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ABSTRAK 

 

YUSNANDI. Strategi Pemasaran Kopi (Studi Kasus Pada UMKM CV Poki 

Cahaya Abadi Desa Osango Kabupaten Mamasa). Dibimbing oleh NURLAELA 

dan ASTINA. 

 Permasalahan yang dialami oleh setiap UMKM di Indonesia salah satunya 

pada aspek manajemen pemasaran, oleh karena itu penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui bagaimana strategi pemasaran produk kopi Pokiringan, dari segi 

bauran pemasaran dan SWOT (faktor internal dan eksterna). Penelitian ini 

merupakan penelitian kualitatif dengan menggunakan data primer dan sekunder. 

Teknik pengumpulan data menggunakan wawancara dan dokumentasi. Hasil 

penelitian ini menyatakan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan bapak Poki 

yaitu konsistensi akan kualitas kopi yang digunakan untuk terus menjaga loyalitas 

konsumen. Kopi Pokiringan adalah produk yang berkualitas, dari segi harga 

sesuai dengan kualitas produk, tempat sangat strategis karena tidak jauh dari 

transportasi umum, selain itu telah melakukan promosi melalui media sosial dan 

even-even pameran. Dari hasil SWOT dapat disimpulkan bahwa faktor 

penghambat proses pengolahan kopi Pokiringan , ketersedian mesin dan peralatan 

masih minim, kurangnya tenaga kerja dalam hal proses produksi, modal terbatas, 

transportasi perusahaan yang masih terbatas. Strategi yang dihasilkan adalah 

pemerintah mendukung peningkatan permintaan pada waktu tertentu, letak lokasi 

strategi, perkembanagn tren minum kopi semakin meningkat serta harga 

terjangkau. 

 

 

 

 

Kata Kunci : UMKM, Digital Marketing, Kopi Mamasa, Bauran Pemasaran, 
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BAB I 

PENDAHULUAN   

                      

1.1 Latar Belakang  

 Sektor pertanian di Indonesia memiliki potensi yang sangat besar dalam 

memperluas area usaha dengan mengasilkan produk-produk unggulan sehingga 

para petani serta pelaku bisnis pertanian dan perkebunan mendapatkan pengakuan 

yang layak. Pertanian memegang peranan penting bagi perekonomian negera yang 

berkontribusi signifikan terhadap pertumbuhan ekonomi melalui hasil-hasilnya. 

Salah satu aspek dari pertanian yang menonjol adalah perkebunan kopi yang 

dimana merupakan usaha pertanian ang berskala besar. Oleh karena itu 

pembangunan industri terkait sangat dibutuhkan agar dapat memperkuat struktur 

ekonomi dan mendukung tercapainya hasil pertanian yang berkualitas. Industri 

pertanian telah membuka banyak peluang pertumbuhan bisnis, meningkatkan 

pendapatan serta menciptakan lapangan pekerjaan, Indonesia mempunyai 

keunggulan dalam bidang pertanian dan perkebunan (Doping, A.A 2020). 

 Pada awalnya hanya dikenal sebagai produsen kopi kini Indonesia 

perlahan bertransformasi menjadi negara tingkat konsumsi yang tinggi. Dalam 

beberapa tahun terakhir kopi telah mengalami transformasi yang signifikan, 

berpindah dari sekedar komoditi murni kini menjadi kopi spesial dimana kopi 

tidak hanya minuman favorit, melainkan mejadi simbol gaya hidup dan status 

sosial dikalangan orang tua maupun anak mudah dijaman sekarang (Samonggia 

dan Riede,l 2020). Indonesia bukan hanya dikenal sebagai penghasil kopi, namun 

mempunyai komunitas pencinta kopi yang cukup besar. Sementara itu dalam hal 

konsumsi, indonesia berada diposisi kedua setelah Brasil (ICO, 2020). Penghasil 

kopi terbesar didunia berada di daerah yang beriklim tropis termasuk indonesia 

yang menempati posisi ke 4 sebagai produsen terbesar setalah Brasil, Kolombia 

dan Vietnam (Rubiyono et al., 2020). 
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Tabel 1.1 Tren Konsumsi Kopi Global Tahun (2020-2024) 

 

