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ABSTRAK 

 
 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji : (1) bauran pemasaran yang digunakan berpengaruh terhadap 
peningkatkan omzet penjualan pada Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, (2) kendala atau 
masalah dalam menerapkan bauran pemasaran tersebut berpengaruh terhadap peningkatkan omzet penjualan 
pada Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. Penelitian ini menggunakan rancangan penelitian 
deskriptif analisis dengan penelitian kualitatif dan merupakan penelitian survey. Responden dalam penelitian ini 
adalah pimpinan sekaligus pemilik rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. Hasil 
penelitian menunjukkan 1) bauran pemasaran yang digunakan berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 
omzet penjualan pada Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, 2) kendala atau masalah dalam 
menerapkan bauran pemasaran tersebut berpengaruh signifikan terhadap peningkatan omzet penjualan pada 
Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin.  
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ABSTRACT 
 
 

This study is intended to discuss: (1) the marketing mix used to increase sales turnover in Kedai Bunda 
Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, (2) discuss or overcome problems in the marketing mix related to 
increasing sales turnover at Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. This research uses descriptive 
analysis with qualitative research and is a survey research. The response in this study was the chairman and 
owner of the Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin restaurant. The results showed 1) Flamboyant 
Mixture of Tangi Wood Banjarmasin, 2) Flamboyant Mixture of Tangi Wood Banjarmasin, 2) Problems related 
to increased sales at Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. 
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PENDAHULUAN 
 
1) Latar Belakang 

 
Kota Banjarmasin merupakan ibukota Provinsi Kalimantan Selatan yang berada pada posisi 

yang strategis yakni sebagai gerbang utama perdaganggan melalui jalur laut. Sejak dahulu 
Banjarmasin memegang peranan strategis dalam lalu lintas perdagangan antar pulau, karena 
terletak di pertemuan antara Sungai Barito dan Sungai Martapura yang luas dan dalam. 
Meningkatkan pertumbuhan ekonomi, khususnya industri dan perdagangan di Kota Banjarmasin 
tidak terlepas dari dukungan sarana dan prasarana yang ada, khususnya infrastruktur jalan dan 
jembatan yang tentunya sangat menunjang aktivitas perdagangan di Kota Banjarmasin yang 
berfungsi sebagai pusat perdagangan.  

Kota Banjarmasin merupakan daerah perkotaan yang mempunyai tingkat perkembangan 
sangat pesat pada berbagai bidang, baik itu ekomomi, sosial, budaya, politik, maupun  
pemerintahannya. Pertumbuhan ekonomi Kota Banjarmasin terus meningkat dari tahun (2011-
2014). Berdasarkan Badan Pusat Statistik (BPS) saat ini ada tiga faktor yang menyerap tenaga 
kerja terbanyak di Provinsi Kalimantan Selatan yaitu sektor pertanian, sektor perdagangan, dan 
sektor jasa kemasyarakatan. Sementara itu jumlah angkatan kerja terus meningkat setiap 
tahunnya. Dan jumlah penduduk yang bekerja juga bertambah besar dibandingkan dengan tahun 
2017.  

Pada tahun 2018, Tingkat Partisipasi Angkatan Kerja Kalimantan Selatan meningkat dan 
Tingkat Pengangguran Terbuka menurun. Tingkat Pengangguran Terbuka (TPT) tertinggi pada 
jenjang SMA atau sekolah sederajat sedangkan TPT terendah terdapat pada jenjang pendidikan 
SD kebawah. Sementara TPT yang mengalami peningkatan yaitu di jenjang pendidikan Diploma 
dan Universitas pada tahun 2017. 

Sementara di tingkat pendidikan SMA sederajat, SMP, dan SD mengalami penurunan angka 
pengangguran. Adanya kenaikan angka pengangguran di jenjang pendidikan Diploma dan 
Universitas terjadi karena lulusan berijazah pendidikan ini pilih-pilih dalam mencari pekerjaan 
dibandingkan lulusan SMA sederajat ke bawah. Berdasarkan BPS angka pengangguran terbesar 
ada di Banjarmasin sedangkan urutan kedua yaitu Tanah Bumbu kemudian disusul oleh 
Banjarbaru. 

Dengan banyaknya pengangguran yang ada di Banjarmasin maka kiranya tidak berlebihan 
apabila salah satu sektor dapat dikembangkan yaitu sektor perdaganggan seperti Rumah Makan. 
Usaha rumah makan ini mampu menarik tenaga kerja dan keutungan yang besar karena mampu 
bersaing dengan usaha besar lainnya dari segi harga yang cukup terjangkau. Keanekaragaman 
rumah makan yang ada di Banjarmasin ini sangatlah banyak peminatnya terutama orang-orang 
dari luar kota yang datang ke Banjarmasin yang belum pernah merasakan masakan khas kuliner 
orang Banjar. 

Semakin berkembangnya usaha-usaha kuliner yang ada di kota ini, mengakibatkan semakin 
ketat persaingan yang dihadapi oleh usaha-usaha tersebut baik dari mencari, mendapatkan, dan 
mempertahankan konsumen. Bagaimana pun juga konsumen merupakan pemakai produk barang 
atau jasa yang dihasilkan oleh setiap perusahaan, misalnya seperti rumah makan. Karena 
konsumen adalah bagian terpenting bagi kelangsungan dari suatu usaha.  

Pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi, dalam mempertahankan usaha dan 
konsumennya agar loyal terhadap usahanya mereka lebih mengedepankan pada kualitas rasa 
makanannya dengan menyesuaikan terhadap selera dari konsumen atau pelanggan, sehingga 
mampu menyediakan produk yang diinginkan oleh konsumen. Tidak gampang untuk menjadikan 
sebuah rumah makan yang banyak dicari atau disenangi konsumen, karena dari sebagian 
konsumen tersebut tidak berfokus pada rasa, tetapi pada harga, penampilan, kebersihan, tempat 
dan lingkungan sekitarnya. Banyaknya pendapat dan masukan yang diberikan oleh berbagai 
konsumen yang datang ke Kedai Bunda menjadikan suatu inovasi untuk menghasilkan suatu 
produk baru yang pastinya diinginkan oleh konsumen itu sendiri, sehingga dari konsumenlah 
banyak inspirasi yang didapat untuk memajukan rumah makan Kedai Bunda Flamboyan.  

 



Disamping itu selain mengedepankan soal rasa bauran pemasaran yang dilakukan untuk 
meningkatkan omzet penjualan agar sesuai dengan yang diharapkan pada rumah makan Kedai 
Bunda Flamboyan ini juga melakukan promosi terhadap produknya dengan berbagai cara 
misalnya spanduk, surat kabar, media sosial, dan juga pada box atau kotak nasinya yang 
bertuliskan Kedai Bunda yang dicetak menggunakan huruf besar. Oleh karena itu pembahasan 
skripsi ini difokuskan pada bauran pemasaran yang dilakukan untuk meningkatkan omzet 
penjualan pada “Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi”. 

 
2) Perumusan Masalah 

 
Berdasarkan latar belakang tersebut diatas maka permasalahan yang akan dikaji dalam penelitian 
ini dapat dirumuskan sebagai berikut :  
Bagaimana bauran pemasaran yang digunakan untuk meningkatkan omzet penjualan pada Kedai 
Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin ?   

 
 
METODE 
 
1) Jenis Penelitian 

Adapun jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif analisis 
dengan penelitian kualitatif, yaitu penelitian yang menggambarkan tentang riset suatu peristiwa 
berdasarkan apa adanya kemudian mendeskripsikannya untuk mengetahui permasalahan yang 
sedang terjadi kemudian mencari jalan keluarnya. 

2) Lokasi Penelitian 
Rumah Makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin yang beralamat di Jalan 
Flamboyan Kayu Tangi Rt.042 No.55 Kelurahan Sungai Miai Kecamatan Banjarmasin Utara 
70123. Rumah makan ini bertempat pada lokasi yang strategis, di bagian Utara Banjarmasin, 
tempatnya bersih dan menu bervariasi, ada tradisional food, modern food, dan dari luar daerah, 
sirkulasi udaranya juga bagus, tidak membuat pengap dan pelayanannya ramah. 

3) Responden 
Responden dalam penelitian ini adalah pimpinan sekaligus pemilik rumah makan Kedai Bunda 
Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin yang merupakan pemegang dan pengambil keputusan dalam 
situasi apapun serta manajer yang langsung terjun sendiri untuk menghandle atau mengawasi 
semua pendapatan penjualan dan produktivitas karyawannya.  

4) Data 
1. Pengertian Data 

Data adalah sekumpulan keterangan atau fakta mentah berupa simbol, angka, kata-kata, atau 
citra, yang didapatkan melalui proses pengamatan atau pencarian ke sumber-sumber tertentu.  

2. Jenis Data 
(1) Data Primer 

Data Primer adalah sumber data penelitian yang diperoleh secara langsung dari sumber 
aslinya yaitu pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi, data informasi ini 
diperoleh dari keterangan yang diberikan melalui wawancara dan observasi kepada 
pemilik sekaligus pimpinan dari rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi 
dalam meningkatkan omzet penjualan. 

(2) Data Sekunder 
Data Sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh melalui media perantara 
atau tidak langsung yang berupa buku, catatan, bukti yang telah ada, atau arsip baik yang 
dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan secara umum yang ada kaitannya 
dengan bauran pemasaran dalam meningkatkan omzet penjualan. 

3. Teknik Pengumpulan Data 
(1) Penelitian Kepustakaan (Library Research) 

Penelitian ini dilakukan dengan cara mengumpulkan bahan-bahan yang bisa dijadikan 
referensi atau panduan yang bersifat teoritis dan berhubungan dengan permasalahan yang 
akan dibahas dalam skripsi ini. 



(2) Penelitian Lapangan (Field Research) 
Yaitu pengumpulan data dengan cara : 
1. Observasi, peneliti melakukan penelitian dengan cara melakukan pengamatan secara 

langsung dengan objek penelitian yakni Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi untuk 
memperoleh gambaran lebih jelas mengenai permasalahan yang sedang dihadapi. 

2. Wawancara, peneliti melakukan penelitian dengan cara tatap muka dan tanya jawab 
secara langsung dengan pemilik atau pimpinan usaha tersebut dan karyawan yang 
bersangkutan untuk memperoleh informasi mengenai permasalahan yang dibahas 
dalam penelitian ini. 

3. Uji Pustaka, peneliti melakukan pengumpulan data dengan cara mengumpulkan bahan 
referensi yang ada kaitannya dengan permasalahan yang akan diteliti. 

 4. Teknik Pengolahan Data 
Data yang sudah diperoleh dari penelitian yang dilakukan sebelumnya dikumpulkan 
kemudian dianalisa mengunakan fakta dan informasi yang didapatkan sehingga mendapatkan 
kesimpulan. 

