faktor dari 0,0 (tidak penting) hingga 1,0 
(sangat penting). 

• Bobot menunjukkan kepentingan relatif faktor tersebut terhadap 
kesuksesan perusahaan dalam industri. 

• Jumlah seluruh bobot harus sama dengan 1,0. 

• Tentukan bobot melalui konsensus industri atau diskusi dengan para ahli. 
2. Pemberian Peringkat  

• Beri peringkat 1-4 untuk setiap faktor: 1 = Respon perusahaan lemah 2 = 
Respon perusahaan rata-rata 3 = Respon perusahaan di atas rata-rata 4 
= Respon perusahaan superior 

• Peringkat didasarkan pada efektivitas strategi perusahaan saat ini. 

• Peringkat berbasis perusahaan, sedangkan bobot berbasis industri. 

• Peluang dan ancaman dapat menerima peringkat 1, 2, 3, atau 4. 
3. Perhitungan skor:  

• Kalikan bobot dengan peringkat untuk setiap faktor. 

• Skor = Bobot × Peringkat 

Penentuan Bobot Matriks External Factor Evaluation (EFE) 

No 
Faktor - 
Faktor 

Eksternal 

Bobot 
Rata-
rata 

Bobot 
Peringkat 

Rata-rata 
Peringkat 

Skor 

I1 I2 I3 I4  I1 I2 I3 I4   

Peluang 

1 

Menawarkan 
promo khusus 
atau diskon 
pada waktu-
waktu tertentu 
(VP) 

0.12 0.13 0.11 0.12 0.12 1 1 1 1 1 0,12 

2 
Mengikuti 
perkembangan 
teknologi (C) 

0.10 0.09 0.11 0.10 0.10 3 3 3 3 3 0,3 

3 

Menjalin 
Kerjasama 
dengan 
layanan pesan 
antar makanan 
secara online 
(C) 

0.11 0.12 0.10 0.11 0.11 4 4 4 4 4 0,44 

4 
Meningkatkan 
brand image 
(CR) 

0.09 0.08 0.10 0.09 0.09 3 3 3 3 3 0,27 
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Penentuan Bobot Matriks External Factor Evaluation (EFE) 

5 

Menjalin 
hubungan yang 
baik dengan 
pemasok (KA) 

0.12 0.12 0.12 0.12 0.12 2 3 3 2 2.5 0,24 

Ancaman 

1 

Kompetitor 
menawarkan 
produk lebih 
menarik dan 
harga yang 
lebih rendah 
(CR) 

0.13 0.13 0.13 0.13 0.13 3 3 3 3 3 0,39 

2 
Banyaknya 
pesaing (RS) 

0.12 0.12 0.12 0.12 0.12 3 3 3 3 3 0,36 

3 
Resep mudah 
ditiru oleh 
kompetitor (KR) 

0.11 0.11 0.11 0.11 0.11 2 2 2 2 2 0,22 

4 
Kenaikan harga 
bahan baku 
(CS) 

0.10 0.10 0.10 0.10 0.10 1 2 1 2 1.5 0,21 

Total 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00  2.55 

 

Lampiran III 

Competitive Profile Matrix (CPM) 

Informan 

1) Kopi Hub 

2) Zero Cafe 

3) Kafe Bujang 

Kuesioner ini terdiri dari dua bagian utama: 
1. Bagian Bobot : Diisi oleh penulis untuk mempertahankan objectivitas 

berdasarkan data dan mengurangi bias dalam penelitian. 
2. Bagian Nilai: Diisi oleh manajemen kafe (Kopi Hub, Zero Kafe, Kafe 

Bujang). 
 

Tabel Skor Competitive Profile Matrix (CPM) 

Faktor Kritis 

Kesuksesan 
Bobot 

Kopi Hub Zero Kafe Kafe Bujang 

Nilai Skor Nilai Skor Nilai Skor 

Kualitas kopi 0,2 4 0,8 3 0,6 4 0,8 

Variasi menu 0,15 3 0,45 4 0,6 3 0,45 

Lokasi 0,15 4 0,6 3 0,45 3 0,45 

Harga 0,1 3 0,3 3 0,3 2 0,2 

Layanan pelanggan 0,15 4 0,6 3 0,45 4 0,6 

Suasana/ambience 0,1 3 0,3 4 0,4 3 0,3 

Branding/citra 0,1 3 0,3 4 0,4 3 0,3 
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Tabel Skor Competitive Profile Matrix (CPM) 

