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Abstract 
The results of a survey by the Central Statistics Agency (BPS) recorded 82.85% of companies 
affected by the Covid-19 corona virus pandemic. Based on the sector, the accommodation and 
food / drink businesses experienced the largest decline in income, namely 92.47%. The Bumbu 
Desa Ciledug Restaurant is no exception, which just opened in August 2020, during the Covid-19 
pandemic. The purpose of this study was to describe the implementation of the promotional mix 
at the Bumbu Desa Restaurant in Ciledug and to find out how the promotion was implemented at 
the Bumbu Desa Ciledug Restaurant in the midst of the Covid_19 pandemic. In this study, a 
qualitative descriptive method was used to describe the promotion mix at the Bumbu Desa 
Restaurant, Ciledug Village. Data collection techniques, the author uses a semi-structured 
interview method involving 3 people in charge of the Bumbu Desa Restaurant, Ciledug Village, 3 
customers of the Bumbu Desa Restaurant, as well as documentation and observation to obtain 
data. The results showed that the Bumbu Desa Ciledug Restaurant used several techniques such 
as SMS Blast, personal selling, sales promotion, advertising on local radio and utilizing social 
media such as Instagram, Facebook. By doing these techniques it is expected to increase revenue 
from the Bumbu Desa Ciledug Restaurant in the future. the Covid-19 pandemic. 
Keywords: Promotion, Seasoning Restaurant Culinary Business, Ciledug Village, Covid-19 
 

Abstrak 
Hasil survei Badan Pusat Statistik (BPS) mencatat 82,85% perusahaan terdampak oleh pandemi 
virus corona Covid-19. Berdasarkan sektornya, usaha akomodasi dan makan/minum merupakan 
yang paling banyak mengalami penurunan pendapatan, yakni 92,47%. Tidak terkecuali Restoran 
Bumbu Desa Ciledug yang baru saja dibuka pada bulan Agustus 2020, di masa pandemi Covid-
19. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menggambarkan pelaksanaan bauran promosi di 
Restoran Bumbu Desa Ciledug dan mengetahui cara promosi yang diterapkan di Restoran 
Bumbu Desa Ciledug di tengah pandemic Covid_19. Dalam penelitian ini digunakan metode 
deskriptif kualitatif untuk menggambarkan bauran promosi di Restoran Bumbu Desa Ciledug. 
Teknik pengumpulan data, penulis menggunakan menggunakan metode wawancara 
semiterstruktur yang melibatkan 3 orang penanggung jawab Restoran Bumbu Desa Ciledug, 3 
orang pelanggan Restoran Bumbu Desa, serta dokumentasi dan observasi untuk mendapatkan 
data. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Restoran Bumbu Desa Ciledug menggunakan 
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beberapa teknik seperti SMS Blast, personal selling, promosi penjualan, memasang iklan di radio 
lokal dan memanfaatkan media sosial seperti Instagram, Facebook, Dengan melakukan teknik 
tersebut diharapkan dapat meningkatkan pendapatan dari Restoran Bumbu Desa Ciledug di masa 
pandemi Covid-19. 
Kata Kunci: Promosi, Usaha Kuliner Restoran Bumbu, Desa Ciledug, Covid-19 
 

I. PENDAHULUAN 

ada 11 Maret 2020, Organisasi Kese-

hatan Dunia atau WHO resmi me-

nyatakan status virus Corona atau 

COVID-19 sebagai pandemi. Status pandemi 

diumumkan setelah COVID-19 menginfeksi 

125.000 orang dan membunuh 4.5000 lebih di 

seluruh dunia. COVID-19, yang bermula di 

Wuhan pada Desember tahun 2019, telah me-

nyebar secara global di seluruh benua kecuali 

antartika. 

Pandemi COVID-19 mendorong ekono-

mi ke dalam Great Lockdown, yang memban-

tu kita agar dapat menahan penyebaran virus 

dan menyelamatkan hidup, tetapi juga memicu 

pelambatan ekonomi tidak hanya di Indonesia 

tetapi juga dunia. Seluruh sendi ekonomi ter-

dampak. Baik usaha barang maupun jasa. Pe-

mulihan bisnis akan berlangsung lama dan 

sangat lambat. Pelaku bisnis menghadapi situ-

asi yang tidak dapat diduga sebelumnya. Sia-

papun tidak siap menghadapi masalah sebesar 

ini, dan dapat dimaklumi bahwa setiap orang 

berada mengalami keterkejutan karena masa-

lah ekonomi yang dihadapi demikian hebat-

nya. 

Industri layanan makanan dan perhote-

lan telah menjadi salah satu bisnis yang 

terparah terkena dampak dari Pandemi Covid-

19. Ada kejatuhan besar bagi industri ini de-

ngan gangguan besar di sektor konsumen atau 

pelanggan. Masyarakat sebenarnya bersema-

ngat untuk keluar rumah dan makan di tempat 

makan favorit mereka, namun karena takut 

tertular penyakit, membuat mereka secara 

drastis membatasi langkah kaki untuk melang-

kah keluar rumah. Pemilik restoran, setidak-

nya mereka yang mengelola untuk bertahan 

dalam bisnis, melihat model bisnis baru dan 

belajar beradaptasi dengan cara baru dalam 

melakukan sesuatu. Hasil survei Badan Pusat 

Statistik (BPS) mencatat 82,85% perusahaan 

terdampak oleh pandemi virus corona Covid-

19. Berdasarkan sektornya, usaha akomodasi 

dan makan/minum merupakan yang paling 

banyak mengalami penurunan pendapatan, 

yakni 92,47% (Katadata.co.id, diakses pada 20 

Oktober 2020).  

