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Abstrak  

Segmentasi pasar merupakan strategi penting dalam meningkatkan efektivitas promosi bisnis. 

Penelitian ini menganalisis pengaruh segmentasi pasar terhadap keberhasilan promosi dan 

peningkatan penjualan usaha kopi keliling KOPI’DI. Bisnis ini menargetkan mahasiswa dan 

pekerja kantoran dengan pendekatan demografi dan perilaku. Promosi dilakukan secara intensif 

melalui media sosial guna meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan. Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa strategi segmentasi yang tepat dapat meningkatkan efektivitas promosi 

serta daya tarik produk. Dengan memahami kebiasaan konsumsi dan daya beli target pasar, 

KOPI’DI dapat menyesuaikan strategi pemasarannya secara lebih efisien. Namun, tantangan 

utama yang dihadapi adalah daya beli masyarakat yang fluktuatif akibat kondisi ekonomi yang 

tidak stabil. Oleh karena itu, KOPI’DI perlu melakukan inovasi dalam promosi serta 

menawarkan variasi harga yang sesuai dengan daya beli konsumen agar tetap kompetitif. 

Kesimpulannya, segmentasi pasar berperan krusial dalam keberhasilan promosi bisnis. Dengan 

strategi yang tepat, KOPI’DI dapat memperluas pasar, meningkatkan loyalitas pelanggan, serta 

mempertahankan pertumbuhan bisnis dalam jangka panjang. 

Kata Kunci: Segmentasi Pasar, Strategi Promosi, Keberhasilan Bisnis, Loyalitas Pelanggan, 

Daya Beli Konsumen 

 
Abstract 

Market segmentation is an important strategy in increasing the effectiveness of business 

promotion. This study analyzes the effect of market segmentation on the success of promotion 

and increasing sales of the KOPI'DI mobile coffee business. This business targets students and 

office workers with a demographic and behavioral approach. Promotion is carried out 

intensively through social media to increase sales and customer loyalty.The results of the study 

show that the right segmentation strategy can increase the effectiveness of promotion and 

product appeal. By understanding the consumption habits and purchasing power of the target 

market, KOPI'DI can adjust its marketing strategy more efficiently. However, the main 

challenge faced is the fluctuating purchasing power of the community due to unstable economic 

conditions. Therefore, KOPI'DI needs to innovate in promotion and offer price variations that 

are in accordance with consumer purchasing power in order to remain competitive.In 

conclusion, market segmentation plays a crucial role in the success of business promotion. With 

the right strategy, KOPI’DI can expand the market, increase customer loyalty, and maintain 

business growth in the long term. 

Keywords: Market segmentation, promotional strategy, business success, customer loyalty, 

consumer purchasing power 

 

PENDAHULUAN  

Dalam dunia bisnis yang semakin kompetitif, strategi pemasaran memainkan peran yang 

sangat penting dalam menentukan keberhasilan suatu usaha. Setiap bisnis perlu memiliki 
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strategi pemasaran yang tidak hanya menarik perhatian konsumen tetapi juga dapat 

mempertahankan loyalitas mereka dalam jangka panjang (Maulana et al., 2023) (Lubis et al., 

2021). Salah satu strategi yang paling umum dan efektif digunakan dalam pemasaran adalah 

segmentasi pasar. Segmentasi pasar merupakan proses pembagian pasar ke dalam kelompok-

kelompok konsumen yang memiliki karakteristik, kebutuhan, dan perilaku serupa sehingga 

memudahkan bisnis untuk menyusun strategi pemasaran yang lebih terarah. 
Segmentasi pasar memungkinkan sebuah bisnis untuk mengalokasikan sumber daya 

pemasaran dengan lebih efisien dan meningkatkan efektivitas promosi (Sari et al., 2024). Tanpa 

adanya segmentasi yang jelas, promosi yang dilakukan bisa menjadi kurang tepat sasaran, yang 

pada akhirnya dapat menyebabkan rendahnya tingkat konversi dari calon pelanggan menjadi 

pelanggan setia (Lubis et al., 2025). Oleh karena itu, memahami segmentasi pasar dan 

penerapannya dalam strategi pemasaran sangat penting bagi keberlanjutan bisnis, terutama di 

industri yang sangat kompetitif seperti industri kopi. (Smith, W. R. (1956). 

