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ABSTRAK 

SUGIRAH HIDAYAH RAUF. Strategi Pemasaran Rumah Makan 
Buguri di Kabupaten Bone Era Covid-19 (dibimbing oleh Rahim Darma dan 
Mahyuddin). 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui, merumuskan dan 
menentukan alternatif strategi pemasaran rumah makan. Metode penelitian 
adalah studi kasus pada rumah makan Buguri Kabupaten Bone dengan 
sepuluh   informan yang terlibat pada kegiatan rumah makan dan dua informan 
selaku konsumen. Faktor-faktor yang diidentifikasi adalah faktor internal dan 
eksternal dalam kaitannya dengan pemasaran. Informasi dianalisis dengan 
menggunakan matriks internal eksternal (IE) yang dijadikan untuk menyusun 
strategi pemasaran dengan menggunakan matriks SWOT. Alternatif strategi 
pemasaran yang teridentifikasi dianalisa dengan menggunakan QPSM untuk 
menentukan prioritas strategi.  Hasil analisis Matriks IE (Internal Eksternal) 
berada di sel IV yang artinya Grow and built strategies (pertumbuhan dan 
pembangunan).  Dari 14 strategi yang dihasilkan dengan SWOT kemudian 
menjadi strategi prioritas adalah 1) meningkatkan kegiatan promosi yang 
meluas, 2) mempeluas jaringan pemesanan online seiring dengan 
perkembangan teknologi dan informasi, 3) menyesuaikan harga sesuai 
perubahan pola hidup konsumen di era Covid-19, 4) mempertahankan daftar 
menu yang bervariasi untuk memenuhi kebutuhan dan selera konsumen 
sejalan dengan pertambahan penduduk dan perubahan pola hidup di era 
Covid-19, dan 5) memperluas informasi lokasi rumah makan untuk menjalin 
kerjasama. 

 
 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Rumah Makan, SWOT, QSPM, Covid-19 
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ABSTRACT 

SUGIRAH HIDAYAH RAUF. Marketing Strategy of Buguri Restaurant in 

Bone Regency in the Covid-19 Era (Guided by Rahim Darma and 

Mahyuddin). 

This study aims to determine, formulate and determine alternative 

restaurant marketing strategies. The research method is a case study on the 

Buguri restaurant in Bone Regency with ten informants involved in restaurant 

activities and two informants as consumers. The identified factors are internal 

and external factors in interacting with marketing. Information is analyzed using 

the internal external matrix (IE) which is used to develop a marketing strategy 

using the SWOT matrix. Alternative marketing strategies were analyzed using 

QPSM to determine strategic priorities. The results of the IE (Internal External) 

matrix analysis are in cell IV, which means the strategy is grow and built 

strategies. Of the 14 strategies generated by SWOT then the priority strategies 

are 1) increasing widespread promotional activities, 2) expanding the online 

ordering network in line with the development of technology and information, 

3) adjusting prices according to changes in consumer lifestyle in the Covid-19 

era, 4) maintain a varied menu list to meet consumer needs and tastes such 

as population growth and changes in lifestyle in the Covid-19 era, and 5) 

expanding information on restaurant locations to establish cooperation. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Restaurant, SWOT, QSPM, Covid-19 
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BAB I 
PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 Industri pengolahan bahan pangan siap saji rumah makan atau restoran 

merupakan salah satu industri yang menjanjikan. Rumah makan masuk 

kedalam kelompok UMKM yang menjadi salah satu penyedia kesempatan 

kerja yang diciptakan oleh kelompok tersebut. Kelompok ini jauh lebih banyak 

menyerap tenaga kerja dibandingkan tenaga kerja yang bisa diserap oleh 

usaha besar. Selain sebagai salah satu alternatif penyediaan lapangan kerja 

kelompok UMKM ini berperan baik dalam mendorong program pengentasan 

kemiskinan maupun penyerapan tenaga kerja. di Indonesia kelompok umkm 

yang mencapai 62,9 juta telah mampu menyerap 97% tenaga kerja dengan 

89% di antaranya berasal dari sektor mikro. Selain itu, umkm juga berhasil 

menyumbangkan 60% produk domestik bruto bagi ekonomi nasional (Amri, 

2020) 