 5. Teknik Analisa Data 
(1) Metode Deskriptif  

Data penelitian dikumpulkan secara langsung dari Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi 
kemudian diolah kembali sehingga mendapatkan gambaran yang jelas dan menyeluruh 
mengenai masalah-masalah yang akan dibahas. 

(2) Metode Kualitatif  
Sebuah pendekatan investigasi yang dilakukan dengan mengumpulkan data dengan cara 
bertatap muka secara langsung dan berinteraksi dengan orang-orang yang berada di Kedai 
Bunda Flamboyan Kayu Tangi. 

 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
1) Hasil Penelitian 

 
Berdasarkan dari data yang didapat omzet penjualan pada tahun 2015-2017 menunjukkan 

adanya penurunan terhadap omzet pendapatan penjualannya tetapi penurunannya tidak begitu 
signifikan atau terlalu jauh berbeda dari omzet pendapatan penjualan sebelumnya. Berikut ini 
adalah data tabel dari omzet pendapatan penjualan dari tahun 2015-2017 yang menunjukkan 
adanya penurunan omzet di tahun 2017, pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi 
Banjarmasin. Data tabel tersebut dapat dilihat sebagai berikut : 

 
 

Tabel 
OMZET PENJUALAN PADA RUMAH MAKAN KEDAI BUNDA FLAMBOYAN KAYU 

TANGI BANJARMASIN SELAMA 3 TAHUN TERAKHIR 
 
 

DATA  
TAHUN 

2015 2016 2017 

Pengeluaran Rp. 11.002.350.600 Rp. 11.407.867.800 Rp. 10.965.639.900 

Laba Rp. 2.619.604.000 Rp. 2.703.056.000 Rp. 2.527.719.000 

JUMLAH Rp. 13.621.954.600 Rp. 14.110.923.800 Rp. 13.493.358.900 

 
 

Sumber : Rumah Makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin 
 



Dari data tebel diatas dapat dilihat secara jelas penurunan omzet penjualan yang terjadi 
pada tahun 2017. Pada tahun 2015 omzet yang didapat sebesar Rp. 13.621.954.600, kemudian 
mengalami peningkatan pada tahun 2016 menjadi Rp. 14.110.923.800, setelah itu pada tahun 
2017 mengalami penurunan sehingga omzet yang didapatkan menjadi Rp. 13.493.358.900. Jadi 
penurunan omzet pendapatan penjualan pada tahun 2016 ke tahun 2017 sebesar Rp. 617.564.900. 
Sedangkan untuk target omzet pendapatan penjualan, rumah makan Kedai Bunda Flamboyan ini 
tidak menetapkan target pada omzet pendapatannya itu semua tergantung dari seberapa besar 
pengeluaran yang dikeluarkan dalam sebulan atau setiap tahunnya maka omzet pendapatan 
penjualan yang didapat juga sesuai dengan pengeluaran tersebut.  
Dari penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa ada beberapa faktor -faktor yang menjadi 
penyebab kendala atau masalah yang dapat memicu terjadinya penurunan omzet pendapatan 
penjualan tersebut, yaitu : 
1. Rumah makan ini di dalam usaha memasarkan atau mempromosikan hasil produksinya 

kurang efisien. 
2. Naiknya harga bahan baku dan barang-barang pokok lainnya.  
3. Adanya keterbatasan dana atau anggaran di dalam kegiatan pemasaran maupun promosi yang 

dilakukan. 
4. Karena cuaca yang tidak menentu. 
Untuk penjelasannya, dibawah ini akan menguraikan faktor-faktor tersebut yang menjadi 
penyebab menurunnya omzet pendapatan penjualan pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan 
Kayu Tangi Banjarmasin.   
1) Rumah makan ini di dalam usaha memasarkan atau mempromosikan hasil 

produksinya kurang efisien. 
 Pemasaran merupakan proses dalam menyusun komunikasi yang terpadu bertujuan 
memberikan suatu informasi mengenai produk barang dan jasa yang dihasilkan untuk 
memuaskan kebutuhan serta keinginan konsumen atau pelanggan. Usaha pemasaran yang 
dilakukan untuk mendapatkan permintaan dari produk yang dihasilkan dan untuk menarik 
minat dari konsumen atau pelanggan agar loyal dan mau membeli produk yang ditawarkan. 
Berdasarkan dari data omzet pendapatan penjualan yang didapat selama 3 tahun terakhir yaitu 
pada tahun 2015-2017, omzet yang didapat mengalami penurunan yaitu pada tahun 2017. Hal 
tersebut dapat terjadi karena rumah makan ini di dalam kegiatan proses pemasaran maupun 
promosi yang dilakukannya kurang efisien.  Dengan proses pemasaran atau promosi yang 
kurang efisien maka akan berdampak pada keberadaan usaha rumah makan yang tidak banyak 
dikenal oleh orang lain, sehingga pelanggan yang ada tidak akan bertambah banyak dan juga 
orang-orang yang belum pernah datang ke rumah makan ini tidak akan mengetahui 
bagaimana kualitas produksi makanan yang dihasikan oleh rumah makan.  
Berikut ini adalah hasil penelitian terhadap konsumen atau pelanggan dan masyarakat umum 
pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin berhubungan dengan 
masalah yang muncul akibat pemasaran atau promosi yang kurang efektif : 
(1) Kurang dikenal oleh masyarakat umum diluar daerah Kota Banjarmasin. 

Kurang dikenal oleh masyarakat umum diluar daerah karena pada usaha rumah makan ini 
tidak begitu gencar dalam mempromosikan usahanya, tetapi pemasaran atau promosi 
yang sudah dilakukan sekarang ini memang sudah baik dengan memasang spanduk yang 
bertuliskan “Kedai Bunda Flamboyan” pada tempat usaha dan juga promosi pada kotak 
nasinya yang juga tertulis nama Kedai Bunda Flamboyan, akan tetapi alangkah lebih 
baiknya jika usaha ini meningkatkan pemasaran atau promosinya dengan memasang iklan 
agar masyarakat luar daerah pun juga mengenal dan mengetahui usaha rumah makan ini. 

(2) Pendapat konsumen atau pelanggan serta masyarakat umum terhadap makanan dan 
minuman yang dijual pada Kedai Bunda Flamboyan.  
Akibat kurangnya pemasaran atau promosi yang dilakukan oleh usaha rumah makan ini, 
maka konsumen serta masyarakat umum kurang mengetahui mengenai harga makanan 
dan minuman yang ada di Kedai Bunda Flamboyan dan karena hal tersebut tidak sedikit 
masyarakat yang dari golongan menengah kebawah berpendapat bahwa makanan dan 
minuman yang dijual tersebut harganya mahal padahal pada kenyataannya tidak seperti 



itu, bahkan harga makanan dan minuman pada Kedai Bunda Flamboyan ini cukup 
terjangkau. 

(3) Kurangnya antisipasi terhadap para pesaing lain maupun sejenis. 
Usaha rumah makan ini menyadari bahwa pada zaman sekarang persaingan usaha 
dibidang kuliner semakin ketat dan pertumbuhan usaha-usaha rumah makan kecil pun 
semakin banyak hal yang demikian ini sangat mempengaruhi terhadap penurunan omzet 
penjualan pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin tiga 
tahun terakhir pada tahun 2015-2017 yang terjadi penurunan pada tahun 2017. Untuk hal 
ini usaha rumah makan tidak begitu memperhatikan masalah tersebut karena menganggap 
penurunan yang terjadi tidak terlalu jauh dari omzet pendapatan penjualan sebelumnya, 
akan tetapi jika hal tersebut dibiarkan begitu saja maka tidak menutup kemungkinan 
pelanggan yang dimiliki sekarang  berpindah pada pesaing lain. 

 (4) Daerah pemasaran yang kurang luas 
Daerah pemasaran yang dilakukan sekarang ini hanya di daearah Kota Banjarmasin hal 
ini sudah cukup membuat rumah makan Kedai Bunda Flamboyan ini berkembang serta 
maju sampai seperti sekarang sedangkan pemasaran untuk luar daerah masih belum 
dilakukan sehingga banyak orang yang belum mengenal rumah makan ini. 

2) Naiknya harga bahan baku dan barang-barang pokok lainnya. 
Dengan adanya kenaikan pada bahan baku dan barang-barang pokok lainnya yang ada di 

pasaran membuat pengeluaran yang harus dikeluarkan rumah makan Kedai Bunda Flamboyan 
juga bertambah banyak hal seperti ini dapat mempengaruhi tingkat omzet pendapatan 
penjualan yang didapatkan. Dalam menghadapi masalah seperti ini usaha rumah makan tidak 
mengurangi bahan baku maupun barang-barang pokok yang biasanya digunakan agar tidak 
merubah kualitas rasa dari makanan tersebut sebagai imbasnya usaha rumah makan ini harus 
menambah pengeluarannya, mengenai harga, usaha ini juga menaikan harga pada 
makanannya tetapi hanya sedikit agar pelanggan tidak berpindah ke usaha pesaing lain. 

3) Adanya keterbatasan dana atau anggaran di dalam kegiatan pemasaran maupun 
promosi yang dilakukan. 

Rumah makan ini juga sedikit mengalami keterbatasan dana atau anggaran di dalam 
kegiatannya memasarkan maupun mempromosikan hasil produksinya yaitu makanan dan 
minuman yang ada di Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi, sehingga usaha rumah makan ini 
tidak begitu bebas dalam memilih serta menentukan bentuk kegiatan pemasaran yang akan 
mereka lakukan dan yang sesuai untuk usaha rumah makan ini. Karena hal tersebut akibatnya 
dalam kegiatan pemasaran yang dilakukan usaha ini mengalami penurunan terhadap omzet 
pendapatan penjualannya. Sedangkan pada zaman sekarang keadaan pasar terus mengalami 
perubahan dimana banyaknya usaha rumah makan dan warung-warung kecil mulai 
bermunculan yang sama-sama menjual makanan dan minuman seperti yang ada di Kedai 
Bunda Flamboyan ini, dengan masalah seperti ini para pesaing pun menjadi bertambah 
banyak, keadaan ini jelas mempengaruhi omzet penjualan yang didapatkan oleh rumah makan 
Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. Oleh karena itu, untuk mengatasi masalah 
tersebut usaha rumah makan ini harus lebih aktif dalam melakukan kegiatan pemasaran 
maupun promosi yang lebih baik dari sebelumnya terhadap makanan dan minuman yang 
mereka jual guna meningkatkan omzet pendapatan penjualan usahanya. Sehingga masalah-
masalah tersebut dapat teratasi dengan baik. 

