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Abstract: The pandemic period that has occurred in Indonesia has had a negative impact on all sectors,
especially the industrial and trade sectors, ranging from large scale to small business scale. Various
restrictions on activities were implemented, so trading business activities were pushed into a situation
where sales and marketing activities underwent changes. Many business activities have also switched to
online platforms. Café Sekala's management implements appropriate and relevant marketing
communication activities in order to maintain the loyalty of its customers through Instagram social
media, so that Café Sekala is able to survive during the pandemic when many other cafes decided to
close temporarily or permanently. The purpose of this research is to find out how the marketing activities
carried out by Café Sekala Rooftop have increased buyer interest and been able to maintain the Café
during a pandemic. The theory used is the theory of marketing communications with the marketing
communications mix put forward by Kotler and Armstrong. This study used qualitative research methods
and data collection was carried out through interviews with informants and direct observation in the
field. The results of the study show that Café Sekala Rooftop uses marketing communication theory with
a marketing communications mix in marketing its products and place of business.
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I. PENDAHULUAN

Komunikasi pemasaran ialah suatu kegiatan pemasaran guna menyampaikan informasi,
memberikan pengaruh, serta mencari target pasar yang menjadi sasaran perusahaan supaya sanggup
menerima, membeli, dan loyal terhadap produk dari perusahaan terkait. Komponen terpenting dalam
melakukan kegiatan pemasaran yaitu berpromosi dengan menyebarkan iklan. Dengan berpromosi
melalui iklan, masyarakat akan tahu dan selalu update dengan produk-produk yang dikeluarkan dari
warung kopi atau yang biasa disebut café terkait. Memasarkan produk melalui iklan dapat dilakukan
dengan berpromosi di media sosial, contohnya melalui media sosial Instagram.

Komunikasi merupakan faktor yang sangatlah penting dalam setiap aktivitas pemasaran.
Komunikasi memungkinkan kita untuk melakukan kegiatan pemasaran dan mencapai semua yang Anda
inginkan, termasuk proses membeli. Pada tingkat dasar, komunikasi bisa memberikan informasi pada
calon konsumen dan menginformasikan mereka mengenai adanya produk yang ditawarkan. Komunikasi
bisa ditujukan untuk mempengaruhi konsumen saat ini dan calon konsumen untuk terlibat dalam
pertukaran. Komunikasi bisa berarti mengingatkan konsumen terkait produk yang dijual suatu
perusahaan dengan perusahaan lain. Pada tingkat yang lebih tinggi, komunikasi berperan tak hanya guna
mendukung transaksi dengan memberikan informasi, membujuk, mengingat dan membedakan produk,
namun menyiapkan alat tukar.

Di era modern seperti sekarang ini, kehidupan manusia sangat berhubungan dengan media sosial.
Media sosial memiliki peranan yang penting bagi hampir seluruh kegiatan masyarakat. Kehadiran media
sosial ditengah masyarakat zaman sekarang memiliki dampak yang besar apalagi di era zaman seperti
pandemi covid-19. Media sosial memudahkan setiap individu untuk saling berinteraksi dan
berkomunikasi dengan individu lainnya.
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II. TINJAUAN PUSTAKA
A. Komunikasi Pemasaran

Seorang ahli mengatakan (Priansa, 2017: 94) Komunikasi pemasaran ialah suatu ilmu yang
mencampurkan ilmu komunikasi dengan ilmu pemasaran, sehingga muncullah suatu kajian baru yang
dinamakan komunikasi pemasaran atau marketing communication yang merupakan suatu aktivitas
teknik komunikasi yang bertujuan menyampaikan informasi perusahaan target pasarnya. “Komunikasi
pemasaran adalah suatu sarana perusahaan yang berfungsi guna menyampaikan informasi, membujuk,
serta memberitahu konsumen secara langsung atau tidak langsung mengenai produk atau merk yang
dijual” (Kotler dan Amstrong dalam Crismardani, 2014:178).

Komunikasi pemasaran ialah suatu kegiatan pemasaran guna menyampaikan informasi,
memberikan pengaruh, serta mencari target pasar yang menjadi sasaran perusahaan supaya sanggup
menerima, membeli, dan loyal terhadap produk dari perusahaan terkait.

