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Penelitian inibertujuan untuk menguji:(1) Strategipemasaran guna
meningkatkanpenjualandiRumahMakanDutarasa26Banjarbaru(2)Mengetahui
kekuatan,kelemahan,peluang dan ancaman pada Rumah Makan Dutarasa 26
Banjarbaru.

Rancanganpadapenelitianinimenggunakanmetodepenelitiandeskriptif
denganpendekatankualitatif.Teknikpengumpulandatapenelitianinimenggunakan
metodeobservasi,wawancara,dokumentasi,danstudiPustaka.Teknikanalisisdata
menggunakanmetodeanalisisSWOTdenganmodelmatriksSWOT.

Hasilpenelitianmenunjukkan(1)strategipemasaranuntukmeningkatkan
penjualan darisegiproduk,segiharga,segidistribusiserta segipromosi
berpengaruhpadakinerjaRumahMakanDutarasa26Banjarbaru.(2)strategiSO,
stratedgiST,strategiWO,danstrategiWTjugaberpengaruhpadakinerjaRumah
MakanDutarasa26Banjarbaru.Halinidapatmenjadikanstrategiyangdilakukan
guna meningkatkan penjualan pemasaran pada rumah Makan Dutarasa 26
Banjarbaru.

KataKunci :StrategiPemasaran,RumahMakan,AnalisisSWOT

ABSTRACT

Thisstudyaimstotest:(1)StrategypemasarantoincreasesalesatDutarasa
Restaurant26Banjarbaru(2)Mengetahuistrengths,weaknesses,opportunitiesand
threatsatDutarasaRestaurant26Banjarbaru.

Thedesigninthisstudyusesdescriptiveresearchmethodwithqualitative
approach.TheDatacollectiontechniqueofthisresearchusesthemethodsof
observation,interviews,documentation,and literature studies. Data analysis
techniquesusingSWOTanalysismethodwithSWOTmatrixmodel.

Theresultsshowed(1)marketingstrategytoincreasesalesintermsof
products,price,distributionandpromotionalaspectsinfluencedtheperformanceof
DutarasaRestaurant26Banjarbaru.(2)SOstrategy,STstrategy,WOstrategy,and
WTstrategyalsoaffecttheperformanceofDutarasaRestaurant26Banjarbaru.This
canmakethestrategycarriedoutto increasemarketingsalesatDutarasa26
BanjarbaruRestaurant.
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PENDAHULUAN

RumahMakanadalahsalahsatu

bisnis kuliner yang menjanjikan dan

berospek tinggidiIndonesia.Tingginya

persaingan bisnis kuliner diIndonesia

membuatpemilik usaha harus memiliki

strategiyangtepatagardapatbertahan

danmemenangkanpersainganbisnis.

Berdasarkan pendapatSusilawati

& Yakin,(2017:21-22) menyimpulkan

bahwapemasaranmerupakansalahsatu

kegiatan pokok setiap usaha yang

dijalankan untuk mempertahankan

kelangsunganhidupusahanyaagarbisa

terus berkembang dan bertahan untuk

memperoleh laba atau untung sesuai

dengan tujuan perusahaan baik usaha

kecil, menengah, maupun perusahaan

yang besar sekalipun harus mampu

menganalisis peluang pasar utuk

melaksanakan strategi pemasaran

produknyauntukmencapaivisidanmisi

perusahaan dan sesuai dengan

perencanaan yang telah ditetapkan,

strategipemasaranakandiperlukanuntuk

bisa meraih tujuan perusahaan.Strategi

pemasaranyangberhasildanefektifuntuk

meningkatkan volume penjualan perlu

memperhatikan lingkungan sekitarnya

baik lingkungan internal perusahaan

maupunlingkunganeksternalperusahaan.

Faktoreksternalyang saatinimenjadi

salah satu penghambat pertumbuhan

ekonomiadalahPandemiCovid-19.Yang

mendesak para pembisnis untuk lebih

memikirkan apa yang dibutuhkan

konsumen dan menyusun strategi

pemasaranagarbisnisnyabisabertahan

hidup(Ratini,2014:17).

Dalam rangka memulihkan dan

menata kembali kondisi ekonomi

Indonesia yang terus melemah akibat

PandemiCovid-19inidiperlukanstrategi

dan jalan keluaryang tepatmengingat

banyaknya kerugiaan dan semakin

ketatnya persaingan antar pengusaha

sehingga harus selalu melakukan

pembaharuan dan evaluasi mengenai

siklus usaha mengikutikeadaan yang

tengah terjadiagarusaha dapatterus

bertahan dan berkembang berdasarkan

(Azizah&dkk,2020:55-56).