4) Karena cuaca yang tidak menentu. 
 Cuaca yang tidak menentu yaitu kadang panas dan kadang hujan mengakibatkan 
pelanggan yang datang ke Kedai pun menjadi berkurang, biasanya saat musim hujan terjadi 
orang-orang malas keluar rumah meski hanya untuk membeli makanan untuk mereka sendiri, 
hal seperti ini berakibat pada omzet pendapatan penjualan yang juga menurun. Dalam 
keadaan seperti ini biasanya usaha rumah makan Kedai Bunda Flamboyan untuk 
mengantisipasi kerugian yang dapat terjadi dengan menurunkan pengeluaran yang biasanya 
dikeluarkan karena hal tersebut dapat menekan tingkat kerugian yang terjadi akibat 
berkurangnya pelanggan yang datang ke Kedai.  Pada saat ini hal seperti itu sudah dapat 
teratasi dengan adanya layanan pesan antar yang dilakukan oleh Go-Jek, jadi ketika hujan 
para pelanggan akan tetap bisa membeli makanan yang mereka inginkan tanpa harus keluar 



rumah yaitu dengan bantuan Go-jek tersebut, dengan begitu mereka akan tetap bisa 
menikmati makanan apa saja yang mereka inginkan untuk mengisi perut mereka yang lapar. 
 

Kebijakan-Kebijakan Dalam Bauran Pemasaran Yang Diterapkan Oleh Kedai Bunda 
Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin : 
 
1. Kebijakan Produk  

 Dalam kebijakan produk ini Kedai Bunda menawarkan berbagai makanan kepada 
pelanggannya, makanan utama yang ditawarkan oleh rumah makan ini yaitu Bubur Ayam, 
dengan cita rasa yang enak, hasil penjualan yang didapatkan pun juga bagus dan terus 
menerus meningkat. Setelah berhasil dengan Bubur Ayam tersebut, Kedai Bunda 
menanbahkan menu-menu baru kepada pelanggannya agar menu makanan yang ada lebih 
bervariasi. Menu makanan yang ditawarkan yaitu Nasi Kuning, Lontong, Soto Banjar, Nasi 
Sop, Rawon, Lalapan, Nasi Goreng, Mie Goreng, dan lain-lain seperti yang ada dimenu 
makanannya. Kebijakan produk yang diterapkan oleh Kedai Bunda Flamboyan dengan 
menawarkan berbagai makanan khas Banjar ini kepada pelanggannya terus menerus 
mengalami peningkatan. Oleh karena itu kebijakan produk yang ditetapkan/ditawarkan oleh 
rumah makan ini sampai saat ini sudah berhasil dengan menekankan terhadap kualitas produk 
yang mereka hasilkan. 

2. Kebijakan Harga 
 Dalam menentukan/menetapkan kebijakan harga pada produk makanan dan 
minumannya Kedai Bunda Flamboyan ini sangat berhati-hati, karena hal ini merupakan 
persoalan yang sangat penting bagi rumah makan ini, yang bisa mempengaruhi terhadap 
permintaan pasar, berpengaruh terhadap maksimal atau tidaknya pendapatan penjualan, serta 
mempengaruhi terhadap para pesaing. Karena itu dalam kebijakan penetapkan harga Kedai 
Bunda Flamboyan melihat pada faktor internal dan eksternal yaitu pada biaya produksinya, 
kualitas produk yang ditawarkan, permintaan pasar serta pesaing lain. Jadi kebijakan harga 
yang ditetapkan oleh rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin saat ini 
sudah berhasil menarik banyak pengunjung/pelanggan sehingga rumah makan ini selalu ramai 
dikunjungi orang-orang. 

 3. Kebijakan Promosi 
 Dalam kebijakan promosi ini Kedai Bunda Flamboyan melakukan pemasaran dengan 
cara memasang spanduk besar pada bagian luar rumah makan, melakukan promosi/pemasaran 
dimedia sosial, surat kabar, dan juga pada kotak nasinya yang bertuliskan Kedai Bunda yang 
dicetak dengan besar. Kebijakan promosi yang dilakukan ini sangat bagus dan berhasil 
manarik, mempengaruhi, serta mengenalkan rumah makan ini kepada masyarakat sehingga 
pengunjung yang datang ke Kedai semakin banyak dan pendapatan penjualannya pun 
meningkat.  

 4. Kebijakan Distribusi 
 Kebijakan distribusi yang dilakukan oleh rumah makan Kedai Bunda Flamboyan ini 
mereka ada menyediakan alat akut berupa mobil untuk menyalurkan produk-produk mereka 
kepada pembeli, dan juga ditambah dengan jasa pesan antar seperti Go-Jek yang sangat 
mempermudah dalam hal proses penyaluran produk makan yang dipesan pembeli/pelanggan. 
Dengan adanya kebijakan distribusi yang dilakukan oleh Kedai Bunda ini maka proses 
penyaluran distribusi ini menjadi lancar sehingga hal tersebut mempengaruhi terhadap 
peningkatan pendapatan penjualan yang didapatkan pada rumah makan ini.   

 Dari hasil penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa faktor yang dapat 
meningkatkan omzet penjualan yaitu terletak pada bagaimana bauran pemasaran yang 
dilakukan/diterapkan pada usaha tersebut serta hasil produksi dengan kualitas terbaik yang 
diberikan kepada konsumen atau pelanggan dengan begitu mereka akan loyal terhadap usaha 
rumah makan ini dan tidak akan berpindah kepada pesaing lain.  

 
 
 
 



2. Analisis Dan Pembahasan 
 

Dari penjelasan hasil penelitian diatas mengemukakan bahwa yang menjadi masalah yaitu 
dalam bidang pemasaran maupun promosinya, kenaikan harga bahan baku dan barang-barang 
pokok, adanya keterbatasan dana atau anggaran dalam memasarkan maupun mempromosikan 
hasil produksinya, serta cuaca yang tidak menentu menjadi masalah pada usaha rumah makan 
Kedai Bunda Flamboyan ini, sehingga mengakibatkan penurunan terhadap omzet pendapatan 
penjualan usaha mereka. 

Dan untuk mengatasi masalah-masalah tersebut maka sebagai sumbangan pemikiran 
terhadap usaha rumah makan ini, penulis ingin mengemukakan beberapa pilihan mengenai 
pemecahan masalah tersebut, yaitu dengan menerapkan beberapa strategi pemasaran yang baik 
dan tepat untuk usaha rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin,  yaitu 
sebagai berikut : 
1) Siapkan Rencana Promosi Yang Efektif 

Yaitu bisa dengan menyusun acara bulanan maupun mingguan atau acara khusus ketika 
weekend atau hari libur tiba. Misalnya dengan menyajikan menu spesial mingguan atau menu 
khusus Hari Raya, hari pahlawan dan lain sebagainya. Dan juga menyiapkan program 
customer royalty, misalnya jika konsumen atau pelanggan tesebut selalu makan dan menjadi 
pelanggan setia rumah makan maka mereka akan mendapatkan diskon khusus, promo dan 
lain-lain. Promosi seperti ini secara tidak langsung dapat membuat ikatan khusus dalam diri 
konsumen maupun pelanggan terhadap rumah makan ini. 

2) Promosi Ke Target Pasar 
Setiap rumah makan memiliki target pasar yang berbeda-beda. Dengan begitu sangat penting 
bagi rumah makan Kedai Bunda Flamboyan untuk mempromosikan usaha rumah makannya 
tepat pada target pasar yang diinginkan. Ketepatan promosi ini juga akan membantu dalam 
efisiensi biaya dan waktu. 

3) Tingkatkan Pelayanan Rumah Makan 
Pelayanan rumah makan adalah sektor vital setelah menu yang disediakan. Jangan ragu untuk 
memilih karyawan terbaik untuk rumah makan ini. Bekali mereka dengan kemampuan dan 
pengetahuan yang cukup untuk bisa melayani pelanggan dengan cepat, ramah, baik, dan 
sopan. 

4) Konsep Rumah Makan 
Sangat penting untuk memiliki konsep dalam menjalankan bisnis kuliner khususnya rumah 
makan. Konsep yang unik dan berbeda dari konsep rumah makan yang sudah ada akan 
membuat pelanggan tertarik dengan rumah makan tersebut. Selain itu daripada mencari 
konsep yang terbaik, akan lebih baik jika usaha tersebut mengembangkan konsep impian yang 
diingikan pemilik dari rumah makan itu sendiri dan tentunya peluang untuk menjadikan usaha 
kuliner ini sukses pun pasti akan berhasil. Dan yang hanya perlu dilakukan yaitu 
mengembangkan dan membungkus konsep dengan baik dan tepat.  

5) Variasi Menu 
Secara bekala, akan lebih baik jika rumah makan memunculkan menu-menu baru yang sesuai 
dengan konsep rumah makan tersebut. Dan jangan ragu untuk mencoba mengenalkan setiap 
menu baru kepada pelanggan. Ajaklah mereka untuk berdiskusi tentang menu-menu baru 
tersebut yang baru diolah atau diproduksi untuk melakukan evaluasi serta perbaikan, baik dari 
segi kualitas rasa, bentuk dan penyajiannya.  

6) Live Musik Bisa Dicoba 
Salah satu keunggulan dari rumah makan adalah dengan menyediakan live musik di hari atau 
jam-jam tertentu. Jika dilihat sekilas live musik memang terlihat sepele, tetapi faktanya pada 
live musik tersebut ada magnet yang cukup besar untuk bisa menggaet hati para konsumen 
maupun pelanggan yang tengah asik menyantap makanannya. Serta jangan ragu untuk 
melakukan sedikit survey tentang selera musik favorit pelanggan sebelum menerapkan live 
musik dalam operasional usaha rumah makan ini. 
 
 
 



7) Pemasaran Secara Online 
Pemasaran secara online juga bisa digunakan seperti yang telah dilakukan oleh rumah makan 
Kedai Bunda Flamboyan ini yaitu dengan membuat instagram untuk rumah makan ini, jadi 
yang harus dilakukan sekarang adalah mengelola dengan sebaik mungkin pemasaran secara 
online ini dan harus selalu aktif memantau komentar-komentar dan masukan yang diberikan 
oleh masyarakat tentang menu-menu makanan yang sudah ada serta menu makan baru yang 
di upload ke instagram tersebut. 

Memiliki usaha di bidang kuliner makanan yang terus berkembang dari waktu ke waktu 
merupakan tujuan utama dari setiap pelaku bisnis kuliner. Salah satu faktor yang menjadi 
penyebab lambat atau cepatnya perkembangan bisnis kuliner ini sangat dipengaruhi oleh strategi 
pemasaran yang digunakan. Untuk mendapatkan hasil pemasaran yang optimal, sebaiknya usaha 
rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi  menyusun strategi yang efektif dengan 
menggunakan tahapan-tahapan dalam menyusun strategi pemasarannya yaitu sebagai berikut : 
1) Melihat peluang pasar yaitu menganalisis kesempatan atau peluang pasar yang bisa 

dimanfaatkan dalam usaha kegiatan yang dilakukan rumah makan ini untuk mencapai 
tujuannya. Peluang pasar tersebut harus dipertimbangkan dengan sebaik mungkin untuk bisa 
memilih mana yang lebih tepat dengan tujuan yang akan dicapai usaha rumah makan ini. 

