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ABSTRAK 

 

Hasrul Putapang: Implementasi Bauran Promosi Dalam Usaha Meningkatkan 

Penjualan Pada Cafe Belikopi Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 2023. 

 

Kata Kunci: Implementasi, Bauran Promosi, Penjualan 

 

Café Belikopi Bandar Lor Kota Kediri, peneliti mendapat informasi bahwa Café 

Belikopi Kediri mengalami peningkatan omset pada bulan Agustus, karena ada 

beberapa promo yang selenggarakan untuk upaya meningkatkan penjualan, yaitu 

melalui media sosial instagaram, dan juga melalui platform. Usaha Café Belikopi 

tersebut setiap harinya sangat ramai dan tidak pernah sepi dikunjungi oleh para 

konsumen dan juga ojek-ojek online. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

implementasi bauran promosi dalam usaha meningkatkan penjualan pada Cafe 

Belikopi Kediri, dan perencanaan strategi bauran promosi yang dapat 

meningkatkan penjualan pada Cafe Belikopi Kediri. Data diperoleh dari pemilik 

usaha (owner), karyawan, dan konsumen. Metode penelitian yang digunakan adalah 

metode kualitatif. Hasil penelitian pemilik usaha cafe Belikopi diharuskan untuk 

lebih memperhatikan bauran promosi yang diterapkan dan lebih banyak atau 

menambahkan promosi-promosi yang belum diterapkan agar bisa meningkatkan 

penjualan, dikarenakan para pesaing juga akan melakukan promosi besar-besaran 

kalau merekan kalah dengan pesaing mereka sendiri dan strategi buaran promosi 

yang sudang diterapkan di cafe Belikopi agar dipertahankan dan kalau bisa 

ditingkatkan lagi agar penjualan makanan atau minuman di cafe Belikopi terus 

meningkat seiringnya perkembangan zaman. Jadi implementasi bauran promosi 

yang diterapkan pada cafe Belikopi Kediri dapat meningkatkan penjualan produk 

dan pada cafe Belikopi Kediri memiliki perencanaan strategi bauran promosi yaitu 

internal dan eksternal, dengan promosi internal pimpinan memanfaatkan karyawan 

dalam promosi melalui aplikasi Whatsapp story merekan dan promosi eksternal 

malalui media sosial dengan share promo-promo agar menarik konsumen untuk 

membeli produk tersebut 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Seiring berjalannya waktu usaha cafe di Indonesia sangat diminati oleh 

berbagai kalangan anak muda maupun orang tua. Karena melihat banyaknya 

masyarakat yang gemar meminum kopi dari berbagai jenis kopi. Dan juga melihat 

begitu banyak cafe-cafe yang menyediakan kopi berkualitas rendah sampai 

berkualitas tinggi, yang mulai berdiri dari waktu ke waktu dengan segala penawaran 

menu yang menarik. Perkembangan usaha cafe yang mulai sangat pesat dan banyak 

peminat memunculkan usaha-usaha cafe yang menyajikan berbagai macam menu 

minuman kopi mulai dingin maupun panas. Pada saat ini sudah banyak usaha-usaha 

cafe yang menawarkan konsep menu minuman kopi yang menarik. 

Berbicara tentang dunia usaha cafe, tentu semua tidak akan pernah lepas dari 

proses promosi. Menurut Jaiz (2018), salah satu cara yang sering digunakan 

produsen dalam bidang pemasaran untuk meningkatkan hasil dari produksi yang 

maksimal yaitu melalui promosi, karena melalui promosi merupakan salah satu 

tahap yang sangat penting untuk dilakukan agar para konsumen mengetahui tentang 

apa dan bagaimana manfaat sebuah produksi tersebut diciptakan dan sebagai sarana 

untuk mencari perhatian dari kosumen, menciptakan dan menumbuhkan rasa 

tertarik pada konsumen dan dilanjutkan pada rasa ingin tahu konsumen pada suatu 

barang. Sehingga para pengusaha atau pelaku bisnis usaha cafe akan memfokuskan 

promosi kepada konsumen untuk meningkatkan penjualan produknya. 
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Pengusaha-pengusaha pada saat ini sedang berlomba-lomba untuk 

menciptakan ide yang kreatif dalam mengembangkan usaha mereka agar mampu 

menghadapi persaingan. Semakin tinggi persaingan pasti mengharuskan pengusaha 

untuk menawarkan berbagai jenis produk yang berkualitas dengan harga yang 

bersaing. Karena dengan promosi masyarakat akan mengetahui keberadaan produk 

dan jasa yang kita tawarkan. Salah satu konsep pemasaran berhasilnya suatu usaha 

apabila usaha tersebut dapat memenuhi kebutuhan konsumen dengan lebih baik. 

Hal ini menunjukan bahwa perusahaan tersebut telah memasuki era kompetisi. 

Sejalan dengan hal tersebut, upaya yang dapat dilakukan yakni dengan melakukan 

kegiatan promosi yang meliputi, advertising, sales promotion, personal selling, 

public relation, direct marketing agar calon konsumen dapat lebih mengenal, 

memahami produk apa yang akan ditawarkan. Di dalam bauran promosi terdapat 5 

strategi untuk memasarkan suatu produk. Bauran promosi terdiri dari Iklan 

(Advertising), Promosi Penjualan (Sales Promotion), Penjualan Personal (Personal 

Selling), Pemasaran Langsung (Dirrect Marketing), dan Media Interaktif 

(Interactive Media). (Sandy et al., 2018) 

Menurut Kotler & Armstrong (2017), “Promsi (Promotion) adalah suatu 

unsur yang digunakan untuk memberitahukan dan membujuk pasar tentang produk 

atau jasa yang baru pada perusahaan melalui iklan, penjualan pribadi, promosi 

penjualan, maupun publikasi”. Menurut Fitriana & Utami (2017), “strategi promosi 

adalah rencana untuk penggunaan yang optimal dari elemen-elemen promosi: 

periklanan, hubungan masyarakat , penjualan pribadi, dan promosi penjualan”. Dari 
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teori para ahli tersebut, maka para pengusaha atau pelaku bisnis akan menggunakan 

berbagai cara promosi untuk manarik konsumen. 

