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BAB I PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan teknologi dan bisnis di era digital ini mengalami perubahan yang sangat 

pesat. Teknologi yang semakin maju memungkikan informasi dapat diakses dengan mudah 

dan cepat oleh semua kalangan, mulai dari anak-anak, remaja dewasa, hingga orangtua. 

Fenomena ini turut membuka peluang besar bag|i para pelaku b|isn|is untuk memanfaatkan 

teknolog|i sesbaga|i sarana komun|ikas|i pemasaran dengan penggunaan smarthphone dan 

|internet yang merata, strateg|i pemasaran melalu|i med|ia d|ig|ital, ba|ik secara onl|ine maupun 

offl|ine dapat menjad|i alat efekt|if untuk men|ingkatkan penjualan dan menjangkau target 

pasar yang leb|ih luas (R|itonga, S|it|i D|ira Febr|ina, dan W |ibowo S, 2016 ). 
 

Gambar 1.  1 Persa|ingan B|isn|is Kul|iner d|i |Indones|ia 

Data Adops|i dan Penggunaan Perangkat Terhubung Sera Layanan D|ig|ital 
|Indones|ia 2024 (Sumber: Data D|ig|ital |Indones|ia (2024) 

https://datareportal.com/reports/d|ig|ital- 2021-|indones|ia ) 
 
 

Gambar 1.1. menjelaskan mengena |i stat|ist|ik terbaru era persa|ingan b|isn|is 

yang semak|in ketat, strateg|i promos|i memegang peranan pent|ing dalam 

men|ingkatkan daya sa|ing dan penjualan produk, khususnya dalam |industr|i kul|iner. 

Usaha kul|iner t|idak hanya d|ituntut untuk menyaj|ikan produk yang lezat dan 

berkual|itas, tetap|i juga harus mampu menar|ik perhat|ian konsumen melalu|i berbaga |i 

strateg|i pemasaran yang efekt|if. 
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Data |in|i menjad|i bukt|i nyata bahwa perkembangan b|isn|is kul|iner d|i |Indones|ia |in|i 

menjad|i suatu hal yang sangat cepat terjad|i dan member|ikan peluang besar bag|i b|isn|is dan 

|inovas|i untuk berkembang d|i era d|ig|ital |in|i. Namun, potens|i teknolog|i |in|i ser|ingkal|i t|idak 

opt|imalkan secara maks|imal oleh para pelaku usaha. Banyak b |isn|is yang menjalankan 

strateg|i pemasarannya tanpa perencanaan yang matang, seh |ingga has|il yang d|iperoleh 

t|idak opt|imal. menurut Nandy (2022), keberhas|ilan strateg|i pemasaran d|ipengaruh|i oleh 

beberapa faktor sepert|i target pasar, jen|is produk, s|istem pemasaran, r|iset, dan evaluas|i. 

Strateg|i yang kurang tepat menyebabkan b |isn|is sul|it mencapa |i sasaran, salah satunya 

dalam men|ingkatkan penjualan. 

Permasalahan serupa juga terjad|i pada Sate Kamb |ing Pak Kamto. Mesk|ipun mem|il|ik|i 

potens|i besar dalam |industr|i kul|iner, Usaha |in|i mengalam|i tantangan dalam hal promos|i 

yang kurang berkala dan strateg |is. Beberapa permasalahan yang belum d |iatas|i mel|iput|i 

lokas|i usaha yang kurang starteg|is, terbatasnya jangkauan pasar, m|in|imnya |interaks|i dan 

umpan bal|ik dar|i konsumen sebaga|i bahan evaluas|i, serta kurangnya perkembangan dalam 

b|isn|is |in|i (Sumber : has|il wawancara pem|il|ik UMKM pada tahun 2025 ). 

