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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Makanan tradisional adalah wujud budaya berciri kedaerahan, 

khas, beraneka macam dan jenis yang mencerminkan daerah masing-

masing. Makanan bukan hanya untuk pemenuhan kebutuhan gizi 

seseorang. Makanan juga berfungsi untuk mempertahankan hubungan 

antar manusia, simbol identitas suatu masyarakat tertentu, dan dapat 

dijual serta dipromosikan untuk menunjang pariwisata yang akan 

mendukung pendapatan suatu daerah (Endang, dkk,2013). 

Produk makanan tradisional memiliki ciri sebagai oleh-oleh 

atau cendramata. Banyaknya permintaan terhadap produk makanan khas 

Kampar dapat dilihat dari banyaknya gerai yang menjual berbagai macam 

makanan tradisional khas kabupaten Kampar. Produksi ritel makanan 

merupakan salah satu potensi industri rumah tangga terbesar kedua 

setelah pertanian (Wijaya, 2013). 

Pada zaman sekarang ini banyak masyarakat yang takut untuk 

memulai sebuah usaha, hal ini dapat dilihat dari banyaknya masyarakat 

yang belum sadar bahwa pentingnya usaha mikro kecil menengah 

(UMKM) dalam mengurangi pengangguran dan meningkatkan 

pendapatan nasional suatu negara, dan memberikan keuntungan bagi diri 

sendiri, memulai usaha juga dapat memberikan keuntungan bagi 

masyarakat sekitar dan pemerintah. Oleh karena itu dengan membuka 

sebuah usaha dapat memberikan kesempatan bagi masyarakat sekitar 
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yang belum memiliki pekerjaan untuk bekerja, sedangkan keuntungan 

yang didapat oleh pemerintah dengan adanya suatu usaha mikro yaitu 

bertambahnya pendapatan nasional bagi negara. 

Secara umum, tujuan atau sasaran yang ingin dicapai adalah 

terwujudnya usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) yang tangguh 

dan mandiri yang memiliki daya saing tinggi dan berperan utama dalam 

produksi dan distribusi kebutuhan pokok, bahan baku, serta dalam 

permodalan untuk menghadapi persaingan bebas. Keberadaan usaha-

usaha mikro di suatu daerah merupakaan ciri  khas daerah tersebut karena 

dapat selalu berkembang dan membuat para usaha rumah tangga lebih 

sejahtera. 

Pesatnya perkembangan kemajuan suatu usaha disuatu negara 

dapat dijadikan tolak ukur kemajuan perekonomian negara tersebut yang 

mana dengan seiring perkembangannya menjadi proritas pembangunan 

suatu negara. Menurut Daryanto, (2011) pemasaran merupakan suatu 

proses sosial dan manajerial yang mana individu dan kelompok dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat dengan menciptakan, 

menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. 

Berhasil atau tidaknya dalam pencapaian tujuan suatu usaha 

tergantung pada keahlian mereka khususnya di bidang pemasaran dan 

promosi. Dalam kegiatan pemasaran kondisi yang paling sulit adalah 

mempertahankan konsumen untuk selalu menggunakan produk dari 

penjual atau sering kita sebut dengan loyalitas pelanggan. Loyalitas 
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pelanggan dibentuk dari suatu strategi pemasaran yang tepat sasaran 

dalam memasarkan produknya. Strategi pemasaran adalah menciptakan 

kepuasan konsumen dalam arti bauran pemasaran (marketing mix). 

Menurut (Kotler & amstrong,2014) bauran pemasaran (marketing mix) 

merupakan sekumpulan alat pemasaran yang terkendali yang mana 

perusahaan memadukannya untuk mendapatkan respon yang psitif di 

pasar sasaran. Oleh karena itu, terdapat 4 elemen dalam bauran 

pemasaran yaitu produk (product), harga (price), promosi (promotion), 

tempat (place). 

Dalam konteks marketing, promosi atau promotion adalah cara 

untuk meningkatkan penjualan produk atau jasa yang biasanya dilakukan 

melalui iklan atau pemotongan harga, seperti diungkap Investopedia. 

