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ABSTRAK

Judul : Tinjauan Aktivitas Promosi Karsa Kafe Dalam Menarik Minat
Konsumen Di Kota Padang
Pembimbing : Megawati, SE, MM

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi promosi yang dilakukan
oleh Karsa Kafe di Kota Padang dalam dalam menarik minat konsumen. Jenis
penelitian yang dilakukan adalah penelitian obsevasi dan wawancara, bersifat
deskriptif. Sumber data yang peneliti gunakan adalah sumber data primer. Metode
pengumpulan data, peneliti menggunakan metode wawancara, dokumentasi, dan
observasi. Metode analisis data peneliti menggunakan analisis data kualitatif.

Dari hasil pembahasan dapat di jelaskan bahwa Karsa Kafé menerapkan
beberapa strategi promosi seperti Advertising, Sales Promotion, Personal Selling,
Public Relation, dan Direct Marketing dari beberapa variabel promosi tersebut dapat
di amati strategi promosi Café Karsa untuk menarik minat konsumen.

Kata Kunci: Tinjauan Promosi, Karsa Kafe
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Bisnis di bidang makanan mempunyai kecenderungan terus meningkat, baik
dari segi kuantitas maupun kualitasnya. Faktanya didasarkan pada kenyataan bahwa
makanan merupakan kebutuhan pokok manusia. Hal ini sesuai dengan teori (Zamfir,
2013) yang mendefinisikan bahwa sandang, pangan dan papan merupakan kebutuhan
dasar manusia, atau ditingkatan kebutuhan paling utama. Permintaan pangan yang
terus meningkat karena merupakan kebutuhan dasar manusia berimbas terhadap
peningkatan penawaran makanan. Hal ini sesuai dengan hukum permintaan dan
penawaran (supply and demand law), oleh karena itu bisnis dibidang makanan juga

selalu meningkat dan berkembang dari waktu kewaktu.

Kebutuhan manusia terdiri dari kebutuhan primer, sekunder dan tersier di era
jaman sekarang kebutuhan yang dulunya tersier banyak berubah menjadi sekunder,
dan yang dulunya sekunder kini menjadi primer, contoh kebutuhan manusia yaitu
kebutuhan rekreasi, rekreasi kini tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan sekunder

yaitu pangan namun kini berubah menjadi primer.

Bisnis makanan melingkupi berbagai ragam, sebagai contoh adalah bisnis

restoran dan bisnis popular catering (kafe/coffee shop, toko roti/ bakery



dan steak house). Salah satu contoh bisnis makanan untuk memenuhi kebutuhan
rekreasi yaitu coffee shop atau biasa disebut kafe. Semakin banyaknya bisnis
makanan yang berkembang, khususnya kafe tidak semuanya mampu bertahan lama.
Akibatnya terjadi persaingan usaha antar kafe yang ketat, karena masyarakat sebagai
konsumen mempunyai pilihan yang beragam untuk memenuhi kebutuhan akan

penyediaan dan pelayanan coffee shop.

Dengan adanya situasi dan kondisi persaingan yang semakin ketat antar kafe,
pemilik/ pengelola usaha tidak saja harus mampu menjual produk dan jasanya, tetapi
juga harus mempunyai kemampuan untuk memasarkan usahanya, sehingga jumlah
konsumen tidak menurun tetapi semakin meningkat. Meskipun banyak bermunculan
pesaing-pesaing baru, Kafe Karsa “Coffee And Kitchen” masih tetap dapat eksistensi
dalam kondisi persaingan antar kafe yang menyediakan coffee drink saat ini. Namun
demikian, menurut pemilik Kafe Karsa “Coffee And Kitchen” rata-rata jumlah
konsumen yang mengkonsumsi produk dan jasanya mengalami peningkatan dari
sejak pertama berdiri. Pemilik mempunyai harapan agar jumlah konsumen yang
mengkonsumsi produk dan jasanya tidak semakin menurun, tetapi mengalami

pertambahan dalam penjualan sehingga dapat meningkatkan laba usaha kafenya.