Faktor Kritis 
Kesuksesan 

Bobot 
Kopi Hub Zero Kafe Kafe Bujang 

Nilai Skor Nilai Skor Nilai Skor 

Program loyalitas 0,05 2 0,1 3 0,15 2 0,1 

Total 1   3,45   3,35   3,2 

Catatan: 
1. Bobot: Menunjukkan kepentingan relatif dari setiap faktor (total harus 

1,00). 
2. Nilai: Peringkat kinerja perusahaan pada setiap faktor (1 = lemah, 4 = 

sangat kuat). 
3. Skor: Hasil perkalian bobot dengan nilai. 

 

Lampiran IV 

Strategic Position and Action Evaluation Matrix 

No Informan (I) Jenis Kelamin Jabatan 

I1 Ridwan Jauri Laki-laki Pemilik Kopi Hub 

I2 Andri Kusuma Laki-laki Manajemen Kopi Hub 

I3 M. Fachry Jalil Laki-laki Desain Grafis Kopi Hub 

I4 Ningsih Mauo Perempuan Karyawan Kopi Hub 

 

Cara menggunakan kuesioner ini: 

1. Untuk setiap pertanyaan, centang satu kotak yang paling mewakili kondisi 
restoran Anda. 

2. Untuk pertanyaan 1-13, semakin ke kanan centang Anda, semakin baik 
nilainya. 

3. Untuk pertanyaan 14-22, semakin ke kiri centang Anda, semakin baik 
nilainya. 

4. Setelah semua pertanyaan dijawab, Anda dapat menghitung rata-rata 
untuk setiap kelompok pertanyaan (IP/FP dan SP/CP) untuk 
mendapatkan gambaran umum posisi strategis restoran Anda. 
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Tabel penentuan skor Matrix (SPACE Matrix) 

No. Pertanyaan 1 2 3 4 5 6 

Kekuatan Industri (IP) dan Kekuatan 
Finansial (FP) 

Terburuk     Terbaik 

1 
Seberapa strategis lokasi restoran 
Anda? 

□ □ □ □ □ □ 

2 
Seberapa tinggi tingkat loyalitas 
pelanggan Anda? 

□ □ □ □ □ □ 

3 
Bagaimana kualitas makanan yang 
Anda tawarkan? 

□ □ □ □ □ □ 

4 
Seberapa lengkap fasilitas yang 
Anda sediakan (wifi, toilet, dll)? 

□ □ □ □ □ □ 

5 
Bagaimana tingkat pelayanan yang 
Anda berikan? 

□ □ □ □ □ □ 

6 
Seberapa beragam menu yang 
Anda tawarkan? 

□ □ □ □ □ □ 

7 
Seberapa kuat kerja sama Anda 
dengan mitra (furniture, bahan 
baku, layanan pesan antar)? 

□ □ □ □ □ □ 

8 
Seberapa beragam metode 
pembayaran yang Anda sediakan? 

□ □ □ □ □ □ 

9 
Seberapa nyaman suasana 
restoran Anda? 

□ □ □ □ □ □ 

10 
Seberapa efektif promo atau diskon 
yang Anda tawarkan? 

□ □ □ □ □ □ 

11 
Seberapa baik Anda mengikuti 
perkembangan teknologi? 

□ □ □ □ □ □ 

12 
Seberapa kuat brand image Anda 
di pasar? 

□ □ □ □ □ □ 

13 
Seberapa baik hubungan Anda 
dengan pemasok? 

□ □ □ □ □ □ 

Stabilitas Lingkungan (SP) dan 
Keunggulan Kompetitif (CP) 

Terbaik     Terburuk 

14 
Seberapa kompetitif harga produk 
Anda dibandingkan pesaing? 

□ □ □ □ □ □ 

15 
Seberapa tinggi tingkat persaingan 
di industri restoran? 

□ □ □ □ □ □ 

16 
Seberapa unik resep Anda 
dibandingkan dengan kompetitor? 

□ □ □ □ □ □ 

17 
Seberapa stabil harga bahan baku 
yang Anda gunakan? 

□ □ □ □ □ □ 

18 
Seberapa efektif program loyalitas 
pelanggan Anda? 

□ □ □ □ □ □ 

19 
Seberapa jelas job description dan 
job specification di restoran Anda? 

□ □ □ □ □ □ 

20 
Seberapa kuat signature menu 
Anda sebagai ciri khas restoran? 

□ □ □ □ □ □ 
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Tabel penentuan skor Matrix (SPACE Matrix) 

