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Penelitian yang dilakukan bertujuan untuk mengetahui (1)
Bagaimana strategipemasaran yang dapatdilakukan Rumah Makan
Simpang DPR Purukcahuuntukmeningkatkanpenjualan,(2)Apasaja
kendala yang terdapat pada Rumah Makan Simpang DPR dalam
menerapkanstrategipemasaranuntukmeningkatkanpenjualan.

Jenispenelitianiniadalahdenganpendekatankualitatifdeskriftif.
Sumberdatamenggunakandatasekunderdandataprimerdenganteknik
pengumpulandatawawancara,observasi,dokumentasi.

Darihasilpenelitianinibisadisimpulkanbahwa(1)Strategi
PemasaranUntukMeningkatkanPenjualanPadaRumahMakanSimpang
DPRPurukcahumenggunakanBauranPemasaran4Pyaituproduk,harga,
promosidantempat.Padapromosidanprodukmerekakurang
menggunakanpromosimelaluimediasosialdanmerekakesulitandalam
mencaribahanbaku.PromosiyangdigunakanRumahMakanSimpang
DPRadalahpemasaransecaralangsung,yaitusecaralisan(wordof
mouth)danperiklanan(adversiting).(2),Promosiyangseharusnya
diberikanolehRumahMakanSimpangDPRPurukcahuuntuk
meningkatkanpenjualanadalahlebihgencarlagidalam melakukan
strategipromosidanmemantauketersediaanbahanbakuyaituharus
mampumengelolastokbahanbaku.

Katakunci:StrategiPemasaran,MeningkatkanPenjualan

ABSTRACT
Thisresearchaimstofindout(1)How isthemarketingstrategy

thatcanbecarriedoutbytheSimpangDPRPurukcahuRestaurantto
increasesales,(2)WhataretheobstaclesfoundintheSimpangDPR
Restaurantinimplementingmarketingstrategiestoincreasesales..

Thistypeofresearchisadescriptivequalitativeapproach.Sources
ofdata using secondarydata and primarydata with data collection
techniquesinterview,observation,documentation.



From the results ofthis study,itcan be concluded that(1)
Marketing Strategyto IncreaseSalesattheSimpang DPR Purukcahu
Restaurantusesthe4PMarketingMix,namelyproduct,price,promotion
andplace.Inpromotionandproductstheyuselesspromotionthrough
socialmedia and they have difficulty in finding raw materials.The
promotion used bythe Simpang DPR Restaurantisdirectmarketing,
namelyverbally(wordofmouth)andadvertising(adversiting).(2),the
promotion that should be given by the Simpang DPR Purukcahu
Restauranttoincreasesalesistobeevenmoreaggressiveincarryingout
promotionalstrategiesandmonitoringtheavailabilityofraw materials,
namelybeingabletomanagethestockofrawmaterials.

Keywords:MarketingStrategy,IncreaseSale

PENDAHULUAN
Berdasarkan pendapat

Susilawati & Yakin,(2017:21-22)
menyimpulkan bahwa pemasaran
merupakan salah satu kegiatan
pokok setiap usaha yang
dijalankanuntukmempertahankan
kelangsunganhidupusahanyaagar
bisa terus berkembang dan
bertahan untukmemperoleh laba
atauuntungsesuaidengantujuan
perusahaan baik usaha kecil,
menengah, maupun perusahaan
yang besar sekalipun harus
mampu menganalisis peluang
pasarutukmelaksanakanstrategi
pemasaran produk nya untuk
mencapai keberhasilan bagi
perusahaan dan sesuaidengan
perencanaanyangtelahditetapkan,
strategi pemasaran akan
diperlukan untuk bisa meraih
tujuanperusahaan.

Untuk meningkatkan
penjualan, suatu usaha harus
menetapkan strategipemasaran
yang benar.StrategiPemasaran
adalah sebuah proses yang
membawakeberhasilanorganisasi
untuk mencapai suatu peluang
pasar yang besar dalam

meningkatkan penjualan dan
memperoleh keunggulan yang di
harapkan,strategipemasaranyaitu
merupakansuatualatyangpenting
supaya perusahaan bisa
menenangkanpersaingan.
Saat ini faktor eksternal yang
menjadipenghambatpertumbuhan
ekonomiRumah Makan Simpang
DPR adalah Pandemi Covid-19.
Pemilik rumah makan mengakui
bahwasaatinipenghasilan yang
diperoleh mengalami penurunan
karenasituasidankondisipandemi
Covid-19.

