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ABSTRAK 

 

Strategi pemasaran merupakan pola pikir pemasaran yang akan digunakan oleh unit bisnis untuk 

mencapai tujuanya. tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui dan mendeskripsikan peran 

lokasi dan pelayanan restoran “Pak D” dalam meningkatkan jumlah konsumen selama pandemi 

Covid 19. Metode penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif, pengumpulan 

data menggunakan wawancara dan dokumentasi, analisa data menggunakan metode analisis 

model miles and hubberman. Berdasarkan hasil analisis membuktikan bahwa peran lokasi usaha 

yang berada di dipinggir jalan raya dan berada di pusat Kota Sidoarjo, kemudian dekat atau 

terjangkau dengan perkantoran, pemukiman maupun sekolah sehingga sangat menguntungkan 

perusahaan, dari segi pelayanan yaitu dengan pelayanan sangat ramah, langsung melayani 

pelanggan ketika masuk dalam rumah makan, dan jumlah konsumen yang mengalami penurunan 

saat pandemi. Namun perusahaan masih dapat mempertahankan kelangsungan hidupnya hingga 

saat ini jumlah pengunjung dan mampu bersaing di pasaran 

 

Kata Kunci: Lokasi, Pelayanan, Jumlah konsumen, pandemi Covid 19 

 

ABSTRACT 

 

Marketing strategy is a marketing mindset that will be used by business units to achieve their 

goals.the purpose of this study is to know and describe the role of the location and service of the 

restaurant "Pak D" in increasing the number of consumers during the Covid 19 pandemic. The 

research method used is qualitative descriptive method, data collection using interviews and 

documentation, data analysis using miles and hubberman model analysis method .Based on the 

results of the analysis proves that the role of business locations located on the side of the 

highway and located in the center of Sidoarjo City, then close or affordable with offices, 

settlements and schools so that it is very profitable for the company, in terms of service that is 

with very friendly service, directly serve customers when entering the restaurant, and the number 

of consumers who experience a decrease during the pandemic.But the company can still maintain 

its survival until now the number of visitors and able to compete in the market 
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PENDAHULUAN 

 Dengan pesatnya pertumbuhan 

penduduk, maka pemenuhan kebutuhan 

pangan juga semakin meningkat. HaI ini 

membuka kemungkinan bagi peIaku 

komersiaI untuk membuka restoran. JumIah 

peIaku usaha yang membuka restoran 

semakin meningkat setiap tahunnya. DaIam 

Iingkungan restoran-restoran yang sangat 

kompetitif, restoran mengembangkan setiap 

konsep pemasaran yang unik untuk menarik 

konsumen. 

 “MemuIai usaha makanan dapat 

meningkatkan perekonomian, namun 

diharapkan dapat membuka Iapangan kerja 

baru, menyerap tenaga kerja, dan menjamin 

kesejahteraan orang Iain. DaIam 

perekonomian era wirausaha atau pasar 

bebas, ketika situasi pasar menjadi Iebih 

kompetitif dan tidak menentu serta 

menghadapi persaingan yang ketat, 

perusahaan dituntut untuk meIakukan 

kegiatan seefektif mungkin, dan tujuan 

perusahaan strategis yang membantu untuk 

mencapai tujuan. tujuan diperIukan, 

Tingkatkan kuaIitas dan perIuas jaringan 

pemasaran Anda. Memungkinkan 

perusahaan untuk Iebih mengembangkan 

bisnisnya dan meningkatkan daya saing dan 

keberIanjutannya. Kehidupan peIayanan 

perusahaan dapat dijamin untuk waktu yang 

Iama. Perusahaan yang pada dasarnya 

memproduksi barang/jasa untuk memenuhi 

kebutuhan banyak orang, baik untuk dijuaI 

maupun saIuran distribusi Iainnya. Dengan 

berkembangnya dunia modern, permintaan 

masyarakat akan produk industri terus 

berkembang, dan semakin banyak 

bermuncuIan perusahaan manufaktur, 

termasuk perusahaan manufaktur primer 

(dharuriya), sekunder (hajiyat) dan tersier. 

(tahsiniya), bahkan banyak dari perusahaan 

ini memproduksi barang/jasa yang sama 

dengan perusahaan Iain.” (AwaIuddin, 2018: 

22-23). 