Adanya pembatasan oleh

Pemerintah Daerah kepada masyarakat

sepertikegiatansosialterutamadiHotel,

Restoran,Warung,danCafebegitujuga

denganbisnisRumahMakan.Situasiini

akan mempengaruhipenjualan sehingga

strategi pemasaran yang tepat akan

membantudalam keberlangsunganusaha.

Harapannya dengan penerapan strategi

pemasaranpadaRumahMakanDutarasa

26 Banjarbaru akan membantu

meningkatkan penjualan dan bertahan

dalam menghadapiberbagaifaktoryang

dapat mempengaruhi bisnis seperti

PandemiCovid-19.

SaatiniRumahMakanDutarasa26

terletak di Jl. Panglima Batur, Kel.

Loktabat Utara,Kecamatan Banjarbaru

Utara,Prov.KalimantanSelatan.Kegiatan

RumahMakanDutarasa26 bukasetiap

haridarijam 9pagisampaijam 10malam.

Melayanitamumakanditempatjugatake

away dengan menjalankan protokol

kesehatandansocialdistancing.

Tabel1.1

DataPenjualandiRumahMakanDutarasa

26Banjarbaru

No Tahun Penjualan

1 2016 225.500.000

2 2017 240.300.000

3 2018 245.800.000
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4 2019 249.500.000

5 2020 200.000.000

Sumber:RumahMakanDutarasa26

Banjarbaru202

Gambaran diatas menunjukkan

bahwa, keberlangsungan usaha

ditentukan oleh berbagai faktor. Dari

sekian banyak faktoryang ada,peneliti

ingin melakukan penelitian mengenai

strategi pemasaran dan peningkatan

penjualan,agarRumah Makan Dutarasa

26mendapatkanstrategiyangtepatdan

sesuai sebagai upaya pengembangan

usahanya dimasa yang akan datang.

Berdasarkan uraian tersebut, maka

peneliti akan memfokuskan penelitian

lebihlanjutdenganjudul“AnalisisStrategi

Pemasaran dalam Meningkatkan

PenjualandiRumahMakanDutaRasa26

Banjarbaru”.

METODEPENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan

adalah penelitian deskriptif dengan

pendekatan kualitatif, metode dengan

menggunakan penelitian deskriptif

kualitatif maka peneliti dapat

menganalisisfaktor-faktorapasajayang

berhubungandenganobjekpenelitiandan

memperoleh data lebih mendalam

sehingga memberikan gambaran lebih

jelas,detaildansistematismengenaihal-

halyang akan ditelitibaik itu suatu

peristiwa atau fenomena yang sedang

terjadi.

HASILDANPEMBAHASAN

Dari data penjualan di Rumah

Makan Dutarasa 26 Banjarbaru yang

penelitidapatkan daritahun ke tahun

terdapat pasang-surut penjualan.

Beberapafaktoryangmembuatpenjualan

Rumah Makan Dutarasa 26 Banjarbaru

menjadimenurunyaitusebagaiberikut:

1.DampakPandemiCovid-19.

2.Minatbelikonsumen.

3.Adanyarumahmakanbaruyanglebih

menarikkonsumen.

4.Kurangnyapromosidarirumahmakan

tersebut.

Untukmenghitung persentase penjualan

pada Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru berdasarkan tabel4.1 yaitu

daritahun2016s/d2020menggunakan

rumussebagaiberikut:(TahunSekarang-

TahunSebelumnya)

/(TahunSebelumnya)x100%

Berikut tabelpenjualan Rumah Makan

Dutarasa26Banjarbaru:

Tabel4.2

PersentasePenjualan

No Tahun Jumlah

Penjualan

RumahMakan

Persentase

1 2016 225.500.000 -

2 2017 240.300.000 6,56%

3 2018 245.800.000 2,28%

4 2019 249.500.000 1,51%

5 2020 200.000.000 -19,84%

Sumber:DataPenjualanRumahMakan

Dutarasa26Banjarbaru2021

Berdasarkan tabel4.2 dapat diketahui

bahwa Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru daritahun 2017 meningkat

sebanyak6,56%,Tahun2018perusahaan

dapatmeningkatkanpenjualansebanyak

2,28%,Tahun 2019 perusahaan dapat

meningkatkanpenjualansebanyak1,51%,

padatahun2020perusahaanmengalami

penurunanpenjualansebanyak-19,84%.

Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru menerapkan strategi

pemasaran dari bauran pemasaran
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(marketing mix)yaitu menggunakan 4p

(product,price,promotion,andplace):

1.Strategiproduk

Adapun strategi produk yang

diterapkan oleh Rumah Makan

Dutarasa 26 Banjarbaru dalam

mengembangkanproduknyaadalah:

1)Kualitas

RumahMakanDutarasa26

Banjarbaru sangat menjaga

kualitasproduknya.Sayuranyang

dipilih dan dibeli selalu dalam

keadaan segar. Khusus bahan

baku ayam,dikirim setiap hari

pada malam haridan dipotong

terlebih dahulu diBorneo Fresh

yang kemudian diantar dalam

keadaansegarkeRumahMakan

Dutarasa26Banjarbaru.Masakan

tidakadayangready,barudimasak

apabila ada pesanan dari

pelanggan.RumahMakaninitelah

menyediakanbumbukhusussiap

pakai dan dimasak tanpa

tambahan pengawetagarnutrisi

tetap terjaga.Es kristalyang di

produksi langsung dari Rumah

Makan ini.Selain itu,peralatan

yang dipakaidan tempatmakan

selaludijagakebersihannya.

2)VarianProduk

RumahMakanDutarasa26

Banjarbaru memiliki beragam

macam menu makanan dan

minuman. Salah satu menu

andalan dariRumah Makan ini

adalah ayam bakardan sop iga.

Variasimenusepertichickenhot

plate,anekageprek,anekabakar,

anekagoreng,anekajamur,aneka

sop, mie balapan yang dapat

menarik para konsumen untuk

mencoba dan membelinya.

Selanjutnya,untukmenuminuman

terdapat aneka jus, aneka

minuman dingin,anekaminuman

hangat dan es melon sarang

burungyangmembuatkonsumen

menjadipenasaranuntukmencoba

danmelakukanpembelian.

3)MerekProduk

MerekdariRumah Makan

ini adalah Dutarasa 26

Banjarbaru.Yangmemilikiarti

tersendiri disetiap katanya.

KataDutarasaterinspirasidari

banyaknya toko yang

menggunakan kata Duta

didepannya, karena pemilik

membukarumahmakanmaka

dinamakan Dutarasa. Untuk

angka 26 itu sendiridiambil

langsung dari pemikiran

pemilik Rumah Makan yaitu

angka2denganartiberpasang-

pasangansertaangka6yang

berartirukunimanagarselalu

mempercayaisemua dengan

pemikiranyangpositif.

2.Strategiharga

Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbarumenetapkanhargaproduk

dengan melihatkondisipasarserta

targetyangdituju.Hargadisesuaikan

dengan menetapkan harga yang

bervariasi di berbagi menu agar

menjangkau semua kalangan

sehingga sasaran pasarnya menjadi

lebihluas.RumahMakanDutarasa26

Banjarbarumenetapkanhargadengan

mempertimbangkan beberapa hal

sebagaiberikut:

1) Sumberdayameliputibahanbaku,

gaji karyawan, fasilitas, dan

sebagainya.

2)Targetkonsumenmeliputisemua

kalangandenganpenentuanharga

yangbervariasi.
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3.Strategipromosi

Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru berlokasidiJl.Panglima

BaturBaratKomplekPertokoanCitra

Amaco No.01 Kelurahan Loktabat

Utara Kecamatan Banjarbaru Utara

Kota Banjarbaru, Kalimantan

Selatan.70714.Lokasirumah makan

ini cukup strategis karena dekat

dengan jalan utama dan jalan yang

ramaidilaluisetiap harinya.Rumah

Makan Dutarasa 26 Banjarbaru

memilikitataletakdaninterioryang

cukup unik untuk dipandang.Yaitu,

pada dinding ruangan yang dipenuhi

olehcerminsetinggisatumeterserta

kata-katamotivasidanmenumakandi

rumah makan tersebut. Ruangan

terkesanterbukadanluasdenganarea

parkiryangcukupluas.RumahMakan

Dutarasa 26 Banjarbaru sangat

memperhatikan kenyamanan bagi

konsumendankebersihanruangan.

Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru di dalam sistem

pendistribusiannya menggunakan 2

tekniksalurandistribusiyaitu:

1)Distribusilangsung

Yaitu konsumen langsung

mendatangiRumah Makan dan

melakukan transaksi di Rumah

Makan tersebut. Jadi, Rumah

Makan melakukan penjualan

langsungditempatnya.

2)Distribusitidaklangsung

Yaitu Konsumen

melakukan pembelian melalui

pesanan/delivery order secara

onlineuntukwilayahsekitarKota

Banjarbaru.Jadi,Rumah Makan

Dutarasa26Banjarbarumenerima

penjualan langsung datang

ditempat dan secara

online/deliveryorder.