Wabah virus corona terjadi pada tahun 2019 mengakibatkan rumah 

makan mendadak mengalami mati suri dan segala aktivitas rumah makan 

hampir berhenti karena membatasan sosial yang terapkan. Besarnya 

perubahan yang terjadi akibat pandemik Covid-19, membuat kondisi rumah 

makan terus mengalami kemunduran yang dikarenakan menurunnya daya beli 

masyarakat pada saat pandemik.  Kemenkop UKM menyatakan bahwa 

terdapat 37.000 UMKM dimana rumah makan masuk kedalam laporan tersebut 
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yang melaporkan masalah ketika pandemik terjadi yaitu seperti yang disajikan 

pada tabel berikut: 

Tabel 1. Dampak COVID-19 terhadap kelompok umkm 

Dampak Persentase (%) 

Penurunan penjualan  50 

Kesulitan modal 40 

Kesulitan distribusi barang 20,1 

Penurunan Permintaan Produk 22,90 

Sumber: Ariyani (2021) dan Kemenkop UKM (2020) 

Secara umum ada tiga dampak utama yang dirasakan oleh pelaku UMKM 

yakni yang pertama adalah dampak penjualan hasil dari riset BI bahwa tingkat 

penurunan penjualan UMKM yang terjadi pada rata-rata sebesar 50% hal 

tersebut dipengaruhi oleh keputusan 58,8% untuk menurunkan harga produk 

dan jasanya untuk tujuan mempertahankan usaha sehingga keuntungan turun 

lebih dari 75%. Kedua, dampak pada permodalan. Menurut penjelasan Menteri 

Koperasi dan UKM yang disampaikan di pertengahan Agustus 2020, bahwa 

40% UMKM telah gulung tikar sebagai imbas sulit mendapatkan modal kembali 

akibat pandemi Covid-19. Angka ini muncul akibat 2 faktor, yaitu: a) tutup 

karena tidak bisa mendistribukan produk barang atau jasa, dan b) tutup karena 

alasan mematuhi perintah PSBB dan physical distancing. Hasil riset juga 

melaporkan bahwa sebanyak 19.93% dari total total UKM yang ada, mencoha 

untuk tetap bertahan di tengah pukulan pandemi Covid kendati mengalami 
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kesulitan modal. Untuk keperluan efisiensi, mereka terpaksa melakukan PHK 

terhadap karyawannya sehingga jumlah produksinya juga menurun. Ketiga, 

dampak pada distribusi riset dan Kemenkop UKM melaporkan bahwa 

sebanyak 20.01% UMKM mengaku mengalami hambatan distribusi akibat 

kebijakan PSBB. Ceruk penurunan akibat PSBB ini juga terjadi pada 

permintaan produk dan dialami oleh total 22.90% UMKM. Pandemi Corona 

Virus Disiase (Covid-19) memberi dampak yang sangat besar termasuk bagi 

jutaan usaha mikro kecil dan menengah termasuk rumah makan di Indonesia 

yang mulai bangkrut dibuktikan dengan banyaknya UMKM yang meminta 

bantuan kepada pemerintah sebagai berikut: 

 

Gambar 1: Jumlah permintaan bantuan UMKM di Sulawesi selatan dan 
       Kabupaten Bone akibat Pandemik Covid-19 

 Khusus untuk di Sulawesi Selatan (Sulsel), berdasarkan data Dinas 

Koperasi dan UKM Provinsi Sulsel dari total 1.1 juta UMKM yang terdaftar di 

Sulsel, sebanyak 1.953 diantaranya dilaporkan terdampak Covid-19. Selain itu 

ada pula 38 koperasi yang mengalami hal serupa, data yang telah masuk ada 

19
53

10
53
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sebanyak 38 koperasi dan 1.953 UMKM di Sulsel yang terdampak. Sementara 

untuk total jumlah pekerja yang terdampak yang dilaporkan itu ada sebanyak 

1.891 orang. Sulselprov (2020) 

