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Abstract

This study aims to identify and analyze MSME marketing strategies in increasing sales in
the era of the covid-19 pandemic at Kopi KataKita MSMEs in Bekasi. This research method uses
descriptive qualitative method with 6 informants. where the researcher is the main instrument of
the data collection technique carried out by trigulation (combined), the data analysis is
inductive/qualitative, and the results of qualitative research emphasize meaning rather than
generalization. The research was conducted by interviewing then observation and documentation
and combining it with the 4P marketing mix theory. The results showed that the use of the
marketing mix on Kopi KataKita in increasing sales got positive results where the product, price,
promotion, and distribution strategies were deemed appropriate or attracted the interest of

customers.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi marketing UMKM
dalam meningkatkan penjualan di era pandemi covid-19 pada UMKM Kopi KataKita di Bekasi.
Metode penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif dengan 6 informan. dimana
peneliti adalah instrumen utama dari teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan trigulasi
(digabungkan), analisis data bersifat induktif/kualitatif, dan hasil penelitian kualitatif lebih
menekankan makna daripada generalisasi. Penelitian dilakukan dengan wawancara kemudian
observasi dan dokumentasi dan menggabungkan dengan teori bauran pemasaran 4P. hasil
penelitian menunjukan bahwa penggunaan bauran pemasaran pada Kopi KataKita dalam
meningkatkan penjualan mendapatkan hasil yang positif dimana strategi produk, harga, promosi,

dan distribusi dirasa cukup sesuai atau menarik minat dari pelanggan.
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