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ABSTRAK

Pandemi Covid-19 mengubah perekonomian dunia yang signifikan mempengaruhi perubahan kebutuhan
masyarakat. Salah satu nya berdampak pada Bojjo Cafe & Eatery di bidang F&B khususnya kopi. Masyarakat
cenderung meminum kopi untuk nongkrong, belajar, dan nyantai yang menyebabkan tingginya minat konsumsi
terhadap kopi. Oleh sebab itu, munculnya banyak persaingan di bidang ini sehingga diperlukan strategi dan inovasi
baru untuk mempertahankan identitas usaha. Maka dari itu jurnal ini bertujuan untuk 1) meningkatkan brand
awareness, brand interest dan brand loyalty Bojo Cafe & Eatery dengan strategi marketing dan teknik industri yang
tepat 2) membangun competitive advantage dan positioning pada Bojo Cafe & Eatery. Paper ini diharapkan dapat
memberikan solusi dan inovasi yang bermanfaat untuk menerapkan strategi yang efektif serta dapat memberikan
referensi dan dukungan kepada UMKM yang sedang berjuang. Dalam menganalisis, jurnal ini menggunakan analisa
PESTLE (Politic, Ekonomic, Sosial, Technology, Legal, Enviroment) untuk menentukan strategi terbaik serta
pendekatan deskriptif kualitatif dengan metode observasi untuk pengumpulan data. Untuk mencapai tujuan, strategi
yang diterapkan diantaranya 1) Bojjo Cafe & Eatery Level Up 2) SuperB-card (Membership Bojjo Card) 3) It’s
Bojjo Time (Signature Exclusive Menu) 4) Xperience with Bojjo dan 5) Human Resource Empowerment. Hasil
jurnal ini diharapkan dapat meningkatkan brand awareness, brand interest dan brand loyalty serta membangun
competitive advantage dan positioning Bojo Cafe & Eatery.

Kata Kunci: Brand Awareness, Brand Interest, Brand Loyalty, Competitive Advantage, Positioning

ABSTRACT

The Covid-19 pandemic has significantly changed the world economy, affecting changes in people's needs. One of
them has an impact on Bojjo Cafe & Eatery in the F&B sector, especially coffee. People tend to drink coffee to hang
out, study, and relax which causes high consumption interest in coffee. Therefore, there is a lot of competition in this
field so that new strategies and innovations are needed to maintain business identity. Therefore, this journal aims to
1) increase brand awareness, brand interest and brand loyalty of Bojo Cafe & Eatery with the right marketing
strategy and industrial techniques 2) build competitive advantage and positioning at Bojo Cafe & Eatery. This
paper is expected to provide useful solutions and innovations to implement effective strategies and can provide
references and support to MSMEs that are struggling. In analyzing, this journal uses PESTLE (Political, Economic,
Social, Technology, Legal, Enviroment) analysis to determine the best strategy and a qualitative descriptive
approach with observation method for data collection. To achieve the objectives, the strategies implemented include
1) Bojjo Cafe & Eatery Level Up 2) SuperB-card (Bojjo Card Membership) 3) It's Bojjo Time (Signature Exclusive
Menu) 4) Xperience With Bojjo and 5) Human Resource Empowerment. The results of this journal are expected to
increase brand awareness, brand interest and brand loyalty as well as build Bojo Cafe & Eatery's competitive
advantage and positioning.
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1. PENDAHULUAN

Latar Belakang

Pandemi Covid-19 telah mengubah wajah sosial ekonomi dunia secara drastis dan mengubah
arah perekonomian global yang semula optimis membaik menjadi resesi (Kemenkeu, 2021).
Pandemi yang melanda dunia sejak awal tahun 2020 memberikan dampak yang besar bagi
perekonomian Indonesia, terutama bagi Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) (Ekon,
2021). Berdasarkan informasi dari Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah
(Kemenkop UKM) pada Maret 2021, jumlah pelaku UMKM di Indonesia mencapai 64,19 juta
dengan kontribusi terhadap produk domestik bruto (PDB) sebesar 61,97% atau senilai
Rp8.573,89 triliun (BKPM, 2022). UMKM juga memiliki peran penting dalam mendorong
inovasi, kreativitas, dan menciptakan pekerjaan yang layak untuk semua (TNP2K, 2022).