2) Melakukan riset pasar yaitu melihat seberapa besar potensi pasar, mengukur tingkat 
kebutuhan pasar, peluang pasar, dan ragam segmen yang tersedia. Dan juga mengetahui 
tingkat persaingan di pasar tersebut. 

3) Mengembangkan strategi marketing yaitu dengan memperhitungkan keunggulan dari rumah 
makan ini, serta siapkan strategi posisi dan merek/brand produk tersebut. 

4) Menetapkan program pemasaran/marketing yaitu apa saja program pemasaran yang rumah 
makan ini rencanakan, misalnya ketika menciptakan menu-menu baru, apakah memasarkan 
makanan tersebut dengan melalui bantuan iklan, brosur, atau memanfaatkan internet/media 
sosial. Pada tahap ini usaha rumah makan perlu memperhitungkan total biaya atau anggaran 
pemasaran yang akan dikeluarkan. 

5) Evaluasi dan perbaikan yaitu tahap terakhir dalam penyusunan strategi pemasaran dari sini 
rumah makan Kedai Bunda Flamboyan dapat melihat bagaimana hasil dari program-program 
pemasaran/marketing tersebut. Apakah sudah sesuai dengan target yang diingikan oleh usaha 
rumah makan ini, dan dari hasil evaluasi tersebut bisa diketahui program pemasaran apa saja 
yang perlu diperbaiki, mana yang perlu diperkuat, mana yang perlu dikurangi atau mungkin 
dihapuskan. 

Dari tahap-tahap strategi pemasaran diatas penulis berpendapat bahwa penerapan strategi 
pemasaran terpadu yang efektif untuk meningkatkan omzet penjualan pada rumah makan Kedai 
Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, juga bisa menerapkan strategi acuan atau bauran 
pemasaran dalam usahanya dimana keempat komponen atau variabel tersebut dikombinasikan 
guna mencapai sasaran pasar yang dituju usaha rumah makan ini. Keempat unsur variabel-
variabel strategi acuan atau bauran pemasaran tersebut yaitu strategi produk, strategi harga, 
strategi penyaluran/distribusi, dan strategi promosi.   
1) Strategi Produk 

Pada strategi bauran pemasaran, strategi produk menjadi strategi yang paling penting karena 
strategi ini dapat mempengaruhi strategi pemasaran yang lainnya. Pemilihan yang tepat pada 
jenis produk yang kita hasilkan kemudian kita pasarkan dapat menentukan kegiatan promosi 
yang diperlukan, serta penentuan harga dan bagaimana cara menyalurkannya. Dan bagi usaha 
rumah makan tersebut mereka harus tahu bagian-bagian mana saja yang akan dipromosikan 
untuk memaksimalkan produk yang akan mereka pasarkan, yaitu seperti keragaman produk 
atau variasi dari menunya, kualitas rasa dari makanannya, penyajiannya, ciri khas rasanya, 
merek, kemasan, ukuran, serta garansi. Karena produk merupakan sesuatu yang dapat 
ditawarkan ke pasar untuk memperoleh perhatian, dibeli, dan dipergunakan atau dikonsumsi 
guna memuaskan keinginan serta kebutuhan dari konsumen maupun pelanggan.  

2) Strategi Harga 
Dalam bauran pemasaran, harga merupakan salah satu faktor penting yang dapat 
mempengaruhi pemasaran suatu produk. Biarpun dalam penetapan harga adalah hal yang 
penting, tetapi masih banyak usaha atau perusahaan yang kurang baik dalam hal menangani 



permasalahan penetapan harga. Jadi penetapan harga yang tepat dapat menghasilkan 
keuntungan yang baik dan dapat dicapai oleh usaha atau perusahaan tersebut.  

3) Strategi Penyaluran/Distribusi 
Di dalam suatu usaha atau perusahaan untuk mencapai tujuan serta sasaran pada 
pemasarannya harus melakukan kegiatan penyaluran. Penyaluran adalah suatu kegiatan 
penyampaian produk hingga sampai ketangan konsumen atau pelanggan pada waktu dan 
tempat yang tepat. Sehingga kebijakan dalam penyaluran menjadi salah satu kebijakan 
pemasaran terpadu yang meliputi penentuan dari saluran pemasaran serta distribusi fisik.  

4) Strategi Promosi  
Suatu produk bagaimanapun yang mempunyai manfaat dan kualitas yang bagus pasti tidak 
akan dikenal serta diketahui oleh konsumen atau pelanggan secara luas dan mungkin tidak 
akan dibeli oleh konsumen apabila tidak melakukan kegiatan promosi yang menjadi salah 
satu strategi acuan atau bauran pemasaran. Oleh karena itu suatu usaha atau perusahaan harus 
bisa berusaha mempengaruhi para konsumen atau pelanggan agar dapat menciptakan 
permintaan atas produk tersebut, setelah itu dipelihara serta dikembangkan. 

Dari berbagai penjelasan diatas, rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi 
Banjarmasin didalam usahanya sebagian besar juga sudah menerapkan strategi bauran pemasaran 
tetapi didalam kegiatan pelaksanaannya masih belum maksimal. Strategi bauran pemasaran atau 
marketing mix sangat berpengaruh terhadap peningkatan omzet penjualan pada usaha rumah 
makan ini. Karena bauran pemasaran/marketing mix terdiri dari kombinasi variabel-variabel yang 
bisa dikendalikan serta digunakan oleh usaha rumah makan ini untuk mempengaruhi tanggapan 
konsumen maupun pelanggan agar dapat mencapai sasaran pasarnya serta dapat meningkatkan 
omzet pendapatan penjualannya. 

 
 
PENUTUP 
 
1. Kesimpulan 
 

Berdasarkan dari uraian diatas, maka dapat ditarik suatu kesimpulan yaitu sebagai berikut : 
1) Rumah Makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin adalah usaha rumah makan 

yang bergerak dibidang kuliner yang berada di Kota Banjarmasin didirikan pada tahun 2005, 
yang sudah berdiri kurang lebih 14 tahun lamanya dan usaha rumah makan ini juga memiliki 
surat izin terhadap usahanya, yaitu Surat Tanda Bukti Daftar Usaha berdasarkan surat dari 
Pemerintah Kota Banjarmasin Dinas Penanaman Modal dan Pelayanan Terpadu Satu Pintu, 
Nomor : 503-269/IUPW-VII/DPMPTSP/2018, rekomendasi dari Dinas Pariwisata, Seni, dan 
Kebudayaan Kota Banjarmasin Nomor : 556/74/PENG-PAR/DISBUDPAR/RM/VII/2018, 
tanggal 10 Juli 2018. Sampai sekarang usaha ini terus saja berkembang dan pada tiga tahun 
terakhir ini yaitu pada tahun 2015 sampai tahun 2017, rumah makan Kedai Bunda Flamboyan 
mengalami penurunan terhadap omzet pendapatan penjualannya dan penurunan tersebut 
terjadi pada tahun 2017. Penurunan tersebut terjadi karena kurang maksimalnya didalam 
menerapan strategi pemasaran seperti produk, harga, distribusi dan promosi yang dilakukan 
oleh rumah makan ini. 

2) Faktor yang dapat meningkatkan omzet penjualan yaitu terletak pada bagaimana bauran 
pemasaran yang dilakukan/diterapkan pada usaha tersebut serta hasil produksi dengan 
kualitas terbaik yang diberikan kepada konsumen atau pelanggan dengan begitu mereka akan 
loyal terhadap usaha rumah makan ini dan tidak akan berpindah kepada pesaing lain. 

3) Rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin didalam usahanya sebagian 
besar juga sudah menerapkan strategi bauran pemasaran tetapi didalam kegiatan 
pelaksanaannya masih belum maksimal. Strategi bauran pemasaran atau marketing mix 
sangat berpengaruh terhadap peningkatan omzet penjualan pada usaha rumah makan ini. 
Karena bauran pemasaran/marketing mix terdiri dari kombinasi variabel-variabel yang bisa 
dikendalikan serta digunakan oleh usaha rumah makan ini untuk mempengaruhi tanggapan 
konsumen maupun pelanggan agar dapat mencapai sasaran pasarnya serta dapat 
meningkatkan omzet pendapatan penjualannya. 



4) Dengan penerapan bauran pemasaran yang efektif dapat meningkatkan hasil penjualan yang 
diinginkan oleh suatu usaha tersebut, yaitu dengan melalui tahap-tahap perencanaan 
pemasaran yang tepat. 

 
2. Saran-Saran 

 
1) Didalam usaha meningkatkan omzet penjualannya rumah makan Kedai Bunda Flamboyan 

Kayu Tangi Banjarmasin seharusnya memperluas daerah pemasaran dengan meningkatkan 
kegiatan didalam usaha memasarkan maupun mempromosikan usaha rumah makannya agar 
masyarakat luar daerah pun juga mengenal serta mengetahui usaha rumah makan ini. 

2) Rumah makan ini perlu menentukan sasaran pasar yang tepat, kemudian melakukan 
segmentasi pasar, memilih target pasar, mengidentifikasikan posisi para pesaing, setelah itu 
menetapkan posisi usaha sendiri dipasar, pada saat itu barulah usaha tersebut bisa memulai 
menyusun bauran pemasarannya secara rinci, agar dapat tercapainya tujuan yang diinginkan 
oleh usaha rumah makan tersebut. 

3) Usaha rumah makan ini juga harus bisa memilih bauran pemasaran apa saja yang tepat 
digunakan didalam memasarkan usahanya, sehingga bauran pemasaran yang diterapkan 
tersebut dapat meningkatkan omzet penjualan pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan 
Kayu Tangi. 

4) Jika terdapat keluhan-keluhan/complain baik itu dari karyawan, konsumen maupun pelanggan 
sebaiknya pimpinan/pemilik usaha rumah makan Kedai Bunda Flamboyan ini harus 
memperhatikannya dengan baik karena hal tersebut dapat mempengaruhi kelancaran arus 
produksi serta pemasaran yang sedang berjalan, dengan adanya tindakan tersebut diharapkan 
dapat meningkatkan omzet pendapatan penjualan rumah makan ini. 
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ANALISIS BAURAN PEMASARAN UNTUK MENINGKATKAN OMZET PENJUALAN PADA 

KEDAI BUNDA FLAMBOYAN KAYU TANGI BANJARMASIN Gusti Ghina Nisrina Email : 

gustighina13@gmail.com ABSTRAK Penelitian ini bertujuan untuk menguji : (1) bauran 

pemasaran yang digunakan berpengaruh terhadap peningkatkan omzet penjualan pada 

Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, (2) kendala atau masalah dalam 

menerapkan bauran pemasaran tersebut berpengaruh terhadap peningkatkan omzet 

penjualan pada Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. Penelitian ini 

menggunakan rancangan penelitian deskriptif analisis dengan penelitian kualitatif dan 

merupakan penelitian survey.  