Adapun data Dinkop Bone pada tahun 2019 menyebutkan ada sebanyak 

13.852 yang aktif dan dimasa pandemik Covid-19 laporan data pada tahun 

2020 menunjukkan bahwa 10 ribu pelaku usaha mikro kecil menengah 

(UMKM) di Kabupaten Bone mengajukan bantuan ke pemerintah pusat 

sementara hanya 1.053 pelaku usaha UMKM yang sudah berhasil menerima 

bantuan tersebut. Selain itu, kondisi pandemik Covid-19 ini secara signifikan 

mempengaruhi aktifitas pelaku UMKM terutama bagi sektor rumah makan 

(kuliner).  

Permasalahan akibat Covid-19 telah memberikan dampak yang cukup 

besar bagi UMKM terutama bagi sektor makanan dan minuman khususnya 

rumah makan yang banyak tersebar di wilayah Kabupaten Bone, data 

direktorat pengabdian kepada masyarakat UGM mengatakan bahwa jenis 

bidang usaha terbanyak yang terdampak akibat pandemik Covid-19 memang 

dari bidang industri pangan dan kuliner, maka dari itu perlu pemasaran yang 

dirancang untuk membangun, menciptakan dan memelihara pertukaran yang 

menguntungkan dengan pembeli sebagai sasaran untuk mencapai tujuan 

perusahaan (Kotler dan Armstrong, 2008) 

Rumah makan yang masuk dalam jenis bidang kuliner seharusnya 

melakukan perencaanaan untuk menciptakan, membangun, dan memelihara 

perusahaan di masa pandemik Covid-19 agar terciptanya peluang untuk usaha 
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tetap bertahan di era Covid-19, sebagaimana pemasaran merupakan salah 

satu kegiatan yang sangat penting dalam dunia usaha. Di era pandemik Covid-

19 seperti sekarang ini, pemasaran merupakan pendorong untuk 

meningkatkan penjualan sehingga tujuan perusahaan dapat tercapai. Kegiatan 

pemasaran rumah makan yang tidak terlepas dari berbagai kendala 

diharapkan dapat mempertahankan omset. 

Saat ini konsumen semakin pintar dan jeli dalam memilih produk. Oleh 

karena itu, aspek pemasaran disadari memang sangat penting. Bila 

mekanisme pemasaran berjalan baik, maka semua pihak yang terlibat akan 

diuntungkan. Untuk usaha tetap mampu menjaga ketahanan bisnis diera 

Covid-19 perlu ada strategi yang difokuskan seperti strategi perencanaan 

produk, strategi penetapan harga, strategi saluran distribusi, sarana promosi, 

strategi dalam pengelolaan SDM, proses pelayanan permintaan serta tampilan 

fisik yang diperlihatkan oleh rumah makan. Berdasarkan permasalahan yang 

ada maka dilakukan analisis faktor internal dan eksternal dalam strategi 

pemasaran rumah makan untuk melihat kemampuan yang dimiliki oleh rumah 

makan karena faktor internal perusahaan sepenuhnya dapat dikendalikan 

sehingga kelemahan yang diketahuinya dapat diperbaiki serta kekuatan yang 

diketahui dapat dijadikan tombak untuk meningkatkan penjualan dan faktor 

eksternal perusahaan untuk mengidentifikasi dan mengevaluasi informasi-

informasi dari luar perusahaan sehingga dapat mengetahui peluang dan 

ancaman yang dihadapi perusahaan (Hunger dan Wheelen, 2007)   
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Pemilihan strategi yang tepat dalam hasil analisa faktor internal dan 