21 
Seberapa efektif promosi Anda di 
media sosial? 

□ □ □ □ □ □ 

22 
Seberapa menarik packaging 
produk Anda? 

□ □ □ □ □ □ 

 

Hasil Penilaian 

No 
Variabel I1 I2 I3 I4 Total 

Rata-
rata 

Kekuatan (S) / Kekuatan 
Finansial (FP) 

      

1 Lokasi restoran yang strategis (C) 4 4 4 4 16 4 

2 Loyalitas pelanggan (CR) 2 2 2 2 8 2 

3 Kualitas makanan (VP) 3 3 3 3 12 3 

4 
Ketersediaan fasilitas yang 
lumayan lengkap (wifi, toilet, dll) 
(KR) 

3 3 3 3 12 3 

5 
Pelayanan yang baik dan ramah 
(CR) 

4 4 4 4 16 4 

6 Menu Beragam (VP) 3 3 3 3 12 3 

7 
Terjalinnya kerja sama antar mitra 
kerja dalam furniture, bahan baku, 
grabfood dan gofood.(C) 

4 4 4 4 16 4 

8 
Tersedia metode pembayaran 
tunai dan e-cash (RS) 

3 3 3 3 12 3 

9 Suasana nyaman (VP) 4 4 4 4 16 4 

Total 30 30 30 30 120 30 

Rata-rata 3.3 3.3 3.3 3.3  3.3 

 Kelemahan (W) / Keunggulan 
Kompetitif (CP) 

      

1 Harga relatif tinggi (RS) -4 -4 -4 -4 -16 -4 

2 
Kurangnya program loyalitas 
pelanggan (CR) 

-4 -4 -4 -4 -16 -4 

3 
Tidak ada job description dan job 
specification (KR) 

-3 -3 -3 -3 -12 -3 

4 
Belum adanya signature menu 
yang menjadi ciri khas kafe 
tersebut (VP) 

-3 -3 -3 -3 -12 -3 

5 
Promosi pada media sosial kurang 
maksimal (CR) 

-3 -3 -3 -3 -12 -3 

6 
Pemanfaatan media sosial belum 
maksimal (C) 

-2 -2 -2 -2 -8 -2 

7 
Packaging yang masih kurang 
menarik (VP) 

-3 -3 -3 -3 -12 -3 

Total -22 -22 -22 -22 -88 -22 

Rata-rata -3.1 -3.1 -3.1 -3.1  -3.1 
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Hasil Penilaian 

 Peluang (O) / Kekuatan Industri 
(IP) 

      

1 
Menawarkan promo khusus atau 
diskon pada waktu-waktu tertentu 
(VP) 

2 2 2 2 8 2 

2 
Mengikuti perkembangan 
teknologi (C) 

3 3 3 3 12 3 

3 
Menjalin Kerjasama dengan 
layanan pesan antar makanan 
secara online (C) 

3 3 3 3 12 3 

4 Meningkatkan brand image (CR) 3 3 3 3 12 3 

5 
Menjalin hubungan yang baik 
dengan pemasok (KA) 

3 3 3 3 12 3 

Total 14 14 14 14 56 14 

Rata-rata 2.8 2.8 2.8 2.8  2.8 

 Ancaman (T) / Stabilitas 
Lingkungan (SP) 

      

1 
Kompetitor menawarkan produk 
lebih menarik dan harga yang 
lebih rendah (CR) 

-2 -2 -2 -2 -8 -2 

2 Banyaknya pesaing (RS) -2 -2 -2 -2 -8 -2 

3 
Resep mudah ditiru oleh 
kompetitor (KR) 

-3 -3 -3 -3 -12 -3 

4 Kenaikan harga bahan baku (CS) -3 -3 -3 -3 -12 -3 

Total -10 -10 -10 -10 -40 -10 

Rata-rata -2.5 -2.5 -2.5 -2.5  -2.5 
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