Tahun Konsumsi Global (Juta Kantong 60 

kg) 

2020 164.9 

2021 170.3 

2022 173.1 

2023 177.0 

2024 177 

Sumber :  International Coffee Organization   

 Pada tahun 2020 konsumsi kopi global tercatat sebesar 164.9 juta kantong, 

angka ini menjadi titik awal dari periode diamati. Meskipun tidak ada penurunan 

drastis tahun 2020 mencerminkan dampak awal pandemi COVID-19 terhadap 

kebiasaan konsumsi dan rantai pasokan kopi. Setelah tahun 2020 terjadi 

pemulihan dan pertumbuhan konsumsi kopi global ditahun 2021 sebanyak 170,3 

juta kantong, menunjukkan pemulihan setelah pembatasan terkait pandemi mulai 

longgar, pertumbuhan ini berlanjut hingga tahun 2022, dengan konsumsi 

mencapai 173.1. Pada tahun 2023 konsumsi kopi global mencapai 177.0 

menunjukkan peningkatan yang stabil. Data untuk tahun 2024 menunjukkan 

angka yang sama ini bisa mengidentifikasi bahwa pertumbuhan konsumsi kopi 

global mengalami perlambatan setelah periode pemulihan yang kuat. Secara 

keseluruhan tabel ini menunjukkan bahwa konsumsi kopi global mengalami tren 

positif selama periode 2020-2024. Meskipun adapotensi perlambatan 

pertumbuhan di tahun-tahun mendatang. Hal ini memberikan peluang bagi 

berbagai pihak pengusaha kopi untuk terlibat dalam rantai pasokan kopi untuk 

terus berkembang dan berinovasi. 

UMKM adalah sebuah bentuk usaha yang dijalankan oleh individu atau 

kelompok, badan usaha kecil atau rumah tangga yang mendorong kemandirian 

ekonomi dan menjadi  pondasi bagi sektor ekonomi masyarakat. Usaha Mikro 

Kecil dan Menenga merupakan kegiatan ekonomi  yang berperan penting dalam 

membuka lapangan pekerjaan dan layanan ekonomi yang luas untuk masayarakat 

(Afrizon, 2020). Fokus utama dari UMKM adalah meningkatkan perekonomian 

masayarakat dan mengembangkan usaha untuk mendukung pembangunan 
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perekonomian nasional secara adil sesuai dengan UU No. 20 Tahun 2008. 

Menurut (Sulaeman, 2023). Keberadaan UMKM tidak dipandang remeh, karena 

telah terbukti tangguh dalam menghadapi krisis keuangan. UMKM sangat 

berperan penting dimana sebagai pilar utama dalam perekonomian yang 

diungkapkan oleh Kementrian Koordinator Bidang Perekonomian 2021. 

Gambar  1.1 Grafik Perkembangan Jumlah UMKM Yang Ada di Kabupaten  

Mamasa Pada Tahun (2020-2022) 

 

Sumber :  Badan Pusat Statistik Kabupaten Mamasa 2024. 

  

Tabel diatas menunjukkan bahwa pada tahun 2020 jumlah UMKM yang 

ada dikabupaten Mamasa sebanyak 2.300 unit yang menjadi titik awal untuk 

melihat tren perkembangan pada tahun berikutnya. Pada tahun 2021 terjadi 

peningkatan menjadi 2.744 unit kenaikan ini menunjukkan adanya pertembuhan 

sebesar 444 unit (sekitar 19,3%) dibanding tahun berikutnya. Peningkatan ini bisa 

disebabkan oleh berbagai faktor seperti program pemerintah, bantuan pemerintah, 

adaptasi UMKM terhadap digitalisasi ataupun dorongan ekonomi lokal. 

