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ABSTRAK 

 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN DAYA SAING 

USAHA MIKRO KECIL DAN MENENGAH 

(Studi Pada UMKM Resto Ayam Desa di 21 Yosodadi Kecamatan Metro 

Timur Kota Metro) 

 

Oleh: 

DELIA ALVIANI  

NPM. 1704040182 

 

 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu 

dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan yang akan 

dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan suatu perusahaan. Dengan banyaknya 

persaingan antar pengusaha Suatu perusahaan harus mampu menciptakan strategi 

pemasaran yang tepat. Strategi pemasaran harus disusun secara efektif guna 

meningkatkan keunggulan kompetitif dan tetap menjaga eksistensi perusahaan. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tentang bagaimana rancangan strategi 

pemasaran yang digunakan oleh pemilik resto ayam desa  dalam meningkatkan 

daya saing.  

Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian lapangan (field 

Research). Adapun sifat penelitian ini yang digunakan adalah deskriptif kualitatif, 

dengan menggunakan sumber data primer dan menggunakan teknik sampel yaitu 

snowball sampling dan  juga data sekunder. Sedangkan teknik wawancara 

dilakukan oleh manajer, supervisor, karyawan serta konsumen resto ayam desa 

dan dokumentasi digunakan sebagai pelengkap bahan informasi yang mendukung 

data-data peneliti yang didapatkan di lapangan. 

Berdasarkan hasil penelitian, Resto Ayam Desa termasuk ke dalam kriteria 

UMKM Usaha Kecil. Strategi pemasaran dalam meningkatkan daya saing Resto 

Ayam Desa melakukan bauran pemasaran 7P yang terdiri dari product (produk), 

price (harga), place (tempat), promotion (promosi), people (sumber daya 

manusia), process (proses) dan Physical Evidence (bukti fisik). Namun terdapat 

1P yang belum maksimal yaitu promosi. Meskipun demikian, strategi pemasaran 

yang digunakan Resto Ayam Desa sudah mampu dalam meningkatkan daya saing 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) Resto Ayam Desa.   
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MOTTO 

 

 

َٰلَكُم بيَۡنَكُم بٱِلۡبََٰطِلِ  مۡوَ
َ
كُلوُٓاْ أ

ۡ
ِينَ ءَامَنُواْ لََ تأَ هَا ٱلَّذ يُّ

َ
أ ن تكَُونَ تجََِٰرَةً عَن يََٰٓ

َ
ٓ أ إلَِذ
َ كََنَ بكُِمۡ رحَِيمٗا   نفُسَكُمۡۚۡ إنِذ ٱللَّذ

َ
ِنكُمۡۚۡ وَلََ تَقۡتُلوُٓاْ أ  ٢٩ترََاضٖ م 

 

Artinya : Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 

sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan yang berlaku 

dengan suka sama-suka di antara kamu. Dan janganlah kamu membunuh dirimu; 

sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu. (Q.S An Nisa’ : 29) 
1
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 Departemen Agama RI, Al-qur’an Dan Terjemah, (Bandung: Yayasan Penyelenggara 

Terjemah Al-Qur’an), 65  
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah   

Dunia bisnis di Indonesia telah mengalami perkembangan yang 

cukup pesat, dapat terlihat dari semakin banyaknya bisnis-bisnis baru di 

semua sektor industri, baik dalam skala kecil maupun besar. Usaha Mikro 

kecil dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu bagian penting dari 

perekonomian suatu negara ataupun suatu daerah. Pengembangan sektor 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) memberikan makna 

tersendiri untuk peningkatan pertumbuhan ekonomi serta menekan angka 

kemiskinan suatu negara.
1
 

Data dari Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah 

Republik Indonesia selama tahun 2018-2019, telah terjadi perkembangan 

yang cukup signifikan pada jumlah unit Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM). Tahun 2018 jumlah Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM) di Indonesia terdapat sekitar 64,19 juta unit, di tahun berikutnya 

mengalami peningkatan yaitu terdapat sekitar 65,46 juta unit. Jumlah unit  

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) selama tahun 2018-2019 naik  

sebesar 1,271 juta unit atau meningkat sebesar 1,98%.
2
  

Persaingan pun telah menjadi semakin ketat seiring dengan 

derasnya arus perdagangan bebas yang secara otomatis membuat 

                                                             
1
 Dimas Herdika Dan Wibowo Zainul Arifin, Sunarti, “Analisis Strategi Pemasaran 

Untuk Meningkatkan Daya Saing Umkm Pada Batik Diajeng Solo”, JAB, 29 No. 1 (Desember 

2015): 60. 
2
 Http://kemenkopukm.go.id/data-umkm/diakses tanggal 19 juli 2021 
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kompetisi datang dari segala penjuru baik domestik, regional maupun 

global. Adanya tekanan bisnis dari pesaing yang kuat, secara tidak 

langsung akan mempengaruhi kinerja pemasaran yang dialami oleh 

perusahaan, Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) akan mampu 

bertahan dan bersaing apabila dapat menerapkan strategi pemasaran yang 

tepat.
3
 

Dalam islam Nilai inti dari pemasaran ialah integritas dan 

transparansi, Sehingga perlu diperlihatkan cara dan proses kerja yang akan 

membawa terhadap hasil, karena ekonomi islam melarang mengambil 

keputusan atau memperoleh pendapatan yang bukan didasarkan pada hasil 

yang halal. Sebagaimana yang telah disebutkan dalam Al-Qur’an surat 

Yunus ayat 59:  

 ُ ِنۡهُ حَرَامٗا وحََلََٰلٗٗ قلُۡ ءَالٓلَّذ زِۡقٖ فجََعَلۡتُم م  ِن ر  ُ لَكُم م  نزَلَ ٱللَّذ
َ
آ أ رءََيۡتُم مذ

َ
قُلۡ أ

ونَ   ِ تَفۡتََُ مۡ عََلَ ٱللَّذ
َ
ذنَِ لَكُمۡۖۡ أ

َ
 ٥٩أ

Artinya: Katakanlah: "Terangkanlah kepadaku tentang rezeki yang 

diturunkan Allah kepadamu, lalu kamu jadikan sebagiannya haram dan 

(sebagiannya) halal". Katakanlah: "Apakah Allah telah memberikan izin 

kepadamu (tentang ini) atau kamu mengada-adakan saja terhadap 

Allah?” (Q.S Yunus : 59)
4
  

Berdasarkan ayat diatas, menjelaskan bahwa muamalah dalam 

Islam harus menghindari hal yang haram baik dari proses dan atau 

hasilnya. Serta harus mengedepankan kehalalan baik dalam proses dan 

atau hasilnya. Sebab, seorang pemasar syariah berkeyakinan bahwa 

                                                             
3
 Dimas Herdika Dan Wibowo Zainul Arifin, Sunarti, Analisis Strategi Pemasaran., 60. 

4
 Departemen Agama RI, Al-qur’an Dan Terjemah, (Bandung: Yayasan Penyelenggara 

Terjemah Al-Qur’an), 171 
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seluruh hal yang dilakukan akan dipertanggung jawabkan di hadapan 

Allah SWT. 

Strategi pemasaran adalah suatu wujud rencana yang terarah untuk 

memperoleh suatu hasil yang optimal.
5
 Strategi pemasaran merupakan 

salah satu cara memenangkan keunggulan bersaing yang dipakai dalam 

menyusun perencanaan perusahaan secara menyeluruh untuk mencapai 

tujuan perusahaan.
6
 Oleh karena itu, perlu adanya strategi pemasaran yang 

harus dilakukan oleh perusahaan agar produk yang dihasilkan bisa  

diterima oleh pasar.  

Kota Metro merupakan salah satu Kota di Provinsi Lampung, 

Indonesia. Di Kota Metro terdapat banyak sekali pelaku usaha kecil dan 

menengah, hampir disetiap sudut kotanya dapat dijumpai para pengusaha 

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM). Menurut, Data dari Dinas 

Koperasi, UMK, Usaha Menengah dan Perindustrian Kota Metro 

berjumlah 8.113 (delapan ribu seratus tiga belas ribu) dengan rincian usaha 

mikro berjumlah 7.086 dan usaha kecil berjumlah 956 sedangkan usaha 

menengah berjumlah 91 pelaku usaha.
7
  

Jumlah unit usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) yang 

semakin banyak saat ini mengakibatkan perusahaan-perusahaan saling 

berlomba untuk menjaga kepercayaan konsumen atas produk atau jasa 

yang ditawarkannya. Perusahaan-perusahaan yang mampu menghasilkan 

                                                             
5
 Pandji Anogara, Manajemen Bisnis, Cet 4 (Jakarta: Rineka Cipta, 2009), 230. 

6
Ranti Dwityasari Dan Edriana Pangestuti, Analisis Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Batik Blimbing Malang, JAB, 50 No. 4 (September 2017): 96. 
7
 https://info.metrokota.go.id/tag/umkm/ diakses tanggal 5 Februari 2021 
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produk atau jasa yang berkualitas baik adalah perusahaan yang efektif 

dalam artian mampu bersaing. Seperti halnya pada Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah (UMKM) bidang kuliner yang bertempat di Kota Metro yaitu 

Resto Ayam Desa. 

Resto Ayam Desa merupakan salah satu Usaha Mikro Kecil Dan 

Menengah (UMKM) yang bergerak dibidang kuliner. Resto Ayam Desa 

didirikan oleh Bapak Hadi Sumawan pada tahun 2013. Awal mula 

didirikan usaha Resto Ayam Desa ini dikarenakan pemilik berkeyakinan 

akan mendapatkan peluang dari bisnis Resto Ayam Desa. Resto Ayam 

Desa memiliki 3 outlet yaitu di Jl. Yos Sudarso Mulyojati 16c dan di 21 

Yosodadi Kecamatan Metro Timur Kota Metro serta pada awal tahun 2021 

Resto Ayam Desa kembali membuka cabang di Jl. Lintas Timur Way 

Jepara Lampung Timur dan Resto Ayam Desa yang akan dibahas pada 

penelitian ini berlokasi di 21 Yosodadi Kecamatan Metro Timur Kota 

Metro.  

Resto Ayam Desa memiliki berbagai macam varian menu yang 

disajikan yaitu seperti ayam gulung, ayam ingkung, ayam bakar serta 

terdapat menu-menu lainnya seperti bebek ingkung, bebek gulung, bebek 

bakar dan ikan serta terdapat menu tambahan seperti tempe penyet, tahu 

tempe, sayur asem, cah kangkung,dll. Resto Ayam Desa juga memiliki 

beberapa keunggulan dalam meningkatkan daya saing yang tidak dimiliki 

oleh rumah makan lainnya, seperti beberapa produk keunggulan yang 

dimiliki oleh Resto Ayam Desa yaitu ayam gulung, ayam ingkung, bebek 
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gulung dan bebek ingkung. Harga dari varian menu Resto Ayam Desa 

untuk menu ayam berkisar harga Rp20.000 sampai dengan Rp22.000, 

menu bebek berkisar Rp27000 sampai dengan 28000 dan menu ikan 

berkisar Rp12000 sampai dengan Rp20.000.
8
 

Keunggulan lainnnya yang dimiliki oleh Resto Ayam Desa adalah 

melakukan kerjasama dengan pihak ojek online yaitu Grab dan Go-food. 

Resto Ayam Desa juga mempunyai sosial media berupa Instagram, 

WhatsApp dan Facebook. Resto Ayam Desa berlokasi di pinggir jalan raya 

dan mudah dijangkau oleh konsumen, Tempat parkir yang memadai untuk 

kendaraan motor/mobil memudahkan pelanggan yang akan mengunjungi 

resto, Resto Ayam Desa turut serta memperhatikan tampilan ruangan. 