Tabel1.1

Pendapatan Rumah Makan
Simpang DPR Puruk Cahu Dari
Tahun2017-2021

Tahun Pendapatan
PerTahun

Penurunan/Pe
ningkatan

Pendapatan
dariTahun

Sebelumnya

2017 2.628.600.0
00

-

2018 2.359.000.0 269.600.000
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00

2019 2.190.500.0
00

168.500.000

2020 1.348.000.0
00

842.500.000

2021 1.280.600.0
00

67.400.000

Sumber:Catatan yang dikelola
oleh Rumah Makan
SimpangDPRPurukCahu
(2022)

Dari tabel diatas dapat
terlihat bahwa pendapatan di
Rumah Makan Simpang DPR
Purukcahu ini mengalami
penurunan.Selamaperiodetahun
2017-2021RumahMakanSimpang
DPR Purukcahu mengalami
pendapatan yang tidak stabil,
apalagipada periode 2020-2021
mengalamipenurunandrastis,hal
inidisebabkan dengan adanya
pendemiCovid-19.

METODEPENELITIAN

Penelitianinimenggunakan
metode yaitu deskriptifkualitatif.
Melalui metode ini penulis
mencobamengungkapkanstrategi
pemasaran untuk meningkatkan
penjualanyangpadarumahmakan
simpangDPRdipurukcahu.

HASILPEMBAHASAN

Didalam suatu perusahaan
tentu memiliki strategi-strategi
untuk mengembangkan bisnis
perusahaandalam rangkamencari
keuntungan sebanyak-banyaknya.
Rumah Makan Simpang DPR
menerapkan 4P untuk
meningkatkan penjualan,Karena
suatu usaha harus menetapkan

strategi pemasaran yang benar
dalam menghantarkan Rumah
Makan pada peluang pasaryang
luas untuk memperoleh
keunggulanyangdiharapkandan
meningkatkanpenjualan.

1. Produk(product)

Strategiprodukmerupakan
kebijakan penting yang diambil
perusahaanuntukdipusatkanpada
kualitas produk serta proses
pengerjaannya.

Berikutinibeberapamacam
produk yang ditawarkan Rumah
MakanSimpangDPRantaralain:
Rendang,kikil,hati/limpa,otak,
paru,ayam kampung,ayam ras,
nilabakar,patinbakar,pedabakar,
lelegoreng,pedagoreng,tongkol
balado,prekedelkentang,ampal,
telor dadar, telor bulat,
sayur/samba, oseng-oseng. Dan
minumanya yaitu: Teh
panas/dingin,jerukpanas/dingin.

2. Harga(Price)

Hargamerupakansejumlah
uang yang diperlukan untuk
memperoleh sebuah kombinasi
daribarangbesertapelayanannya.
Tujuanyanghendakdicapaioleh
Rumah Makan Simpang DPR
dalam menetapkan harga pada
produknya adalah untuk
memperoleh laba maksimal
sehingga mampu mendapatkan
pengembalian investasi yang
diambildarilabarumahmakan.

Berdasarkanhasilpenelitian
dilapangan bahwaRumah Makan
SimpangDPR dalam menetapkan
harga berdasarkan pada harga
bahan-bahan untuk membuat
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makanan dan minuman. Dari
ringkasantersebutterlihatbahwa
untukmemastikanhargajualharus
berdasarkan pada biaya yang
dikeluarkan dalam menghasilkan
produk. Untuk sistem
pembayarannya Rumah Makan
Simpang DPR menetapkan
pembayaransecarakontan(cash)
dan(bercodescanner)Hargayang
diterapkanRumahMakanSimpang
DPR sudah sesuaidengan pasar
yangwajar,hargayangdilakukan
tidakjauhberbedadenganharga
padaumumnya.

