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ABSTRACT
This study aims to determine the application of the 7P marketing mix in
increasing sales at Cafe O/R Traffic Malang Regency. The type used in
this research is qualitative with a descriptive approach. Data was collected
by using observation, interview and documentation techniques. The
results showed that the application of the 7P marketing mix at the O/R
Traffic cafe in Malang Regency was quite good because of the variety of
products, good quality and unique product features in the cupwith words
of wisdom, then the price given was very affordable, strategic place, quite
innovative promotions, friendly and well-dressed employees, fast service
process, and physical evidence in the form of complete infrastructure and
in increasing sales have implemented product quality, affordable prices,
continuous promotions, and sales performance personnel have
implemented good service and communication with consumers. However,
there are several applications of the marketing mix that have not been
realized properly, namely the location of parking lots that do not yet
provide four-wheeled vehicles. Then the promotion carried out from the
five indicators only applied four indicators, namely not implementing direct
marketing promotions.
ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui penerapan bauran pemasaran
7P dalam meningkatkan penjualan pada cafe O/R Traffic Kabupaten
Malang. Jenis yang digunakan dalam penelitian ini adalah kualitatif
dengan pendekatan deskriptif. Pengumpulan data dilakukan dengan
teknik observasi, wawancara dan dokumentasi. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa penerapan bauran pemasaran 7P pada Cafe O/R
Traffic Kabupaten Malang cukup baik karena adanya produk yang
bervariasi, kualitas yang baik dan fitur produk yang unik di cup-nya yang
terdapat kata-kata bijak, kemudian harga yang diberikan sangat
terjangkau, tempat yang strategis, adanya promosi yang cukup inovatif,
karyawan yang ramah dan berpenampilan rapi, proses pelayanan yang
cepat, dan bukti fisik berupa sarana prasarana yang lengkap. Serta dalam
meningkatkan penjualan sudah menerapkan kualitas produk, harga
terjangkau, promosi yang dilakukan terus menerus, dan tenaga kinerja
penjualan telah menerapkan pelayanan dan komunikasi yang baik
dengan konsumen. Tetapi ada beberapa penerapan bauran pemasaran
yang belum direalisasikan dengan baik yaitu lokasi tempat parkir yang
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belum menyediakan kendaraan roda empat. Kemudian promosi yang
dilakukan dari lima indikator hanya diterapkan empat indikator yakni tidak
menerapkan promosi pemasaran langsung.
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PENDAHULUAN

Fenomena pengangguran dan kesejahteraan hidup masyarakat, selalu menjadi kajian menarik
di kalangan pemerintah, pengamat ekonomi dan praktisi pendidikan ( ). Pemasaran
merupakan hal yang penting untuk diaplikasikan dalam mendirikan sebuah bisnis karena dalam
bidang pemasaran dapat menghubungkan produksi dan konsumsi. Dalam suatu problematika
pemasaran dapat diartikan penting apabila ditinjau dari prospek persaingan barang jasa yang sangat
ketat. Persaingan pasar yang semakin ketat tidak menutup kemungkinan bahwa suatu perusahaan
atau bisnis sedang mengembangkan strategi pemasaran yang tepat untuk menarik pelanggan. Oleh
sebab itu, apabila suatu bisnis semakin meningkat dengan terlihatnya persaingan bisnis dalam suatu
kegiatan ataupun strategi pemasarannya (Wulan, 2016). Hal tersebut menunjukkan bahwa
pemasaran adalah proses dimana perusahaan membangun hubungan dengan pelanggan sebagai
bentuk mewujudkan nilai bagi pelanggan sebagai imbalannya (Febriana & Setyanto, 2019).

Bauran pemasaran merupakan salah satu bentuk strategi dalam riset pemasaran yang memiliki
tujuan cukup penting dalam mempengaruhi konsumen dalam membeli suatu produk barang dan jasa
yang ditawarkan, dengan berhasilnya suatu pemasaran baik pemasaran produk atau pun pemasaran
jasa. Dalam elemen bauran pemasaran yang terdiri dari semua indikator yang dapat diatur untuk
memenuhi tujuan pasarnya. Maka dari itu, perusahaan harus dapat memulai dan menyiapkan
perencanaan bauran pemasaran secara terperinci dan terstruktur (Suciati & Maulidiyanti, 2019).