Sedangkan pada tahun 2022 mengalami penurunan menjadi 2.533 unit, 

(penurunan sebesar 221 unit sekitar 7,7%) ini dapat disebabkan oleh berbagai 

faktor seperti dampak lanjutan pandemi  tantangan modal usaha, daya beli 

masayarakat yang menurun serta kendala distribusi dan produksi.  
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Sebuah UMKM yang dijalankan tentu dipengaruhi oleh berbagai faktor 

yang dimana terdiri dari, faktor internal dan eksternal. Faktor internal terdiri dari 

kekuatan dan kelemahan, kekuatan dalam sebuah UMKM ketika menggunakan 

bahan yang berkualitas, citra merek yang positif serta harga yang terjangkau. Di 

sisi lain kelemahan yang perlu diperhatikan adalah distribusi yang tidak merata 

serta produk rentan terhadap kerusakan. Selain itu, faktor eksternal yaitu peluang 

dan ancaman. Peluang yang dapat dimanfaatkan pada suatu UMKM adalah pasar 

yang potensial atau pemasaran produk yang masih luas, sedangkan ancaman 

adalah persaingan terhadap pedagang-pedagang yang ada disekelilinya.  

Strategi pemasaran yang tepat pada suatu usaha UMKM, akan 

memberikan peran yang sangat krusial dalam membantu perkembangnya dan 

meningkatkan visibilitasnya. Sebuah strategi pemasaran yang efektif dapat 

membantu UMKM dalam menarik konsumen, mempertahankan pelanggan, serta 

meningkatkan penjualan.. Selain itu dari segi harga, pemilik usaha perlu 

menetapkan harga yang tepat sesuai produk yang ditawarkan. Hal ini penting agar 

konsumen merasa tertarik untuk membeli kembali barang yang kita jual. Lokasi 

usaha juga harus mendapatkan perhatian yang serius dimana tempat yang strategis 

akan memudahkan konsumen untuk mengakses usaha kita, promosi harus 

dilakukan dengan baik sehingga produk yang kita jual dapat dikenal banyak orang 

yang pada akhirnya akan meningkatkan volume penjualan. Menurut (Alfin, 2021) 

sangat diperlukan strategi yang efektif agar usaha yang dijalankan terus bertahan 

dan dapat  meningkatkan pendapatan. 

Mamasa adalah salah satu daerah penghasil kopi terbesar di Sulawesi 

Barat baik jenis Rebusta maupun Arabica. Keunggulan ini didukung oleh kondisi 

geografis wilayah yang hampir sepenuhnya cocok untuk pertumbuhan tanaman 

kopi. Salain itu kualitas kopi yang dihasilkan diakui secara nasional dengan 

meraih berbagai penghargaan. Pada tahun 2018-2019 berhasil meraih juara 1 

dalam kontes kopi tingkat nasional yang diselenggarakan oleh Asosiasi Eksport 

Kopi Indonesia (AEKI) di Yokyakarta dan Bandung. Selanjutnya pada tahun 2020 

sukses meraih juara 2 pada kontes nasional yang digelar oleh Specialized Coffea 

Association (SCAI) yang di sponsori oleh Bank Indonesia (Digides Desa Matand, 

2022). Diantara berbagai hasil pertanian dan perkebunan salah satu komoditas 
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yang paling diminati masayarakat setempat adalah kopi. Berdasarkan data dari 

lapangan usaha kabupaten Mamasa sektor perkebunan memberikan kontribusi 

yang signifikan terhadap Produk Domestik Regional Bruto yang mencapai 

1.090,06 miliar yang berkontribusi sebesar 34,85% dari total sektor 21 

lainya  BPS 2022.  

 Usaha kopi Pokiringan dimulai dari keinginan sang pemilik usaha untuk 

memproduksi kopi Mamasa dengan merek “Pokiringan” pada awalnya, usaha ini 

hanya berfokus pada penyediaan layanan penggorengan dan penggilingan kopi 

dalam skala kecil. Seiring berjalanya waktu, usaha tersebut terus perlahan mulai 

berkembang dan berhasil menjadi salah satu produsen kopi terkemuka khusunya 

daerah Mamasa. Setelah tahun-ketahun usaha tersebut semakin berkembang, 

dimana produknya tidak dijual dalam daerah Mamasa saja, tapi sudah mulai 

merambah ke daerah lain seperti Mamuju, Polewali Mandar dan Makasar. Pada 

UMKM ini hanya berfokus pada kopi lokal saja dan mempunyai pengadaan bahan 

baku khusus, dimana kopi yang dihasilkan dari petani tersebut tidak menggunakan 

bahan kimia dalam proses usaha tani mereka, atau harus bersertifikasi organik. 

