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Abstract. 

Marketing strategies play an important role in achieving business success, as these areas 

significantly contribute to the realization of a business plan that helps maintain and increase sales 

while securing market positions by leveraging opportunities and strengthening sales through the 

implementation of marketing mix strategies. The researchers used a qualitative approach to involve 

researchers in gaining a better understanding of complex and contextual phenomena to report a 

detailed perspective from informant sources in the research environment, focusing mainly on the 

phenomenon of marketing strategy in the concept of the marketing mix theory in increasing sales 

at the coffee shop The Liter at Summarecon Bekasi. The marketing mix strategy for boosting sales 

at The Liter coffee shop has produced positive consumer feedback through direct communication 

in the store and interaction through social media. However, the lack of activity in social media has 

resulted in many consumers still not realizing the existence of the brand The Liter. There is no 

special online booking application in The Liter and no consumer membership program; there is no 

event that attracts the general consumer because it is only scheduled for a special event of K-Pop 

fans; the menu offered by The Liter is very monotonous; there is no update of special beverage 

variants, so consumers get bored. 
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PENDAHULUAN 

Bisnis franchise kopi di Indonesia saat ini sangat diminati, meskipun Indonesia sudah 

sejak lama mengenal kopi dengan penikmat kopi di masa lampau yang selalu identik dengan 

varian kopi hitam, namun semakin berkembangnya franchise kopi saat ini terdapat banyaknya 
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varian kopi yang lebih modern dan kekinian. Bisnis kopi yang popular belakangan ini diprediksi 

akan terus meningkat di tahun-tahun mendatang, dengan munculnya berbagai brand kopi susu yang 

masing-masing menawarkan ide yang berbeda dan semakin banyak pilihan rasa kopi, hingga 

mendapat sambutan yang baik dari masyarakat. Semakin banyak orang yang menyukai kopi sebagai 

bagian dari aktivitas sehari-hari, terutama anak muda yang menyukai konsep baru yang diusung oleh 

banyak pemilik brand franchise saat ini. 

The Liter merupakan kedai kopi pertama yang menyajikan minuman ukuran 1 Liter dalam 

penyajiannya, brand yang berasal dari Korea Selatan ini sedang berkembang pesat, saat ini 

memiliki lebih dari 160 outlet di Korea. Dengan motto “Size Up Your Drink”, berkomitmen untuk 

menyediakan minuman berukuran besar dengan harga terjangkau. Produk ini dibuat dari bahan 

terbaik untuk menjamin kualitas minuman yang ditawarkan, juga terdapat variasi minuman yang 

lengkap mulai dari berbagai menu kopi hingga non-kopi sehingga cocok dikonsumsi oleh 

pelanggan dari segala macam usia (Alfath, 2018). 

Disekitar area dengan jarak kurang lebih 500 meter, The Liter cukup banyak memiliki 

kompetitor yaitu Kopi Karena Rasa, Kopi Molo, Point Coffee, Kopi Presso, Titik Koma Kopi, Cotti 

Coffee, dan Kopi Milenial dengan menu yang hampir sama, kisaran harga yang tergolong murah, 

dan banyaknya pilihan varian menu. Dengan persaingan yang semakin ketat, para pemilik usaha 

harus selalu memiliki strategi untuk bertahan dan berkembang dalam lingkungan yang semakin 

kompetitif yang berlaku untuk bisnis di industri yang sama di mana persaingan sangat ketat. 

Dalam menghadapi persaingan seperti ini, menjalankan usaha memerlukan strategi yang 

baik untuk membantu pemilik usaha mengantisipasi dampak mampu bersaing dengan peristiwa 

tersebut yaitu menggunakan metode strategi pemasaran marketing mix atau biasa dikenal bauran 

pemasaran, yang merupakan salah satu dari banyak cara untuk meningkatkan penjualan, yang 

bertujuan untuk mengetahui apakah pendekatan pemasaran yang digunakan oleh The Liter dapat 

meningkatkan jumlah penjualan produknya (Yanti & Idayanti, 2022). Marketing Mix menerapkan 

konsep pemasaran pada jasa yang terdiri dari product, price, place, promotion (Hendrayani et al., 

2021). Melalui penerapan konsep marketing mix The Liter diharapkan dapat membangun 

peningkatan penjualan yang kuat, menarik, dan memberikan nilai tambah kepada pelanggan. 

