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ABSTRAK

Judul : Tinjauan Promosi pada Kedai Kopi Opa Mahmud dalam
menarik Minat Konsumen

Pembimbing : Yuki Fitria, SE, MM.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tinjauan promosi yang
dilakukan oleh kedai kopi opa Mahmud di Padang dalam menjalankan usahanya
agar dapat bertahan dalam persaingan.

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif
kualitatif, 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 di jelaskan bahwa Kedai Kopi Opa
Mahmud menerapkan dari 4 bauran promosi hanya 2 yang dijalankan yaitu :
Advertising, Sales Promotion, tetapi untuk Personal Selling dan Public Relation
belum dijalankan oleh kedai kopi opa mahmud tersebut.

Kata Kunci: Promosi, Kedai Kopi Opa Mahmud
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BAB1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan usaha di Indonesia semakin ketat salah satunya seperti
dibidang kuliner dalam bentuk Coffe Shop atau kedai kopi. Untuk memenangkan
persaingan maka diperlukannya promosi. Dimana minuman kopi telah menjadi
kebiasaan masyarakat Indonesia khususnya kota Padang, tidak hanya sekedar
minum kopi, biasanya Coffe Shop juga menjadi tujuan beberapa kegiatan tertentu,
seperti bertemu dengan klien, tempat nongkrong bagi anak-anak muda, sebagai
tempat sosialisasi atau sebagai tempat belajar bagi kalangan mahasiswa. Sesuai
dengan persaingan usaha di era globalisasi saat ini sehingga dituntut untuk
meningkatkan strategi promosi agar dapat menarik minat dan perhatian
konsumen. Menurut Laksana (2019:129), Promosi adalah suatu komunikasi dari
produsen ke konsumen yang bertujuan untuk mengenalkan suatu usaha tertentu
salah satunya dibidang kuliner. Sedangkan menurut Fandy (2015:387), “Promosi
merupakan elemen pemasaran serta kegiatan dalam meginformasikan, mengajak,
serta mengingatkan konsumen akan suatu usaha yang dikembangkannya”.
Promosi digunakan untuk memperkenalkan usaha salah satunya di bidang kuliner
kepada masyarakat luas agar menarik minat dan perhatian.

Sedangkan menurut Daryanto (2011:85), menyatakan bahwa strategi
promosi merupakan suatu perencanaan dalam mencapai sasaran yang diinginkan
dari suatu unit usaha agar mampu menarik minat dan perhatian konsumen dalam

pengambilan keputusan pembelian. Menurut Moekijat (2010:443), strategi



promosi juga merupakan suatu kegiatan perusahaan untuk mendorong penjualan
dengan mengarahkan komunikasi yang meyakinkan kepada para pembeli.

Promosi itu didalamnya terdapat bauran promosi yang mana menurut
Kotler (2001), menyatakan bahwa bauran promosi adalah suatu tatanan alat-alat
pemasaran yang digunakan dalam mencapai tujuan pemasarannya serta strategi
dari bentuk promosi. Dengan adanya bauran promosi schinggga membantu
memfokuskan pada upaya pemasaran serta menentukan apa saja yang bisa mereka
tawarkan, berapa harganya, dimana dan bagaimana cara menarik minat dan
perhatian pelanggan.

Dalam bauran promosi yang terdiri dari lklan (Advertising), menurut
Kotler (2003:814), merupakan bentuk penyajian non-personal dan promosi ide,
barang atau jasa. Sehingga memungkinkan penjual untuk berkomunikasi dengan
banyak orang sekaligus, memungkinkan penjual untuk menyebarkan informasi
tentang usahanya dengan adanya kegiatan penawaran kepada masyarakat baik
secara lisan maupun tulisan yang mampu menarik minat dan perhatian pelanggan.
Kemudian terdapat promosi penjualan (Sales Promotion), menurut Kotler
(2005:298) merupakan kumpulan alat-alat promosi yang dirancang untuk
merangsang dan mendorong konsumen terhadap pembelian suatu makanan
maupun minuman dari usaha yang ditawarkan dengan lebih cepat sehingga
mampu menarik pelanggan melalui uji coba gratis dan diskon yang diberikan.
Selanjutnya terdapat penjualan personal (Personal Selling), dimana menurut
Kotler (2008:182) adalah bentuk promosi penyajian secara lisan atau langsung

dalam suatu pembicaraan dengan satu atau beberapa pembeli dengan tujuan



untuk melakukan penjualan sehingga mempererat hubungan dan menciptakan
suatu tanggapan baik dari konsumen. Adanya hubungan masyarakat (Public
Relation) yang merupakan suatu kegiatan serta hubungan timbal balik antara
penjual dan pembeli sehingga mampu membangun dan membina sikap saling
pengertian diantara kedua belah pihak.

