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Abstract: This study aims to determine the right marketing strategy to be applied to the Drop Coffee branch of the business that uses the Green Marketing concept. The type of research used is qualitative research. The research method applied to the research is SWOT analysis. The problem in this research is "How is the right Marketing Strategy Analysis for the new Drop Coffee branch in Medan that uses a Green Marketing Strategy?". The results of this study indicate that the right strategy for the new Drop Coffee branch on the Green Marketing concept, namely an aggressive growth strategy, has a very profitable opportunity because it can take advantage of existing opportunities. A strategy that will make the company from Drop Coffee more famous by the people in Medan.
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Abstrak: Penelitian ini betujuan untuk mengetahui strategi pemasaraan yang tepat untuk diterapkan pada cabang usaha Drop Coffee yang menggunakan konsep Pemasaran Hijau. Jenis penilitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif. Metode penelitian yang diterapkan pada penelitian ialah analisis SWOT. Permasalahan dalam penilitian ini yaitu “Bagaimana Analisis Strategi Pemasaran yang tepat terhadap cabang baru Drop Coffee di Medan yang menggunakan Strategi Pemasaran Hijau?”. Hasil dari penilitian ini menunjukkan bahwa strategi yang tepat pada cabang baru Drop Coffee pada konsep Pemasaran Hijau yaitu pertumbuhan strategi yang agresif memiliki peluang yang sangat menguntungkan karna dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang akan membuat perusahaan dari Drop Coffee lebih terkenal oleh masyarakat di Medan.
Kata kunci: Strategi Pemasaran, Pemasaran Hijau, Analisis SWOT, Drop Coffee, Kota Medan
PENDAHULUAN
Pemasaran hijau (green marketing) merupakan pendekatan strategis dalam dunia bisnis modern yang menekankan pentingnya menjaga keberlanjutan lingkungan melalui proses produksi dan pemasaran yang ramah lingkungan (Yandi et al., 2023). Menurut American Marketing Association (AMA), pemasaran hijau adalah proses pemasaran produk yang memperhatikan dampak lingkungan, baik dari sisi bahan baku, proses produksi, hingga distribusinya. Perusahaan yang menerapkan konsep ini tidak hanya fokus pada pencapaian keuntungan, tetapi juga memiliki tanggung jawab sosial dan lingkungan dalam setiap aktivitas bisnisnya (Saputra & Shihab Saggaff, 2024).

Dalam beberapa tahun terakhir, tren kesadaran konsumen terhadap isu lingkungan mengalami peningkatan signifikan. Konsumen cenderung lebih memilih produk dan jasa dari perusahaan yang peduli terhadap lingkungan, sehingga pemasaran hijau menjadi salah satu cara efektif untuk membangun loyalitas konsumen dan citra merek yang positif (Rayhan Arief Widitya et al., 2023). Kedai kopi sebagai salah satu industri yang berkembang pesat di Indonesia turut mengikuti tren ini. Banyak pelaku usaha mulai mengurangi penggunaan plastik, menyediakan diskon untuk pembelian menggunakan tumbler pribadi, hingga menerapkan kemasan daur ulang (Mulyono & Sunyoto, 2025).

Indonesia sendiri menempati peringkat keempat sebagai negara pengonsumsi kopi terbesar di dunia, menjadikan industri kedai kopi sebagai sektor bisnis yang sangat potensial. Perkembangan kedai kopi di Indonesia meningkat pesat, dari 1.083 outlet pada tahun 2016 menjadi lebih dari 3.000 outlet pada tahun 2019. Kota-kota besar seperti Jakarta, Medan, Surabaya, dan Bandung menjadi pusat pertumbuhan industri ini. Hal ini menunjukkan bahwa persaingan di industri kedai kopi sangat ketat dan menuntut pelaku usaha untuk memiliki strategi yang tepat dalam mengembangkan usahanya (Setyawan et al., 2023).

Drop Coffee merupakan salah satu pelaku usaha kedai kopi yang berlokasi di Kota Medan. Dengan konsep unik berupa coffee container dan racikan kopi khas dari pendirinya, Drop Coffee berhasil menarik minat konsumen lokal. Namun, seiring dengan rencana ekspansi dan tingginya persaingan bisnis, diperlukan strategi yang tepat untuk mempertahankan dan meningkatkan eksistensi merek di tengah masyarakat. Penerapan strategi pemasaran hijau menjadi salah satu solusi yang relevan, mengingat meningkatnya kesadaran lingkungan dari konsumen muda perkotaan.

Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang tepat bagi cabang baru Drop Coffee di Kota Medan dengan menggunakan pendekatan green marketing. Pendekatan analisis SWOT digunakan dalam penelitian ini untuk mengidentifikasi kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman yang dihadapi oleh perusahaan. Dengan analisis ini, diharapkan dapat dirumuskan strategi pemasaran yang efektif dan berorientasi pada pertumbuhan yang berkelanjutan.
METODE


Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah penelitian yang menggunakan analisis situasi/SWOT pendekatan kualitatif, yaitu dari data/fakta tujuan ke abstraksi yang lebih tinggi, termasuk dengan melakukan pengembangan teori. Yang dimana maksud penelitian kualitatif ini bersifat open ended disesuaikan data dan informasi di lapangan sehingga prosedur dispesifikasi sejak awal (Rijal Fadli, 2021). 


Analisis SWOT ini didasarkan pada logika yang memaksimalkan Strengths (Kekuatan) dan Opportunities (Peluang), namun dalam hal yang bersamaan dapat meminimalkan Weakness (Kelemahan), Threats (Ancaman) kemudian kepentingan SDM People (Orang), Proses (Process) melayani permintaan konsumen dan Phisycal Evidence (bukti fisik) (Hafsah et al., 2021; Siti Imaniatul Muflihatin et al., 2021)
HASIL DAN PEMBAHASAN
Tabel 1. Penentuan Nilai Bobot IFAS Pada Drop Coffee Di Medan

	Faktor Faktor Strategi Internal
	Bobot
	Rating
	Bobot x Rating

	Kekuatan (Strenghts)

	1. Karyawan Mempunyai Hubungan Sosial Yang Baik Antara Karyawan
	0.10
	4
	0.40

	2. Sistem Organisasi Simpel dan Sederhana pada Karyawan
	0.10
	3
	0.30

	3. Kinerja Karyawan Yang Baik
	0,05
	3
	0.15

	4. Prinsip Kerja Pada Karyawan
	0,10
	3
	0.30

	5. Cita Rasa Kopi Yang Enak dan Berbeda
	0,05
	3
	0.15

	6. Mesin Kopi Yang Canggih
	0,05
	4
	0.20

	7. Mengoptimalkan Produk
	0,05
	3
	0.15

	Sub total
	0,5
	23
	1,65

	Kelemahan (Weakness)

	1. Kurangnya SDM di Drop Coffee 
	0,10
	1
	0.10

	2. Belum Mempunyai Standarisasi Nilai Kerja
	0.05
	2
	0.10

	3. Kurangnya Tenaga Pemasaran
	0,05
	1
	0.05

	4. Tidak Memiliki Website
	0.10
	1
	0.10

	5. Produk Plastik Tidak Ramah Lingkungan
	0.10
	2
	0.20

	6. Maintenance Jika Mesin Kopi Rusak
	0.05
	2
	0.10

	7. Tidak Mempunyai Karyawan Khusus Jika Mempunyai Kendala Mesin Kopi Yang Rusak
	0.05
	2
	0.10

	Sub total
	0,5
	11
	0,75

	Total
	1,00
	34
	2,65


Sumber: Data diperoleh pada Drop Coffee Medan

Berdasarkan Tabel 1. terdapat 7 faktor yang berhubungan erat dengan faktor-faktor Kekuatan (Strengths) diantaranya yaitu:

1. 
Faktor pertama mengenai karyawan mempunyai hubungan sosial yang baik, dengan rating penilaian 4 (kuat) yaitu sangat bagus dan diperoleh bobot  0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.4.

2.
Faktor kedua mengenai proses organisasi yang sederhana , dengan rating penilaian 3 (kuat) yaitu baik dan diperoleh bobot 0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,30.

3. Faktor ketiga mengenai kinerja karyawan yang baik, dengan rating penilaian 3 (kuat) yaitu baik dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,15.

4. 
Faktor keempat mengenai prinsip kerja, dengan rating penilaian 3 (kuat) yaitu baik dan diperoleh bobot 0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,30.