 

 
Gambar 1.  2 Chart Penjualan 

Sumber : Pem|il|ik UMKM Sate Kamb|ing Pak Kamto 

Mel|ihat fenomena |in|i, promos|i menjad|i solus|i pent|ing dalam men |ingkatkan penjualan 

dan mengatas|i permasalahan tersebut. Menurut Ph |il|ip Kotler (2020), strateg|i pemasaran 

merupakan pola berp|ik|ir yang d|i|implementas|ikan untuk mencapa|i tujuan pemasaran 
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suatu perusahaan. Promos|i melalu|i pendekatan above the l|ine (ATL) dan below the l|ine 

(BTL) menjad |i salah satu cara efekt|if untuk memperkenalkan produk , membangun 

hubungan dengan konsumen, serta men |ingkatkan brand awareness. Menurut Shaputr|i, 

(2019) pada keda|i kop|i Morn|ing Glory d|i Bandung menunjukkan bahwa promos|i ATL dan 

BTL yang d|ilakukan secara kolaborat|if  mampu menumbuhkan m|inat konsumen dan 

men|ingkatkan penjualan secara s|ign|if|ikan. Des|i Asr|i Shaputr|i (2019) d|i Morn|ing Glory Coffee, 

Bandung, menunjukkan bahwa komb|inas|i promos|i ATL dan BTL secara kolaborat|if mampu 

menumbuhkan m|inat konsumen dan men|ingkatkan penjualan secara s|ign|if|ikan. Strateg |i 

yang d|iterapkan mel|iput|i per|iklanan, promos|i penjualan, acara dan pengalaman, pemasaran 

langsung, pemasaran dar|i mulut ke mulut, dan penjualan personal. 

Berdasarkan fenomena, potens|i, dan permasalahan tersebut, maka perlu d |ilakukan 

penel|it|ian dengan tujuan untuk membantu pem|il|ik UMKM Sate Kamb|ing Pak Kamto dalam 

men|ingkatkan penjualan melalu|i strateg|i promos|i above the l|ine dan below the l|ine. 

Penel|it|ian |in|i juga d|iharapkan dapat member|ikan kontr|ibus|i dalam memaham|i jen|is konten 

promos|i yang pal|ing efekt|if untuk menar|ik dan mempertahankan konsumen, serta 

mendorong perkembangan b |isn|is kul|iner Sate Kamb|ing Pak Kamto Tahun 2025. Mesk |i 

beg|itu, hal |in|i menunjukkan bahwa Pengaruh Pemasaran Onl|ine dan Offl|ine d|in|ila|i t|ingg|i 

oleh responden A|isya, T. R., & W |ibowo, S. (2020). 

1.2 Rumusan Masalah 

Adapun masalah dalam penel|it|ian |in|i dapat d|irumuskan sebaga|i ber|ikut: 

1. Baga|imana penerapan promos |i Above The L|ine pada usaha kul|iner Sate Kamb|ing 

Pak Kamto? 

2. Baga|imana penerapan promos |i Below The L|ine pada usaha kul|iner Sate Kamb|ing 

Pak Kamto? 

3. Baga|imana has|il penerapan promos|i Above The L |ine dan Below The L |ine dalam 

pengembangan usaha kul |iner Sate Kamb|ing Pak Kamto? 

1.3 Tujuan Penel|it|ian 

Penel|it|ian |in|i mem|il|ik|i tujuan untuk 

1. Untuk mengetahu|i baga|imana has|il penerapan promos|i Above The L|ine dalam 

pen|ingkatan penjualan Sate Kamb|ing Pak Kamto. 

2. Untuk mengetahu|i baga|imana has|il penerapan promos|i Belom The L|ine dalam 

pen|ingkatan penjualan Sate Kamb|ing Pak Kamto. 

3. Untuk mengetahu|i has|il penerapan promos|i Above The L|ine dan Below The L|ine 
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pada penjualan Sate Kamb|ing Pak Kamto. 