Promosi penjualan dapat dilakukan melalui berbagai kanal, mulai dari 

platform media sosial, komunikasi digital seperti SMS, hingga media 

tradisional seperti koran ataupun brosur. Penjual perlu melakukan teknik 

ini untuk meyakinkan calon konsumen supaya mau membeli produk atau 

jasanya. Teknik marketing yang satu ini dinilai mampu menumbuhkan 

minat dan ketertarikan orang – orang serta mendorong mereka agar mau 

menjadi loyal customer. Sebagai tambahan, SendPulse juga menjelaskan 

bahwa promotion termasuk ke dalam strategi 4p marketing. 

Teknik ini membantu perusahaan mengkomunikasikan 

produknya pada konsumen. Itulah mengapa promosi dapat dikatakan 

sebagai elemen paling dasar dalam marketing. Di kabupaten Kampar 

https://glints.com/id/lowongan/apa-itu-marketing/#:~:text=Marketing%20adalah%20proses%20mengenalkan%20produk,apa%20yang%20dirasakan%20oleh%20konsumen.
https://www.investopedia.com/terms/p/promotion.asp
https://sendpulse.com/support/glossary/promotional-marketing
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terdapat beberapa usaha kecil, usaha kecil yang ada banyak bergerak 

dibidang kuliner khususnya makanan tradisional. Salah satu jenis usaha 

kecil yang ada di kabupaten Kampar adalah usaha Produksi Kue 

Tradisional Kak Ira. 

Usaha Kue Tradisioanal Kak Ira beralamatkan di jalan bukit 

agung. Awalnya  rasa kue bolu hanya ada rasa original, namun pemilik 

membuat beragam rasa dan bentuk antara lain kue bolu dengan gula 

merah. Usaha Produksi Kue Tradisioal Kak Ira tidak hanya menjual bolu 

ikan saja tetapi ada beberapa makanan tradisional lainnya, diantaranya 

bolu komojo, kue sapit dan paniaram. Data harga usaha Produksi Kue 

Tradisional Kak Ira dapat dilihat pada tabel di bawah ini: 

Tabel I. 1 

Harga Kue Tradisional Kak Ira Tahun 2023 

 
No 

 
Jenis Kue 

Ukuran Kotak 

Mika 2A Mika 1A 

1 Bolu ikan Rp 10.000 Rp 20.000 

2 Bolu komojo Rp 15.000 Rp 25.000 

3 Paniaram Rp 10.000 Rp 20.000 

4 Kue Sapit Rp 15.000 Rp 30.000 

Sumber: Data Produksi Kue Tradisional Kak Ira 

Dari tabel diatas dapat dilihat jenis dan varian produk kue yang 

diproduksi pada usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok sangat bervariasi 
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sehingga konsumen dapat memilih jenis kue sesuai selera berdasarkan 

pada varian produk yang diinginkan.  

Ketika menjalankan sebuah bisnis, promosi merupakan hal yang 

sangat penting karena promosi menjadi sebuah strategi yang dilakukan 

untuk memberikan informasi dan mempengaruhi target konsumen agar 

membeli produk yang ditawarkan. Pentingnya promosi dalam bisnis 

adalah untuk mendatangkan pembeli atau pelanggan. Untuk menarik 

konsumen dan meningkatkan loyalitas, usaha Kue Tradisional Kak Ira 

Kuok harus menggunakan strategi promosi yang efektif untuk 

meningkatkan permintaan pasar sehingga laba perusahaan bisa 

meningkat. 

Strategi promosi yang saat ini diterapkan pada usaha Kue 

Tradisional Kak Ira seperti gencar untuk memperkenalkan jenis produk 

kue tradisional yang dijual melalui media sosial seperti instagram, 

facebook, whatsapp dan website, memberikan promo gratis satu pcs 

dengan minimal belanja Rp. 50.000. 

Hal ini tentu perlu mendapat perhatian penuh dari pimpinan Kue 

Tradisional Kak Ira dalam memberikan promosi kepada calon konsumen 

karena promosi dapat dijadikan sebagai alat dalam pencapaian tujuan 

usaha dalam memenangkan persaingan dan dapat meningkatkan volume 

penjualan serta mendapatkan keuntungan dan mengembangkan usaha. 

Dari latar belakang yang sudah diuraikan diatas, maka penulis 

tertarik untuk membuat laporan kertas kerja Praktek Kerja Lpangan 
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(PKL) dengan judul “KEGIATAN PROMOSI PADA KUE 

TRADISIONAL KAK IRA KUOK“. 