 

LITERATUR REVIEW 

1. Marketing adalah sekumpulan bisnis, kelompok organisasi, dan prosedur yang digunakan 

untuk membuat, berkomunikasi, mengirim, dan mengekspor produk yang memiliki nilai bagi 

pelanggan, klien, partner, dan masyarakat umum. 

2. Menurut Isoraite (2016) menyatakan bahwa bauran pemasaran yang juga dikenal sebagai 

marketing mix yang mencakup strategi produk, penetapan harga, distribusi, dan promosi dengan 

menyebarkannya ke pasar sasaran. Produk merupakan segala sesuatu yang dapat dijual di 

pasar untuk memenuhi keinginan dan kebutuhan pelanggan. Price, merupakan jumlah uang 

yang dibayar oleh pelanggan untuk mendapatkan barang dan jasa, atau sejumlah uang yang 

ditukarkan oleh pelanggan atas nilai produk untuk memperoleh keuntungan. Promotion, 

merupakan sesuatu yang digunakan untuk mempromosikan barang dan jasa melalui iklan, 

penjualan pribadi, promosi penjualan, dan publikasi. Place, merupakan tindakan dalam 

memilih dan mengelola saluran pemasaran produk atau jasa dengan menggunakan kumpulan 

perusahaan atau individu yang membantu dalam pendistribusian produk atau jasa di pasar 

sasaran sehingga pelanggan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya. 
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3. Penjualan merupakan tujuan dari pemasaran, artinya perusahaan akan berusaha melakukan 

kegiatan penjualan atau mendistribusikan produk hasil produksinya melalui departemen 

pemasaran, termasuk 

tenaga penjualan. Karena penjualan adalah suatu kegiatan di mana pembeli dan penjual 

berkumpul untuk saling bertransaksi, saling mempengaruhi, dan bertujuan untuk 

menukarkan barang atau jasa dengan uang (Yanti & Idayanti, 2022). 

METODE PENELITIAN 

Peneliti menggunakan penelitian kualitatif karena didalamnya melibatkan peneliti untuk 

mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang konteks fenomena yang sedang diteliti. Setiap 

fenomena merupakan sesuatu yang unik dan berbeda dari yang lain karena konteksnya yang 

berbeda. Sehingga peneliti mendapatkan pemahaman tentang konteks melalui penjelasan rinci 

yang mendalam tentang kondisi dalam lingkungan penelitian dan mengetahui apa yang terjadi di 

lapangan penelitian (Fadli, 2021). 

Dalam penelitian ini yang dioperasionalkan adalah strategi pemasaran dalam penelitian 

Marketing Mix dalam meningkatkan penjualan pada coffee shop The Liter di Summarecon Bekasi 

menurut menurut Kotler dan Armstrong (Hendrayani et al., 2021) dengan konsep 4P yaitu product, 

price, place, dan promotion. 

Penelitian ini menggunakan teknik analisis data deskriptif kualitatif. Teknik analisis data 

merupakan teknik untuk mengubah data menjadi informasi sehingga karakteristiknya menjadi 

mudah dipahami dan membantu menemukan solusi untuk masalah, yang terutama adalah masalah 

penelitian. Teknik pengumpulan data yang digunakan ialah teknik wawancara, teknik observasi, dan 

dokumentasi. Penentuan Informan dengan narasumber manajer area, supervisor, staff outlet, dan 

konsumen The Liter. Lokasi Penelitian yang dilakukan untuk pengambilan data pada outlet The 

Liter Summarecon Komplek Ruko Emerald Commercial, Jl. Bulevar Selatan Blok UE No. 05, RT. 

