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BAB V PENUTUP
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah disampaikan pada Bab
IV, dapat disimpulkan beberapa poin penting mengenai Utokopia Coffee
Dharmawangsa:

1. Profil dan Konsep: Utokopia Coffee, yang didirikan oleh Fayik Zaky
Nabilla Amani, telah berhasil menarik perhatian pelanggan dalam waktu
singkat berkat konsep desain yang menarik dan suasana yang nyaman.
Kafe ini berkomitmen untuk menggunakan biji kopi lokal dari Provinsi
Jawa Timur, yang memberikan keunikan pada produk mereka.

2. Faktor Persaingan: Analisis terhadap faktor-faktor persaingan
menunjukkan bahwa harga produk Utokopia Coffee dianggap terjangkau
oleh target pasar, terutama mahasiswa dan pekerja muda. Meskipun
demikian, terdapat tantangan dalam hal fasilitas yang perlu ditingkatkan
dan strategi pemasaran yang harus lebih interaktif.

3. Menu dan Inovasi: Menu yang ditawarkan cukup beragam, namun
beberapa item perlu dievaluasi untuk meningkatkan daya tarik.
Pengembangan menu baru dan kolaborasi dengan chef lokal dapat menjadi
peluang untuk menarik lebih banyak pelanggan.

4. Analisis SWOT: Hasil analisis SWOT menunjukkan bahwa Utokopia
Coffee memiliki kekuatan dalam kualitas produk dan lokasi strategis,

tetapi juga menghadapi kelemahan dalam hal harga dan kapasitas tempat
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duduk. Peluang untuk pertumbuhan ada dalam tren konsumsi kopi yang
meningkat, sementara ancaman datang dari persaingan yang ketat.

5. Kinerja Pemasaran: Kinerja pemasaran Utokopia Coffee menunjukkan
hasil yang positif dengan rata-rata penjualan harian yang baik dan rating
tinggi di Google Maps. Namun, perluasan strategi pemasaran digital dan
tradisional harus dilakukan untuk meningkatkan jangkauan dan interaksi
dengan pelanggan.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, berikut adalah beberapa saran yang dapat
dipertimbangkan oleh Utokopia Coffee untuk meningkatkan kinerja dan daya
saingnya:

1. Peningkatan Fasilitas: Utokopia Coffee perlu melakukan perbaikan pada
fasilitas, seperti penambahan colokan listrik dan area yang lebih nyaman
untuk bekerja. Hal ini akan meningkatkan pengalaman pelanggan dan
menarik lebih banyak pengunjung.

2. Inovasi Menu: Melakukan evaluasi terhadap menu yang kurang diminati
dan mempertimbangkan untuk menambahkan variasi baru, termasuk menu
musiman dan kolaborasi dengan chef lokal. Ini akan membantu menarik
perhatian pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan yang sudah ada.

3. Strategi Pemasaran yang Lebih Interaktif: Utokopia Coffee sebaiknya
meningkatkan strategi pemasaran digital dengan konten yang lebih

interaktif, seperti video dan promosi kolaboratif. Mengadakan acara
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komunitas atau workshop juga dapat meningkatkan brand awareness dan
menarik lebih banyak pelanggan.

4. Program Loyalitas: Mengembangkan program kesetiaan untuk pelanggan
dapat meningkatkan retensi pelanggan dan mendorong mereka untuk
kembali. Diskon atau penawaran khusus bagi pelanggan setia dapat
menjadi insentif yang baik.

5. Monitoring dan Evaluasi: Melakukan survei kepuasan pelanggan secara
rutin untuk mendapatkan umpan balik yang konstruktif. Hal ini akan
membantu manajemen dalam mengambil keputusan yang lebih baik dan
menyesuaikan strategi sesuai dengan kebutuhan pelanggan.

Dengan menerapkan saran-saran di atas, Utokopia Coffee diharapkan dapat

memperkuat posisinya di pasar kopi Surabaya dan terus berkembang dalam

industri yang kompetitif ini.
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