Bauran pemasaran dalam manajemen pemasaran merupakan faktor-faktor penting yang
diperlukan perusahaan untuk menghasilkan pangsa pasar yang konsisten sesuai dengan harapan
perusahaan (Effendy, 2019). Menurut Zeithaml dan Bitner dalam Hurriyati (2015) dalam Dwinanda &
Nur (2020) menyatakan bahwa konsep 4P yang terdiri dari produk, harga, tempat dan promosi
merupakan konsep bauran pemasaran yang lama. Oleh karena itu, dengan berjalannya
perkembangan zaman bauran pemasaran 4P berkembang menjadi 7P yakni orang (SDM), proses
dan bukti fisik. Bauran pemasaran 4P tidak melibatkan antar muka dengan konsumen, sehingga perlu
penambahan 4P menjadi 7P dengan mengintegrasikan penyedia jasa atau orang (SDM), proses dan
bukti fisik. Bauran pemasaran jasa ditambahkan karena jasa mempunyai sifat yang berbeda dengan
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produk, yakni tidak dapat dipisahkan tidak terwujud, beragam dan mudah hilang (Sandria, 2019).
Dalam kegiatan bauran pemasaran 7P yang terdiri dari:

Pertama produk, berperan dalam persaingan pasar dimana perusahaan dapat menyesuaikan
adaptasi produk secara maksimal untuk mendapatkan keuntungan dalam bersaing. Karena adaptasi
produk ini dapat memperluas basik lokal dan memperkuat preferensi lokal tertentu. Di era modern ini
telah banyak konsumen dalam mempertimbangakan produk sebelum membeli. Seperti faktor
permintaan, layanan, kualitas produk, perbandingan harga. Di antaranya faktor-faktor tersebut kualitas
produk menjadi salah satu pertimbangan yang diutamakan sebelum konsumen membeli dan
keunggulan dalam bersaing yakni jadi penentu kesuksesan suatu produk yang baru. Oleh karena itu,
kesuksesan suatu produk dapat dihitung dengan jumlah produk yang terjual (Selang, 2013).

Kedua harga, mempunyai peran dalam mempengaruhi permintaan dan merupakan pendorong
utama bagi produk, yang akan mempengaruhi persepsi konsumen terhadap suatu produk atau merek
dibandingkan dengan produk pesaing. Harga bagi konsumen yakni mencakup semua biaya yang
harus ditanggung konsumen, untuk memiliki, membeli, dan memanfaatkan kombinasi produk dan
layanan yang telah disediakan oleh produk tersebut. Sehingga harga juga berperan penting dalam
sebuah proses pemasaran dan pertukaran. Walaupun biaya total untuk memproduksi suatu produk
seringkali jarang terlihat dalam keputusan penetapan harga akhir yang dibuat perusahaan (Dharasta,
2017).

Ketiga tempat, Tempat ini melibatkan dimana perusahaan harus mendirikan tempat usahanya
dalam menjalankan suatu kegiatan dengan para pelanggan. Karena lokasi sangat penting bagi suatu
bisnis untuk menjamin keberadaan produknya, dan tujuan dari saluran distribusi yakni menyediakan
barang dan jasa yang diinginkan oleh konsumen pada waktu dan tempat yang tepat. Lokasi
merupakan suatu cara dalam bauran pemasaran karena berkaitan dengan bagaimana suatu produk
sampai ke konsumen (Igbal, 2020).

Keempat promosi, Promosi mempunyai peran penting yakni cara untuk meningkatkan penjualan
produk. Karena dengan adanya promosi, konsumen dapat mengetahui lebih banyak tentang suatu
produk, mulai dari kelebihan, kekurangan, harga dan kelebihannya saat membeli suatu barang. Hal
tersebut agar konsumen tertarik terhadap produk yang ditawarkan. (Rifa’i, 2018). Tujuan dari promosi
yakni dapat menginformasikan, membujuk dan mempengaruhi serta mengingatkan konsumen tentang
target perusahaan dan bauran pemasarannya (Sunarsasi & Hartono, 2020).

Kelima orang, Mempunyai peranan penting dalam penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi
kualitas jasa yang diberikan. Agar dapat mencapai kualitas pelayanan yang baik. Maka diperlukan
training staf terhadap karyawan yang membuat konsumen puas terhadap pelayanannya (Ernawati &
Rifa’i, 2018). Kemudian seperti sikap, perilaku pegawai, cara berpakaian rapi dan penampilan pegawai
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dapat mempengaruhi keberhasilan pemberian pelayanan. Keyakinan dan sikap mempengaruhi
perilaku pembelian setiap individu (Millatina & Sayyaf, 2023). Dalam perusahan jasa, manusia
merupakan sumber daya utama karena manusia yang disebut pegawai akan berinteraksi langsung
dengan para konsumen. Jadi orang adalah faktor yang sangat penting yang harus diperhatikan
(Purbohastuti, 2021).