eksternal untuk proses pemasaran akan sangat mempengaruhi 

perkembangan bisnis, sehingga rumah makan harus memilih dan menerapkan 

strategi-strategi pemasaran yang tepat dalam kegiatan pemasaran. Untuk itu, 

Strategi pemasaran menjadi prioritas penting yang harus dimiliki oleh setiap 

usaha dalam rangka mencapai tujuannya, karena strategi pemasaran yang 

bersifat dinamis ini tentu akan melahirkan strategi yang berbeda-beda juga 

pada setiap pelaku rumah makan dan ditengah banyaknya permasalahan yang 

dihadapi oleh usaha rumah makan pada era Covid-19 ada beberapa rumah 

makan yang mampu untuk berdiri dan menjalankan usahanya salah satunya 

adalah rumah makan Buguri Bone, sehingga penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian mengenai “Strategi Pemasaran Rumah Makan Buguri di Kabupaten 

Bone pada Era Covid-19” 

1.2 Rumusan Masalah  

 Kondisi perekonomian nasional mengalami keterpurukan akibat 

pandemi Covid-19. Pandemi Covid-19 telah menurunkan aktivitas 

perekonomian yang berdampak pada penurunan pertumbuhan ekonomi 

(Bappenas, 2020). Akibatnya, permintaan masyarakat terhadap produk dan 

jasa yang dihasilkan rumah makan juga menurun. Sektor-sektor yang banyak 

didominasi oleh peran umkm pada sector kuliner mengalami penurunan cukup 

tajam terutama pada semester pertama tahun 2020. Sektor perdagangan 

besar dan eceran mengalami penurunan pertumbuhan ekonomi sebesar 
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12,2% dibandingkan pertumbuhan tahun sebelumnya (Damuri, Aswicahyono, 

Hirawan, Setiati, & Simanjuntak, 2020). Dampak cukup signifikan terjadi pada 

perekonomian Indonesia, sehingga hampir semua usaha di berbagai sektor 

mengalami dampak serius oleh pandemi Covid-19. Penurunan penjualan, 

masalah permodalan, penurunan pesanan, kesulitan bahan baku, dan kredit 

macet menjadi permasalahan yang dihadapi pelaku usaha (Rahman, 2020). 

Walaupun wabah Covid-19 ini memberi dampak negatif pada usaha 

rumah makan karena banyak pemilik rumah makan yang mengeluh karena 

dampak yang diakibatkan oleh Covid-19 serta kebijakan pemerintah dalam 

beraktivitas yang menyebabkan rumah makan banyak yang menjadi sepi 

dagangannya dan ada juga yang sampai gulung tikar alias bangkrut. Namun 

tidak sedikit juga rumah makan yang masih berhasil menjalankan usahanya 

dan masih memiliki omzet yang stabil saat adanya pandemik Covid-19 ini.  

Walaupun saat ini masih adanya pandemik  Covid-19  tetapi rumah makan 

harus terus berkembang pada saat seperti ini, harus ada strategi pemasaran 

agar rumah makan yang dijalankan terus berkembang walaupun saat ini 

sedang pandemi Covid-19. Dalam  menghadapi  pandemi  Covid-19  saat  ini  

pelaku  rumah makan  sudah  mendapatkan  ide-ide agar usahanya dapat terus 

bertahan di era Covid-19.  

1.3 Research Gap (Novelty) 

Pemasaran merupakan kegiatan yang teratur dan sistematis dari mulai 

menyelidiki, mengetahui keinginan konsumen, merencanakan dan 
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mengembangkan produk untuk memenuhi keinginan konsumen, kemudian 

menentukan harga, mempromosikan sampai pada pendistribusian kepada 

konsumen (Thamrin Abdullah dan Francis Tantri dalam Hadion Wijoyo dkk, 

2020), dan strategi pemasaran adalah serangkaian rancangan yang dilakukan 

atau ditetapkan oleh suatu perusahaan untuk mencapai tujuan yang 

diharapkan dengan memperhatikan berbagai aspek yang menyangkut dengan 

konsumen, baik dari segi perubahan lingkungan maupun konsumen itu sendiri, 

sehingga membutuhakan Perumusan strategi yang merupakan proses 

penyusunan langkah-langkah ke depan dalam merancang strategi untuk 

mencapai tujuan perusahaan tersebut dimana Perumusan strategi pemasaran 

dipengaruhi oleh beberapa aspek internal dan eksternal. 