Penataan ruang di Resto Ayam Desa memiliki ciri khas yaitu warna hijau 

agar terlihat sejuk dan asri, Di Resto Ayam Desa juga dilengkapi dengan 

fasilitas kipas angin, tempat cuci tangan, toilet, mushola serta wifi, yang 

menambah kenyamanan untuk pelanggan. Serta adanya jenjang karir bagi 

karyawan Resto Ayam Desa hal ini sebagai salah satu cara untuk 

memotivasi karyawan supaya dapat meningkatkan kinerjanya dan tentu 

saja dapat menjadikan karyawan semakin mengetahui tentang bagaimana 

sebuah perusahaan dalam menghargai kinerjanya untuk kurun waktu 

tertentu.
9
 

Tahun 2020 merupakan era pandemi covid-19 yang memberi 

dampak pada berbagai sektor. Salah satunya sektor kuliner. banyak 

                                                             
8
 Kuattono, Selaku Supervisor Resto Ayam Desa, Wawancara  9 Januari 2021. 

9
 Dendi Maryanto, Selaku Manajer Resto Ayam Desa, Wawancara  9 Januari 2021. 
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pebisnis kuliner dari pemilik restoran yang menutup usahanya dan tak 

sedikit yang mengalami kebangkrutan. Namun, Dapat dilihat pada tabel 

1.1 tentang jumlah omzet bersih Resto Ayam Desa di 21 Yosodadi 

Kecamatan Metro Timur Kota Metro dari tahun 2018-2020. 

Tabel 1.1 Penjualan Bersih Resto Ayam Desa 

Pertahun (2018-2020) 

No  Tahun  Penjualan Bersih  

1 2018 Rp161.064.000,00 

2 2019 Rp204.000.000,00 

3 2020 Rp540.115.106,00 

Sumber: wawancara kepada manajer resto ayam desa  

Berdasarkan tabel 1.1 di atas, dapat dilihat bahwa omzet Resto 

Ayam Desa pada tahun 2019 mengalami kenaikan persentase 26,6%, dan 

pada tahun 2020 Penjualan bersi Resto Ayam Desa mengalami 

peningkatan pula dengan persentase 138,2%. Meningkatnya jumlah 

Penjualan bersih tersebut Dikarenakan Resto Ayam Desa tetap berjalan 

dimasa pandemi. Resto Ayam Desa menyediakan kurir tetap supaya para 

pelanggan dapat memesan makanan di Resto Ayam Desa dengan biaya 

pengantaran sebesar Rp3000 untuk seluruh wilayah Kota Metro tanpa 

minimal pembelian. Dengan hal ini menandakan bahwa usaha Resto Ayam 

Desa memiliki banyak permintaan disetiap tahunnya dan semakin terus 

berkembang serta mampu melewati persaingan yang ketat.  

Berdasarkan keterangan dari saudari Putri selaku konsumen 

mengatakan bahwa untuk pertama kalinya mengetahui Resto Ayam Desa 

ini dari teman dan sampai saat ini menjadi pelanggan tetap Resto Ayam 
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Desa karena kualitas rasa yang sangat enak, pelayanan nya yang cepat dan 

ramah tamah para karyawan kepada konsumen, harga yang sesuai pasaran 

dan fasilitas yang disediakan sangat memadai.
10

  

Menurut saudara Ilham selaku konsumen mengatakan bahwa harga 

yang diberikan sangat terjangkau dan sesuai pasaran dengan menggunakan 

produk ayam kampung. Olahan produknya yang baik dengan rasa yang 

enak, pelayanan yang cepat, sopan santun karyawan Resto Ayam Desa 

yang baik dan fasilitas yang diberikan memadai. Akan tetapi resto ayam 

desa kurang aktif dalam membagikan kegiatan atau menu-menu baru ke 

media sosial.
11

 

Berdasarkan pernyataan dari konsumen di atas, strategi pemasaran 

yang dilakukan oleh Resto Ayam Desa belum maksimal. Hal ini 

dikarenakan kurang dalam membagikan kegiatan usahanya di media sosial 

tetapi Resto Ayam Desa mampu mempertahankan keunggulannya, 

sehingga tidak mempengaruhi pelanggan untuk beralih minat ke rumah 

makan lainnya. Oleh karena itu pentingnya sebuah strategi pemasaran 

untuk meningkatkan daya saing Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM). Dalam rangka memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat 

akan suatu produk atau jasa dan menghadapi para pesaing dari waktu ke 

waktu yang semakin meningkat.  

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk meneliti usaha 

Resto Ayam Desa tentang bagaimana strategi pemasaran yang dilakukan 

                                                             
10

 Putri, Selaku Konsumen Di Resto Ayam Desa, Wawancara 31 mei 2021. 
11 Ilham, Selaku Konsumen Di Resto Ayam Desa, Wawancara 31 mei 2021.  
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oleh pemilik usaha Resto Ayam Desa hingga tetap menjadi  perusahaan 

yang berdiri kokoh dan mampu bersaing dengan Usaha Mikro Kecil dan 

Menengah (UMKM) kuliner lainnya. Sehingga judul penelitian ini adalah 

Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing Usaha Mikro Kecil 

dan Menengah (Studi Pada UMKM Resto Ayam Desa Di 21 Yosodadi 

Kecamatan Metro Timur Kota Metro).  

B. Pertanyaan Penelitian  

Berdasarkan dari latar belakang yang telah di uraikan di atas, maka 

yang menjadi pertanyaan penelitian ini adalah Bagaimana Strategi 

Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing Pada Usaha Resto Ayam 

Desa di 21 Yosodadi Kecamatan Metro Timur Kota Metro? 

C. Tujuan dan Manfaat  

1. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan uraian yang terdapat pada pertanyaan penelitian, 

tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui strategi pemasaran 

dalam meningkatkan daya saing Usaha Mikro Kecil dan Menengah 

(UMKM) pada usaha Resto Ayam Desa di 21 Yosodadi Kecamatan 

Metro Timur Kota Metro. 

2. Manfaat Penelitian  

a. Secara Teoretis 

Sebagai tambahan referensi bagi peneliti dan pihak-pihak 

yang akan melakukan penelitian yang masih berhubungan dengan 

strategi pemasaran usaha mikro kecil dan menengah (UMKM).  
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b. Secara Praktis 

Diharapkan penelitian ini dapat dijadikan sebagai tambahan 

bagi pelaku usaha mengenai strategi pemasaran dalam 

meningkatkan daya saing usaha mikro kecil dan menengah 

(UMKM). 

D. Penelitian Relevan  

Penelitian relevan adalah penelitian karya orang lain yang secara 

subtantif ada kaitannya dengan tema atau topik penelitian yang akan 

dilakukan oleh seorang peneliti. Berikut ini merupakan beberapa penelitian 

terdahulu berupa skripsi yang terkait dengan judul yang penulis teliti:  

1. Skripsi Johan Harianto Mahasiswa Universitas Muhammadiyah 

Palembang yang berjudul “Strategi Pasar Dalam Meningkatkan 

Pesanan Cetakan Pada CV Fadillah Advertising Palembang” fokus 

penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis strategi pasar dalam 

meningkatkan pesanan cetakan pada CV. Fadilah Advertising 

Palembang. Penelitian ini menggunakan metode analisis kualitatif. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan  Johan Harianto menunjukan 

Hasil bahwa strategi pasar yang digunakan adalah strategi pasar 

tunggal, strategi pasar local dan strategi pengekor dan dapat ditarik 

suatu kesimpulan bahwa CV. Fadilah Advertising belum melakukan 

strategi pasar yang tepat dan belum efektif.
12

 

                                                             
12

 Johan Harianto, “Strategi Pasar Dalam Meningkatkan Pesanan Cetakan Pada CV. 

Fadillah Advertising Palembang”, Skripsi Universitas Muhammadiyah Palembang, 2008. 
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Persamaan penelitian relevan di atas dengan penelitian yang 

akan peneliti lakukan yaitu sama-sama menggunakan analisis kualitatif 

deskriptif, namun yang membedakan dalam penelitian sebelumnya 

yaitu membahas fokus tentang strategi pasar sedangkan penelitian 

yang peneliti lakukan membahas tentang strategi pemasaran.  

2. Skripsi Gusmawansyah mahasiswa IAIN Palangkaraya yang berjudul 

“Strategi pemasaran kerupuk udang industry rumahan di desa pagatan 

hilir kecamatan katingan kuala”. Fokus penelitian ini untuk 

mengetahui strategi pemasaran kerupuk udang industri rumahan desa 

pagatan hilir kecamatan katingan kuala serta faktor pendukung dan 

penghambat dalam pemasaran. Penelitian ini menggunakan metode 

analisis kualitatif. Berdasarkan penelitian yang dilakukan  

Gusmawansyah menunjukan hasil bahwa strategi pemasaran yang 

diterapkan menggunakan empat strategi berdasarkan variabel bauran 

pemasaran yaitu strategi produksi, strategi distribusi, strategi promosi 

dan strategi harga. Sedangkan faktor pendukung dan faktor 

penghambat dalam strategi pemasaran kerupuk udang industri rumahan 

dari desa pagatan hilir meliputi faktor produksi dan distribusi, faktor 

penghambat kurangnya modal.
13

 

Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya yaitu 

keduanya sama-sama menggunakan metode kualitatif selain itu kedua 

penelitian ini membahas tentang strategi pemasaran. Perbedaan dari 

                                                             
13

 Gusmawansyah, “Strategi Pemasaran Kerupuk Udang Industri Rumahan Di Desa 

Pagatan Hilir Kecamatan Katingan Kuala”, Skripsi IAIN Palangkaraya, 2017. 
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penelitian sebelumnya yaitu lokasi dan objek yang diteliti jika 

penelitian sebelumnya melakukan penelitian di desa pagatan hilir 

kecamatan katingan kuala dan yang menjadi objeknya industry 

rumahan kerupuk udang, sedangkan penelitian ini berada di lokasi 

metro dan yang menjadi objek penelitiannya adalah resto ayam desa.  

3. Skripsi Heru Prasetya Mahasiswa IAIN Tulungagung yang berjudul 

“Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Harga Jual Produksi 

Industri Genteng Guna Meningkatkan Perekonomian Masyarakat di 

Desa Notorejo Kecamatan Gondang Kabupaten Tulungagung”.  Jenis 

penelitian yang dipakai adalah penelitian deskriptif yang menggunakan 

pendekatan kualitatif. Fokus penelitian ini untuk mengetahui strategi 

pemasaran industry genteng guna meningkatkan perekonomian 

masyarakat di desa notorejo kecamatam gondang kabupaten 

tulungagung serta faktor pendukung dan penghambat strategi 

pemasaran industry genteng. Berdasarkan penelitian yang dilakukan 

oleh Heru Prasetya menunjukan hasil bahwa strategi pemasaran dalam 

meningkatkan harga jual produksi industri genteng guna meningkatkan 

perekonomian masyarakat di desa notorejo sudah cukup baik dengan 

cara mengunakan metode pemasaran yang meliputi segmentasi pasar, 

targeting (sasaran), positioning (posisi), dari beberapa metode tersebut 

sudah dapat meningkatkan harga jual produksi genteng dan 

meningkatkan perekonomian masyarakat notorejo, serta mampu 
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mempertahankan keberlangsungan produk hingga dapat bertahan 

samapi sekarang.
14

  

Persamaan dari penelitian di atas dengan penelitian yang akan 

peneliti lakukan yaitu sama-sama meneliti tentang strategi pemasaran.  

Perbedaan dari penelitian ini adalah penelitian di atas meneliti strategi 

pemasaran dalam meningaktkan harga jual produksi industry genteng 

guna meningkatkan perekonomian masyarakat. Sedangkan penelitian 

yang diteliti oleh peneliti adalah strategi pemasaran dalam 

meningkatkan daya saing UMKM pada usaha resto ayam desa.  

 

                                                             
14

 Heru Prasetya, “Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Harga Jual Produksi Industri 

Genteng Guna Meningkatkan Perekonomian Masyarakat Di Desa Notorejo Kecamatan Gondang 

Kabupaten Tulungagung”, Skripsi Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Tulungagung, 2018. 