Kafe kini menjadi tempat rekreasi bagi para pemuda dan remaja untuk
melepas penat hanya dengan produk minuman, namun bukan hanya produk saja yang
menjadi pertimbangan mereka dalam memilih kafe untuk dikunjungi, pertimbangan

tentang hiburan menjadi salah satu alasan, karena kafe dibuat dengan desain yang



sangat nyaman sehingga para konsumen dapat menikmati minuman dengan bersantai

ria dan salah satu kafe yang unik yaitu Kafe Karsa “Coffee And Kitchen”.

Namun pada kenyataannya sebagian besar bisnis tersebut jatuh atau bangkrut
karena beberapa faktor, antara lain faktor manajemen yang masih sederhana,
kekurangan modal usaha dan hilangnya konsumen untuk mencari alternatif produsen
lain. Dalam promosi kondisi paling sulit adalah mempertahankan konsumen untuk
selalu menggunakan produk dari penjual, atau sering disebut dengan loyalitas
pelanggan. Loyalitas pelanggan dapat dibentuk dari suatu strategi promosi yang jitu

dalam memasarkan produknya.

Strategi promosi merupakan salah satu alat untuk mencapai tujuan. Salah satu
bentuk strategi promosi yang mampu mendukung dalam memasarkan produk untuk
menciptakan kepuasan konsumen adalah penggunaan bauran promosi (marketing
mix) yang meliputi product, price, promotion, dan physical evidence atau place.
Menurut Tjiptono (dalam Christian A.D, 2016) “Promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas pemasaran yang berusaha
menyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan/atau meningatkan pasar
sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal

pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan”.

Promosi digunakan perusahaan untuk memperkenalkan produk kepada

masyarakat luas agar kesadaran terhadap suatu produk perusahaan lebih meningkat.



Perusahaan dapat melakukan kegiatan promosi dengan melakukan periklanan,
promosi penjualan, personalselling, publisitas,pemasaran langsung, acara dan

pengalaman atau disebut juga dengan promotion mix.

Sejalan dengan hal tersebut, di kota Padang, Sumatera Barat telah banyak
berdiri cafe-cafe dan lebih spesifik di coffee shop. Pada umumnya menu-menu yang
ditawarkan di coffee shop-choffee shop tersebut relatif sama. Akibatnya terjadi
persaingan usaha antar coffee shop yang ketat, karena masyarakat sebagai konsumen
mempunyai pilihan yang beragam untuk memenuhi kebutuhan akan penyediaan dan

pelayanan.

Salah satu coffee shop yang ada di Padang adalah Karsa Kafe. Karsa Kafe
merupakan coffee shop yang didirikan pada bulan September tahun 2020, kafe ini
termasuk usaha yang baru dibangun tetapi peminatnya cenderung bertambah dan
pendapatan yang didapatkan terus meningkat. Karsa Café. sendiri sebenarnya
merupakan perubahan dari cafe sebelumnya yaitu “Lados Coffe & Kitchen” yang
telah berdiri semenjak tahun 2017. Akan tetapi dalam perjalannya bisnisnya cafe
“Lados Coffe & Kitchen” tidak mampu bertahan akibat persaingan di bisnis cafe
sehingga terus mengalami kemunduran. Dengan berbagai pertimbangan maka di

tahun 2020 cafe “Lados Coffe & Kitchen” berubah nama menajadi Karsa Cafeé.

Dalam usaha penjualannya Karsa Kafe juga menerapkan strategi promosi,

Pelaksanaan kegiatan strategi promosinya sangat bagus. Hal ini dibuktikan dengan



bagusnya tingkat promosi pada sosial media pada Karsa Café tersebut, Sementara
untuk lokasi Karsa Kafe ini beralamatkan pada JL. Belibis, Air Tawar Barat. Berada

jauh dari keramian atau sekitar 100 meter dari jalan raya, .

