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Abstrak
Penelitian ini berfokus pada analisis strategi bisnis untuk meningkatkan penjualan di warung kopi 24 jam
(warkop24jam) di Indonesia, dengan mempertimbangkan tantangan dan peluang yang unik. Dilakukan melalui
kegiatan pendukung di Desa Karangasih, Bekasi, penelitian ini menggunakan berbagai metodologi termasuk survei,
diskusi, dan tutorial praktis yang bertujuan untuk memberikan tinjauan komprehensif dan strategi inovatif. Temuan
utama menunjukkan bahwa kedai-kedai kopi ini perlu meningkatkan upaya promosi dan mengatasi masalah rantai
pasokan, terutama dengan bahan-bahan penting seperti es, untuk meningkatkan kepuasan pelanggan. Dengan
mengembangkan penawaran menu yang unik dan memanfaatkan pemasaran digital, bisnis-bisnis ini dapat menarik
perhatian demografi yang lebih muda, terutama Gen Z, yang melihat warkop sebagai ruang sosial dan kreatif.
Penelitian ini menyimpulkan bahwa menerapkan adaptasi strategis dalam menanggapi tren pasar dan preferensi
pelanggan dapat secara signifikan meningkatkan kelangsungan hidup dan pertumbuhan bisnis kedai kopi di
lingkungan yang kompetitif. Penelitian ini menyoroti peran penting usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM)
dalam berkontribusi pada kerangka ekonomi Indonesia yang lebih luas.

Kata Kunci: Toko Offee; Strategi Penjualan; UMKM; Ekonomi Digital; Keterlibatan Pelanggan.

1. PENDAHULUAN

Warung kopi 24h atau dikenal dengan warkop24h merupakan pilihan yang menarik bagi
banyak kalangan untuk menikmati suasana santai sambil menyeruput kopi dan menikmati
makanan ringan. Dengan beroperasi sepanjang waktu, warkop ini menawarkan fleksibilitas waktu

yang menjadi daya tarik bagi pekerja malam, mahasiswa, dan mereka yang ingin menghabiskan
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waktu bersama teman. Namun, warkop24h seringkali menghadapi tantangan yang dapat
menghambat potensinya untuk berkembang. Salah satu permasalahan utama adalah kurangnya
jumlah pengunjung yang datang, terutama di jam-jam tertentu. Faktor ini dapat disebabkan oleh
berbagai hal, seperti kurangnya promosi, lokasi yang tidak strategis, atau minimnya suasana yang
nyaman dan menarik. Akibatnya, banyak pelanggan potensial memilih tempat lain yang dirasa
lebih sesuai dengan kebutuhan dan preferensi mereka. UMKM memainkan peran strategis dalam
ekonomi Indonesia karena mereka adalah pelaku utama dalam berbagai kegiatan ekonomi. Ini
termasuk menyediakan lapangan pekerjaan terbanyak, menyediakan sumber inovasi, memberikan
pemberdayaan kepada masyarakat, mengembangkan bisnis lokal, dan menciptakan pasar baru
untuk perdagangan internasional. Pertumbuhan UMKM vyang cepat juga sejalan dengan
ketatnya persaingan dalam dunia bisnis apalagi banyak usaha yang sejenis seperti pada
usaha kopi. Promosi menurut merupakan bauran pemasaran yang sangat penting karena
dapat meningkatkanbrand image dan penjualan.Promosi melalui media sosial dan pemasangan
banner di warkop akan membantu memperkenalkan menu ini secara lebih luas. Menurut Akuntansi
adalah sistem informasi yang menyediakan laporan tentang kegiatan ekonomi dan operasional
suatu badan usaha kepada pihak-pihak yang membutuhkan informasi tersebut. Untuk mengatasi
masalah keuangan warkop 24 jam yang tidak stabil, pemilik menggunakan beberapa langkah
strategis. Pertama, penting untuk melakukan pencatatan keuangan yang rinci. Mencatat setiap
pemasukan dan pengeluaran secara detail untuk memahami aliran dana dan mengetahui
pengeluaran mana yang bisa dikurangi. Menurut mahasiswa merasa kebutuhan dasar selama
mengerjakan tugas sudah terpenuhi, seperti koneksi internet, colokan, toilet, mushalla, pelayanan
yang baik, dan ketersediaan makanan dan minuman dengan harga yang terjangkau. Terpenuhinya
semua kebutuhan dasar tersebut membuat mahasiswa memiliki durasi menetap yang cukup lama
di cafe atau warung kopi.