Kedai kopi merupakan salah satu UMKM yang mengalami peningkatan penjualan di masa
pandemi (Kapojos & Aisyah, 2021). Data International Coffee Organization (ICO) menunjukkan
bahwa konsumsi kopi di Indonesia selalu mengalami peningkatan dari tahun ke tahun (Pradika,
2019). Peningkatan dan pertumbuhan bisnis kedai kopi tidak terlepas dari meningkatnya
masyarakat Indonesia yang mengkonsumsi kopi, mulai dari kalangan remaja, mahasiswa,
pegawai kantoran, pekerja berat dan lain-lain (Katadata, 2018). Banyaknya kedai kopi yang
bermunculan menyebabkan persaingan yang ketat antar bisnis kedai kopi, hal ini membuat setiap
pebisnis harus dapat mempertahankan identitas merek bisnisnya, strategi pemasaran menjadi hal
yang penting bagi industri ini (Yu, 2018). Setiap bisnis saat ini perlu melakukan inovasi untuk
menghindari kejenuhan konsumen dan menjaga kepuasan konsumen dengan tetap
mempertahankan identitas asli dari bisnis tersebut (Sulistiowati, 2019).

Masyarakat Indonesia yang saat ini memilih kedai kopi tidak hanya untuk minum kopi, tetapi
untuk belajar, sekedar bersantai atau berkumpul dengan teman dan kerabat. Kedai kopi perlu
menghadirkan lebih banyak varian rasa dan inovasi dari kopi dan makanan lainnya agar lebih
menarik. Keterlibatan pelanggan juga berpengaruh positif terhadap kepuasan merek jasa dan
loyalitas merek (Soon-Ho & Seonjeong, 2017). Temuan lain oleh (Ting, et al., 2018)
(Dhisasmito & Kumar, 2020) niat konsumen untuk berkunjung kembali ke kedai kopi yang
pertama berkaitan dengan kualitas produk dan layanan yang diberikan oleh kedai kopi tersebut,
sedangkan hal lainnya adalah pengalaman yang dirasakan di tempat tersebut.

Rumusan Masalah

Adapun rumusan masalah adalah sebagai berikut:

A. Bagaimana UMKM Bojjo Café¢ and Eatery dalam menghadapi situasi pandemi dan
setelahnya?

B. Bagaimana solusi dan Inovasi terbaru yang dapat digunakan UMKM Bojjo Café and Eatery
dalam meningkatkan penjualan?

C. Bagaimana pengetahuan teknik industri mendukung solusi dan inovasi dari gagasan dan ide
yang diusung?

Tujuan

Tujuan dari proposal ini adalah sebagai berikut:

A. Untuk meningkatkan brand awareness, brand interest dan brand loyalty UMKM Bojjo Café
and Eatery sehingga meningkatkan purchase Intention masyarakat.

B. Untuk merumuskan strategi marketing dengan teknik industri yang tepat bagi Bojjo Café
and Eatery untuk menjadi pilihan utama.
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C. Untuk membangun competitive advantage dan positioning Bojjo Café and Eatery, sehingga
dapat bersaing dengan pesaing sejenis.