Keenam proses, Salah satu faktor penting untuk konsumen jasa, karena dalam perusahaan cara
melayani dan waktu yang didapatkan oleh konsumen untuk mendapatkan pelayanan dapat
menentukan kepuasan konsumen (Rukiah, 2018). Dalam perusahaan, proses memiliki peranan
penting. Selain untuk kerjasama, juga untuk pemasaran serta operasional yang memfokuskan pada
pelayanan terkait kebutuhan dan keinginan konsumen (Shareen & Andayani, 2018). Karyawan yang
bekerja memberikan salah satu aspek dalam hal proses, dengan banyaknya tenaga kerja yang
terserap dapat meningkatkan saya serap kesempatan kerja bagi masyarakat dan berdampak pada
pendapatan untuk meringankan beban konsumsi masyarakat (Hakim et al., 2022).

Ketujuh bukti fisik, Merupakan peran dalam bukti nyata dalam hal bangunan fisik, logo, peralatan,
perlengkapan dan fasilitas-fasilitas yang dimiliki oleh perusahaan yang dapat dirasakan oleh
konsumen yang disatukan dengan service yang diberikan (Khairina AR, 2016). Bukti fisik ini berupa
sarana dan prasarana pelayanan yang telah disiapkan, alat teknologi pelayanan yang digunakan,
serta memberikan pelayanan sesuai dengan karakteristik pelayanan yang telah diberikan terhadap
konsumen. Dengan tujuan untuk menunjukkan suatu kinerja yang diberikan dalam suatu pelayanan
fisikk yang dapat di kenang, dirasakan dan dilihat. Hal ini dapat membuktikan dan mempengaruhi
pembelian dalam penggunaan produk jasa yang ditawarkan kepada konsumen (Yusman & Yateno,
2021).

Pertumbuhan bisnis coffee shop di era modern ini mulai berkembang dan mengalami
pertumbuhan. Hal tersebut ditandai dengan banyaknya coffee shop yang berdiri di Indonesia seperti
public figure yang membuka bisnis coffee shop, pengusaha lokal seperti maxx coffee. Semua itu
disebabkan oleh tingginya minat beli konsumen khususnya anak muda yang tertarik dengan cara
penyajian coffee yang unik atau konsep coffee shop yang menarik dan bahkan sudah menjadi gaya
hidup anak zaman sekarang (Nasihin dkk, 2020).

Ketatnya persaingan antar coffee shop pemilik usaha atau pengelola tidak harus menjual barang
dan jasanya, tetapi harus mempunyai kemampuan dalam mempromosikan usahanya agar konsumen
semakin bertambah. Pemilik cafe harus dapat memahami situasi dan kondisi internal perusahaan agar
dapat menyusun strategi pemasaran yang tepat untuk mempertahankan selera konsumen dan
memaksimalkan keuntungan yang didapat. Strategi bisnis yang dapat dijalankan adalah dengan

menjalankan strategi pemasaran, karena pemasaran memegang peranan penting dalam kegiatan
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bisnis dan strategi pemasaran yang diterapkan harus mampu bersaing dan menjaring konsumen yang
ingin membeli produk yang ditawarkan (Hananda & Nirawati, 2021).

Pertumbuhan cafe di Kota Malang meningkat secara signifikan tercatat mulai tahun 2019.
Terdapat sejumlah 144 cafe hingga saat ini tumbuh dan berkembang dengan beberapa konsep cafe
yang unik-unik. Pada Badan Pendapatan Pajak Daerah (BP2D) telah memiliki data yang mencatat

jumlah cafe yang telah terdaftar sebagai berikut:

160
140
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80
60
40

20 .
0

2015 2016 2017 2018 2019
H Jumlah Cafe

B Jumlah Cafe

Sumber; Badan pendapatan Pajak Daerah (diolah peneliti 2022)
Gambar 1. Grafik Jumlah Cafe di Kota Malang (Dalam Ratusan Unit)

Berdasarkan Grafik diatas dapat diketahui bahwasannya pada tahun 2015-2019 mengalami
kenaikan khususnya di kota malang sedang maraknya coffee shop. Dari daftar Badan Pendapatan
Pajak Daerah (BP2D) menunjukkan bahwa pada tahun 2015 dengan jumlah 45, pada tahun 2016
sejumlah 63, pada tahun 2017 sejumlah 85, pada tahun 2018 sejumlah 104 dan di tahun 2019
mengalami peningkatan dengan jumlah keseluruhan 144.