4.StrategiPromosi

Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru melakukan strategi

promosimelalui:

1)PapanNama

RumahMakanDutarasa26

Banjarbaru menggunakan papan

nama yang dipasang didepan

rumahmakanagarmudahdilihat

dandibaca.Mediamelaluipapan

nama tidak harus diganti dari

tahun ke tahun karena bersifat

tahanlama.

2)MitraGOJEK

RumahMakanDutarasa26

menggunakan aplikasi GOJEK

untukmembantukonsumendalam

memesan makanan tanpa harus

mengantridandatangketempat.

Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru melakukan promosi

melaluiGojek karena banyaknya

para konsumen yang

menggunakan aplikasi Gojek

dengan harapan dapat

meningkatkanpenjualan.

3)Konsumenkekonsumen

RumahMakanDutarasa26

Banjarbaru selalu memberikan

pelayanan yang baik dan

kenyaman untuk para
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konsumennya. Dengan harapan

konsumen tersebut dapat

merekomendasikan kepada

keluaraga, saudara dan teman

untukberkunjung dan melakukan

pembelian ke Rumah Makan

Dutarasa26Banjarbaru.

Strategipemasaran pada Rumah

Makan Dutarasa 26 Banjarbaru penulis

melakukan identifikasi faktor yang

dilakukan agar mengetahui kekuatan,

kelemahan,peluangdanancaman.Yang

dilakukan oleh penulis pada sejumlah

kekuatan, kelemahan, peluang dan

ancamandihasilkandarihasilanalisis:

1.Analisis Faktor Eksternal Peluang

(opportunity),Ancaman(threats)yaitu:

1)Faktorpeluang:

Kuliner merupakan salah

satu yang digemarimasyarakat,

Kedua,berkembangnya ruko-ruko

disekitar rumah makan sangat

menguntungkanapabilaadaacara-

acaratertentuataurapat,Rumah

Makan Dutarasa 26 Banjarbaru

dijadikan tempat perkumpulan

acara/rapat tersebut. Apalagi

rumah makan ini menyediakan

tempatkhususdilantai2dengan

lesehan. Ketiga, dalam hal

transportasi/belanjaaksessangat

mudahdijangkau.

2)FaktorAncaman:

Ancaman bagi rumah

Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru adalah banyaknya

pesaing menawarkan harga lebih

murahdenganusahayangsejenis.

Pesaing lebih aktif dalam

melakukan promosidan adanya

pandemiCovid-19.

2.Analisis Faktor Internal Kekuatan

(strength)dankelemahan(weakness):

1)FaktorKekuatan:

Memilikimenuandalandan

menu yang bervariasi.

Mengutamakan kualitas dan

kehigienitas produk Memiliki

pelayananyangcepatdansuasana

yangnyaman.Lokasiusahayang

strategis.Adanyapelangganyang

setia.

2)FaktorKelemahan:

Pemasaran masih lemah

karena kurangnya promosipada

media sosial.Pembayaran hanya

melalui uang tunai. Kurangnya

fasilitaspendukung.

Setelah mengetahui strategi

pemasaranyangdigunakanolehRumah

Makan Dutarasa 26 Banjarbaru beserta

kekuatan, kelemahan, peluang dan

ancamannya, peneliti dapat

mengklasifikasiinformasidiataskedalam

strategiSO,ST,WO,WT.Yang dapat

dijadikan sebagaibahan pertimbangan

olehperusahaan,yaitu

1.StrategiSO(Strength-Opportunities)

Pertama,mempertahankan menu

andalan dan menu bervariasiuntuk

mendapatkanpeluangkonsumenyang

gemarkuliner.

Kedua, memperkuat cita rasa

produk sehingga konsumen yang

gemarkulinersemakintertarikdengan

produkdiRumahMakanDutarasa26

Banjarbaru.

2.StrategiST(Strength-Threats)

Pertama,selalu menjaga kualitas

dan higinetias produk agar dapat

bersaingdenganproduklainmeskipun

hargayangditawarkanpesainglebih

murah.

Kedua,dengan mempertahankan

pelanggan yang setia dan lokasi

rumahmakanyangstrategismembuat

produk semakin dikenal oleh

konsumen lain melaluirekomendasi

daripelanggan yang setia meskipun

diluarsana para pesaing lebih aktif
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dalam melakukanpromosi.

3.StrategiWO(Weakness-Opportunities)

Pertama, dengan akses

transportasi yang mudah dapat

memudahkanRumahMakanDutarasa

26 Banjarbaru dalam memasarkan

produknya.