P
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Gambar 1. Sektor Usaha Paling Terdampak 

Saat Pandemi Corona 

 
Sumber: katadata.co.id diakses pada 20 Oktober 2020 

Restoran Bumbu Desa Ciledug lahir di 

tengah-tengah masa Pandemi Covid-19. Res-

toran ini merupakan adik kandung dari Resto-

ran Bumbu Desa Margonda yang sudah lebih 

dulu sukses. Dua tahun setelah Restoran Bum-

bu Desa Margonda berdiri, PT Arteri Sentra 

Komunika selaku pemilik Bumbu Desa wara-

laba Depok, membuka restoran yang sama di 

daerah Ciledug. Bumbu Desa sendiri merupa-

kan restoran waralaba yang didirikan oleh 

Arief Wangsadita yang menyajikan masakan 

sunda. 

Restoran Bumbu Desa Ciledug ini ren-

cananya dibuka di awal tahun 2020 tepatnya 

pada bulan April, 2020. Namun pada tanggal 

31 Maret 2020, Pemerintah Indonesia melalui 

Presiden Joko Widodo menandatangani Pera-

turan Pemerintah Nomor 21 Tahun 2020, yang 

mengatur pembatasan sosial berskala besar 

(PSBB) sebagai respons terhadap COVID-19, 

yang memungkinkan pemerintah daerah untuk 

membatasi pergerakan orang dan barang 

masuk dan keluar dari daerah masing-masing 

asalkan mereka telah mendapat izin dari ke-

menterian terkait (dalam hal ini Kementerian 

Kesehatan, di bawah Menteri Kesehatan, 

Terawan Agus Putranto). (Hukumonline.com, 

diakses pada 20 Oktober 2020).  

Peraturan tersebut juga menyebutkan 

bahwa pembatasan kegiatan yang dilakukan 

paling sedikit meliputi peliburan sekolah dan 

tempat kerja, pembatasan kegiatan keagama-

an, dan/atau pembatasan kegiatan di tempat 

atau fasilitas umum. (Kompas.com diakses pa-

da tanggal 20 Oktober 2020). Pada saat yang 

sama, Keputusan Presiden Nomor 11 Tahun 

2020 juga ditandatangani, yang menyatakan 

pandemi koronavirus sebagai bencana nasio-

nal. Pembuatan kedua peraturan tersebut dida-

sarkan pada Undang-Undang Nomor 6 Tahun 

2018 tentang Kekarantinaan Kesehatan, yang 

mengatur ketentuan mendasar untuk PSBB. 

(Dokumen Pemerintah Republik Indonesia, 

diakses pada tanggal 20 Oktober 2020). 

Pada bulan Agustus 2020, akhirnya Res-

toran Bumbu Desa Ciledug dibuka untuk 

umum. Restoran ini berada di Pendopo Cokro-

aminoto yang beralamat di Jalan HOS Cokro-

aminoto No. 5 Ciledug. Selain Bumbu Desa 



  

 

YAYASAN AKRAB PEKANBARU  
 Jurnal AKRAB JUARA  

 Volume 5 Nomor 4 Edisi November 2020 (228-243) 
 

231 
 

Ciledug, PT Arteri Sentra Komunika juga 

membuka Sono café di tempat yang sama.  

Sebagai sebuah Restoran yang baru 

hadir di masa pandemi Covid-19 yang, Resto-

ran Bumbu Desa Ciledug tentu membutuhkan 

komunikasi pemasaran yang baik, yang mam-

pu menarik minat konsumen. Terlebih, Resto-

ran Bumbu Desa Ciledug lahir di masa sulit, 

masa dimana pemerintah melakukan PSBB 

total dan transisi yang membatasi jumlah pe-

ngunjung Restoran. 

Komunikasi pemasaran adalah aspek 

penting dalam keseluruhan misi pemasaran 

(Shimp, 2000). Komunikasi pemasaran dapat 

dipahami dengan menguraikan dua unsur po-

kok, yaitu komunikasi dan pemasaran. Komu-

nikasi merupakan proses pemikiran dan pema-

haman disampaikan antar individu, atau antara 

organisasi dengan individu. Sementara pema-

saran sekumpulan kegiatan dimana perusaha-

an dan organisasi lainnya mentransfer nilai-

nilai (pertukaran) antara mereka dengan pe-

langgannya. Apabila digabungkan komunikasi 

pemasaran merepresentasikan gabungan se-

mua unsur dalam bauran pemasaran merek, 

yang memfasilitasi terjadinya pertukaran de-

ngan menciptakan suatu arti yang disebar 

luaskan kepada pelanggan atau kliennya 

(Shimp, 2000). 

Strategi pemasaran berfokus pada tujuan 

jangka panjang perusahaan dan melibatkan 

perencanaan program-program pemasaran 

untuk mewujudkan tujuan perusahaan. Perusa-

haan bergantung pada strategi pemasaraan un-

tuk merancangkan lini produk atau jasanya, 

termasuk produk dan jasa baru (Hermawan, 

2012). Swastha dalam Hermawan (2012) men-

definisikan strategi pemasaran sebagai serang-

kaian rancangan yang menggambarkan bagai-

mana sebuah perusahaan harus beroperasi 

untuk mencapai tujuannya. 