Manfaat

Tim memiliki harapan bahwa dengan adanya proposal ini dapat memberikan manfaat secara

industri sebagai berikut:

A. Bagi Bojjo Café¢ and Eatry, proposal ini diharapkan dapat memberikan solusi dan inovasi
yang bermanfaat untuk menerapkan strategi yang efektif dalam meningkatkan pendapatan
perusahaan melalui peningkatan penjualan perusahaan baik secara offline maupun online,
dimana perusahaan dapat mencapai target penjualan yang telah tetapkan. Sehingga Bojjo
Café and Eatery dapat semakin berkembang dan menjadi top of mind di antara para pesaing
nya dan di situasi serta kondisi pandemi dan selanjutnya. Oleh Karena itu, Bojjo Café and
Eatery dapat menggunakan strategi teknik industri yang disarankan supaya dapat lebih
menarik perhatian konsumen.

B. Bagi masyarakat, proposal ini diharapkan dapat memberikan referensi dan dukungan kepada
UMKM yang sedang berjuang di tengah pandemi dan setelahnya pandemi.

Definisi Konseptual Variabel

Menurut Hasbun dan Ruswanty, Brand Awareness adalah kemampuan sebuah merek untuk
muncul di benak konsumen ketika mereka memikirkan suatu produk tertentu dan seberapa
mudahnya merek tersebut muncul (Setyawan et.al.) Secara umum, brand awareness dipengaruhi
oleh tiga hal, yaitu: brand exposure, customer engagement dan electronic-WoM. Brand exposure
merupakan strategi untuk mengekspos merek dengan membantu konsumen untuk fokus pada
sedikit pilihan merek untuk produk/jasa yang diminati, misalnya dengan bantuan iklan di media
sosial. Keberadaan media sosial juga akan memungkinkan perusahaan untuk lebih mendekatkan
diri dengan konsumen (customer engagement). Electronic-Word of Mouth (eWoM) juga terbukti
dapat mempengaruhi kesadaran konsumen terhadap merek, karena media sosial merupakan
tempat terjadinya komunikasi dua arah antara satu pengguna dengan pengguna media sosial
lainnya, sehingga suara mereka akan sangat menentukan terciptanya kesadaran merek (Halim,
2017).

Identitas Merek (Brand Identity) dan Citra Merek (Brand Image)

Identitas merek merupakan asosiasi merek yang unik yang menunjukkan janji kepada konsumen.
Agar menjadi efektif, identitas merek perlu memiliki resonansi dengan consume. Hal ini
bertujuan untuk dapat membedakan merek dengan pesaing, serta dapat menjelaskan apa yang
akan dilakukan perusahaan dalam menjaga keberlanjutannya (Aaker dan Joachimsthaler, 2018).
Sementara itu, menurut Fandy Tjiptono (2005) pengertian Brand image (citra merek) adalah
serangkaian deskripsi tentang asosiasi dan keyakinan konsumen terhadap merek tertentu.