Trend kedai kopi atau coffee shop berkembang mulai dari berbagai daerah Kota Malang. Banyak
tempat nongkrong atau cafe di malang mulai dari wilayah Sudimoro (Suhat), wilayah Merjosari
(Dinoyo), dan wilayah Omah Kampus (Dermo) atau wilayah Dau. Perkembangan bisnis cafe di Kota
Malang saat ini menyebabkan persaingan bisnis yang ketat dibidang yang sama. Oleh karena itu, agar
dapat bersaing di pasar dan dapat mempertahankan usahanya pemilik harus benar-benar
memperhatikan tingkat persaingan bisnis dan memikirkan strategi yang tepat dalam menghadapi
kompetitor di bidang bisnis serupa (Maulidya dkk, 2021).

Cafe O/R Traffic merupakan cafe yang berlokasi di daerah Dau, Malang. Salah satu cafe yang
sudah dikenal oleh kalangan Mahasiswa Malang. Banyaknya cafe yang bermunculan maka pemilik
harus benar-benar melakukan strategi pemasaran dengan baik. Dari hasil wawancara awal dengan
20 konsumen O/R Traffic menunjukan konsumen lebih memilih Cafe O/R Traffic karena mempunyai
tempat yang nyaman, harganya murah dibandingkan cafe lain. Hasil wawancara dan pengumpulan
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data survey dengan manager cafe O/R Traffic yaitu Bapak Gunadi yang mengatakan bahwa konsep
pemasaran atau yang ditonjolkan pada Cafe O/R Traffic lebih menekankan pada kualitas minuman

dan makanan, tempat yang nyaman, serta harga yang murah.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kualitatif. Penelitian
kualitatif dilaksanakan untuk membangun pengetahuan melalui pemahaman dan penemuan
(Izzet et al., 2020). Menurut (Ghony & Almanshur, 2012), penelitian kualitatif merupakan penelitian
yang menekankan pada suatu peristiwa, kejadian sosial, dan fenomena bagi pengembangan
pengetahuan teoritis yang dapat dijadikan sebagai pelajaran penting tentang apa yang dialami oleh
subjek penelitian seperti menganalisis penerapan bauran pemasaran dalam meningkatkan penjualan
pada Cafe O/R Traffic Kabupaten Malang. Menurut Sugiyono (2015), penelitian deskriptif adalah suatu
penelitian yang bertujuan untuk menggambarkan atau memaparkan sesuatu hal, misalnya keadaan,
kondisi, situasi, peristiwa. Selain itu berupa narasi, berupa kata-kata, lisan dan juga perilaku dari suatu
objek yang diamati. Sumber data primer didapatkan dari observasi dan hasil wawancara dengan
narasumber dengan rincian 45 konsumen, 1 barista, 1 kasir dan 1 Manager Bapak Dwi Gunadi selaku
manager Cafe O/R Traffic. Sedangkan data sekunder di dapatkan dari dokumen Cafe O/R Traffic
tentang laporan penjualan dan catatan resmi, internet, buku, jurnal, dan literatur yang relevan yang
berhubungan dengan bauran pemasaran 7P (Sugiyono, 2015).

Teknik pengumpulan data yang digunakan ada 3, yakni; Pertama, observasi menurut Sugiyono
(2012) dalam Nurdiansyah & Rugoyah (2021) yakni observasi yang dilakukan dengan melihat suatu
keadaan atau situasi secara langsung di lokasi penelitian. Kedua, wawancara proses tanya jawab
untuk mendapatkan informasi secara langsung tentang penerapan bauran pemasaran dalam
meningkatkan penjualan Cafe O/R Traffic Kab. Malang dilakukan wawancara dengan 45 konsumen,
1 barista, 1 kasir dan manager Café O/R Traffic (Imam, 2013). Ketiga, dokumentasi metode ini
dilakukan dan dipelajari dengan melalui buku, catatan, dokumen, surat-surat pribadi tentang bauran
pemasaran 7P dan laporan penjualan Cafe O/R Traffic.

Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis data yang dikembangkan
oleh Miles, Huberman, dan Saldana (2019) yakni pertama, Pengumpulan data adalah peneliti
melakukan verifikasi dari awal persiapan kegiatan melalui observasi wawancara dan dokumentasi.
Kedua, kondensasi data menurut Saldana (2014) dalam Wanto (2017) yakni untuk memilihan,
memfokuskan, penyederhanaan, pengeditan data yang diperoleh dari catatan lapangan, transkrip
wawancara, dokumen dan data empiris. Ketiga, penyajian dilakukan peneliti ketika data yang
diperoleh dipaparkan dengan menggunakan teks naratif juga dapat menggunakan yang lainnya
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seperti grafik, jaringan, bagan, chart, dan lain sebagainya. keempat, penarikan kesimpulan dilakukan
peneliti dari mengumpulkan data dari awal dengan mencari pemahaman agar alur sebab akibat atau
suatu masalah yang dapat disimpulkan oleh peneliti dan dapat menjabarkan terkait data-data yang
telah diperoleh (Rijali, 2018).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Bauran Pemasaran

