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ABSTRAK
Judul : Tinjauan Strategi Bauran Pemasaran Pada Kafe Kopi Lain
Hati Dalam Menarik Minat Konsumen

Pembimbing : Rahmiati, SE, M.Sc

Penelitian ini bertujuan untuk meninjau aktivitas Bauran Pemasaran yang
dilakukan oleh Kafe Kopi Lain Hati di Kota Bukittinggi dalam menjalankan
usahanya untuk meningkatkan jumlah pelanggan. Teknik analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif kualitatif, yaitu mendeskripsikan
atau menggambarkan kondisi yang terjadi sesungguhnya, Serta 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 Kafe Kopi Lain
Hati menerapkan beberapa aktivitas Strategi Bauran Pemasaran seperti Product,
Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence, dari beberapa
variabel bauran pemasaran tersebut dapat di amati aktivitas pemasaran untuk
meningkatkan jumlah pelanggan.

Kata Kunci : Strategi Bauran Pemasaran Kafe Kopi Lain Hati
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan zaman, perubahan pola hidup dan meningkatnya jumlah
penduduk di Indonesia menyebabkan kebutuhan manusia juga bertambah dan
meningkat terutama dalam kebutuhan primer yang salah satunya adalah makanan
dan minuman. Disisi lain, semakin meningkatnya kebutuhan pangan tentunya
akan mendatangkan peluang-peluang bisnis yang dapat dilihat dari banyaknya
pebisnis yang menggeluti bisnis bidang kuliner. Pada saat ini bisnis kafe sudah
banyak ditemui di berbagai daerah di Indonesia. Situasi pesaing yang semakin
ketat dan kondisi sosial yang terus berubah, menuntut setiap pemilik usaha kafe
selalu tanggap dan menyesuaikan diri dalam menghadapi pesaing.

Pelaku usaha bisnis dituntut untuk memiliki kepekaan pada perubahan yang
terjadi dan menempatkan kepuasan pelanggan sebagai tujuan utama, misalnya
dalam menyajikan makanan dan minuman (food service). Usaha kafe merupakan
jenis bisnis yang membutuhkan inovasi dan kreatifitas dalam mengembangkannya
sehingga dibutuhkan bauran pemasaran yang tepat agar konsumen dapat tertarik
dengan produk yang ditawarkan. Setiap perusahaan menginginkan agar usahanya
dapat berjalan dengan baik, lancar, serta banyak diminati oleh konsumen atau
pelanggan. Hal ini dimaksudkan agar dapat meningkatkan pendapatannya dan
memiliki pelanggan tetap. Untuk mewujudkan hal tersebut diperlukan pemasaran

yang baik. Salah satu bauran pemasaran nya adalah promosi.



Promosi adalah suatu rencana permainan untuk mencapai sasaran yang
diinginkan dari suatu unit bisnis agar menarik perhatian konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian produk yang ditawarkan perusahaan (Daryanto,
2011). Salah satu yang menunjang keberhasilan penjualan adalah promosi,
promosi yang digunakan perusahaan untuk memperkenalkan produk kepada
masyarakat luas agar kesadaran terhadap suatu produk perusahaan lebih
meningkat. Perusahaan dapat melakukan kegiatan bauran pemasaran dengan
melakukan Product, Price, Place, Promotion, Process, Physical Evident, dan
People. Sejalan dengan hal tersebut, di Kota Bukittinggi, Sumatera Barat telah
banyak berdiri kafe-kafe. Pada umumnya menu yang ditawarkan di kafe tersebut
relatif sama. Akibatnya terjadi persaingan usaha agar kafe-kafe yang ketat, karena
masyarakat sebagai konsumen mempunyai pilihan yang beragam untuk memenuhi
kebutuhan akan menyediakan dan pelayanan.