B. Tujuan Penulisan 

Tujuan penulisan dari laporan kertas kerja Praktek Kerja Lapangan 

(PKL) ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui bagaimana kegiatan promosi yang dilakukan pada 

usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok. 

2. Untuk mengetahui bagaimana upaya yang dilakukan pimpinan dalam 

mengatasi permasalahan – permasalahan terkait kegiatan promosi pada 

Kue Tradisional Kak Ira Kuok. 

 

C. Sasaran 

Sasaran yang ingin dicapai dari hasil laporan kertas kerja Praktek 

Kerja Lapangan (PKL) ini adalah untuk mengetahui bagaimana kegiatan 

promosi yang dilakukan pada usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok, serta 

untuk mengetahui bagaimana upaya yang dilakukan pimpinan dalam 

mengatasi permasalahan – permasalahan terkait kegiatan promosi pada usaha 

Kue Tradisional Kak Ira Kuok. 

 

D. Batasan 

Batasan pada laporan kertas kerja Praktek Kerja Lapangan (PKL) ini 

yaitu hanya membahas bentuk dan jenis promosi yang dilakukan oleh 

pimpinan usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok. 
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BAB II 

PROFIL USAHA 

 
A. Sejarah Singkat Usaha 

Usaha Kue Tradisional Kak Ira merupakan industri yang bergerak 

dibidang kuliner khususnya makanan tradisional. Usaha ini didirikan pada 

tahun 2005 oleh ibu Sahira dan suaminya. Produksi Kue Tradisional Kak 

Ira ini telah resmi pada tahun 2007 melalui BPOM dengan nomor LP-

POM :05100000700907, kemudian dengan legalitas akta pendirian telah 

terdaftar di Dinkes, P-IRT No. 206140601063. Usaha ini memproduksi kue 

tradisional khususnya makanan khas Kampar yakni bolu kering. 

Sebenarnya usaha bolu ini sudah dilakukan warga Kuok sejak 

dulu, hanya saja bentuknya masih sama. Tahap awal Ibu Sahira masih 

meniru cara pemasaran warga Kuok biasanya yaitu berjualan di pasar. 

Setiap kali ke pasar membuat Ibu Sahira berfikir bagaimana 

mengembangkan usaha ini. Ia pun mendatangi setiap kedai dan warung 

di kecamatan Kuok dan Bangkinang. Respon yang baik diterima oleh 

Ibu Sahira saat menitipkan kue bolunya ke warung-warung bahkan mini 

market yang ada disekitar kecamatan Kuok dan Bangkinang. 

Usaha Produksi Kue Tradisional Kak Ira terus berkembang pesat. 

Ia pun mendapat banyak pesanan dari usahanya tersebut. Bila semulanya 

rasa kue bolu dengan rasa original, pemilik membuat beragam rasa dan 

bentuk antara lain kue bolu dengan gula merah. Usaha Produksi Kue 

Tradisioal Kak Ira tidak hanya menjual bolu ikan saja tetapi ada beberapa 
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makanan tradisional lainnya, diantaranya bolu komojo, kue sapit dan 

paniaram. 

1. Visi usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok 

Produksi Kue Tradisional Kak Ira Kuok menyediakan produk – produk 

kue yang berkualitas tinggi namun dengan harga yang terjangkau serta 

menjadikan perusahaan kue yang unggul dengan kualitas cita rasanya 

sehingga menjadi salah satu produk kuliner unggulaan dikenal 

masyarakat indonesia.  

2. Misi usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok 

 Menciptakan tenaga kerja yang ahli dibidangnya dan kompeten. 

 Menjaga kualitas kue dan terus berinovasi. 

 Menjadi perusahaan yang terdepan dibidangnya. 

 Memperluas lapangan kerja untuk masyarakat sekitar tempat 

produksi pada khususnya. 

 Dapat membuka cabang di tempat lain.  

B. Struktur Organisasi 

Struktur organisasi mencerminkan hubungan individu dan 

pekerjaan yang sering didefenisikan sebagai kerangka formal yang 

menghubungkan setiap pekerjaan di organisasi. Adapun struktur organisasi 

pada usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok sudah ada sejak awal berdirinya , 

hanya saja dibagian manajer dan karyawan yang sudah banyak tergantikan, 

berikut struktur saat ini : 
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C. Aktivitas usaha 

Dalam aktivitasnya, usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok 

memproduksi serta mendistribusikan langsung kepada pelanggan. Proses 

produksi yang dijalankan oleh perusahaan merupakan proses produksi terus 

– menerus (Continuos Process) karena perusahaan berproduksi dalam 

jumlah yang besar. 