Menurut Tjiptono (2014), dalam Erwinsyah & Abni (2020). Bauran pemasaran merupakan
seperangkat alat yang dapat digunakan pemasar untuk membentuk karakteristik jasa atau layanan
yang ditawarkan kepada pelanggan. Alat-alat ini dapat digunakan untuk mengembangkan strategi
jangka panjang dan juga untuk merancang rencana taktis jangka pendek. Adapun Bauran pemasaran
7P yang terdiri dari:

1. Produk

Menurut Kotler dan Amstrong (2008), dalam Akhiri (2019). menyatakan bahwa produk adalah
segala sesuatu yang dapat memuaskan kebutuhan atau keinginan yang dapat ditawarkan ke pasar
untuk diperhatikan, diperoleh, digunakan, atau dikonsumsi yang bisa memuaskan kebutuhan atau
keinginan. Menurut Kotler & Amstrong (2012), dalam Huda & Nurchayati (2018). Atribut produk
mempunyai tiga elemen penting, yakni kualitas produk, fitur produk, dan desain produk.

Produk pada Cafe O/R Traffic ini melakukan variasi produk seperti yang dijelaskan Bapak Gunadi

bahwasanya variasi menu tidak hanya kopi andalan bos, americano, piccolo tetapi disini

mempunyai menu non kopi yakni coffenya chocolate, taro, vanilla black cookies dan lain

sebagainya. Makanan beratnya yakni chicken spicy, hot peppers sauce, spaghetti. Dalam

melakukan variasi menu ini yang nantinya akan mempengaruhi terhadap penjualan. Semakin

banyaknya variasi menu maka konsumen tidak akan mudah bosan terhadap produk atau menu

yang ditawarkan. Makanan dan minuman merupakan kebutuhan primer bagi masyarakat untuk

kelangsungan hidupnya (Millatina et al., 2022). Kemudian Dari hasil wawancara dengan Bapak

Gunadi selaku manager mengatakan bahwa ada beberapa atribut yang diterapkan dan di

kembangkan pada cafe O/R Traffic ini sebagai berikut:

a. Kualitas Produk

Kualitas produk pada Cafe O/R Traffic ini semua sistem dan tenaga penjualannya sudah

melakukan training, terutama dari segi bahan-bahan yang digunakannya sudah dipilih agar

terjamin kualitas produknya. Jika terdapat kesalahan terhadap kualitas produknya seperti cacat

atau rusak pada kemasan atau yang lainnya. Maka pihak Cafe O/R Traffic bertanggung jawab

dengan mengganti produk yang baru secara gratis.
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b. fitur produk

Fitur produk pada Cafe O/R Traffic yakni terkait tambahan topping minuman seperti toping biskuit,

supernova, marisa, dan untuk makanan pizza seperti sosis, ikan tuna dan lain sebagainya.

Kemudian di cup atau botol nya terdapat kata-kata bijak yang berfungsi untuk menjadi pembeda

dengan produk lainnya.

c. desain produk

Desain produk pada cafe ini yakni cup yang bermacam-macam mulai dari ukuran small, medium,

large yang di cup-nya terdapat logo yang bertuliskan (O/R). Hal tersebut memberikan keunikan

dan memberikan kesan yang elegan serta dapat membedakan dengan cafe-cafe lain.

2. Harga

Menurut Kotler & Amstrong (2016), dalam Anggarwati & Yanti (2020). Harga adalah sejumlah
uang yang dibebankan untuk suatu produk atau layanan, atau jumlah nilai yang ditukarkan pelanggan
untuk mendapatkan manfaat, memiliki, menggunakan produk atau layanan. Menurut Kotler &
Amstrong (2015), dalam Darmansah & Yosepha (2020). Terdapat indikator harga yang pertama,
keterjangkauan harga. Kedua, kesesuaian harga dengan kualitas produk. Ketiga, kesesuaian harga
dengan manfaat. Keempat, Harga sesuai kemampuan atau kekuatan daya saing harga.

Harga pada cafe ini yang pertama, sangat murah tidak ada biaya PPN dimana harga tersebut
dapat dijangkau oleh semua kalangan. Kedua, membandrol harga murah 8000-20.000 ribu dengan
rasa dan kualitas yang sudah terjamin mutunya. Ketiga, manfaat yang dirasakan konsumen ketika
membeli yaitu dengan cup yang didesain terdapat logo (O/R) dimana hal tersebut membuat konsumen
dapat memposting di media sosial. Keempat, harga cafe ini lebih murah dibandingkan pesaing
dikarenakan sering memberi diskon dine-in maupun take away lewat shopee food, go food, dan
grabfood. Hal tersebut diperkuat wawancara dengan konsumen yakni “Untuk harga di cafe ini murah
Si mbak, apalagi untuk anak mahasiswa sangat-sangat terjangkau. Walaupun harganya murah tapi
untuk rasanya juga enak kok mbak’.