 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran  

1. Pengertian Strategi Pemasaran 

Strategi merupakan keseluruhan konsep bagaimana sebuah 

perusahaan mengatur dirinya sendiri dan semua kegiatan dengan 

tujuan agar bisnis yang dijalankan berhasil, melakukan persaingan, dan 

melakukan imbal hasil kepada pemegang saham.
1
 Dapat dipahami 

bahwa strategi merupakan pendekatan secara menyeluruh yang 

berkaitan dengan pelaksanaan ide/gagasan, perencanaan, dan  

pelaksanaan suatu kegiatan dalam kurun waktu tertentu.  

Menurut W. Stanton, Pemasaran adalah suatu sistem 

keseluruhan dari kegiatan-kegiatan bisnis yang ditujukan untuk 

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan kepada 

pembeli.
2
 

Strategi Pemasaran merupakan sebuah rencana menyeluruh dan 

menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang 

kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan suatu 

perusahaan. Dengan kata lain, strategi pemasaran adalah serangkaian 

                                                             
1 Bamfor Charles E, Strategy: Subtainable Advance And Perfomance (Canada: South 

Western Cengage Learning ,2010) Sebagaimana dikutip dalam jurnal T. Prasetyo Hadi Atmoko., 

“Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Volume Penjualan”,  Journal of Indonesian Tourism, 

Hospitality and Recreation,1, No 2, (2018), 85. 
2
 Wilian J. Stanton, Prinsip Pemasaran (Jakarta: Erlangga,1994) Sebagaimana dikutip 

oleh Susatyo Herlambang, Basic Marketing Dasar-Dasar Pemasaran (Yogyakarta: Pustaka Baru, 

2014), 3. 
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tujuan dan sasaran kebijakan serta aturan yang memberi arah kepada 

usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-

masing tingkatan dan acuan alokasinya sebagai tanggapan perusahaan 

dalam menghadapi lingkungan dan keadaan persaingan yang selalu 

berubah.
3
 

Strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar tindakan 

yang mengarahkan kegiatan atau usaha pemasaran dan suatu 

perusahaan, dalam kondisi persaingan dan lingkungan yang selalu 

berubah, agar dapat mencapai tujuan yang diharapkan.  

Dari beberapa definisi di atas dapat disimpulkan bahwa strategi 

pemasaran adalah sebuah rencana yang menyeluruh terpadu yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan dengan 

menciptkan bauran pemasaran yang tepat guna menghadapi persaingan 

serta untuk dapat mencapai tujuan perusahaan.  

2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)  

Bauran Pemasaran adalah kegiatan pemasaran yang terpadu 

dan saling menunjang satu sama lain.
4
 Dalam hal ini keberhasilan 

perusahaan dibidang pemasaran didukung oleh keberhasilan dalam 

memilih produk yang tepat, harga yang layak, saluran distribusi yang 

baik, promosi yang efektif, SDM, proses dan bukti fisik yang baik. 

Bauran Pemasaran (Marketing mix) merupakan kegiatan inti 

dari sistem pemasaran, jadi marketing mix terdiri dari himpunan 

                                                             
3
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran Dasar Konsep Dan Strategi, Cet. 7 (Jakarta: PT 

Raja Grafindo Persada, 2002), 154. 
4 M. Fuad Et Al., Pengantar Bisnis (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2006), 128. 
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variabel yang dapat dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan 

untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya.
5
  

Untuk lebih memperjelas, di bawah ini akan dikemukakan uraian 

untuk masing-masing varibel tersebut, yaitu: 

a. Product/ Produk  

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada 

pasar untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan atau 

dikomsumsi yang mungkin dapat memuaskan harapan dan 

kebutuhan. Faktor-faktor yang terkandung dalam suatu produk 

adalah mutu/kualitas, penampilan (features), pilihan yang ada 

(options) dan pelayanan (service).
6
 Jadi dapat dikatakan produk 

adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk 

dikomsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan atau keinginan 

pasar yang bersangkutan.  

b. Price/ Harga  

Harga adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang dapat 

dikendalikan oleh perusahaan. Penetapan harga sebuah produk 

menjadi salah satu keputusan strategis perusahaan yang harus 

dilakukan dengan tepat karena harga akan menetukan penjualan 

produk sekaligus akan mempengaruhi pendapatan perusahaan.
7
 

Dalam menentukan strategi penetapan harga, terdapat beberapa 

                                                             
5
 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran dasar., 180. 

6 Sofjan Assauri, Manajemen Pemasaran dasar konsep dan strategi (Jakarta: Rajawali 

Press, 2018), 200. 
7
 Ujang Sunarwan Et Al., Pemasaran Strategik: Perspektif Perilaku Konsumen Dan 

Marketing Plan (Bogor: PT Penertbit IPB Perss, 2015), 63. 
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metode yang dapat digunakan untuk menghasilkan harga tertentu. 

Metode penetapan harga tersebut antara lain:
8
 

1) Penentuan harga mark-up. Metode penetapan harga yang paling 

mendasar adalah dengan menambahkan mark-up standar pada 

biaya produk. 

2) Penetapan harga standar berdasarkan sasaran pengembalian 

(return target pricing). Metode penetapan harga seperti ini 

menghasilkan tingkat pengembalian atas investasi (Return on 

investment) yang diinginkan. 

3) Penetapan harga berdasarkan atas nilai yang dipersepsikan. 

Metode ini semakin banyak digunakan karena metode ini 

melihat persepsi pembeli (bukan biaya penjual) sebagai kunci 

penetapan harga. Metode ini menggunakan berbagai variable 

non harga dalam bauran pemasaran untuk membentuk nilai 

yang dipersepsikan dalam benak pembeli. 

4) Penentapan harga nilai. Metode ini menetapkan harga yang 

cukup rendah untuk penawaran bermutu tinggi. Penetapan 

harga nilai menyatakan bahwa harus mewakili suatu penawaran 

bernilai tinggi bagi konsumen. 

5) Penetapan harga sesuai harga berlaku. Dalam metode ini 

perusahaan kurang memperhatikan biaya dan permintaannya 

                                                             
8
 Budi Rahayu Tanama Putri, Manajemen Pemasaran (Denpasar: Universitas Udayana, 

2017), 107-108. 
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sendiri, tetapi berdasarkan harganya terutama pada harga 

pesaing. 

6) Penentapan harga penawaran tertutup. Penetapan harga yang 

kompetitif umum digunakan jika perusahaan melakukan 

penawaran tertutup atas suatu proyek. Perusahaan menentukan 

harganya berdasarkan perkiraannya tentang bagaimana pesaing 

akan menetapkan harga, bukan berdasarkan hubungan yang 

kaku dengan biaya atau permintaan perusahaan. 

Oleh karena itu, penetapan harga dapat mempengaruhi 

pendapatan total dan biaya total, maka keputusan strategi 

penetapan harga memegang peranan penting dalam setiap 

perusahaan. 

c. Place/ Lokasi usaha  

Menurut Kotler, mengenai tempat adalah berbagai kegiatan 

yang dilakukan perusahaan untuk membuat produknya mudah 

diperoleh dan tersedia untuk konsumen.
9
 Jadi dapat dikatakan 

tempat berarti berhubungan dengan dimana perusahaan melakukan 

kegiatannya sehingga dengan pemilihan tempat distribusi yang 

tepat sangat penting dilakukan untuk memperluas pasar dalam 

mencapai keuntungan yang diinginkan.  

 

 

                                                             
9
 Kotler P, Manajemen Pemasaran ( Jakarta: Erlangga, 2009) Sebagaimana dikutip oleh 

Ricky Martjiono, Dkk., “Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran (7P) Terhadap Keputusan 

Pembelian Di Rumah Makan”, Jurnal Hospitality Dan Manajemen Jasa, 4 No. 2 (2016), 485 
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d. Promotion/ Promosi 

Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran 

yang besar peranannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam 

arti luas tentang kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh 

perusahaan (penjual) untuk mendorong konsumen membeli produk 

yang ditawarkan. Berikut adalah strategi promosi yang digunakan 

oleh perusahaan :
10

 

1) Penjualan pribadi (Personal selling), merupakan komunikasi 

langsung antara penjual dan calon pelanggan untuk 

memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan 

membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga 

mereka kemudian akan mencoba dan membelinya. Penjualan 

tatap muka merupakan cara yang efektif untuk menanamkan 

pilihan pembeli, keyakinan pembeli dan tindakan pembeli pada 

tingkat tertentu dalam proses pembelian. Penjualan tatap muka 

ini mempunyai tiga kualitas, yaitu: berhadapan langsung secara 

pribadi, keakraban dan tanggapan dari pembeli. 

2) Iklan (advertising), Iklan adalah cara untuk mempromosikan 

barang, jasa atau gagasan/ide yang dibiayai oleh sponsor yang 

dikenal dalam rangka untuk menarik calon konsumen guna 

melakukan pembelian. Contoh media iklan seperti: brosur, 

koran, majalah, televisi, radio, spanduk dsb. 

                                                             
10

 Agustina Shinta, Manajemen Pemasaran (Malang: UB Press, 2011), 122-130 
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3) Promosi penjualan (sales promotion), Dalam promosi 

penjualan dilakukan berbagai usaha untuk meningkatkan 

penjualan dengan menyelenggarakan berbagai pertemuan, 

pertunjukan, contoh gratis atau demonstrasi, perlombaan, dan 

kemasan khusus.  

4) Publikasi (publicity), merupakan stimulasi permintaan akan 

suatu barang atau jasa dengan cara memuat berita yang 

mempunyai arti komersial, pemuatan berita ini pada dasarnya 

tidak dibayar oleh perusahaan sponsor. Publikasi ini lebih 

efektif karena cara penyampaiannya dilakukan sedemikan rupa 

sehingga dapat diterima sebagai berita yang baru oleh para 

pendengar atau pembacanya. 

Jadi, Kegiatan promosi yang dilakukan suatu perusahaan 

merupakan salah satu hal yang penting tanpa adanya promosi, 

konsumen tidak akan mengetahui produk yang dimiliki perusahaan 

tersebut. 

e. People/ Sumber Daya Manusia  

Sumber Daya Manusia merupakan semua orang yang 

memainkan peranan dalam penyajian layanan yang dapat 

mempengaruhi persepsi konsumen. karyawan yang berinteraksi 

langsung dengan konsumen dalam memberikan produk, 

merupakan bagian penting untuk membangun loyalitas. 

Pengetahuan dan kemampuan Sumber Daya Manusia untuk 
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bekerja sesuai dengan tujuan perusahaan merupakan modal yang 

sangat penting untuk mencapai keberhasilan.
11

 Oleh karena itu, 

sumber daya manusia yang berkinerja tinggi akan menyebabkan 

konsumen puas dan loyal. Memiliki kemampuan pengetahuan yang 

baik, akan menjadi kompetensi dasar dalam internal perusahaan 

dan pencitraan yang baik diluar. 

f. Process/ Proses  

Menurut Hurriyati, seluruh aktivitas kerja adalah proses. 

Proses melibatkan prosedur, tugas, jadwal, mekanisme aktivitas 

dan rutinitas dengan apa produk atau jasa disalurkan ke 

pelanggan.
12

 Proses suatu perusahaan mempengaruhi palaksanaan 

pelayanan untuk tujuan menarik komsumen. Jadi, perusahaan harus 

memastikan bahwa memiliki proses yang disesuaikan dengan baik 

untuk meminimalkan biaya. Bisa jadi keseluruhan proses 

penjualan, proses pembayaran, proses distribusi serta prosedur dan 

langkah sistematis lainnya untuk memastikan bisnis berjalan 

dengan efektif.   

g. Physical Evidence/ Bukti Fisik  

Bukti fisik merupakan lingkungan, warna, tata letak, dan 

fasilitas tambahan. Ini terkait dengan tampilan sebuah produk/jasa 

yang ditawarkan dengan packaging yang disajikan untuk menarik 

                                                             
11

 Ricky Martjiono, Analisis Pengaruh., 486. 
12

 Hurriyati R, Bauran Pemasaran dan Loyalitas Konsumen (Bandung: CV Alfabeta, 

2010) Sebagaimana dikutip oleh Muhammad Supriyanto, Muhammad Taali, “Pengaruh Bauran 

Pemasaran (Marketik Mix) Terhadap Pengambilan Keputusan Menginap di The Sun Hotel 

Madiun” jurnal Epicheeirisi, 2 No. 1 (2018), 15. 
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minat konsumen.
13

 Oleh karena itu, tata letak yang efektif mampu 

membantu organisasi mencapai sebuah strategi yang mampu 

menunjang deferiansiasi/pembedaan.   