3. Promosi(Promotion)

Promosimerupakan usaha
yang digunakan yaitu dengan
menawarkan produk untuk
memberikan informasi yang
lengkapdanakurattetangproduk
yang ditawarkan ke konsumen.
Promosi diperlukan agar
masyarakat mengenal suatu
produkyangditawarataudijual.

Dibawah inipenulis akan
menguraikan 3 strategipromosi
yang digunakan Rumah Makan
Simpang DPR melaluikegiatan
sebagaiberikut:
1) Mulut ke mulut (Word of

mouth)
Promosi Word of mouth

ialah cara untuk membagikan
informasi yang menggunakan
bagian pemasaran viral.word of
mouth membagikan informasi
melaluitempatyang alamiyang
berbentuk iklan atau promosi
gratis.

Promosi mulut ke mulut
menjadisalahsatupromosiefektif
yang sering digunakan Rumah
Makan untuk memperoleh

konsumenkarenasebagianbesar
orang tertarikdan percaya untuk
membeli atau menggunakan
sesuatu ketika mendapatkan
rekomendasi dari orang-orang
terdekat dengan cara
menginformasikan produk secara
langsungkepadakonsumen.
2) Mediasosial

Media sosialialah tempat
digitalyang memberikan fasilitas
untuk penggunanya saling
berinteraksi dengan konsumen
untuk menginformasikan produk
yang diual dengan mengerim
konten ke media sosial berupa
videodanfoto.

Rumah Makan Simpang
DPRmenggunakanInstagram dan
whatsappsebagaimediapromosi
untuk menarik konsumen.
Sehinggakonsumen lebihmudah
untuk mengetahui produk yang
ditawarkan.
3) Periklanan(Adversiting)

Iklan dipergunakan untuk
alat komunikasi dalam
menyampaikan informasi,
membujuk, dan meningkatkan
penjualan yang sesuai dengan
konsumendanumpanbalikdapat
memperoleh transaksi yang
menguntungkan. Selain mencari
keuntungan Rumah Makan
Simpang DPR berharap para
konsumen merasa nyaman dan
dapatmenikmatisuasanaRumah
Makan,periklananyangdigunakan
RumahMakanyaitu“PapanNama
yang dipasang depan rumah
makan.”

4. Tempat(Place)

Lokasi merupakan faktor
yang penting dalam pemasaran
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karena lokasi juga menentukan
saluran distribusi yang akan
dilakukan.Penentuantempatyang
bagusakanmemberikanhasilbagi
perusahaan.

Berdasarkan hasil penelitian
dilapangan Rumah Makan
Simpang DPR yang beralamatdi
jalanA.YaniNo.02,(SimpangDPR)
kota Puruk Cahu.Lokasirumah
makan sudah bisa dibilang
stretegiskarenalokasinyaberada
dipinggirjalanrayakotadandekat
dengan pemerintah daerah atau
perkantoran. Sehingga
memudahkan konsumen untuk
mengetahuiadanyarumahmakan
tersebut.

Rumah Makan Simpang DPR
juga menyediakan tempat yang
bersih, dingin, luamayan luas
untuk kenyamanan bagi para
konsumennya dan juga tempat
parkiryangcukupuntukbeberapa
kendaraan.

Kendala yang terdapat pada
RumahMakanSimpangDPR

1) KurangnyaPromosi
melakukan promosi

lewat media sosial ,
disebabkan pemilik
kekurangan karyawan untuk
menggunggahprodukdimedia
sosial.OlehkarenaituRumah
Makan Simpang DPR hanya
melakukan promosiWord of
mouth dan promosi papan
namasaja.

2) MasalahKaryawan
Kurang nya tenaga

kerja/karyawan dalam proses
produksimengolah makanan,
disebabkan karena susahnya

mencarikaryawansesuaiyang
diinginkan,sehinggamembuat
pemilikrumahmakanikutserta
dalam proses produksi
pengolahanmakanan.

3) MasalahBahanBaku
RumahMakanSimpang

DPRseringkalikesulitandalam
mencari bahan baku.
Disebabkankarenabahanbaku
yang dijual dipasar kosong.
sehinggamenjadikendalabagi
rumah makan dalam
pengolahanmasakan.