 

Responden dalam penelitian ini adalah pimpinan sekaligus pemilik rumah makan Kedai 

Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. Hasil penelitian menunjukkan 1) bauran 

pemasaran yang digunakan berpengaruh signifikan terhadap peningkatan omzet 

penjualan pada Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, 2) kendala atau 

masalah dalam menerapkan bauran pemasaran tersebut berpengaruh signifikan 

terhadap peningkatan omzet penjualan pada Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi 

Banjarmasin.  

 

Kata Kunci : Bauran Pemasaran, dan Kendala atau Masalah ABSTRACT This study is 

intended to discuss: (1) the marketing mix used to increase sales turnover in Kedai 

Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, (2) discuss or overcome problems in the 

marketing mix related to increasing sales turnover at Kedai Bunda Flamboyan Kayu 

Tangi Banjarmasin. This research uses descriptive analysis with qualitative research and 

is a survey research.  

 

The response in this study was the chairman and owner of the Kedai Bunda Flamboyan 



Kayu Tangi Banjarmasin restaurant. The results showed 1) Flamboyant Mixture of Tangi 

Wood Banjarmasin, 2) Flamboyant Mixture of Tangi Wood Banjarmasin, 2) Problems 

related to increased sales at Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin.  

 

Keywords : Marketing Mix, and Constraints or Problems PENDAHULUAN Latar Belakang 

Kota Banjarmasin merupakan ibukota Provinsi Kalimantan Selatan yang berada pada 

posisi yang strategis yakni sebagai gerbang utama perdaganggan melalui jalur laut. 

Sejak dahulu Banjarmasin memegang peranan strategis dalam lalu lintas perdagangan 

antar pulau, karena terletak di pertemuan antara Sungai Barito dan Sungai Martapura 

yang luas dan dalam.  

 

Meningkatkan pertumbuhan ekonomi, khususnya industri dan perdagangan di Kota 

Banjarmasin tidak terlepas dari dukungan sarana dan prasarana yang ada, khususnya 

infrastruktur jalan dan jembatan yang tentunya sangat menunjang aktivitas 

perdagangan di Kota Banjarmasin yang berfungsi sebagai pusat perdagangan. Kota 

Banjarmasin merupakan daerah perkotaan yang mempunyai tingkat perkembangan 

sangat pesat pada berbagai bidang, baik itu ekomomi, sosial, budaya, politik, maupun 

pemerintahannya. Pertumbuhan ekonomi Kota Banjarmasin terus meningkat dari tahun 

(2011-2014).  

 

Berdasarkan Badan Pusat Statistik (BPS) saat ini ada tiga faktor yang menyerap tenaga 

kerja terbanyak di Provinsi Kalimantan Selatan yaitu sektor pertanian, sektor 

perdagangan, dan sektor jasa kemasyarakatan. Sementara itu jumlah angkatan kerja 

terus meningkat setiap tahunnya. Dan jumlah penduduk yang bekerja juga bertambah 

besar dibandingkan dengan tahun 2017.  

 

Pada tahun 2018, Tingkat Partisipasi Angkatan Kerja Kalimantan Selatan meningkat dan 

Tingkat Pengangguran Terbuka menurun. Tingkat Pengangguran Terbuka (TPT) tertinggi 

pada jenjang SMA atau sekolah sederajat sedangkan TPT terendah terdapat pada 

jenjang pendidikan SD kebawah. Sementara TPT yang mengalami peningkatan yaitu di 

jenjang pendidikan Diploma dan Universitas pada tahun 2017.  

 

Sementara di tingkat pendidikan SMA sederajat, SMP, dan SD mengalami penurunan 

angka pengangguran. Adanya kenaikan angka pengangguran di jenjang pendidikan 

Diploma dan Universitas terjadi karena lulusan berijazah pendidikan ini pilih-pilih dalam 

mencari pekerjaan dibandingkan lulusan SMA sederajat ke bawah.  

 

Berdasarkan BPS angka pengangguran terbesar ada di Banjarmasin sedangkan urutan 

kedua yaitu Tanah Bumbu kemudian disusul oleh Banjarbaru. Dengan banyaknya 

pengangguran yang ada di Banjarmasin maka kiranya tidak berlebihan apabila salah 



satu sektor dapat dikembangkan yaitu sektor perdaganggan seperti Rumah Makan.  

 

Usaha rumah makan ini mampu menarik tenaga kerja dan keutungan yang besar karena 

mampu bersaing dengan usaha besar lainnya dari segi harga yang cukup terjangkau. 

Keanekaragaman rumah makan yang ada di Banjarmasin ini sangatlah banyak 

peminatnya terutama orang-orang dari luar kota yang datang ke Banjarmasin yang 

belum pernah merasakan masakan khas kuliner orang Banjar.  

 

Semakin berkembangnya usaha-usaha kuliner yang ada di kota ini, mengakibatkan 

semakin ketat persaingan yang dihadapi oleh usaha-usaha tersebut baik dari mencari, 

mendapatkan, dan mempertahankan konsumen. Bagaimana pun juga konsumen 

merupakan pemakai produk barang atau jasa yang dihasilkan oleh setiap perusahaan, 

misalnya seperti rumah makan.  

 

Karena konsumen adalah bagian terpenting bagi kelangsungan dari suatu usaha. Pada 

rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi, dalam mempertahankan usaha dan 

konsumennya agar loyal terhadap usahanya mereka lebih mengedepankan pada 

kualitas rasa makanannya dengan menyesuaikan terhadap selera dari konsumen atau 

pelanggan, sehingga mampu menyediakan produk yang diinginkan oleh konsumen.  

 

Tidak gampang untuk menjadikan sebuah rumah makan yang banyak dicari atau 

disenangi konsumen, karena dari sebagian konsumen tersebut tidak berfokus pada rasa, 

tetapi pada harga, penampilan, kebersihan, tempat dan lingkungan sekitarnya. 

Banyaknya pendapat dan masukan yang diberikan oleh berbagai konsumen yang 

datang ke Kedai Bunda menjadikan suatu inovasi untuk menghasilkan suatu produk 

baru yang pastinya diinginkan oleh konsumen itu sendiri, sehingga dari konsumenlah 

banyak inspirasi yang didapat untuk memajukan rumah makan Kedai Bunda Flamboyan.  

 

Disamping itu selain mengedepankan soal rasa bauran pemasaran yang dilakukan untuk 

meningkatkan omzet penjualan agar sesuai dengan yang diharapkan pada rumah 

makan Kedai Bunda Flamboyan ini juga melakukan promosi terhadap produknya 

dengan berbagai cara misalnya spanduk, surat kabar, media sosial, dan juga pada box 

atau kotak nasinya yang bertuliskan Kedai Bunda yang dicetak menggunakan huruf 

besar.  

 

Oleh karena itu pembahasan skripsi ini difokuskan pada bauran pemasaran yang 

dilakukan untuk meningkatkan omzet penjualan pada “Kedai Bunda Flamboyan Kayu 
Tangi”. Perumusan Masalah Berdasarkan latar belakang tersebut diatas maka 

permasalahan yang akan dikaji dalam penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut : 

Bagaimana bauran pemasaran yang digunakan untuk meningkatkan omzet penjualan 



pada Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin ? METODE Jenis Penelitian 

Adapun jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif 

analisis dengan penelitian kualitatif, yaitu penelitian yang menggambarkan tentang riset 

suatu peristiwa berdasarkan apa adanya kemudian mendeskripsikannya untuk 

mengetahui permasalahan yang sedang terjadi kemudian mencari jalan keluarnya.  

 

2) Lokasi Penelitian Rumah Makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin 

yang beralamat di Jalan Flamboyan Kayu Tangi Rt.042 No.55 Kelurahan Sungai Miai 

Kecamatan Banjarmasin Utara 70123. Rumah makan ini bertempat pada lokasi yang 

strategis, di bagian Utara Banjarmasin, tempatnya bersih dan menu bervariasi, ada 

tradisional food, modern food, dan dari luar daerah, sirkulasi udaranya juga bagus, tidak 

membuat pengap dan pelayanannya ramah.  

 

3) Responden Responden dalam penelitian ini adalah pimpinan sekaligus pemilik rumah 

makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin yang merupakan pemegang 

dan pengambil keputusan dalam situasi apapun serta manajer yang langsung terjun 

sendiri untuk menghandle atau mengawasi semua pendapatan penjualan dan 

produktivitas karyawannya. 4) Data 1.  

 

Pengertian Data Data adalah sekumpulan keterangan atau fakta mentah berupa simbol, 

angka, kata-kata, atau citra, yang didapatkan melalui proses pengamatan atau pencarian 

ke sumber-sumber tertentu. 2. Jenis Data (1) Data Primer Data Primer adalah sumber 

data penelitian yang diperoleh secara langsung dari sumber aslinya yaitu pada rumah 

makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi, data informasi ini diperoleh dari keterangan 

yang diberikan melalui wawancara dan observasi kepada pemilik sekaligus pimpinan 

dari rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi dalam meningkatkan omzet 

penjualan.  

 

(2) Data Sekunder Data Sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh melalui 

media perantara atau tidak langsung yang berupa buku, catatan, bukti yang telah ada, 

atau arsip baik yang dipublikasikan maupun yang tidak dipublikasikan secara umum 

yang ada kaitannya dengan bauran pemasaran dalam meningkatkan omzet penjualan. 3.  

 

Teknik Pengumpulan Data (1) Penelitian Kepustakaan (Library Research) Penelitian ini 

dilakukan dengan cara mengumpulkan bahan-bahan yang bisa dijadikan referensi atau 

panduan yang bersifat teoritis dan berhubungan dengan permasalahan yang akan 

dibahas dalam skripsi ini. (2) Penelitian Lapangan (Field Research) Yaitu pengumpulan 

data dengan cara : 1.  

 

Observasi, peneliti melakukan penelitian dengan cara melakukan pengamatan secara 



langsung dengan objek penelitian yakni Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi untuk 

memperoleh gambaran lebih jelas mengenai permasalahan yang sedang dihadapi. 2. 

Wawancara, peneliti melakukan penelitian dengan cara tatap muka dan tanya jawab 

secara langsung dengan pemilik atau pimpinan usaha tersebut dan karyawan yang 

bersangkutan untuk memperoleh informasi mengenai permasalahan yang dibahas 

dalam penelitian ini. 3.  

 

Uji Pustaka, peneliti melakukan pengumpulan data dengan cara mengumpulkan bahan 

referensi yang ada kaitannya dengan permasalahan yang akan diteliti. 4. Teknik 

Pengolahan Data Data yang sudah diperoleh dari penelitian yang dilakukan sebelumnya 

dikumpulkan kemudian dianalisa mengunakan fakta dan informasi yang didapatkan 

sehingga mendapatkan kesimpulan. 5.  