Strategi promosi yang diterapkan oleh Karsa Kafeberupa Promosi penjualan
dengan memberikan promo-promo pada varian minuman-minuman tertentu seperti
beli 2 gratis 1, serta mengadakan promo semua jenis produk dengan harga yang sama,
strategi promosi ini, seperti yang dijelaskan sebelumnya selain untuk meningkatkan
penjualan dan juga untuk memiliki pelanggan tetap, Berikut data di lapangan
semenjak masih bernama cafe “Lados Coffe & Kitchen” hingga bernama Karsa Kafe.
Dari hasil wawancara dengan owner Karsa Kafe yang bernama Harkydiperoleh data
pendapatan cafe selama 4 tahun sebagai berikut:

Table 2. Data Pertumbuhan Penjualan mulai dari masih bernama CafelLados
Coffe & Kitchen hingga Karsa Café

No. Tahun Total Pendapatan
1 2017 Rp.90.455.000
2 2018 Rp.108.300.000
3 2019 Rp.75.000.000
4 2020 Rp.81.400.000

Jumlah Rp.355.155.000

Sumber: Karsa Kafe, 2021
Tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan pada tahun kedua bisnis cafe
mengalami peningkatan yang cukup menjanjikan. Dimana total pendapatan ditahun

2017 sebesar Rp. 90.445.,000 mengalami peningkatan menjadi total pendapatan



sebesar Rp. 108.300.000 ditahun 2018. Akan tetapi ditahun 2019 bisnis cafe
mengalami penurunan pendapatan yang cukup tajam dimana selama kurun waktu
2019 total pendapatan hanya mampu meraup sebesar Rp. 75.000.000 dikarenakan
pada tahun 2019 banyak café-café baru yang lebih menarik dan modern sementara
“Lados Coffe & Kitchen” masih memakai konsep yang lama sehingga tidak mampu
bersaing sehingga “Lados Coffe & Kitchen” mengalami penurunan pendapatan tidak
mampu bertahan dan pada bulan oktober 2019 “Lados Coffe & Kitchen” menutup
gerainya. Pada tahun 2020 tepatnya bulan September berganti nama dan berganti
manajemen merubah nama yang semula bernama cafe “Lados Coffe & Kitchen”

berubah manjadi Karsa Kafe.

Perubahan ini membawa keberuntungan, total pendapatan bisnis cafe
mengalami peningkatan. Pada tahun 2020 total pendapatan mampu diraup sebesar
Rp.81.400.000. Bahkan mengalami tren peningkatan setiap bulan dalam pendapatan
penjualannya. Terlihat bahwa pertumbuhan penjualan yang sangat meningkat dari
pada tahun sebelumnya. Hal ini disebabkan pada bulan September 2020 “Lados Coffe
& Kitchen” Berganti Nama dan Manajemennya menjadi Karsa Kafe beserta

melakukan renovasi tempat dan promosi secara besar-besaran selama dua minggu.

Sedangkan dari observasi awal yang dilakukan penulis melalui wawancara
dengan pelanggan sebut saja Johan (nama samaran) seorang mahasiswa dari salah
satu perguruan tinggi di Kota Padang. Dari hasil wawancara diperoleh informasi

bahwa dia mengunjungi Karsa Kafe karena diajak teman, selain itu dia juga pernah



melihat Instagram Karsa Kafe yang berisi berbagai macam menu makanan dan
minuman yang dikemas sedemikian rupa dan sangat menarik. Disamping itu Johan
juga sering mengunjungi Karsa Kafe karena selain tempatnya menyenangkan dan

juga pihak cafe sering ada penawaran promosi produk yang dijualnya.

Pendapat yang hampir serupa dengan pelanggan yang bernama Bunga (nama
samaran), dari hasil wawancara peroleh informasi dia mengunjungi Karsa Kafe
karena makanan dan minumannya sangat enak, selain itu Karsa Kafe seringkali
menawarkan promosi ke para pelanggan. Bunga pertama kali mengunjungi Karsa
Kafe karena diajak temannya, setelah itu kalau ingin ke cafe namun tidak ada teman

yang mau diajak, dia datang sendiri ke Karsa Kafe.