Selain itu, warkop 24h juga menghadapi kendala dalam pasokan bahan utama, seperti es
batu. Es batu merupakan elemen penting dalam sajian minuman dingin yang banyak digemari
pelanggan. Kurangnya supplier es batu yang handal menyebabkan terbatasnya kemampuan
warkop untuk menyediakan minuman dingin secara konsisten, yang pada akhirnya dapat
menurunkan kepuasan pelanggan. Pasokan es batu yang tidak teratur dapat mengakibatkan
ketidakseimbangan persediaan, sehingga warkop kesulitan memenuhi permintaan pelanggan,

terutama pada waktu-waktu tertentu dengan suhu yang lebih panas atau di saat ada banyak
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pengunjung. Menurut Semakin banyak pelanggan yang menerima produk atau jasa yang
ditawarkan, maka mereka semakin puas dan ini berarti strategi yang dijalankan sudah cukup
berhasil. Ini tidak hanya akan memperkuat posisi warkop di pasar, tetapi juga menciptakan
pendapatan yang lebih stabil dan berkelanjutan dalam jangka panjang.

2. METODE

Kegiatan ini dilakukan pada Warung kopi 24h dilakukan dengan cara pendampingan pada
pelaku UMKM di Desa Karangasih, Kec. Cikarang Utara, Kabupaten Bekasi dan kegiatan
pelaksanaan bertempat di tempat usaha Angkringan A Azi, dalam mencapai tujuan untuk
memberikan pendampingan dan konsultasi prihal tinjauan komprehensif dan inovasi strategi
UMKM Angkringan: Tantangan, Peluang, dan Strategi Adaptasi dalam Lanskap Ekonomi di Era
Digital maka pelaksanaan kegiatan ini dilaksanakan dengan beberapa tahapan dan metode. Tahap
awal kami melakukan perisapan berupa survey permasalahan yang dihadapi mitra dan kebutuhan
yang memang dianggap menjadi urgenitas dalam melakukan ini, setelah itu kami Analisa
permaslahannya dan mencari solusi yang tepat untuk permasalahan yang dihadapi pelaku usaha
sehingga dapat dirasakan hasilnya. Setelahnya dilakukan persiapan materi dan eduksasi yang
cocok dan sesuai untuk disampaikan. Pada tahap pelaksanaan kamu melakukan metode peluang
dan strategi adaptasi pada pelaku usaha seputar apa yang dimaksud dan memberikan pemahaman
tentang lanskap ekonomi di era digital selanjutnya metode diskusi memberikan kesempatan
untuk saling bertukar pikiran akan kasus-kasus di lapangan yang sering dihadapi senjutnya
metode tutorial atau didampingi langsung pengaplikasiannya di lapangan seperti apa. Setelah
selesai pelaksanaan pendampingan ini kami lakukan Tahapan akhir yaitu evaluasi yang mana
setiap minggunya kami follow up perubahan dan kendala yang terjadi agar menjadi bahan
evaluasi dan pengoptimalisasian pemberian materi. Hal tersebut dilakukan dapat via kunjungan

ke tempat usaha ataupun via whatsapp untuk selalu memonitoring perkembangan yang terjadi.

3. HASIL

Kegiatan ini dilakukan pada Warung kopi 24h dilakukan dengan cara pendampingan pada
pelaku UMKM di Desa Karangasih, Kec. Cikarang Utara, Kabupaten Bekasi, untuk mencapai
tujuan bisa memberikan pendampingan dan konsultasi prihal tinjauan komprehensif dan inovasi

strategi UMKM Angkringan: Tantangan, Peluang, dan Strategi Adaptasi dalam Lanskap Ekonomi
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di Era Digital. Kegiatan ini ditujukam untuk pelaku bisnis dalam meningkatkan peluang bisnis,
tantangan, serta strategi penjualannya. Hasil yang dicapai pada kegiatan ini dapat dilihat pada tabel
berikut ini:

Hasil akhir dari survei ini adalah pemahaman mendalam tentang preferensi pelanggan,
identifikasi tren pasar dan peluang pengembangan, peningkatan kualitas layanan dan pengalaman
pelanggan, rencana tindak lanjut dan strategi implementasi, serta peningkatan keterlibatan
pelanggan di era digital ini.