 

Teknik Analisa Data (1) Metode Deskriptif Data penelitian dikumpulkan secara langsung 

dari Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi kemudian diolah kembali sehingga 

mendapatkan gambaran yang jelas dan menyeluruh mengenai masalah-masalah yang 

akan dibahas. (2) Metode Kualitatif Sebuah pendekatan investigasi yang dilakukan 

dengan mengumpulkan data dengan cara bertatap muka secara langsung dan 

berinteraksi dengan orang-orang yang berada di Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN Hasil Penelitian Berdasarkan dari data yang didapat omzet 

penjualan pada tahun 2015-2017 menunjukkan adanya penurunan terhadap omzet 

pendapatan penjualannya tetapi penurunannya tidak begitu signifikan atau terlalu jauh 

berbeda dari omzet pendapatan penjualan sebelumnya. Berikut ini adalah data tabel 

dari omzet pendapatan penjualan dari tahun 2015-2017 yang menunjukkan adanya 

penurunan omzet di tahun 2017, pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu 

Tangi Banjarmasin.  

 

Data tabel tersebut dapat dilihat sebagai berikut : Tabel OMZET PENJUALAN PADA 

RUMAH MAKAN KEDAI BUNDA FLAMBOYAN KAYU TANGI BANJARMASIN SELAMA 3 

TAHUN TERAKHIR DATA _TAHUN _ _ _2015 _2016 _2017 _ _Pengeluaran _Rp. 

11.002.350.600 _Rp. 11.407.867.800 _Rp. 10.965.639.900 _ _Laba _Rp. 2.619.604.000 _Rp. 

2.703.056.000 _Rp. 2.527.719.000 _ _JUMLAH _Rp. 13.621.954.600 _Rp. 14.110.923.800 

_Rp. 13.493.358.900 _ _ Sumber : Rumah Makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi 

Banjarmasin Dari data tebel diatas dapat dilihat secara jelas penurunan omzet penjualan 

yang terjadi pada tahun 2017. Pada tahun 2015 omzet yang didapat sebesar Rp. 

13.621.954.600, kemudian mengalami peningkatan pada tahun 2016 menjadi Rp. 

14.110.923.800, setelah itu pada tahun 2017 mengalami penurunan sehingga omzet 

yang didapatkan menjadi Rp. 13.493.358.900.  

 



Jadi penurunan omzet pendapatan penjualan pada tahun 2016 ke tahun 2017 sebesar 

Rp. 617.564.900. Sedangkan untuk target omzet pendapatan penjualan, rumah makan 

Kedai Bunda Flamboyan ini tidak menetapkan target pada omzet pendapatannya itu 

semua tergantung dari seberapa besar pengeluaran yang dikeluarkan dalam sebulan 

atau setiap tahunnya maka omzet pendapatan penjualan yang didapat juga sesuai 

dengan pengeluaran tersebut.  

 

Dari penjelasan diatas, maka dapat disimpulkan bahwa ada beberapa faktor -faktor yang 

menjadi penyebab kendala atau masalah yang dapat memicu terjadinya penurunan 

omzet pendapatan penjualan tersebut, yaitu : 1. Rumah makan ini di dalam usaha 

memasarkan atau mempromosikan hasil produksinya kurang efisien. 2. Naiknya harga 

bahan baku dan barang-barang pokok lainnya. 3. Adanya keterbatasan dana atau 

anggaran di dalam kegiatan pemasaran maupun promosi yang dilakukan. 4.  

 

Karena cuaca yang tidak menentu. Untuk penjelasannya, dibawah ini akan menguraikan 

faktor-faktor tersebut yang menjadi penyebab menurunnya omzet pendapatan 

penjualan pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin. Rumah 

makan ini di dalam usaha memasarkan atau mempromosikan hasil produksinya kurang 

efisien.  

 

Pemasaran merupakan proses dalam menyusun komunikasi yang terpadu bertujuan 

memberikan suatu informasi mengenai produk barang dan jasa yang dihasilkan untuk 

memuaskan kebutuhan serta keinginan konsumen atau pelanggan. Usaha pemasaran 

yang dilakukan untuk mendapatkan permintaan dari produk yang dihasilkan dan untuk 

menarik minat dari konsumen atau pelanggan agar loyal dan mau membeli produk 

yang ditawarkan.  

 

Berdasarkan dari data omzet pendapatan penjualan yang didapat selama 3 tahun 

terakhir yaitu pada tahun 2015-2017, omzet yang didapat mengalami penurunan yaitu 

pada tahun 2017. Hal tersebut dapat terjadi karena rumah makan ini di dalam kegiatan 

proses pemasaran maupun promosi yang dilakukannya kurang efisien. Dengan proses 

pemasaran atau promosi yang kurang efisien maka akan berdampak pada keberadaan 

usaha rumah makan yang tidak banyak dikenal oleh orang lain, sehingga pelanggan 

yang ada tidak akan bertambah banyak dan juga orang-orang yang belum pernah 

datang ke rumah makan ini tidak akan mengetahui bagaimana kualitas produksi 

makanan yang dihasikan oleh rumah makan.  

 

Berikut ini adalah hasil penelitian terhadap konsumen atau pelanggan dan masyarakat 

umum pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin 

berhubungan dengan masalah yang muncul akibat pemasaran atau promosi yang 



kurang efektif : Kurang dikenal oleh masyarakat umum diluar daerah Kota Banjarmasin. 

Kurang dikenal oleh masyarakat umum diluar daerah karena pada usaha rumah makan 

ini tidak begitu gencar dalam mempromosikan usahanya, tetapi pemasaran atau 

promosi yang sudah dilakukan sekarang ini memang sudah baik dengan memasang 

spanduk yang bertuliskan “Kedai Bunda Flamboyan” pada tempat usaha dan juga 
promosi pada kotak nasinya yang juga tertulis nama Kedai Bunda Flamboyan, akan 

tetapi alangkah lebih baiknya jika usaha ini meningkatkan pemasaran atau promosinya 

dengan memasang iklan agar masyarakat luar daerah pun juga mengenal dan 

mengetahui usaha rumah makan ini.  

 

Pendapat konsumen atau pelanggan serta masyarakat umum terhadap makanan dan 

minuman yang dijual pada Kedai Bunda Flamboyan. Akibat kurangnya pemasaran atau 

promosi yang dilakukan oleh usaha rumah makan ini, maka konsumen serta masyarakat 

umum kurang mengetahui mengenai harga makanan dan minuman yang ada di Kedai 

Bunda Flamboyan dan karena hal tersebut tidak sedikit masyarakat yang dari golongan 

menengah kebawah berpendapat bahwa makanan dan minuman yang dijual tersebut 

harganya mahal padahal pada kenyataannya tidak seperti itu, bahkan harga makanan 

dan minuman pada Kedai Bunda Flamboyan ini cukup terjangkau.  

 

Kurangnya antisipasi terhadap para pesaing lain maupun sejenis. Usaha rumah makan 

ini menyadari bahwa pada zaman sekarang persaingan usaha dibidang kuliner semakin 

ketat dan pertumbuhan usaha-usaha rumah makan kecil pun semakin banyak hal yang 

demikian ini sangat mempengaruhi terhadap penurunan omzet penjualan pada rumah 

makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin tiga tahun terakhir pada tahun 

2015-2017 yang terjadi penurunan pada tahun 2017.  

 

Untuk hal ini usaha rumah makan tidak begitu memperhatikan masalah tersebut karena 

menganggap penurunan yang terjadi tidak terlalu jauh dari omzet pendapatan 

penjualan sebelumnya, akan tetapi jika hal tersebut dibiarkan begitu saja maka tidak 

menutup kemungkinan pelanggan yang dimiliki sekarang berpindah pada pesaing lain. 

(4) Daerah pemasaran yang kurang luas Daerah pemasaran yang dilakukan sekarang ini 

hanya di daearah Kota Banjarmasin hal ini sudah cukup membuat rumah makan Kedai 

Bunda Flamboyan ini berkembang serta maju sampai seperti sekarang sedangkan 

pemasaran untuk luar daerah masih belum dilakukan sehingga banyak orang yang 

belum mengenal rumah makan ini. Naiknya harga bahan baku dan barang-barang 

pokok lainnya.  

 

Dengan adanya kenaikan pada bahan baku dan barang-barang pokok lainnya yang ada 

di pasaran membuat pengeluaran yang harus dikeluarkan rumah makan Kedai Bunda 

Flamboyan juga bertambah banyak hal seperti ini dapat mempengaruhi tingkat omzet 



pendapatan penjualan yang didapatkan. Dalam menghadapi masalah seperti ini usaha 

rumah makan tidak mengurangi bahan baku maupun barang-barang pokok yang 

biasanya digunakan agar tidak merubah kualitas rasa dari makanan tersebut sebagai 

imbasnya usaha rumah makan ini harus menambah pengeluarannya, mengenai harga, 

usaha ini juga menaikan harga pada makanannya tetapi hanya sedikit agar pelanggan 

tidak berpindah ke usaha pesaing lain. Adanya keterbatasan dana atau anggaran di 

dalam kegiatan pemasaran maupun promosi yang dilakukan.  

 

Rumah makan ini juga sedikit mengalami keterbatasan dana atau anggaran di dalam 

kegiatannya memasarkan maupun mempromosikan hasil produksinya yaitu makanan 

dan minuman yang ada di Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi, sehingga usaha rumah 

makan ini tidak begitu bebas dalam memilih serta menentukan bentuk kegiatan 

pemasaran yang akan mereka lakukan dan yang sesuai untuk usaha rumah makan ini.  

 

Karena hal tersebut akibatnya dalam kegiatan pemasaran yang dilakukan usaha ini 

mengalami penurunan terhadap omzet pendapatan penjualannya. Sedangkan pada 

zaman sekarang keadaan pasar terus mengalami perubahan dimana banyaknya usaha 

rumah makan dan warung-warung kecil mulai bermunculan yang sama-sama menjual 

makanan dan minuman seperti yang ada di Kedai Bunda Flamboyan ini, dengan 

masalah seperti ini para pesaing pun menjadi bertambah banyak, keadaan ini jelas 

mempengaruhi omzet penjualan yang didapatkan oleh rumah makan Kedai Bunda 

Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin.  

 

Oleh karena itu, untuk mengatasi masalah tersebut usaha rumah makan ini harus lebih 

aktif dalam melakukan kegiatan pemasaran maupun promosi yang lebih baik dari 

sebelumnya terhadap makanan dan minuman yang mereka jual guna meningkatkan 

omzet pendapatan penjualan usahanya. Sehingga masalah-masalah tersebut dapat 

teratasi dengan baik. 4) Karena cuaca yang tidak menentu.  