Usaha kopi poringan ini aktif dalam kontes atau pameran yang diakan baik dalam  

daerah Mamasa  maupun keluar daerah . 

Tabel 1.2 Data Penjualan UMKM CV Poki Cahaya Abadi pada tahun 2023-                    

2025 

Tahun Penerimaan Pengeluaran Laba 

2023 608.788.500 265.993.397 342.795.103 

2024 464.875.000 228.203.000 236.672.000 

2025 99.425.000 51.296.000 48.129.000 

Sumber : Data UMKM CV Poki Cahaya Abadi 2025 

  

Pada tahun 2023 menunjukkan bahwa, performa terbaik dari sisi 

keuangan. Penerimaan sebesar Rp608.788.500 dan pengeluaran Rp265.993.397 

menghasilkan laba  sebesar Rp342.795.103. Ini menandakan efisiensi operasional 

yang baik dan permintaan yang tinggi terhadap produk UMKM. Tahun 2024, 

penerimaan mengalami penurunan menjadi Rp464.875.000, sementara 

pengeluaran turun menjadi Rp228.203.000. Meski laba turun dibandingkan tahun 

sebelumnya, nilainya masih tergolong tinggi yaitu Rp236.672.000. Tahun 2025 
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menunjukkan penurunan drastis dari sisi penerimaan dan laba. Penerimaan 

menurun tajam ke Rp99.425.000, dan walaupun pengeluaran juga berkurang 

menjadi Rp51.296.000, laba bersih hanya Rp 48.129.000. Hal ini disebabkan 

harga yang naik karna pengadaan bahan baku naik ini disebabkan oleh regulasi 

keuangan pemerintah didaerah Mamasa tidak normal sehingga daya beli 

masayarakat menurun akibat inflasi atau resesi ekonomi dapat menyebabkan 

penurunan permintaan terhadap produk UMKM. 

Penelitian mengenai strategi UMKM disektor kopi telah banyak 

dilakukan, mengingat peran vital dalam perekonomian nasional dan potensi ekpor 

yang terus berkembang. Namun demikian, ditengah maraknya studi tersebut, 

masih terdapat celah signifikan yang belum terjamah, khusunya terkait UMKM 

kopi di wilayah Mamasa yang sesungguhnya yang memiliki karakteristik unik dan 

potensi ekspor yang sangat besar. Oleh karena perlu dilakukan kajian mendalam 

tentang kopi yang ada di Mamasa dengan melibatkan salah satu UMKM yaitu CV 

Poki Cahaya Abadi salah satu pengeskpor kopi terkenal di Mamasa dengan 

tujuan, untuk mengetahui lebih mendalam tentang perkembang kopi yang ada di 

Mamasa baik dari segi strategi pemasaran bahkan tantangan- tangan yang 

dihadapi baik  dalam perusahaan maupun diluar perusahaan.  

UMKM CV Poki Cahaya Abadi dalam menjalankan usahanya, tentu ada 

berbagai masalah yang dihadapi, berdasarkan observasi awal yang telah 

dilakukan, ditemukan beberapa masalah pada UMKM tersebut yang menjadi 

penghambat kurang maksimalnya usaha tersebut berjalan  yakni dari segi produk, 

harga, tempat, promosi serta faktor internal kekuatan (Streanght) dan kelemahan 

(Weakness) dan eskternal peluang (Opportunities) dan acaman (Threats). Dari 

segi produk Umkm CV Poki Cahaya Abadi  perlu mengembangkan variasi produk 

atau pun produk turunan, dalam penentuan harga harus perlu mempertimbangkan 

keadaan pasar serta pengadaan bahan baku, perlu memilih tempat yang strategis, 

promosi harus mampu menggunakan  media platform yang ada. Pada segi 

Kekuatan yang dimiliki memiliki kualitas bahan baku, kelemahan yaitu  skala 

produksi terbatas, modal, sumber daya, dan lokasi. Pada Segi eksternal peluang 

dan ancaman peluangnya yaitu akses pasar yang masih sangat luas, adapun 

ancaman yang dihadapi yaitu pesaing-pesaing pasar, fluktuasi pengadaan bahan 
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baku. Oleh karena itu, dalam penelitian ini akan mengidentifikasi strategi 

pemasaran produk dari segi bauran pemasaran dan menganalisis faktor  yang 

mempengaruhi strategi pemasaran  dari segi analisis SWOT. 

