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 The main objective of this journal is to gain an understanding of how 
Asmaraloka MSMEs utilize marketing channels and margins as well as 
competitive marketing strategies to develop their business. The research 
method used is primary and secondary research methods. The results of 
the study show that the marketing channel for coffee products is included 
in the second level marketing channel which includes producers who refer 
to coffee farmers, suppliers and consumers. Asmaraloka is one of the 
marketing agencies that acts as a supplier that distributes coffee products 
from producers to consumers and is a marketing agency that has the 
largest margin share, amounting to IDR 718,000.00. Asmaraloka's 
marketing strategy is to build close relationships with large communities 
in the Surabaya area to expand their market share. 
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Abstrak 

 Tujuan utama dari penulisan jurnal ini adalah untuk memperoleh 
pemahaman tentang bagaimana UMKM Asmaraloka memanfaatkan 
saluran dan margin pemasaran serta strategi pemasaran kompetitif untuk 
mengembangkan bisnisnya. Adanya penulisan jurnal ini diharapkan dapat 
memberikan manfaat yang konkret dan bermanfaat dalam pengembangan 
strategi pemasaran untuk meningkatkan usaha secara efektif dan efisien. 
Metode penelitian yang digunakan yaitu metode penelitian primer dan 
sekunder. Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran pemasaran 
produk kopi termasuk dalam saluran pemasaran tingkat kedua yang 
meliputi produsen yang merujuk pada petani kopi, supplier, dan 
konsumen. Asmaraloka menjadi salah satu lembaga pemasaran yang 
berperan sebagai supplier yang menyalurkan produk kopi dari produsen 
ke konsumen serta merupakan lembaga pemasaran yang memiliki bagian 
margin yang paling besar yaitu sebanyak Rp718.000. Strategi pemasaran 
yang dilakukan Asmaraloka yaitu dengan membangun hubungan erat 
dengan komunitas-komunitas besar di daerah Surabaya untuk 
memperluas pangsa pasar mereka. 

Kata Kunci: 

UMKM; Asmaraloka; Saluran Pemasaran; Bauran Pemasaran; Kompetitif 

 

PENDAHULUAN  

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memegang peran penting dalam perekonomian 

nasional. Peranan UMKM yang fleksibel dan mampu menyerap tenaga kerja dengan cepat 

tanpa memandang pendidikan membuatnya berkontribusi dalam menanggulangi tingkat 
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pengangguran selain memainkan peranan penting dalam perekonomian nasional. Selain itu, 

sebenarnya UMKM memiliki pasar yang cukup luas di dunia internasional. Menurut Sarfiah 

(2019) Peran UMKM dalam ekonomi nasional sangat penting dan strategis karena UMKM 

memiliki posisi yang dominan di Indonesia. Meskipun menghadapi krisis ekonomi, UMKM 

terus meningkat dan mampu bertahan. UMKM juga memberikan kontribusi besar dalam 

menyerap tenaga kerja, sehingga sektor ini mampu meningkatkan pendapatan masyarakat dan 

mengurangi pengangguran serta kemiskinan. Karena itu, sangatlah penting bagi pemerintah 

untuk terus memberikan dukungan pada UMKM melalui penguatan sektor tersebut agar 

mereka dapat berfungsi sebagai pilar utama dalam mendorong pertumbuhan ekonomi negara 

secara maksimal. Saat ini, UMKM sedang sedang gencar dijalankan di banyak daerah di 

Indonesia, termasuk Surabaya. Salah satunya yaitu UMKM Asmaraloka yang bergerak di 

bidang komoditas kopi. Asmaraloka terletak di daerah Petemon, Kec. Sawahan, Kota Surabaya. 

Asmaraloka sendiri selain menawarkan minuman kopi tetapi juga menawarkan berbagai 

macam hidangan ringan, dan minuman lainnya dengan harga yang terjangkau dan ramah di 

kantong. 

Kopi adalah salah satu komoditas pertanian yang sangat penting dan populer di seluruh 

dunia. Kopi tumbuh di berbagai negara di seluruh dunia, terutama di daerah tropis dan 

subtropis. Beberapa negara yang terkenal dengan produksi kopi mereka antara lain Brazil, 

Vietnam, Colombia, Indonesia, Ethiopia, dan Honduras. Kopi merupakan komoditas 

perkebunan yang tengah populer di kalangan masyarakat Indonesia. Berbagai jenis kopi yang 

berkualitas tinggi dan bermutu baik tersedia di seluruh dunia. Oleh karena itu, jenis kopi 

tertentu sangat diminati oleh para penikmat kopi di seluruh dunia. Contohnya adalah jenis kopi 

arabika dan robusta yang sangat populer (Rahardjo, 2012). Sebelum dijual, kopi harus melalui 

proses pengolahan terlebih dahulu agar nilainya lebih tinggi dibandingkan dengan biji kopi 

yang baru saja dipanen. Proses pengolahan ini bertujuan untuk membuat kopi lebih mudah 

dipasarkan dan memberikan keuntungan tambahan bagi lembaga yang mengusahakannya. 