Strategi promosi adalah rencana untuk 

penggunaan yang optimal dari elemen-elemen 

promosi: periklanan, hubungan masyarakat, 

penjualan pribadi, dan promosi penjualan. 

(Lamb et al, 2009). Strategi promosi merupa-

kan langkah untuk mengkomunikasikan ele-

men-elemen promosi agar dapat membujuk 

dan merangsang konsumen melakukan pem-

belian barang/jasa agar tujuan meningkatkan 

penjualan perusahaan tercapai. 

Bauran komunikasi pemasaran dari 

Kotler dan Keller (2016) adalah Marketing 

communications mix are eight main models of 

communication such "Advertising, Sales Pro-

motion, Event And Experiences, And Publicity 

Public relations, online and social media mar-

keting, mobile marketing, direct and database 
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marketing, Personal Selling". Marketing com-

munications mix are eight main ways of 

communication, among others: 

Iklan adalah promosi barang jasa, peru-

sahaan dan ide yang harus dibayar oleh sebuah 

sponsor. Pemasaran melihat iklan sebagai ba-

gian dari strategi promosi keseluruhan. Media 

iklan berupa media cetak seperti koran, pam-

flet, brosur, leaflet, spanduk, baligho. Media 

iklan berupa elektonik seperti televisi, radio, 

dan internet. (Kotler dan Keller, 2016). Peri-

klanan adalah semua bentuk penyajian non-

personal dan ide, barang atau jasa yang diba-

yar oleh suatu sponsor tertentu. Dengan karak-

teristik: (1) dapat mencapai konsumen yang 

terpencar secara geografis, (2) dapat mengu-

lang pesan berkalikali, (3) bersifat impersonal 

dan komunikasi satu arah, dan (4) dapat 

sangat mahal untuk beberapa jenis media. 

(Hermawan, 2012). 

Promosi penjualan adalah bentuk persu-

asi langsung melalui penggunaan berbagai 

insentif yang dapat diatur untuk merangsang 

pembelian produk dengan segera atau mening-

katkan jumlah barang yang dibeli pelanggan. 

Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat 

menarik pelanggan baru, mempengaruhi pe-

langgannya untuk mencoba produk baru, men-

dorong pelanggan membeli lebih banyak, 

memberi hadiah atau penghargaan kepada 

konsumen lama, menghindari konsumen lari 

ke produk merek lain, mempopulerkan merek 

atau meningkatkan loyalitas, meningkatkan 

impulse buying (pembelian tanpa rencana se-

belumnya), menyerang aktivitas promosi pe-

saing, meningkatkan volume penjualan jangka 

pendek dalam rangka memperluas market sha-

re jangka panjang. Beberapa cara sales promo-

tion yaitu memberi sampel gratis, kupon, 

rabat, diskon, premi, kontes, trading stamp, 

demonstrasi, bonus, hadiah uang, perlombaan 

dan lain-lain (Kotler dan Keller, 2016). 

Events and experiences Event Sponsor-

ship merupakan suatu kegiatan yang dapat 

menjadikan nama perusahaan diingat dan 

dapat meningkatkan image perusahaan. Event 

sponsorhip diselenggarakan oleh perusahaan 

dengan tujuan agar namanya menjadi lebih 

terkenal dan mendapat image yang baik dari 

masyarakat. Contoh dari event sponsorship se-

perti mensponsori acara olahraga, kesenian, 

hiburan, dan sebagainya (Kotler dan Keller, 

2016). 

Public relations adalah sebuah proses 

atau aktivitas yang bertujuan untuk menjalin 

komunikasi antara organisasi dan pihak luar 

organisasi. Public relations artinya “good rela-

tion” dengan publik, agar masyarakat memili-
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ki 50 image yang baik terhadap perusahaan 

(Kotler dan Keller, 2016). Berbagai program 

diarahkan secara internal kepada karyawan 

dari perusahaan atau eksternal kepada konsu-

men, perusahaan lain, pemerintah, dan media 

untuk mempromosikan atau melindungi citra 

perusahaan atau produk komunikasi individu, 

seperti. sponsor, donasi, dan berita. 

Public relations merupakan sarana pro-

mosi masal yang dilakukan dengan menjalin 

hubungan dengan berbagai konsumen perusa-

haan dan masyarakat umum, dengan tujuan 

untuk membangun citra perusahaan yang posi-

tif agar mendapat publisitas yang luas, dan 

mengatasi kabar angin, laporan, serta keja-

dian-kejadian yang tidak sesuai dengan kenya-

taan. Dalam hal ini, istilah masyarakat diarti-

kan sebagai kelompok yang berhubungan de-

ngan perusahaan, meliputi konsumen, karya-

wan, pesaing, pemerintah dan konsumen da-

lam bentuk organisasi (Machfoedz, 2010). 

Direct and database marketing yaitu 

penggunaan surat, telepon, faksmile, e-mail, 

atau internet untuk berkomunikasi secara lang-

sung dengan atau meminta respon atau dialog 

dari pelanggan dan prospek tertentu (Kotler 

dan Keller, 2016). Pemasaran langsung (direct 

marketing), hubungan langsung dengan kon-

sumen individual yang ditargetkan secara 

cermat untuk memperoleh respons segera dan 

membangun hubungan pelanggan yang lang-

geng penggunaan surat langsung, telepon, te-

levisi respons langsung, email, Internet, dan 

sarana lain untuk berkomunikasi secara lang-

sung dengan konsumen tertentu (Tjiptono, 

2008).  

