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Abstract 

 

This study aims to analyze the marketing strategies implemented by Alea Kopi 

at Pasar Kita Pamulang Barat to increase sales. The fokus includes product 

innovation, pricing, and promotional efforts carried out by Alea Kopi amid the 

increasingly competitive coffee industry. The research method used is 

descriptive qualitative. Data were collected through in-depth interviews, 

observation, documentation, and fokus group discussions (FGD) involving the 

owner, employees, and customers of Alea Kopi. Data analysis techniques 

included data reduction, data presentation, and drawing conclusions. The 

results of the study indicate that Alea Kopi prioritizes product quality, menu 

variety, and friendly service to attract customers. Pricing is considered 

appropriate for the target market’s purchasing power. However, promotional 

activities have not been optimal and were mostly carried out during the initial 

opening period. More intensive promotional strategies and continuous menu 

innovation are needed to improve competitiveness and achieve sales targets 

 

Keywords: Marketing Strategy, Product Innovation, Promotion, Sales, Alea 

Kopi 
 

Abstrak 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi pemasaran yang diterapkan oleh Alea Kopi di Pasar Kita 

Pamulang Barat dalam meningkatkan penjualan. Fokus kajian meliputi inovasi produk, penetapan harga, dan 

upaya promosi yang dijalankan oleh Alea Kopi di tengah persaingan industri kopi yang semakin ketat. 

Metode penelitian yang digunakan adalah deskriptif kualitatif. Data dikumpulkan melalui wawancara 

mendalam, observasi, dokumentasi, serta Fokus Group Discussion (FGD) dengan pemilik, karyawan, dan 

konsumen Alea Kopi. Teknik analisis data dilakukan dengan reduksi data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Alea Kopi mengutamakan kualitas produk, variasi menu, 

dan pelayanan yang ramah untuk menarik konsumen. Penetapan harga dinilai sudah sesuai dengan daya beli 

target pasar. Namun, kegiatan promosi belum berjalan optimal dan hanya dilakukan secara terbatas pada 

awal pendirian usaha. Diperlukan strategi promosi yang lebih intensif dan inovasi menu secara berkelanjutan 

untuk meningkatkan daya saing dan mencapai target penjualan. 

 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Inovasi Produk, Promosi, Penjualan, Alea Kopi 

 

PENDAHULUAN 

Alea Kopi menawarkan kesempatan bagi penduduk setempat untuk menikmati kopi 

berkualitas tanpa harus pergi jauh dari rumah di Pasar Kita Pamulang Barat. Sejak didirikan, Alea 

Kopi telah berusaha untuk memberikan pengalaman pelanggan yang unik melalui produk 

berkualitas tinggi dan pelayanan yang ramah. Meskipun demikian, memperkenalkan Produk di 

tengah persaingan yang ketat membutuhkan pendekatan pemasaran yang kreatif dan efisien 
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Salah satu bentuk inovasi yang sangat penting dalam meningkatkan daya tarik konsumen 

adalah melalui diversifikasi dan pengembangan menu. Dalam industri kedai kopi modern, 

keberagaman pilihan menu tidak hanya menjadi nilai tambah, tetapi juga menjadi daya saing utama 

untuk menjangkau berbagai segmen pelanggan. Penambahan daftar menu yang beragam, mulai dari 

minuman berbasis kopi, non-kopi, dapat memperluas pangsa pasar Alea Kopi, serta meningkatkan 

jumlah dan durasi kunjungan pelanggan 

Pelanggan saat ini tidak hanya mempertimbangkan rasa dan harga, tetapi juga mencari 

produk yang sesuai dengan gaya hidup dan tren, seperti minuman estetik untuk media sosial, Oleh 

karena itu, pengembangan daftar menu dengan selera pasar menjadi strategi penting untuk 

meningkatkan kepuasan pelanggan dan mendorong pertumbuhan penjualan secara berkelanjutan, 

berikut adalah daftar menu yang ada pada Alea Kopi 

Alea Kopi terus beradaptasi dengan perubahan selera konsumen yang kini lebih 

memperhatikan kualitas produk dan pengalaman saat berkunjung. Untuk meningkatkan penjualan, 

Alea Kopi perlu berinovasi dalam variasi menu dan menciptakan suasana kedai yang menarik. 

Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan 

pasar lokal dapat meningkatkan daya saing dan mendorong penjualan 

 
Berdasarkan data yang diperoleh dari Google Maps, Alea Kopi memiliki rating 4,6 dari skala 

5,0. Rating ini menunjukkan bahwa Alea Kopi telah mendapatkan penilaian yang cukup baik dari 

para pelanggannya. Namun, dibandingkan dengan beberapa pesaing di kawasan yang sama, seperti 

Rossi House Coffee (5,0) dan Kita Kopi (5,0), Alea Kopi masih berada di peringkat keenam dari 

sembilan kedai kopi yang terdaftar. 

