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Abstract. 

This research was conducted at Café Kozi Coffee Bekasi Selatan. Café Kozi Coffee Bekasi 
Selatan is a culinary café that offers a variety of food and beverage choices from several countries 
located in south Bekasi. The problem at Café Kozi Coffee Bekasi is facting tight competition amidst 
the increasing number of coffee shops and consumer preferences. The purpose of the study was 
to determine and analyze problems, obstacle and solutions to marketing strategies ti increase 
sales at Café Kozi Coffee Bekasi. Through the STP (Segmenting, Targeting, Positioning) analysis 
method and this marketing mix shows  that Kozi Coffee Bekasi can increase sales and survive in 
market share by identifying the right market segments, targeting potential customers effectively and 
positioning products to customers strategically. 
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PENDAHULUAN 

Latar Belakang Penelitian 

Persaingan cafe kopi di Kota Bekasi semakin ketat, baik besar maupun kecil, dan penting 
bagi para pemilik usaha untuk mempertahankan dan meningkatkan strategi pemasaran yang 
mereka terapkan untuk mengembangkan usahanya dan beradaptasi dengan lingkungan eksternal 
perusahaan diperlukan oleh semua pemilik usaha. Hal ini membutuhkan pengembangan yang 
konstan. Banyaknya jenis kedai kopi menyebabkan konsumen berpindah dari satu lokasi ke lokasi 
lain. Mengingat fenomena ini, pengelola harus mampu merespon kebutuhan dan harapan 
konsumen 
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Setiap café saling bersaing dalam menciptakan konsep toko dan keberagaman minuman 
kopi, non kopi dan makanan untuk menunjukan suatu hal yang dapat dikatakan menjadi ciri khas dari 
cafe tersebut. Tidak sedikit yang merangcang nuansa cafe dengan konsep tema unik. Keunikan dari 
konsep cafe dapat menjadi identitas cafe di antara banyaknya pesaing yang bermunculan. Hal ini 
dapat membuat eksperiens baru bagi pelanggan dengan pengalaman berkunjung ke cafe dengan 
konsep unik yang belum pernah dijumpai pada cafe manapun. 

Strategi adalah upaya yang dilakukan individu dan organisasi untuk memanfaatkan 
keterampilan dan sumber daya mereka sesuai dengan kondisi lingkungan guna mencapai 
keuntungan ideal. Strategi pemasaran dirancang berdasarkan analisis mendalam terhadap semua 
sumber daya perusahaan. Ini mencakup seluruh aspek perusahaan dan berfokus pada cara 
memasarkan produk serta memenangkan persaingan. Strategi ini mempertimbangkan peluang dan 
ancaman eksternal, serta memanfaatkan sumber daya secara maksimal dalam lingkungan yang 
terus berubah. 

Pemasaran merupakan salah satu bidang ekonomi yang telah lama berkembang, dan 
sampai pada saat ini pemasaran sangat mempengaruhi keberhasilan suatu perusahaan untuk bisa 
bertahan di pasar. Oleh karena itu perusahaan harus melakukan strategi pemasaran yang tepat 
pada akhirnya akan menentukan keberhasilan perusahaan dalam memasarkan produknya. 

Cafe Kozi Coffee Bekasi Selatan merupakan cafe kuliner yang menawarkan berbagai pilihan 
makanan dan minuman beberapa negara yang berlokasi di Bekasi Selatan. Sebagai salah satu 
destinasi kuliner yang penting di Bekasi, Cafe Kozi Coffe telah berhasil menegaskan posisinya 
sebagai tempat yang wajib dikunjungi. Menu kami mencakup makanan Indonesia, hidangan Barat, 
dan masakan Jepang. Semuanya dirancang untuk memuaskan selera pelanggan yang beragam. 
Kami juga menyediakan pilihan makan siang dan makan malam yang bernutrisi, dengan penekanan 
pada kualitas bahan makanan dan penyajian yang menarik. Selain itu, kami menawarkan beragam 
jenis kopi untuk melengkapi pengalaman bersantap. 