B. Meningkatkan Daya Saing  

1. Pengertian Daya saing  

Daya saing merupakan salah satu kriteria untuk menentukan 

keberhasilan serta pencapaian sebuah  tujuan yang lebih baik oleh 

suatu perusahaan guna untuk meningkatan pendapatan dan 

pertumbuhan ekonomi.
14

 Oleh karena itu daya saing juga dapat 

diartikan sebagai kemampuan untuk menunjukkan hasil yang lebih 

baik, lebih cepat atau lebih bermakna. 

Pada umumnya daya saing mencakup bagaimana suatu 

perusahaan dapat bertahan diantara lingkungan-lingkungan persaingan 

dengan meningkatkan kemampuan perusahaan sehingga perusahaan 

memiliki keunggulan dengan tujuan agar perusahaan tetap survive.
15

 

Maka dapat diketahui bahwa daya saing atau persaingan adalah 

kemampuan perusahaan untuk menunjukkan suatu keberhasilan dan 

pencapaian tujuan perusahaan dalam usaha meningkatkan kinerja 

perusahaan. 

 

                                                             
13

 Ida Farida, Achmad Tarmizi, Dan Yogi November, “Analisis Pengaruh Bauran 

Pemasaran 7P Terhadap Kepuasan Pelanggan Pengguna Gojek Online”, Jurnal Riset Manajemen 

Dan Bisnis 1 No. 1 (Juni 2016), 34. 
14 Tri Weda Raharjo dan Herrukmi Septa Rinawati, Penguatan Strategi Pemasaran dan 

Daya Saing UMKM Berbasis Kemitraan Desa Wisata (Surabaya: CV Jakad Publishing, 2019), 78.   
15

 Susi Desmaryani, Wirausaha Dan Daya Saing (Yogyakarta: CV Budi Utama, 2018), 

106. 
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2. Faktor-faktor yang mempengaruhi daya saing 

Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi daya saing yaitu 

sebagai berikut:
16

 

a. Faktor Internal menjelaskan mengenai bidang sumber daya 

manusia, produksi, pemasaran dan pengembangan produk yang 

memberikan gambaran terhadap keadaan perusahaan. Faktor-faktor 

internal yang positif dapat digunakan perusahaan untuk mencapai 

misi, sasaran, dan tujuan. Faktor ini mencakup keterampilan atau 

pengetahuan, citra publik yang positif, tenaga penjualan yang 

berpengalaman, pelanggan yang loyal, dan faktor-faktor lainnya. 

Sebaliknya faktor internal yang negatif harus dihindari oleh 

perusahaan karena akan menghambat perusahaan dalam mencapai 

tujuan, misalnya kekurangan modal, kekurangan pekerja terampil, 

tidak mampu menguasai teknologi, dan lokasi yang tidak strategis. 

b. Faktor eksternal mempengaruhi sebuah perusahaan dalam 

menentukan arah dan tindakan yang akan dilakukan perusahaan. 

Faktor eksternal akan mempengaruhi struktur organisasi dan proses 

internal perusahaan. Faktor eksternal dibagi menjadi 3 sub kategori 

yang saling berkaitan yaitu: Lingkungan jauh atau remote 

environment (ekonomi, sosial, politik, teknologi, ekologi), 

Lingkungan industri atau industri environment (hambatan masuk, 

kekuatan pemasok, kekuatan pembeli, ketersediaan produk 

                                                             
16 Vita Fibriyani dan Eva Mufidah, “Pengaruh Faktor Eksternal dan Internal Terhadap 

Kinerja Usaha Mikro Kecil dan Menengah Di Kota Pasuruan”, Jurnal Prefix-RE ISSN: 2622-1276 

(September 2018), 150-151.     
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pengganti, persaingan kompetitif) dan Lingkungan operasional atau 

operating environment (pesaing, pemberi kredit, pelanggan, pasar 

tenaga kerja, pemasok). 

Jadi, Agar kinerja Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

terus meningkat, dibutuhkan peran serta para wirausaha dan 

kompetensi sumber daya manusia (SDM) yang berkualitas. 

C. Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) 

1. Pengertian UMKM 

Menurut UUD 1945 kemudian dikuatkan melalui TAP MPR 

NO.XVI/MPR-RI/1998 tentang Politik Ekonomi dalam rangka 

Demokrasi Ekonomi, Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah perlu 

diberdayakan sebagai bagian integral ekonomi rakyat yang mempunyai 

kedudukan, peran, dan potensi strategis untuk mewujudkan struktur 

perekonomian nasional yang makin seimbang, berkembang, dan 

berkeadilan. Selanjutnya dibuatklah pengertian UMKM melalui UU 

No.9 Tahun 1999 dan karena keadaan perkembangan yang semakin 

dinamis dirubah ke Undang-Undang No.20 Pasal 1 Tahun 2008 

tentang Usaha Mikro, Kecil dan Menengah maka pengertian UMKM 

adalah sebagai berikut:
17

  

a) Usaha Mikro adalah usaha produktif milik orang perorangan 

dan/atau badan usaha perorangan yang memenuhi kriteria Usaha 

Mikro sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini.  

                                                             
17

 Undang-Undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2008 Tentang Usaha Mikro, 

Kecil, Dan Menengah, 1-2. 
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b) Usaha Kecil adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri sendiri, 

yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha yang 

bukan merupakan anak perusahaan atau bukan cabang perusahaan 

yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun 

tidak langsung dari Usaha Menengah atau Usaha Besar yang 

memenuhi kriteria Usaha Kecil sebagaimana dimaksud dalam 

Undang-Undang ini. 

c) Usaha Menengah adalah usaha ekonomi produktif yang berdiri 

sendiri, yang dilakukan oleh orang perorangan atau badan usaha 

yang bukan merupakan anak perusahaan atau cabang perusahaan 

yang dimiliki, dikuasai, atau menjadi bagian baik langsung maupun 

tidak langsung dengan Usaha Kecil atau Usaha Besar dengan 

jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan sebagaimana 

diatur dalam Undang- Undang ini.  

d) Usaha Besar adalah usaha ekonomi produktif yang dilakukan oleh 

badan usaha dengan jumlah kekayaan bersih atau hasil penjualan 

tahunan lebih besar dari Usaha Menengah, yang meliputi usaha 

nasional milik negara atau swasta, usaha patungan, dan usaha asing 

yang melakukan kegiatan ekonomi di Indonesia.  

2. Kriteria UMKM  

Menurut Pasal 6 UU No.20 Tahun 2008 tentang kreteria 

UMKM adalah sebagai berikut:
18

 

                                                             
18 Ibid., 5-6. 
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a) Kriteria Usaha Mikro yaitu memiliki kekayaan bersih paling 

banyak Rp50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) tidak termasuk 

tanah dan bangunan tempat usaha atau memiliki hasil penjualan 

tahunan paling banyak Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah).  

b) Kriteria Usaha Kecil yaitu memiliki kekayaan bersih lebih dari 

Rp50.000.000,00 (lima puluh juta rupiah) sampai dengan paling 

banyak Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) tidak termasuk 

tanah dan bangunan tempat usaha atau memiliki hasil penjualan 

tahunan lebih dari Rp300.000.000,00 (tiga ratus juta rupiah) 

sampai dengan paling banyak Rp2.500.000.000,00 (dua milyar 

lima ratus juta rupiah). 

c) Kriteria Usaha Menengah yaitu memiliki kekayaan bersih lebih 

dari Rp500.000.000,00 (lima ratus juta rupiah) sampai dengan 

paling banyak Rp10.000.000.000,00 (sepuluh milyar rupiah) tidak 

termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau memiliki hasil 

penjualan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 (dua milyar lima 

ratus juta rupiah) sampai dengan paling banyak 

Rp50.000.000.000,00 (lima puluh milyar rupiah). 

 Berdasarkan uraian diatas, usaha mikro kecil dan 

menengah adalah suatu kegiatan ekonomi produktif yang dikelola 

oleh perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 

perusahaan atau anak cabang perusahaan yang dimiliki dan 

memiliki kriteria berbeda-beda berdasarkan undang-undang. 



 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis dan Sifat Penelitian  

1. Jenis Penelitian  

Jenis penelitian yang akan dilakukan adalah lapangan (Field 

Research), penelitian ini dilakukan dengan terjun langsung ke 

lapangan atau ketempat penelitian  untuk mengamati keadaan agar 

mendapatkan data-data yang dibutuhkan. Penelitian lapangan ini 

bertujuan untuk mempelajari secara intensif latar belakang dan 

keadaan sekarang serta interaksi yang terjadi baik itu di lingkungan, 

individu maupun kelompok.
1
 

Berdasarkan definisi di atas dapat dipahami bahwa penelitian 

ini merupakan penelitian langsung dengan berinteraksi kepada objek 

yang diteliti sehingga akan mendapatkan sumber data yang pasti dan 

akurat. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan penelitian dengan 

menggali data yang bersumber dari lapangan/langsung pada Resto 

Ayam Desa di 21 Yosodadi Kecamatan Metro Timur Kota Metro 

2. Sifat Penelitian  

Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang bersifat 

deskriptif  kualitatif, yaitu. merupakan format penelitian yang 

bertujuan untuk menggambarkan, meringkas berbagai kondisi, 

                                                             
1
 Edi Kusnadi, Metodologi Penelirtian (Metro: Ramayana Pers Dan STAIN Metro, 2008), 

19. 
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berbagai situasi atau berbagai variabel yang timbul di dalam objek 

peneliti.
2
 

Berdasarkan uraian diatas penelitian deskriptif kualitatif adalah 

menggambarkan fakta apa adanya dengan cara yang sistematis dan 

akurat. Dalam penelitian ini, peneliti berusaha memaparkan keadaan 

yang sebenarnya mengenai strategi pemasaran dalam meningkatkan 

daya saing usaha mikro kecil dan menengah (UMKM) pada Resto 

Ayam Desa di 21 Yosodadi Kecamatan Metro Timur Kota Metro 

B. Sumber Data  

Dalam penelitian ini peneliti mengumpulkan data dan informasi 

dari membaca dan mengutip dari berbagai sumber. Teknik penyusunannya 

melalui  dua sumber data yaitu : 

1. Sumber Data Primer  

Sumber data primer merupakan sumber data yang langsung 

memberikan data kepada pengumpul data.
3
 Maka dalam mencari 

sumber data yang utama harus diperhatikan denagn baik, karena akan 

dijadikan sebagai objek penelitian.  

Pada penelitian ini teknik sampel yang digunakan yaitu 

snowball sampling. Snowball sampling adalah suatu metode untuk 

mengidentifikasi, memilih dan mengambil sampel dalam suatu 

jaringan atau rantai hubungan yang menerus. Dengan teknik ini, 

                                                             
2
 Burhan Bungin, Metodologi Penelitian Sosial Dan Ekonomi (Jakarta: Kencana, 2013), 

48. 
3
 Sugiono, Metodologi Penelitian Kuantitatif Dan Kualitatif (Bandung: Alfabeta Cv, 

2012), 225. 
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jumlah informan yang akan menjadi subjeknya akan terus bertambah 

sesuai kebutuhan dan terpenuhinya informasi. Teknik snowball 

sampling sebagai salah satu teknik sampling yang dapat diandalakan 

untuk mendapatkan data dari responden guna menjawab permasalahan 

penelitian lapangan yang bersifat khusus.
4
  

Dalam penelitian ini sumber data primer didapatkan dari 1 

Manajer Outlet, 1 Supervisor, 3 Karyawan Resto Ayam Desa dan 5 

Konsumen Resto Ayam Desa.  

