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ABSTRAK 

 

 

Judul :  Analisis Aktivitas Bauran Promosi Pemasaran pada Toko 

Buah Aga Fruity di Lubuk Basung Kabupaten Agam. 

Pembimbing :  Whyosi Septrizola, SE, MM 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui aktivitas bauran promosi 

pemasaran yang dilakukan oleh Toko Buah Aga Fruity di Lubuk Basung 

Kabupaten Agam. Jenis penelitian yang digunakan adalah analisis deskriptif, 

dengan pengumpulan data melalui proses wawancara kepada manager Toko Buah 

Aga Fruity Lubuk Basung Kabupaten Agam. Hasil penelitian ini adalah: Toko 

Buah Aga Fruity Lubuk Basung menerapkan Promotion Mix (Bauran Promosi) 

Advertising, Sales Promotion, dan Personal Selling.  

 

Kata Kunci: Bauran Promosi.
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pada era modern saat ini, persaingan usaha sangatlah kompetitif dengan 

menerapkan berbagai strategi pemasaran seperti: strategi produk, harga, lokasi, 

dan promosi. Strategi pemasaran efektif dan efisien harus konsisten dilakukan 

agar perusahaan tidak mengalami kerugian yang berdampak kepada penurunan 

volume penjualan dan kebangkrutan. Perusahaan harus bisa mengenal dan 

mengadakan produk sesuai dengan selera dan kebutuhan konsumen, mendesain 

produk dengan inovasi dan kreatif serta menawarkan harga yang kompetitif. 

Bahkan perusahaan harus dapat menciptakan produk dengan mempunyai ciri 

khas yang dapat mudah dikenal oleh masyarakat untuk meningkatkan volume 

penjualan. 

Strategi pemasaran berguna dalam mengembangkan usaha agar 

perusahaan mampu mempertahankan. Agar mampu bersaing, perusahaan harus 

mempunyai nilai lebih untuk memuaskan daya beli konsumen. Kegiatan 

pemasaran pada dasarnya berfokus pada produk, penetapan harga, pemilihan 

tempat dan strategi promosi sebagai bauran pemasaran. Strategi bauran 

pemasaran memegang peranan penting bagi kelangsungan bisnis usaha. 

Perusahaan dikatakan berhasil dan sukses, jika perusahaan tersebut dapat 

menerapkan strategi bauran pemasaran secara efektif dan dapat dibuktikan 

dengan tingkat penjualan yang signifikan dalam suatu periode tertentu.  
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Dalam menerapkan strategi pemasaran, perusahan perlu memperhatikan 

produk yang dihasilkan secara berkualitas karena akan mempengaruhi tingkat 

penjualan. Harga yang ditawarkan kepada konsumen juga harus terjangkau atau 

sesuai selera dan kebutuhan yang diharapkan oleh konsumen sehingga akan 

meningkatkan penjualan. Lokasi usaha dan saluran distribusi juga harus 

terjangkau dan strategis, sehingga memudahkan konsumen untuk datang dalam 

membeli produk perusahaan kita. Promosi juga perlu diperhatikan sedemikan 

rupa, sehingga mampu menarik minat pelanggan dan meningkatkan volume 

penjualan. 

Dalam Manajemen Pemasaran, Bauran Pemasaran (marketing mix) 

merupakan faktor-faktor penting yang diperlukan perusahaan untuk 

menghasilkan pangsa pasar yang konsisten sesuai dengan harapan perusahaan. 

Adapun Bauran pemasaran terdiri dari empat item yang disebut sebagai “empat 

P,” yaitu: produk (product), harga (price), promosi (promotion), dan tempat 

(place). Promosi merupakan salah satu dimensi pemasaran yang tidak boleh 

dilupakan dalam melakukan suatu usaha. Kotler dan Amstrong (2014:429) 

menyatakan bahwa “Bauran promosi adalah perpaduan spesifik iklan, promosi 

penjualan, hubungan masyarakat, penjual personal, dan sarana pemasaran 

langsung yang digunakan perusahaan untuk mengomunikasikan nilai pelanggan 

secara persuasif dan membangun hubungan pelanggan, gabungan dari alat-alat 

promosi yang dirancang untuk mencapai tujuan serta memberikan informasi 

yang mengarahkan konsumen untuk terbujuk melakukan pembelian.” 