Salah satu kafe yang ada di Kota Bukittinggi adalah kafe Kopi Lain Hati.
Cabang kafe Kopi Lain Hati yang terletak di JI. Dr. Hamka No.5, Pakan Kurai,
Kec. Guguk Panjang, Kota Bukittinggi, Sumatera Barat ini didirikan pada bulan
Juli 2020, kafe ini termasuk usaha yang baru dibangun sehingga peminatnya
cenderung sedikit dan pendapatan yang didapatkan juga tidak stabil. Dalam usaha
penjualannya Kafe Kopi Lain Hati juga menerapkan Bauran pemasaran, tetapi

pelaksanaan kegiatan pemasarannya belum dilaksanakan secara intens.



Bauran pemasaran yang ditetapkan oleh Kopi Lain Hati cabang Kota
Bukittinggi yaitu Promosi periklanan dengan memberikan promo-promo atau
diskon pada varian minuman-minuman tertentu, yang informasinya
disebarluaskan melalui media sosial salah satunya di instagram. Serta
mengadakan event yang rangkaian acaranya menampilkan pertunjukan musik
yang bertujuan untuk meningkatkan penjualan tetapi juga untuk memiliki
pelanggan tetap, akan tetapi data di lapangan penulis dapatkan justru sebagai
berikut:

Tabel 1 Data Penjualan Kopi Lain Hati Tahun 2022

No Bulan Tahun 2022

1 Januari Rp. 27.322.000

2 Februari Rp. 48.473.000

3 Maret Rp. 64.575.000

4 April Rp. 37.406.000
Total Penjualan Rp. 222.776.000

Sumber: Kafe Kopi Lain Hati

Tabel 1. Menunjukkan bahwa penjualan yang didapatkan oleh Kafe Kopi
Lain Hati mengalami ketidakstabilan setiap bulan dalam mendapatkan
penjualannya. Terlihat bahwa pertumbuhan penjualan tertinggi pada bulan Maret,
hal ini disebabkan pada bulan tersebut Kopi Lain Hati melakukan promosi secara
besar-besaran selama satu minggu dan mengadakan event dengan tujuan
meningkatkan penjualan. Sedangkan pertumbuhan penjualan terendah terjadi pada
bulan Januari hal ini dikarenakan aktivitas promosi berkurang, seiring dengan

turunnya daya beli masyarakat.



Berdasarkan uraian diatas penulis tertarik untuk meneliti lebih dalam
mengenai bauran pemasaran yang dilakukan Kopi Lain Hati, untuk itu penulis
tertarik mengangkat Tugas Akhir dengan judul “Tinjauan Bauran Pemasaran
Pada Kafe Kopi Lain Hati Dalam Menarik Minat Konsumen”.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut, masalah yang akan dibahas penulis
dalam penelitian ini adalah: Bagaimana Strategi Bauran Pemasaran yang
dilakukan oleh kafe Kopi Lain Hati Cabang Kota Bukittinggi dalam menjalankan
usahanya untuk menarik minat konsumen.
C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan dari rumusan masalah diatas, tujuan penelitian ini adalah:
Untuk meninjau strategi bauran pemasaran yang dilakukan kafe Kopi Lain Hati

dalam menjalankan usahanya untuk menarik minat konsumen.

D. Manfaat Penelitian
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah:
1. Manfaat Teoritis
Secara teoritis hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai
sarana untuk mengembangkan teori atau keilmuan tentang bauran
pemasran dalam meningkatkan penjualan pada Kopi Lain Hati Cabang

Kota Bukittinggi.



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 juga untuk menambah wawasan berpikir
tentang strategi di dalam menjalankan bisnis kafe dan menambah
pengetahuan di bidang manajemen khususnya perdagangan.
b. Bagi Kopi Lain Hati
Sebagai masukan kepada pebisnis dalam mengambil kepuasan
ataupun menentukan kebijakan mengenai permasalahan ini,
membantu Kopi Lain Hati dengan memberikan informasi dan
sumbangan pikiran mengenai langkah-langkah yang perlu dilakukan
oleh Kopi Lain Hati dalam menjalankan usahanya.
c. Bagi Fakultas
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai perbandingan
dengan penelitian sejenis lainnya dan bisa digunakan dengan
semestinya bagi rekan-rekan selanjutnya.
d. Bagi Pembaca
Sebagai tambahan informasi dan referensi bacaan bagi
masyarakat ilmiah yang bermanfaat melakukan penelitian pada bidang

ini.
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BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil observasi yang telah penulis lakukan pada kafe Kopi Lain
Hati, Kegiatan bauran pemasaran yang dilakukan oleh kafe Kopi Lain Hati Kota
Bukittinggi adalah sebagai berikut:

1. Produk yang disediakan dan ditawarkan oleh kafe Kopi Lain Hati berupa
makan dan minuman. Produk yang ditawarkan kepada konsumen memiliki
kualitas yang bagus, karena kafe Kopi Lain hati mempertahankan kualitas
makanan dan minumannya.

2. Harga yang ditawarkan di kafe Kopi Lain Hati masih tergolong harga
normal untuk konsumen baik dikalangan menengah kebawah maupun
kalangan menengah keatas, dalam hal ini kafe Kopi Lain Hati menetapkan
harga sesuai dengan pilihan produknya.

3. Tempat pada kafe Kopi Lain Hati sudah dinilai baik karena kafe ini berada
di tepi jalan, tempat parker yang disediakan untuk konsumen layak dan
aman, kualitas produk pada kafe Kopi Lain Hati sudah bagus sehingga
konsumen tertarik untuk membeli produk tersebut.

4. Promosi yang dilakukan oleh kafe Kopi Lain Hati yaitu dengan
mengunakan media berupa (a) periklanan seperti menggunakan radio,
instagram dan brosur. (b) promosi penjualan memberikan buy 1 all variant
get 1 free es Kopi Main Hati dan memberikan disscont special pada hari-

hari tertentu. (c) hubungan bermasyarakat mengadakan live music pada
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hari sabtu atau minggu.

5. Orang (people) Kafe Kopi Lain Hati mempunyai tujuh karyawan yang
dibagi menjadi bagian manager, barista dan kasir.

6. Proses (process) kafe Kopi Lain Hati buka pukul 09.00-22.00 WIB.
Pemesanan barang atau produk bisa langsung ke kafe Kopi Lain Hati Kota
Bukittinggi.

7. Lingkungan Fisik (Physical Evidence) tampilan kafe Kopi Lain Hati
tertata dengan rapi dengan tempat duduk nya sampai pilihan menu-menu
nya.

B. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang telah penulis uraikan di atas, untuk
meningkatkan penjualan Kafe Kopi Lain Hati dan memaksimalkan pendapatan
penjualan Kafe Kopi Lain Hati, maka penulis mengajukan beberapa saran yang
dapat dijadikan bahan pertimbangan sekaligus masukan yang bermanfaat
khususnya untuk pihak Kafe Kopi Lain Hati yaitu:

1. Sebaiknya Kafe Kopi Lain Hati menambahkan media lain seperti facebook
dan twitter.

2. Kafe Kopi Lain Hati seharusnya melaksanakan kegiatan promosi
penjualan perorangan yaitu dengan membuat sebuah divisi dengan tugas
meminta karyawan menginformasikan dan menawarkan secara langsung
kepada konsumen mengenai produk-produknya seperti menu terbaru dan
promo-promo terbaru kemudian melakukan persuasi dengan mengarahkan

calon pembeli untuk membeli produk yang ditawarkan.
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3. Promosi yang dilakukan kafe Kopi Lain Hati sudah cukup baik,
dikarenakan kafe ini menerapkan promosi dengan masing-masing media
yang ada. Seperti media promosi periklanan, promosi penjualan dan
hubungan masyarakat.

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

5. Dalam hubungan masyarakat, Kafe Kopi Lain Hati sebaiknya lebih
meningkatkan aspek bersosialisasi pada masyarakat dengan cara menjadi
sponsorship dalam suatu event, hal ini membuktikan bahwa Kafe Kopi
Lain Hati ikut adil dalam kegiatan masyarakat, hal tersebut akan membuat
minat pelanggan untuk berkunjung ke Kafe Kopi Lain Hati semakin tinggi,
dan meningkatkan jumlah pelanggan.

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

sedang berlangsung.
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