3. Tempat

Menurut Kotler & Keller (2012), dalam Prasetio & Laturette (2017). Tempat merupakan kegiatan-
kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Tempat bukan berarti
hanya lokasi perusahaan saja, tetapi juga termasuk saluran pemasaran, pengaturan lokasi,
persediaan, dan transportasi. Menurut Tjiptono (2015) dalam Aprileny, dkk (2021). Menjelaskan
bahwa indikator lokasi adalah yaitu sebagai berikut:

a. Akses: Akses misalnya lokasi yang sering dilalui atau mudah dijangkau sarana transportasi.

b. Visibilitas: yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dari jarak pandang normal.

c. Tempat parkir: Tempat parkir yang luas, nyaman, dan aman baik untuk kendaraan roda dua
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maupun roda empat.

d. Lingkungan: Yaitu lingkungan sekitar yang mendukung produk/jasa yang ditawarkan.

e. Kompetisi (lokasi pesaing). Sebagai contoh, pada menentukan lokasi yang perlu

dipertimbangkan apakah di jalan atau daerah yang sama terdapat pesaing lainnya.

Cafe O/IR Traffic terletak di JI. Raya Sengkaling No.234, Mulyoagung, Kec. Dau, Kab. Malang,
Jawa Timur. Lokasi cafe ini yang strategis berdekatan dengan kampus, terlihat dengan jelas karena
terletak di pinggir jalan raya, jarak lokasi cafe 50 meter dari lokasi pesaing tidak begitu dekat dan tidak
terlalu jauh hal tersebut tidak menghalangi dalam bersaing dengan cara mempertahankan kualitas
dan harga murah, serta bangunan yang luas yang mempunyai konsep yang unik yaitu industrial dan
mempunyai tempat parkir yang nyaman. Akan tetapi terkait tempat parkiran yang masih belum
menyediakan atau kurangnya lahan untuk kendaraan roda empat.

4. Promosi

Promosi menurut Kotler & Keller (2009) dalam Afifi (2020). Promosi merupakan kegiatan yang
mengkomunikasikan manfaat dari sebuah produk dan membujuk target konsumen untuk membeli
produk tersebut. Menurut Kotler & Amstrong (2012) dalam Junaida & hanum (2020). Promosi terdiri
atas lima alat promosi, yaitu: periklanan, promosi penjualan, penjualan perseorangan, hubungan
masyarakat), dan penjualan langsung.

Promosi yang dilakukan Cafe O/R Traffic yang pertama, periklanan; dengan menggunakan media
sosial instagram dengan mengunggah foto atau video terkait menu makanan atau minuman sekreatif
mungkin agar konsumen tertarik untuk membelinya.

Kedua, promosi penjualan pada Cafe O/R Traffic ini dengan memberi diskon setiap bulannya
terhadap konsumen dine-in dengan memberi diskon 20% jika terdapat menu baru, untuk take away
yang mana pemilik telah bekerjasama dengan pihak gojek (go food), grab (grab food), shopee (shopee
food) untuk mengadakan diskon, menu yang diberikan diskon yaitu jika terdapat menu baru serta bila
ada beberapa menu yang belum diketahui oleh para konsumen, pemilik biasanya memberi diskon
sebesar 30% hingga 60% setiap harinya

Ketiga, promosi perseorangan ini dilakukan pegawai kasir ketika ingin melayani konsumen untuk
membeli produk tersebut. Seorang kasir pada cafe ini melakukan presentasi atau mempromosikan
kepada konsumen sebuah produk atau menu baru, menu best seller-nya, dan produk yang masih
terdapat diskon.

Keempat, hubungan masyarakat pada cafe ini dilakukan dengan cara mengikuti event-event di
kampus dengan tujuan untuk mempertahankan citra pada cafe O/R Traffic. Hubungan masyarakat
pada cafe ini juga melakukan sponsorship agar cafe meningkatkan brand awareness atau kesadaran
pada produk tersebut. Apalagi jika event atau acara yang disponsori memiliki target pengunjung yang
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sesuai dengan target pada Cafe O/R Traffic.