Pemasaran interaktif Online dan pro-

gram yang dirancang untuk melibatkan pe-

langgan atau prospek dan langsung atau tidak 

langsung mengingatkan kesadaran, mening-

katkan citra, atau menimbulkan penjualan pro-

duk atau jasa (Kotler dan Keller, 2016). 

Dengan melakukan  

Mobile Marketing Suatu bentuk khusus 

dari pemasaran online yang menempatka ko-

munikasi pada ponsel, smartphone, atau tablet 

konsumen (Kotler dan Keller, 2016). Mobile 

marketing is any advertising activity that pro-

motes products and services via mobile devi-

ces, such as tablets and smartphones. Mobile 

marketing makes use of features of modern 

mobile technology, including location servi-

ces, to tailor marketing campaigns based on 

an individual's location. Mobile marketing is a 

way in which technology can be used to create 

personalized promotion of goods or services 

to a user who is constantly connected to a 



  

 

YAYASAN AKRAB PEKANBARU  
 Jurnal AKRAB JUARA  

 Volume 5 Nomor 4 Edisi November 2020 (228-243) 
 

234 
 

network. (Investopedia.com, diakses pada 22 

Oktober 2020) 

Menurut Investopedia.com pemasaran 

seluler adalah aktivitas periklanan apa pun 

yang mempromosikan produk dan layanan 

melalui perangkat seluler, seperti tablet dan 

ponsel cerdas. Pemasaran seluler memanfaat-

kan fitur-fitur teknologi seluler modern, ter-

masuk layanan lokasi, untuk menyesuaikan 

kampanye pemasaran berdasarkan lokasi indi-

vidu. Pemasaran seluler adalah cara di mana 

teknologi dapat digunakan untuk membuat 

promosi barang atau layanan yang dipersona-

lisasi kepada pengguna yang terus-menerus 

terhubung ke jaringan. 

Personal Selling (Penjualan Personal), 

yaitu interaksi tatap muka dengan satu atau 

lebih pembeli prospektif untuk tujuan melaku-

kan presentasi, menjawabpertanyaan atau pe-

ngadaan pesan. Bentuknya seperti penjualan, 

rapat penjualan, dan lain-lain. Hermawan 

(2012) mendefinisikan personal selling meru-

pakan komunikasi langsung (tatap muka) anta-

ra penjual dan calon kepada calon pelanggan 

dan membentuk pemahaman pelanggan ter-

hadap produk, karakteristik produk yang kom-

pleks, detail barang yang perlu penjelasan me-

rupakan sebagian karakteristik yang bisa 

digunakan sebagai alasan penerapan penjualan 

personal.  

Menurut Kotler dan Amstrong (2001), 

ada 6 (enam) tahapan atau langkah personal 

selling diantaranya yaitu: (1) Mencari Calon 

Pelanggan. Pada tahap ini, pemasar dituntut 

mencari pelanggan yang menjadi segmen 

perusahaan. (2) Pra Pendekatan, apabila sudah 

menemukan calon pelanggan, pemasar harus 

menjalin hubungan untuk membangun keper-

cayaan. (3) Presentasi dan Demontrasi, pada 

tahap ini, pemasar harus bisa menunjukan ba-

gaimana barang yang dijual dibutuhkan calon 

pelanggan. (4) Mengatasi Keberatan, biasanya 

calon pelanggan memiliki keberatan untuk 

membeli produk, seperti keberatan akan harga 

yang terlalu mahal. Dalam hal ini pemasar 

harus bisa mengatasinya dengan memberikan 

diskon atau dengan cara yang lainnya. (4) 

Tindak Lanjut dan Pemeliharaan, maksudnya, 

pemasar harus bisa menjaga pelanggan agar 

tetap loyal terhadap produk, sebagai contoh 

menelpon pelanggan mengenai produk yang 

sudah dibeli. 

II. METODE PENELITIAN 

Metode yang digunakan dalam peneliti-

an ini yaitu menggunakan metode penelitian 

kualitatif dengan jenis penelitian deskriptif 

kualitatif. Bogdan dan Taylor (1975) dalam 



  

 

YAYASAN AKRAB PEKANBARU  
 Jurnal AKRAB JUARA  

 Volume 5 Nomor 4 Edisi November 2020 (228-243) 
 

235 
 

Lexy J. Moleong (2005) mendefinisikan meto-

dologi kualitatif adalah prosedur penelitian 

yang menghasilkan data deskriptif berupa 

kata-kata tertulis atau lisan dari orangorang 

dan perilaku yang diamati. Pendekatan des-

kriptif kualitatif bertujuan untuk mendeskrip-

sikan dan menginterpretasikan fenomena yang 

terjadi di lapangan. Dapat disimpulkan bahwa 

penelitian ini berusaha untuk memdeskripsi-

kan sebuah fenomena. Menurut Isaac dan Mi-

chael dalam Rakhmat (2014), mendefinisikan 

bahwa penelitian deskriptif hanyalah mema-

parkan peristiwa dan situasi. Penelitian ini 

tidak mencari atau menjelaskan hubungan, ti-

dak menguji hipotesis atau membuat prediksi. 