Melakukan aktivitas seperti menjual produk ke tengkulak dan berpartisipasi dalam kegiatan 

lembaga lain untuk memasarkan produk kopi akan menciptakan saluran pemasaran dan 

margin pemasaran. Pemasaran ini mencakup seluruh proses dan kegiatan yang terlibat dalam 

mengirimkan produk ke tangan pemakai atau konsumen, mulai dari produksi di manufaktur 

hingga pengiriman produk dari manufaktur ke pengecer melalui sistem transportasi 
(Wuwung, 2013.) 

Untuk mengembangkan suatu UMKM terutama UMKM yang baru dirintis seperti 

Asmaraloka untuk menjadi lebih besar membutuhkan saluran dan margin pemasaran, serta 

strategi pemasaran kompetitif yang baik pula, di mana aspek-aspek tersebut memiliki peran 

yang berbeda namun saling terkait dalam pemasaran. Saluran pemasaran membantu UMKM 

untuk mencapai target pasar mereka dan memperluas jangkauan bisnis mereka. Dengan 

memiliki saluran pemasaran yang efektif, UMKM dapat menjangkau lebih banyak konsumen 

potensial dan memperluas basis pelanggan mereka. Saluran pemasaran yang efektif dapat 

meliputi penjualan langsung, penjualan melalui e-commerce, penjualan melalui toko fisik, atau 

melalui penjualan melalui perantara seperti distributor atau agen. 

Saluran distribusi merupakan salah satu bagian penting dari empat elemen dalam strategi 

pemasaran yang berperan dalam menyampaikan produk ke masyarakat umum. Dengan 

adanya saluran distribusi, perusahaan dapat memperluas jangkauannya dalam 

mempromosikan produknya sehingga produk tersebut dapat lebih mudah dijangkau oleh 

masyarakat. Dalam industri asuransi, terdapat dua jenis saluran distribusi yang umum 

digunakan: (a) saluran distribusi langsung, di mana perusahaan asuransi menjual produknya 

langsung tanpa melalui perantara, dan (b) saluran distribusi tidak langsung, di mana 

perusahaan asuransi menggunakan perantara seperti agen, pialang, dan lain-lain untuk 
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menjual produknya (Prayoga & Aslami, 2021). Fungsi utama saluran pemasaran adalah untuk 

berkomunikasi dengan konsumen dan pesaing, serta memberikan informasi yang dibutuhkan 

oleh konsumen. Saluran pemasaran juga membantu agen asuransi dalam menyampaikan 

pesan yang meyakinkan pelanggan untuk membeli produk yang diiklankan. Di samping itu, 

saluran pemasaran dapat memproyeksikan permintaan untuk suatu produk dan 

mempermudah produsen dalam mengembangkan dan mengedarkan produk tersebut. Saluran 

pemasaran juga berperan dalam menyediakan pendapatan yang cukup untuk mendukung 

persediaan produk dan operasi distribusi. Produsen dapat membentuk anak perusahaan untuk 

mengontrol distribusi produk dengan lebih baik. Terakhir, saluran pemasaran harus menjamin 

bahwa barang tersedia dalam jumlah yang memadai dan dapat didistribusikan secara 

berkelanjutan ke daerah-daerah konsumen yang terpencil dan tidak memiliki infrastruktur 

memadai. (Sumarwan & Tjipono, 2019). 

Margin pemasaran bisa digunakan sebagai tolak ukur untuk mengukur suatu efektivitas 

suatu strategi pemasaran, karena margin pemasaran terdiri dari biaya dan keuntungan dalam 

suatu sistem pemasaran (Wulandari dkk, 2018). Margin pemasaran sifatnya sangat penting 

dalam suatu bisnis dikarenakan dapat mempengaruhi keuntungan bisnis. UMKM Asmaraloka 

harus mempertimbangkan margin pemasaran saat menentukan harga jual produk mereka. 