Bisnis cafe merupakan bisnis yang banyak ditekuni oleh masyarakat saat 

ini, karena bisnis dibidang ini cukup banyak menjanjikan keuntungan, ditambah 

lagi sudah banyak diantara mereka yang memang mencapai kesuksesan lewat bisnis 

cafe tersebut. selain itu, bisnis cafe ini juga cukup mudah untuk memulainya 

sehingga banyak masyarakat yang tertarik dan berkecimpung dibidang bisnis cafe 

ini. 

Seperti hal nya pada Café Belikopi yang berada di Bandar Lor Kediri, zaman 

yang serba digital sangat memudahkan semua pengguna untuk mengakses semua 

melalui ponsel. Café Belikopi sangat mengandalkan penggunaan media sosial 

dalam rangka menunjang penjualan, serta bekerja sama dengan beberapa platform, 

antara lain Grab, Gojek, dan Shopee untuk memudahkan semua pengguna yang 

membutuhkan jasa dalam hal memenuhi keinginan. Café Belikopi terdapat 

beberapa cabang, salah satu nya yang ada di bandar lor kota kediri, banyak café 

yang ada di Kediri, namun Café Belikopi Kediri tergolong café dengan ratting 

pejualan yang lumayan tinggi, karena Café Belikopi selain menjual produk kopi dan 

juga roti panggang, juga menjual jasa, sehingga dengan demikian tidak heran jika 

banyak nya pembeli yang datang. 

Berdasarkan wawancara peneliti dengan bapak Suhendik selaku menejer 

operasional Café Belikopi Bandar Lor Kota Kediri, peneliti mendapat informasi 

bahwa Café Belikopi Kediri mengalami peningkatan omset pada bulan Agustus, 

karena ada beberapa promo yang selenggarakan untuk upaya meningkatkan 
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penjualan, yaitu melalui media sosial instagaram, dan juga melalui platform. Usaha 

Café Belikopi tersebut setiap harinya sangat ramai dan tidak pernah sepi dikunjungi 

oleh para konsumen dan juga ojek-ojek online. Terlebih lagi jika dilihat sangat 

banyak usaha cafe di kota Kediri yang mungkin menyajikan makanan dan minuman 

yang serupa, terlebih lagi tempat dari Café Belikopi yang cukup strategis karena 

berada di daerah ramai usaha-usaha kuliner anak muda. Peneliti juga melakukan 

wawancara dengan salah satu karyawan Café Belikopi yang mengatakan bahwa 

“Café Belikopi sering mengadakan promo-promo yang sangat menggiurkan bagi 

para konsumennya dengan cara memberikan potongan harga atau memberi bonus 

makanan melalui aplikasi Instagram karena pengikut di Instagram Café Belikopi 

sudah sangat banyak”. Maka, salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program 

pemasaran adalah promosi. Betapapun berkualitasnya suatu produk, bila konsumen 

belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi 

mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya 

Berdasarkan latar belakang masalah, maka peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian di Café Belikopi ini guna untuk mengetahui bagaimana bauran promosi 

yang dilakukan oleh usaha kuliner tersebut dalam upaya meningkatkan volume 

penjualannya yang tiap tahunnya selalu bertambah, dengan mengambil judul 

“Implementasi Bauran Promosi Dalam Usaha Meningkatkan Penjualan Pada 

Cafe Belikopi Kediri”. 
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B. Fokus Penelitian 

Berdasarkan latar belakang diatas, dan dari hasil observasi lapangan, maka 

peneliti memfokuskan penelitiannya pada cara Cafe Belikopi Kediri 

mengimplementasikan, merencanakan strategi bauran promosi yang dapat 

meningkatkan penjualan pada cafe belikopi kediri. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas, dan dari hasil observasi lapangan oleh 

peneliti, maka focus penelitian dapat di rumuskan dalam peertanyaan sebagai 

berikut : 

1. Bagaimana implementasi bauran promosi dapat meningkatkan penjualan pada 

Cafe Belikopi Kediri? 

2. Bagaimana perencanaan strategi bauran promosi yang dapat meningkatkan 

penjualan pada Cafe Belikopi Kediri? 

 

D. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas, dan observasi lapangan, maka peneliti 

mempunyai tujuan yang ingin di capai dalam penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui implementasi bauran promosi pada cafe Belikopi kediri. 

2. Untuk mengetahui strategi perenacanaan promosi. 
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E.  Manfaat Penelitian 

Adapun manfaat dari penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi 

semua pihak yang berkaitan. 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil dari penelitian diharapka dapat menambah perkembangan ilmu 

pengetahuan tentang penerapan teori menejemen pemasaran, khususnya 

mengenai bauran promosi dalam meningkatkan penjualan suatu produk. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Perusahaan 

Sebagai masukan dan informasi bagiperusahaan dalam menerapkan 

bauran promosi dalam meningkatkan omzet penjualan. 

b. Bagi Peneliti 

Sebagai penambah wawasan peneliti dan melatih diri untuk berfikir 

secara ilmiah serta menambah pengetahuan tentang bauran promosi dalam 

meningkatkan penjualan suatu produk. 

c. Bagi Peneliti Selanjutnya  

Sebagai referensi bagi peneliti selanjutnya yang memfokuskan 

penelitian tentang bauran promosi dalam meningkatkan penjualan suatu 

produk.
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