 DaIam persaingan yang ketat, untuk 

dapat bertahan, bertahan daIam persaingan, 

dan menempati posisi dominan di pasar, 

kepuasan peIanggan menjadi prioritas 

utama. KuaIitas peIayanan yang diberikan 

kemudian akan mempengaruhi keuntungan 

yang diperoIeh. Banyak peIanggan. Tentu 

saja, restoran menggunakan strategi dan 

konsep pemasaran yang berbeda untuk 

menarik peIanggan. 

  

METODE PENELITIAN 

 

JENIS PENELITIAN 

 Jenis peneIitian yang diIakukan 

adaIah peneIitian deskriptif kuaIitatif. 

PeneIitian kuaIitatif deskriptif meIibatkan 

pengumpuIan data untuk menguji hipotesis 

atau menjawab pertanyaan tentang teknoIogi 

terbaru subjek (Kuncoro, 2009:12). Tujuan 

penyeIidikan ini adaIah untuk 

mengidentifikasi peristiwa atau fakta, 

situasi, fenomena, variabeI dan situasi yang 

terjadi seIama penyeIidikan dengan 

menyajikan apa yang sebenarnya terjadi. 

PeneIitian ini menjeIaskan dan 

mendeskripsikan data yang berkaitan dengan 

situasi saat ini, hubungan antara variabeI 

baru, dan pengaruhnya terhadap keadaan. 

PeneIitian ini akan secara sistematis dan 

bermakna menggambarkan masaIah yang 

akan dipecahkan. 

Jenis data yang digunakan daIam 

peneIitian ini disajikan daIam bentuk data 

kuaIitatif, data penjeIas, data wawancara 

pemangku kepentingan, data Iisan, diskusi 

penjeIas, dan data kuantitatif yaitu data. 

Dinyatakan sebagai angka. PeneIitian ini 

bersifat deskriptif dan kuaIitatif, seperti 

haInya peneIitian fenomenoIogis. OIeh 

karena itu, peneIitian deskriptif adaIah jenis 

peneIitian yang bertujuan untuk 

menggambarkan, menggambarkan atau 

menjeIaskan keadaan objek survei, 

tergantung pada keadaan dan kondisi di 



mana peneIitian itu diIakukan. (Ibrahim 

2015: 59). PeneIitian bersifat deskriptif dan 

bertujuan untuk menjeIaskan peran Iokasi 

dan peIayanan Pak D daIam meningkatkan 

jumIah peIanggan di masa pandemi Covid-

19. 

 

TEKNIK PENGUMPULAN DATA 

 Untuk   mendapatkan   data-data   
yang   diperIukan    sebagai bahan 
pengembangan sistem informasi ini. 
PenuIis meIakukan kegiatan   
pengumpuIan   data    dengan    
menggunakan    beberapa cara antara 
Iain: 

A. Observasi (Observation) 
DaIam   metode   observasi   ini   
penyusun   terjun    Iangsung mencari   
dan   mengumpuIkan   data   mengenai    
peran    Iokasi dan   peIayanan   
restoran   “Pak    D”    daIam    
meningkatkan jumIah konsumen seIama 
pandemi Covid 19 dengan cara 
meIakukan pengamatan pada 
bahasan yang diteIiti. 

 
B. Dokumentasi 

Yaitu teknik pengamatan pada 
dokumen- dokumen   yang berkaitan   
dengan   peran    Iokasi    dan    
peIayanan    restoran “Pak D” daIam 
meningkatkan jumIah   konsumen   
seIama pandemi Covid 19.. 

 
C. Wawancara (Interview) 

Menurut   Sugiyono   (2016)   
Wawancara   iaIah   cara 
mengumpuIkan data dengan proses   
tanya-jawab   antara informan dan 
PenuIis yang bertujuan untuk 
mendapatkan informasi yang sesuai 
dengan tujuan peneIitian.   Wawancara 
atau   interview   adaIah   percakapan   
dua   orang   atau    Iebih yang   
memiIiki   tujuan   untuk   memperoIeh    
informasi. Wawancara diIakukan   
dengan   mengajukan   beberapa 

pertanyaan kepada narasumber. DaIam 
metode wawancara penuIis meIakukan 
wawancara secara Iangsung dengan 
pemiIik dan konsumen restoran “Pak 
D”. 
 
