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RINGKASAN

Strategi pemasaran sebagai kegiatan promosi yang berperan penting untuk menarik
pengunjung dan meningkatkan volume penjualan. Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan volume penjualan di Cafe
Seven Eight Malang. Jenis penelitian ini menggunakan metode kualitatif deskriptif. Data yang
digunakan yaitu hasil wawancara dengan pemilik Cafe Seven Eight Malang. Cara pengumpulan
data dengan wawancara dan dokumentasi. Teknik analisis data menggunakan uji deskriptif.
Hasil penelitian membuktikan bahwa strategi pemasaran yang dilakukan Café Seven Eight
Malang untuk meningkatkan volume penjualan yaitu strategi diferensiasi produk dengan
menerapkan harga produk murah atau terjangkau bagi semua kalangan mulai dari mahasiswa
dan masyarakat luas, strategi perluasan pangsa pasar dengan target sasaran mahasiswa dan
masyarakat luas, strategi peningkatan kegiatan promosi dengan menciptakan lingkungan Café
bersih, dekorasi Café menarik dengan memasang lukisan di sudut ruangan yang disediakan
bagi pengunjung untuk berfoto, Café menyediakan live musik setiap hari dan menjual produk
bervariasi mulai dari minuman dingin atau panas dan makanan segar. Tindakan Café Seven
Eight Malang dalam meningkatkan volume penjualan menjaga kebersihan usaha dan menjual
produk yang enak dengan harga murah.

Kata Kunci: Café, Strategi Pemasaran, Volume Penjualan
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Organisasi yang digarap dengan modal kecil dan menengah sering disebut sebagai usaha
kecil dan menengah yang pasti kita terbiasa dengan UKM yang diperpendek Dalam membina
suatu usaha, tentunya diperlukan administrasi yang esensial. Menurut Gunawan (2019),
manajemen strategi adalah perkembangan pilihan administrasi dan upaya yang dilakukan untuk
memutuskan hasil dari suatu asosiasi dalam jangka panjang.

Mempromosikan metodologi adalah pekerjaan yang dilakukan oleh berbagai
perkumpulan untuk memenangkan oposisi. Day (1999:6) strategi pemasaran adalah penjelasan
terarah yang mengingat berbagai aspek untuk memperluas intensitas, khususnya bidang,
manfaat, akses dan latihan. Untuk memenangkan oposisi. Untuk memiliki pilihan untuk
bersaing dan memenangkan oposisi, perusahaan besar dan independen perlu memiliki
prosedur. Jika tidak, bisnis akan kehilangan pesaing. Begitu pula dalam mempromosikan
barang tersebut. Metode promosi yang unik diperlukan agar produk tersebut dapat dikenal oleh
masyarakat bahkan dalam situasi yang serius dan kompleks.

Cravens (2007) mencirikan sistem periklanan sebagai pemeriksaan perbaikan prosedur
dan pelaksanaan latihan dalam teknik menentukan sektor bisnis yang objektif untuk item di
setiap unit khusus, menetapkan tujuan promosi, dan menciptakan, melaksanakan, dan
mengawasi metodologi program pertunjukan, memutuskan bisnis situasi sektor dimaksudkan

untuk memenuhi keinginan pelanggan. sasaran pasar.



Tata cara promosi pada hakikatnya adalah suatu susunan yang utuh, terkoordinasi dan
terikat bersama di bidang pemajuan tenaga kerja dan produk. Prosedur promosi adalah jenis
rencana terkoordinasi di bidang pertunjukan, untuk mendapatkan hasil yang ideal.

Mempromosikan metodologi seperti yang ditunjukkan oleh (Kotler 2012) menampilkan
adalah: "Sebuah siklus sosial di mana orang dan pertemuan mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan butuhkan dengan membuat dan memperdagangkan ciptaan dan nilai dengan
orang lain dan pertemuan.”

Yang dimaksud dengan volume transaksi menurut Winardi (1999: 125) adalah besarnya
perdagangan tenaga kerja dan barang-barang yang telah diselesaikan antara pedagang dan
pembeli dalam hal barang-barang penting (tunai). Untuk sementara, menurut Swastha (1993:
271) kesepakatan adalah kebutuhan untuk menjual barang-barang mereka secara tunai.
Sementara itu, volume transaksi menekankan jumlah barang yang dijual pada waktu tertentu
selama satu tahun. Dari beberapa pemahaman tentang volume transaksi yang sebagian besar
otoritas terkait akan setuju, itu cenderung berakhir sebagai berikut: pertemuan antara penjual
dan pembeli dalam melakukan pembelian barang dengan pertukaran menggunakan uang tunai.
Teknik promosi tidak hanya untuk meningkatkan pendapatan pembelian pelanggan tetapi lebih
dari itu agar bisnis dapat berkembang dengan cepat, sistem pemasaran sangat penting dalam
mendukung hasil bisnis. ingin melakukan penjelajahan di bistro dalam keinginan untuk
memperluas kuantitas

Cafe seven Eight merupakan salah satu cafe di Malang yang berdiri pada tahun 2017 dan
berusaha untuk meningkatkan pendapatan untuk ketahanan usaha, salah satunya dengan
pengaturan strategi pemasaran yang tepat dan berhasil. Tidak adanya strategi pemasaran di cafe
seven eight membuat cafe tidak banyak dikenal oleh masyarakat luas, oleh karena itu peneliti
ingin mengarahkan penelitian pada cafe dalam keinginan untuk meningkatkan volume

penjualan di cafe seven eight.



1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan dasar-dasar masalah yang digambarkan di atas, peneliti menentukan masalah
yang akan menjadi fokus pemeriksaan ini
1. Bagaimana cara sukses menampilkan metodologi untuk meningkatkan volume
penjualan di cafe SEVEN EIGHT di Malang?
1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan permasalahan yang telah diuraikan, maka tujuan eksplorasi ini dapat
ditetapkan sebagai berikut:
1. Untuk mengetahui prosedur pemasaran yang menarik untuk meningkatkan volume
penjualan di cafe SEVEN EIGHT di Malang.
1.4 Manfaat penelitian
1. Bagi Penulis
Agar dapat memahami teori yang telah dipelajari dari buku dan perkuliahan, serta
menerapkannya pada café SEVEN EIGHT kota Malang.
2. Bagi perusahaan/UKM Café Seven Eight
a. Memberikan informasi bagi berguna bagi UKM(usaha kecil dan menengah)sebagai
bahan untuk memperhitungan semua pengeluaran sumber daya yang ada dengan
tujuan mendapatkan value atau nilai ekonomis konsumen dengan tanpa melakukan
pemborosan.
b. Memberi bantuan kepada UKM (usaha kecil dan menengah) untuk menjaga kualitas
produk.
3. Bagi Universitas
Sebagai referensi tambahan bagi yang akan melakukan penelitian khususnya dibidang

strategi pemasaran.
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