Menurut Ulfatin (2013), “pendekatan 

deskriptif’ yaitu “penelitian yang berusaha un-

tuk menuturkan pemecahan masalah yang ada 

sekarang berdasarkan data”. Penelitian kuali-

tatif deskriptif, bertujuan untuk menggambar-

kan atau mendeskripsikan karakteristik dari 

fenomena. Salah satu ciri utama dari deskriptif 

adalah paparannya yang bersifat naratif. Jenis 

penelitian kualitatif deskriptif yang digunakan 

untuk memperoleh informasi mengenai Im-

plementasi Bauran Promosi Pada Restoran 

Bumbu Desa di Masa Pandemi Covid-19 seca-

ra komprehensif. Selain itu, dengan pendeka-

tan kualitatif diharapkan dapat diungkapkan 

situasi dan permasalahan yang dihadapi dalam 

situasi tersebut. 

Paradigma yang digunakan dalam pene-

litian ini adalah post-positivisme. Aliran post-

positivisme melihat bahwa realitas sebagai hal 

yang memang ada dalam kenyataan sesuai 

dengan hukum alam, namun menurut aliran ini 

mustahil bagi manusia untuk melihat realitas 

secara benar. 

Dalam penelitian ini peneliti mengkaji 

implementasi bauran promosi pada usaha kuli-

ner di masa pandemi covid-19. Objek peneliti-

an ini adalah Restoran Bumbu Desa Ciledug. 

Analisis data dalam penelitian ini dilakukan 

dengan cara observasi dan wawancara. Ob-

servasi ialah studi yang disengaja dan siste-

matis tentang fenomena sosial dan gejala-geja-

la psikis dengan jalan pengamatan dan pen-

catatan (Kartono, 1980). 

Peneliti langsung hadir di Restoran 

Bumbu Desa Ciledug pada tanggal 14 oktober 

2020. Di pertemuan itu, peneliti langsung me-

ngadakan wawancara kepada Manager Bumbu 

Desa Ciledug, Sri Deasyanti dan Manager 

Bumbu Desa Depok Penny Deviana, dimana 

Restoran Bumbu Desa Ciledug dan Depok 

dimiliki oleh Perusahaan yang sama yaitu PT. 

Arta Sentra Komunika. Di sana peneliti mela-

kukan wawancara, terkait bagaimana gamba-



  

 

YAYASAN AKRAB PEKANBARU  
 Jurnal AKRAB JUARA  

 Volume 5 Nomor 4 Edisi November 2020 (228-243) 
 

236 
 

ran umum tentang Restoran Bumbu Desa Ci-

ledug dan proses perjalanan selama pandemi. 

Selain itu peneliti juga mewawancarai tiga 

orang konsumen Restoran Bumbu Desa Cile-

dug, yaitu Ibu Broto, pelanggan yang berasal 

dari Depok, Ibu Ucu Sumarsih, pelanggan 

yang berasal dari Karawaci, dan Ibu Sri Jayan-

ti, pelanggan dari Ciledug. Mengingat peneli-

tian ini adalah tugas yang memiliki batas 

waktu, maka penting bagi peneliti untuk mem-

pertimbangkan waktu, tenaga dan sumber da-

ya peneliti. Letak lokasi penelitian yang cukup 

strategis dan mudah dijangkau sangat mendu-

kung dalam proses pelaksanaan penelitian dari 

segi waktu, tenaga, dan sumber daya peneliti. 

III. HASIL PENELITIAN 

Berdasarkan penelitian yang telah dila-

kukan oleh peneliti, maka selanjutnya akan 

dipaparkan hasil dari penelitian yang telah 

dilakukan dilakukan di Restoran Bumbu Desa 

Ciledug. Selain itu peneliti juga akan memba-

has hasil penelitian yang didapatkan melalui 

teknik wawancara, observasi, dan data doku-

mentasi yang didapat peneliti dari key infor-

mant, informan sekunder dan informan pendu-

kung mengenai Restoran Bumbu Desa Cile-

dug. Pembahasan penelitian ini dijelaskan de-

ngan menggunakan tinjauan teori dan konsep 

yang telah dibahas sebelumnya. Penjabaran 

pembahasan penelitian ini ditampilkan dalam 

tabel 1, 

Tabel 1. Hasil dan Pembahasan 

Advertising Restoran Bumbu Desa Ciledug 
menggunakan iklan di Radio. 
Radio yang digunakan untuk 
beriklan adalah Radio Mersi 93,9 
FM.  

Sales Promotion Restoran Bumbu Desa Ciledug 
menggunakan discount sebesar 20 
persen pada saat grand opening, 
dan menghilangkan biaya service 
sebesar 10%. Promosi ini 
dikatakan cukup berhasil oleh 
informan karena  

Event And Experiences Restoran Bumbu Desa Ciledug 
belum menggunakan model ini 
untuk mempromosikan produk-
produknya. 

Publicity Public 
Relations 

Restoran Bumbu Desa Ciledug 
belum menggunakan model ini 
untuk mempromosikan produk-
produknya 

Online and social 
Media Marketing 

Restoran Bumbu Desa Ciledug 
menggunakan media social 
Instagram dan facebook. 

Mobile Marketing Restoran Bumbu Desa Ciledug 
belum menggunakan model ini 
untuk mempromosikan produk-
produknya 

Direct and Database 
Marketing 

Restoran Bumbu Desa Ciledug 
menggunakan sms blast untuk 
menyampaikan informasi 
penjualan produknya 

Personal Selling Restoran Bumbu Desa Ciledug 
melakukan personal selling pada 
calon pelanggan dengan 
berkunjung langsung ke lokasi 
pelanggan untuk menjelaskan 
mengenai produk dan harga. Selain 
makan di tempat, Restoran Bumbu 
Desa Ciledug juga menyediakan 
catering makanan bagi perusahaan. 