Lingkungan internal meliputi bagian dalam perusahaan yang merupakan 

sumberdaya perusahaan yang dapat menjadi kekuatan perusahaan jika 

dikelola secara efektif dan efisien dan apabila sebaliknya menjadi kelemahan 

perusahaan. Lingkungan internal terdiri dari faktor pemasaran, keuangan, 

produksi, administrasi, riset, dan pengembangan. Pada akhirnya, analisis 

lingkungan internal perusahaan akan memberikan gambaran tentang kekuatan 

dan kelemahan yang dapat dijadikan masukan bagi perusahaan dalam 

menerapkan strategi pemasarannya. Sedangkan lingkungan eksternal Assauri 

(2013) menjelaskan bahwa seorang manajer harus memahami berbagai faktor 

eksternal atau variabel lingkungan eksternal untuk mencapai strategi 

keunggulan bersaing. beberapa faktor yang mempengaruhi kegiatan 
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operasional perusahaan yaitu Faktor ekonomi, Faktor teknologi, Faktor politik 

dan hukum, Faktor sosial budaya.  

Dari pengertian diatas dimaksudkan bahwa rumah makan harus memiliki 

rencana secara sistematis dan menyeluruh yang digunakan sebagai panduan 

untuk melakukan kegiatan pemasaran agar dapat mencapai tujuan 

perusahaan yaitu menghasilkan keuntungan karena rumah makan pastinya 

mempunyai tujuan untuk tetap produktif, maju atau terus berkembang terutama 

di era Covid-19 dimana kegiatan masyarakat dibatasi dalam bersosialisasi. 

Oleh karena itu ada banyak penelitian mengenai strategi pemasaran 

rumah makan Buguri di Era Covid-19 seperti beberapa penelitian berikut: 

pertama, penelitian dari Feti Fatimah dan Wenny Murtalining Tyas (2020) 

mengenai “Strategi Bersaing Umkm Rumah Makan Di Saat Pandemi Covid 19” 

bahwa UMKM harus dapat menggunakan kekuatan dan potensinya dengan 

sebaik mungkin, sehingga UMKM harus mengenal dengan baik dirinya sendiri. 

Selain itu, UMKM harus dapat menjadikan kelemahannya sebagai 

kekuatannya serta menjadikan ancaman yang dihadapi sebagai potensi yang 

dimilikinya. Kedua, penelitian Angel Yuni Kawohan, Tinneke M. Tumbel dan 

Olivia Walangitan (2021) mengenai “Strategi Pemasaran Café & Resto 

D’Talaga Desa Wioi pada Masa Pandemi Covid-19” bahwa  strategi yang harus 

dilakukan adalah dengan menggunakan strategi diversifikasi (produk/pasar) 

dan memanfaatkan kekuatan internal yang ada untuk mengatasi ancaman dari 

luar. Ketiga, penelitian Maskarto Lucky Nara Rosmadi (2021) tentang 

“Penerapan Strategi Bisnis di Masa Pandemi Covid-19” bahwa untuk 
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mempertahankan kelangsungan usaha kecil (UMKM) pemanfaatan internet 

dan media sosial merupakan strategi yang sangat tepat di tengah pandemi 

Covid-19 ini. Namun demikian penggunaan teknologi juga membutuhkan biaya 

yang tidak sedikit serta sumber daya manusia yang memiliki kemampuan di 

bidang teknologi informasi. Keempat, penelitan Wan Laura Hardilawati 

mengenai “Strategi Bertahan UMKM di Tengah Pandemi Covid-19” bahwa 

beberapa strategi bertahan yang di rekomendasikan yang dapat di lakukan 

UMKM untuk dapat mempertahankan bisnisnya, yaitu (1) melakukan penjualan 

melalui e-commerce karena masyarakat sekarang banyak beralih ke belanja 

online. (2) Melakukan pemasaran produk dengan memanfaatkan teknologi 

digital (digital marketing) untuk dapat menjangkau lebih banyak konsumen. (3) 

Melakukan perbaikan kualitas produk dan kualitas serta jenis layanan. (4). 