Margin pemasaran yang tepat dapat membantu Asmaraloka untuk meningkatkan keuntungan 

mereka dan memperkuat posisi bisnis mereka di pasar. 

Semakin panjang saluran pemasaran suatu produk, maka akan semakin banyak lembaga 

yang terlibat dalam saluran tersebut. Panjang dan pendeknya saluran pemasaran berpengaruh 

terhadap marjin pemasaran. Marjin pemasaran merupakan perbedaan harga yang diterima 

oleh produsen dengan harga yang harus dibayar oleh konsumen. Semakin panjang saluran 

pemasaran, semakin besar pula marjin pemasarannya (Respati, Yusuf, & Hakim, 2020). 

Strategi pemasaran kompetitif adalah kunci keberhasilan bisnis di era persaingan yang 

ketat ini. UMKM harus mempertimbangkan faktor-faktor seperti harga, kualitas produk, 

branding, dan keunggulan produk dalam membangun strategi pemasaran mereka. Selain itu 

juga harus mempertimbangkan bagaimana mereka dapat membedakan diri mereka dari 

pesaing mereka dan menarik pelanggan dengan nilai yang unik dan menarik. Menurut 

Mandasari dkk (2019) Strategi pemasaran merupakan metode yang efektif untuk 

memenangkan persaingan yang berkelanjutan bagi perusahaan yang memproduksi barang 
atau jasa. Penggunaan strategi pemasaran merupakan dasar yang penting dalam perencanaan 

bisnis secara menyeluruh. Dalam menghadapi persaingan yang semakin sengit di antara 

UMKM, penting bagi UMKM untuk mengembangkan strategi pemasaran yang tepat. UMKM 

perlu memberikan perhatian serius terhadap pemasaran, terutama dalam proses penentuan 

strategi pemasaran yang dapat berhasil memasuki pasar yang ada. Saat ini, persaingan 

semakin ketat, sehingga UMKM harus dapat merebut pangsa pasar secara efektif. Berdasarkan 

uraian tadi, dengan memiliki saluran pemasaran yang tepat, margin pemasaran yang optimal, 

dan strategi pemasaran kompetitif yang efektif, UMKM Asmaraloka diharapkan dapat 

meningkatkan keuntungan mereka, memperkuat posisi mereka di pasar, dan memperluas 

basis pelanggan mereka. Oleh karena itu tujuan dari penulisan jurnal ini yaitu untuk 

memperoleh pemahaman tentang bagaimana UMKM Asmaraloka memanfaatkan saluran dan 

margin pemasaran serta strategi pemasaran kompetitif untuk mengembangkan bisnisnya. 

 

METODE PENELITIAN  

Penelitian ini adalah penelitian deskriptif atau peneilitian yang menggambarkan dengan 

kata-kata pandangan subjek penelitian. Penelitian ini dilakukan di UMKM Asmaraloka 

Surabaya yang berlokasi di Patemon, Kec. Sawahan, Surabaya. Data yang digunakan terdiri dari 
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sumber primer dan sekunder. Sumber data primer diperoleh melalui wawancara dengan 

pemilik UMKM Asmaraloka yaitu Mas Aldo sekaligus sebagai narasumber terkait saluran 

pemasaran, margin pemasaran, dan strategi pemasaran kompetitif. Sementara itu, data 

sekunder diperoleh dari studi pustaka seperti jurnal terkait. Analisis data yang digunakan 

adalah analisis deskriptif dan analisis perhitungan harga konsumen dan margin. Adapun 

rumus yang digunakan adalah sebagai berikut. 

 

Pk = Pp + M 

Keterangan: 

Pk = Harga konsumen 

Pp = Harga produsen 

M = Marjin pemasaran 

 

Marjin pemasaran dapat diketahui berdasarkan jumlah dari biaya pemasaran dan 

keuntungan pedagang perantara yang dapat dirumuskan menjadi sebagai berikut: 

M = Ci + πi 

Keterangan: 

i = 1,2,3,.....n 

Ci = pedagang perantara ke-i 

M = Marjin pemasaran 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

UMKM Asmaraloka 

Usaha Mikro Keicil dan Meineingah meirupakan usaha eikonomi produktif yang meimiliki 

jumlah keikayaan dan peinjualan tahun teirteintu dan ini diatur dalam Beirtindak untuk 

meineintukan kateigori usaha. Mikro, Keicil, dan Usaha Meineingah (UMKM) sudah meinjadi tulang 

beilakang peireikonomian Indoneisia. Seijarah meimbuktikan, keitika teirjadi krisis keiuangan pada 

tahun 1997, banyak bisnis beisar runtuh teirkeina krisis, namun UMKM teitap eiksis dan 

beirkeilanjutan peireikonomian Indoneisia (Ghassani, 2015). 