Bagian terpenting untuk menjangkau pu-

blik dalam melakukan pemasaran dan bentuk 

dasar promosi adalah advertising. Menurut 
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KBBI (diakses pada 22 Oktober 2020, pukul 

19.37 WIB), ada dua pengertian iklan. Iklan 

adalah berita pesanan untuk mendorong, 

membujuk khalayak ramai agar tertarik pada 

barang dan jasa yang ditawarkan. Iklan adalah 

pemberitahuan kepada khalayak mengenai 

barang atau jasa yang dijual, dipasang di 

dalam media massa (seperti surat kabar dan 

majalah) atau di tempat umum. (kbbi.kemdik-

bud.go.id diakses 23 Oktober 2020 pukul 

19.36 WIB). Kesimpulannya, iklan adalah 

pemberitahuan yang bertujuan mendorong 

atau membujuk khalayak sehingga membeli 

atau menggunakan barang atau jasa yang dibe-

ritahukan. 

Sebagaimana yang telah dipaparkan oleh 

Informan pertama Mbak Deasy, Restoran 

Bumbu Desa Ciledug menggunakan iklan 

hanya di Radio Mersi 93,9 FM. Radio Mersi 

adalah radio berformat musik dangdut dengan 

tagline Bandar Dangdut Indonesia. Radio ini 

terletak di Jalan HOS Cokroaminoto No. 37 

Ciledug – Tangerang. Radio ini dapat dijang-

kau oleh pendengar yang berada di Jabodeta-

bek. Selain itu juga dapat didengarkan melalui 

aplikasi Mersifm. Menurut survey Nielsen, di 

wave pertama tahun 2020, Radio Mersi 93,9 

FM mendapatkan posisi ke 8 All Stations di 

Jakarta.  

 

Gambar 2. Peringat Radio di Jakarta (Sumber: 

Nielsen) 

Iklan yang disiarkan melalui radio Mersi 

93,9 FM adalah berupa Adlib. Menurut Rah-

mat Kriyantono (2009) Iklan Adlib adalah 

iklan yang strategi kreatif iklannya mengguna-

kan konsep bercerita. Penyiar radio lebih ba-

nyak mengemas iklan ini sebagai informasi 

bukan iklan. Dari sisi marketing, jenis iklan 

tersebut cukup efektif. Karena dikemas dalam 

bentuk berita, seakan-akan informasi yang dii-

klankan berasal dari media. Sehingga meme-

ngaruhi kepercayaan khalayak. Selain itu, 

iklan ini bisa lebih terperinci menjelaskan pro-

duk. Ini strategi Public relations (marketing) 

untuk ”memperhalus” iklan agar tidak terke-

san menjual produk. Tetapi di sisi lain, kha-

layak sulit untuk membedakan advertorial 

yang membayar dengan publisitas yang gratis. 

Yang tahu hanya antara public relations (mar-

keting) dan media (Kriyantono, 2009). 

Kotler dan Amstrong (2016) memberi-

kan pengertian promosi penjualan adalah 
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insentif jangka pendek untuk meningkatkan 

pembelian atau penjualan suatu barang atau 

jasa di mana pembelian diharapkan dilakukan 

sekarang juga. Kegiatan promosi yang terma-

suk dalam promosi penjualan ini misalnya 

pemberian kupon, obral, kontes, pameran dan 

lain-lain. Diakui informan 2 Penny Deviana, 

bahwa Restoran Bumbu Desa Ciledug baru 

melakukan satu jenis promosi penjualan de-

ngan tujuan meningkatkan jumlah konsumen-

nya. Di awal pembukaannya, Restoran Bumbu 

Desa memberikan diskon 20% dari tanggal 9 

agustus 2020 hingga 8 September 2020. 

Berkenaan dengan berbagai jenis kegia-

tan promosi, Chandon, Wansink, dan laurent 

dalam jurnal The Moderating Effect of Brand 

Loyalty on The Relationship between Promo-

tion Activities and Consumer’s Purchase Dec-

ision Making (Hao Chan, DKK, 2010) ber-

pendapat bahwa studi tentang promosi penjua-

lan harus diperluas untuk memasukkan efek 

berbeda dari promosi dengan uang dan tanpa 

uang.. Untuk tujuan ini, Campbell dan Dia-

mond membagi alat promosi menjadi dua 

jenis, yaitu yang berhubungan dengan pemo-

tongan harga produk (kupon dan diskon) dan 

yang tidak mengurangi harga produk (hadiah 

langsung, undian). Berkenaan dengan hal ter-

sebut, yang dilakukan oleh bumbu desa adalah 

promosi penjualan yang berhubungan dengan 

pemotongan harga produk. Selain itu Restoran 

Bumbu Desa Ciledug juga menghilangkan 

service charge sebesar 10%. Hal tersebut di-

karenakan adanya faktor psikologis orang 

Indonesia yang menyukai berbagai jenis pro-

mosi terutama potongan harga. 

Pengertian experiential marketing menu-

rut Smilansky adalah proses mengidentifikasi 

dan memuaskan kebutuhan konsumen dan as-

pirasi yang menguntungkan, melibatkan kon-

sumen melalui komunikasi dua arah yang 

membawa kepribadian merek untuk hidup dan 

menambah nilai target audiens. Komunikasi 

dua arah dan keterlibatan interaktif adalah 

kunci untuk menciptakan pengalaman menge-

sankan yang mendorong word of mouth, dan 

mengubah konsumen menjadi pendukng me-

rek dan loyalitas pelanggan terhadap suatu 

merek. (Smilansky, 2009). 