Komponen terpenting dalam melakukan kegiatan pemasaran yaitu berpromosi dengan menyebarkan
iklan. Dengan berpromosi melalui iklan, masyarakat akan tahu dan selalu update dengan produk-produk
yang dikeluarkan dari warung kopi atau yang biasa disebut café terkait. Memasarkan produk melalui
iklan dapat dilakukan dengan berpromosi di media sosial, contohnya melalui media sosial Instagram.

Beberapa literatur menempatkan komunikasi pemasaran setara dengan konsep iklan dan promosi,
akan tetapi pada perkembangannya, adanya komunikasi pemasaran ialah sebuah bentuk komunikasi
yang lebih kompleks dan berbeda. Akademisi serta praktisi kemudian mengartikan komunikasi
pemasaran ialah seluruh bagian promosi dari marketing mix yang mengikutsertakan komunikasi diantara
organisasi serta sasaran audien disemua bentuk untuk kinerja pemasaran. Bauran komunikasi pemasaran
yang diterapkan oleh Café Sekala Rooftop meliputi promosi penjualan (promotion), penjualan personal
(personal selling), dan hubungan masyarakat (public relations).

III. METODE PENELITIAN
A. Jenis Penelitian

Penelitian ini bersifat deskriptif karena data-data yang didapat dari lapangan berupa kata-kata dari
hasil wawancara dan juga observasi langsung di lapangan dan bukan berupa angka. Sedangkan datanya
berupa kualitatif dengan mempertimbangkan metode kualitatif lebih mudah digunakan untuk
memperoleh data berdasarkan kenyataan yang ada. Sehingga penelitian ini termasuk dalam kategori
jenis penelitian deskriptif kualitatif.

B. Fokus Penelitian

Fokus penelitian dalam sebuah penelitian dimaksudkan untuk membatasi permasalahan yang akan
diteliti, sehingga hal tersebut akan memudahkan peneliti dalam mengolah data sampai dengan
kesimpulan. Dalam kesempatan penelitian ini, fokus peneliti yaitu pada kegiatan komunikasi pemasaran
yang dilakukan oleh Cafe Sekala Rooftop dalam menjaga kualitas dan menarik minat para pembeli di
masa pandemi Covid-19.

C. Analisis Data

Analisis data induktif ialah teknis analisis data yang diterapkan penulis dalam penelitian ini.
Analisis data induktif yaitu penarikan kesimpulan yang diambil dari fakta-fakta yang ada selanjutnya
diambil kesimpulan secara keseluruhan. Langkah-langkah yang digunakan penulis dalam menganalisis
data dalam penelitian ini diantaranya adalah pengumpulan data, reduksi data, display data, dan yang
terakhir pengambilan kesimpulan. Berikut penjabarannya:

1. Pengumpulan Data

Mengumpulkan, mencari serta mencatat seluruh data secara objektif dengan apa adanya sesuai
dengan hasil wawancara dan observasi yang dilaksanakan peneliti melalui media sosial dan juga di
lapangan yakni pencatatan data serta lain sebagainya yang ada di lapangan itu yang disebut dengan
pengumpulan data.
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2. Reduksi Data.

Mereduksi data artinya memilah serta merangkum hal-hal inti, fokus pada hal yang penting,
menentukan pola serta temanya hingga menghapus hal yang tak dibutuhkan (Sugiyono, 2010: 338). Oleh
karena itu, data yang sudah dirangkum akan menunjukkan gambaran yang jelas dan memudahkan
peneliti untuk mengumpulkan data selanjutnya dan mencari data yang diperlukan suatu saat.

3. Display Data

Amailes dan Huberman dalam Sugiyono (2010: 341) beranggapan bahwa menyajikan data dalam
penelitian kualitatif yang paling sering digunakan adalah dengan teks dan naratif. Ketika tahap ini
peneliti menampilkan data-data yang telah dirangkum ke dalam laporan secara terstruktur.

4. Pengambilan Kesimpulan

Menurut Miles dan Huberman yang dikutip oleh Sugiyono (2010: 345) akhir dalam menganalisis
data kualitatif yaitu penarikan kesimpulan serta verifikasi. Kesimpulan awal yang dibuat sifatnya masih
tidak tetap dan akan berubah jika bukti-bukti untuk mendukung tahap pengumpulan data selanjutnya
tidak ditemukan.