 

Cuaca yang tidak menentu yaitu kadang panas dan kadang hujan mengakibatkan 

pelanggan yang datang ke Kedai pun menjadi berkurang, biasanya saat musim hujan 

terjadi orang-orang malas keluar rumah meski hanya untuk membeli makanan untuk 

mereka sendiri, hal seperti ini berakibat pada omzet pendapatan penjualan yang juga 

menurun. Dalam keadaan seperti ini biasanya usaha rumah makan Kedai Bunda 

Flamboyan untuk mengantisipasi kerugian yang dapat terjadi dengan menurunkan 

pengeluaran yang biasanya dikeluarkan karena hal tersebut dapat menekan tingkat 

kerugian yang terjadi akibat berkurangnya pelanggan yang datang ke Kedai.  

 

Pada saat ini hal seperti itu sudah dapat teratasi dengan adanya layanan pesan antar 

yang dilakukan oleh Go-Jek, jadi ketika hujan para pelanggan akan tetap bisa membeli 



makanan yang mereka inginkan tanpa harus keluar rumah yaitu dengan bantuan Go-jek 

tersebut, dengan begitu mereka akan tetap bisa menikmati makanan apa saja yang 

mereka inginkan untuk mengisi perut mereka yang lapar.  

 

Kebijakan-Kebijakan Dalam Bauran Pemasaran Yang Diterapkan Oleh Kedai Bunda 

Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin : 1. Kebijakan Produk Dalam kebijakan produk ini 

Kedai Bunda menawarkan berbagai makanan kepada pelanggannya, makanan utama 

yang ditawarkan oleh rumah makan ini yaitu Bubur Ayam, dengan cita rasa yang enak, 

hasil penjualan yang didapatkan pun juga bagus dan terus menerus meningkat.  

 

Setelah berhasil dengan Bubur Ayam tersebut, Kedai Bunda menanbahkan menu-menu 

baru kepada pelanggannya agar menu makanan yang ada lebih bervariasi. Menu 

makanan yang ditawarkan yaitu Nasi Kuning, Lontong, Soto Banjar, Nasi Sop, Rawon, 

Lalapan, Nasi Goreng, Mie Goreng, dan lain-lain seperti yang ada dimenu makanannya. 

Kebijakan produk yang diterapkan oleh Kedai Bunda Flamboyan dengan menawarkan 

berbagai makanan khas Banjar ini kepada pelanggannya terus menerus mengalami 

peningkatan.  

 

Oleh karena itu kebijakan produk yang ditetapkan/ditawarkan oleh rumah makan ini 

sampai saat ini sudah berhasil dengan menekankan terhadap kualitas produk yang 

mereka hasilkan. 2. Kebijakan Harga Dalam menentukan/menetapkan kebijakan harga 

pada produk makanan dan minumannya Kedai Bunda Flamboyan ini sangat berhati-hati, 

karena hal ini merupakan persoalan yang sangat penting bagi rumah makan ini, yang 

bisa mempengaruhi terhadap permintaan pasar, berpengaruh terhadap maksimal atau 

tidaknya pendapatan penjualan, serta mempengaruhi terhadap para pesaing.  

 

Karena itu dalam kebijakan penetapkan harga Kedai Bunda Flamboyan melihat pada 

faktor internal dan eksternal yaitu pada biaya produksinya, kualitas produk yang 

ditawarkan, permintaan pasar serta pesaing lain. Jadi kebijakan harga yang ditetapkan 

oleh rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin saat ini sudah 

berhasil menarik banyak pengunjung/pelanggan sehingga rumah makan ini selalu ramai 

dikunjungi orang-orang. 3.  

 

Kebijakan Promosi Dalam kebijakan promosi ini Kedai Bunda Flamboyan melakukan 

pemasaran dengan cara memasang spanduk besar pada bagian luar rumah makan, 

melakukan promosi/pemasaran dimedia sosial, surat kabar, dan juga pada kotak nasinya 

yang bertuliskan Kedai Bunda yang dicetak dengan besar. Kebijakan promosi yang 

dilakukan ini sangat bagus dan berhasil manarik, mempengaruhi, serta mengenalkan 

rumah makan ini kepada masyarakat sehingga pengunjung yang datang ke Kedai 

semakin banyak dan pendapatan penjualannya pun meningkat. 4.  



 

Kebijakan Distribusi Kebijakan distribusi yang dilakukan oleh rumah makan Kedai Bunda 

Flamboyan ini mereka ada menyediakan alat akut berupa mobil untuk menyalurkan 

produk-produk mereka kepada pembeli, dan juga ditambah dengan jasa pesan antar 

seperti Go-Jek yang sangat mempermudah dalam hal proses penyaluran produk makan 

yang dipesan pembeli/pelanggan.  

 

Dengan adanya kebijakan distribusi yang dilakukan oleh Kedai Bunda ini maka proses 

penyaluran distribusi ini menjadi lancar sehingga hal tersebut mempengaruhi terhadap 

peningkatan pendapatan penjualan yang didapatkan pada rumah makan ini. Dari hasil 

penelitian yang telah dilakukan menunjukkan bahwa faktor yang dapat meningkatkan 

omzet penjualan yaitu terletak pada bagaimana bauran pemasaran yang 

dilakukan/diterapkan pada usaha tersebut serta hasil produksi dengan kualitas terbaik 

yang diberikan kepada konsumen atau pelanggan dengan begitu mereka akan loyal 

terhadap usaha rumah makan ini dan tidak akan berpindah kepada pesaing lain.  

 

Analisis Dan Pembahasan Dari penjelasan hasil penelitian diatas mengemukakan bahwa 

yang menjadi masalah yaitu dalam bidang pemasaran maupun promosinya, kenaikan 

harga bahan baku dan barang-barang pokok, adanya keterbatasan dana atau anggaran 

dalam memasarkan maupun mempromosikan hasil produksinya, serta cuaca yang tidak 

menentu menjadi masalah pada usaha rumah makan Kedai Bunda Flamboyan ini, 

sehingga mengakibatkan penurunan terhadap omzet pendapatan penjualan usaha 

mereka.  

 

Dan untuk mengatasi masalah-masalah tersebut maka sebagai sumbangan pemikiran 

terhadap usaha rumah makan ini, penulis ingin mengemukakan beberapa pilihan 

mengenai pemecahan masalah tersebut, yaitu dengan menerapkan beberapa strategi 

pemasaran yang baik dan tepat untuk usaha rumah makan Kedai Bunda Flamboyan 

Kayu Tangi Banjarmasin, yaitu sebagai berikut : 1) Siapkan Rencana Promosi Yang Efektif 

Yaitu bisa dengan menyusun acara bulanan maupun mingguan atau acara khusus ketika 

weekend atau hari libur tiba. Misalnya dengan menyajikan menu spesial mingguan atau 

menu khusus Hari Raya, hari pahlawan dan lain sebagainya.  

 

Dan juga menyiapkan program customer royalty, misalnya jika konsumen atau 

pelanggan tesebut selalu makan dan menjadi pelanggan setia rumah makan maka 

mereka akan mendapatkan diskon khusus, promo dan lain-lain. Promosi seperti ini 

secara tidak langsung dapat membuat ikatan khusus dalam diri konsumen maupun 

pelanggan terhadap rumah makan ini.  

 

2) Promosi Ke Target Pasar Setiap rumah makan memiliki target pasar yang 



berbeda-beda. Dengan begitu sangat penting bagi rumah makan Kedai Bunda 

Flamboyan untuk mempromosikan usaha rumah makannya tepat pada target pasar 

yang diinginkan. Ketepatan promosi ini juga akan membantu dalam efisiensi biaya dan 

waktu.  

 

3) Tingkatkan Pelayanan Rumah Makan Pelayanan rumah makan adalah sektor vital 

setelah menu yang disediakan. Jangan ragu untuk memilih karyawan terbaik untuk 

rumah makan ini. Bekali mereka dengan kemampuan dan pengetahuan yang cukup 

untuk bisa melayani pelanggan dengan cepat, ramah, baik, dan sopan.  

 

4) Konsep Rumah Makan Sangat penting untuk memiliki konsep dalam menjalankan 

bisnis kuliner khususnya rumah makan. Konsep yang unik dan berbeda dari konsep 

rumah makan yang sudah ada akan membuat pelanggan tertarik dengan rumah makan 

tersebut. Selain itu daripada mencari konsep yang terbaik, akan lebih baik jika usaha 

tersebut mengembangkan konsep impian yang diingikan pemilik dari rumah makan itu 

sendiri dan tentunya peluang untuk menjadikan usaha kuliner ini sukses pun pasti akan 

berhasil.  

 

Dan yang hanya perlu dilakukan yaitu mengembangkan dan membungkus konsep 

dengan baik dan tepat. 5) Variasi Menu Secara bekala, akan lebih baik jika rumah makan 

memunculkan menu-menu baru yang sesuai dengan konsep rumah makan tersebut. 

Dan jangan ragu untuk mencoba mengenalkan setiap menu baru kepada pelanggan.  

 

Ajaklah mereka untuk berdiskusi tentang menu-menu baru tersebut yang baru diolah 

atau diproduksi untuk melakukan evaluasi serta perbaikan, baik dari segi kualitas rasa, 

bentuk dan penyajiannya. 6) Live Musik Bisa Dicoba Salah satu keunggulan dari rumah 

makan adalah dengan menyediakan live musik di hari atau jam-jam tertentu. Jika dilihat 

sekilas live musik memang terlihat sepele, tetapi faktanya pada live musik tersebut ada 

magnet yang cukup besar untuk bisa menggaet hati para konsumen maupun pelanggan 

yang tengah asik menyantap makanannya.  

 

Serta jangan ragu untuk melakukan sedikit survey tentang selera musik favorit 

pelanggan sebelum menerapkan live musik dalam operasional usaha rumah makan ini. 

7) Pemasaran Secara Online Pemasaran secara online juga bisa digunakan seperti yang 

telah dilakukan oleh rumah makan Kedai Bunda Flamboyan ini yaitu dengan membuat 

instagram untuk rumah makan ini, jadi yang harus dilakukan sekarang adalah mengelola 

dengan sebaik mungkin pemasaran secara online ini dan harus selalu aktif memantau 

komentar-komentar dan masukan yang diberikan oleh masyarakat tentang menu-menu 

makanan yang sudah ada serta menu makan baru yang di upload ke instagram tersebut.  

 



Memiliki usaha di bidang kuliner makanan yang terus berkembang dari waktu ke waktu 

merupakan tujuan utama dari setiap pelaku bisnis kuliner. Salah satu faktor yang 

menjadi penyebab lambat atau cepatnya perkembangan bisnis kuliner ini sangat 

dipengaruhi oleh strategi pemasaran yang digunakan. Untuk mendapatkan hasil 

pemasaran yang optimal, sebaiknya usaha rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu 

Tangi menyusun strategi yang efektif dengan menggunakan tahapan-tahapan dalam 

menyusun strategi pemasarannya yaitu sebagai berikut : 1) Melihat peluang pasar yaitu 

menganalisis kesempatan atau peluang pasar yang bisa dimanfaatkan dalam usaha 

kegiatan yang dilakukan rumah makan ini untuk mencapai tujuannya.  