Sedangkan menurut Fandy dalam Ismanto (2020:86), “Bauran promosi 
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berkaitan dengan upaya untuk mengarahkan seseorang agar dapat mengenal 

produk perusahaan lalu memahaminya, berubah sikap, menyukai, yakin 

kemudian akhirnya membeli dan selalu ingat akan produk tersebut.”  

Seiring dengan berkembang pesatnya teknologi digital, internet menjadi 

salah satu kebutuhan masyarakat di seluruh dunia. Penggunaan internet yang 

mudah diakses, dapat digunakan oleh siapa pun menjadikan peran internet 

bukan hanya sebagai media atau alat untuk mencari informasi saja, tetapi dapat 

juga digunakan sebagai media pemasaran atas suatu aktivitas pemasaran. 

Aktivitas pemasaran yang dilakukan melalui internet disebut juga dengan e-

marketing atau electronic marketing. 

Kotler dan Keller (2013:20) menyatakan bahwa “E-marketing adalah 

cara pemasaran yang dilakukan melalui komputer (dan barang elektonik lainnya 

seperti laptop dan gadget) dengan menggunakan suatu sarana komunikasi yang 

bertujuan mengurangi biaya pemasaran dan meningkatkan keefektifan usaha 

pemasaran.” E-Marketing secara tidak langsung akan memperluas segmentasi 

yang sebelumnya sudah ditentukan. Hal ini berarti bahwa penggunaan                             

e-marketing ini akan menjangkau pasar yang lebih luas lagi dan dapat 

membangun relasi dengan konsumen yang kemudian akan menyebabkan 

terciptanya kepuasan pada konsumen. Berbeda halnya dengan pemasaran secara 

offline yang bersifat terbatas. 

Media sosial seperti: Instagram. Facebook, Tiktok, dan Whatsapp 

merupakan salah satu bentuk kanal e-marketing. Dewasa ini media sosial 

Instagram banyak digunakan oleh pelaku bisnis untuk menjalankan usahanya. 



4 

 

 

Hal ini dikarenakan melalui fitur dalam aplikasi Instagram, maka hasil foto 

yang ditampilkan menjadi sangat menarik dan dapat sebagai media promosi 

online untuk mendapat perhatian calon.  

Sekarang ini, terdapat banyak pengguna akun Instagram yang 

memanfaatkan aplikasi ini untuk memasarkan dan menjual produk/jasa, melalui 

share foto-foto produk pemasar. Komunikasi pemasaran membantu pelaku 

bisnis untuk memberikan pengetahuan kepada calon konsumen, seperti: apa 

produk yang akan dipilih, bagaimana cara mendapatkan, manfaat apa yang akan 

didapatkan, dan semua informasi terkait produk atau jasa yang ditawarkan. 

Toko Buah Aga Fruity adalah salah satu bisnis yang telah melibatkan 

Instagram dalam strategi promosi produknya. Aga Fruity didirikan oleh 

Nofriani Witra sejak Desember 2022. Toko ini terletak di Lubuk Basung selaku 

Ibukota Kabupaten Agam. Aga Fruity hadir sebagai toko buah yang proper 

untuk memenuhi kebutuhan buah import khususnya di Lubuk Basung dan 

sekitarnya. Hal ini dikarenakan belum adanya toko buah import di jantung 

Kabupaten Agam tersebut.  

Toko Buah Aga Fruity hanya fokus memanfatkan akun Instagram 

@agafruity sebagai media promosi terkait produk yang di jual. Melalui konten 

yang disajikan pada media sosial Instagram, maka terjadi peningkatan jumlah 

follower Instagram Aga Fruity menjadi 1.172 follower pada februari 2024. 