Kedua,berkembangnya ruko-ruko

disekitar Rumah Makan sangat

menguntungkan apabila ada acara-

acara tertentu atau rapat, Rumah

Makan Dutarasa 26 Banjarbaru

dijadikan tempat perkumpulan

acara/rapat tersebut sehingga

memudahkan untuk promosisecara

langsung meskipun tidak promosi

melaluimediasosial.

4.StrategiWT(weakness-threats)

Pertama,dengan adanya Pandemic

Covid-19RumahMakanDutarasa26

Banjarbaru perlu meningkatkan

protokolkesehatanyangada.

Kedua, menambahkan strategi

pemasaran yang tepatdengan cara

promosikemediasosial,mengadakan

promo dan diskon serta pemberian

hadiah untuk pelanggan setia.

Meskipunpesaingdenganusahayang

sejenisdanhargalebihmurahdapat

diatasi.

Berdasarkan uraian diatas maka

dapatdisimpulkanbahwadenganStrategi

SO,ST,WO,WTdiRumahMakanDutarasa

26 Banjarbaru dapat memberikan

gambaran secara jelas apa saja yang

harus ditingkatkan dan apa saja yang

harus diatasi.Oleh karena itu,rumah

makan bisa merencanakan dan

mengambilstrategiyangtepatsehingga

dapat bertahan dan meningkatkan

penjualan padaRumah Makan Dutarasa

26Banjarbaru.

PENUTUP

Hasilpenelitianyangdiperolehdari

penelitidapatdiambilkesimpulansebagai

berikut:

1.Strategi produk, Rumah Makan

Dutarasa26Banjarbarumemilikinilai

tersendiri dalam menunya yang

beragam, serta mengutamakan

kualitasbaikdarisegibahanbaku,cita

rasa,dankebersihan.

2.Strategi Harga, Rumah Makan

Dutarasa 26 Banjarbaru menetapkan

harga sesuai target konsumen

disemuakalangandenganpenentuan

harga yang bervariasi. Dengan

mempertimbangkan sumber daya

meliputibahan baku,gajikaryawan,

fasilitas,dansebagainya.

3.Strategi Distribusi, Rumah Makan

Dutarasa 26 Banjarbaru menjualkan

produknya dengan melakukan

penjualan langsung ditempatnya dan

melaluipesanan/deliveryordersecara

online untuk wilayah sekitar Kota

Banjarbaru.

4.Strategi Promosi, Rumah Makan

Dutarasa26Banjarbarumenggunakan

papannamayangdipasangdidepan

rumahmakan,melaluiaplikasiGojek

serta pelanggan yang telah

merekomendasikankepadakeluaraga,

saudaradantemanuntukberkunjung

dan melakukan pembelian kerumah

makantersebut.

Berdasarkankekuatan,kelemahan,

ancaman dan peluang yang peneliti

uraikan maka dapatdisimpulkan bahwa

strategi yang dapat direkomendasikan

untuk Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaruyaitu

1.StrategiSO

Dengan mempertahankan menu

andalan dan menu bervariasiuntuk

mendapatkanpeluangkonsumenyang

gemarkuliner.dan memperkuatcita

rasaproduksehinggakonsumenyang

gemarkulinersemakintertarikdengan

produkdiRumahMakanDutarasa26

Banjarbaru.



8

2.StrategiST

Dengan selalu menjaga kualitas

dan higinetias produk agar dapat

bersaingdenganproduklainmeskipun

hargayangditawarkanpesainglebih

murah.

Dan mempertahankan pelanggan

yang setia dan lokasirumah makan

yang strategis membuat produk

semakindikenalolehkonsumenlain

melaluirekomendasidaripelanggan

yangsetiameskipundiluarsanapara

pesainglebihaktifdalam melakukan

promosi.

3.StrategiWO

Dengan akses transportasiyang

mudah dapat memudahkan Rumah

MakanDutarasa26Banjarbarudalam

memasarkan produknya. Dan

berkembangnya ruko-ruko disekitar

rumahmakansangatmenguntungkan

apabilaadaacara-acaratertentuatau

rapat,Rumah Makan Dutarasa 26

Banjarbaru dijadikan tempat

perkumpulan acara/rapat tersebut

sehinggamemudahkanuntukpromosi

secara langsung meskipun tidak

promosimelaluimediasosial.

4.StrategiWT

DenganadanyaPandemiCovid-19

RumahMakanDutarasa26Banjarbaru

perlu meningkatkan protokol

kesehatan yang ada. Dan dengan

menambahkan strategi pemasaran

yang tepatdengan cara promosike

mediasosial,mengadakanpromodan

diskonsertapemberianhadiahuntuk

pelanggan setia.Meskipun pesaing

denganusahayangsejenisdanharga

lebihmurahdapatdiatasi.
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