Bauran promosi Acara dan Pengalaman/ 

Event and Experiences belum dipilih sebagai 

salah satu strategi promosi Restoran Bumbu 

Desa dalam meningkatkan penjualan produk. 

Di tengah pandemic Covid-19, Restoran Bum-

bu Desa belum bisa mengikuti event seperti 

Bazaar. Bazaar merupakan acara yang sangat 

penting karena menjadi strategi promosi yang 

dapat membuat customer mencapai tahapan 



  

 

YAYASAN AKRAB PEKANBARU  
 Jurnal AKRAB JUARA  

 Volume 5 Nomor 4 Edisi November 2020 (228-243) 
 

239 
 

mengerti, ingin mencoba, dan ingin membeli, 

karena mampu memberikan kesempatan pada 

konsumen untuk melihat dan mencoba produk 

secara langsung. Apalagi karena Restoran 

Bumbu Desa merupakan usaha di bidang kuli-

ner, dimana untuk menarik konsumen tidak 

cukup hanya dari melihat promosi produk di 

media sosial, tetapi lebih kepada wujud fisik 

dan kualitas rasa. 

Hasil penelitian juga menunjukkan bah-

wa Public Relations and Publicity tidak dipilih 

sebagai strategi promosi Restoran Bumbu 

Desa Ciledug karena dianggap kurang sesuai 

dan belum perlu dilakukan oleh Restoran 

Bumbu Desa Ciledug sebagai start up business 

dalam jangka waktu dekat karena melihat dari 

segi keterbatasan biaya promosi Restoran 

Bumbu Desa Ciledug. Aktivitas Public Relati-

ons and Publicity tidak efektif bagi pencapa-

ian perusahaan karena bersifat budget cons-

traint akibat harus menghired Public Relation 

atau Humas. Public Relations and Publicity 

sebaiknya dilakukan jika promosi Restoran 

Bumbu Desa Ciledug melalui bauran-bauran 

lain sudah benar-benar berjalan dengan maksi-

mal dan brand produk sudah lebih besar. 

Kaplan dan Haenlin (2010) mendifinisi-

kan Media Sosial adalah suatu grup aplikasi 

berbasis internet yang menggunkan ideologi 

dan tehnologi Web 2.0, dimana pengguna 

dapat membuat atau bertukar informasi pada 

aplikasi tersebut. Beberapa media sosial yang 

sangat digemari dan memiliki jutaan pengguna 

di Indonesia adalah Facebook, Twitter, Insta-

gram, Youtube, Blog, dan lainnya. Sosial me-

dia memungkinkan pengguna untuk melaku-

kan komunikasi dengan jutaan pengguna lain-

nya. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa ba-

uran promosi Interactive Online Marketing 

dipilih sebagai salah satu strategi promosi 

yang penting bagi Restoran Bumbu Desa. 

Konsumen juga menyatakan bahwa peningka-

tan media promosi online harus dilakukan 

Restoran Bumbu Desa. Promosi melalui me-

dia online dapat digunakan untuk memperke-

nalkan brand dan product, dan membuat kon-

sumen tahu tentang Restoran Bumbu Desa. 

Dengan melihat efektivitas biaya promosi 

(budget promotion), yang mana kebanyakan 

promosi melalui media-media online bersifat 

very low cost dan free membuat Interactive 

Online Marketing sesuai bagi Restoran Bum-

bu Desa yang masih berada di tahapan startup 

business. Perbaikan strategi promosi Restoran 

Bumbu Desa melalui bauran Interactive Onli-

ne Marketing salah satunya adalah dengan 

memilih media-media social online tertentu 
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yang paling sering digunakan dan paling 

direkomendasikan oleh narasumber dan mela-

kukan perbaikan pada kekurangan promosi di 

media-media social online tersebut. Media 

sosial yang dipilih untuk ditingkatkan sebagai 

fokus strategi promosi Restoran Bumbu Desa 

Ciledug adalah Instagram. Banyak konsumen 

Restoran Bumbu Desa Ciledug yang mengeta-

hui produk dari Instagram dan aktif menggu-

nakan Instagram. Instagram dianggap paling 

cocok dalam mempromosikan produk maka-

nan. 

Instagram juga dipilih karena dianggap 

paling menarik dan paling lengkap, pertama 

untuk visualisasi karena adanya foto-foto pro-

duk makanan yang jelas, kedua adanya penje-

lasan detil mengenai produk makanan terma-

suk list harganya, ketiga adanya testimoni dan 

endorsement yang dapat menambah informasi 

dan meningkatkan keyakinan konsumen sebe-

lum membeli makanan di Restoran Bumbu 

Desa Ciledug. Bentuk-bentuk strategi promosi 

yang harus diperhatikan dan ditingkatkan oleh 

Restoran Bumbu Desa Ciledug pada Insta-

gram adalah perbaikan foto produk dengan 

food stylist/ food photographer, peningkatan 

posting testimoni di Instagram, peningkatan 

posting endorsement di Instagram, penjelasan 

produk di Instagram harus jelas dan detil, 

perbaikan dalam hal frekuensi update/ posting 

di Instagram yaitu Restoran Bumbu Desa 

Ciledug harus lebih aktif update di Instagram 

(lebih rutin/konsisten) serta posting harus 

diperbanyak. 