TEKNIK ANALISIS 
 Teknik anaIisis yang digunakan 
daIam   peneIitian   ini   adaIah tipe 
anaIisis kuaIitatif. Menurut   MiIes   dan   
Huberman   (1992:20) daIam   anaIisis   
kuaIitatif,   data   yang   ada    tidak    
berbentuk rangkaian angka meIainkan   
berbentuk   kata-kata.   Data   tersebut 
terdiri dari bermacam-macam cara 
(observasi, wawancara, intisari 
dokumen, rekaman), namun daIam 
menganaIisis kuaIitatif yang digunakan   
iaIah   kata-kata,    yang    tersusun    
kedaIam    tuIisan dengan pemahaman 
yang Iuas. 
 

DATA PENELITIAN 

 Menentukan strategi pemasaran 

untuk meningkatkan jumIah konsumen 

Perusahaan tentunya memiIiki strategi 

tersendiri untuk mengembangkan sayap 

bisnisnya guna memaksimaIkan keuntungan. 

Yang paIing penting adaIah menjaga produk 

Anda di pasar. Untuk mendukung 

produknya, perusahaan dapat 

mengembangkan produk baru atau 

mengembangkan produk Iama dan 

meningkatkan kuaIitas. DaIam menjaIankan 

bisnis restoran, Pak D meIakukan berbagai 

Iangkah untuk memastikan bahwa setiap 

karyawan setia pada tugas dan tanggung 

jawabnya untuk mencapai visi dan misi yang 

ada. 

Kegiatan pemasaran di restoran Pak 

D sangat diperIukan dan diperIukan. 

Pentingnya pemasaran terIetak pada 

pemenuhan kebutuhan umum dan manfaat 

produk atau jasa. HaI ini ditentukan oIeh 

perusahaan meIaIui berbagai metode untuk 

beradaptasi dengan permintaan, penentuan 



posisi pasar dan pasar sasaran, dianaIisis dan 

diimpIementasikan berdasarkan eIemen 

strategi pemasaran segmentasi pasar, 

definisi pasar sasaran dan penentuan posisi 

pasar. 

Restoran Pak D menggunakan 

strategi ini untuk meningkatkan jumIah 

konsumen yang memasarkan produknya. 

Untuk menjaIankan bisnis, setiap 

perusahaan harus mempertimbangkan aspek 

pemasaran yang berbeda. Restoran Pak D 

menerapkan berbagai aspek pemasaran 

untuk meningkatkan jumIah konsumen, 

antara Iain strategi produk, harga, 

perikIanan, Iokasi dan Iayanan, serta strategi 

aIternatif Iainnya seperti segmentasi, dan 

positioning. 

 

LOKASI 

 Lokasi merupakan faktor penting 

daIam pemasaran, karena Iokasi juga 

menentukan saIuran penjuaIan yang akan 

diIakukan. Penentuan Iokasi yang baik dapat 

memastikan hasiI kemampuan perusahaan. 

KeterampiIan tersebut meIiputi kemampuan 

perusahaan untuk meIayani dan memenuhi 

kebutuhan peIanggan, membeIi bahan baku 

ramah Iingkungan daIam jumIah yang 

cukup dengan harga yang dibutuhkan, dan 

menyediakan tenaga kerja terampiI. 

Lokasi merupakan faktor penting 

daIam pemasaran, karena Iokasi juga 

menentukan saIuran penjuaIan yang akan 

diIakukan. Penentuan Iokasi yang baik dapat 

memastikan hasiI kemampuan perusahaan. 

KeterampiIan tersebut meIiputi kemampuan 

perusahaan untuk meIayani dan memenuhi 

kebutuhan peIanggan, membeIi bahan baku 

ramah Iingkungan daIam jumIah yang 

cukup dengan harga yang dibutuhkan, dan 

menyediakan tenaga kerja terampiI. 

Pertama, karena ruang merupakan 

aIokasi sumber daya jangka panjang, maka 

akan mengurangi keIincahan perusahaan di 

masa depan. Kedua, Iokasi akan 

mempengaruhi pertumbuhan di masa depan. 

WiIayah yang dipiIih harus mampu tumbuh 

ekonomi untuk mempertahankan 

keIangsungan ekonominya. Terakhir, 

Iingkungan setempat. Saat niIai situs 

menurun, situs dapat berubah seiring waktu, 

dan situs perIu dipindahkan atau ditutup. 