5.
Faktor kelima cita rasa yang enak dan berbeda, dengan rating penilaian 4 (sangat kuat) yaitu sangat bagus dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,15.

6.
Faktor keenam mengenai mesin kopi yang canggih, dengan rating penilaian 4 yaitu sangat bagus dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,20.

7.
Faktor ketujuh mengenai mengoptimalkan produk, dengan rating penilaian 3 yaitu baik  dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,15.

Berdasarkan Tabel 1. terdapat 7 faktor yang berhubungan erat dengan faktor-faktor Kelemahan (Weakness) diantaranya yaitu :

1.
Faktor pertama mengenai kualitas SDM (Sumber Daya Manusia), dengan rating penilaian 1 yaitu (sedikit lemah) yaitu dan diperoleh bobot 0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,10.

2.
Faktor kedua mengenaibelum mempunyai standarisasi penilaian kerja, dengan rating penilaian 2 (agak lemah) yaitu baik dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,10.

3.
Faktor ketiga mengenai kurangnya tenaga pemasaran, dengan rating penilaian 1 (sedikit lemah) yaitu sangat baik dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,05.

4.
Faktor keempat mengenai mengoptimalkan produk, dengan rating penilaian 1 (sedikit lemah) yaitu sangat baik dan diperoleh bobot 0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,10.

5.
Faktor kelima mengenai produk plastik tidak ramah lingkungan, dengan rating penilaian 2 (agak lemah) yaitu baik dan diperoleh bobot 0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,20.

6.
Faktor keenam mengenai meintanance jika mesin kopi rusak, dengan rating penilaian 2 (agak lemah) yaitu baik dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,10.

7.
Faktor ketujuh mengenai tidak mempunyai karyawan khusus jika mempunyai kendala mesin kopi yang rusak, dengan rating penilaian 2 (agak lemah) yaitu baik dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0,10.
Tabel 2. Penentuan Nilai Bobot EFAS Pada Drop Coffee Di Medan
	Faktor Faktor Strategi Eksternal
	Bobot
	Rating
	Bobot x Rating

	Peluang (Opportunities)

	        1.  Kopi Sebagai Pasar Potensial
	0.05
	3
	0,15

	2. Konsumen Yang Loyal
	0.15
	3
	0,45

	3. Kualitas Bahan Baku di Pemasok
	0,10
	3
	0,30

	4. Tempat sebagai Sarana Promosi Drop Coffee
	0,05
	4
	0,2

	5. Menambahkan Menu Baru Tanpa Mengganti Produk Yang Sudah Ada Untuk Menarik Perhatian Calon Pelanggan 
	0,15
	3
	0,45

	6. Strategi Yang Lebih Baik Akibat Semakin Banyak Pesaing
	0,05
	3
	0,15

	7. Menjaga Brand Image
	0,05
	4
	0,20

	Sub total
	0,6
	23
	1,9

	Ancaman (Threats)

	1. Jumlah Pesaing Yang Semakin Banyak
	0,05
	2
	0,10

	2. Kebijakan Pemerintah dalam Tidak Membatasi Pendatang Baru
	0.10
	2
	0,20

	3. Pelanggan Yang Mempunyai Kepekaan Terhadap Harga Lalu Mencari Tempat Kopi Yang Lebih Murah
	0,05
	2
	0,10

	4. Bahan Mentah Yang Fluktuaktif
	0.05
	1
	0,05

	5. Sulit Membuat Rasa Baru 
	0.10
	2
	0,20

	6. Biaya Tetap Industri Yang Tinggi dari Waktu ke Waktu
	0.05
	1
	0,05

	7. Minimnya Pengetahuan Konsumen Terhadap Jasa 
	0.05
	1
	0,05

	Sub Total
	0,4
	11
	0,75

	Total
	1,00
	34
	2,65


Sumber: Data diperoleh pada Drop Coffee Medan

Berdasarkan Tabel 2. terdapat 7 faktor yang berhubungan erat dengan faktor-faktor Peluang (Oppurtunities) diantaranya yaitu :

1.
Faktor pertama mengenai kopi sebagai potensial, dengan rating penilaian 3 (peluang) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.15.

2.
Faktor kedua mengenai konsumen yang loyal, dengan rating penilaian 3 (peluang) dan diperoleh bobot  0,15. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.45.

3.
Faktor ketiga mengenai kualitas bahan baku, dengan rating penilaian 3 (peluang) dan diperoleh bobot  0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.30.