Tabel I. 1 Data Penjualan 
 

 
 

 
 

 

1 2022 Rp. 208.000.000 

2 2023 Rp. 352.000.000 

Sumber : Diolah oleh peneliti melalui data dari Cafe Kozi Coffee Bekasi Selatan Tahun 2022-2023 

Berdasarkan data di atas, tampak bahwa omset tertinggi yang dicapai oleh Cafe Kozi Coffee 

Bekasi Selatan pada tahun 2023 mencapai Rp. 352.000.000, sementara omset terendah pada tahun 

sebelumnya adalah Rp. 208.000.000. Hal ini menunjukkan bahwa kafe ini memiliki potensi untuk terus 

meningkatkan pendapatannya, yang membuka peluang bisnis positif. Selain itu, stabilitas kinerja keuangan 

menunjukkan bahwa Cafe Kozi Coffee Bekasi Selatan memiliki ketahanan yang baik dalam menghadapi 

persaingan di sektor makanan dan minuman. 

Permasalahan Cafe Kozi Coffee Bekasi Selatan yaitu menghadapi persaingan ketat di 

tengah meningkatnya jumlah kedai kopi di wilayah Bekasi, untuk terus berinovasi dan 

menawarkan keunikan produk agar menarik minat konsumen. Selain itu, preferensi konsumen 

yang kian berubah menuju pengalaman bersantap yang trendi dan sehat mengharuskan Cafe Kozi 

memantau tren dan menyesuaikan menu. Meskipun dikenal dengan harga yang terjangkau, 

menjaga kualitas tetap menjadi tantangan agar harga bersaing tanpa mengorbankan kepuasan 

pelanggan, membutuhkan pengelolaan bahan baku dan pelatihan staf yang baik. 
 

LITERATUR REVIUW 

Kajian Pustaka 
1. Strategi Pemasaran 

(Assuri,2017), “Strategi pemasaran pada dasarnya adalah rencana menyeluruh, menyatu dan 
terpadu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 
dijalankan untuk dapat terciptanya tujuan pemasaran suatu perusahaan.” strategi pemasaran 
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ialah rencana komprehensif yang menyeluruh, terintegrasi dan terkoordinasi dalam bidang 
pemasaran yang bertujuan mencapai tujuan pemasaran perusahaan. Komponen dalam 
strategi pemasaran adalah bauran pemasaran yang mencakup kombinasi dari empat elemen 
utama, yaitu; Produk, Harga, Tempat dan Promosi. Tujuan dari buran pemasaran bertujuan 
untuk menggabungkan aktivitas pemasaran secara optimal untuk mencapai hasil yang 
memuaskan. 
 

2. Meningkatkan Penjualan 
Herlambang dalam Batubara & Hidayat (2016) mengemukakan bahwa penjualan merupakan 
keseluruhan produk barang yangterjual dalam periode tertentu. Peningkatan penjualan dapat dikaitkan 
dengan volume penjualan yang terjadi. Menurut Freddy Rangkuti bahwa peningkatan volume 
penjualan ialah menandakan pencapaian naik turunnya dalam suatu penjualan. pencapaian yang 
dinyatakan secara kuantitatif dari segi fidik atau volume atau unit suatu produk dalam bentuk unit, 
kilo, ton atau liter.(Kumalasari,2020) 

 
3.  Bauran Pemasaran 

“Bauran pemasaran adalah perangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk 
mengejar tujuan perusahaannya”. Maka, dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran 
merupakan satu perangkat yang terdiri dari produk, harga, promosi dan distribusi, yang 
didalamnya akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu ditujukan untuk 
mendapatkan respon yang diinginkan dari pasar sasaran. (Kotler dan Keller, 2007). 

Buchari Alma (2016), memberikan definisi tentang bauran pemasaran sebagai suatu strategi 
mencampuri kegiatan- kegiatan pemasaran, agar dicari kombinasi maksimal sehingga 
mendatangkan hasil yang memuaskan Konsep bauran pemasaran terdiri dari 4P, yakni Produk 
(Product), harga (Price), tempat (Place), dan promosi (Promotion). 

 
4.  Segmenting, Tergeting, Positioning (STP) 

Segmentasi Pasar adalah proses pengelompokan pasar keseluruhan sebuah produk atau jasa 
yang bersifat hetorgen ke dalam beberapa segmen, di mana masing-masing segmennya 
cenderung memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan dan keinginan, perilaku, serta respon 
terhadap program pemasaran [Tjiptono, 2019]. 

