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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Industri minuman berbasis teh terus mengalami perkembangan pesat di Indonesia, termasuk

di Kota Batam. Jom Tea Batam hadir sebagai salah satu brand lokal yang fokus pada

minuman segar berbahan utama teh premium. Dalam persaingan bisnis yang semakin

kompetitif, strategi pemasaran menjadi kunci untuk meningkatkan volume penjualan dan

mempertahankan loyalitas pelanggan.

Hasil observasi awal menunjukkan fluktuasi penjualan Jom Tea dalam 6 bulan terakhir yang

dipengaruhi faktor promosi, inovasi rasa, kompetitor baru, serta perubahan perilaku
konsumen. Oleh karena itu, diperlukan kajian strategi pemasaran yang tepat untuk

meningkatkan performa usaha.
1.2 Rumusan Masalah

1. Bagaimana strategi pemasaran yang diterapkan Jom Tea saat ini?
2. Faktor apa saja yang memengaruhi peningkatan volume penjualan Jom Tea?

3. Strategi pemasaran apa yang paling efektif untuk meningkatkan penjualan?
1.3 Tujuan Penelitian

1. Menganalisis strategi pemasaran Jom Tea Batam.

2. Mengidentifikasi faktor internal dan eksternal yang memengaruhi penjualan.

3. Merekomendasikan strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan penjualan.

1.4 Manfaat Penelitian

e Teoretis: memperkaya penelitian pemasaran UMKM minuman.
e Praktis: membantu Jom Tea merancang strategi pemasaran lebih efektif.

e Sosial: meningkatkan daya saing usaha lokal di Batam.



BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Strategi Pemasaran

Kotler (2017) menjelaskan bahwa strategi pemasaran adalah rencana komprehensif yang
mengarahkan upaya pemasaran perusahaan untuk memenuhi kebutuhan konsumen sekaligus

mencapai tujuan perusahaan.
2.2 Bauran Pemasaran (Marketing Mix —4P)

1. Product — inovasi rasa, kualitas bahan, kemasan menarik.
Price — harga kompetitif, diskon, value for money.

Place — lokasi strategis, akses mudah, layanan pesan antar.

R st

Promotion — promosi media sosial, influencer, voucher, event komunitas.
2.3 Volume Penjualan

Volume penjualan adalah jumlah produk yang terjual dalam periode tertentu sebagai

indikator performa usaha.
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METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Penelitian deskriptif kualitatif dengan pendekatan studi kasus.
3.2 Lokasi Penelitian

Outlet Jom Tea Batam.

3.3 Teknik Pengumpulan Data

Wawancara dengan pemilik, karyawan, dan pelanggan.
Observasi strategi pemasaran di lapangan.
Dokumentasi laporan penjualan.

3.4 Teknik Analisis Data

Analisis Miles & Huberman:

Reduksi data

Penyajian data

Penarikan kesimpulan



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Strategi Pemasaran Jom Tea Batam
Hasil penelitian menunjukkan strategi berikut:
1. Product (Produk)

e Menawarkan varian minuman teh kekinian: Thai tea, brown sugar, fruit tea.
e Inovasi rasa lokal seperti pandan tea dan gula aren.

¢« Kemasan modern dan menarik.
2. Price (Harga)

o Penetapan harga kompetitif untuk segmen remaja dan pekerja muda.

e Program bundling dan diskon di hari tertentu.
3. Place (Tempat)

o Lokasi dekat area perkantoran, kampus, dan perumahan.

o Kemitraan dengan GoFood & GrabFood untuk memperluas jangkauan.
4. Promotion (Promosi)

e Promosi intensif melalui Instagram, TikTok, dan konten video.
e Program loyalty card dan buy 1 get 1.

o Kolaborasi dengan komunitas lokal (event musik/creative market).
4.2 Faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan

e Inovasi varian rasa
o Kualitas pelayanan
e Promosi digital

e Lokasi strategis

e Harga terjangkau



e Reputasi merek yang terus berkembang
4.3 Dampak Strategi Pemasaran terhadap Volume Penjualan

¢ Peningkatan penjualan 15-20% setelah kampanye promosi digital.
o Produk baru meningkatkan pembelian ulang pelanggan.

o Program bundling mendorong transaksi di jam-jam sepi.
4.4 Pembahasan

Temuan penelitian menunjukkan bahwa bauran pemasaran 4P memberikan pengaruh
signifikan terhadap peningkatan volume penjualan Jom Tea. Hal ini sejalan dengan penelitian
terdahulu yang menyatakan bahwa inovasi produk dan promosi adalah faktor paling

menentukan dalam industri minuman siap saji.



BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

1. Strategi pemasaran Jom Tea menggunakan bauran pemasaran 4P yang berjalan cukup
efektif.

2. Promosi digital dan inovasi produk adalah faktor paling dominan dalam
meningkatkan volume penjualan.

3. Volume penjualan meningkat setelah strategi pemasaran lebih intensif diterapkan.

5.2 Saran
1. Meningkatkan frekuensi konten kreatif di media sosial.
2. Mengembangkan menu musiman (seasonal menu) untuk menarik pelanggan baru.
3. Memperluas jaringan outlet atau booth di area potensial.
4. Menggunakan analisis pelanggan (customer insight) dalam pengembangan produk.
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