2. Sumber Data Sekunder  

Sumber data sekunder merupakan sumber yang tidak langsung 

memberikan data kepada pengumpul data, misalnya lewat orang lain 

atau lewat dokumen.
5
 Sumber data sekunder yang peneliti gunakan 

berasal dari buku Manajemen Pemasaran Dasar Konsep dan Strategi  

karya Sofjan Assauri, buku Manajemen Bisnis karya Pandji Anoraga, 

Manajemen Pemasaran Karya Agustina Shinta.    

C. Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini adalah wawancara 

dan dokumentasi. Sebab bagi peneliti kualitatif, fenomena dapat di 

mengerti maknanya secara baik apabila dilakukan interaksi dengan subyek 

melalui wawancara dan di samping itu untuk melengkapi data diperlukan 

dokumentasi (tentang bahan-bahan yang ditulis oleh atau tentang subyek).  

 

                                                             
4
 Muh. Fitrah Dan Luthfiyah, Metodologi Penelitian: Penelitian Kualitatif, Tindakan 

Kelas & Studi Kelas (Jawa Barat: CV Jejak, 2007), 162 
5
 Sugiono, Metodologi Penelitian., 225. 
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1. Wawancara (Interview)  

Wawancara merupakan teknik untuk mendapat data melalui 

tanya jawab yang disesuaikan dengan kebutuhan penelitian, dengan 

pengertian lain teknik wawancara merupakan bentuk komunikasi 

antara dua orang, melibatkan seseorang yang ingin memperoleh 

informasi dari seseorang lainnya dengan mengajukan pertanyaan-

pertanyaan berdasarkan tujuan tertentu.
6
 Wawancara di bagi menjadi 3 

yaitu :
7
 

a. Wawancara terstruktur (Structured Interview) 

Wawancara terstruktur digunakan sebagai teknik 

pengumpulan data. Dalam wawancara ini, peneliti telah 

mengetahui dengan pasti informasi yang akan diperoleh. Oleh 

karena itu, ia menyiapkan instrumen penelitian berupa pertanyaan-

pertanyaan  tertulis yang alternatif jawabannya pun telah disiapkan.  

b. Wawancara semi terstruktur (Semi Structure Interview) 

Wawancara ini sudah termasuk dalam kategori in-dept 

interview. Pelaksanaannya lebih bebas apabila dibandingkan 

dengan wawancara terstruktur. Tujuannya adalah menemukan 

permasalahan secara lebih terbuka. Responden diminta pendapat 

dan ide-idenya. Dalam melakukan wawancara, peneliti perlu 

mendengarkan secara teliti dan mencatat yang dikemukakan 

responden.  

                                                             
6
 Deddy Mulyana, Metodologi Penelitian Kualitatif Paradigma Baru Ilmu Komunikasi 

Dan Ilmu Sosial Lainnya (Bandung: Pt Reamaja Rosdakarya, 2010), 180. 
7
 Sugiyono, Metode Penelitian Manajemen (Bandung:Alfabeta, 2016), 386-387. 
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c. Wawancara tidak terstruktur (Unstructured Interview) 

Wawancara tidak terstruktur adalah wawancara yang bebas, 

yaitu peneliti tidak menggunakan pedoman wawancara yang telah 

tersusun secara sitematis dan lengkap untuk pengumpulan datanya. 

Wawancara yang dilakukan pada penelitian ini yaitu 

wawancara semi struktur, yaitu dengan mengajukan pertanyaan-

pertanyaan yang terperinci tetapi mampu memberikan keleluasaan 

kepada pihak responden untuk menjelaskan secara luas dan tidak 

melenceng dari pertanyaan yang diajukan.  

Dalam penelitian ini, wawancara secara mendalam ditujukan 

kepada Saudara Dendi Maryanto selaku Manajer Outlet, saudara 

kuattono selaku supervisor, Sofyan, Nova dan Sailendra selaku 

Karyawan Resto Ayam Desa dan Afiah, Wulan, Putri, Dita dan Ilham 

selaku konsumen Resto Ayam Desa. 

2. Dokumentasi  

Metode dokumentasi ini adalah pengumpulan data berupa data-

data berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental yang 

lain, yang mengandung keterangan dan penjelasan serta pemikiran 

tentang fenomena yang masih aktual dan sesuai dengan masalah 

penelitian.
8
 

Penelitian ini menggunakan metode dokumentasi. 

Pengumpulan  data dilakukan dengan menggali informasi yang dapat 

                                                             
8
 Sugiyono, Metodologi Penelitian Kuatitatif Kualitatif Dan R&D (Bandung: Alfabeta, 

2012), 152. 
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ditemukan baik dalam catatan, tulisan ataupun foto terkait dengan 

penelitian. Dalam hal ini peneliti mendapatkan data dokumentasi dari 

buku-buku yang berkaitan dan data tentang berbagai jenis kegiatan 

usaha pemasaran yang terdokumentasi dalam berbagai foto, ataupun 

catatan-catatan kegiatan Resto Ayam Desa.  

D. Teknik Analisis Data  

Analisis data adalah proses mencari dan menyusun secara 

sistematis data yang diperoleh dari hasil wawancara, catatan lapangan, dan 

dokumentasi dengan cara mengorganisasikan data kedalam kategori, 

menjabarkan kedalam unit-unit, memilih mana yang penting dan yang 

akan dipelajari, dan membuat kesimpulan sehingga mudah difahami oleh 

diri sendiri maupun orang lain. 

Metode yang digunakan dalam dalam penelitian ini adalah metode 

analisa kualitatif karena data yang diperoleh berupa keterangan-keterangan 

dalam bentuk uraian. Berdasarkan keterangan di atas maka dalam 

menganalisa data, penulis menggunakan data yang diperoleh dari data 

primer dan data sekunder. Data tersebut kemudian di analisis dengan 

menggunakan metode berfikir induktif. Metode berfikir induktif adalah 

merupakan suatu cara berfikir yang berangkat dari fakta-fakta yang khusus 

dan konkrit, peristiwa asli, kemudian dari fakta atau peristiwa yang khusus 

tersebut ditarik secara generalisasi yang mempunyai sifat umum.
9
  

                                                             
9
 Ibid., 224. 
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Berdasarkan uraian di atas maka dengan menggunakan cara ini, 

fakta-fakta konkrit yang berkenaan dengan Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Daya Saing Usaha Mikro Kecil Dan Menengah (UMKM) 

Pada Usaha Resto Ayam Desa di 21 Yosodadi Kecamatan Metro Timur 

Kota Metro dideskripsikan kemudian di analisis dan ditarik kesimpulan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Resto Ayam Desa 

1. Profil usaha Resto Ayam Desa  

Resto Ayam Desa merupakan sebuah usaha yang bergerak 

dibidang penjualan makanan dan minuman yang berada di Kota Metro. 

Resto Ayam Desa didirikan oleh Bapak Hadi Sumawan pada tahun 

2013 tepatnya sekitar 8 Tahun yang lalu. Sebelumnya, Bapak Hadi 

Sumawan sempat mendirikan usaha Bakso akan tetapi usaha tersebut 

tidak berjalan lama alhasil mengalami kebangkrutan dan membuat 

bapak hadi sumawan terus berusaha serta tidak patah semangat untuk 

memulai usaha baru kembali dengan nama Resto Ayam Desa.  

Awal mula didirikan usaha Resto Ayam Desa ini dikarenakan 

Bapak Hadi Sumawan sangat tertarik untuk bergelut dibidang kuliner 

dan yakin akan mendapatkan peluang dari bisnis Resto Ayam Desa. 

Pemberian nama Resto Ayam Desa dikarenakan dalam usaha ini 

Beliau menggunakan bahan utamanya ayam kampung. Karena ayam 

kampung identik berada di desa maka dinamakan Resto Ayam Desa. 

Resto Ayam Desa ini beralamat di 21 Yosodadi Kecamatan Metro 

Timur Kota Metro, buka setiap hari dari pukul 09.30-21.00 WIB.  

Seiring berjalannya waktu, usaha yang dibangun oleh Bapak 

Hadi Sumawan mengalami perkembangan yang cukup pesat. Usaha 

Bapak Hadi Sumawan sudah memiliki 3 outlet yaitu di Jl. Yos Sudarso 
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Mulyojati 16c dan di 21 Yosodadi Kecamatan Metro Timur Kota 

Metro serta pada awal tahun 2021 Resto Ayam Desa kembali 

membuka cabang di Jl. Lintas Timur Way Jepara Lampung Timur. 

Lokasi yang strategis ini membuat Resto Ayam Desa mudah untuk 

didatangi oleh konsumen, dengan banyaknya konsumen yang datang 

dapat memungkinkan untuk memperoleh laba dan citra yang baik.  

Dengan lebih memperhatikan kualitas dan inovasi-inovasi baru 

mengenai produk, Resto Ayam Desa hingga saat ini tetap masih bisa 

bertahan dan mampu bersaing dengan usaha-usaha rumah makan 

lainnya. Produk-produk yang ditawarkan Resto Ayam Desa sangat 

bervariasi mulai dari produk makanan, minuman dan macam-macam 

menu lainnya. Selain itu Resto Ayam Desa juga memperhatikan 

strategi agar tetap menjadi yang terbaik dimata pelanggan.  

2. Visi dan Misi Resto Ayam Desa  

a. Visi  

Menjadikan Resto Ayam Desa sebagai rumah makan yang 

menyajikan makanan yang berkualitas dengan pelayanan yang 

terbaik kepada konsumen.  

b. Misi  

1) Menjaga kualitas rasa produk. 

2) Menjadikan Resto Ayam Desa usaha yang besar dan 

memiliki banyak cabang.  
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3) Memikirkan kesejahteraan karyawan dengan adanya jengjang 

karir.  

3. Struktur Organisasi Resto Ayam Desa 

Adapun struktur organisasi Resto Ayam Desa sebagai berikut: 

Gambar 4.1 

Struktur organisasi Resto Ayam Desa 

Pemilik Resto Ayam Desa 

                   Hadi Sumawan 
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Pada sruktur organisasi tersebut menjelaskan tugas-tugas yang 

dilakukan antara lain: 

a. Pemilik Resto Ayam Desa yaitu bapak hadi sumawan, beliau 

menjadi penanggung jawab serta mengawasi pekerjaan para 

karyawannya. 

b. Ibu Sherly lufita selaku manajer operasional bertanggung jawab 

atas manajer lain dan karyawan, karena kegiatan operasional dalam 

sebuah organisasi merupakan yang paling banyak dalam 

mengeluarkan biaya. 

c. Saudara Dendi Maryanto selaku manajer outlet bertanggung jawab 

dalam membuat keputusan yang ada di resto berdasarkan 

keputusan pemilik dan mengontrol seluruh kegiatan di resto supaya 

berjalan dengan baik.  

d. Saudara kuattono selaku supervisor bertanggung jawab untuk  

memastikan di outlet tersebut semua pekerjaan berjalan dengan 

baik dan sesuai dengan porsinya serta melakukan pengawasan 

terhadap karyawan.  

e. Ketua depan bertanggung jawab atas kelancaran kegiatan yang 

berhadapan langsung dengan konsumen. ketua depan melakukan 

pengawasan kepada kasir dan waiters. Selain melakukan 

pengawasan ketua depan ikut serta dalam membantu proses 

kegiatan.  
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f. Ketua Belakang bertanggung jawab atas berlangsungnya kegiatan 

yang berada dibelakang yaitu melakukan pengawasan kepada koki 

1 dan 2, juser dan cuci piring serta ikut andil dalam membantu 

proses kegiatan yang berada di belakang.  

g. Nova selaku karyawan bagian Kasir bertanggung jawab atas 

keuangan resto dengan melayani konsumen yang datang dan 

menerima pesanan serta pembayaran. kemudian kasir melakukan 

serah terima hasil penjualan per harinya kepada manajer outlet.  

h. Jihan dan Sofyan selaku karyawan bagian waiter bertanggung 

jawab untuk menyampaikan produk langsung kepada konsumen 

dan memberikan pelayanan yang baik dengan menerapkan 3S. 