D. Teknik Pengumpulan Data
Dalam penulisan proposal ini peneliti menggunakan dua cara untuk mengumpulkan data-data yang
akan diolah. Oleh karena itu, peneliti menggunakan teknik pengumpulan data yang sesuai dengan
penulisan skripsi ini, yaitu:
1. Wawancara yang dilakukan kepada seluruh informan sebagai sumber data.
2. Observasi yang dilakukan dengan cara online (melalui media sosial instagram Café Sekala
Rooftop).

IV. PEMBAHASAN

Komponen terpenting dalam melakukan kegiatan pemasaran yaitu berpromosi dengan menyebarkan
iklan. Dengan berpromosi melalui iklan, masyarakat akan tahu dan selalu update dengan produk-produk
yang dikeluarkan dari warung kopi atau yang biasa disebut café terkait. Memasarkan produk melalui
iklan dapat dilakukan dengan berpromosi di media sosial, contohnya melalui media sosial Instagram.

Menurut Kotler dkk, dalam buku Fandy Tjiptono, (2004:3) Pemasaran merupakan upaya
mewujudkan nilai dan kepuasan pelanggan dengan mendapatkan laba. Philip Kotler dan Amstrong
berpendapat bahwasannya pemasaran adalah suatu proses sosial yang membantu individu serta
kelompok untuk memperoleh apapun yang dibutuhkan dan diinginkan melalui pertukaran timbal balik
produk dan nilai dengan individu lainnya “Kotler, (Fandy Tjiptono, 2003:3)”.

Pada penelitian kali ini, peneliti menggunakan teknik wawancara yang dilakukan langsung
dilapangan kepada pemilik (owner) dari café sekala rooftop itu sendiri yang menjadi informan kunci
yaitu Rivo Nanda Taruna. Wawancara juga ditujukan kepada salah satu pegawai yang bekerja di café
tersebut dan peneliti menjadikannya sebagai informan kunci serta kepada beberapa pengunjung café
sekala rooftop yang menjadi informan pendukung. Dengan demikian maka diperoleh informasi yang
dijadikan sebagai acuan hasil penelitian yang digunakan peneliti.

Di dalam penelitian ini, peneliti akan menampilkan data-data yang merupakan hasil wawancara
yang telah dilakukan kepada narasumber yaitu informan kunci dan informan pendukung yang sudah
dijelaskan secara rinci di bab sebelumnya. Berdasar pada wawancara yang sudah dilakukan, peneliti
akan mendeskripsikan kegiatan komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh pihak manajemen café
sekala dalam aplikasi Instagram. Hasil dari penelitian ini terkait dengan analisis kegiatan komunikasi
pemasaran, peneliti menguraikan 3 kajian utama yaitu personal selling, promosi penjualan, dan
hubungan masyarakat (publisitas).

Dari hasil wawancara diperoleh informasi bahwa kegiatan komunikasi pemasaran yang diterapkan
oleh Café Sekala Rooftop yaitu melalui promosi penjualan (promotion), penjualan personal (personal



ISSN : 2355-9357 e-Proceeding of Management : Vol.10, No.6 Desember 2023 | Page 4194

selling), dan hubungan masyarakat (public relations). Media sosial yang digunakan oleh manajemen
Café Sekala Rooftop dalam memasarkan produk dan tempat bisnis mereka adalah Instagram.

Untuk penjualan personal (personal selling), teknik yang dilakukan oleh manajemen Café Sekala
yaitu mengutamakan kenyamanan para pelanggannya (customer care) dengan cara memberikan
pelayanan sesuai dengan SOP yang ditentukan. Seperti yang dikatakan oleh pemilik Café Sekala kepada
pegawainya untuk mengutamakan dan menjaga manner kepada pelanggan yang datang. Promosi
penjualan (promotion) Café Sekala yaitu dengan mengadakan promosi berupa potongan harga yang
bervariasi dengan hari dan waktu yang berbeda-beda. Yang terakhir untuk hubungan masyarakat (public
relations) yang digunakan Café Sekala untuk memasarkan produknya yaitu dimulai dari internal kepada
teman, kerabat, dan pelanggan yang datang. Selain itu juga Café Sekala memanfaatkan media sosial
Instagram untuk memasarkan produknya dengan teknik E-WOM (Electronic Word of Mouth), yaitu
seperti merepost posting pelanggan melalui akun Instagram Official Café Sekala.