Perusahaan memproduksi kue setiap harinya yaitu dari hari senin 

sampai dengan hari minggu dengan jam kerja mulai jam 08.00 pagi sampai 

dengan jam 22.00 malam. 

 

Pendiri 

Sahira & Umar 

Manager Keuangan 
Nurul Ain Najiha 

Manager Pemasaran 

Ain Nabila, S.T 

Karyawan 

Marni 

Dinda 

Rifka 

Manager Produksi 
Nurul Hafidah, S.E, 

M.Sc 

Karyawan 

M. rapiki 

Aliati 

Zahra 

Tika 

Eca 
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BAB III 

RENCANA, FAKTA DAN ANALISA 

 
A. Rencana 

Rencana merupakan ketetapan tentang langkah atau tindakan apa 

yang akan dilakukan pimpinan usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok di masa 

yang akan datang yang menjadi tolak ukur keputusan yang akan diambil 

dalam rangka mencapai target penjualan yang sudah ditetapkan. Rencana ini 

juga dapat digunakan sebagai pedoman pengarahan kegiatan dan juga 

sebagai pedoman proses pengendalian perusahaan. 

Dengan membuat sebuah perencanaan yang baik maka diharapkan 

akan mampu menghasilkan realisasi yang baik pula sesuai dengan yang 

diharapkan. Sebagai upaya dalam meningkatkan penjualannya, adapun 

rencana yang telah disusun oleh pimpinan usaha Kue Tradisional Kak Ira 

Kuok dalam kegiatan promosi produknya yaitu sebagai berikut : 

1. Mengoptimalkan penggunaan sosial media seperti instagram, facebook, 

whatsapp dan website dalam mempromosikan produknya. 

2. Melakukan promosi konvensional secara langsung kepada konsumen 

yang membeli produknya dengan minimal belanja Rp. 50.000 dapat 

gratis 1 Mika kue bolu. 

B. Fakta 

Fakta adalah hasil dari proses perencanaan yang sudah ditetapkan 

sebelumnya dan merupakan perwujudan realisasi yang nyata. Fakta menjadi 

sesuatu hal yang penting karena kita akan melihat hasil nyata dari realisasi 
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perencanaan yang sudah disusun sebelumnya oleh pimpinan usaha Kue 

Tradisional Kak Ira Kuok. Fakta menjadi bentuk real dari hasil tindakan 

atau kegiatan yang sudah dilaksanakan berdasarkan harapan yang 

diinginkan. Setiap organisasi tentunya memiliki tujuannya masing – masing 

sehingga untuk mewujudkan tujuan tersebut diperlukan perencanaan 

terlebih dahulu, namun rencana tidak akan bergerak kemana – mana jika 

tidak dijalankan atau direalisasikan. 

Agar semua kegiatan promosi yang sudah direncanakan bisa 

berjalan dengan baik, maka perlu adanya upaya realisasi terhadap 

perencanaan yang sudah ditetapkan. Hal ini merupakan suatu perwujudan 

dari upaya yang tengah dilakukan pimpinan usaha Kue Tradisional Kak Ira 

Kuok dalam menerapkan promosi yang dilakukan agar bisa memenangkan 

persaingan, sehingga volume penjualan kue tradisional bisa semakin 

meningkat dan keuntungan yang didapat juga akan semakin besar. Adapun 

target dan penjualan pada usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok dibulan 

April sampai Agustus tahun 2023 dapat dilihat pada Tabel III.1 

Tabel III. 1 

Target dan Realisasi Penjualan Usaha Kue Tradisional Kak Ira Kuok 

Bulan April – Agustus Tahun 2023 

No Bulan 

Terget 

Penjualan 

(Pcs) 

Realisasi Penjualan (Pcs) 
Total 

Realisasi 
Bolu 

Ikan 

Bolu 

Komojo 
Paniaram 

Kue 

Sapit 

1 April 700 300 200 145 104 749 

2 Mei 800 365 223 165 110 863 

3 Juni 900 380 250 189 150 969 

4 Juli 1.000 432 300 223 198 1.153 

5 Agustus 1.300 476 360 280 240 1.356 
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Dari tabel diatas, dapat diketahui bahwa penjualan produk pada kue 