Tabel 1. Agenda kegiatan yang telah dilaksanakan

No. Waktu Durasi Kegiatan
1. 09.00 - 09.30 300 Persiapan Acara
2. 09.30 - 11.30 120° Pelaksanaan Survei Penelitian
3. 11.30 - 12.00 30° Istirahat dan Evaluasi Sementara
4, 12.00 - 14.00 120’ Lanjutan Pelaksanaan Survei
5. 14.00 - 15.00 60’ Pengumpulan Data dan Penutupan Survei
6. 15.00 - 16.00 60’ Analisis Awal Data
7. 16.00 Penutupan Acara dan Dokumentasi

4. DISKUSI

Untuk meningkatkan kinerja warkop 24 jam, pemilik usaha perlu menerapkan beberapa
langkah strategis yang terencana. Menurut Pertumbuhan UMKM vyang cepat juga sejalan
dengan ketatnya persaingan dalam dunia bisnis apalagi banyak usaha yang sejenis seperti
pada usaha kopi. Menurut, jumlah pembeli berpengaruh positif dan signifikan terhadap
pendapatan, karena semakin banyak jumlah pembeli yang datang, penghasilan yang diperoleh
pedagang juga akan meningkat. Hal ini dikarenakan, jumlah pembeli mempengaruhi berkurangnya
jumlah stock barang yang tersedia, berkurangnya stock barang tersebut akan digantikan dengan
uang, uang ini yang nantinya akan diterima pedagang sebagai pendapatan yang diperoleh. Pertama,
fokus pada pengembangan tansu (ketan susu) sebagai menu andalan, dengan menghadirkan
berbagai variasi rasa, seperti tansu isi cokelat, buah-buahan, atau topping unik seperti kacang
panggang dan saus karamel, agar menarik perhatian pelanggan. Selain itu, warkop bisa

menambahkan menu-menu sederhana namun berkualitas agar bisa menarik pelanggan.
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5. KESIMPULAN

Warkop 24h telah menjadi bagian tak terpisahkan dari kehidupan Gen Z. Era digital ini,
warkop 24h bukan hanya tempat untuk menikmati secangkir kopi, melainkan juga pusat aktivitas
sosial dan kreatif bagi generasi muda. Warkop 24h menghadirkan produk makanan ringan yang
tidak hanya lezat tapi juga inovatif dan berkelanjutan dan memanfaatkan kemajuan ilmu
pengetahuan dan teknologi (IPTEK) dalam seluruh proses produksinya proses produksi dan
pemasaran produk makanan dilakukan melalui teknologi digital seperti pemasaran di media
sosial seperti Instagram yang memudahkan penyebaran informasi/promosi dan interaksi dengan
konsumen pada aspek teknologi pangan.

Bagi banyak Gen Z, warkop 24h juga merupakan tempat untuk menemukan inspirasi.
Suasana yang hangat dan ramah dapat memicu ide-ide baru dan inovatif. Tidak jarang terlihat
sekelompok anak muda yang saling berdiskusi dan bertukar pikiran di sudut warung kopi, lalu di
selingkan dengan bermain game bersama melalui smartphone masing-masing agar terhindarnya
dari kejenuhan dan mempunyai daya pemikiran bertahap. Warkop 24h telah menjadi bagian tak
terpisahkan dari kehidupan Gen Z. Era digital ini, warkop 24h bukan hanya tempat untuk
menikmati secangkir kopi, melainkan juga pusat aktivitas sosial dan kreatif bagi generasi muda.
Warkop 24h menghadirkan produk makanan ringan yang tidak hanya lezat tapi juga inovatif dan
berkelanjutan dan memanfaatkan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi (IPTEK) dalam
seluruh proses produksinya proses produksi dan pemasaran produk makanan dilakukan melalui
teknologi digital seperti pemasaran di media sosial seperti Instagram yang memudahkan

penyebaran informasi/promosi dan interaksi dengan konsumen pada aspek teknologi pangan (8).
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