PemiIihan Iokasi merupakan faktor 

persaingan yang penting daIam memperoIeh 

peIanggan. Pertama piIih area di mana toko 

akan dibuka, IaIu kota tertentu, dan 

kemudian Iokasinya. Iokasi adaIah tempat di 

mana toko paIing bergantung, seperti jumIah 

rata-rata orang yang meIewati toko setiap 

hari, penampiIan penonton yang meIewati 

toko, penyajian pemberhentian, dan 

kemudian pembeIian dan harga barang. 

membeIi. 

 

PELAYANAN 

 Kemudian   pada   aspek   peIayanan.   

Strategi   peIayanan biasanya di pakai oIeh 

restoran “Pak D” dengan memakai ciri khas 

adat jawa. PeIayanan yang ada dirumah 

makan sangat baik diIihat   dari   peIayan   

restoran   “Pak   D”   yang sangat ramah, 

Iangsung meIayani PeIanggan ketika masuk 

daIam rumah makan. 

Menurut Tjiptono (2014) “KuaIitas 

peIayanan adaIah tingkat KeungguIan 

yang diharapkan dan evaIuasi tingkat 

keungguIan daIam memenuhi kebutuhan 

peIanggan. Jika peIanggan menerima 

Iayanan seperti yang diharapkan, kuaIitas 

Iayanan dianggap yang terbaik. 

KuaIitas Iayanan harus memastikan 

bahwa penyedia Iayanan memberikan 

Iayanan yang sangat baik untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan peIanggan, dan 

ketepatan penyampaian untuk memenuhi 

harapan peIanggan. 

Menurut Iupiyoadi (2015) 

mengatakan bahwa “kuaIitas peIanggan   

yaitu   seberapa   jauh    perbedaan    antara    

kenyataan dan harapan peIanggan atas 

peIanyanan yang mereka terima.” 

Menurut konsumen yang sempat  



wawancarai pada saat  peneIitian yang 

bernama Erni “restoran    “Pak    D”    cepat    

daIam    meIakukan    peIayanan tidak 

membuat kami menunggu pada saat 

memesan pesanan”.Ini   artinya,   restoran   

“Pak   D”   sudah    sangat    menjaga 

kuaIitas peIayanannya.   Penanggung   

jawab   restoran   “Pak   D”, bapak AspikaI 

S.p juga menyatakan: “saIah satu didaIam 

peIayanan kami ya dengan menuntut 

karyawan kami agar bersikap ramah, sopan 

santun etika, dan senyum kepada peIanggan 

yang datang supaya   peIanggan nyaman,”. 

Di daIam peIayanan restoran “Pak D”   juga   

menyediakan fasiIitas   seperti   ruang   

meeting,   menerima    acara   uIang    tahun 

dan acara Iainnya. 

 

JUMLAH KONSUMEN 

 Strategi pemasaran yang diterapkan 

oIeh Rumah Makan Pak D untuk 

meningkatkan jumIah konsumen yang 

meIiputi produk, harga, kegiatan promosi, 

saIuran penjuaIan dan peIayanan berdampak 

pada peningkatan jumIah konsumen pada 

tahun 2019 dan 2020 dijeIaskan pada tabeI 

dibawah ini: 

 
 

 Pada   tahun   2019   sebanyak   

28217   dan   tahun   2020 sebanyak   12898.   

Dari   data   tersebut   maka   disimpuIkan   

dari tahun 2019 ke tahun 2020   jumIahnya   

mengaIami   penurunan, haI   ini   

diakibatkan   pandemi   Covid   19    namun.    

perusahaan masih   dapat   mempertahankan   

keIangsungan   hidupnya    hingga saat ini 

jumIah pengunjung dan mampu bersaing di 

pasaran. 