Tradisional Kak Ira Kuok sudah mencapai target bahkan melebihi target 

yang ditetapkan. Setiap bulannya penjualan terus meningkat. Hal ini 

memberikan arti kegiatan promosi yang telah dilakukan baik melalui media 

sosial dengan menggunakan Whatsapp, Facebook dan Instagram maupun 

memberikan promo gratis secara langsung sudah memberikan hasil yang 

baik sehingga mampu menarik beberapa konsumen baru maupun konsumen 

lama agar selalu loyal untuk membeli produk yang ditawarkan sesuai 

keinginan ataupun kebutuhannya.   

C. Analisa 

Kegiatan promosi dinilai sangat penting dalam meningkatkan 

penjualan suatu produk karena konsumen akan bisa mengetahui informasi 

yang diinginkannya terkait produk yang ditawarkan sehingga akan 

menimbulkan keinginan untuk melakukan suatu pembelian. Kegiatan 

promosi ini juga dinilai penting untuk menjadi media pengingat bagi 

pelanggan agar tertarik untuk melakukan pembelian kembali. Hal ini tentu 

perlu menjadi perhatian khusus bagi pimpinan pada usaha Kue Tradisional 

Kak Ira agar bisa semakin gencar lagi untuk melakukan kegiatan promosi 

dengan menetapkan STP (Segmenting Targeting dan Positioning) yang 

tepat dalam menghadapi persaingan usaha yang semakin ketat dan perilaku 

konsumen yang semakin beragam. 

Menurut Laksana (2019:129) “promosi adalah suatu komunikasi 

dari penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang 
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bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli, yang tadinya tidak 

mengenal menjadi mengenal sehingga menjadi pembeli dan tetap mengingat 

produk tersebut”. Menurut Kotler & Armstrong dalam Ridwansyah 

(2017:52) mengemukakan bahwa “Promosi adalah alat atau aktivitas yang 

digunakan oleh perusahaan untuk mengomunikasikan nilai pelanggan”. 

Menurut Alma dalam (Wulandari, 2016) menjelaskan bahwa: 

Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan 

aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi 

atau membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan 

produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. 

Dari definisi - definisi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa 

promosi adalah suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang berasal dari 

informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah laku 

pembeli, yang tadinya tidak mengenal menjadi mengenal produk tersebut, 

sehingga menjadi pembeli yang selalu mengingat produk tersebut agar 

bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan 

perusahaan yang bersangkutan. 

Tujuan utama promosi adalah untuk memberikan informasi 

menarik perhatian dan selanjutnya memberi pengaruh meningkatnya 

penjualan. Menurut Malau (2017:112), Tujuan utama dari promosi adalah 

menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan 

pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya. 
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Menurut Laksana (2019:147), terdapat tujuan umum dan tujuan 

khusus promosi, yaitu sebagai berikut : 

1. Tujuan Umum 

Bersumber pada tujuan komunikasi pemasaran, yaitu mempercepat 

respon pasar yang ditargetkan 

2. Tujuan Khusus 

a. Bagi konsumen (consumer promotion), tujuan promosi adalah untuk 

mendorong konsumen antara lain untuk lebih banyak menggunakan 

produk, unit pembeli produk dalam unit yang besar, mencoba merek 

yang dipromosikan dan untuk menarik pembeli merek lain yang 

bersaing dengan produk yang sedang dipromosikan. 

b. Bagi pengecer (trade promotion), tujuan promosi adalah untuk 

membujuk pengecer untuk menjual barang produk baru, menimbun 

lebih banyak persedian barang, mengingatkan pembeli ketika sedang 

tidak musim, membujuk agar menimbun barang – barang yang 

dipromosikan dan memperoleh jalur pengecer baru. 

c. Bagi wiraniaga (sales force promotion), tujuan promosi adalah untuk 

memberi dukungan atau produk – produk baru untuk merangsang 

mereka mencari pelanggan baru dan mendorong penjualan 

Strategi promosi adalah suatu rencana atau pendekatan yang 

digunakan oleh perusahaan atau organisasi untuk memperkenalkan, 

mempromosikan, dan memasarkan produk, layanan, atau brand mereka 

kepada target pasar. 
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Tujuannya adalah untuk meningkatkan kesadaran, minat, dan 

kepercayaan konsumen terhadap produk atau layanan yang ditawarkan, 

sehingga menghasilkan peningkatan penjualan dan keberhasilan bisnis. 