 
Berdasarkan tabel di atas, dapat dilihat bahwa pada tahun 2021 persentase sebesar 104,80% 

dan sudah mencapai target penjualan, sedangkan pada tahun 2022 persentase sebesar 60,99% tidak 

mencapai target, namun pada tahun 2023 persentase naik sebesar 94,67% tetapi target belum 

tercapai dengan maksimal. Dari data tersebut dapat disimpulkan bahwa terdapat masalah pada 

kurangnya strategi pemasaran yang belum maksimal untuk mencapai target yang telah ditentukan. 

Kurangnya strategi pemasaran seperti masalah diatas akan mempengaruhi penjualan yang akan 

diperoleh. 
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Kajian Pustaka 

1. Strategi Pemasaran  

Menurut Anang Firmansyah (2023:7) strategi pemasaran merupakan alat fundamental 

yang direncanakan untuk mencapai tujuan Perusahaan dengan mengembangkan keunggulan 

bersaing yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dengan program pemasaran 

yang digunakan untuk melayani pasar sasaran tersebut. Sedangkan menurut Aji, Nadhila & 

Sanny, (2020:8) bahwa strategi pemasaran yaitu serangkaian tujuan dan sasaran, kebijakan dan 

aturan yang memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahan dari waktu ke waktu, pada 

masing-masing tingkatan, acuan beserta alokasinya, terutama sebagai tanggapan Perusahaan 

dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu berubah 

 

2. Penjualan 

Pengertian penjualan menurut Samsul Arifin (2020:2), menjual adalah memberikan 

sesuatu kepada orang lain (pembeli) untuk memperoleh uang pembayaran atau menerima uang. 

pengertian penjualan menurut Sumiyati dan Yatimatun (2021:2), adalah pembelian suatu 

(barang atau jasa) dari satu pihak kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti uang dari 

pihak tersebut. Penjualan merupakan sumber dari pendapatan perusahaan, semakin besar 

penjualan, semakin besar pula pendapatan yang diserima perusahaan. Menurut Abdullah 

(2017:23) menyatakan penjualan merupakan kegiatan pelengkap atau suplemen dari 

pembelian, untuk memungkinkan terjadinya transaksi. Jadi kegiatan pembelian dan penjualan 

merupakan satu kesatuan untuk dapat terlaksananya transfer hak dan transaksi 
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METODE PENELITIAN 

Pendekatan kualitatif yang digunakan untuk penelitian strategi pemasaran dalam 

meningkatkan konsumen di pasar kita pamulang barat, karena baik subek objek maupun sifat 

penelitian ini memiliki ciri khusus yang tidak bisa didekati dengan prosedur statistik. Dalam 

penelitian kualitatif Creswell dalam Sugiyono (2020:244) menyatakan bahwa “ penelitian kualitatif 

adalah Upaya untuk mengeksporasi dan memahami makna yang diberikan individu pada masalah 

sosial atau manusia, mengumpulkan data dalam setting partisipan, menganalisis interpretasi data 

tentang makna data. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Strategi Pemasaran Pada Alea Kopi Di Pasar Kita Pamulang Barat 

Hasil penelitian diatas merupakan proses pengumpulan data dari Informan dan key 

informan yang dilakukan peneliti sesuai dengan prosedur penelitian. Penelititian ini 

menggunakan metode deskriptif kualitatif tentang strategi pemasaran dalam meningkatkan 

penjualan pada Alea Kopi Di Pasar Kita Pamulang Barat 

Pemilik Alea Kopi menjelaskan bahwa produk yang ditawarkan mengutamakan kualitas 

rasa dan konsistensi. Bahan baku kopi diperoleh dari pemasok terpercaya untuk menjaga cita 

rasa. Menu yang disajikan bervariasi, mulai dari minuman berbasis kopi seperti Americano, 

Latte, Cappuccino, hingga minuman non-kopi seperti Chocolate Series, Green Tea, Red 

Velvet, dan Taro Latte. Berdasarkan keterangan karyawan, inovasi menu dilakukan mengikuti 

tren, namun belum memiliki jadwal tetap. Konsumen menyatakan kepuasan terhadap cita rasa 

dan tampilan minuman yang estetik, namun sebagian berharap adanya penambahan varian 

menu baru secara berkala 

Harga yang ditetapkan disesuaikan dengan daya beli masyarakat sekitar Pasar Kita 

Pamulang Barat. Menurut pemilik, penentuan harga dilakukan dengan mempertimbangkan 

kualitas bahan dan standar harga pesaing di sekitar lokasi. Konsumen menilai harga yang 

ditawarkan sebanding dengan kualitas yang diperoleh. Namun, hingga saat ini Alea Kopi 

belum secara rutin memberikan promo harga atau paket bundling yang dapat mendorong 

peningkatan jumlah transaksi 

Alea Kopi memiliki lokasi yang strategis di area Pasar Kita, sehingga mudah dijangkau 

oleh masyarakat. Suasana kedai didesain nyaman untuk mendukung aktivitas nongkrong 

maupun bekerja. Pemesanan produk saat ini lebih banyak dilakukan secara langsung (offline), 

sedangkan layanan melalui aplikasi pesan-antar belum dioptimalkan. Beberapa konsumen 

menyarankan kerja sama dengan platform daring untuk memperluas jangkauan penjualan 

