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ABSTRAK 

Muhammad Hanif. Dosen Pembimbing Dr. Hj. Naning Fatmawatie, SE, MM 

dan Dosen Pembimbing Choiril Anam, MEI : Strategi Komunikasi 

Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan (Studi pada Lojonggo Cafe & 

Resto Wates Kediri). Skripsi, Ekonomi Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis 

Islam, IAIN Kediri. 2023 

Kata Kunci : Komunikasi Pemasaran, Penjualan 

Komunikasi pemasaran merupakan bagian dari pemasaran yang 

bertujuan untuk mempromosikan produk atau brand perusahaan kepada para 

konsumen yang menjadi sasaran pasarnya. Komunikasi pemasaran yang 

dilakukan secara terarah dengan menerapkan strategi yang tepat dapat 

membantu perusahaan dalam memperluas jangkauan pasar sehingga 

mencapai pertumbuhan perusahaan yang berkelanjutan. Lojonggo Cafe & 

Resto Wates Kediri menerapkan berbagai strategi komunikasi pemasaran 

yang bertujuan untuk meningkatkan penjualannya. Tujuan penelitian ini 

adalah untuk mengetahui strategi komunikasi pemasaran yang digunakan 

pada Lojonggo Cafe & Resto Wates Kediri dalam meningkatkan 

penjualannya. 

Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif dengan jenis 

penelitian field research (penelitian lapangan). Sumber data yang digunakan 

yaitu sumber data primer dan sekunder, sedangkan metode pengumpulan data 

terdiri dari observasi, wawancara dan dokumentasi. Peneliti menggunakan 

teknik analisis data berupa reduksi data, penyajian data, dan penarikan 

kesimpulan, serta untuk pengecekan keabsahan data menggunakan teknik 

triangulasi. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: 1) Lojonggo Cafe & Resto Wates 

Kediri menerapkan strategi komunikasi pemasaran sesuai dengan marketing 

communication mix meliputi; menggunakan strategi advertising dengan cara 

mendorong jumlah follower melalui bantuan eksposur akun media sosial yang 

lebih terkenal, strategi sales promotion berupa pemberian potongan harga 

setiap bulan sembari mengenalkan inovasi produk kepada pelanggan, strategi 

personal selling berupa bentuk pelayanan yang maksimal serta menunjukkan 

citra perusahaan yang baik di masyarakat sekitar , public relation berupa 

menjalin hubungan dekat dengan masyarakat sekitar seperti ikut ambil bagian 

dalam event yang diadakan masyarakat atau pemerintah sekitar, dan direct 

marketing berupa memanfaatkan fitur story pada aplikasi whatsapp untuk 

menjalin hubungan akrab dengan pelanggan. 2) Strategi Lojonggo Cafe & 

Resto Wates Kediri untuk meningkatkan penjualannya meliputi: 

memperhatikan fasilitas yang dibutuhkan konsumen, mengamati trend yang 

beredar di media sosial,  mengadakan event talkshow/ seminar dan live music 

yang ditujukan untuk para remaja sekitar, memperluas jangkauan pasar 

dengan media sosial, dan memperhatikan konsep marketing syariah.   
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