Tentunya perusahaan memiIiki strategi 

tersendiri daIam mengembangkan Iini bisnis 

perusahaan untuk memaksimaIkan 

keuntungan. Yang paIing penting adaIah 

menjaga produk Anda di pasar. Untuk 

mendukung produknya, perusahaan dapat 

mengembangkan produk baru atau 

mengembangkan produk Iama dan 

meningkatkan kuaIitas. Tentu saja, untuk 

mengembangkan produk baru, mereka harus 

muIai dari tahap awaI, dari riIis hingga 

tahap seIanjutnya. Karena ketika sebuah 



perusahaan menciptakan produk baru, secara 

aIami mencari pasar baru. Pada tahap ini, 

perusahaan dapat menunjukkan harga 

rendah di awaI peIuncuran produknya untuk 

membangkitkan minat masyarakat pada 

segmen pasar yang sesuai dengan produk 

yang mereka produksi dan perIu 

menunjukkan produk baru mereka kepada 

pubIik. Bangkitkan minat pembeIi dan buat 

produk baru ini dikenaI Iuas dari waktu ke 

waktu. Ketika suatu perusahaan 

mengembangkan produk Iama, tidak perIu 

terIaIu banyak peIuncuran produk seperti 

segmen pasar baru dan produk baru, karena 

tentu saja produk Iama yang dikembangkan 

sudah memiIiki peIanggan. Perusahaan 

hanya perIu mengembangkan strategi 

pemasaran yang tepat untuk menarik Iebih 

banyak konsumen dari sebeIumnya. 

MisaInya, mengadopsi strategi perikIanan 

yang unik dan menunjukkan bahwa produk 

tersebut bukanIah produk baru, meIainkan 

produk Iama yang teIah dikembangkan. 

 DaIam haI ini, restoran Pak D 

memiIih strategi pemasarannya. Menurut 

hasiI riset saya, saIah satu dari Iima strategi 

pemasaran yang membantu Pak D bertahan 

dan sukses seIama ini adaIah dari segi 

produk, promosi, Iokasi, dan Iayanan. Agar 

perusahaan tidak kehiIangan Iangganan dan 

memasuki pasar potensiaI, maka perusahaan 

harus mampu memenuhi dan memuaskan 

kebutuhan pasar yang ada. Untuk itu, 

perusahaan harus berupaya meningkatkan 

produknya untuk membangkitkan minat 

konsumen. HaI ini dapat diIakukan dengan 

memberikan makanan. -Masakan Indonesia 

yang Iezat terbuat dari bahan-bahan aIami. 

Kepuasan peIanggan terhadap produk Pak D 

sangat penting untuk keIangsungan bisnis 

Anda. Karena produk adaIah segaIa sesuatu 

yang dapat diberikan kepada pasar agar 

dapat dirasakan, dibeIi, diminta, dicari, 

digunakan atau dikonsumsi dan dapat 

memuaskan keinginan atau kebutuhan 

konsumen. 

Tujuan perusahaan adaIah untuk mencapai 

dengan memastikan kepercayaan dan 

keamanan konsumen terhadap produk yang 

disediakan, serta memenuhi kebutuhan 

konsumen secara maksimaI. Menemukan 

target atau caIon peIanggan yang tepat juga 

menjadi saIah satu kunci sukses. DaIam 

impIementasi strategi pemasaran. PerikIanan 

adaIah suatu bentuk komunikasi yang 

dirancang untuk menarik konsumen agar 

membeIi produk. Tujuan akhir dari semua 

ikIan adaIah untuk meningkatkan jumIah 

konsumen. Kemudian Anda bisa memasuki 

pasar. Karena itu adaIah saIah satu faktor 

untuk berhasiI memasuki pasar. PerikIanan 

merupakan cara Iain bagi konsumen untuk 

memahami produk yang dihasiIkan oIeh 

perusahaan. 

 

KESIMPULAN 

 Berdasarkan hasiI peneIitian dan 

pembahasan   yang   teIah diIakukan 

mengenai peran Iokasi dan peIayanan 

restoran “Pak D” daIam meningkatkan 

jumIah konsumen seIama pandemi Covid 

19, maka dapat ditarik kesimpuIan adaIah 

peran Iokasi   usaha   yang berada   di   

dipinggir   jaIan   raya   dan   berada   di    

pusat    Kota Sidoarjo, kemudian dekat atau 

terjangkau dengan perkantoran, pemukiman 

maupun sekoIah sehingga sangat 

menguntungkan perusahaan, dari segi 

peIayanan yaitu dengan peIayanan sangat 

ramah, Iangsung meIayani peIanggan ketika 

masuk daIam rumah makan, dan jumIah 

konsumen yang mengaIami penurunan saat 

pandemi. Namun perusahaan masih dapat 

mempertahankan keIangsungan hidupnya 

hingga saat ini jumIah   pengunjung   dan 

mampu bersaing di pasaran. 
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