Selain itu melakukan clean up meja setelah digunakan makan oleh 

konsumen serta menjaga kebersihan ditempat makan.   

i. Rendi dan Sailendra selaku karyawan bagian koki bertanggung 

jawab atas memproduksi makanan pada menu-menu yang 

ditawarkan serta melakukan penyajian sebelum produk 

disampaikan kepada konsumen.  

j. Andre selaku karyawan bagian cuci piring bertanggung jawab atas 

kebersihan alat makan yang terdapat pada resto ayam desa.  

k.  Hendi selaku karyawan bagian jusser bertanggung jawab untuk 

membuat semua minuman yang disediakan oleh resto ayam desa.  
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B. Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing Usaha Mikro 

Kecil Dan Menengah Pada Usaha Resto Ayam Desa 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu dibidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan 

yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan.  Daya saing dapat mencakup bagaimana suatu perusahaan 

dapat bertahan diantara lingkungan-lingkungan persaingan dengan 

meningkatkan kemampuan perusahaan sehingga perusahaan memiliki 

keunggulan dengan tujuan agar perusahaan tetap survive. Data yang 

digunakan dalam penelitian ini merupakan hasil jawaban informan dengan 

melakukan wawancara kepada manajer outlet, supervisor, 3 karyawan dan 

5 konsumen Resto Ayam Desa.  

Menurut hasil wawancara kepada Bapak Dendi Maryanto selaku 

Manajer Outlet Resto Ayam Desa. Beliau mengatakan bahwa Resto Ayam 

Desa berbeda dengan rumah makan lainnya dikarenakan tempat yang lebih 

nyaman dan bersih, banyak varian menu yang ditawarkan, harga yang 

terjangkau dan sesuai dengan kualitas yang diberikan serta pelayanannya 

yang baik dan cepat. Penjualan yang diperoleh Resto Ayam Desa berkisar 

Rp350.000.000-Rp800.000.000/tahun untuk semua outlet Resto Ayam 

Desa. 

Adapun hambatan dalam melaksanakan usaha Resto Ayam Desa 

yaitu banyak rumah makan yang memproduksi produk yang sama dan 

persaingan harga yang ketat antara pelaku rumah makan lain, maka Resto 
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Ayam Desa selalu menjaga kualitas produk dan cita rasa serta penyajian 

produk pun sesuai dengan SOP dari manajer outlet agar konsumen tertarik 

bahkan menjadi pelanggan tetap. Strategi pemasaran yang dilakukan Resto 

Ayam Desa untuk meningkatkan daya saing melakukan bauran pemasaran 

dalam memasarkan produknya. Resto Ayam Desa tidak memberi kriteria-

kriteria untuk memilih konsumen, resto ayam desa ditujukan untuk semua 

kalangan masyarakat. 

Beliau mengatakan, Produk yang terdapat pada Resto Ayam Desa 

memiliki banyak varian. Semua produk Resto Ayam Desa diproduksi 

sendiri dan bahan bakunya diperoleh dari hasil kerja sama dengan 

pemasok. Di Resto Ayam Desa selalu menggunakan produk yang fresh. 

Agar suatu produk memiliki daya saing Resto Ayam Desa menjaga 

kualitas rasa dan menciptakan inovasi produk. Dalam menginovasikan 

produk, Resto Ayam Desa memiliki inovasi tersendiri untuk produknya 

dengan menciptakan produk yang berbeda dari tempat lain yaitu bebek 

ingkung, ayam ingkung, bebek gulung dan ayam gulung serta terdapat 

menu-menu lain seperti ikan dan iga yang bisa dinikmati oleh seluruh 

masyarakat.  

Strategi penetapan harga yang digunakan oleh Resto Ayam Desa 

adalah dengan cara menghitung biaya bahan baku ditambah persentase 

margin. Penentuan harga yang ditetapkan oleh Resto Ayam Desa juga 

dilakukan dengan berdasarkan melihat kualitas produk serta penetapan 

harga yang kompetitif dengan produk pesaing lainnya. Harga varian menu 
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Resto Ayam Desa sangat terjangkau yaitu berkisar  Rp12.000 sampai 

dengan 28.000. Harga ini dibuat agar dapat mudah dijangkau oleh 

masyarakat. 

Selain menawarkan harga yang terjangkau, seperti yang 

disampaikan oleh beliau bahwa lokasi Resto Ayam Desa terletak di 21 Jl. 

AH Nasution No.173 Metro Timur. Lokasi tersebut sangat strategis atau 

mudah dijangkau, dapat dilihat dengan lokasinya yang berada dipinggir 

jalan raya, dekat dengan pusat pendidikan dan pusat kota, kemudian dapat 

dilintasi oleh transportai umum serta pemasangan papan nama yang besar 

dilakukan agar pelanggan atau konsumen mudah dalam menemukan lokasi 

Resto Ayam Desa. Penentuan lokasi usaha merupakan faktor yang penting 

karena dapat membantu untuk mempermudah kelancaran usaha.  

Beliau juga mengatakan promosi yang dilakukan Resto Ayam Desa 

adalah dengan cara memasang banner disetiap outlet, serta terdapat sosial 

media seperti WhatsApp, Facebook dan Instagram. Selain itu, Resto Ayam 

Desa memberikan potongan harga untuk pembelian dan waktu tertentu 

serta melakukan  kerjasama dengan pihak ojek online yaitu Grab dan Go-

food. 

Selain melakukan promosi, Resto Ayam Desa melakukan strategi 

untuk Sumber Daya Manusia (SDM) yaitu karyawan. Karyawan di Resto 

ayam desa cukup terlatih, hal ini karena karyawan diberikan pelatihan 

selama 3 bulan. Sumber Daya Manusia (SDM) yang dibutuhkan oleh 

Resto Ayam Desa dalam perekrutan karyawan adalah dilihat dari segi 
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penampilannya, attitude yang baik, disiplin, mampu berkomunikasi 

dengan pelanggan, professional dan pekerja keras. Hal ini dilakukan agar 

resto ayam desa dapat mencapai tujuannya dengan adanya sumber daya 

manusia yang berkualitas. Memberikan pelayanan terbaik kepada 

konsumen dengan menerapkan 3S (Senyum, sapa dan salam) yang 

dilakukan oleh setiap karyawan ketika berhadapan langsung dengan 

konsumen. Selain itu, di Resto Ayam Desa juga mempunyai strategi dalam 

mensejahterakan karyawan yaitu dengan adanya jenjang karir. Adapun 

kriteria untuk jenjang karir tersebut yaitu mempunyai skill, ulet, cekatan, 

jujur dan semangat yang besar dalam memajukan Resto Ayam Desa, 

mumpuni dalam segala job desc serta karyawan yang sudah bekerja 

minimal 3 tahun.  

Proses yang terdapat di Resto Ayam Desa yaitu mengenai proses 

pelayanan yang tepat. Karyawan dituntut untuk bersikap cekatan dalam 

melayani konsumen. Sehingga makanan cepat untuk disajikan kepada 

konsumen agar konsumen tidak terlalu menunggu lama. Pada alur 

pelayanan di Resto Ayam Desa yaitu pertama kali konsumen datang 

langsung melakukan pemesanan lalu memilih tempat duduk sembari 

menunggu makanan yang telah dipesan kemudian melakukan pembayaran 

tunai maupun non-tunai. dengan proses pelayanan tersebut, Resto Ayam 

Desa mengharapkan dapat diterima dan dinikmati oleh konsumen.  

Kemudian, tampilan ruangan juga merupakan hal yang penting 

untuk diperhatikan. Penataan ruangan di Resto Ayam Desa disusun secara 
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apik dan berdominan warna hijau agar terlihat sejuk dan asri. Selain 

tersedia tempat makan meja dan kursi, Resto Ayam Desa memiliki saung-

saung yang sangat nyaman dan bersih. Selain memiliki penataan yang 

baik, kebersihan Resto Ayam Desa juga sangat dijaga karena kebersihan 

juga mempengaruhi kenyamanan bagi konsumen. Di Resto Ayam Desa 

didukung dengan area parkir yang cukup luas dan ruangan yang lebar, 

Resto Ayam Desa berusaha untuk mengatur tata letak dan mendesain 

interior setiap ruangan sedemikian rupa sehingga konsumen merasa 

nyaman. Di Reto Ayam Desa juga dilengkapi dengan fasilita kipas angin, 

tempat cuci tangan, toilet, mushola dan wifi.
1
  

Menurut wawancara kepada saudara kuattono selaku supervisor di 

Resto Ayam Desa, diperoleh informasi bahwasanya ia sudah bekerja di 

resto ayam desa dari tahun 2016. Saudara kuattono mengatakan Resto 

Ayam Desa memberikan pelatihan bagi karyawan baru. Pelatihan 

diberikan untuk melatih karyawan agar dapat melayani konsumen dengan 

baik. Strategi pelayanan ini dilakukan agar pelanggan merasa nyaman 

ketika mengunjungi resto dan diharapakan akan kembali lagi berkunjung. 

Kemudian saudara kuattono juga mengatakan sebagai supervisor ia 

bertanggung jawab penuh untuk berjalannya kegiatan pada outlet dan 

mengontrol setiap kegiatan yang terjadi pada kasir, waiter, jusser dan koki 

agar kegiatan berjalan dengan lancar. Bagi karyawan yang sudah lama 

bekerja di Resto Ayam Desa akan mendapatkan sistem jengjang karir 

                                                             
1 Dendi Maryanto, Selaku Manajer Outlet Resto Ayam Desa,  Wawancara 28 Mei 2021. 
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untuk meningkatkan kinerja dan memotivasi karyawan. Sistem jengjang 

karir yang diberikan yaitu berupa kenaikan jabatan seperti contoh: waiter 

dapat naik jabatan menjadi ketua depan bahkan kasir dapat naik jabatan 

menjadi supervisor. Tentunya, tidak mudah karyawan bisa mendapatkan 

sistem jengjang karir dikarenakan adanya kriteria dalam jengjang karir.
2
  

Menurut wawancara kepada saudara sofyan selaku karyawan 

bagian waiter di Resto Ayam Desa, diperoleh informasi bahwasannya ia 

sudah bekerja selam 6 bulan dan baru menyelesaikan masa training 

Selama 3 bulan. Gaji yang diberikan pada masa training sebesar 

Rp900.000,- dan setelah training mendapatkan gaji berupa gaji pokok. Di 

Resto Ayam Desa terdapat training bagi karyawan baru selama 3 bulan 

sembari diberikan arahan dan pelatihan berupa bagaimana pelayanan yang 

baik terhadap konsumen. Resto Ayam Desa juga memberikan jengjang 

karir bagi karyawan yang sudah lama bekerja sehingga dapat memberikan 

motivasi dalam bekerja. Untuk mendapatakan jengjang karir di Resto 

Ayam Desa karyawan harus rajin bekerja, ulet, disiplin, cekatan,  jujur dan 

mempunyai skill dan dapat menguasai dibidangnya.
3
  

Menurut wawancara kepada saudari Nova selaku karyawan bagian 

kasir di Resto Ayam Desa, diperoleh informasi bahwasanya ia sudah 

bekerja di Resto Ayam Desa dari tahun  2017 dan gaji yang diberikan 

berupa gaji pokok. Menurut ia Resto Ayam Desa memberikan pelatihan 

kepada semua karyawannya. Pelatihan yang diberikan untuk menjaga 

                                                             
2
 Kuattono, Selaku Supervisor Resto Ayam Desa, Wawancara  27 Mei 2021. 

3  Sofyan,  Selaku Karyawan Resto Ayam Desa, Wawancara 28 Mei 2021. 
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kualitas pelayanan yang selama ini diberikan Resto Ayam Desa. Di Resto 

