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ABSTRAK 
 

Judul : Promosi Kopi Dent Untuk Meningkatkan Jumlah Pelanggan 

Pembimbing : Rizki Sri Lasmini, S.E.MM 

 Kopi Dent adalah salah satu coffee shop yang baru berdiri di kota Pariaman. 
Karena baru berdiri Kopi Dent perlu untuk melakukan promosi agar dapat bersaing 
dengan coffee shop lain dan juga agar untuk meningkatkan jumlah pelanggannya. 
Penelitian ini bertujuan untuk meninjau aktivitas promosi yang dilakukan Kopi Dent 
di Kota Pariaman dalam menjalankan usahanya untuk meningkatkan jumlah 
pelanggan serta dalam bersaing dengan coffeshop karena coffee shop ini baru berdiri. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah dengan metode kualitatif yang 
menhasilkan data deskriptif, yaitu mendeskripsikan atau menggambarkan kondisi 
yang terjadi sesungguhnya, serta mengklasifikasikan data dari hasil penelitian dengan 
menggunakan kata-kata yang tersusun rapi dan jelas. Teknik pengumpulan data 
dengan wawancara, observasi, dan dokumentasi. Dari hasil pembahasan dapat 
dijelaskan bahwa Kopi Dent menerapkan beberapa aktivitas promosi demi untuk 
meningkatkan jumlah pelanggannya seperti Advertising yaitu dengan memanfaatkan 
social media untuk melakukan kegitan promosi, Sales Promotion dengan cara 
memberikan sejumlah potongan harga, dan Direct Marketing dengan cara 
menghubungi beberapa kerabat terdekat. 

Kata Kunci : Promosi, Coffeeshop, Kopi Dent. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar belakang 

Perkembangan dunia usaha di era globalisasi saat ini semakin pesat 

dan ketat, sehingga para pelaku usaha atau pebisnis dituntut untuk terus 

melakukan inovasi dan memberikan kualitas pelayanan terbaik guna untuk 

menguasai pangsa pasar dan memenangkan persaingan. Salah satu upaya 

yang perlu dilakukan oleh perusahaan adalah strategi untuk meningkatkan 

jumlah pelanggan. Semakin banyak pelanggan yang didapatkan, maka 

pangsa pasar yang dikuasai akan semakin besar. Bentuk  bisnis yang mulai 

berkembang saat ini adalah kafe. Perkembangan bisnis kafe di Kota 

Pariaman mulai menuju ke arah baik. Berdasarkan data dari Dinas 

Pariwisata dan Kebudayaan kota Pariaman Terus terjadi peningkatan 

jumlah restoran dan kafe di Kota Pariaman sejak tahun 2013 hingga tahun 

ini. Situasi persaingan yang semakin ketat dan kondisi sosial yang terus 

berubah, menuntut setiap pemilik usaha kafe selalu tanggap dan 

menyesuaikan diri dalam menghadapi persaingan. 

Para pelaku usaha bisnis dituntut untuk memiliki kepekaan pada 

perubahan yang terjadi dan menempatkan kepuasan pelanggan sebagai 

tujuan utama terutama bagi pelaku usaha yang baru dalam persaingan 

usaha kefe ini, misalnya dalam penyajian makanan dan minuman (food 

service), dan dalam menciptakan cita rasa yang membuat pelanggan 

tertarik untuk datang kembali. Usaha kafe merupakan bisnis yang 
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membutuhkan banyak inovasi dan kreatifitas dalam pengembangannya 

sehingga dibutuhkan strategi yang tepat agar konsumen atau pelanggan 

dapat tertarik dengan produk yang ditawarkan. Setiap perusahaan 

menginginkan agar usahanya dapat berjalan dengan baik, lancar, serta 

banyak diminati oleh konsumen. Hal ini dimaksudkan agar dapat 

meningkatkan pendapatannya dan memiliki pelanggan tetap. 

Semakin banyaknya coffee shop yang berdiri, mengarah pada 

semakin tingginya persaingan untuk mendapatkan pelanggan. Terlebih lagi 

apabila coffee shop baru berdiri dan mencari pelanggan untuk 

meningkatkan pendapatannya. Sehingga, perusahaan perlu melakukan 

strategi untuk meningkatkan jumlah pelanggan. Diantaranya adalah 

melakukan promosi. Promosi digunakan perusahaan untuk 

memperkenalkan produk kepada masyarakat luas agar kesadaran terhadap 

suatu produk perusahaan lebih meningkat. Menurut Hamdani dalam 

Sunyoto (2013), promosi merupakan salah satu variabel dalam bauran 

pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam 

memasarkan produk. 