004/RW.011, Marga Mulya, Bekasi Utara, Kota Bekasi, Jawa Barat 17142. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
1. Analisis Strategi Marketing Mix dalam Meningkatkan Penjualan Coffee Shop The Liter di 

Summarecon Bekasi 

Dalam melakukan analisis marketing mix dalam meningkatkan penjualan pada coffee shop The 

Liter di Summarecon Bekasi, penulis menggunakan teori Kotler dan Armstrong untuk 

strategi pemasarannya yang terdiri dari 4 dimensi, yaitu Produk, Price, Promotion, dan Place. 

a. Product 

Produk The Liter sudah cukup memuaskan namun ada beberapa produk menu yang 

sudah lama tidak tersedia, sehingga membuat konsumen kecewa karena tidak mendapatkan 

menu yang diinginkan. The Liter juga dikenal hanya di dalam lingkungan sekitarnya saja, 

dibandingkan dengan kompetitor coffee shop lainnya karena sangat jarang sekali orang yang 

mengetahui ada brand coffee shop The Liter. Hal diatas didukung dengan The Liter baru memiliki 

dua cabang di Indonesia, sehingga banyak konsumen mengalami keterbatasan info mengenai 

The Liter. 

b. Price 

Harga pada produk menu The Liter sudah cukup memberikan kepuasan konsumen 

karena termasuk murah ditambah dengan banyaknya promo sehingga menarik perhatian 

konsumen, dan menurut penulis harga menu The Liter sangat terjangkau oleh semua 

kalangan terutama remaja, karena dengan harga dua puluh lima ribu rupiah sudah 
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mendapatkan minuman ukuran satu liter cup. 

c. Promotion 

Promosi yang ada di The Liter cukup menarik perhatian konsumen dengan adanya 

berbagai macam promo dan event yang meningkatkan minat pembelian pada The Liter, 

tetapi untuk beberapa event yang diadakan hanya untuk kalangan tertentu sehingga 

beberapa konsumen tidak bisa menikmati event yang diadakan, dan juga promosi media 

sosial pada The liter kurang menarik perhatian konsumen karena media sosial The Liter 

kurang aktif dalam memberikan info-info promo sehingga hanya konsumen yang sudah 

mengikuti akun media sosial The Liter mengetahui promo yang tersedia. 

d. Place 

Lokasi The Liter sangat strategis karena berada di tempat yang dapat dijangkau oleh 

khalayak umum, dan fasilitas yang disediakan The Liter sudah cukup lengkap dengan 

disediakannya banyak kebutuhan konsumen. Namun dikarenakan lokasi The Liter terletak di 

komplek ruko Summarecon Bekasi sehingga sangat banyak saingan kompetitor di sekitaran 

lokasi The Liter, contohnya saat Summarecon Mall Bekasi sedang mengadakan event konser, 

outlet The Liter menjadi sepi karena konsumen lebih memilih untuk menonton konser, maka dari 

itu The Liter perlu adanya promo atau event yang lebih menarik lagi. 

2. Analisis Hambatan Strategi Marketing Mix dalam Meningkatkan Penjualan pada Coffee 

Shop The Liter di Summarecon Bekasi 

Hambatan merupakan suatu hal yang ikut menyebabkan kegagalan dalam pencapaian target 

suatu kebijakan. Pada realisasi sales The Liter sudah meningkat, namun masih sangat jauh 

untuk mencapai target sales The Liter. Dengan beragamnya kedai kopi disekitaran 600 meter di 

ruko emerald sehingga membuat The Liter mempunyai kompetitor yang lebih dekat dengan 

menjual menu yang hampir sama. Oleh karena itu masih banyak konsumen yang belum 

mengetahui keberadaan coffee shop The Liter di Summarecon Bekasi. 

Berdasarkan hasil dari analisis verbatim yang penulis lakukan melalui wawancara dengan para 

informan, dokumentasi data data maupun observasi maka penulis dapat menyimpulkan 

bahwa hambatan strategi marketing mix dalam meningkatan penjualan pada Coffee Shop 

The Liter di Summarecon Bekasi yaitu : 

a. Kurang aktifnya media sosial promosi yang dapat meningkatkan brand The Liter karena 

hanya mempunyai media sosial Instagram sebagai bidang promosi sehingga banyak yang 

belum mengetahui keberadaan The Liter. 

b. Belum adanya aplikasi khusus pemesanan online The Liter dan tidak adanya program 

membership konsumen. 

c. Kurang adanya event yang menarik konsumen umum, karena hanya diadakannya event 

khusus penggemar K- Pop. 

d. Menu yang ditawarkan oleh The Liter sangat monoton tidak adanya pembaruan varian 

minuman khusus sehingga membuat konsumen merasa bosan. 