Strategi promosi adalah sebuah konsep dalam menginfokan atau 

memberitahukan produk ke konsumen. Menurut Marceline Livia Hedynata 

dan Wirawan E.D Radaianto (2015:1) Strategi promosi adalah rencana untuk 

penggunaan yang optimal dari elemen – elemen promosi : periklanan, 

hubungan masyarakat, penjualan pribadi, dan promosi penjualan. 

Dalam hal mengungkapkan kebijaksanaan promosi, perusahaan perlu 

memperhatikan kegiatan promosi yang perlu dipertimbangkan untuk 

mendapatkan kebijakan yang objektif. Salah satu tujuan perusahaan 

melakukan kegiatan promosi adalah untuk membujuk orang agar mau 

menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan, karena 

promosi adalah bagian penting dalam menentukan arah tujuan perusahaan. 

Untuk mencapai tujuan ini, perlu diketahui bentuk – bentuk promosi yang 

efektif dan terkait dengan komunikasi yang baik. Bentuk – bentuk tersebut 

biasa disebut dengan bauran promosi. 

Bauran promosi 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 (Tjiptono dalam Ismanto, 2020, hlm. 86). Dengan 

demikian, bauran promosi adalah berbagai alat, upaya, atau bermacam hal 

tertentu yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk mengomunikasikan 
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berbagai nilai lebih yang terdapat pada produk mereka untuk meyakinkan 

konsumen membeli dan berlangganan. 

Sementara itu, menurut Kotler & Armstrong (2018, hlm. 424-425) 

bauran promosi terdiri atas bauran spesifik periklanan, hubungan publik, 

penjualan perseorangan, promosi penjualan, dan alat pemasaran langsung 

yang digunakan perusahaan untuk mengikutsertakan dan mengomunikasikan 

secara persuasif kepada konsumen berbagai nilai-nilai pelanggan yang akan 

mereka dapatkan dari perusahaan dalam rangka membangun hubungan 

pelanggan. 

Selanjutnya ,enurut Sistaningrum (dalam Ismanto, 2020, hlm. 86) 

bauran promosi adalah kombinasi yang optimal atas berbagai jenis variabel, 

kegiatan promosi, atau pemilihan jenis kegiatan promosi yang paling efektif 

dalam meningkatkan penjualan. 

Dalam kapasitasnya sebagai alat dan variabel yang digunakan untuk 

mencapai tujuan perusahaan, bauran promosi merupakan salah satu bagian 

dari bauran pemasaran yang merupakan seperangkat yang digunakan untuk 

mengontrol pasar yang digunakan untuk mendapatkan respon yang di 

inginkan pada target pasar. Seperti yang diungkapkan oleh Syamsu dkk 

(dalam Ismanto, 2002, hlm. 86) bahwa  bauran promosi merupakan bagian 

dari bauran pemasaran yang sangat penting, dan terdiri atas promosi 

penjualan, penjualan perorangan, iklan, hubungan masyarakat, dan penjualan 

langsung. 
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Dapat disimpulkan bahwa bauran promosi adalah berbagai alat, 

usaha, atau variabel yang digunakan untuk mencapai tujuan perusahaan, 

spesifiknya dalam memperkenalkan dan menciptakan hubungan pelanggan 

yang baik sehingga membuat mereka mengingat dan berlangganan terhadap 

produk tersebut yang terdiri atas promosi penjualan, penjualan perorangan, 

periklanan, hubungan masyarakat, dan penjualan langsung. 

Telah diungkapkan sebelumnya bahwa bauran promosi terdiri atas 

bermacam alat spesifik (unsur – unsur bauran pemasaran) yang digunakan 

untuk memperkenalkan dan menciptakan hubungan pelanggan yang baik dan 

terdiri atas periklanan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, penjualan 

perorangan, dan pemasaran langsung. Berikut adalah penjelasan rinci dari 

masing – masing unsur bauran promosi : 

1. Periklanan 

Periklanan merupakan adalah suatu bentuk komunikasi ke khalayak 

orang, yang bertujuan untuk penanaman informasi dengan 

mempengaruhi konsumen agar menciptakan kesan dan dapat memuaskan 

keinginan konsumen yang dapat menyampaikan komunikasi kepada 

konsumen (Haque-Fawzi dkk, 2022, hlm. 50). 