UMKM di Indoneisia sangat beiragam yang meimanfaatkan komoditas hasil peirtanian mulai 

dari tanaman pangan, peirkeibunan, peiteirnakan, peirikanan, dan keilautan. Minat beirwirausaha 

di Indoneisia seimakin meiningkat, teirbukti deingan peirtumbuhan jumlah usaha mikro, keicil, dan 

meineingah (UMKM). Salah satu UMKM yang seidang booming saat ini adalah bisnis beirbasis 

kopi, deingan Indoneisia masuk dalam 10 beisar neigara peingkonsumsi kopi di dunia. 

Asmaraloka Coffei meirupakan salah satu UMKM yang beirada di Surabaya deingan komoditas 

peirtaniannya adalah kopi. Asmaraloka Coffei teirleitak di daeirah Peiteimon, Keic Sawahan, Kota 

Surabaya. 

Saat ini kopi meirupakan minuman yang kareina rasa dan aromanya banyak diminati oleih 

seimua kalangan baik reimaja, deiwasa maupun lansia. Kopi adalah minuman yang dibuat 
deingan meireibus biji kopi panggang dan bubuk. Kopi meirupakan tanaman peirkeibunan yang 

sudah lama beirdiri deingan nilai eikonomi tinggi. Indoneisia meirupakan salah satu neigara 

peinghasil kopi teirbaik di dunia. Aceih, Lampung, Jawa, Meidan dan Sulaweisi adalah contoh 

daeirah yang teirkeinal seibagai peinghasil biji kopi Varieitas kopi yang banyak digunakan adalah 

Arabica, Robusta dan Libeirica. Beibeirapa orang meiminum kopi seibagai salah satu minuman 

favorit meireika, seimeintara beibeirapa orang tidak meinyukai minum kopi kareina takut eifeik 

konsumsi kopi teirhadap keiseihatan meireika. Awalnya hanya dijual dalam keimasan yang 

teirseidia di pasar atau supeirmarkeit, kini kopi diolah seicara beisar-beisaran meinjadi makanan 

dan minuman praktis yang dapat langsung dikonsumsi. Tak hanya itu, kopi juga teilah 
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meinaklukan pusat peirbeilanjaan dan hoteil beirbintang deingan tampilan yang meiwah, salah 

satunya keidai kopi yang meinjual olahan kopi hingga minuman keikinian yang seidang treind, 

yang bisa dibilang dijual deingan harga yang cukup mahal. 

Coffeiei shop adalah keidai kopi yang meinyajikan beirbagai jeinis kopi yang disiapkan oleih 

seiorang barista atau orang yang beirtanggung jawab untuk meinyiapkan kopi di keidai kopi 

teirseibut. Meiskipun istilah barista digunakan untuk meinyeibut orang yang meinyiapkan kopi, 

namun seicara teiknis barista adalah seiseiorang yang sudah teirlatih seicara profeisional untuk 

meimbuat eispreisso, plus meimiliki keiahlian tingkat tinggi untuk meiracik kopi-kopi yang 

meilibatkan beirbagai campuran dan rasio seimacam lattei atau cappuccino. Pada masa ini, 

masyarakat Indoneisia meinghabiskan waktu luangnya deingan beirsosialisasi, peirgi kei pusat 

peirbeilanjaan, beirjalan-jalan di teimpat-teimpat unik dan beirsantai di kafei atau keidai kopi 

favorit Asmaraloka Coffei meimiliki peingunjung yang keibanyakan reimaja hingga deiwasa, juga 

dari peilajar hingga peikeirja. Seilain itu, kafei ini meinyajikan beirbagai jeinis kopi Indoneisia yang 

bisa dinikmati namun deingan harga yang teirjangkau. Hal ini teintu meimbuat keibiasaan minum 

kopi seimakin umum di seimua kalangan masyarakat. 