Kopi telah menjadi bagian dari gaya hidup masyarakat modern. Konsumsi kopi tidak 

hanya berfungsi sebagai kebutuhan akan kafein tetapi juga menjadi bagian dari budaya sosial, 

terutama di kalangan mahasiswa dan pekerja kantoran. Hal ini menciptakan peluang besar bagi 

pelaku usaha di bidang kopi untuk menyediakan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan 

preferensi pasar. (Cowan, B. (2019). Salah satu bentuk bisnis kopi yang sedang berkembang 

adalah gerobak kopi keliling, yang menawarkan kemudahan akses bagi konsumen untuk 

menikmati kopi berkualitas dengan harga yang lebih terjangkau dibandingkan coffee shop 

konvensional. (Gonzalez, L., & Patel, A. (2022). 

KOPI’DI adalah salah satu contoh bisnis kopi keliling yang hadir dengan konsep unik dan 

inovatif. Dengan menggunakan gerobak motor sebagai sarana operasionalnya, KOPI’DI dapat 

menjangkau lokasi-lokasi strategis yang memiliki potensi tinggi seperti kampus, area 

perkantoran, serta tempat umum lainnya yang sering dikunjungi oleh target pasarnya. Maulana, 

R., & Sari, T. (2023). KOPI’DI menargetkan dua segmen utama dalam bisnisnya, yaitu 

mahasiswa dan pekerja kantoran. Pemilihan segmen ini didasarkan pada fakta bahwa kedua 

kelompok ini memiliki tingkat konsumsi kopi yang tinggi serta mencari alternatif yang lebih 

praktis dan terjangkau dalam mendapatkan kopi berkualitas. 

Segmentasi pasar yang diterapkan oleh KOPI’DI berfokus pada aspek demografi dan 

perilaku konsumen. Smith, T., & Johnson, R. (2022). Dari segi demografi, KOPI’DI 

menargetkan kelompok usia produktif, yakni mahasiswa yang berusia antara 18-25 tahun dan 

pekerja kantoran berusia 25-40 tahun. Dari segi perilaku, KOPI’DI menganalisis kebiasaan 

konsumsi kopi para konsumennya, seperti frekuensi konsumsi, preferensi rasa, serta daya beli 

mereka. Dengan memahami karakteristik target pasar secara lebih mendalam, KOPI’DI dapat 

merancang strategi pemasaran yang lebih efektif untuk meningkatkan daya tarik dan loyalitas 

pelanggan. Lubis, H., & Prasetyo, B. (2021). 

Salah satu tantangan utama dalam menjalankan strategi segmentasi pasar adalah 

bagaimana menyesuaikan promosi agar tetap relevan dan menarik bagi segmen yang 

ditargetkan. Oleh karena itu, KOPI’DI mengadopsi strategi promosi yang berbasis digital, 

khususnya melalui media sosial. Dengan semakin meningkatnya penggunaan media sosial 

sebagai sarana komunikasi dan informasi, KOPI’DI memanfaatkannya untuk membangun brand 

awareness serta menarik perhatian konsumen. Promosi dilakukan secara rutin setiap hari untuk 

memastikan bahwa informasi mengenai produk dan penawaran terbaru selalu sampai kepada 

target pasar. Felix, R., Rauschnabel, P. A., & Hinsch, C. (2017). 