Restoran Bumbu Desa Ciledug juga 

harus menambah jumlah follower Instagram 

dengan beriklan melalui Instagram dan Face-

book. Hal ini belum dapat dilakukan karena 

belum ada sinkronisasi antara akun facebook 

dan Instagram Restoran Bumbu Desa. Selain 

itu Restoran Bumbu Desa Ciledug perlu mela-

kukan penambahan desain/ template/ tema un-

tuk Instagram Restoran Bumbu Desa Ciledug 

agar tampilan lebih cantik dan lebih rapi serta 

penambahan fact-fact tentang produk, pening-

katan promo-promo di Instagram misalnya be-

rupa promo tag photo dan giveaway, peng-

gunaan hashtag tertentu di Instagram. Resto-

ran Bumbu Desa juga harus memiliki staf 

khusus yang bertanggung jawab terhadap me-

dia sosial miliknya. 

Sebuah organisasi atau perusahaan ber-

komunikasi secara langsung dengan target pe-

langgan untuk menghasilkan adanya suatu rea-

ksi atau agar memicu adanya transaksi. Pema-

saran langsung melibatkan berbagai aktivitas 

termasuk pengelolaan database, penjualan 

langsung, telemarketing, direct mail, internet, 
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dan berbagai media cetak dan siaran. (Belch, 

2015). 

Dalam rangka meningkatkan jumlah 

konsumennya, Restoran Bumbu Desa merasa 

perlu untuk melakukan direct and Database 

Marketing. Restoran Bumbu Desa Ciledug 

menggunakan blast sms ke nomor nomor 

pembeli potensialnya yaitu keluarga kelas me-

nengah yang tinggal di derah sekitar Tange-

rang Raya dan selatan Jakarta. Selain itu se-

tiap pengunjung yang datang juga selalu di-

minta untuk mengisi buku tamu yang berisi 

nama, alamat dan juga nomer telepon mereka. 

Menurut Sutisna (2008), personal selling 

merupakan aktivitas komunikasi antara produ-

sen yang diwakili oleh tenaga penjual dengan 

konsumen potensial yang melibatkan pikiran 

dan emosi, serta tentu saja berhadapan lang-

sung (Face to Face). Personal selling merupa-

kan proses penyampaian informasi kepada 

konsumen untuk membujuk mereka agar 

membeli produk melalui komunikasi pribadi. 

Dengan personal selling, pemasar mempunyai 

keleluasan untuk menyesuaikan pesan guna 

memenuhi kebutuhan konsumen pada infor-

masi (Machfoedz, 2010). 

Restoran Bumbu Desa Ciledug melaku-

kan penawaran dengan tatap muka langsung. 

Hal ini dirasa efektif karena Restoran Bumbu 

Desa Ciledug menyediakan produk katering 

untuk perusahaan – perusahaan di sekitar lo-

kasi Restoran seperti Rumah Sakit Medika 

Lestari, Yayasan Pendidikan Budi Mulia, dan 

lain lain. Restoran Bumbu Desa Ciledug juga 

melakukan komunikasi tatap muka dengan 

calon pelanggan yang berkunjung langsung ke 

Restoran Bumbu Desa.  

IV. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah 

diuraikan dan dianalisa pada pembahasan 

sebelumnya, maka penulis menarik kesimpu-

lan bahwa strategi komunikasi pemasaran 

yang dilakukan oleh Restoran Bumbu Desa 

Ciledug adalah sebagai berikut 

Promotion mix Restoran Bumbu Desa 

Ciledug dapat dilihat dari 5 elemen bauran 

pemasaran, yang pertama advertising dalam 

penerapannya menggunakan Iklan di Radio 

Mersi 93,9 FM, yang merupakan top 10 all 

stations di Jabodetabek berdasarkan riset Niel-

sen 2020. Elemen kedua yaitu salespromotion 

dalam penerapannya menggunakan discount 

20 % dan menghilangkan service charge 10%. 

Elemen ketiga yaitu online dan social media 

marketing dimana Restoran Bumbu Desa rutin 

mengunggah konten di Instagram. 

Elemen ke empat yaitu Direct and Data-

base Marketing dimana Restoran Bumbu Desa 
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Ciledug rutin melakukan SMS Blast, dan juga 

mencatat nomer telpon pengunjung agar dapat 

memberikan info terkait Restoran Bumbu De-

sa Ciledug. Elemen yang kelima personal 

selling dimana dalam penerapannya menggu-

nakan pemberian penjelasan kepada calon 

konsumen dengan berkunjung ke tempat kon-

sumen. 

Sedangkan untuk tiga lainnya yaitu 

event and experiences, Public Relations and 

Publicity, dan mobile marketing belum dipilih 

sebagai fokus strategi promosi karena dirasa 

belum dibutuhkan perusahaan. 

Secara keseluruhan elemen advertising, 

sales promotion, dan personal selling merupa-

kan elemen yang sudah cukup efektif dilaku-

kan. Hal ini dibuktikan dengan adanya pening-

katan jumlah pengunjung setiap bulannya ka-

rena adanya konsumen yang merupakan pen-

dengar setia Radio Mersi 93,9 FM, pengun-

jung yang datang karena tawaran discount, 

dan penawaran melalui SMS. Sedangkan 

Event And Experiences, Public Relations and 

Publicity, dan Mobile Marketing belum begitu 

efektif dilakukan. 
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