Kompetitor

Dalam dunia usaha, persaingan merupakan hal yang wajar sehingga demikian perusahaan perlu
melakukan inovasi-inovasi pengembangan baru untuk meningkatkan daya saing produk.
Menurut Handerson, dalam suatu persaingan usaha, perusahaan hanya dapat eksis dan bertahan
apabila memiliki keunggulan-keunggulan yang unik (unique advantages) dibandingkan dengan
kompetitornya. Salah satunya adalah pada keunggulan pengembangan strategi lini produk seperti
diferensiasi atau diversifikasi produk, variasi produk, dan inovasi produk. Sehingga diharapkan
dari keunggulan-keunggulan tersebut dapat meningkatkan market share dan volume penjualan
serta berpengaruh pada kinerja perusahaan (Sutrasmawati, 2015).
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Analisa PESTLE (Politic, Ekonomic, Sosial, Technology, Legal, Enviroment)
Analisa PESTLE merupakan alat atau instrument yang digunakan untuk menganalisa faktor-
faktor yang ada dalam sebuah negara atau pasar dan menelaah pengaruh faktor-faktor tersebut
terhadap keberhasilan kompetisi pasar. Dengan menggunakan Analisa PESTLE, efek ancaman
potensial dapat dikurangi sekaligus meningkatkan kemampuan pemikiran strategis dan
mengidentifikasi peluang baru serta mencari kesulitan dari penetrasi pasar baru. (Paramadita
et.al, 2020). Berikut diuraikan analisis PESTLE terhadap strategi pengembangan usaha kopi
BOJJO:
1. Politics
Pada 2018 pemerintah menerapkan sistem Online Single Submission (OSS) bagi usaha
berupa restoran atau kafe, izin usaha dari pemerintah berupa Tanda Daftar Usaha
Pariwisata (TDUP). Bersama dengan Dewan perwakilan Rakyat, pemerintah setuju untuk
menaikan tarif PPN kini menjadi 11% (Kompas, 2021)
2. Economic
Kinerja sektor industri makanan dan minuman (mamin) terus menunjukkan sisi
positifnya di tengah masa pandemi (Kemenprin, 2021). Berdasarkan data Badan Pusat
Statistik (BPS), pada kuartal 11/2021, industri makanan dan minuman tumbuh 2,95 persen
secara year-on-year (Lestari, 2021)
3. Social
Minum kopi menjadi kebiasaan di masyarakat, terlebih lagi saat ini tren kopi kekinian
sedang naik daun Invalid source specified.. Ditambah dengan kemudahan layanan pesan-
antar makanan dan pembelian makanan secara online, berdampak positif bagi industri
makanan dan minuman Invalid source specified.
4. Technology
Adanya teknologi 4.0 di industri makanan dan minuman (mamin) diharapkan segera
bertransformasi ke arah digitalisasi agar dapat meningkatkan kualitas produk,
membuatnya lebih efisien dan meningkatkan daya saing (Kominfo, 2021).
5. Legal
Dari aspek hukum, makanan dan minuman yang disajikan Bojjo café and eatry,
dilindungi oleh Peraturan Presiden Nomor 80 Tahun 2017 tentang Badan Pengawas Obat
dan Makanan (BPOM), BPOM bertugas menyelenggarakan urusan pemerintahan di
bidang pengawasan obat dan makanan Invalid source specified..
6. Enviroment
Indonesia menduduki peringkat ke-4 sebagai negara produsen biji kopi di dunia (Astuti,
2022) menjadikan komoditas perkebunan kopi Indonesia memiliki pasokan yang luar
biasa dan daya konsumsi yang kuat (Kementrian Pertanian Direktorat Jendral
Perkebunan, 2021).

2. METODE PENELITIAN

Desain Penelitian

Penulis dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif karena permasalahannya
berkaitan dengan manusia berbasis observasi. Moleong (2014) berpendapat bahwa penelitian
kualitatif adalah penelitian yang bertujuan untuk memahami fenomena yang dialami oleh objek
penelitian secara keseluruhan dengan cara mendeskripsikan bahasa, seperti perilaku, persepsi,
motivasi dan tindakan. Berdasarkan pengertian di atas, dapat disimpulkan bahwa metode
pelaksanaan sepenuhnya objek penelitian memiliki peristiwa dimana peneliti menjadi alat utama
dalam penelitian. Hasil metode tersebut dijabarkan dalam bentuk tertulis.
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Penelitian ini mengutamakan observasi dan pertukaran pertanyaan melalui sumber langsung.
Tujuan dari pendekatan penelitian kualitatif ini adalah untuk mencari tahu bagaimana cara atau
proses Bojjo café and eatry dapat terus berinovasi dan berkembang di tengah situasi pandemi.

Metode Pengumpulan Data

Teknik Observasi lebih penting daripada teknik akuisisi data sederhana (Ramdani, 2018). Akan
tetapi, dalam konteks ini, observasi berfokus pada upaya peneliti untuk mengumpulkan data dan
informasi dari sumber data primer dengan mengoptimalkan observasi peneliti. Teknik observasi
(pengamatan) ini digunakan untuk mengamati secara langsung kegiatan di cafe. Teknik
observasi (pengamatan) yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi partisipatif.
Dengan metode ini peneliti bisa terlibat langsung dalam kegiatan dalam café yang diteliti
sehingga peneliti bisa mengonfirmasi bahwa data yang diperoleh benar adanya.