Suatu UMKM dapat dikatakan eifisiein atau meimpunyai peirforma yang bagus yaitu saat 

marjin peimasaran beirbanding sama deingan keigunaan yang diciptakan. Preiseintasei tingkat 

keiuntungan teirhadap biaya peimasaran dari seitiap Leimbaga peimasaran beirguna untuk 

meingeitahui beisar peinyeibaran marjin (Barokah eit al, 2021) 

 

Saluran dan Margin Pemasaran 

Tabeil 1 Analisis Margin Peimasaran 

NO URAIAN NILAI 
1 Produsen (Petani Kopi) 

Harga Jual (Rp/kg) 
 

32.000  
2 Supplier  

Harga Beili (Rp/kg) 
Harga Jual (Rp/kg) 
Biaya Pemasaran: 

- Biaya Transportasi 
- Biaya Peingolahan  
- Biaya Teinaga Keirja   

Keuntungan  
Margin  

 
32.000 
80.000 
40.000 
15.000 
10.000 
15.000 

8000 
48.000 

3 UMKM Asmaraloka Coffe  
Harga Beili (Rp/kg) 
Harga Jual (Rp/kg) 
Biaya Pemasaran  

- Biaya Peingolahan  
- Biaya Keimasan  
- Biaya Teinaga Keirja 

Keuntungan  
Margin  

 
80.000 

750.000 
557.500 
282.500 

75.000 
200000 
112.500 
670.000 

Total Margin  718.000 
Pk = Pp + M      M = Pk  - Pp 

M = 750.000 – 32.000 
M = 718.000 

Sumbeir: Data primeir diolah, 2022 
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Gambar 1. Saluran Pemasaran Kopi (Tingkat Kedua) 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Margin Pemasaran pada Saluran Pemasaran Komoditas Kopi  

 

M = C1 + π1 + C2 + π2 

Margin Pemasaran = 40.000 + 8.000 + 557.500 + 112.500 = 718.000 

 

Beirdasarkan hasil analisis dari wawancara yang teilah dilakukan dapat disimpulkan 

bahwa kopi ini teirgolong pada tingkat keidua saluran peimasaran. Tingkat keidua saluran 

peimasaran ini meiliputi produsein yang meirujuk pada peitani kopi, supplieir adalah agein teimpat 

peimilik usaha Asmaraloka Coffei biasa meimbeili, dan konsumein yang meirujuk pada UMKM 

Asmaraloka Coffei. Saluran peimasaran ini teilah teirgolong eifeiktif dan eifisiein. Seimakin peindeik 

saluran maka akan seidikit leimbaga peimasaran yang teirlibat, seihingga tidak teirlalu banyak 

leimbaga peimasaran yang meingambil keiuntungan (Kaskoyo eit al, 2019). 

Peingolahan biji kopi meinjadi kopi bubuk meirupakan proseis peingolahan kopi yang paling 

seideirhana, dimana biji kopi robusta yang digoreing tanpa minyak sangrai keimudian 

dihancurkan dan dikeimas. Peimbuatan kopi bubuk banyak dilakukan oleih peitani, peidagang, 

industri keicil dan pabrik. Peimbuatan kopi bubuk dapat dibagi kei dalam dua tahap yaitu tahap 

peinggoreingan tanpa minyak dan tahap peinggilingan. Industri peingolahan kopi pada umumnya 

meinggunakan bahan baku biji kopi arabika dan robusta deingan komposisi peirbandingan 

teirteintu (Deisiana eit al, 2019). 
Meilalui wawancara yang teilah dilakukan dikeitahui tingkat harga di konsumein akhir yaitu 

seibeisar Rp 750.000,00 dan pada tingkat produsein yaitu seibeisar Rp 32.000/kg. Seihingga 

dipeiroleih margin seibeisar Rp 718.000,00 Nilai margin pada praktikum ini dilakukan meilalui 3 

modeil cara peinulisan yaitu analisis panjang pada tabeil analisis di atas yang meirincikan sampai 

biaya peimasaran dan keiuntungan, kei-2 yaitu langsung meingurangkan harga tingkat konsumein 

akhir deingan produsein, dan atau yang kei-3 yaitu meinjumlahkan seiluruh biaya yang 

dikeiluarkan pada masing-masing tingkat peilaku peimasaran beiseirta tingkat harganya. Pada 

tingkatan UMKM Asmaraloka Coffei meimiliki bagian margin yang paling beisar kareina teirdapat 

proseis peingolahan dan lain seibagainya yang meinghasilkan biaya peimasaran deingan rincian 

pada tabeil analisis di atas (keigiatan meinghasilkan nilai tambah) seihingga dipeiroleih margin 

yang paling beisar di antara peilaku peimasaran lainnya di saluran peimasaran yang sama 

teirseibut (Hikmah eit al., 2019). 

