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ABSTRACT  
This study aims to analyze the implementation of the marketing mix strategy using the 4P 
concept (Product, Price, Place, Promotion) at Dapoer Kopi, located in Panyabungan 
District, Mandailing Natal Regency. The research employs a descriptive qualitative 
approach with data collected through observation, interviews, and documentation. Data 
analysis was conducted using the interactive analysis model of Miles and Huberman, 
which includes data reduction, data presentation, and conclusion drawing. The results 
indicate that the implementation of the marketing mix strategy at Dapoer Kopi has been 
quite effective in increasing sales and customer satisfaction. In terms of product, Dapoer 
Kopi offers innovative menu variations while maintaining the authentic taste of 
Mandailing coffee. The pricing strategy is set competitively according to the community’s 
purchasing power, the business location is strategic and supports customer comfort, and 
promotion is carried out through social media and direct customer engagement. However, 
several challenges remain, such as limited digital promotion and a lack of market analysis 
regarding changing consumer preferences. Overall, this study concludes that proper 
integration of the 4P strategy can enhance competitiveness and customer loyalty in local 
culinary businesses. It is recommended that Dapoer Kopi strengthen its digital marketing 
efforts and product innovation to remain sustainable and competitive in the growing coffee 
business market. 
Keywords: Marketing Strategy, Marketing Mix, 4P, Dapoer Kopi, Panyabungan. 
 
ABSTRAK  
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis penerapan strategi marketing mix dengan 
konsep 4P (Product, Price, Place, Promotion) pada Dapoer Kopi Kecamatan Panyabungan 
Kabupaten Mandailing Natal. Pendekatan yang digunakan adalah kualitatif deskriptif 
dengan metode pengumpulan data melalui observasi, wawancara, dan dokumentasi. Data 
dianalisis menggunakan model analisis interaktif Miles dan Huberman yang meliputi 
reduksi data, penyajian data, serta penarikan kesimpulan. Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa penerapan strategi marketing mix pada Dapoer Kopi telah berjalan cukup efektif 
dalam meningkatkan penjualan dan kepuasan pelanggan. Dari sisi produk, Dapoer Kopi 
mampu menghadirkan variasi menu yang inovatif tanpa meninggalkan cita rasa khas kopi 
Mandailing. Strategi harga diterapkan secara kompetitif sesuai daya beli masyarakat, 
lokasi usaha strategis mendukung kenyamanan pelanggan, dan promosi dilakukan melalui 
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media sosial serta pendekatan langsung kepada konsumen. Namun, masih terdapat kendala 
seperti keterbatasan promosi digital dan kurangnya analisis pasar terhadap perubahan 
selera konsumen. Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan bahwa integrasi strategi 
4P secara tepat dapat meningkatkan daya saing dan loyalitas pelanggan pada usaha 
kuliner lokal. Dapoer Kopi disarankan untuk memperkuat strategi digital marketing dan 
inovasi produk agar mampu bertahan serta berkembang di tengah persaingan bisnis kopi 
yang semakin ketat. 
Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Marketing Mix, 4P, Dapoer Kopi, Panyabungan. 
 
PENDAHULUAN  
 Perkembangan sektor usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di 
Indonesia semakin pesat dan menjadi pilar utama dalam mendukung 
perekonomian nasional. Salah satu bidang usaha yang mengalami peningkatan 
signifikan adalah sektor kuliner, terutama usaha kedai kopi yang kini menjadi 
bagian dari gaya hidup masyarakat. Kabupaten Mandailing Natal, yang dikenal 
sebagai daerah penghasil kopi berkualitas, memiliki potensi besar dalam 
pengembangan usaha berbasis kopi. Salah satu pelaku usaha yang memanfaatkan 
peluang ini adalah Dapoer Kopi di Kecamatan Panyabungan, yang hadir dengan 
konsep kuliner modern namun tetap mempertahankan cita rasa lokal. Meskipun 
demikian, pesatnya pertumbuhan usaha serupa di wilayah ini menyebabkan 
tingkat persaingan yang tinggi, sehingga diperlukan strategi pemasaran yang 
tepat agar usaha dapat bertahan dan berkembang. 