PENUTUP

Pada bagian akhir
pembahasan skripsi ini penulis
akan menyajikan beberapa
kesimpulan yang diperoleh
berdasarkanhasilpenulisanyang
disesuaikan dengan tujuan
penulisandalam skripsi.

Strategi pemasaran yang
dilakukan oleh Rumah Makan
Simpang DPR menggunakan 4P
Produk (product),Harga (price),
Tempat (place), Promosi
(promotion).

1. Produk(product)

Pada strategi product
yangditawarkanRumahMakan
Simpang DPR identik dengan
masakan padang dan
kalimantanyangmemilikinilai
tersendiridalam menunyayang
beragam,sertamengutamakan
kualitas baikdarisegibahan
baku,citarasa,dankebersihan.

2. Harga(price)
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Pada strategi price
Rumah Makan Simpang DPR.
menetapkanharga-hargayang
terjangkau. Harga untuk
Rumah Makan Simpang DPR
mempunyaivariasibergantung
padajenismasakannya.Harga
nyajugacukupmurahdengan
sayur yang enak, sehingga
konsumenbaikdalam maupun
luar kota berkenan untuk
datang ke rumah makan
tersebut. Harga yang
ditetapkanuntukmakananRp
25.000 dan untuk harga
minumanrata-rataRp5.000.

3. Promosi(promotion)

Padastrategipromotion
Rumah Makan Smpang DPR

menggunakanpromosiPapan
Nama yang dipasang depan
rumah makan,dan promosi
Wordofmouthyaitupelanggan
yangtelahmerekomendasikan
kepadakeluaraga,saudaradan
teman untuk berkunjung dan
melakukan pembelian
kerumah makan tersebut.
Untukpromosidimediasosial
bisa dikatakan tidak terlalu
efektif dikarenakan pemilik
jarangmenguploadprodukke
mediasosial.

4. Tempat(place)

Padastrategiplacelokasirumah
makan yang terletak sangat
stretegis berada ditengah kota
Puruk cahu karena lokasinya
dipinggirjalanrayakotadandekat
dengan pemerintah daerah atau
perkantoran.Sehingga
memudahkan konsumen untuk
mengetahuiadanyarumahmakan
tersebut.Selainiturumahmakan
menyediakantempatyangbersih,
lumayan luas, dingin untuk
kenyamanan bagi para
konsumennya dan juga tempat
parkiryangcukupuntukbeberapa
kendaraan.

SARAN

1. Terus meningkatkan dan
memperbaiki strategi
pemasaran yang sudah
dilakukan selama ini untuk
meningkatkanpenjualan.

2. Rumah Makan Simpang DPR

harus senantiasa
meningkatkan mutu dan
kualitasproduk.

3. Penulis menyarankan kepada
pihak rumah makan untuk
melakukanpromosilebihaktiv
dimedia sosial dan lebih
gencar lagi agar dapat
meningkatkanpenjualan.

4. Rumah Makan Simpang DPR
hendaknya merekrut tenaga
kerja/karyawanyanghandaldi
bagian kuliner. Tanggung
jawab

5. Pemasaran yang selama ini
menjadi tumpuan tanggung
jawab pemilik dapat lebih
ringandanmemudahkanuntuk
menerapkanstrategibaruyang
lebihinovatif.

6. Selalu menjalin ikatan baik
padaparapelanggan.

7. Penulis berharap agar
penelitian inidapat berguna
bagi mahasiswa yang
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melakukan penelitian serupa
atau melakukan penelitian
lanjutanatastopikyangsama.
Penulisberharapagartopikini
danpembahasanyangsudah
disampaikan dapat
membangkitkan
keingintahuam dan
mengadakan penelitian
lanjutan dengan mengadakan
wawancara atau penyebaran
kuisioneryanglebihluasagar
dapat hasil sebanyak-
banyaknya.

8. Penulis menyarankan kepada
pihak pemilik Rumah Makan
untuk memantau tingkat
ketersediaanbahanbakuyaitu
harusmampumengelolastok
bahan baku sepertirempah-
rempah,dan lain sebagainya.
Mampumemperkirakanjumlah
stok bahan yang diperlukan
pada periode tertentu lalu
menyesuaikannya dengan
tingkat frekuensipengiriman
bahan.
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