Peningkatan follower diikuti dengan peningkatan jumlah konsumen yang 

memesan lewat Direct Message (DM) Instagram. Peningkatan ini tidak serta 

merta diikuti dengan peningkatan penjualan langsung di Toko Buah Agafruity. 



5 

 

 

Berdasarkan uraian di atas, diperlukan penelitian lebih lanjut mengenai: 

“Analisis Aktivitas Bauran Promosi Pemasaran Pada Toko Buah Aga 

Fruity  di Lubuk Basung Kabupaten Agam.” 

 

B. Rumusan Masalah 

 

Berdasarkan uraian di atas, maka permasalahan dalam penelitian ini 

adalah: bagaimana aktivitas bauran promosi pemasaran pada Toko Buah Aga 

Fruity di Lubuk Basung Kabupaten Agam? 

 

C. Tujuan 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui aktivitas bauran promosi 

pemasaran yang dilakukan oleh Toko Buah Aga Fruity di Lubuk Basung 

Kabupaten Agam. 

 

D. Manfaat 

 

Manfaat penelitian ini adalah: 

1. Manfaat Teoritis 

 

Bagi pengembangan ilmu pengetahuan: 

a. Sebagai referensi bagi mahasiswa lainnya dalam penerapan ilmu 

manajemen pemasaran untuk penelitian. 

b. Sebagai referensi bagi unit usaha sejenis dalam penerapan ilmu 

pemasaran dalam menjalankan usahanya.  

 

2. Manfaat Praktis 

 

a. Bagi Penulis 
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Sebagai syarat untuk mendapatkan gelar Ahli Madya pada Program 

Studi Manajemen Pemasaran Diploma III Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Universitas Negeri Padang 

b. Bagi Universitas Negeri Padang 

Hasil penelitian ini dapat dimanfaatkan untuk perbandingan dengan 

penelitian sejenis lainnya dan menambah khazanah penelitian di bidang 

Manajemen Pemasaran. 

c. Bagi Perusahaan 

Dapat digunakan sebagai masukan yang dapat dipertimbangkan oleh 

Aga Fruity atas dampak dari strategi promosi yang diterapkan untuk 

bersaing dengan pelaku usaha sejenis dalam meningkatkan jumlah 

pendapatan. 

d. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Sebagai bahan pertimbangan untuk peneliti selanjutnya yang akan 

melakukan penelitian serupa. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan pembahasan dapat disimpulkan bahwa bauran promosi 

yang dilakukan oleh Toko Buah Aga Fruity Lubuk Basung telah berjalan baik, 

akan tetapi perlu ditingkatkan lagi. Toko Buah Aga Fruity Lubuk Basung baru 

menggunakan tiga dari lima bauran promosi, yaitu: Advertising, Sales 

Promotion, dan Personal Selling. 

Penerapan bauran promosi mampu memberikan kenyamanan dan 

kepuasan pada pelanggan, sehingga pelanggan datang kembali ke Toko Buah 

Aga Fruity Lubuk Basung untuk melakukan pembelian produk. Hal ini, 

berkontribusi terhadap volume penjualan Toko Buah Aga Fruity Lubuk Basung. 

 

B. Saran 

 

Berdasarkan simpulam yang telah diuraikan dan untuk meningkatkan 

penjualan pada Toko Buah Aga Fruity Lubuk Basung, maka diajukan beberapa 

saran sebagai bahan pertimbangan dan masukan yang bermanfaat bagi Toko 

Buah Aga Fruity Lubuk Basung, yaitu: 

1. Menjaga unsur bauran promosi yang telah ada dan meningkatkan bauran 

promosi yang belum diterapkan. 

2. Meningkatkan penggunaan teknologi dengan semaksimal mungkin, 

khususnya penggunaan sosial media dimanfaatkan dengan seefektif 

mungkin. 

3. Memaksimalkan dan mengembangkan penerapan unsur bauran promosi 
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yang telah diterapkan oleh Toko Buah Aga Fruity Lubuk Basung. 
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