 Dalam konteks pemasaran modern, keberhasilan suatu usaha tidak hanya 
ditentukan oleh kualitas produk semata, tetapi juga oleh kemampuan pelaku 
usaha dalam menerapkan strategi pemasaran yang efektif. Salah satu pendekatan 
yang relevan adalah konsep marketing mix atau bauran pemasaran dengan empat 
unsur utama yaitu product (produk), price (harga), place (tempat), dan promotion 
(promosi). Keempat elemen ini saling berkaitan dan membentuk satu kesatuan 
strategi yang bertujuan untuk menciptakan nilai tambah bagi konsumen serta 
meningkatkan keunggulan kompetitif. Bagi Dapoer Kopi, penerapan marketing 
mix yang tepat dapat menjadi kunci dalam meningkatkan penjualan, membangun 
loyalitas pelanggan, dan memperluas jangkauan pasar, khususnya di tengah 
perubahan perilaku konsumen dan perkembangan teknologi digital. 
 Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah bagaimana penerapan 
strategi marketing mix menggunakan konsep 4P pada Dapoer Kopi Kecamatan 
Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal dalam meningkatkan daya saing 
usaha di tengah persaingan bisnis kuliner yang semakin ketat. Permasalahan ini 
mencakup bagaimana Dapoer Kopi mengelola kualitas produk, menentukan 
strategi harga yang kompetitif, memilih lokasi usaha yang strategis, serta 
menerapkan promosi yang efektif untuk menarik dan mempertahankan 
pelanggan. 
 Untuk menjawab permasalahan tersebut, penelitian ini didasarkan pada 
wawasan teori pemasaran modern yang menekankan pentingnya integrasi 
antarunsur bauran pemasaran dalam menciptakan nilai dan kepuasan konsumen. 
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Selain itu, penelitian ini juga menggunakan pendekatan empiris melalui 
pengamatan dan wawancara langsung dengan pihak manajemen Dapoer Kopi 
guna memperoleh pemahaman yang mendalam tentang praktik pemasaran yang 
diterapkan. Berdasarkan hasil observasi awal, beberapa tantangan utama yang 
dihadapi adalah meningkatnya persaingan antar kedai kopi lokal, fluktuasi harga 
bahan baku, serta keterbatasan dalam promosi digital. 
 Rencana pemecahan masalah yang diajukan dalam penelitian ini adalah 
dengan menganalisis penerapan setiap unsur marketing mix secara terperinci, 
mengidentifikasi faktor penghambat dan pendukung, serta memberikan 
rekomendasi strategi pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan. Pendekatan 
ini diharapkan dapat membantu Dapoer Kopi dalam memperkuat posisinya di 
pasar lokal dan meningkatkan daya saing melalui inovasi produk, strategi harga 
yang adaptif, optimalisasi promosi digital, dan peningkatan kualitas pelayanan. 
 Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis 
penerapan strategi marketing mix menggunakan konsep 4P pada Dapoer Kopi 
Kecamatan Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal, serta mengevaluasi 
efektivitasnya dalam meningkatkan penjualan dan kepuasan pelanggan. Selain 
itu, penelitian ini bertujuan memberikan kontribusi praktis bagi pengembangan 
strategi pemasaran UMKM di sektor kuliner, sekaligus memperkaya kajian ilmiah 
dalam bidang manajemen pemasaran berbasis syariah dan kearifan lokal. 
 
METODE  
 Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif yang 
bertujuan untuk menggambarkan secara mendalam penerapan strategi marketing 
mix dengan konsep 4P (Product, Price, Place, Promotion) pada Dapoer Kopi 
Kecamatan Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal. Pendekatan ini 
digunakan karena sesuai untuk memahami fenomena pemasaran secara nyata 
berdasarkan kondisi lapangan. Penelitian dilaksanakan di Dapoer Kopi 
Kecamatan Panyabungan. Sumber data terdiri atas data primer dan sekunder. 