Dari hasil observasi dan wawancara bahwa pada cafe ini dari lima indikator yakni promosi
periklanan, promosi penjualan, penjualan perseorangan, hubungan masyarakat, dan penjualan
langsung. Namun Cafe ini hanya menerapkan empat indikator, bahwa Cafe O/R Traffic tidak
menerapkan indikator pemasaran langsung. Peneliti juga menemukan bahwa awal berdirinya cafe
O/R Traffic belum melakukan promosi penjualan dengan bekerjasama seperti grab food, shopee food
dan go food. Kemudian berjalannya waktu dan perkembangan teknologi akhirnya Cafe O/R Traffic
melakukan kerjasama dengan grab food, shopee food, dan go food yang membuat Cafe O/R Traffic
terus meningkat dalam penjualan produknya.

5. Orang

Menurut Zeithaml, dkk (2013), dalam Revi Meilani (2020). Menjelaskan bahwa orang adalah
semua manusia yang berperan memainkan bagian dalam pelayanan yang dapat mempengaruhi
persepsi pembeli, yakni personel perusahaan, pelanggan, dan pelanggan lain dalam lingkungan
pelayanan. Menurut Ratih (2005), dalam Christine & Budiawan (2017). Elemen people ini memiliki dua
aspek, yaitu: Service People dan Customer.

Cafe O/R Traffic menerapkan pelatihan sebelum memulai bekerja agar pegawai dapat
meningkatkan skill atau keahlian yang berkaitan dengan pekerjaan agar kualitas performa meningkat
dan dapat melakukan pelayanan kepada konsumen secara tanggap, ramah dan sopan. Adapun
peraturan yang mengharuskan pegawai untuk memakai baju rapi dan sopan karena dapat memberi
kenyamanan bagi pelanggan yang nantinya dapat memberikan manfaat bagi kemajuan cafe.
Kemudian Bapak Gunadi juga menjelaskan bahwa terdapat evaluasi setiap minggunya untuk para
pegawai terkait keberhasilan Cafe O/R Traffic atau mencari solusi terkait kendala yang dihadapi dalam
jangka waktu tertentu.

6. Proses

Proses menurut Lupiyoadi (2013), adalah gabungan dari semua aktivitas yang umumnya
terdiri atas prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas, dan hal-hal rutin dimana jasa dihasilkan
dan disampaikan kepada konsumen. Menurut Tjiptono (2000), dalam (Iffan, dkk 2018). Proses
memiliki indikator yakni pertama ketepatan, kedua kecepatan, ketiga kemudahan.

Proses pelayanan di Cafe O/R Traffic ini yaitu menerapkan fastbar yang artinya menyajikan
minuman dengan mengutamakan kecepatan sehingga pengunjung tidak perlu menunggu lama
pesanan. Dengan mengutamakan kecepatan dan ketepatan yang dimiliki barista O/R Traffic,
pengunjung hanya perlu menunggu sebentar disisi bar hingga barista menyiapkan minuman tersebut.
Sedangkan untuk pelayanan makanan pengunjung hanya perlu menunggu ditempat hingga makanan
diantar ke tempat duduk.
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7. Bukti Fisik

Bukti Fisik menurut Lupiyaodi (2013), dalam Tulong, dkk (2022). Mengemukakan sarana fisik
adalah lingkungan fisik perusahaan tempat jasa diciptakan dan tempat penyedia jasa dan konsumen
berinteraksi, ditambah unsur produk berwujud apapun yang digunakan untuk mengkomunikasikan
atau mendukung peranan jasa itu. Menurut Lupiyoadi (2013) dalam jurnal Abdillah & Herawati
(2018) ada dua tipe bukti fisik yaitu: Essential evidence dan Peripheral evidence.

Bukti fisik pada Cafe O/R Traffic yaitu desain bangunan yang mempunyai konsep industrial
terdapat aquarium dan bunga-bunga yang menghiasi dinding cafe. Menyediakan meeting room yang
luas yang dapat dipergunakan untuk kumpul suatu organisasi atau arisan, yang paling penting cafe ini
juga menyediakan musholla untuk orang muslim yang ingin melakukan ibadah, menyediakan wifi dan
kamar mandi yang bersih, terdapat kaca full badan untuk konsumen jika ingin berfoto-foto. Bukti lainya
yaitu terdapat nota yang berfungsi untuk dijadikan bukti saat adanya kesalahan dalam sebuah
transaksi, nota tersebut sebagai pertimbangan dalam kesalahan yang terjadi.

