
 
  



 
  





 



 
 

 

 

 

 

ABSTRAK 

 
 

Putri Auzia Athira (18134081) : Tinjauan Bauran Promosi Pada Café 

 

Oma Rahmah Padang 

 

Pembimbing : Rini Sarianti SE, M.Si 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana kegiatan promosi yang 

diterapkan oleh Café Oma Rahmah untuk pendapatan penjualannya. Lokasi 

penelitian ini di Café Oma Rahmah yang beralamat di Jl. Aru, Kec. Lubuk 

Begalung, Provinsi Sumatera Barat. Metode pengumpulan data yang penulis 

gunakan adalah dengan observasi dan wawancara langsung kepada pemilik Café 

Oma Rahmah. Dari penelitian ini menjelaskan bahwa Café Oma Rahmah 

mempunyai bauran promosi dengan menggunakan variabel-variabel promosi 

seperti: Media Periklanan, Penjualan Pribadi, Promosi Penjualan, Hubungan 

Masyarakat, Promosi secara langsung. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa: 1) Media Periklanan yang digunakan 

sudah cukup bagus, 2) Penjualan pribadi Café Oma Rahmah yaitu dengan 

melakukan pendekatan kepada masyarakat dengan tujuan dapat lebih dekat 

dengan pelanggan sehingga pelanggan merasa nyaman berbelanja di Café Oma 

Rahmah, 3) Promosi penjualan sudah termasuk efektif, 4) Hubungan masyarakat, 

pada bagian ini Café Oma Rahmah mempromosikan cafénya dengan cara dapat 

memesan makanan untuk acara arisan, pertemuan dan sebagainya, 5) Promosi 

secara langsung Café Oma Rahmah sudah mendukung promosi Café Oma 

Rahmah. 

 

 
Kata Kanci : Bauran Promosi (Promotion), Café Oma Rahmah 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 
 

Bisnis kuliner merupakan pilihan bisnis yang sangat menguntungkan jika 
 

 

 

 

 

yang berada di Kota Padang. 
 

 

Berbagai macam jenis bisnis di bidang kuliner ini contoh nya café, rumah 
 

 

 

 

 

 

Agar dapat tercapainya keuntungan tersebut maka dibutuhkan pemasaran. 
 

 

Sebagaimana yang dikatakan oleh Hasan (2013) bahwa pemasaran disebut 
 

 

 

 

pemasaran memang sangat berperan dalam kegiatan bisnis. 
 

 

 

 

 

 

1 

dibandingkan dengan bisnis dibidang lainnya. Para pengusaha melirik bisnis ini 

dikarenakan makanan merupakan suatu hal pokok yang dibutuhkan oleh manusia 

untuk hidup. Semakin maju zaman semakin pesat juga perkembangan dari bisnis 

kuliner tersebut sehingga membuat berkembangnya café – café baru terutama 

makan, restoran, dan sebagainya. Café – café dan restaurant ini memiliki beberapa 

kategori seperti minuman, makanan ringan, serta makanan utama. Kategori ini 

memiliki potensi dalam menghasilkan keuntungan yang maksimal. Keuntungan 

ini bisa didapatkan tergantung bagaimana cara kita mengelola dan memasarkan. 

Sebagai seorang pebisnis, tidak ada yang tidak menginginkan sebuah keuntungan. 

sebagai proses mengidentifikasi, membangun dan mengkomunikasikan nilai, serta 

menjaga hubungan yang dapat memuaskan pelanggan untuk memaksimalkan 

keuntungan yang akan diperoleh perusahaan. Sehingga dinyatakan bahwa 
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Salah satu alternatife pemasaran yang dapat digunakan dalam memasarkan 
 

produk adalah penggunaan marketing mix (bauran pemasaran). Kotler dan 

Amstrong (2016) menyatakan bauran pemasaran adalah seperangkat alat 

pemasaran taktis yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang 

diinginkannya di pasar sasaran. Bauran pemasaran merupakan salah satu hal 

penting dalam menjalankan suatu usaha. Hal ini agar pelanggan merasa puas serta 

dapat mendapatkan hati pelanggan. 