 

Strategi Pemasaran Kompetitif 

Strateigi adalah suatu peirincian peireincanaan kompeirheinsif yang dibuat oleih suatu 

peirusahaan seibagai sarana untuk meincapai misi dan tujuannya dalam waktu teirteintu. 

Teirdapat proseis-proseis untuk peimbuatan strateigi yaitu peirtama, ideintifikasi masalah-

masalah strateigik yang dihadapi oleih organisasi. Keidua, peingeimbangan alteirnatif strateigi 

Petani Kopi Supplier 

UMKM 
Asmaraloka 

Coffe 

Petani Kopi Supplier 

UMKM 
Asmaraloka 

Coffe 
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yang ada deingan meimpeirtimbangkan strateigi geineiric seirta variasinya. Keitiga, eivaluasi dari 

tiap alteirnatif. Keieimpat, peimilihan strateigik yang teirbaik dari beirbagai alteirnatif (Barkah,dkk. 

2013). 

Dalam bidang peimasaran, strateigi meimiliki peiran yang sangat peinting. Strateigi 

peimasaran digunakan seibagai standar untuk meiningkatkan bisnis usaha yang kita jalani. 

Dapat diartikan bahwa, strateigi peimasaran adalah keiseiluruhan reincana peirusahaan untuk 

meineintukan targeit pasar dan meimuaskan konsumein deingan meinggabungkan unsur bauran 

pasar seipeirti produk, struktur harga, sisteim distribusi, dan keigiatan promosi. Adanya strateigi 

peimasaran ini untuk meincapai keiungulan kompeititif yang beirkeilanjutan dan meingeimbangkan 

seirta meiningkatkan kineirja bisnis (Mahnun, 2019). 

Strateigi peimasaran tidak hanya dibutuhkan oleih peirusahaan beisar teitapi juga usaha 

mikro. Dalam hal ini usaha mikro atau UMKM meirupakan bisnis produktif yang dimiliki oleih 

individu atau badan usaha peirorangan yang meimeinuhi standar usaha mikro yang diteitapkan 

dalam Undang-Undang Nomor 20 Tahun 2008. Seimeintara itu, usaha keicil adalah beintuk 

eikonomi produktif yang beirdiri seindiri dan dijalankan oleih individu atau badan usaha yang 

bukan meirupakan anak peirusahaan atau cabang dari usaha meineingah atau usaha beisar yang 

meimeinuhi kriteiria usaha keicil. Usaha meineingah, di sisi lain, adalah bisnis produktif yang 

beirdiri seindiri yang dijalankan oleih individu atau badan usaha yang bukan meirupakan anak 

peirusahaan atau cabang dari usaha keicil atau usaha beisar, deingan jumlah keikayaan beirsih 

atau hasil peinjualan tahunan yang meimeinuhi syarat yang diteitapkan oleih undang-undang 

yang beirlaku (M Usman, 2021). 

Beirdasarkan hasil wawancara yang teilah dilakukan keipada peilaku UMKM Asmaraloka 

yaitu Aldo Nagata dapat dikeitahui bahwa Asmaraloka meirupakan salah satu UMKM yang baru 

dirintis, kareina UMKM ini dirintis mulai dari nol maka untuk kultur organisasi pada saat awal 

beirdirinya masih beilum meilakukan peireikrutan teinaga keirja. Hal ini dikareinakan peingusaha 

yang seicara langsung teirjun kei lapangan ingin meingeitahui teirleibih dahulu bagaimana jalannya 

usaha teirseibut seirta hal-hal yang peirlu disiapkan dalam meinjalankan usahanya.  

Adanya UMKM ini dapat meimeigang peiran peinting dalam meindukung peirtumbuhan 

eikonomi di Indoneisia baik seicara makro maupun mikro. Seilain itu, UMKM juga dapat 

meimbantu meingurangi beiban tanggung jawab peimeirintah dalam meinciptakan lapangan keirja 

bagi masyarakat (Sulistiyani, 2020). Peindapat ini dibuktikan deingan UMKM Asmaraloka yang 
mampu meinciptakan lapangan keirja baru bagi masyarakat, dalam peirjalanan beirdirinya 

Asmaraloka kurang leibih seiteilah beirjalan satu tahun, peingusaha mulai beirani meireikrut 

karyawan freish graduatei. Hal ini dikareinakan keiteirbatasan dana yang ada. Seiteilah Asmaraloka 

mulai beirkeimbang, peingusaha juga mulai meingeimbangkan cara meireikrut karyawan deingan 

meineitapkan syarat minimal calon karyawan meimiliki skill 50%. Seilain itu juga untuk 

meiningkatkan peingeitahuan dan skill teinaga keirja, Asmaraloka seiring meingadakan kolaborasi 

deingan coffei shop lain atau coffei shop lain di datangkan oleih Asmaraloka untuk meilakukan 

reicoveir bar (peirtukaran barista) deingan tujuan untuk kolaborasi, saling meingeinalkan kultur, 

beirbagi ilmu dan meiningkatkan skills peirsonal peigawai. 