V. KESIMPULAN
A. Kesimpulan

Kegiatan Penjualan Personal (Personal Selling) yang dilakukan oleh pihak manajemen café sekala
rooftop dimulai dari pegawai café sekala kepada pelanggan yang datang. Menurut pemilik dari café
sekala rooftop yaitu Rivo Nanda Taruna yang menjadi hal utama dalam penjualan personal café sekala
adalah manner (kesopanan) para pegawainya terhadap pelanggan agar pelanggan selalu merasa nyaman
ketika datang serta menjaga kualitas daripada pelanggan café sekala. Hal ini dianggap efektif untuk
menarik minat para pelanggan karena dapat memunculkan rasa kepercayaan dan menumbuhkan loyalitas
dari pelanggan terhadap café sekala rooftop. Kegiatan Promosi Penjualan (Sales Promotion) yang
dilakukan oleh pihak manajemen café sekala rooftop adalah dengan mengadakan promosi berupa
potongan harga yang bervariasi dimulai dari diskon 10%, 15%, hingga 20% di saat-saat tertentu dan
berlaku hanya untuk setiap pembelian minuman (beverages). Promosi penjualan berupa potongan harga
yang bervariatif ini dianggap efektif untuk meningkatkan minat pembeli dan juga mampu menjaga
kualitas dari pelanggan baik itu pelanggan tetap maupun pelanggan baru dimasa pandemi. Kegiatan
Hubungan Masyarakat (Public Relations) yang dilakukan oleh pihak manajemen café sekala rooftop
yaitu dengan memanfaatkan teknik Word Of Mouth (WOM) yang dimulai dari individu pegawai café
sekala rooftop kepada pelanggan yang datang. Café sekala juga memanfaatkan relasi yang mereka miliki
guna memasarkan tempat yang mereka sajikan dan produk-produk yang mereka jual. Selain itu juga,
café sekala menggunakan teknik Electronic Word Of Mouth (E-WOM) yang dimana teknik ini
memanfaatkan media sosial Instagram sebagai jembatan untuk memasarkan kegiatan mereka. Dengan
memanfaatkan relasi untuk kegiatan pemasaran mereka, hal ini dianggap cukup efektif dan fleksibel
untuk dilakukan dibandingkan dengan teknik Electronic Word Of Mouth (E-WOM) yang tidak menentu
setiap harinya selama masa pandemi.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan dan dijelaskan oleh peneliti, berikut merupakan
saran yang dapat peneliti tuliskan untuk Café Sekala Rooftop, yaitu:
1. Saran Akademis,

Bagi peneliti yang ingin melakukan penelitian lebih lanjut dari objek yang telah peneliti tuliskan
diatas, diharapkan dapat menyempurnakan serta melengkapi kekurangan dari penelitian yang sudah
dilakukan. Peneliti sadar bahwa penelitian dengan judul Analisis Kegiatan Komunikasi Pemasaran Café
Sekala Rooftop dalam Meningkatkan Minat Pembeli di Masa Pandemi Pandemi Covid-19 masih
terdapat banyak kekurangan yang belum terkaji.

2. Saran Praktis,
a. Untuk Manajemen café sekala rooftop yang dikelola langsung oleh pemiliknya yaitu Rivo
Nanda Taruna diharapkan dapat terus mengembangkan inovasi-inovasi baru untuk memasarkan
tempat dan produk yang ditawarkan. Hal ini dilakukan agar kegiatan pemasaran café sekala
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dapat menjaga kualitas dari setiap pelanggan serta tidak bosan dengan pemasaran yang
dilakukan melalui media sosial Instagram.

b. Untuk Pegawai café sekala rooftop, diharapkan agar selalu memaksimalkan pelayanannya serta
mempertahankan kenyamanan dari setiap pelanggan guna menjaga loyalitas dari setiap
pelanggan itu sendiri. Hal ini dilakukan agar tujuan utama dalam meningkatkan minat pembeli
café sekala rooftop tetap terlaksanakan dengan baik dan efektif.
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