Targeting adalah memilih satu atau lebih segmen pasar untuk dimasuki atau cara perusahaan 
mengoptimalkan suatu pasar dan dalam penentuan target pasar perusahaan harus 
menggunakan konsep prioritas, variabilitas, dan fleksibilitas [Manap, 2016]. 

Positioning adalah tindakan merancang penawaran dan citra perusahaan agar mendapatkan 
tempat khusus dalam pikiran pasar [Kotler and Keller, 2017]. 

Menurut Al Ries dan Trout, penentuan posisi tidak hanya menyangkut apa yang dilakukan 
terhadap produk (barang/jasa). Akan tetapi, penentuan posisi berkaitan dengan apa yang 
pemasar lakukan terhadap pikiran atau benak konsumen. 

 
METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kualitatif yang bersifat deskriptif. 
Menurut (Hardani et al., 2020) menyatakan bahwa “Metode Deskriptif adalah penelitian yang 
diarahkan untuk memberikan gejala-gejala, fakta-fakta atau kejadian-kejadian secara sistematis 
dan akurat, mengenai sifat-sifat populasi atau daerah tertentu.” Teknik pengumpulan data adalah 
cara yang digunakan oleh peneliti untuk mengumpulkan informasi. Teknik ini mencakup 
pendekatan yang tidak berbentuk fisik, melainkan hanya dapat dipahami melalui aplikasinya dalam 
observasi, wawancara, dan dokumentasi. Analisis data yang akan gunakan oleh penulis ialah 
menurut Miles dan Huberman (1992) yang dibagi dalam tiga alur kegiatan terjadi secara 
bersamaan. Ketiga alur tersebut adalah; (1) Reduksi data (data reduction), (2) Penyajian data 
(data display), (3) Penarikan simpulan. informan adalah orang yang memiliki pengetahuan 
mendalam mengenai topik yang diangkat oleh peneliti dan disebut sebagai informan. 
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Tabel III.2 
Penentuan Informan 

 

 
 

 
 

 

1 Bapak Reyhan Satriya Owner 

2 Diky Rizaldi Staff Barista 

3 Muhammad Bima Staff Kitchen 

4 Nuriana Oktaviani Konsumen 1 

5 Wahyu Putra Sepriyanto Konsumen 2 

6 Dinda Putri Amalia Konsumen 3 

7 Farah Amira Zahra Konsumen 4 

8 Lisnawati Konsumen 5 

9 Syahrin Aulia Konsumen 6 

10 Bapak Ade Firmansyah Dosen Akademisi 

Sumber : Diolah Peneliti (2024) 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

Dari hasil penelitian Kozi Coffee Bekasi Selatan berhasil menarik pelanggan dan 
meningkatkan penjualan melalui strategi pemasaran yang mencakup segmentasi pasar efektif, 
fokus pada kualitas produk, dan pemanfaatan lokasi strategis. Dengan menawarkan menu 
beragam, suasana nyaman, pelatihan staf berkala, serta pelayanan memuaskan, cafe ini 
menciptakan pengalaman positif yang mendorong loyalitas pelanggan dan meningkatkan 
frekuensi kunjungan. Kozi Coffee Bekasi menghadapi tantangan utama berupa persaingan ketat 
dari cafe resto sekitarnya yang menawarkan hiburan menarik dan harga lebih rendah dengan 
menu bervariasi, termasuk makanan sehat. Untuk bersaing, Kozi Coffee perlu berinovasi 
menciptakan suasana khas, memperluas variasi menu, menjaga konsistensi kualitas produk dan 
layanan, serta mengadaptasi strategi pemasaran yang efektif, khususnya di media sosial. Promosi 
lokal yang terarah juga penting untuk meningkatkan visibilitas dan menarik konsumen. Dengan 
mengatasi hambatan ini, Kozi Coffee dapat memperkuat posisinya di pasar yang kompetitif. 
Pemanfaatan media sosial yang efektif dapat meningkatkan brand awareness, menarik perhatian 
pelanggan, dan memperluas jangkauan audiens. Strategi seperti menciptakan konten menarik, 
memberikan promosi dan diskon, serta berinteraksi aktif dengan pelanggan terbukti dapat 
meningkatkan keterlibatan dan loyalitas konsumen. Konsistensi dan relevansi konten sangat 
penting untuk menjaga minat pelanggan. Dengan perencanaan dan evaluasi kampanye 
pemasaran yang terarah, Kozi Coffee Bekasi dapat meningkatkan penjualan dan daya saingnya di 
pasar yang kompetitif. 