3. Analisis Solusi yang Dapat Diberikan Berdasarkan temuan Penelitian untuk 
Meningkatkan Efektivitas Marketing Mix pada Coffee Shop The Liter di Summarecon 
Bekasi 

Marketing merupakan dasar dari keberhasilan dan pertumbuhan bisnis, dengan menerapkan 

strategi marketing yang efektif diharapkan dapat memahami kebutuhan dan preferensi konsumen 

serta membangun citra merek yang kuat terhadap konsumen. Dengan menerapkan 

efektivitasan marketing mix dapat membangun strategi marketing yang solid, sehingga 

diharapkan dapat bertahan untuk waktu yang lama. 
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Berdasarkan analisis verbatim dari para narasumber yang telah diringkas, dapat 

diinterpretasikan bahwa upaya untuk meningkatkan efektivitas marketing mix pada The Liter 

yaitu dengan produk yang memenuhi target pasar dan dirancang dengan baik dan berkualitas, 

harga produk yang sesuai dengan nilai yang diberikan, lokasi yang tepat, promosi produk yang 

menarik, berinteraksi langsung agar berkesan bagi konsumen, menyederhanakan proses 

pembelian dan penggunaan produk The Liter, dan selalu menjaga kebersihan outlet dan 

branding yang kuat. 

 

Salah satu cara The Liter dalam meningkatkan efektivitas adalah dengan memasang iklan di 

media sosial. Namun, ada beberapa konsumen yang tidak dapat mengakses media sosial, 

sehingga The Liter dapat melakukan pemasangan iklan di reklame jalan atau bisa juga 

dengan membagikan brosur yang berupa harga menu dan diskon promo kepada konsumen 

langsung sehingga dapat diakses oleh semua konsumen, dan tidak lupa untuk selalu 

memberikan pelayanan konsumen yang terbaik. 

 
SIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dalam penelitian ini penulis membuat 

kesimpulan, yaitu strategi marketing mix dalam meningkatkan penjualan pada coffee shop The Liter 

sudah menghasilkan respon konsumen yang dengan menyediakan banyak varian produk yang 

mempunyai ciri khas kemasan super size nya dan harga yang terjangkau oleh semua kalangan, 

dan aktif mengadakan berbagai macam promo-promo menarik yang berbeda-beda setiap harinya, 

sehingga selain meningkatkan penjualan juga meningkatkan jumlah konsumen yang mengetahui 

The Liter. 

Hambatan strategi marketing mix dalam meningkatkan penjualan produk The Liter yaitu 

kurang aktifnya media sosial promosi yang dapat meningkatkan brand The Liter, belum adanya 

aplikasi khusus pemesanan online The Liter dan tidak adanya program membership konsumen, 

kurang adanya event yang menarik konsumen umum karena hanya diadakannya event khusus 

penggemar K-Pop, menu yang ditawarkan oleh The Liter sangat monoton tidak adanya pembaruan 

varian minuman khusus sehingga membuat konsumen bosan. 

Solusi untuk meningkatkan efektivitas marketing mix The Liter adalah dengan 

meningkatkan produk yang memenuhi target pasar dan dirancang dengan baik dan berkualitas, 

harga produk yang sesuai dengan nilai yang diberikan, lokasi yang tepat, dan promosi produk yang 

menarik. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dalam penelitian ini penulis membuat yaitu untuk 

pihak The Liter diharapkan lebih luas dan aktif lagi dalam mensosialisasikan brand The Liter agar 

lebih dikenal oleh konsumen yaitu dapat berkolaborasi dengan food vlogger terkenal dan juga 

mengikuti event-event yang diadakan di sekitaran mall dan tempat kuliner sehingga bisa lebih 

dikenal oleh konsumen selain penggemar K- Pop. Dan pihak The Liter diharapkan lebih aktif di 

media sosial promosi untuk meningkatkan brand The Liter, membuat aplikasi khusus pemesanan 

online The Liter dengan tersedia program membership konsumen, perlu mengadakan event yang 

menarik konsumen umum, adanya pembaruan varian minuman khusus seperti special day sehingga 

konsumen lebih tertarik. Untuk para peneliti dan pembaca diharapkan untuk memperluas 

penelitian dengan melihat faktor lain yang memengaruhi marketing mix dan peningkatan 
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penjualan, dan diharapkan digunakan sebagai sumber data dan rujukan untuk penelitian di masa 

yang akan datang dan penelitian lebih lanjut dengan informasi yang lebih luas. 
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