Berdasarkan uraian  diatas maka penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian dengan judul “ Strategi Pemasaran  Kopi (Studi Kasus Pada UMKM 

CV Poki Cahaya Abadi  Desa Osango Kabupaten Mamasa)” . 

1.2 Rumusan Masalah  

1. Bagaimana Strategi Pemasaran Produk Yang Ada di UMKM CV Poki 

Cahaya Abadi Desa Osango Kabupaten Mamasa Dari Segi Bauran  

Pemasaran 

2. Menganalisis Faktor Yang Mempengaruhi Stategi Pemasaran Yang Ada 

Di UMKM CV Poki Cahaya Abadi Desa Osango Kabupaten Mamasa Dari 

Segi Analisis SWOT 

1.3  Tujuan Penelitian  

1. Untuk Mengetahui Bagaimana Strategi Pemasaran Produk Yang Ada  Di  

UMKM CV Poki Cahaya Abadi Desa Osango Kabupaten Mamasa Dari 

Segi Bauran Pemasaran 

1.2 Untuk Mengetahui Analisis Faktor Yang Mempengaruhi  Strategi 

Pemasaran Yang Ada Di UMKM CV Poki Cahaya Abadi Desa Osango 

Kabupaten Mamasa Dari Segi Analisis SWOT 

 1.4 Manfaat Penelitian  

 1. Untuk memperluas wawasan secara praktisi dalam bidang pertanian, 

 khusunya terkait pengolahan pemasaran kopi, serta mengumpulkan 

 pengalaman langsung  dilapangan  sebagai tambahan pengetahuan yang 

 tidak  diperoleh dibangku  perkuliahan.  Kegiatan ini juga menjadi 

 salah satu syarat untuk meraih gelar  sarjana S-1 pada Jurusan Agribisnis 

 Fakultas Pertanian dan Kehutanan  Universitas Sulawesi  Barat. 

2. Tujuan dari kegiatan pelitian ini adalah untuk memberikan pengetahuan 

 tambahan serta informasi-informasi yang bermanfaat bagi semua pelaku 

 usaha  terutama pada UMKM CV Poki Cahaya Abadi sehingga dapat

 mempertimbangkan  berbagai aspek dalam mengembangkan usahanya. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dikemukakan mengenai 

Strategi Pemasaran Kopi (Studi Kasus Pada UMKM CV Poki Cahaya Abadi Desa 

Osango Kabupaten Mamasa)  maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut 

1. Hasil penelitian penulis menyimpulakan bahwa usaha ini menerapkan 

strategi yang berfokus pada kualitas, konsistensi produk, dan standarisasi 

sebagai pondasi utama dalam menjalankan bisnis. Proses produksi kopi 

dilakukan sesuai dengan Standar Operasional Prosedur (SOP) mulai dari 

pemilihan biji kopi berkualitas, pengolahan, hingga pengemasan yang 

menarik, ramah lingkungan, dan informatif. Hal ini terbukti mampu 

meningkatkan kepercayaan dan loyalitas konsumen, serta menjadikan kopi 

Pokiringan sebagai produk unggulan yang memiliki nilai kompetitif tinggi 

baik di tingkat lokal maupun nasional. Dalam hal pemasaran, UMKM CV 

Poki Cahaya Abadi memadukan strategi dengan memperkenalkan produk 

dilakukan melalui pameran, kerja sama dengan toko oleh-oleh, serta 

pemanfaatan platform digital dan media sosial untuk menjangkau pasar 

yang lebih luas. 