2. Promosi Penjualan 

Promosi penjualan (sales promotion) adalah bentuk persuasi langsung 

melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk 

merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau meningkatkan 

jumlah barang yang dibeli pelanggan (Haque-Fawzi dkk, 2022, hlm. 54). 
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Menurut Kotler & Keller (dalam Ismanto, 2020, hlm. 88) beberapa alat 

promosi utama dari promosi penjualan di antaranya adalah sampel, 

kupon, penawaran pengembalian dana tunai (rabat), premi (hadiah), 

hadiah (kontes, undian, permainan), percobaan gratis. 

3. Hubungan Masyarakat 

Hubungan Masyarakat adalah segenap upaya yang terencana dan 

berkesinambungan dalam rangka menciptakan dan mempertahankan niat 

baik dan pengertian timbal balik antara suatu organisasi dengan segenap 

khalayaknya (British Institute of Public Relation dalam Ismanto, 2020, 

hlm. 89). 

4. Penjualan Perorangan dan Eceran 

Penjualan perorangan adalah interaksi tatap muka dengan suatu atau 

lebih pembeli prospektif untuk tujuan melakukan presentasi, menjawab 

pertanyaan, dan pengadaan pesanan (Kotler dkk dalam Ismanto, 2020, 

hlm. 90). Menurut Rambat & Hamdani (dalam Ismanto, 2020, hlm. 90) 

penjualan perseorangan mempunyai peranan yang penting dalam 

pemasaran jasa, karena: 

 Interaksi secara personal antara penyedia jasa dan konsumen sangat 

penting; 

 Jasa tersebut disediakan oleh orang bukan oleh mesin; 

 Orang merupakan bagian dari produk dan jasa. 

Perdagangan eceran atau ritel merupakna hubungan langsung dengan 

satu atau lebih prospek untuk presentasi, menjawab pertanyaan, dan 
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menerima pesanan. Perdagangan ritel adalah cara paling ekonomis untuk 

melakukan penjualan dengan nilai tambah membentuk preferensi, 

kepercayaan, dan perilaku pembeli. 

5. Pemasaran Langsung 

Penjualan langsung adalah sistem pemasaran yang bersifat interaktif 

yang memanfaatkan satu atau beberapa media iklan untuk menimbulkan 

respons yang terukur dan atau transaksi di sembarang lokasi (Tjiptono 

dalam Ismanto, 2020, hlm. 91). Sementara itu menurut Haque-Fawzi 

(2022, hlm. 58) penjualan langsung (direct marketing) adalah 

komunikasi langsung dengan pelanggan individu yang dibidik secara 

seksama baik untuk memperoleh tanggapan segera maupun membina 

hubungan pelanggan yang berlangsung lama. 
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Sebagai uraian penutup dari laporan kertas kerja Praktek Kerja 

Lapangan (PKL) ini, penulis memberikan kesimpulan bahwa : Kegiatan 

promosi yang saat ini diterapkan pada usaha Kue Tradisional Kak Ira yaitu 

memperkenalkan jenis produk kue tradisional yang dijual melalui media 

sosial seperti instagram, facebook, whatsapp dan website, memberikan promo 

gratis satu pcs dengan minimal belanja Rp. 50.000. 

Kegiatan promosi yang telah dilakukan baik melalui media sosial 

dengan menggunakan Whatsapp, Facebook dan Instagram maupun 

memberikan promo gratis secara langsung sudah memberikan hasil yang baik 

sehingga mampu menarik beberapa konsumen baru maupun konsumen lama 

agar selalu loyal untuk membeli produk yang ditawarkan sesuai keinginan 

ataupun kebutuhannya. 

B. Saran 

Adapun saran yang dapat penulis berikan dalam laporan kertas kerja 

Praktek Kerja Lapangan (PKL) ini yaitu : disarankan kepada pimpinan usaha 

Kue Tradisional Kak Ira Kuok untuk semakin aktif dan update terus di 

berbagai media sosialnya seperti Whatsapp, Facebook, Instagram dalam 

mempromosikan produknya, bahkan jika memungkinkan untuk pimpinan bisa 

membuat channel youtube guna memperkenalkan produknya dengan mudah. 
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pembuatan kue bolu ikan di usaha 
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