Hasil penelitian terdahulu yang relevan dapat dijadikan rujukan diantaranya,
hasil penelitian yang dilakukan oleh Rizki Wirawan dengan judul “Strategi Promosi
Cv Lulur Ibu Dalam Menarik Minat Beli Konsumen Di Yogyakarta Tahun 2015
sebagaiman yang dimuat dalam Research Repository dan diunggah dalam
http://repository.umy.ac.id/handle/123456789/8771 bahwa strategi yang dilakukanCv
Lulur Ibu adalah dengan perencanaan, implementasi, dan evaluasi. Kegiatan promosi
yang dilakukan melalui advertising, sales promotion, direct marketing dan personal
selling. Evaluasi dilakukan dengan melihat target penjualan dengan tujuan untuk
mengetahui sudah tercapai atau belum serta untuk mengintrospeksi kekurangan agar

promosi berikutnya dapat lebih baik


http://repository.umy.ac.id/handle/123456789/8771

Sedangkan penelitian Ramadhania, Rasti (2018) dengan judul “Tinjauan
Aktivitas Promosi Pada OTW Food Street Meruya Dalam Menarik Minat Beli
Pelanggan” dijelaskan bahwa Promosi merupakan salah satu aspek penting dalam
strategi pemasaran dan juga kegiatan promosi merupakan salah satu hal yang penting
untuk menentukan keberhasilan suatu produk atau jasa dalam memperkenalkan
kepada masyarakat luas khususnya target yang dituju.kegiatan promosi yang
terencana dengan baik dan tepat sehingga tujuan dari strategi promosi perlu disusun
dengan cermat dengan menggunakan strategi promosi yang tepat.

Oleh karena itu untuk Otw Food Street Meruya mengubah strategi promosi
yang semula menggunakan media cetak kini beralih menggunakan media digital yaitu
media sosial Instagram dan Line. Berdasarkan dari hasil penelitian dapat disimpulkan
bahwa strategi promosi yang digunakan oleh Otw Food Street Meruya untuk menarik
minat beli para pelanggannya sudah sesuai dengan konsep tujuan promosi yang
dijabarkan oleh Tjiptono.

Berdasarkan uraian diatas penulis tertarik untuk meneliti lebih dalam
mengenai tinjauan aktivitas promosi yang dilakukan Karsa Kafe dalam upaya
menarik konsumen, untuk itu penulis tertarik mengangkat Tugas Akhir dengan judul
“Tinjauan Aktivitas Karsa Kafe Dalam Menarik Minat Konsumen di Kota

Padang”.



Berikut Data wawancara dalam bentuk kusioner yang penulis teliti pada konsumen
Karsa Kafe di kota padang:

KUESIONER

Kepada Yth. Bapak/lIbu/Sdr/i

Di Tempat

Saya Wahyu Kurniawan, Mahasiswa Program Studi Manajemen Perdagangan
DIl Fakultas Ekonomi Universitas Negeri PadangProgram Studi Manajemen
Perdagangan DIII Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang sedang mengadakan
penelitian untuk menyelesaikan Tugas Akhir saya yang berjudul “Tinjauan Aktivitas

Promosi Karsa Cafée Dalam Menarik Minat Konsumen di Kota Padang”.

Dengan kerendahan hati saya memohon kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/i sebagai
responden meluangkan waktu untuk menjawab daftar pertanyaan yang saya butuhkan.
Kuesioner ini hanya sebagai alat bantu peneliti untuk mengumpulkan data dan tidak
untuk di publikasi. Saya harap Bapak/Ibu/Sdr/i sebagai responden dapat memberikan

jawaban sesuai dengan keadaan yang benarnya.

Kesungguhan dalam memberikan jaawaban akan sangat bermanfaat dan
membantu keberhasilan penelitian ini. Atas perhatian dan kesediaan Bapak/Ibu/Sdr/i,

saya ucapkan terima kasih
Hormat Saya,

Peneliti
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Wahyu

Kurniawan

. Bagian I.

DATA RESPONDEN

Petunjuk Pengisian:
Bagian I.

