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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1. Sekilas KopiGami 

KopiGami merupakan startup business yang menyediakan produk kopi drip 

bag dengan tujuan utama untuk memberikan solusi atas statement “Bagaimana 

membuat kopi yang enak dan praktis untuk para pecinta kopi tanpa alat kopi yang 

mahal untuk dapat memenuhi kebutuhan minum kopi?”. Target Market yang 

dipilih adalah para penikmat kopi yang memiliki kebutuhan minum kopi lebih  

dari 2 kali sehari. Alat drip bag digunakan sebagai penunjang produk agar para 

penikmat kopi dapat membuat kopi dengan metode manual brew dimana saja dan 

kapan saja. Terdapat 3 varian dalam produk KopiGami, yaitu Gayo Aceh, Puntang 

Jawa Barat, dan Yahukimo Papua. 3 varian ini memiliki ciri khas aroma, rasa dan 

karakteristiknya masing-masing. Dalam 1 box produk KopiGami terdapat 15 

sachet bubuk kopi yang sudah dilengkapi dengan alat drip bag pada masing- 

masing sachetnya sehingga konsumen mendapatkan kepraktisan dalam membuat 

kopi dengan metode manual brew tanpa alat lainnya. 

 
6.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, masih banyak hal-hal yang harus diperbaiki dan 

dimaksimalkan oleh startup business KopiGami. Beberapa diantaranya adalah: 

1. Melakukan sistem reseller atau titip jual yang sudah memiliki fondasi sistem 

yang kuat. Hal ini dapat dilihat pada bagian keuangan Kopigami yang 
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memiliki piutang yang cukup besar pada bulan-bulan berjalan yang dapat 

mengakibatkan Cashflow Kopigami cukup terganggu. 

2. Memaksimalkan penggunaan media social dan marketplace guna 

meningkatkan Awareness Product. Hal ini dapat dilihat dari Instagram 

“Kopigami.id” yang masih berjumlah +-780 followers, dan Tokopedia 

“Kopigami” yang berjumlah 12 followers dalam waktu hampir 1 tahun sejak 

beroperasinya Kopigami. Permasalahan Awareness Product ini perlu diteliti 

lebih lanjut, mengingat banyaknya faktor sebab dan akibat dari konten ataupun 

tindakan lainnya yang dilakukan Kopigami. 

3. Pemfokusan segmentasi pasar yang lebih tepat sasaran harus dipertimbangkan 

mengingat penjualan selama ini dilakukan dari berbagai latar belakang 

pembeli. Oleh karena itu, kedepannya Kopigami harus melakukan pendataan 

lebih lanjut atau meneliti lebih lanjut profile dari pembeli produk Kopigami. 

Data profile pembeli ini merupakan kunci penting untuk mengetahui seberapa 

luas pasar yang dapat diraih oleh Kopigami. 

4. Memaksimalkan penjualan produk lebih banyak lagi agar dapat meningkatkan 

pendapatan Kopigami, mengingat pendapatan dalam 1 tahun hanya +-30 juta 

Rupiah. Oleh karena itu, rencana pengembangan BMC terbaru harus dapat 

direalisasikan dalam waktu dekat mengingat adanya pos-pos penambahan 

pendapatan baru didalamnya.  
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