Salah satu usaha di kota Padang yang juga membutuhkan strategi promosi
untuk meningkatkan keunggulan bersaingnya adalah kedai kopi opa Mahmud
yang beralamat di jalan Purus. Yang menjual berbagai macam jenis kopi yang
ada di Indonesia mulai dari kopi yang dihasilkan mesin sampai yang diracik
secara manual. Kedai kopi opa mahmud memiliki layout dan atmosfir (suasana)
yang nyaman dan tenang serta cocok untuk mengerjakan tugas sambil minum
kopi, yang banyak muncul pesaing-pesaing yang baru seperti Cafe Auih Plus,
namun Coffe Shop kedai kopi opa Mahmud masih tetap eksis dalam kondisi
persaingan antar Coffe Shop yang menyediakan berbagai kopi dan makanan.
Berikut dibawah ini data perbandingan penjualan antara Coffe Shop kedai opa

Mahmud dengan Cafe Auih plus.



Tabel 1. Data Perbandingan Penjualan

No Tgl/Bulan Opa Mahmud Auih Plus
1 | 01 Maret - 31 Maret 2022 Rp. 33,769,000.00 Rp. 77,431,000.00
2 | 01 April - 30 April 2022 Rp. 49,994,000.00 Rp. 86,311,000.00
3 | 01 Mai - 31 Mai 2022 Rp. 33,540,000.00 Rp. 54,133,000.00
4 | 01 Juni - 31 Juni 2022 Rp. 34,769,000.00 Rp. 61,325,000.00
5 | 01 Juli - 31 Juli 2022 Rp. 33,450,000.00 Rp. 49,677,000.00
6 01 Agustus - 31 Agustus Rp. 35,500,000.00 Rp. 77,431,000.00
2022
Total Penjualan Rp. 221.022.000.00 Rp. 328.856.500.00

Sumber: Kedai Kopi Opa Mahmud dan Café Auih Plus

Berdasarkan tabel yang telah dipaparkan menunjukkan bahwa penjualan
yang didapatkan kedai kopi opa mahmud mengalami fluktuasi setiap bulan
dalam pendapatan penjualannya. Terlihat pertumbuhan penjualan tertingi terjadi
pada bulan April. Tetapi secara total pendapatan opa Mahmud lebih rendah dari
Auih Plus, sehingga perlu bagi kedai kopi opa Mahmud untuk meningkatkan
strategi promosinya melalui bauran promosi mulai dari pemasangan iklan, sales
promotion, personal selling dan public relation.

Dimana bentuk-bentuk promosi yang telah dilakukan kedai kopi opa
Mahmud, diantaranya: melakukan pemasangan iklan di sosial media seperti
instagram. Kemudian melalui sales promotion, yaitu berupa potongan-potongan
harga dengan pembelian 2 kopi di gratiskan 1 kopi dan pembagian voucher
discount dengan adanya voucher discount maka akan dikurangi 50% dari harga

jual misalnya Ice Caramel Latte harga biasa 25.000 menjadi 12.500, dimana



informasi ini di bagikan pada instagram sehingga diharapkan mampu menarik
minat dan perhatian konsumen terhadap usaha coffe shop atau kedai kopi opa
Mahmud tersebut. Dari 4 bentuk bauran promosi hanya 2 kegiatan tersebut yang
dilakukan oleh kedai kopi opa Mahmud. Oleh karena itu perlu bagi opa Mahmud
guna memenangkan persaingan setidaknya bersaing dengan coffe yang memiliki
level atau kategori sama dengan kedai kopi opa Mahmud sehingga perlu
meningkatkan strategi promosinya.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka penulis tertarik untuk
meneliti lebih lanjut mengenai srategi promosi yang dilakukan oleh kedai kopi
opa mahmud tersebut dengan mengangkat tugas akhir dengan judul “Tinjauan
Promosi pada Kedai Kopi Opa Mahmud dalam Menarik Minat

Konsumen”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang, maka dapat dirumuskan masalah dalam
penelitian ini, yaitu: Bagaimana Tinjauan Promosi yang dilakukan oleh Kedai
Kopi Opa Mahmud di Padang dalam menjalankan usahanya agar dapat bertahan
dalam persaingan?
C. Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui tinjauan promosi yang dilakukan oleh kedai kopi opa
Mahmud di Padang dalam menjalankan usahanya agar dapat bertahan dalam

persaingan.



D.

Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan suatu manfaat sebagai berikut :

1.

Manfaat Teoritis
a. Sebagai bahan informasi dan referensi bagi mahasiswa lainnya yang akan
melakukan penelitian di masa datang.
b. Menambah wawasan dan pengetahuan serta keilmuan dalam kajian studi
kasus dalam bidang pemasaran.
c. Melengkapi kepustakaan serta suatu data tentang promosi dalam kedai
kopi Opa Mahmud Padang.
Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis
Selain salah satu syarat dalam menyelesaikan pendidikan pada
program studi manajemen perdagangan DIII Fakultas Ekonomi Universitas
Negri Padang hal tersebut dapat menambah wawasan berfikir tentang elemen
pemasaran dalam menjalankan bisnis cafe seta menmbah pengetahuan dalam
bidang manajemen khusus nya perdagangan.
b. Bagi Fakultas
Hasil penelitian ini dapat di jadikan suatu acuan serta perbandingan
yang dilakukan oleh para peneliti-peneliti lainnya terkait penelitian
sejenisnya.
c. Bagi Pembaca
Sebagai bentuk sumber maupun referensi bacaan bagi khalayak

masyarakat yang akan melakukan suatu penelitian pada bidang ini.