Ayam Desa juga memberikan jengjang karir, tujuan diadakan jengjang 

karir yaitu untuk menjadi motivasi karyawan dalam bekerja. Kriteria yang 

bisa mendapatkan jengjang karir yaitu karyawan yang semangat bekerja, 

jujur, disiplin, ulet, menguasai skill dan minimal bekerja selama 3 tahun.
4
  

Menurut wawancara kepada saudara sailendra selaku karyawan 

bagian koki di Resto Ayam Desa. diperoleh informasi bahwasanya ia 

sudah bekerja di resto ayam desa dari tahun  2019 dan gaji yang diberikan 

berupa gaji pokok. Terdapat pula pelatihan-pelatihan yang diajarkan resto 

ayam desa berupa bagaimana menghadapi konsumen, cara meningkatkan 

kualitas pada masakan dan sikap jujur, ulet, disiplin dan cekatan dalam 

bekerja. Resto Ayam Desa memberikan sistem jengjang karir kepada 

karyawannya dan dengan hal ini dapat menumbuhkan semangat kerja yang 

tinggi untuk pengembangan diri. Yang dilakukan karyawan agar 

mendapatkan jengjang karir yaitu cekatan, mumpuni dalam setiap job 

desc, disiplin, jujur dan mempunyai semangat kerja yang tinggi.
5
   

Adapun hasil wawancara dengan beberapa konsumen Resto Ayam 

Desa:  

1. Menurut wawancara kepada saudari Afiah selaku konsumen di Resto 

Ayam Desa mengatakan bahwa Resto Ayam Desa menyajikan banyak 

varian menu yang jarang ada di rumah makan lainnya seperti bebek 

ingkung, ayam ingkung, iga dan olahan ikan. Kualitas rasa dari setiap 

                                                             
4
 Nova, Selaku Karyawan  Resto Ayam Desa, Wawancara 28 Mei 2021. 

5 Sailendra, Selaku Karyawan Resto Ayam Desa, Wawancara 28 Mei 2021. 
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menu-menu sangat di jaga dan selalu enak, harga yang ditawarkan pun 

sangat terjangkau. Tempat yang sangat strategis berada di pinggir jalan 

raya dan terdapat bannernya sebagai daya tarik. Pelayanan yang ramah, 

proses yang cepat dan menyediakan tempat yang nyaman seperti 

saung-saung yang sangat bersih ditambah dengan adanya fasilitas 

kipas angin di setiap saung.
6
  

2. Menurut wawancara kepada saudari Wulan selaku konsumen, 

mengatakan bahwa rasa yang diberikan Resto Ayam Desa memiliki 

ciri khas tersendiri, harga sangat terjangkau dengan kualitas yang 

memuaskan dan tempat yang diberikan sangat nyaman serta 

pelayanannya yang baik dan cepat.
7
 

3. Menurut wawancara kepada saudari Putri selaku konsumen 

mengatakan bahwa untuk pertama kalinya mengetahui Resto Ayam 

Desa ini dari teman dan sampai saat ini menjadi pelanggan tetap Resto 

Ayam Desa karena kualitas rasa yang sangat enak, pelayanan nya yang 

cepat dan ramah tamah para karyawan kepada konsumen, harga yang 

sesuai pasaran dan fasilitas yang disediakan sangat memadai.
8
  

4. Menurut wawancara kepada saudari Dita selaku konsumen 

mengatakan bahwa varian menu yang ditawarkan Resto Ayam Desa 

sangat menarik dan rasa yang tidak diragukan lagi, Harga yang 

terdapat di Resto Ayam Desa sesuai dengan harga pasaran dan kualitas 

yang ditawarkan serta pelayanan yang diberikan baik kecepatan proses 
                                                             

6 Afiah, Selaku Konsumen Resto Ayam Desa, Wawancara 31 Mei 2021. 
7
 Wulan, Selaku Konsumen Resto Ayam Desa, Wawancara 31 Mei 2021. 

8 Putri, Selaku Konsumen Resto Ayam Desa, Wawancara 31 Mei 2021. 



46 

 

 

dalam memberi pesanan konsumen, karyawan yang ramah, murah 

senyum dan fasilitas yang memadai dengan adanya mushola, toilet, 

tempat cuci tangan, kipas angina dan halaman parkir yang luas, 

pertama kali Mengetahui Resto Ayam Desa yaitu dari salah satu 

karyawan Resto Ayam Desa yang melakukan promosi di Whatsapp. 

Seharusnya selain Whatsapp, Resto Ayam Desa lebih aktif dalam 

penggunaan media sosial Instagram, facebook agar konsumen 

mengetahui Resto Ayam Desa.
9
 

5. Menurut saudara Ilham selaku konsumen mengatakan bahwa harga 

yang diberikan sangat terjangkau dan sesuai pasaran dengan 

menggunakan produk ayam kampung. Olahan produknya yang baik 

dengan rasa yang enak, pelayanan yang cepat, sopan santun karyawan 

Resto Ayam Desa yang baik dan fasilitas yang diberikan memadai. 

Akan tetapi resto ayam desa kurang aktif dalam membagikan kegiatan 

atau menu-menu baru ke media sosial.
10

 

C. Analisis Strategi Pemasaran Dalam Meningkatkan Daya Saing Usaha 

Mikro Kecil dan Menengah Pada Usaha Resto Ayam Desa 

Penyusunan strategi membutuhkan konsep dan perencanaan yang 

baik merupakan salah satu kunci UMKM untuk memenangkan persaingan. 

Konsep dan perencanaan untuk menganalisis pasar harus disusun secara 

tepat supaya mampu memberikan informasi yang dibutuhkan. Informasi 

berkaitan dengan pasar, pembeli dan produk yang dibutuhkan dalam 

                                                             
9
 Dita, Selaku Konsumen Resto Ayam Desa, Wawancara 31 Mei 2021. 

10 Ilham, Selaku Konsumen Resto Ayam Desa, Wawancara 31 Mei 2021. 
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penentuan strategi pemasaran bagi UMKM. Dalam berbisnis strategi 

pemasaran merupakan komponen yang paling penting, Strategi pemasaran 

merupakan sebuah rencana yang menyeluruh, terpadu dan menyatu yang 

memberikan panduan tentang kegiatan yang akan dijalankan. Sama halnya 

dengan usaha Resto ayam desa dalam meningkatkan daya saing telah 

melakukan strategi pemasaran yang tepat. 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan kepada manajer 

outlet, supervisor, karyawan dan konsumen resto ayam desa bahwa adanya 

strategi pemasaran yang dapat meningkatkan daya saing. Usaha mikro 

kecil dan menengah adalah suatu kegiatan ekonomi produktif yang 

dikelola oleh perorangan atau badan usaha yang bukan merupakan anak 

perusahaan atau anak cabang perusahaan yang dimiliki dan memiliki 

kriteria berbeda-beda berdasarkan undang-undang. Menurut Pasal 6 UU 

No.20 Tahun 2008 tentang kreteria UMKM adalah sebagai berikut: 

1. Kriteria Usaha Mikro yaitu memiliki kekayaan bersih paling banyak 

Rp50.000.000,00 tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha 

atau memiliki hasil penjualan tahunan paling banyak 

Rp300.000.000,00.  

2. Kriteria Usaha Kecil yaitu memiliki kekayaan bersih lebih dari 

Rp50.000.000,00 sampai dengan paling banyak Rp500.000.000,00 

tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau memiliki hasil 

penjualan tahunan lebih dari Rp300.000.000,00 sampai dengan paling 

banyak Rp2.500.000.000,00. 
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3. Kriteria Usaha Menengah yaitu memiliki kekayaan bersih lebih dari 

Rp500.000.000,00 sampai dengan paling banyak Rp10.000.000.000,00 

tidak termasuk tanah dan bangunan tempat usaha atau memiliki hasil 

penjualan tahunan lebih dari Rp2.500.000.000,00 sampai dengan 

paling banyak Rp50.000.000.000,00. 

Usaha yang dijalankan oleh Bapak Hadi Sumawan termasuk 

kedalam usaha kecil. karena memiliki penjualan bersih lebih dari 

Rp300.000.000,00/tahun untuk semua outlet Resto Ayam Desa. Dalam 

meningkatkan daya saing, Resto Ayam Desa menerapkan Strategi 

pemasaran berupa bauran pemasaran dalam kegiatannya, yang meliputi 7P 

(product, price, place, promotion, people, process dan Physical Evidence). 

1. Product/ Produk  

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada 

pasar untuk mendapatkan perhatian, dimiliki, digunakan atau 

dikomsumsi yang mungkin dapat memuaskan harapan dan kebutuhan. 

Faktor-faktor yang terkandung dalam suatu produk adalah 

mutu/kualitas, penampilan, pilihan yang ada dan pelayanan.  

Resto ayam desa memiliki beragam menu yang terdiri dari 

makanan dan minuman. Ia memperoleh bahan baku dari hasil kerja 

sama dengan pemasok. Agar suatu produk memiliki daya saing Resto 

Ayam Desa menjaga kualitas rasa dan menciptakan inovasi produk 

sehingga kualitas dan cita rasa tetap terjaga dan sama. Produk yang 

terdapat di Resto Ayam Desa memiliki banyak varian seperti olahan 
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ayam, bebek, ikan dan iga. Produk yang disajikan menggunakan bahan 

yang selalu fresh pada hari itu. 

Berdasarkan uraian di atas, Resto Ayam Desa mampu menjaga 

mutu/kualitas, banyak pilihan menu yang ada, penampilan menu yang 

menarik dan pelayanan yang baik sehingga konsumen merasa puas 

dengan produk yang disajikan. 

2. Price/ Harga 

Harga adalah salah satu unsur bauran pemasaran yang dapat 

dikendalikan oleh perusahaan. Penetapan harga sebuah produk menjadi 

salah satu keputusan strategis perusahaan yang harus dilakukan dengan 

tepat karena harga akan menetukan penjualan produk sekaligus akan 

mempengaruhi pendapatan perusahaan. Metode penetapan harga 

tersebut antara lain: 

a. Penentuan harga mark-up. Metode penetapan harga yang paling 

mendasar adalah dengan menambahkan mark-up standar pada 

biaya produk. 

b. Penetapan harga standar berdasarkan sasaran pengembalian (return 

target pricing). Metode penetapan harga seperti ini menghasilkan 

tingkat pengembalian atas investasi (Return on investment) yang 

diinginkan. 

c. Penetapan harga berdasarkan atas nilai yang dipersepsikan. Metode 

ini semakin banyak digunakan karena metode ini melihat persepsi 

pembeli (bukan biaya penjual) sebagai kunci penetapan harga. 
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Metode ini menggunakan berbagai variable non harga dalam 

bauran pemasaran untuk membentuk nilai yang dipersepsikan 

dalam benak pembeli. 

d. Penentapan harga nilai. Metode ini menetapkan harga yang cukup 

rendah untuk penawaran bermutu tinggi. Penetapan harga nilai 

menyatakan bahwa harus mewakili suatu penawaran bernilai tinggi 

bagi konsumen. 

e. Penetapan harga sesuai harga berlaku. Dalam metode ini 

perusahaan kurang memperhatikan biaya dan permintaannya 

sendiri, tetapi berdasarkan harganya terutama pada harga pesaing. 

f. Penentapan harga penawaran tertutup. Penetapan harga yang 

kompetitif umum digunakan jika perusahaan melakukan 

penawaran tertutup atas suatu proyek. Perusahaan menentukan 

harganya berdasarkan perkiraannya tentang bagaimana pesaing 

akan menetapkan harga, bukan berdasarkan hubungan yang kaku 

dengan biaya atau permintaan perusahaan. 

Penetapan harga yang digunakan oleh Resto Ayam Desa adalah 

dengan cara menghitung biaya bahan baku ditambah persentase 

margin. Selain itu, Resto Ayam Desa juga melakukan penetapan harga 

berdasarkan kualitas produk serta harga yang kompetitif dengan 

produk pesaing lainnya. Harga varian menu Resto Ayam Desa sangat 

terjangkau yaitu berkisar  Rp12.000-28.000. 
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Berdasarkan uraian di atas, penetapan harga yang dilakukan 

Resto Ayam Desa lebih menggunakan Penentuan harga mark-up. 