3. HASIL DAN PEMBAHASAN

Bojjo Café and Eatry Level Up

Kapasitas optimal dan tata letak restoran yang dipikirkan dengan matang menyediakan
efektivitas operasional yang mendorong penggunaan sumber daya secara efisien (Mhlanga,
2018). Hal ini diperkuat dengan penelitian (Torlak et al, 2019) yang menyatakan bahwa ukuran
kafe, pengaturan ruang, peralatan, layanan dan dekorasi tempat mempengaruhi kepuasan
konsumen karena menciptakan suasana yang menyenangkan dan nyaman.

Dari observasi, Bojjo Café & Eatery memiliki tata letak yang cukup luas disertai dengan
dekorasi yang senada. Mulai dari penempatan kasir hingga mesin kopi dan peralatan lainnya.
Dari observasi tersebut, diperlukan strategi untuk meningkatkan kepuasan pelanggan sebagai
klien potensial perusahaan (Kuo et al, 2018). Dimana strategi yang tepat adalah optimasi tata
letak dan ukuran ruang (Mhlanga, 2018).

Dari segi penempatan tata letak, optimasi tata letak dan ukuran ruang untuk Bojjo Café¢ & Eatery
juga terlihat sejalan dengan penelitian sebelumnya, dimana dengan mengelola ukuran dan ruang
akan meningkatkan efisiensi biaya dan mempertahankan layanan yang tepat untuk memberikan
output yang dibutuhkan pada waktu yang tepat sehingga semua sumber daya yang mengalir
dapat berjalan secara efisien (Mhlanga, 2018).

Gambar 4.1 ] Eyes View)
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Gambar 4.2 Visualisasi Layout Bojjo Café & Eatery (Restroom)
Sumber: Diolah oleh tim

Gambar 4.3 Visualisasi Layout Bojjo Café¢ & Eatery (Counter)
Sumber: Diolah oleh tim

Gambar 4.4 Visualisasi Layout Bojjo Café & Eatery (Front View)
Sumber: Diolah oleh tim
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Gambar 4.5 Visualisasi Layout Bojjo Café¢ & Eatery (Kitchen)
Sumber: Diolah oleh tim

Gambar 4.0V 5
Sumber: Diolah oleh tim

SuperB-card (Membership Bojjo Card)

Salah satu penerapan strategi Customer Relationship Management (CRM) adalah Loyalty
Program (program loyalitas), dimana perusahaan dapat mendesain Loyalty Program yang sesuai
untuk pelanggannya (Fazira dkk, 2020). Salah satu program loyalitas adalah membership card,
berdasarkan penelitian sebelumnya membership card berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian dan semakin tinggi keuntungan akan menciptakan pembelian kembali dan loyalitas
konsumen (Setiawan dkk, 2019).

Bojjo Café & Eatery dapat menerapkan strategi membership card dengan memberikan reward
atau hadiah kepada pelanggan apabila dapat mengumpulkan point tertentu dan diberikan
potongan harga pada hari tertentu dengan sistem upgrade kartu, misalnya: kartu level 1 untuk 20
point hadiah yang diberikan adalah 1 gelas kopi dan 40 point untuk 1 makanan. Namun, ketika
sudah mencapai target point tertentu maka kartu bisa di upgrade ke level selanjutnya misalnya:
di level 1 diskon hanya 5% pada hari ulang tahun, maka di level 2 pemberian diskon naik
menjadi 10%. Penerapan program membership card dapat memberikan keuntungan bagi
perusahaan, pelanggan serta dapat membangun kepuasan pelanggan dan mempertahankan
loyalitas pelanggan (Fazira dkk, 2020).
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Gambar 4.7 Visualisasi SUPER B-CARD
Sumber: Diolah oleh tim
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Gambar 4.8 Visualisasi Loyalty Card
Sumber: Diolah oleh tim