Melakukan pemasaran hubungan pelanggan (customer relationship 

marketing) untuk menciptakan kepercayaan konsumen dan menumbuhkan 

loyalitas pelanggan. 

Keempat penelitian diatas memiliki topik yang sama dengan penelitian ini 

yakni membahas mengenai strategi pemasaran UMKM yang berfokus pada 

sektor kuliner di era Covid-19 namun setiap rumah makan memiliki kondisi 

internal dan eksternal yang berbeda yang menghasilkan hasil penelitian yang 

berbeda selain itu penelitian ini dimulai pada strategi pemasaran pada 

(segmentasi, target, posisi, dan bauran pemasaran) yang kemudian dianalisis 

SWOT sampai memfokuskan pada alternative strategi yang dianalisis dengan 
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analisis QSPM untuk alternative strategi yang tepat digunakan untuk rumah 

makan di era Covid-19. 

Sesuai dengan hal tersebut untuk tercapainya hasil dan pembahasan 

yang sesuai dengan harapan maka penulis merumuskan pertanyaan-

pertanyaan sebagai berikut: 

1. Bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan rumah makan Buguri Bone 

di era Covid-19? 

2. Apa saja strategi pemasaran yang dapat dirumuskan berdasarkan kondisi 

internal dan eksternal Rumah makan Buguri Bone era Covid-19? 

3. Alternatif strategi pemasaran yang manakah yang dapat menjadi pilihan 

yang tepat untuk diterapkan Rumah Makan Buguri Bone era Covid-19? 

1.4 Tujuan Penelitian  

Penelitian ini secara umum bertujuan untuk merumuskan strategi 

pemasaran rumah makan Buguri Bone di era Covid-19. Untuk mencapai tujuan 

tersebut maka secara rinci penelitian ini ditujukan untuk:  

1. Mengetahui strategi pemasaran yang dilakukan rumah makan buguri bone 

di era covid-19. 

2. Merumuskan strategi berdasarkan faktor internal dan eksternal yang 

dihadapi rumah makan Buguri watampone di era Covid-19. 

3. Menentukan alternatif strategi pemasaran yang dapat menjadi pilihan yang 

tepat bagi rumah makan Buguri watampone di era Covid-19. 
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1.5 Manfaat Penelitian  

Manfaat penelitian yang diharapkan dari seluruh rangkaian kegiatan 

penelitian yang telah dilakukan oleh penulis dapat memberikan informasi serta 

masukan secara langsung maupun tidak langsung kepada pihak-pihak yang 

berkepentingan. Adapun manfaat dari penelitian ini diharapkan sebagai 

berikut: 

1. Hasil penelitian ini dapat menjadi gambaran kepada pihak rumah makan 

mengenai strategi pemasaran yang telah mereka lakukan diera Covid-19 

sehingga rumah makan dapat memperbaiki kelemahan dan 

mempertahankan kekuatan untuk menghasilkan rumah makan yang 

semakin lebih baik. 

2. Hasil penelitian yang telah dilakukan dapat dijadikan rujukan bagi upaya 

pengembangan rumah makan lainnya dalam melakukan strategi 

pemasaran khususnya di era Covid-19, serta tulisan ini dapat dijadikan 

referensi bagi mahasiswa yang melakukan kajian mengenai strategi 

pemasaran rumah makan terutama pada masa adanya suatu pandemik. 

3. Seluruh tahapan penelitian serta hasil penelitian yang diperoleh dapat 

memperluas wawasan dan sekaligus memperoleh pengetahuan emperik 

mengenai usaha rumah makan di tengah-tengah masyarakat. 

 