Namun, dalam praktiknya, strategi segmentasi dan promosi yang diterapkan tidak selalu 

berjalan tanpa hambatan. Salah satu tantangan utama yang dihadapi KOPI’DI adalah daya beli 

masyarakat yang fluktuatif. Faktor ekonomi yang berubah-ubah dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, terutama dalam kategori produk yang tidak bersifat kebutuhan pokok 

seperti kopi. Oleh karena itu, KOPI’DI perlu melakukan inovasi dalam strategi promosi serta 

menyesuaikan harga agar tetap dapat bersaing dan menarik perhatian konsumen dalam berbagai 

kondisi ekonomi. Lubis, H., & Prasetyo, B. (2021). 
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Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis bagaimana segmentasi pasar yang diterapkan 

oleh KOPI’DI berpengaruh terhadap keberhasilan promosi yang dilakukan. Dengan memahami 

hubungan antara segmentasi pasar dan efektivitas promosi, diharapkan hasil penelitian ini dapat 

memberikan wawasan yang lebih luas mengenai strategi pemasaran yang optimal bagi bisnis 

kopi keliling. Selain itu, penelitian ini juga akan mengidentifikasi tantangan utama yang 

dihadapi dalam penerapan strategi ini serta memberikan rekomendasi untuk meningkatkan 

efektivitas pemasaran KOPI’DI di masa mendatang. Lubis, H., & Prasetyo, B. (2021). 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan studi kasus pada usaha 

KOPI’DI. Data yang digunakan dalam penelitian ini diperoleh melalui observasi langsung 

terhadap strategi segmentasi dan promosi yang diterapkan, serta analisis tren penjualan sebelum 

dan sesudah strategi promosi diterapkan. Evaluasi keberhasilan promosi dilakukan dengan 

melihat peningkatan penjualan harian dan engagement di media sosial. 
Penelitian ini juga mengumpulkan data sekunder dari berbagai sumber, seperti jurnal 

akademik, artikel bisnis, dan laporan industri kopi. Dengan mengombinasikan data primer dan 

sekunder, penelitian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam 

tentang efektivitas strategi segmentasi pasar dalam meningkatkan keberhasilan promosi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Analisis Segmentasi Pasar KOPI’DI 
KOPI’DI menggunakan segmentasi pasar berbasis demografi dan perilaku untuk 

menjangkau pelanggan yang potensial. Mahasiswa dan pekerja kantoran menjadi sasaran utama 

karena mereka memiliki pola konsumsi kopi yang tinggi. Dari hasil survei, ditemukan bahwa 

80% mahasiswa mengonsumsi kopi setidaknya sekali sehari, sementara 75% pekerja kantoran 

mengandalkan kopi sebagai bagian dari rutinitas mereka. 

Strategi ini memungkinkan KOPI’DI untuk menyesuaikan produk dan harga dengan daya 

beli target pasarnya. Mahasiswa cenderung memilih varian kopi dengan harga lebih terjangkau, 

sementara pekerja kantoran lebih fleksibel dalam memilih menu yang lebih premium. 

Pemahaman terhadap kebiasaan konsumsi ini membantu KOPI’DI dalam mengoptimalkan stok 

bahan baku dan menghindari pemborosan. 

2. Dampak Segmentasi Pasar terhadap Keberhasilan Promosi 

Strategi promosi yang dilakukan KOPI’DI berfokus pada media sosial, khususnya 

Instagram dan TikTok, untuk meningkatkan visibilitas dan engagement. Dengan konten yang 

relevan bagi segmen pasarnya, seperti promosi harian dan video interaktif, KOPI’DI berhasil 

menarik perhatian pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan lama. 

Hasil analisis data penjualan menunjukkan peningkatan sebesar 30% setelah kampanye 

media sosial dijalankan secara rutin. Selain itu, interaksi pelanggan di media sosial meningkat 

50%, menunjukkan bahwa strategi segmentasi pasar yang diterapkan berkontribusi langsung 

terhadap keberhasilan promosi. 