Lingkari salah satu jawaban di bawah ini dari setiap pertanyaan yang sesuai dengan yang

Bapak/Ibu/Sdr/1 rasakan/alami..
1. Jenis kelamin Anda...
a. Pria b. Perempuan
2. Usia Anda sekarang ...........
a. <19 tahun b. 20 — 25 tahun C. 26 - 30 tahun d. > 31 tahun

3. Pekerjaan Anda saat ini:

a. Palajar b. mahasiswa c. PNS d. Swasta e. Lainnya ......
4. Penghasilan / uang jajan (khusus Mahasiswa/ pelajar) tiap bulan sebesar ........ (dalam
ribuan).

a. < Rp.1.000.000 b. Rp.1.000.000 — 2.500.000 ¢. Rp.2.500.000 — 5.000.000

d.>Rp5.000.000
5. Biasanya Bapak/lbu/Sdr/l menngunjungi Karsa Cafe bersama ..................

a. Keluarga b.Teman c. Pasangan d. Sendiri
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Bagian Il.
DATA PENELITIAN

1. Periklanan (Advertising)adalah sebuah aspek penting dalam sebuah dunai bisnis
sekaliguas guna  melakukan sebuah perubahan pada usahanya agar lebih
berkembang. Dari mana bapak/Ibu/Sdr/i mengetahui keberadaan Karsa Cafe yang
dikunjungi saat ini ?

a. Teman b. Media sosial/ Instagram c. Group WA d. Spanduk

2. Promosi perjualan (Sales Promotion)yang diberikan Karsa Kafe berupa potongan
harga makanan atau minuman ataupun diskon beli 2 gratis 1 setiap pembelian dua
kopi susu strong akan diberikan gratis kopi susu.

a. Sangat menanik b. menarik ¢ biasa saja d. Tidak Menarik

3. Penjualan perseorangan (Personal Selling)ini adalah interaksi tatap muka dengan
satu atau lebih pembeli prospektif. Menueurt Bapak/lbu/Sdr/l apakah Karsa Kafe
pernah melakukan promosi pernjualan sepertiini ?

a. Pernah b. Ttidak pernah
4. Hubungan Masyarakat (Public Relation)merupakan kegiatan promosi ini bertujuan

untuk membangun hubungan baik dengan masyarakat. Adakah hubungan baik
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yang bangunan Karsa Kafe sehingga Bapak/lbi/Sdr/i merasa manjadi bagian
dalam artian menjadi pelanggan setia.
a. Ada Beberapa Kali b. Pernah c. Tidak Pernah

5. Di dalam penjualan langsung (Direct Marketing) Karsa Cafe menemui pelanggan
yang datang langsung meminta tanggapan, dan memberikan katalog kopi ataupun
makanan lainnya langsung kepada pelanggan atau pengunjung.

a. Sering dilakukan b. Kadang-kadang c. Tidak pernah

B. Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang tersebut di atas, maka dapat dirumuskan
masalah dalam penelitian ini yaitu Aktivitas promosi apa saja yang dilakukan
dalam menarik minat konsumen Karsa Kafe dan bagaimana cara Karsa Kafe

dalam memperkuat hubungan dengan masyarakat ?

C. Tujuan Penelitian
Setiap penelitian akan ada tujuan yang ingin dicapai. Adapun tujuan
dari penelitian ini yaitu Untuk mengetahui promosi apa saja yang menarik
konsumen dan mengetahui bagaimana cara karsa kafe dalam memperkuat

hubungan masyarakat.
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D. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai
saran mengembangkan teori atau keilmuan tentang strategi promosi
dalam menarik minat konsumen sekaligus meningkatkan penjualan Karsa
Kafe di Kota Padang.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Penulis
Selain sebagai salah satu syarat guna menyelesaikan
pendidikan pada Program Studi Manajemen Perdagangan DIII
Fakultas Ekonomi Universitas Negeri Padang dan juga untuk
menambah wawasan berpikir tentang strategi promosi dalam menarik
minat konsumen khususnya dalam bisnis cafesekaligus menambah

pengetahuan di bidang manajemen khususnya perdagangan

b. Bagi Karsa Kafe
Sebagai masukan kepada pebisnis dalam mengambil keputusan
ataupun menentukan kebijakan mengenai aktivitas promosi dalam
menarik minat konsumen dalam bisnis cafe. Selain ini diharapkan

dapat membantu Karsa Kafe dengan memberikan informasi dan
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sumbangan pikiran mengenai langkah-langkah yang perlu dilakukan
oleh Karsa Kafe dalam menjalankan usahanya.
c. Bagi Fakultas
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai perbandingan
dengan penelitian sejenis lainnya dan bisa digunakan sebagai refensi
tambahan bagi rekan-rekan yang berminat mengkaji khususnya
tentang strategi promosi dalam menarik minat konsumen di bidang
bisnis cafe.
d. Bagi Pembaca
Sebagai tambahan informasi dan referensi bacaan bagi
masyarakat ilmiah yang berminat melakukan penelitian pada bidang

strategi promosi khususnya dalam bisnis cafe.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil dari observasi yang telah penulis lakukan pada