 
1.4 Manfaat Penel|it|ian 

Adapun manfaat dalam penel|it|ian |in|i mel|iput|i : 

1. Bag|i Perusahaan 

Has|il penel|it|ian |in|i d|i harapkan dapat membantu dalam pen|ingkatan penjualan pada 

Sate Kamb|ing Pak Kamto dengan promos|i Above The L|ine & Below The L|ine. 

2. Bag|i Penul|is 

Penel|it|ian |in|i d|iharapkan sebaga|i |implementas|i |ilmu D|imana penul|is dapatkan saat 

belajar d|i D3 Manajemen Pemasaran, serta penyusunan laporan tugas akh |ir |in|i 

merukan salah satu wujud d|iajukan sebaga |i syarat untuk memperoleh Gelar Ahl |i 

Madya pada program stud|i D3 Manajemen Pemasaran. 

3. Bag|i P|ihak La|in 

Penel|it|ian |in|i d|iharapkan dapat menambah pengetahuan bagu pembaca dalam 

b|idang pemasaran dan pedoman bag|i penel|it|i selanjutnya, seh|ingga b|isa d|ijad|ikan 

perband|ingan d|i masa yang akan datang. 

1.5 Batasan Ruang L|ingkup 

Adapun batasan masalah dalam penel|it|ian |in|i adalah sebaga|i ber|ikut: 

Pembatasan masalah d |ilakukan agar penel|it|ian sedang d|ilaksanakan menjad|i focus 

pada tujuan penel|it|ian, maka penul|is penel|it|ian sesua|i dengan perumusan masalah 

sebaga|i ber|ikut: 

1. Objek penel|it|ian |in|i adalah Sate Kamb|ing Pak Kamto. 

2. Var|iabel penel|it|ian |in|i adalah Pen|ingkatan Penjualan dengan promos|i 

Above The L |ine & Below The L |ine pada usaha kul|iner Sate Kamb|ing Pak 

Kamto. 

3. Per|iode pelaksanaan |in|i mula|i dar|i November 2023 sampa|i dengan Jun|i 

2024. 

1.6 S|istemat|ika Penul|isan Laporan Tugas Akh|ir 

S|istemat|ika adalah penjelasan |is|i dar|i set|iap bab. D|imana penjelasan |in|i dapat 

member|ikan gambaran langsung mengena|i |is|i set|iap bab yang ada dalam laporan |in|i, 

secara s|ingkat dapat d|iura|ikan sebaga|i ber|ikut : 

1. BAB |I PENDAHULUAN 

Bab |in|i menjelaskan tentang gambaran umum objek penel |it|ian, latar belakang 

masalah, perumusan masalah, tujuan penel |it|ian, kegunaan penel |it|ian, batasan 
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masalah dan s|istemat|ika penul|isan laporan tugas akh|ir. 

2. BAB |I|I T|INJAUAN PUSTAKA 

Bab |in|i mengura|ikan tentang landasan landasan teor|i sepert|i teor|i pemasaran, teor|i 

manajemen pemasaran, teor|i komun|ikas|i pemasaran, teor|i bauran komun|ikas|i 

pemasaran, teor|i pemasaran |interakt|if, teor|i sos|ial med|ia market|ing, dan teor|i 

|Instagram. 

3. BAB |I|I|I METODE PENEL|IT|IAN 

Bab |in|i membahas anal|is|is jen|is penel|it|ian yang d|igunakan. 

4. BAB |IV HAS|IL DAN PEMBAHASAN 

Bab |in|i membahas anal|is|is data data yang telah penul|is dapatkan dar|i penel|it|ian 

dengan menggunakan metode anal|is|is yang telah d|itetapkan sebelumnya. 

5. BAB V KES|IMPULAN DAN SARAN 

Bab |in|i ber|is|i kes|impulan dan saran akh|ir penul|isan serta saran-saran untuk objek 

penel|it|ian ataupun p|ihak-p|ihak terka|it la|in. 
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