Data primer diperoleh melalui wawancara dengan pemilik dan karyawan serta 
observasi langsung terhadap aktivitas pemasaran. Teknik pengumpulan data 
dilakukan melalui observasi, wawa.ncara mendalam, dan dokumentasi. Analisis 
data dilakukan dengan menggunakan model analisis interaktif Miles dan 
Huberman yang meliputi tiga tahap, yaitu reduksi data, penyajian data, dan 
penarikan kesimpulan. Untuk menjamin keabsahan data, digunakan teknik 
triangulasi sumber dan metode dengan membandingkan hasil wawancara, 
observasi, dan dokumentasi. Melalui metode ini, penelitian diharapkan dapat 
memberikan gambaran yang jelas mengenai penerapan strategi marketing mix 
pada Dapoer Kopi serta kendala dan peluang yang dihadapi dalam meningkatkan 
daya saing usaha. 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN  
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan strategi marketing mix 
menggunakan konsep 4P (Product, Price, Place, Promotion) pada Dapoer Kopi 
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Kecamatan Panyabungan Kabupaten Mandailing Natal telah berjalan dengan baik 
meskipun masih menghadapi beberapa kendala dalam pelaksanaannya. Strategi 
ini terbukti berpengaruh terhadap peningkatan jumlah pelanggan dan 
pendapatan usaha. Dapoer Kopi mampu menyesuaikan diri dengan tren pasar 
dan kebutuhan konsumen lokal yang didominasi oleh kalangan muda, pekerja, 
dan mahasiswa. Keempat unsur marketing mix yang diterapkan saling mendukung 
dan membentuk satu kesatuan strategi yang membantu meningkatkan daya saing 
usaha di tengah maraknya persaingan kedai kopi di Panyabungan. 
 Dari sisi produk (product), Dapoer Kopi menawarkan beragam menu 
minuman berbasis kopi lokal serta makanan pendamping seperti roti bakar, 
kentang goreng, dan makanan ringan lainnya. Kualitas rasa menjadi perhatian 
utama dengan menggunakan bahan baku pilihan yang berasal dari hasil panen 
kopi Mandailing. Selain menjaga cita rasa khas, Dapoer Kopi juga melakukan 
inovasi produk dengan menambah variasi menu minuman seperti kopi susu gula 
aren, matcha latte, dan minuman non-kopi yang menarik minat konsumen muda. 
Strategi ini terbukti efektif dalam mempertahankan loyalitas pelanggan karena 
mampu menyesuaikan produk dengan tren selera pasar. Peneliti menemukan 
bahwa inovasi produk yang dilakukan secara berkala menjadi salah satu kekuatan 
utama Dapoer Kopi dalam menjaga minat konsumen. 
 Dari aspek harga (price), Dapoer Kopi menerapkan strategi penetapan 
harga yang kompetitif dan disesuaikan dengan daya beli masyarakat 
Panyabungan. Harga menu minuman dan makanan yang ditawarkan relatif 
terjangkau dibandingkan dengan kedai kopi sejenis di daerah tersebut. Penetapan 
harga dilakukan dengan mempertimbangkan biaya produksi, margin 
keuntungan, serta kondisi ekonomi lokal. Selain itu, Dapoer Kopi memberikan 
potongan harga atau promo tertentu untuk pembelian dalam jumlah banyak, 
pelanggan tetap, maupun pada momen tertentu seperti bulan Ramadhan dan hari 
besar nasional. Strategi ini tidak hanya menarik pelanggan baru tetapi juga 
memperkuat loyalitas pelanggan lama. Hasil wawancara dengan pemilik usaha 
menunjukkan bahwa kebijakan harga yang adil dan fleksibel merupakan salah 
satu faktor penting dalam mempertahankan kestabilan penjualan. 
 Dari sisi tempat (place), lokasi Dapoer Kopi yang berada di pusat 
Kecamatan Panyabungan menjadi keunggulan tersendiri karena mudah diakses 
oleh masyarakat. Tempat usaha ini juga didesain dengan konsep yang nyaman 
dan modern, menyediakan area duduk indoor dan outdoor yang sesuai dengan 
preferensi pelanggan muda. Lingkungan yang bersih, pencahayaan yang baik, 
serta fasilitas Wi-Fi gratis membuat Dapoer Kopi menjadi tempat yang diminati 
untuk bersantai maupun bekerja. Kenyamanan tempat menjadi faktor penting 
dalam meningkatkan jumlah kunjungan pelanggan dan mendorong pembelian 
berulang. Selain itu, Dapoer Kopi juga menyediakan layanan pesan antar melalui 
platform daring yang memperluas jangkauan pemasaran dan memudahkan 
pelanggan dalam melakukan pemesanan. 