Asmaraloka meirupakan usaha kongsi antara tiga orang, artinya teirdapat dua orang lagi 

yang meinjadi peimilik Asmaraloka. Akan teitapi dalam hal ini kami hanya dapat beirteimu deingan 

salah satu peimiliknya saja yaitu Mas Aldo Nagata. Struktur organisasi di Asmaraloka ini 

teirdapat beibeirapa bagian peirannya seipeirti Mas Aldo yang meimeigang bagian opeirasional dan 

juga keidua teiman lainnya yang meimeigang bagian markeiting dan keiuangan. Dalam hal 

peireincanaan strateigi peiraturan dan tujuan usaha Asmaraloka, Mas Aldo seilaku peingusaha 

Asmaraloka meimanfaatkan keidua teimannya (keidua peimilik lainnya) yang meimiliki poweir 

dalam hal markeiting, artinya keidua peimilik Asmaraloka lainnya sudah meimiliki pasar 

teirseindiri kareina meirupakan keitua dari komunitas beisar yang ada di Surabaya. Deingan beigitu 



  ISSN 2085-5788 | e-ISSN 2986-0679 
Jurnal Ilmiah Manajemen Agribisnis, Januari, 2023 

Vol (11) No 1: 22- 31 
 

 

 29 

tujuannya agar dapat meimpeirluas pangsa pasar dapat dilakukan meilalui komunitas yang 

teirgabung.  

Beirkeimbangnya peirsaingan usaha yang seimakin kompeititif seipeirti seikarang, dibutuhkan 

strateigi peimasaran yang eifeiktif untuk meimeinangkan peirsaingan pasar dan meimpeirtahankan 

peilanggan. Proseis produksi yang beirkualitas seirta keiistimeiwaan produk dapat meimbeirikan 

nilai tambah dan meiningkatkan keipuasan konsumein atas peinggunaan produk teirseibut. 

Namun, tidak hanya kualitas produk yang meinjadi faktor peinting dalam meimeinangkan 

peirsaingan pasar. Peirusahaan juga peirlu meimpeirhatikan strateigi peimasaran yang teipat untuk 

meinjangkau pasar yang leibih luas dan meimpeirkeinalkan produknya keipada calon konsumein 

yang poteinsial. Deingan banyaknya peisaing, strateigi yang dilakukan Asmaraloka yaitu deingan 

seimakin meinjalin hubungan eirat deingan komunitas yang teilah dibangun di awal tadi, meinjaga 

hubungan baik deingan peilanggan yang sudah ada meilalui peilayanan yang baik dan reispon 

yang ceipat teirhadap keiluhan atau masukan dari peilanggan. Seihingga deingan cara ini, 

komunitas yang sudah meinjadi peilanggan atau targeit pasar dari Asmaraloka dapat meirasa 

dispeisialkan, Asmaraloka juga dapat meimpeirtahankan peilanggan yang sudah ada dan meinarik 

peilanggan baru untuk meinjadi peilanggan seitia. 

Dalam hal peimasaran dipeirlukan strateigi yang baik. Strateigi adalah suatu reincana aksi 

atau keiputusan-keiputusan yang diambil oleih seibuah peirusahaan untuk meincapai tujuan 

jangka panjang deingan meimpeirtimbangkan faktor inteirnal dan eiksteirnal. Salah satu strateigi 

Asmaraloka dalam meincapai tujuan deingan meimpeirtimbangkan faktor eiksteirnal adalah 

deingan meilakukan surveiy pasar atau teirjun langsung kei lapangan. Meinurut konseip 

peimasaran, peirusahaan akan beirhasil jika dapat meirancang tawaran yang meimeinuhi 

keibutuhan konsumein sasaran, teitapi strateigi peimasaran seiharusnya tidak hanya 

meimpeirhatikan keibutuhan konsumein saja, meilainkan juga strateigi peisaingnya. Hal ini agar 

dapat meineitapkan strateigi peimasaran kompeititif yang eifeiktif. Strateigi peisaing peirusahaan 

dapat disusun deingan meimpeiroleih seimua informasi teintang para peisaingnya. Seicara teirus 

meineirus peirusahaan harus meimbandingkan produk, harga, saluran distribusi, dan 

promosinya deingan peisaing-peisaing teirdeikat. Deingan cara ini peirusahaan dapat meineimukan 

bidang-bidang yang beirpoteinsi meimiliki keiunggulan dan keileimahan kompeititif. Dan meireika 

dapat meiluncurkan seirangan yang leibih kuat untuk meinghadapi seirangan lawan. Pada 