 Produk kopi Pokiringan juga telah memperoleh sertifikasi resmi 

seperti BPOM, SNI, Hallal yang semakin memperkuat kepercayaan 

konsumen terhadap keamanan dan kualitas produk. Penetapan harga 

dilakukan secara dinamis dengan mempertimbangkan biaya produksi, daya 

beli konsumen, serta perbedaan kondisi pasar lokal dan luar daerah. Selain 

itu, lokasi usaha dinilai menjadi faktor penting dalam perkembangan 

bisnis. Rencana pemindahan lokasi ke daerah yang lebih strategis menjadi 

langkah nyata untuk meningkatkan aksesibilitas dan visibilitas usaha, 

sekaligus memperluas jangkauan pasar. Strategi promosi yang diterapkan 

pun cukup efektif dengan menggabungkan iklan di media sosial, 

pemasaran dari mulut ke mulut (word of mouth), serta promosi langsung di 

berbagai event-even dan pameran. 
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Dengan strategi pemasaran yang terintegrasi, inovasi produk, serta 

pemeliharaan kualitas yang konsisten, UMKM CV Poki Cahaya Abadi 

berhasil membangun reputasi positif sebagai salah satu pelaku usaha kopi 

unggulan di Kabupaten Mamasa. Hal ini tidak hanya berkontribusi pada 

peningkatan daya saing produk kopi lokal, tetapi juga mendorong 

perkembangan ekonomi masyarakat sekitar melalui penguatan citra kopi 

khas daerah. 

2. Faktor penghambat proses pengolahan kopi Pokiringan di UMKM CV 

Poki Cahaya Abadi, ketersediaan mesin pabrik pengolahan dengan skala 

kecil dan memiliki peralatan yang masih manual seperti penjemuran baha 

baku dengan mandalkan sinar matahari, kurangnya tenaga kerja, modal 

usaha yang dimiliki masih terbatas yang menghambat peningkatan 

oprasinal perushaan, transportasi perushaan yang masih terbatas karna 

menggunakan roda dua, bahan baku terbatas karna modal terbatas masih 

minim sehingga tidak mampu membeli bahan baku dalam skala besar. 

            Strategi yang dihasilkan UMKM CV Poki Chaya Abadi memilki 

kekuatan dan peluang yang besar merupakan situasi yang sangat 

mendukung perushaan memaksimalkan kekuatan serta peluang yang 

dimiliki ntuk terus meraih kesuksesan yang lebih besar. Kekuatan harga 

produk yang terjangkau mulai dari Rp.12.000-176.000 berdasarkan isi 

perkilogramnya setiap kemasan. Lokasi usaha berada diwilayah petani 

kopi , tidak jauh dari transportasi umum, bentuk ukiran produk beragam 

mukaunskalla kecil-besar, memiloki strategi promosi tepat diaman 

mengikuti pameran yang ada baik dalam daerah maupun dioluar daerah. 

  Peluang meningkatkan permintaan jumlah produk pada waktu 

tertentu seperti hari besar Mamasa dan upacara adat lainya, letak lokasi 

perushaan berada dikota Mmamasa tidak jauh dari jalan raya mudah 

dijangkaukonsumen, perkembang tren minum kopi semakin meningkat 

baik dikalangan anak muda maupun orang tua. 

6.2 Saran 

 Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan diatas, maka 

diajukan beberapa saran berikut : 
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1. Diharapkan UMKM CV Poki Cahaya Abadi ini agar mampu 

mempertahankan kualitas produknya dan mampu bekerja sama dengan 

petani dalam mensuplayer bahan baku sehingga dapat meningkatkan 

produksi kopi Pokiringan yang masing kurang maksimal dalam proses 

produksi, menggingat pasar kopi semakin luas. Meningkatkan promosi 

bukan hanya lewat media sosial tetapi juga melalui media cetak dan lainya 

sehingga masyarakat mengetahui hadirnya produk kopi Pokiringan. 

2. Penelitian ini diharapkan dapat memberi informasi dan dapat digunakan 

sebagai bahan referensi dan sebagai pembanding untuk penelitian sejenis 

lainya yang bisa dipakai dengan semestinya bagi peneliti selanjutnya. 

3. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sebuah pandangan baru bagi para 

usaha-usaha kecil dan menengah lainya khusnya yang ada di Mamasa, 

untuk terus berupaya dalam meningkatkan dan menciptakan strategi 

pemasaran yang baik bagi setiap usaha yang mereka lakukan guna untuk 

memperoleh pasar yang layak dan mendapatkan keuntungan yang setara 

dengan usaha mereka, serta mampu bersaing dengan pasar-pasar ditingkat 

nasional dan internasional.  
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