4.
Faktor keempat mengenai tempat sebagai saran promosi Drop Coffee, dengan rating penilaian 4 (sangat peluang) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.20.

5.
Faktor kelima mengenai menambahkan menu baru tanpa mengganti produk yang sudah ada, dengan rating penilaian 3 (peluang) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.45.

6.
Faktor keenam mengenai strategi yang lebih baik akibat semakin banyak pesaing, dengan rating penilaian 3 (peluang) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.15.

7.
Faktor ketujuh mengenai menjaga brand image, dengan rating penilaian 4 (sangat peluang) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.20.
Berdasarkan Tabel 2. terdapat 7 faktor yang berhubungan erat dengan faktor-faktor ancaman (threats) diantaranya yaitu :

1.
Faktor pertama mengenai menjaga jumlah pesaing yang semakin banyak, dengan rating penilaian 2 (agak mengancam) dan diperoleh bobot 0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.10.

2.
Faktor kedua mengenai kebijakan pemerintah dalam tidak membatasi pandangan baru, dengan rating penilaian 2 (agak mengancam) dan diperoleh bobot  0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.20.

3.
Faktor ketiga mengenai menjaga pelanggan yang mempunyai kepekaan terhadap harga lalu mencari tempat kopi yang lebih murah, dengan rating penilaian 2 (agak mengancam) yaitu baik dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.10.

4.
Faktor keempat mengenai bahan mentah yang fluktuaktif, dengan rating penilaian 1 (sedikit mengancam) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.05.

5.
Faktor kelima mengenai menjaga sulit membuat rasa baru, dengan rating penilaian 2 (agak mengancam) dan diperoleh bobot  0,10. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.20.

6.
Faktor keenam mengenai menjaga biaya tetap industri yang tinggi dari waktu ke waktu, dengan rating penilaian 1 (sedikit mengancam) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.05.

7.
Faktor ketujuh mengenai menjaga minimnya pengetahuan konsumen terhadap jasa, dengan rating penilaian 1 (sedikit mengancam) dan diperoleh bobot  0,05. Hasil perhitungan dari bobot x rating yaitu sebesar 0.05.

MATRIK SWOT DROP COFFEE MEDAN

Hasil analisis dari matrik SWOT Drop Coffee Medan dapat peneliti paparkan pada gambar dibawah ini:
Tabel 3. Penentuan Strategi
	        IFAS

EFAS


	STRENGTHS (S)

1. Karyawan mempunyai hubungan sosial yang baik

2. Sistem organisasi simple dan sederhana.

3. Perusahaan dikenali pelanggan.

4. Prinsip kerja .

5. Harga produksi relatif standar.

6. Menyesuaikan minat para pelanggan.

7. Mengoptimalkan produk.
	WEAKNESS (W)

1. Kualitas SDM

2. Belum mempunyai standarisasi penilaian kerja

3. Kurangnya tenaga pemasaran

4. Tidak memiliki website

5. Produk plastik tidak ramah lingkungan

6. Maintanance jika mesin kopi rusak

7. Tidak mempunyai karyawan khusus jika mempunyai kendala mesin kopi yang rusak

	OPPURTUNITIES (O)

1. Kopi sebagai pasar potensial

2. Konsumen yang loyal

3. Kualitas bahan baku

4. Tempat sebagai sarana Drop Coffee 

5. Menambahkan menu baru tanpa mengganti produk yang sudah ada

6. Semakin banyak pesaing strategi menjadi lebih baik 

7. Menjaga brand image
	STRATEGI SO

Meneruskan peningkatan produksi dalam perusahaan upaya memanfaatkan  kemampuan pada kerja sama tim untuk memperoleh pasar yang potensial
	STRATEGI WO

Meningkatkan kegiatan promosi untuk menarik konsumen dalam upaya memberikan potongan harga (diskon) dalam pesanan pada event tertentu.