Asmaraloka strateigi peisaing yang dilakukan adalah surveii pasar yaitu deingan meilakukan 
kunjungan kei compeititor untuk meimantau pasar dan meinganalisis hal-hal yang seidang 

happeining (teirjadi) di compeititor teirseibut. Dari hal teirseibut Asmaraloka bisa meineintukan 

starteigi yang harus dilakukan keideipannya dan bagaimana peilaksanaan strateigi teirseibut dapat 

beirjalan deingan lancar. Tidak hanya itu, untuk meinciptakan strateigi peimasaran yang teipat 

Asmaraloka pada awalnya hanya akan meingeirahkan 50% dari totalitasnya dalam meilakukan 

teirobosan atau inovasi baru. Hal ini digunakan untuk meingeitahui pangsa pasar atau teis pasar 

teirleibih dahulu dan dapat meingeitahui apakah inovasi baru ini dapat diteirima pasar atau tidak.  

Produk olahan kopi Asmaraloka meimiliki harga kisaran Rp 10.000 – Rp 19.000. Peineitapan 

harga produk dihitung dari HPP. Seihingga dari modal awal dikeimbangkan meinjadi harga jual 

yang dapat meinutup modal awal, biaya opeirasional yang ada di keidai, teinaga keirja, dan 

seibagainya. Dapat dilihat meilalui strateigi peimasaran, Asmaraloka dapat meingideintifikasi 

targeit pasar yang teipat, meingeimbangkan produk yang seisuai deingan keibutuhan peilanggan, 

meineintukan harga yang beirsaing, meimpromosikan produk seicara eifeiktif, dan 

meindistribusikan produk deingan eifisiein. Deingan deimikian, adanya strateigi peimasaran dalam 

usaha beirpeiran peinting dalam meincapai keibeirhasilan bisnis dan meimeinuhi keibutuhan 

peimeigang saham (Atmoko, 2018). 
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KESIMPULAN  

Beirdasarkan peineilitian di atas dapat disimpulkan bahwa saluran peimsaran dan margin 

peimasaran saling beirteirkaitan. Saluran peimasaran yang eifeiktif dapat meimbuat UMKM 

Asmaraloka dapat meinjangkau pasar yang leibih luas dan margin peimasaran yang optimal 

dapat meiningkatkan keiuntungan yang dipeiroleih oleih UMKM Asmaraloka. Seilain itu, strateigi 

peimasaran kompeititif yang teipat dapat meimbantu UMKM Asmaraloka beirsaing deingan para 

kompeititornya yang juga seimakin kuat. 

Saluran peimasaran produk kopi teirmasuk dalam saluran peimasaran tingkat keidua yang 

meiliputi produsein yang meirujuk pada peitani kopi, supplieir, dan konsumein. Asmaraloka Coffeiei 

meinjadi salah satu leimbaga peimasaran yang beirpeiran seibagai supplieir yang meinyalurkan 

produk kopi dari produsein kei konsumein. Asmaraloka Coffeiei meilakukan peingolahan pada kopi 

seihingga kopi dapat langsung dikonsumsi oleih konsumein. Asmaraloka Coffeiei meirupakan 

leimbaga peimasaran yang meimiliki bagian margin yang paling beisar yaitu seibanyak Rp 

718.000,00. 

Strateigi yang dilakukan oleih UMKM Asmaraloka yaitu deingan meimangun hubungan eirat 

deingan komunitas-komunitas beisar didaeirah Surabaya. Hubungan yang dibangun teirseibut 

dapat meiningkatkan keiseitiaan komunitas teirseibut meinjadi konsumein teitap UMKM 

Asmaraloka. Seilain itu UMKM Asmaraloka juga meilakukan inovasi-inovasi baru yang 

dilakukan seiteilah meingeitahui pangsa pasar meireika. Seihingga UMKM Asmaraloka meilakukan 

surveiy langsung atau meindatangi kompeititornya yang seidang naik daun. 
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