Dimana harga ditetapkan berdasarkan biaya bahan baku ditambah 

persentase margin. Penentuan harga yang ditetapkan oleh Resto Ayam 

Desa juga dilakukan dengan cara menetapkan harga berdasarkan 

kualitas produk dengan penetapan harga yang kompetitif dengan 

produk pesaing lainnya.  

3. Place/ Tempat 

Tempat adalah berbagai kegiatan yang dilakukan perusahaan 

untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia untuk 

konsumen. Jadi dapat dikatakan tempat berarti berhubungan dengan 

dimana perusahaan melakukan kegiatannya sehingga dengan 

pemilihan tempat distribusi yang tepat sangat penting dilakukan untuk 

memperluas pasar dalam mencapai keuntungan yang diinginkan.  

Lokasi Resto Ayam Desa sendiri berada di Pusat Kota serta 

dekat dengan Pusat Pendidikan di Kota Metro yaitu  di 21 Jl. AH 

Nasution No.173 Metro Timur. Lokasinya yang terletak dipinggir jalan 

raya tersebut serta dekat dengan pusat Pendidikan Kota Metro ini, 

sehingga dapat mudah dilintasi oleh transportai umum dan adanya 

pemasangan papan nama yang ada disetiap outlet mempermudah 

seseorang untuk menemukan lokasi Resto Ayam Desa. Lokasi Resto 

Ayam Desa juga didukung dengan tempat parkir yang cukup luas 

untuk kendaraaan bermotor dan kendaran beroda empat.  
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Berdasarkan uraian di atas, dapat dikatakan bahwa Resto Ayam 

Desa melakukan pemilihan lokasi yang tepat dan strategis sehingga 

resto ayam desa mudah diperoleh dan tersedia untuk konsumen.  

4. Promotion/ Promosi  

Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang 

kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan 

(penjual) untuk mendorong konsumen membeli produk yang 

ditawarkan. Berikut adalah strategi promosi yang digunakan oleh 

perusahaan: 

a. Penjualan pribadi (Personal selling), merupakan komunikasi 

langsung antara penjual dan calon pelanggan untuk 

memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan 

membentuk pemahaman pelanggan terhadap produk sehingga 

mereka kemudian akan mencoba dan membelinya. Penjualan tatap 

muka merupakan cara yang efektif untuk menanamkan pilihan 

pembeli. 

b. Iklan (advertising), Iklan adalah cara untuk mempromosikan 

barang, jasa atau gagasan/ide yang dibiayai oleh sponsor yang 

dikenal dalam rangka untuk menarik calon konsumen guna 

melakukan pembelian. Contoh media iklan seperti: brosur, koran, 

majalah, televisi, radio, spanduk dsb. 

c. Promosi penjualan (sales promotion), Dalam promosi penjualan 

dilakukan berbagai usaha untuk meningkatkan penjualan dengan 
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menyelenggarakan berbagai pertemuan, pertunjukan, contoh gratis 

atau demonstrasi, perlombaan, dan kemasan khusus.  

d. Publikasi (publicity), merupakan stimulasi permintaan akan suatu 

barang atau jasa dengan cara memuat berita yang mempunyai arti 

komersial, pemuatan berita ini pada dasarnya tidak dibayar oleh 

perusahaan sponsor. Publikasi ini lebih efektif karena cara 

penyampaiannya dilakukan sedemikan rupa sehingga dapat 

diterima sebagai berita yang baru oleh para pendengar atau 

pembacanya. 

Dalam melaksanakan promosi, Resto Ayam Desa melakukan 

kegiatan promosi penjualan (sales promotion) dengan memberikan 

penawaran produk berupa potongan harga untuk pembelian dan waktu 

tertentu dan juga melalui berbagai media, baik media cetak maupun 

online. Pada media cetak Resto Ayam Desa melakukan pemasangan 

banner didepan outlet Sedangkan pada media online Resto Ayam Desa 

menggunakan media sosial seperti whatsapp, instagram dan facebook. 

Akan tetapi dalam penggunaan media sosial Resto Ayam Desa jarang 

aktif untuk menshare kegiatan-kegiatan yang dilakukan. Selain itu 

Resto Ayam Desa juga melakukan kerjasama dengan pihak ojek online 

yaitu Grab dan Go-food. 

Berdasarkan uraian di atas, promosi yang dilakukan oleh resto 

ayam desa menggunakan promosi penjualan (sales promotion). Serta  

media cetak dan media online. Akan tetapi, strategi promosi dalam 
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media online tersebut belum maksimal. Hal ini dikarenakan kurangnya 

membagikan aktivitas kegiatan di Resto Ayam Desa melalui media 

sosial.  

5. People/ Sumber Daya Manusia 

Sumber Daya Manusia merupakan semua orang yang 

memainkan peranan dalam penyajian layanan yang dapat 

mempengaruhi persepsi konsumen. karyawan yang berinteraksi 

langsung dengan konsumen dalam memberikan produk merupakan 

bagian penting untuk membangun loyalitas. Pengetahuan dan 

kemampuan Sumber Daya Manusia untuk bekerja sesuai dengan 

tujuan perusahaan merupakan modal yang sangat penting untuk 

mencapai keberhasilan 

Resto Ayam Desa dalam mengrekrut karyawan memperhatikan 

kriteria seperti penampilannya, attitude yang baik, disiplin, mampu 

berkomunikasi dengan pelanggan, profesional dan pekerja keras. 

Setiap karyawan baru diberikan tranning selama 3 bulan. Resto Ayam 

Desa sendiri memiliki terdapat sistem jenjang karir bagi karyawan 

yang sudah bekerja minimal 3 tahun. Sebagai karyawan resto ayam 

desa harus memahami dan mengerti produk-produk yang ditawarkan, 

serta mampu menghayati secara mendalam tugas yang telah diberikan 

sehingga konsumen merasa puas dengan pelayanan yang diberikan. 

Karyawan pun juga harus menerapkan 3S (Senyum, Sapa dan Salam) 

untuk memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen.  
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Berdasarkan uraian di atas, Resto Ayam Desa dalam 

mengrektrut sumber daya manusia (SDM) memiliki kriteria. Dengan 

memperhatikan kriteria tersebut Karyawan Resto ayam desa telah 

mampu mempengaruhi persepsi konsumen dan  membangun loyalitas 

konsumen.  

6. Process/ Proses 

Proses melibatkan prosedur, tugas, jadwal, mekanisme aktivitas 

dan rutinitas dengan apa produk atau jasa disalurkan ke pelanggan. 

Proses suatu perusahaan mempengaruhi palaksanaan pelayanan untuk 

tujuan menarik komsumen.  

Proses biasanya identik dengan keefisienan waktu dan tingkat 

kemudahan. Bagi konsumen pada umumnya selalu menginginkan 

proses yang cepat dan tidak rumit. Dalam memproses pesanan, Resto 

Ayam Desa memberikan pelayanan yang baik, sehingga makanan 

cepat untuk disajikan ke konsumen. Karyawan pun bekerja sesuai 

tugas yang telah ditentukan, sistem pelayanan pun memudahkan 

konsumen mendapatkan tempat duduk. Serta pembayaran pun 

memudahkan konsumen yaitu dapat dilakukan secara tunai maupun 

non-tunai.  

Berdasarkan uraian di atas, proses yang terdapat di resto ayam 

desa sudah efektif dengan melibatkan prosedur yang sudah ditetapkan 

oleh Manajer outlet, tugas-tugas yang ada juga sudah sesuai dengan 

job desc, jadwal, alur aktivitas dan rutinitas sehingga dalam 

pelaksanaannya dapat menarik konsumen.  
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7. Physical Evidenc/ Bukti Fisik 

Bukti fisik merupakan lingkungan, warna, tata letak, serta 

fasilitas tambahan yang berkaitan dengan tampilan sebuah produk/jasa 

yang ditawarkan. Oleh karena itu, tata letak yang efektif mampu 

membantu organisasi mencapai sebuah strategi yang mampu 

menunjang deferiansiasi/pembedaan.   

Resto Ayam Desa dalam menata ruangan memiliki ciri khas 

yaitu dengan penataan ruangan yang disusun secara apik dan 

berdominan warna hijau agar terlihat sejuk dan asri. Resto Ayam Desa 

memiliki beberapa saung dan ruangan yang terdapat meja dan kursi 

sehingga dapat menerima konsumen yang sangat banyak. Selain 

memiliki penataan tempat yang baik kebersihan Resto Ayam Desa juga 

dijaga kebersihannya karena hal ini dapat mempengaruhi kenyamanan 

bagi pelanggan. Di Resto Ayam Desa didukung dengan area parkir 

yang cukup luas  untuk kendaraan bermotor dan kendaraan roda empat. 

Di Resto Ayam Desa juga dilengkapi dengan fasilitas kipas angin, 

tempat cuci tangan, toilet, wifi serta menyediakan mushola, fasilitas ini 

diharapkan mampu memberikan kenyamanan bagi pelanggan. 

Berdasarkan uraian di atas bahwa bukti fisik yang dilakukan 

Resto Ayam Desa meliputi lingkungan yang bersih, warna yang 

disusun secara apik, tata letak, serta terdapat fasilitas-fasilitas 

tambahan. Sehingga fasilitas dan penataan ruangan tersebut mampu 

memberi kenyamanan untuk pelanggan. 
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Dari beberapa hal diatas, dapat diketahui Resto Ayam Desa 

termasuk ke dalam kriteria UMKM usaha kecil. Dengan melakukan 

kegiatan bauran pemasaran 7P tersebut strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh Resto Ayam Desa cukup efektif. Dilihat dari kualitas 

produk yang baik, harga produk yang cukup bersaing, tempat yang 

strategis, dukungan sumber daya manusia dan memberikan pelayanan 

serta fasilitas yang memuasakan kepada konsumen. Namun terdapat 1P 

yang belum maksimal yaitu promosi. Karena kurang aktif dalam 

penggunaan media sosial (whatsapp, instagram dan facebook). 

Walaupun demikian, strategi tersebut sudah mampu dalam 

meningkatkan daya saing UMKM resto ayam desa sehingga dapat  

melancarkan dan memudahkan kegiatan pemasaran serta tetap mampu 

bersaing dengan pengusaha lain yang memiliki usaha yang sama. 

 



 

 

BAB V 

PENUTUP  

 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwasanya Resto 

Ayam Desa termasuk ke dalam kriteria UMKM Usaha Kecil. Resto Ayam 

Desa telah menggunakan strategi pemasaran berupa bauran pemasaran 7P 

yaitu produk yang baik, harga produk yang cukup bersaing, tempat yang 

strategis, dukungan sumber daya manusia dan memberikan pelayanan serta 

fasilitas yang memuaskan kepada konsumen. Akan tetapi terdapat 1P yang 

belum maksimal yaitu promosi, karena kurang aktif dalam penggunaan 

media sosial (whatsapp, instagram dan facebook). Walaupun demikian, 

strategi pemasaran yang terdapat di Resto Ayam Desa sudah mampu 

dalam meningkatkan daya saing.  

B. Saran  

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka peneliti memberikan saran 

yaitu sebagai berikut:   

1. Penelitian ini mengkaji tentang strategi pemasaran dalam 

meningkatkan daya saing. Diharapkan kepada peneliti selanjutnya 

dapat lebih mengkaji serta mendalami tentang peningkatkan volume 

penjualan.   

2. Resto Ayam Desa perlu memaksimalkan kegiatan promosi dengan 

lebih aktif dalam penggunaan media sosial dan dapat melakukan 

pembuatan Website secara resmi agar Resto Ayam Desa lebih dikenal 



59 

 

 

masyarakat luas dan menjadi resto yang berinovasi untuk 

meningkatkan teknologi di era digital saat ini.  

3. Diharapkan strategi pemasaran yang telah diterapkan oleh Resto Ayam 

Desa mampu terus bertahan agar dapat menambah cabang yang baru 

dan tetap mempertahankan kualitas, meningkatkan sumber daya 

manusia serta meningkatkan proses pelayanan sehingga konsumen 

akan selalu menjadi pelanggan Resto Ayam Desa. 
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