Variabel bauran pemasaran terdiri dari Produk (product), harga (price), 

promosi (promotion), dan lokasi (place) yang merupakan empat komponen  utama 

dalam   bauran   pemasaran.   Keempat   variabel   utama   ini   sangat berpengaruh 
 

terhadap  sebuah  usaha  dimana  variabel  tersebut  dapat  menentukan  minat beli 
 

konsumen mulai dari produk yang ditawarkan, harga yang ditetapkan, pemilihan 
 

lokasi dan promosi apa saja yang diberikan oleh sebuah cafe tersebut. 

 

Variabel-variabel inilah yang menjadi upaya perusahaan dalam pemasaran 

produknya sehingga dapat menarik minat konsumen untuk berbelanja. Hal ini juga 

bertujuan untuk mempertahankan bisnis usaha dari para pesaing bisnis yang ada. 

Dalam bauran pemasaran terdapat salah satu variabel yaitu promosi. Promosi 

dapat dikatakan berhasil jika produk yang di tawarkan dikenal oleh masyarakat 

banyak serta produk laku terjual dan tempat usahanya di gemari dan menjadi 

primadona di kalangan konsumen atau masyarakat sehingga para konsumen akan 

melakukan pembelian ulang serta merekomendasikan produk yang kita tawarkan 

kepada orang lain sehingga usaha kita dapat berkembang lebih pesat karna 

promosi yang di lakukan tanpa sengaja oleh konsumen kita tersebut. 



3 
 

 

 

Salah satunya adalah Cafe Oma Rahmah yang terletak di Jalan Aru 

no.26A, Kecamatan Lubuk Begalung. Cafe Oma Rahmah cukup sering 

melakukan promosi yang bekerjasama dengan Gojek, Grab, dan Shopee dalam 

memberikan potongan harga apabila berbelanja di Cafe Oma Rahmah dengan 

melakukan pembayaran menggunakan aplikasi tersebut. 

Alasan peneliti memilih bauran promosi pada Cafe Oma Rahmah adalah 

karena Cafe Oma Rahmah merupakan cafe yang penjualannya cukup fluktuatif 

serta salah satu promosi yang digunakan belum mengikuti perkembangan zaman 

saat ini dimana promosi yang cukup berpengaruh yaitu bekerjasama dengan food 

vlogger dalam mempromosikan produknya atau melakukan endorse, selain itu 

café ini juga belum melakukan promosi dengan sponsor ataupun dengan 

mengadakan acara untuk lebih menarik dan membuat orang ramai datang 

mengunjungi Café Oma Rahmah. 

Café ini juga belum melakukan promosi melalui radio atau koran majalah 

dimana beberapa daerah di Kota Padang yang belum terdapat jaringan internet 

atau minimnya koneksi internet untuk mengakses media sosial dapat terjangkau 

melalui mendengarkan radio atau membaca koran majalah. Dengan adanya 

penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi cafe agar dapat mempertahankan 

kelangsungan café dan juga mempercepat berkembangnya Café Oma Rahmah. 
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Berikut ini merupakan data penjualan Café Oma Rahmah selama tahun 2020 : 

 

Tabel data penjualan Café Oma Rahmah selama tahun 2020 
 

No. Bulan (2020) 
Penjualan (item) 

Makanan Minuman Total 

1. Januari 155jt (belum buka) 155jt 

2. Februari 126jt (belum buka) 126jt 

3. Maret 110jt 85jt 195jt 

4. April (PSBB) 115jt 70jt 185jt 

5. Mei (PSBB) 135jt 75jt 210jt 

6. Juni 140jt 80jt 220jt 

7. Juli 150jt 85jt 235jt 

8. Agustus 145jt 90jt 235jt 

9. September 155jt 80jt 235jt 

10. Oktober 145jt 85jt 230jt 

11. November 150jt 80jt 230jt 

12. Desember 155jt 80jt 235jt 

Total 1.681m 810jt 2.491m 

 

Tabel 1: Data Penjualan 

Sumber : Café Oma Rahmah 

 

Berdasarkan data pada tahun 2020 di atas dapat disimpulkan bahwa tahun 

2020 Café Oma Rahmah mengalami pergerakan penjualan yang fluktuatif yaitu 

tidak stabil serta penurunan pada bulan April akibat dampak dari penyebaran 

covid-19. Untuk dimasa pandemi saat ini, dimana banyak café – café tutup, maka 

Café Oma Rahmah harus memilik cara sehingga omzet penjualan dan service 

pegawai terhadap langganan tidak berkurang. 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas saya akan membahas tentang 

bauran promosi dengan judul “Tinjauan Bauran Promosi Pada Café Oma 

Rahmah Padang” 
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B. Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah di jelaskan di atas penulis 

akan melakukan penelitian dengan perumusan masalah sebagai berikut : 

"Bagaimana Bauran Promosi Pada Café Oma Rahmah Padang?" 