 Dalam aspek promosi (promotion), Dapoer Kopi telah memanfaatkan 
berbagai saluran promosi baik secara konvensional maupun digital. Promosi 
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dilakukan melalui media sosial seperti Instagram, WhatsApp, dan Facebook 
untuk memperkenalkan produk baru, membagikan konten menarik, serta 
menginformasikan promo dan diskon kepada konsumen. Pemanfaatan media 
sosial dinilai efektif karena mampu menjangkau konsumen muda yang aktif di 
dunia digital. Selain itu, promosi dari mulut ke mulut (word of mouth) juga 
menjadi strategi yang cukup berpengaruh dalam memperluas jangkauan 
pelanggan. Dapoer Kopi secara aktif menjaga hubungan baik dengan pelanggan 
melalui pelayanan yang ramah dan cepat, sehingga mendorong pelanggan untuk 
merekomendasikan produk kepada orang lain. Namun demikian, penelitian juga 
menemukan bahwa kegiatan promosi masih terbatas karena belum adanya tenaga 
khusus yang mengelola media sosial secara profesional dan belum optimalnya 
analisis pasar digital untuk menentukan strategi promosi yang lebih terarah. 
 Dari hasil keseluruhan, keempat elemen marketing mix di Dapoer Kopi 
berjalan saling melengkapi. Produk yang berkualitas dan bervariasi didukung 
oleh penetapan harga yang sesuai, lokasi yang strategis dan nyaman, serta 
promosi yang cukup efektif melalui media sosial dan hubungan langsung dengan 
pelanggan. Sinergi antarunsur marketing mix ini telah membantu Dapoer Kopi 
mempertahankan eksistensinya di tengah persaingan usaha kopi yang semakin 
ketat. Namun, penelitian ini juga menemukan beberapa hambatan yang perlu 
mendapat perhatian, antara lain keterbatasan sumber daya manusia dalam bidang 
pemasaran digital, fluktuasi harga bahan baku kopi yang berdampak pada biaya 
produksi, serta perlunya analisis pasar yang lebih mendalam untuk memahami 
perubahan preferensi konsumen. 
 Hasil penelitian ini sejalan dengan teori pemasaran yang menyatakan 
bahwa keberhasilan sebuah usaha bergantung pada kemampuan pelaku bisnis 
dalam mengintegrasikan seluruh unsur marketing mix secara seimbang dan 
konsisten. Penerapan strategi 4P yang dijalankan Dapoer Kopi menunjukkan 
bahwa pemahaman terhadap kebutuhan konsumen dan adaptasi terhadap 
perubahan pasar menjadi kunci utama dalam mempertahankan daya saing. 
Dengan melakukan evaluasi dan inovasi berkelanjutan, Dapoer Kopi berpotensi 
untuk terus berkembang sebagai salah satu ikon bisnis kopi lokal yang mampu 
bersaing tidak hanya di tingkat daerah tetapi juga di pasar yang lebih luas. 

 
SIMPULAN  
 Penelitian ini menyimpulkan bahwa penerapan strategi marketing mix 
dengan konsep 4P (Product, Price, Place, Promotion) pada Dapoer Kopi 
Kecamatan Panyabungan telah berjalan dengan baik dan memberikan dampak 
positif terhadap perkembangan usaha. Penerapan keempat elemen pemasaran 
tersebut membantu Dapoer Kopi meningkatkan daya tarik, penjualan, serta 
loyalitas pelanggan di tengah persaingan kedai kopi yang semakin ketat. Dari sisi 
produk, Dapoer Kopi mampu menjaga kualitas cita rasa kopi lokal sambil terus 
berinovasi dalam menciptakan variasi menu yang sesuai dengan tren dan selera 
konsumen. Penetapan harga dilakukan secara kompetitif dengan 
mempertimbangkan daya beli masyarakat, sementara lokasi usaha yang strategis 
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dan suasana yang nyaman mendukung kenyamanan pelanggan. Promosi 
dilakukan melalui media sosial dan pendekatan langsung, yang efektif dalam 
membangun hubungan dengan pelanggan dan memperkuat citra merek. Namun 
demikian, masih terdapat beberapa kendala yang dihadapi, seperti keterbatasan 
promosi digital, kurangnya analisis pasar terhadap perubahan perilaku 
konsumen, serta fluktuasi harga bahan baku. Untuk itu, Dapoer Kopi perlu 
memperkuat strategi pemasaran berbasis digital, meningkatkan inovasi produk, 
dan melakukan evaluasi rutin terhadap kebutuhan pasar agar mampu 
mempertahankan eksistensi serta berdaya saing secara berkelanjutan. 
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