 

Peluang pasar tersebut harus dipertimbangkan dengan sebaik mungkin untuk bisa 

memilih mana yang lebih tepat dengan tujuan yang akan dicapai usaha rumah makan 

ini. 2) Melakukan riset pasar yaitu melihat seberapa besar potensi pasar, mengukur 

tingkat kebutuhan pasar, peluang pasar, dan ragam segmen yang tersedia. Dan juga 

mengetahui tingkat persaingan di pasar tersebut.  

 

3) Mengembangkan strategi marketing yaitu dengan memperhitungkan keunggulan 

dari rumah makan ini, serta siapkan strategi posisi dan merek/brand produk tersebut. 4) 

Menetapkan program pemasaran/marketing yaitu apa saja program pemasaran yang 

rumah makan ini rencanakan, misalnya ketika menciptakan menu-menu baru, apakah 

memasarkan makanan tersebut dengan melalui bantuan iklan, brosur, atau 

memanfaatkan internet/media sosial.  

 

Pada tahap ini usaha rumah makan perlu memperhitungkan total biaya atau anggaran 

pemasaran yang akan dikeluarkan. 5) Evaluasi dan perbaikan yaitu tahap terakhir dalam 

penyusunan strategi pemasaran dari sini rumah makan Kedai Bunda Flamboyan dapat 

melihat bagaimana hasil dari program-program pemasaran/marketing tersebut.  

 

Apakah sudah sesuai dengan target yang diingikan oleh usaha rumah makan ini, dan 

dari hasil evaluasi tersebut bisa diketahui program pemasaran apa saja yang perlu 

diperbaiki, mana yang perlu diperkuat, mana yang perlu dikurangi atau mungkin 

dihapuskan. Dari tahap-tahap strategi pemasaran diatas penulis berpendapat bahwa 

penerapan strategi pemasaran terpadu yang efektif untuk meningkatkan omzet 

penjualan pada rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin, juga 

bisa menerapkan strategi acuan atau bauran pemasaran dalam usahanya dimana 

keempat komponen atau variabel tersebut dikombinasikan guna mencapai sasaran 

pasar yang dituju usaha rumah makan ini.  

 

Keempat unsur variabel-variabel strategi acuan atau bauran pemasaran tersebut yaitu 

strategi produk, strategi harga, strategi penyaluran/distribusi, dan strategi promosi. 



Strategi Produk Pada strategi bauran pemasaran, strategi produk menjadi strategi yang 

paling penting karena strategi ini dapat mempengaruhi strategi pemasaran yang 

lainnya.  

 

Pemilihan yang tepat pada jenis produk yang kita hasilkan kemudian kita pasarkan 

dapat menentukan kegiatan promosi yang diperlukan, serta penentuan harga dan 

bagaimana cara menyalurkannya. Dan bagi usaha rumah makan tersebut mereka harus 

tahu bagian-bagian mana saja yang akan dipromosikan untuk memaksimalkan produk 

yang akan mereka pasarkan, yaitu seperti keragaman produk atau variasi dari menunya, 

kualitas rasa dari makanannya, penyajiannya, ciri khas rasanya, merek, kemasan, ukuran, 

serta garansi.  

 

Karena produk merupakan sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk memperoleh 

perhatian, dibeli, dan dipergunakan atau dikonsumsi guna memuaskan keinginan serta 

kebutuhan dari konsumen maupun pelanggan. Strategi Harga Dalam bauran 

pemasaran, harga merupakan salah satu faktor penting yang dapat mempengaruhi 

pemasaran suatu produk.  

 

Biarpun dalam penetapan harga adalah hal yang penting, tetapi masih banyak usaha 

atau perusahaan yang kurang baik dalam hal menangani permasalahan penetapan 

harga. Jadi penetapan harga yang tepat dapat menghasilkan keuntungan yang baik dan 

dapat dicapai oleh usaha atau perusahaan tersebut. Strategi Penyaluran/Distribusi Di 

dalam suatu usaha atau perusahaan untuk mencapai tujuan serta sasaran pada 

pemasarannya harus melakukan kegiatan penyaluran.  

 

Penyaluran adalah suatu kegiatan penyampaian produk hingga sampai ketangan 

konsumen atau pelanggan pada waktu dan tempat yang tepat. Sehingga kebijakan 

dalam penyaluran menjadi salah satu kebijakan pemasaran terpadu yang meliputi 

penentuan dari saluran pemasaran serta distribusi fisik. Strategi Promosi Suatu produk 

bagaimanapun yang mempunyai manfaat dan kualitas yang bagus pasti tidak akan 

dikenal serta diketahui oleh konsumen atau pelanggan secara luas dan mungkin tidak 

akan dibeli oleh konsumen apabila tidak melakukan kegiatan promosi yang menjadi 

salah satu strategi acuan atau bauran pemasaran.  

 

Oleh karena itu suatu usaha atau perusahaan harus bisa berusaha mempengaruhi para 

konsumen atau pelanggan agar dapat menciptakan permintaan atas produk tersebut, 

setelah itu dipelihara serta dikembangkan. Dari berbagai penjelasan diatas, rumah 

makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin didalam usahanya sebagian 

besar juga sudah menerapkan strategi bauran pemasaran tetapi didalam kegiatan 

pelaksanaannya masih belum maksimal.  



 

Strategi bauran pemasaran atau marketing mix sangat berpengaruh terhadap 

peningkatan omzet penjualan pada usaha rumah makan ini. Karena bauran 

pemasaran/marketing mix terdiri dari kombinasi variabel-variabel yang bisa 

dikendalikan serta digunakan oleh usaha rumah makan ini untuk mempengaruhi 

tanggapan konsumen maupun pelanggan agar dapat mencapai sasaran pasarnya serta 

dapat meningkatkan omzet pendapatan penjualannya.  

 

PENUTUP Kesimpulan Berdasarkan dari uraian diatas, maka dapat ditarik suatu 

kesimpulan yaitu sebagai berikut : 1) Rumah Makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi 

Banjarmasin adalah usaha rumah makan yang bergerak dibidang kuliner yang berada di 

Kota Banjarmasin didirikan pada tahun 2005, yang sudah berdiri kurang lebih 14 tahun 

lamanya dan usaha rumah makan ini juga memiliki surat izin terhadap usahanya, yaitu 

Surat Tanda Bukti Daftar Usaha berdasarkan surat dari Pemerintah Kota Banjarmasin 

Dinas Penanaman Modal dan Pelayanan Terpadu Satu Pintu, Nomor : 

503-269/IUPW-VII/DPMPTSP/2018, rekomendasi dari Dinas Pariwisata, Seni, dan 

Kebudayaan Kota Banjarmasin Nomor : 556/74/PENG-PAR/DISBUDPAR/RM/VII/2018, 

tanggal 10 Juli 2018.  

 

Sampai sekarang usaha ini terus saja berkembang dan pada tiga tahun terakhir ini yaitu 

pada tahun 2015 sampai tahun 2017, rumah makan Kedai Bunda Flamboyan mengalami 

penurunan terhadap omzet pendapatan penjualannya dan penurunan tersebut terjadi 

pada tahun 2017. Penurunan tersebut terjadi karena kurang maksimalnya didalam 

menerapan strategi pemasaran seperti produk, harga, distribusi dan promosi yang 

dilakukan oleh rumah makan ini.  

 

2) Faktor yang dapat meningkatkan omzet penjualan yaitu terletak pada bagaimana 

bauran pemasaran yang dilakukan/diterapkan pada usaha tersebut serta hasil produksi 

dengan kualitas terbaik yang diberikan kepada konsumen atau pelanggan dengan 

begitu mereka akan loyal terhadap usaha rumah makan ini dan tidak akan berpindah 

kepada pesaing lain.  

 

3) Rumah makan Kedai Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin didalam usahanya 

sebagian besar juga sudah menerapkan strategi bauran pemasaran tetapi didalam 

kegiatan pelaksanaannya masih belum maksimal. Strategi bauran pemasaran atau 

marketing mix sangat berpengaruh terhadap peningkatan omzet penjualan pada usaha 

rumah makan ini.  

 

Karena bauran pemasaran/marketing mix terdiri dari kombinasi variabel-variabel yang 

bisa dikendalikan serta digunakan oleh usaha rumah makan ini untuk mempengaruhi 



tanggapan konsumen maupun pelanggan agar dapat mencapai sasaran pasarnya serta 

dapat meningkatkan omzet pendapatan penjualannya. 4) Dengan penerapan bauran 

pemasaran yang efektif dapat meningkatkan hasil penjualan yang diinginkan oleh suatu 

usaha tersebut, yaitu dengan melalui tahap-tahap perencanaan pemasaran yang tepat.  

 

Saran-Saran 1) Didalam usaha meningkatkan omzet penjualannya rumah makan Kedai 

Bunda Flamboyan Kayu Tangi Banjarmasin seharusnya memperluas daerah pemasaran 

dengan meningkatkan kegiatan didalam usaha memasarkan maupun mempromosikan 

usaha rumah makannya agar masyarakat luar daerah pun juga mengenal serta 

mengetahui usaha rumah makan ini.  

 

2) Rumah makan ini perlu menentukan sasaran pasar yang tepat, kemudian melakukan 

segmentasi pasar, memilih target pasar, mengidentifikasikan posisi para pesaing, setelah 

itu menetapkan posisi usaha sendiri dipasar, pada saat itu barulah usaha tersebut bisa 

memulai menyusun bauran pemasarannya secara rinci, agar dapat tercapainya tujuan 

yang diinginkan oleh usaha rumah makan tersebut.  

 

3) Usaha rumah makan ini juga harus bisa memilih bauran pemasaran apa saja yang 

tepat digunakan didalam memasarkan usahanya, sehingga bauran pemasaran yang 

diterapkan tersebut dapat meningkatkan omzet penjualan pada rumah makan Kedai 

Bunda Flamboyan Kayu Tangi. 4) Jika terdapat keluhan-keluhan/complain baik itu dari 

karyawan, konsumen maupun pelanggan sebaiknya pimpinan/pemilik usaha rumah 

makan Kedai Bunda Flamboyan ini harus memperhatikannya dengan baik karena hal 

tersebut dapat mempengaruhi kelancaran arus produksi serta pemasaran yang sedang 

berjalan, dengan adanya tindakan tersebut diharapkan dapat meningkatkan omzet 

pendapatan penjualan rumah makan ini. REFERENSI Alma Buchari, 2004., Manajemen 

Pemasaran dan Pemasaran Jasa, Bandung, Alfabeta.  
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