	TREATHS (T)

1. Jumlah pesaing yang semakin banyak

2. Kebijakan pemerintah dan tidak membatasi pendatang baru

3. Pelanggan yang mempunyai kepekaan terhadap harga lalu mencari tempat kopi yang lebih murah

4. Bahan mentah yang fluktuaktif

5. Sulit membuat rasa baru

6. Biaya tetap industri yang tinggi dari waktu kewaktu 

7. Minimnya pengetahuan konsumen terhadap jasa
	STRATEGI ST

Memanfaatkan kerjasama karyawan dan pengalaman pada perusahaan dalam menghasilkan produk yang berkualitas dan unggul terhadap pesaing-pesaingnya
	STRATEGI WT

Membuat website yang dibutuhkan perusahaan upaya memudahkan melihat adanya event promo maupun menu baru.


Sumber : Data pada Drop Coffee Medan

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan oleh peneliti maka kesimpulannya adalah sebagai berikut:

1.
Pada usaha kopi di Drop Coffee Medan sepertinya akan menghadapi peningkatan dari kompetitor atau pesaing yang cukup berat, terutama pesaing pada bisnis kopi yang tersebar dimana-mana. Untuk mengantisipasi kompetitor atau pesaing dari usaha bisnis, Drop Coffee harus menggunakan strategi Growth Oriented Strategy untuk usaha keberlanjutannya yang menggunakan penerapan strategi Pemasaran Hijau (Green Marketing). 

2.
Perusahaan harus lebih agresif pada perebutan konsumen agar memilih Drop Coffee sebagai minuman kopi yang disukai para calon pelanggan. Strategi-strategi yang layak yang akan diterapkan sesuai dengan analisis SWOT sebelumnya. 

3.
Sebagian strategi yang bisa gunakan yaitu dengan meningkatkan loyalitas pelanggan, house brand, kemudahan dalam sistem pembayaran, promosi, pemanfaatan sistem pengendaliannya yang bertujuan dalam mengembangkan usaha Drop Coffee menjadi lebih baik lagi.
DAFTAR PUSTAKA

Hafsah, Ahmad Efendi, & Ilham Gani. (2021). ANALISIS SWOT TERHADAP STRATEGI PEMASARAN PRODUK PEMBIAYAAN MURABAHAH (Studi PT. BNI SYARIAH, Tbk. Kantor Cabang Veteran Makakssar). IBEF: Islamic Banking, Economic and Financial Journal, 1(2), 87–101.

Mulyono, A., & Sunyoto, D. (2025). Dampak Green Marketing, Kesadaran Lingkungan, dan Brand Image Terhadap Loyalitas Konsumen Produk Ramah Lingkungan di Yogyakarta. Jurnal Cendekia Ilmiah, 4(3).

Rayhan Arief Widitya, Fachrizal Satrio  Putro Yuwono, & Mohamad Zein Saleh. (2023). Strategi Pemasaran Mobil Konvensional dan Mobil Listrik Di Pasar Indonesia. Trending: Jurnal Manajemen Dan Ekonomi, 2(1), 37–54. https://doi.org/10.30640/trending.v2i1.1910

Rijal Fadli, M. (2021). Memahami desain metode penelitian kualitatif. Humanika, Kajian Ilmiah Mata Kuliah Umum, 21(1), 33–54. https://doi.org/10.21831/hum.v21i1

Saputra, H., & Shihab Saggaff, M. (2024). Implementasi Strategi Pemasaran Hijau dan Dampaknya terhadap Citra Merek dan Loyalitas Pelanggan. Co-Value: Jurnal Ekonomi, Koperasi & Kewirausahaan, 15(2). https://journal.ikopin.ac.id

Setyawan, A., Pantjaningsih, P., & Karsimin. (2023). STRATEGI PEMASARAN DIGITAL BISNIS KEDAI KOPI. Journal of Economics and Business UBS, 12(4), 2400–2408.

Siti Imaniatul Muflihatin, Nursamsi, & M Khoirul Muttaqin. (2021). Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Jumlah Nasabah Tabungan Simpanan Pelajar (Simpel) pada PD. BPR Bank Daerah Lamongan. Jurnal Ilman: Jurnal Ilmu Manajemen, 9(2), 76. http://journals.synthesispublication.org/index.php/ilman

Yandi, A., Muklhlis, I., & Zagladi, A. N. (2023). Penerapan Konsep Green Marketing dalam Menghasilkan Produk yang Ramah Lingkungan: Sebuah Kajian Konseptual Sebagai Panduan Bagi Peneliti. J-MAS (Jurnal Manajemen Dan Sains), 8(2), 1941. https://doi.org/10.33087/jmas.v8i2.1527