It’s Bojjo Time (Signature Exclusive Menu)

Menu yang memiliki berbagai pilihan menawarkan akan kemudahan konsumen dalam memilih
makanan sesuai selera (Tarigan et al, 2020). Begitupun juga dengan menu seasonal atau
exclusive menu pada hari tertentu dapat menyebabkan timbulnya kepuasan pelanggan dengan
bertambahnya pelanggan setia yang datang ke restoran. Hal ini dikarenakan adanya inovasi
layanan menimbulkan respon pelanggan berupa persepsi yang baik terhadap suatu restoran
(Rejikumar et al, 2021).

Impelemtasi strategi dapat dilakukan dengan mengeluarkan menu khusus setiap bulan atau hari
tertentu. Dimana menu hanya dapat di akses melalui Instagram dan konsumen wajib mengikuti
Bojo Café & Eatery untuk mengakses menu. Untuk mempromosikan menu, disediakan acrylic di
setiap meja dan di kasir berupa scan barcode yang akan langsung mengakses ke Instagram dan
menu baru yang ditawarkan. Promosi melalui sosial media merupakan salah satu cara
peningkatan penjualan dan citra merek karena disajikan dalam bentuk yang membuat pelanggan
tertarik untuk membeli (Raji et al, 2019).
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ojjo Cafe
&Eatery

EXCLUSIVE NEW MENU

scan here

Gambar 4.9 Visualisasi EXLUSIVE NEW MENU
Sumber: Diolah oleh tim

Experience with Bojjo Café and Eatry

(Girish et al, 2019) mengemukakan bahwa acara tidak hanya berhubungan positif dengan niat
untuk menyebarkan informasi positif tentang acara tersebut tetapi juga terkait dengan niat
mereka untuk mengunjungi kembali acara tersebut. Berkaitan dengan definisi tersebut, Bojjo
Café¢ & Eatery dapat mengadakan sebuah acara seperti: kelas berbayar untuk pembuatan kopi,
penyajian makanan, pembuatan makanan pendamping pada hari khusus yang dapat dilakukan
secara on site maupun kelas online berupa kelas untuk membuat konsep feeds Instagram
bertemakan kopi yang menarik dengan rentang harga Rp. 80.000 — Rp.100.000 dan setiap kelas
yang diikuti oleh pelanggan akan diberikan goodie bag dan makanan dari Bojjo Café & Eatery.
Pada penelitian sebelumnya telah menunjukkan bahwa kepuasan dengan suatu acara akan
mendorong keputusan pembeli untuk kembali yang akan menciptakan hubungan antara loyalitas,
kualitas pelayanan dan kepuasan pelanggan (Viljoen et al, 2018).

*Free
e Merch and
& M Goodie Bag
5

,,9"-

CLASS

LIMITED SLOT

BOOK (aegsenien) (417
NOW @bojjocafe "E .
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Gambar 4.10 Visualisasi EXLUSIVE NEW MENU
Sumber: Diolah oleh tim

Human Resource Empowerment

Sumber daya manusia yang berkualitas tinggi merupakan faktor penting yang menentukan
kualitas layanan (Jo et al, 2020) serta dapat membangun sumber daya manusia untuk praktik
manajemen yang dapat meningkatkan kinerja keuangan (Sharma et al, 2018). Perusahaan harus
memastikan pekerja yang dipekerjakan kompeten dan dapat merepresentasikan produk
perusahaan dengan baik. Hal ini karena sales marketing yang akan berhubungan langsung
dengan konsumen dan calon konsumen. Studi sebelumnya telah menemukan bahwa kinerja
karyawan dengan memberikan layanan yang baik secara signifikan mempengaruhi kepuasan
pelanggan, loyalitas dan kesediaan pelanggan untuk merekomendasikan produk (Liu et al, 2019).