Pada awal pendirian, Alea Kopi aktif melakukan promosi melalui media sosial seperti 

Instagram dan WhatsApp. Namun, berdasarkan keterangan karyawan, intensitas promosi saat 

ini menurun; postingan media sosial tidak dilakukan secara rutin dan belum memanfaatkan 

iklan berbayar. Sebagian besar konsumen mengetahui keberadaan Alea Kopi dari rekomendasi 

teman (word of mouth). Kegiatan promosi offline seperti pemasangan spanduk, banner, atau 

penyelenggaraan event masih jarang dilakukan 

Dari hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa strategi pemasaran Alea Kopi 

telah berjalan cukup baik pada aspek produk dan harga, namun perlu penguatan pada aspek 

promosi dan inovasi produk secara berkelanjutan agar mampu bersaing di tengah ketatnya 

persaingan kedai kopi 

 

2. Peningkatan Penjualan Pada Alea Kopi Di Pasar Kita Pamulang Barat 

Hasil wawancara menunjukkan bahwa peningkatan penjualan Alea Kopi dipengaruhi 

oleh kombinasi faktor internal dan eksternal. Faktor internal mencakup kualitas produk, variasi 

menu, serta pelayanan, sedangkan faktor eksternal meliputi daya beli konsumen, lokasi, dan 

persaingan pasar 
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Pemilik Alea Kopi menyampaikan bahwa volume penjualan mengalami fluktuasi 

dalam tiga tahun terakhir. Tahun 2021 target penjualan tercapai dengan persentase 104,80%, 

namun pada tahun 2022 terjadi penurunan signifikan menjadi 60,99%. Tahun 2023 terjadi 

kenaikan menjadi 94,67%, meskipun target belum sepenuhnya tercapai. Peningkatan pada 

2023 dipengaruhi oleh kualitas produk yang konsisten dan mulai adanya inovasi menu, 

meskipun promosi belum dilakukan secara maksimal. 

Dari sisi keuntungan, pemilik mengakui bahwa laba yang diperoleh berbanding lurus 

dengan jumlah penjualan. Ketika penjualan meningkat, laba usaha juga bertambah, seperti 

pada tahun 2021 yang mencapai target. Namun, pada tahun 2022, penurunan penjualan secara 

drastis berdampak langsung terhadap menurunnya laba. Strategi efisiensi biaya operasional 

dilakukan untuk menjaga profitabilitas di tengah penurunan tersebut 

Peningkatan penjualan pada tahun 2023 memberikan peluang bagi Alea Kopi untuk 

memperbaiki kinerja usaha dan mempersiapkan rencana pengembangan ke depan, seperti 

penambahan variasi menu dan peningkatan fasilitas kedai. Pemilik menyadari bahwa 

pertumbuhan usaha akan lebih terjamin apabila penjualan dapat dipertahankan dan 

ditingkatkan secara konsisten melalui strategi pemasaran yang tepat 

Berdasarkan ketiga indikator tersebut, dapat disimpulkan bahwa Alea Kopi telah 

menunjukkan kemampuan untuk mencapai volume penjualan dan laba pada periode tertentu, 

namun konsistensi pencapaian masih menjadi tantangan. Untuk menunjang pertumbuhan 

usaha secara berkelanjutan, diperlukan upaya peningkatan promosi, inovasi produk, serta 

optimalisasi layanan penjualan. 

 

KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil dan analisis dari penelitian yang telah dilakukan maka penulis dapat mengambil 

Kesimpulan bahwa 

1. Strategi pemasaran Alea Kopi di Pasar Kita Pamulang Barat perlu mengoptimalkan seluruh 

elemen bauran pemasaran (marketing mix) yang meliputi produk, harga, tempat, dan promosi 

(4P). Dari sisi produk, kualitas dan inovasi menu merupakan faktor penting yang mampu 

menciptakan keunggulan bersaing dan mendorong kepuasan pelanggan. Penetapan harga yang 

selaras dengan daya beli konsumen sasaran dapat menjaga posisi Alea Kopi tetap kompetitif di 

pasar. Lokasi yang strategis di Pasar Kita Pamulang Barat juga memberikan peluang besar 

untuk menjangkau konsumen yang lebih luas. Namun, kegiatan promosi yang dilakukan masih 

relatif terbatas dan cenderung pasif, sehingga belum mampu memaksimalkan potensi pasar 

yang ada. 

2. Persaingan industri kopi yang semakin ketat menuntut Alea Kopi untuk memiliki strategi 

pemasaran yang tidak hanya mempertahankan pelanggan lama tetapi juga mampu menarik 

pelanggan baru. Promosi yang kurang intensif dan variasi menu yang belum terlalu banyak 

menjadi hambatan dalam mencapai target penjualan tahunan. Oleh karena itu, penerapan 

strategi pemasaran yang lebih kreatif, konsisten, dan adaptif terhadap tren konsumen 

diperlukan untuk memperkuat posisi merek (brand positioning) serta meningkatkan penjualan 

secara berkelanjutan. 
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