 
SIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
 Berdasarkan hasil penelitian dan analisis strategi pemasaran yang diterapkan untuk 
meningkatkan penjualan di Kozi Coffee Bekasi, dapat disimpulkan bahwa pendekatan STP 
(Segmenting, Targeting, Positioning) dan Bauran Pemasaran 4P (Product, Price, Place, Promotion) 
memiliki peran penting dalam menghadapi persaingan di industri kafe. Dengan memahami segmen 
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pasar yang beragam, Kozi Coffee mampu menargetkan konsumen secara tepat dan memosisikan 
diri sebagai kafe pilihan bagi pelanggan yang menginginkan pengalaman unik dan berkualitas. Dari 
sisi produk, variasi menu yang menarik, termasuk pilihan makanan sehat, telah memenuhi 
kebutuhan pelanggan dengan preferensi yang berbeda. Penetapan harga yang kompetitif juga 
menjadi daya tarik tersendiri, menjangkau berbagai kalangan, mulai dari pelajar hingga pekerja. 
Lokasi strategis di kawasan Galaxy, Bekasi Selatan, dan promosi menarik seperti diskon serta paket 
sarapan, turut mendukung daya tarik kafe ini. Namun, persaingan dengan kafe lain yang 
menawarkan hiburan seperti live music dan menu yang lebih beragam menjadi tantangan tersendiri. 
Untuk itu, diperlukan inovasi berkelanjutan dan optimalisasi media sosial guna meningkatkan 
kesadaran merek. Dengan mengintegrasikan elemen-elemen ini secara efektif, Kozi Coffee 
diharapkan mampu meningkatkan penjualannya, memperkuat posisinya di pasar, serta menciptakan 
pengalaman pelanggan yang berkesan untuk membangun loyalitas jangka panjang. 
Adapun kendala yang dihadapi oleh Kozi Coffee Bekasi dalam meningkatkan penjualan meliputi tren 
kafe yang menghadirkan hiburan seperti live music, persaingan harga yang lebih terjangkau dari 
kompetitor, serta keterbatasan variasi pada menu makanan sehat. Untuk mengatasi kendala ini, Kozi 
Coffee dapat memaksimalkan penggunaan platform media sosial agar dapat menjangkau audiens 
yang lebih luas. Selain itu, perlu adanya informasi promosi yang lebih rinci melalui media sosial dan 
komunikasi langsung dengan pelanggan. Interaksi yang lebih intensif, baik secara langsung maupun 
melalui media digital, juga penting untuk mempererat hubungan dengan pelanggan dan 
meningkatkan kepuasan mereka.. 

Saran 
Berdasarkan analisis di atas, penulis menyarankan agar Kozi Coffee Bekasi terus berinovasi 

dalam mengembangkan produk dan memperluas variasi menu, terutama dengan menambahkan 
pilihan makanan sehat serta minuman yang sesuai dengan tren konsumen saat ini. Selain itu, riset 
pasar secara berkala perlu dilakukan untuk memahami perubahan preferensi dan perilaku 
konsumen, sehingga strategi pemasaran dapat disesuaikan dengan lebih efektif. Dalam aspek 
harga, meskipun sudah kompetitif, Kozi Coffee dapat mempertimbangkan program loyalitas atau 
diskon musiman yang menarik guna mendorong pelanggan tetap untuk kembali berkunjung. 
Kehadiran di media sosial juga perlu ditingkatkan melalui konten kreatif dan interaktif, seperti video 
pembuatan kopi, testimoni pelanggan, serta promosi khusus, untuk menjangkau audiens yang lebih 
luas. Lebih lanjut, kolaborasi dengan influencer lokal dan partisipasi dalam acara komunitas dapat 
meningkatkan visibilitas dan menarik pelanggan baru. Dengan konsistensi dalam menerapkan 
strategi ini, diharapkan Kozi Coffee dapat memperkuat posisinya di pasar, meningkatkan penjualan, 
dan membangun hubungan yang lebih erat dengan pelanggan. 
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