
Evaluasi dan Solusi Permasalahan Digital Marketing "NusaKopi" 

 

Analisis ini mengidentifikasi empat potensi masalah utama yang mungkin timbul dari 

penerapan strategi digital marketing kita dan menawarkan solusi konkret untuk mengatasinya. 

 

Masalah 1: Biaya Akuisisi Pelanggan (CAC) yang Tinggi dari Iklan 

• Evaluasi Permasalahan: 

Kita mengalokasikan anggaran untuk Meta Ads (Facebook/Instagram) dan Marketplace Ads. 

Masalah terbesar di sini adalah "boncos" atau burning money. Kita bisa menghabiskan Rp 

100.000 untuk iklan hanya untuk mendapatkan satu pelanggan yang membeli kopi seharga Rp 

120.000. Dengan margin produk yang tipis, ini tidak sustainable. Persaingan kata kunci 

(bidding) di marketplace untuk "kopi" juga sangat ketat dan mahal. 

• Solusi Strategis: 

1. Fokus pada Retargeting, Bukan Hanya Akuisisi: Alokasikan porsi anggaran 

iklan (misal, 40%) khusus untuk retargeting. Menargetkan iklan kepada orang 

yang sudah mengunjungi website, memasukkan produk ke keranjang (tapi 

belum bayar), atau followers Instagram jauh lebih murah dan tingkat 

konversinya lebih tinggi daripada menjangkau cold audience (audiens baru). 

2. Optimalkan Average Order Value (AOV): Daripada iklan untuk 1 produk, 

iklankan "Paket Bundling" (misal: 3 Kopi Single Origin Pilihan + 1 Drip Bag). 

Ini membuat biaya iklan yang sama menghasilkan penjualan yang lebih besar, 

sehingga CAC menjadi lebih sehat. 

3. Gunakan Lookalike Audience (LAL): Setelah kita memiliki 100-1000 data 

pelanggan, kita bisa meminta Meta untuk mencari "kembaran" dari pelanggan 

kita di Indonesia. Ini jauh lebih efektif daripada menargetkan berdasarkan 

"minat" saja. 

 

Masalah 2: Pertumbuhan Media Sosial Organik Lambat dan Engagement Rendah 

• Evaluasi Permasalahan: 

Kita berencana membuat konten estetik dan edukatif. Namun, algoritma (terutama Instagram 

dan TikTok) sangat kompetitif. Ada kemungkinan kita sudah capek membuat konten 

berkualitas tinggi (foto/video), tetapi yang melihat hanya sedikit, like dan followers tidak 

bertambah. Ini bisa membuat frustrasi dan membuang sumber daya. 

• Solusi Strategis: 



1. Prioritaskan User-Generated Content (UGC): Konten terbaik bukanlah 

konten studio kita, tetapi konten pelanggan. Buat kampanye sederhana: "Posting 

pengalaman #NgopidenganNusaKopi dan menangkan free coffee". Repost 

konten mereka. UGC otentik, gratis, dan membangun kepercayaan lebih cepat. 

2. Fokus pada Cerita (Storytelling), Bukan Hanya Estetika: Pesaing bisa 

meniru foto estetik, tapi mereka tidak bisa meniru cerita petani kita. Jadikan 

"Cerita Petani" (diambil dari strategi SCM kita) sebagai pilar konten utama. 

Tampilkan wajah, nama, dan kutipan petani. Ini menciptakan koneksi emosional 

yang tidak dimiliki brand lain. 

3. Gunakan Micro-Influencer untuk Jangka Panjang: Daripada membayar 

influencer besar satu kali, bangun relasi jangka panjang dengan 5-10 micro-

influencer (KOL) yang benar-benar pecinta kopi. Beri mereka supply kopi 

bulanan. Biarkan mereka berkreasi secara alami, bukan hard-selling satu kali. 

 

Masalah 3: SEO dan Content Marketing Tidak Menghasilkan Trafik 

• Evaluasi Permasalahan: 

Kita berencana menulis artikel blog di "Jurnal Kopi". Masalahnya, SEO itu butuh waktu lama 

(6-12 bulan) dan sangat kompetitif. Menargetkan kata kunci "Cara Seduh V60" akan membuat 

kita bersaing dengan blog raksasa seperti Otten Coffee atau media besar yang sudah ada 

bertahun-tahun. Artikel kita mungkin akan tenggelam di halaman 10 Google. 

• Solusi Strategis: 

1. Targetkan Long-Tail Keywords yang Spesifik: Jangan target "Cara Seduh 

V60". Targetkan kata kunci yang lebih panjang dan spesifik, seperti: "Resep 

V60 Kopi Arabika Gayo Pantan Musara" atau "Perbedaan rasa kopi Gayo 

natural dan washed". Pesaingnya lebih sedikit, dan orang yang mencari ini 

memiliki niat beli lebih tinggi. 

2. Repurpose Konten (Ubah Format): Jangan biarkan artikel blog "mati" begitu 

saja. Ubah 1 artikel blog menjadi 5 potong konten lain: 1 video TikTok 

(ringkasan), 1 carousel Instagram (poin-poin), 1 thread Twitter/X (penjelasan), 

dan 1 newsletter email. Ini memaksimalkan ROI dari satu upaya riset. 

 

Masalah 4: Program Langganan (Subscription) Gagal Menarik Pelanggan 

• Evaluasi Permasalahan: 



Fitur langganan adalah andalan kita untuk retensi. Namun, pelanggan Indonesia mungkin ragu 

untuk berkomitmen auto-debit bulanan. Mereka mungkin hanya mendaftar untuk diskon 

pertama lalu langsung membatalkannya (churn rate tinggi), sehingga kita rugi. 

• Solusi Strategis: 

1. Beri Nilai Tambah, Bukan Hanya Diskon: Diskon itu mudah ditiru. Nilai 

tambah (Value Proposition) harus unik. 

▪ Contoh: "Anggota langganan akan dapat free sample eksklusif 50gr 

untuk biji kopi limited edition baru SEBELUM kami rilis ke publik." 

2. Tawarkan Fleksibilitas: Jangan "kunci" pelanggan. Beri mereka kemudahan 

untuk "melewatkan" (skip) pengiriman bulan ini jika kopi mereka masih ada, 

atau mengganti jenis kopi dengan mudah via WhatsApp/web. Semakin 

fleksibel, semakin kecil kemungkinan mereka cancel. 

3. Program Loyalitas Sederhana: Daripada hanya langganan, buat sistem poin 

yang sangat sederhana: "Belanja Rp 10.000 = 1 Poin. Kumpulkan 100 Poin = 

Gratis 1 Drip Bag." Ini memberi insentif untuk pembelian berulang di luar 

langganan. 

 

 