3. Tantangan dalam Menerapkan Segmentasi Pasar 

Salah satu tantangan utama dalam segmentasi pasar adalah daya beli masyarakat yang 

bervariasi. Dalam kondisi ekonomi yang kurang stabil, konsumen lebih selektif dalam 

mengalokasikan pengeluaran mereka, termasuk untuk pembelian kopi. Oleh karena itu, 

KOPI’DI harus terus berinovasi dengan menawarkan promosi menarik, seperti diskon bundling 

atau program loyalitas pelanggan. 

Selain itu, persaingan di industri kopi semakin meningkat dengan munculnya kompetitor 

baru. Hal ini mendorong KOPI’DI untuk terus menyesuaikan strategi pemasaran agar tetap 

relevan dan menarik di mata konsumen. Pemanfaatan data pelanggan menjadi kunci utama 

dalam menghadapi tantangan ini. 

4. Strategi Pengembangan Berdasarkan Hasil Penelitian 

Berdasarkan temuan penelitian, beberapa strategi pengembangan yang dapat diterapkan 

oleh KOPI’DI meliputi: 
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 Diversifikasi Produk: Menawarkan varian kopi baru yang lebih sesuai dengan preferensi 

pelanggan. Selain kopi susu dan kopi hitam, KOPI’DI dapat mengembangkan menu berbasis 

seasonal ingredients, minuman non-kopi seperti teh premium, atau minuman sehat berbahan 

dasar susu nabati. 

 Peningkatan Interaksi Digital: Mengoptimalkan strategi pemasaran di media sosial dengan 

konten yang lebih interaktif, seperti live session dengan barista, konten edukatif tentang 

kopi, atau tantangan berhadiah bagi pelanggan yang membagikan pengalaman mereka 

menikmati KOPI’DI. 

 Program Loyalitas: Membangun program poin atau diskon bagi pelanggan setia untuk 

meningkatkan retensi pelanggan. Skema seperti "beli 10 gratis 1" atau sistem membership 

dengan keuntungan eksklusif dapat mendorong pelanggan untuk lebih sering melakukan 

pembelian. 

 Kolaborasi Strategis: Menjalin kerja sama dengan komunitas mahasiswa atau perusahaan 

untuk memperluas jangkauan pasar. Misalnya, KOPI’DI bisa bekerja sama dengan 

universitas untuk menyediakan coffee corner di kampus atau menawarkan promo khusus 

bagi pekerja kantoran di gedung perkantoran tertentu. 

 Ekspansi Lokasi dan Waktu Operasional: Melihat pola konsumsi yang meningkat pada pagi 

dan sore hari, KOPI’DI dapat memperluas area operasional serta memperpanjang jam 

layanan agar dapat menjangkau lebih banyak pelanggan. 

 Personalisasi Produk dan Layanan: Menawarkan opsi kustomisasi kopi, seperti tingkat 

kemanisan, pilihan jenis susu, dan ukuran gelas yang lebih bervariasi agar pelanggan merasa 

lebih terlibat dalam pengalaman menikmati kopi mereka. 

 

SIMPULAN 

Segmentasi pasar berperan penting dalam meningkatkan efektivitas promosi dan 

penjualan KOPI’DI. Dengan menargetkan mahasiswa dan pekerja kantoran, KOPI’DI mampu 

menyesuaikan strategi pemasarannya sehingga lebih efisien dan tepat guna. Tantangan utama 

yang dihadapi adalah daya beli masyarakat yang fluktuatif serta meningkatnya persaingan di 

industri kopi. 
Untuk menghadapi tantangan tersebut, KOPI’DI perlu terus berinovasi dalam strategi 

pemasaran dan produk. Mengoptimalkan promosi di media sosial, menawarkan program 

loyalitas, serta melakukan diversifikasi produk menjadi langkah strategis yang dapat diterapkan 

untuk mempertahankan pertumbuhan bisnis dalam jangka panjang. 
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