Penjualan

Menurut Swastha (2015), dalam Willy, dkk (2020). Penjualan adalah terciptanya suatu proses
pertukaran barang dan atau jasa antara penjual dengan pembeli. Faktor-faktor yang mempengaruhi
penjualan Basu Swastha (2005) dalam (Sasangka & Rusmayadi, 2018), sebagai berikut: a) Kondisi
dan kemampuan penjual, b) kondisi pasar, ¢) modal, d) kondisi organisasi perusahaan, dan e) faktor-
faktor lain.

Dalam meningkatkan penjualan cafe ini sudah menerapkan kualitas produk dengan baik dengan
melakukan variasi-variasi produk, harga murah dibandingkan pesaing, melakukan promosi setiap
bulannya dengan mengeluarkan dana sebesar Rp. 3.000.000 dengan cara mengikuti event-event dan
bekerjasama shopee food, grabfood, go food dan juga untuk tempat dan lokasinya yang luas, nyaman
dan instagramable.

Kinerja Tenaga Penjualan

Kinerja tenaga penjualan adalah suatu evaluasi dari kontribusi tenaga penjualan untuk mencapai
tujuan-tujuan organisasi. Ukuran kinerja sering dikaitkan dengan keberhasilan dan kegagalan
perusahaan dalam meraih tujuan pokok perusahaan, diantaranya adalah memperoleh laba,
meningkatkan jumlah penjualan dan mempertahankan kelangsungan hidupnya (Graciafernandy, dkk
2022). Faktor- faktor kinerja tenaga penjualan yang pertama, orientasi pelanggan tenaga penjualan.
Kedua, keterampilan interpersonal tenaga penjualan. Ketiga, kerja cerdas tenaga penjualan (Suhaji &
Widiastuti, 2016).

Kinerja tenaga penjualan pada cafe O/R Traffic yaitu dengan membantu konsumen terkait

informasi produk jika konsumen mengalami kesulitan dan membutuhkan bantuan, kemudian
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Kemudian pegawai dalam hal pelayanan harus bisa berkomunikasi terhadap konsumen terkait spesifik
produk semisal adanya menu produk yang baru atau terdapat menu diskon pada Café O/R traffic yang
nantinya dapat membantu konsumen untuk memilih produk yang ingin dibeli. Serta dalam hal

keramahan, sikap, perilaku, ekspresi dan respon.
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Grafik Penjualan Pada

Tahun 2019-2021 887,106,500.00 @ 298,342,247.00 ' 1,042,950,600.00

Sumber: Cafe O/R Traffic (diolah peneliti 2022)
Gambar 2. Grafik Penjualan pada Tahun 2019-2021 (Dalam Jutaan Rupiah)

Berdasarkan grafik di atas pada tahun 2019-2021 mengalami penurunan dan kenaikan. Pada
tahun 2019 sebanyak Rp. 887.106.500 tahun 2020 sebanyak Rp. 298.342.247, dan tahun 2021
penjualan cafe terus meningkat mencapai total Rp. 1.042.950.600. Berdasarkan wawancara dengan
manager cafe O/R Traffic mengatakan bahwasannya penurunan pada tahun 2020 diakibatkan karena
adanya covid-19. Kemudian peningkatan pada Cafe O/R Traffic tahun 2021 ini berdasarkan
wawancara dengan manager bahwasanya cafe O/R Traffic berusaha melakukan bauran pemasaran
secara baik dengan cara melakukan pengembangan inovasi-inovasi produk, pelayanan dan
melakukan promosi. Bahwa bauran pemasaran 7P pada Cafe O/R Traffic ini dilakukan sejak berdirinya

cafe pada tahun 2018.

KESIMPULAN

Hasil dari pembahasan mengenai penerapan bauran pemasaran dalam meningkatkan penjualan
studi pada Cafe O/R Traffic Kabupaten Malang, Maka dapat diambil kesimpulan bahwa bauran
pemasaran 7P dalam meningkatkan penjualan café O/R Traffic yaitu produk, harga, promosi, tempat,
orang, proses, dan bukti fisik yang diterapkan pada cafe ini sudah cukup baik karena adanya produk
yang bervariasi, kualitas yang baik dan fitur produk yang unik dimana cup-nya terdapat kata-kata bijak,
kemudian harga yang diberikan sangat terjangkau, tempat yang strategis, adanya promosi yang cukup
inovatif dan dilakukan terus menerus, karyawan yang ramah dan berpenampilan rapi, proses
pelayanan yang cepat, dan bukti fisik berupa sarana prasarana yang lengkap.

Tetapi ada beberapa penerapan bauran pemasaran yang belum direalisasikan dengan baik yaitu
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lokasi tempat parkir yang belum menyediakan kendaraan roda empat. Kemudian promosi yang
dilakukan dari lima indikator hanya diterapkan empat indikator yakni tidak menerapkan promosi

pemasaran langsung.
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