Karsa Kafe, Kegiatan promosi yang dilakukan oleh Karsa Kafe adalah

sebagai berikut:

1. Advertising (Periklanan)
Periklanan yang dilakukan oleh Karsa Kafe yaitu melalui pemanfaatan
media sosial yaitu Instagram, pihak Karsa Kafe sering melakukan
periklanan di Instagram dengan cara mengupload foto-foto serta membuat
konten-konten tentang kopi agar diketahui oleh masyarakat terutama
kalangan muda.

2. Sales Promotion (Promosi Penjualan)
Promosi penjualan yang dilakukan oleh pihak Karsa Kafe yaitu
memberikan harga yang sama kepada konsumen untuk pembelian semua
item yang disediakan oleh Karsa Kafe. Selanjutnya Karsa Kafe juga
memberikan potongan harga pada hari spesial seperti hari jadi Karsa Kafe
dan hari- hari besar lainnya. Kumudian pihak Karsa Kafe memberikan
diskon beli 2 gratis 1, setiap pembelian kopi susu strong akan diberikan

gratis satu kopi susu.

51
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3. Publik Relation (Hubungan Masyarakat)
Strategi promosi yang dilakukan yaitu Karsa Kafe berpartisipasi dalam
acara yang diadakan oleh masyarakat sekitar dengan cara bekerja sama
atau menjadi donatur dalam acara seperti acara-acara pada hari
kemerdekaan Indonesia.Kegiatan promosi tersebut sudah berjalan dengan
semestinya, namun masih perlu adanya peningkatan strategi promosi
melihat dari data penjualan yang masih fluktuatif.

4. Direct Marketing (Penjualan Langsung)
Yaitu hubungan langsung dengan sasaran konsumen dengan tujuan untuk
memperoleh tanggapan segera dan membina hubungan yang abadi dengan
konsumen. Bentuk promosi yang digunakan mencakup catalogs,
telephone marketing, kiosks, internet, mobile marketing, dan lainnya

5. Events and Experiences (Acara dan Pengalaman)
Yaitu kegiatan dan program yang disponsori perusahaan yang dirancang
untuk menciptakan interaksi harian atau interaksi yang berhubungan
dengan merek tertentu. Bentuknya seperti festival seni, hiburan, acara

amal, dan lain-lain

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah penulis uraikan di atas, untuk
meningkatkan  penjualan Karsa Kafe dan memaksimalkan pendapatan

penjualan Karsa Kafe, maka penulis mengajukan beberapa saran yang dapat
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dijadikan bahan pertimbangan sekaligus masukan yang bermanfaat khususnya

untuk pihak Karsa Kafe yaitu:

1. Karsa Kafe sebaiknya melaksanakan kegiatan promosi penjualan
perseorangan yaitu dengan meminta karyawan menginformasikan dan
menawarkan secara langsung kepada konsumen mengenai produk-
produknya seperti menu terbaru dan promo-promo terbaru kemudian
melakukan persuasi dengan berusahan mengarahkan calon pembeli untuk
membeli produk yang ditawarkan.

2. Melaksanakan promosi penjualan atau sales promotions secara terjadwal,
yang mana kegiatan promosi penjualan ini harusnya dilakukan setiap
bulan agar membuat para calon pembeli menjadi tertarik pada produk
yang ditawarkan.

3. Karsa Kafe seharusnya menggunakan jasa influencer atau selegram untuk
mempromosikan Karsa Kafe, hal ini bertujuan agar Karsa Kafe lebih
dikenal oleh para calon konsumen.

4. Memperluas wilayah-wilayah promosi sehingga dapat menjangkau target
konsumen sehingga calon pembeli dapat mengetahui promo-promo yang

sedang berlangsung.
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