Di Kota Pariaman terdapat sebuah coffee shop baru yang bernama 

Kopi Dent. Terletak di Jl. Bagindo Aziz No 66 Kampung Perak 

Kecamatan Pariaman Tengah Kota Pariaman. Yang siap bersaing dengan 

coffee shop lainnya. Kopi Dent menawarkan beberapa pilihan menu 

berupa espresso based, kopi susu, coffee signature,  sparkling soda, non 

coffee, snack dan rice box. Coffee shop berdiri di tahun 2021 dan masih 
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terbilang baru. Agar coffee shop ini menjadi dikenal dan membuat produk 

yang kenang oleh konsumen, maka harus melakukan kegiatan promosi, 

sehingga bagi masyarakat terdekat maupun jauh dapat mengetahui coffee 

shop tersebut. Tabel dibawah ini merupakan data penjualan Kopi Dent , 

yaitu sebagai berikut :  

Tabel 2. Data Penjualan Kopi dent 

Periode Jumlah 
transaksi 

Jumlah Produk 
terjual 

24 Jan  23 Feb 1590 4428 
24 Feb  23 Mar 1201 2923 
24 Mar  23 Apr 1135 2601 
24 Apr  23 Mei 1500 4646 
24 Mei  23 Jun 1541 3679 
24 Jun  23 Jul 1043 2233 

24 Jul  23 Agus 808 1746 
Sumber : Owner Kopident 

Berdasarkan pada Tabel 2. Dapat dilihat bahwa coffee shop kopi 

Dent ini masih terbilang sangat baru berdiri dan saat ini data penjualannya 

mengalami fluktuatif. Terlihat pada awal  awal Kopi Dent opening 

banyak jumlah produk yang terjual tetapi saat periode 24 februari  23 mei 

justru mengalami penurunan penjualan yang signifikan, serta  periode 

selanjutnya  juga mengalami hal yang serupa. Dari data tersebut menurut 

saya  Kopi Dent mungkin masih belum baik dalam melakukan kegiatan 

promosi. Diketahui Kopi Dent menggunakan tiga jenis promosi saja untuk 

meningkatkan penjualan produk yaitu, pertama ada advertising yaitu 

periklanan dengan memanfaatkan social media, kedua ada sales promotion 

dengan cara memberikan potongan harga, terakhir ada direct marketing 
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yaitu dengan cara menghubungi kerabat terdekat dan dan beberapa orang 

baru di social media dan telepon. Karena coffee shop ini masih baru jadi 

masih minim melakukan kegiatan promosinya, sehingga Kopi Dent perlu 

mengambil langkah untuk meningkatkan jumlah penjualannya dan juga 

supaya dikenal banyak oleh masyarakat luas. 

Berdasarkan uraian diatas penulis tertarik untuk meneliti lebih 

dalam mengenai aktivitas promosi yang dilakukan Kopi dent, untuk itu 

Promosi  Kopi 

Dent Untuk Meningkatkan Jumlah Pelang  

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari latar belakang tersebut masalah yang akan 

dibahas penulis dalam penelitian ini adalah bagaimana aktivitas promosi 

yang  dilakukan oleh Kopi Dent di Kota Pariaman dalam menjalankan 

usahanya untuk meningkatkan jumlah pelanggan. 

C. Tujuan Penilitian 

Berdasarkan dari rumusan masalah diatas, tujuan penelitian ini 

adalah untuk meninjau aktivitas promosi yang dilakukan oleh Kopi Dent 

di Kota Pariaman dalam menjalankan usahanya untuk meningkatkan 

jumlah pelanggan. 

D. Manfaat Penilitian 

Dari penelitian ini, diharapkan memberikan manfaat dan kegunaan 

sebagai berikut : 

1. Manfaat Teoritis 
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Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat 

dijadikan sebagai sarana mengembangkan teori atau keilmuan 

tentang promosi dalam meningkatkan penjualan pada Kopi Dent 

Pariaman. 

2. Bagi Penulis 

Selain sebagai salah satu syarat guna menyelesaikan 

pendidikan pada Program Studi Manajemen Perdagangan DIII 

Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang juga untuk 

menambah wawasan berpikir tentang promosi di dalam 

menjalankan bisnis kafe dan menambah pengetahuan di bidang 

manajemen khususnya perdagangan. 

3. Bagi Kopi Dent 

Sebagai masukan kepada pebisnis dalam mengambil 

keputusan ataupun menentukan kebijakan dalam melakukan 

promosi, membantu Kopi Dent dengan memberikan informasi 

dan sumbangan pikiran mengenai langkah-langkah yang perlu 

dilakukan oleh Kopi Dent dalam menjalankan usahanya. 

4. Bagi Fakultas 

Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai 

perbandingan dengan penelitian sejenis lainnya dan bisa 

digunakan dengan semestinya bagi rekan-rekan selanjutnya. 

5. Bagi Pembaca 
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Sebagai tambahan informasi dan referensi bacaan bagi 

masyarakat ilmiah yang berminat melakukan penelitian pada 

bidang ini. 