Setelah mendapatkan sales marketing yang berkualitas, sales tersebut harus di-nurture untuk
terus menjaga kualitas dan meningkatkan kompetensi tim sales marketing. Selain itu, perusahaan
harus memastikan bahwa karyawan merasa nyaman bekerja di perusahaan untuk bisa
memberikan performa yang terbaik. Melalui penelitian (Chen et al, 2021) menunjukkan bahwa
pelatihan tenaga kerja dalam perusahaan berhubungan positif dengan kualitas kinerja yang
diberikan dan kepuasan dalam bekerja yang pada akhirnya akan meningkatkan kepuasan
pelanggan dan kesediaan untuk merekomendasikan produk.

Berkaitan dengan penelitian sebelumnya, maka beberapa strategi yang perlu diterapkan Bojjo
Café & Eatery diantaranya:

A.Membangun proses recruitment yang hemat, objektif, dan sukses.

B. Mendapatkan bibit-bibit baik dalam pekerja baru untuk dapat menjadi sales marketing yang

sukses merepresentasikan.

C. Menurunkan employee turnover perusahaan.

D. Menyediakan lingkungan kerja yang kondusif, ramah teknologi, dan modern

E. Menjamin kualitas tim sales marketing perusahaan.
Berdasarkan penelitian (Mhlanga, 2018) optimasi tata letak dan ruangan berpengaruh positif
terhadap perusahaan, begitupun juga dengan membership card yang akan meningkatkan loyalitas
pelanggan (Fazira dkk, 2020) serta menu yang beragam menjadi faktor yang meningkatkan
kepuasan pelanggan disertai dengan pengadaan acara yang menarik dan positif (Girish et al,
2019) dengan memperhatikan kinerja karyawan agar memberikan pelayanan yang berkualitas
(Liu et al, 2019). Melalui strategi yang dijalankan diharapkan pengunjung Bojo Café¢ & Eatery
naik 150 orang per hari, followers social media bertambah 200 per hari, serta omset penjualan
bertambah.

4. KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Pandemi Covid-19 yang melanda seluruh wilayah dunia berdampak pada berbagai sektor, salah
satunya sector makanan dan minuman. Banyak pebisnis kuliner dan pemilik restoran maupun
café terpaksa menutup (bangkrut) dan sebagian nya berusaha keras untuk bertahan. Bisnis F&B
dipercaya masih memiliki harapan untuk bertahan karena usaha berkaitan dengan sektor pangan
yang masih tetap diperbolehkan untuk beroperasi, meskipun dengan aturan yang ketat Pebisnis
perlu memikirkan strategi dan inovasi yang tepat untuk dapat keluar dari sulitnya keadaan dan
adanya pembatasan social dari pemerintah. Berdasarkan penelitian dan analisis yang tim
lakukan, tim menyarakan beberapa strategi. Tim sangat yakin bahwa strategi yang disarankan
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efektif dan efisien, sehingga Bojjo Café and Eatry mampu bertahan dan meningkatkan penjualan
serta membantu pergerakan ekonomi Indonesia.

Saran

Berdasarkan penjelasan diatas, maka dapat dirumuskan saran:

1. Kepada Bojjo Café and Eatry, dapat menjadi salah satu Café yang mengdepankan nilai seni
serta kemudahan makanan dan minuman, sehingga masyarakat tidak hanya merasa puas akan
rasa tetapi juga penyajian dan kualitas.

2. Kepada masyarakat, diharapkan mampu saling mendukung dan berkerja sama untuk
memajukan industri UMKM dengan menggunakan produk dan jasa yang ditawarkan agar
dapat sama-sama melewati masa pandemi dan setelahnya.

3. Kepada pemerintah, diharapkan adanya peraturan yang mendukung gerak industri UMKM di
masa pandemi dan setelahnya, sehingga adanya harapan bagi kesuksesan UMKM yang
menjadi salah satu roda ekonomi Indonesia.
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