 

C. Tujuan Penelitian 

 

Berdasarkan rumusan masalah maka tujuan dari penelitian ini yaitu untuk 

mengetahui "Bauran Promosi Pada Café Oma Rahmah Padang" 

D. Manfaat Penelitian 

 

Sebuah penelitian seharusnya dapat memberikan manfaat bagi prusahaan 

atau badan usaha yang diteliti, bagi penulis dan bagi pembacanya, dengan adanya 

penelitian ini sangat di harapkan dapat memberikan manfaat diantaranya yaitu : 

1. Bagi perusahaan atau badan usaha yang d teliti 

 

Setelah di adakan penelitian ini pihak Café Oma Rahmah dapat 

menjadikan pedoman untuk melakukan promosi kedepanya 

2. Bagi penulis 

 

Dengan di adakan penelitian ini sangat di harapkan dapat menjadi 

suatu pengalaman yang berharga dengan mengetahui Bauran Promosi 

yang digunakan oleh Café Oma Rahmah. 

3. Bagi Pembaca 

 

Dengan adanya penelitian ini dapat di jadikan sebagai acuan untuk 

peneliti berikutnya yang mempunyai penelitian serupa. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil wawancara dan pembahasan mengenai tinjauan bauran 

promosi pada Cafe Oma Rahmah, maka dapat disimpulkan beberapa hal 

sebagai berikut : 

1. Media periklanan yang dilakukan oleh Café Oma Rahmah yaitu 

melalui media sosial seperti Facebook, Instagram, Brosur-brosur 

ataupun spanduk. 

2. Penjualan pribadi yang dilakukan oleh Café Oma Rahmah yaitu 

dengan menghubungi langsung teman-teman atau saudara untuk 

mencicipi menu yang ada. Setelah itu diberikan potongan harga atau 

diskon tertentu kepada mereka. 

3. Promosi penjualan oleh Café Oma Rahmah yaitu dengan memberikan 

kupon kepada pelanggan dan dapat ditukarkan dengan menu makanan 

yang ada di Café Oma Rahmah secara gratis. 

4. Promosi melalui hubungan masyarakat yaitu dapat dengan 

memberikan standar harga yang terjangkau oleh mereka dan bisa juga 

melalui meyakinkan mereka bahwa Café Oma Rahmah mempunyai 

menu yang dibuat sendiri atau tidak menerima titipan dari luar 

sehingga terbentuk opini bahwa semua makanan pada Café Oma 

Rahmah enak dan bersih serta pembagian makanan gratis kepada anak- 

anak di panti asuhan Aisyah setiap bulannya ataupun ikut 
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menyumbangkan makanan di masjid saat bulan ramadhan untuk 

masyarakat yang berbuka puasa di masjid 

5. Promosi secara langsung pada Café Oma Rahmah yaitu dengan tatap 

muka, brosur-brosur atau pertemuan. Misalnya seperti arisan atau  

acara rapat. 

B. Saran 

 

Berdasarkan hasil penelitian penulis dengan metode wawancara bersama 

pemilik cafe Oma Rahmah, penulis menyarankan beberapa hal berikut : 

1. Untuk meningkatkan penjualan sebaiknya Cafe Oma Rahmah 

melakukan beberapa upaya lagi melakukan promosi yang belum pernah 

dilakukan sebelumnya seperti mendatangkan food vloger ke café atau 

dapat mengirimkan makanan ke food vloger (endorse) agar dapat direview 

di sosial media food vloger tersebut sehingga semakin banyak orang 

mengetahui tentang produk yang ada pada Café Oma Rahmah. 

2. Sebaiknya Café Oma Rahmah mengadakan event atau pameran sesekali 

agar dapat lebih dekat dengan konsumen dan membuat konsumen lebih 

mengenal lagi produk dari Café Oma Rahmah dan dapat menjalin 

hubungan jangka panjang dengan konsumen. 

3. Sebaiknya Café Oma Rahmah juga melakukan promosi melalui radio 

atau surat kabar, agar konsumen yang tidak terjangkau oleh media sosial 

dapat dijangkau dengan mendengarkan radio atau membaca surat kabar. 
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