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ABSTRAK 

 

Saat ini perkembangan industri pariwisata di Indonesia semakin pesat. 

Banyaknya persaingan antara restoran-restoran sangat meningkat. Persaingan 

bisnis restoran yang semakin kompetitif menyebabkan pengelolaOMJOLA Resto 

berupaya keras dalam memilih strategi yang tepat untuk menarik konsumen 

sebanyak-banyaknya. 

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kualitatif. Pengumpulan data 

dilakukan melalui observasi, wawancara dan dokumentasi. Wawancara dengan 

Pengelola OMJOLA Resto, Karyawan OMJOLA Resto, dan 2(dua) Konsumen 

OMJOLA Resto dengan total 4(empat) responden. Analisis data menggunakan 

analisis SWOT dipadukan dengan bauran pemasaran 4P (Product, Price, Place, 

and Promotion). 

Berdasarkan matriks IFAS kekuatan terbesar terdapat pada jenis menu yang 

ditawarkan OMJOLA Resto bervariasi dan adanya produk unggulan dengan skor 

bobot 0.625. Sedangkan kelemahan terbesar terdapat pada kurangnya sarana 

promosi offline seperti brosur dan pamflet dengan skor bobot 1.125. Untuk 

matriks EFAS Peluang tertinggi terdapat pada harga yang terjangkau disukai oleh 

semua kalangan dengan skor bobot 0.610. Untuk ancaman tertinggi terdapat pada 

banyaknya pesaing yang mendirikan usaha sejenis dengan skor bobot 0.692.  

Pembobotan terhadap faktor internal dan faktor eksternal merupakan nilai yang 

ditunjukan pada kuadran SWOT. Nilai sumbu x yang didapat dari faktor internal 

dan sumbu y yang didapat dari faktor eksternal. Dari hasil perhitungan nilai x 

yaitu 2,375 dan penghitungan nilai y 1,836. Perhitungan tersebut menunjukkan 

bahawa nilai x dan nilai y sama-sama positif, sehingga posisi OMJOLA Resto 

berada pada kuadran I (positif, positif) pada analisis SWOT sehingga rekomendasi 

yang diperlukan oleh OMJOLA Resto adalah progresif, dimana strategi ini bisa 

dilakukan oleh OMJOLA Resto dengan cara meningkatkan penjualan dan 

meningkatkan kapasitas produksi. 
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  BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Saat ini perkembangan industri pariwisata di Indonesia semakin pesat. 

Hal itu ditanda5i dengan banyaknya tempat wisata disertai dengan 

perkembangan bisnis perhotelan, pelayanan makanan, transportasi, serta biro 

perjalanan. Salah satunya usaha pelayanan makanan yang saat ini semakin 

berkembang selain sebagai penyedia kebutuhan pokok manusia, juga sebagai 

sarana refrehsing dan berinteraksi dengan orang lain untuk menghilangkan 

kejenuhan dari rutinitas sehari-hari. Banyak orang yang dengan sengaja 

mencari suasana baru untuk memenuhi kebutuhan pokoknya sekaligus 

sebagai tempat hiburan baik pada waktu makan pagi, siang, ataupun malam.  

Konsumen sebagai pelanggan dalam memenuhi kebutuhan pokoknya 

tentu tidak akan membeli begitu saja, tetapi mereka akan memilih dan 

mencari tempat makan yang bersih, nyaman, enak, harga bersaing serta aspek 

pelayanannya. Dengan demikian para pengusaha harus jeli dalam melihat 

segala bentuk kesempatan ataupun ancaman yang dapat atau akan dihadapi 

oleh produknya di pasaran.  

Menurut Assauri (2013:15) setiap perusahaan mempunyai tujuan 

untuk mengembangkan usahanya. Tujuan tersebut dapat dicapai melalui 

usaha mempertahankan dan meningkatkan laba perusahaan dengan cara 
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meningkatkan   penjualan   produknya. Pemasaran   merupakan   konsep 

kunci keberhasilan suatu bisnis dimana pemasaran dengan memperhatikan 

keinginan dan kebutuhan pemenuhan pelanggan untuk tercapainya kepuasan 

yang memberi dampak positif bagi perusahaan. Pemasaran juga merupakan 

salah satu bidang fungsional yang sangat penting dalam suatu organisasi 

bisnis sebagai penunjang bagi kelangsungan hidup suatu dunia usaha.  

Kotler dalam Subroto (2011: 1) mendefinisikan pemasaran sebagai 

suatu proses sosial dimana setiap individu dan kelompok mendapatkan apa 

yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan dan 

mempertukarkan produk dan nilai dengan individu atau kelompok lainnya. 

Dengan kata lain, pemasaran adalah kegiatan manusia untuk memuaskan 

kebutuhan dan keinginan manusia melalui proses pertukaran.  

Salah satu cara yang digunakan untuk membuat bisnis menjadi unggul 

adalah dengan pemilihan dan penerapan strategi yang akurat dan tepat 

sasaran. Oleh karena itu menjadi keharusan bagi pengusaha untuk 

melaksanakan pemasaran dengan strategi yang tepat agar dapat memenuhi 

sasaran yang efektif.  

Menurut Ali Hasan (2013: 430) strategi pemasaran adalah produk dari 

hubungan pemasaran, pemasaran penawaran, pemasaran waktu, alokasi 

sumber daya bahwa hubungan untuk komponen kunci dari strategi 

pemasaran. 

Strategi pemasaran yang dijalankan oleh pelaku usaha sangat 

bervariasi sesuai dengan pengetahuan dan pengalaman masing-masing pelaku 
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usaha. Mengembangkan dan menerapkan sebuah strategi pemasaran salah 

satu tahapannya adalah merencanakan bauran pemasaran yang terdiri dari 

empat elemen yaitu produk (product), harga (price), distribusi/tempat (place), 

dan promosi (promotion). 

Menurut Agustina Shinta (2011: 76) Marketing mix atau bauran 

pemasaran adalah perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan; 

yang dipadukan oleh firm untuk menghasilkan respon yang diinginkan pasar 

sasaran. Marketing mix adalah semua faktor yang dapat dikuasai oleh seorang 

manajer pemasaran dalam rangka mempengaruhi permintaan konsumen 

terdapat barang dan jasa. Faktor-faktor yang mempengaruhi, yaitu : Product, 

Price, Place, dan Promotion. 

Salah satu jenis usaha yang saat ini banyak digemari oleh para 

pengusaha yaitu usaha restoran. Restoran adalah istilah umum untuk 

menyebut usaha yang menyajikan hidangan kepada masyarakat dan 

menyediakan tempat untuk menikmati hidangan itu serta menetapkan tarif 

tertentu untuk makanan dan pelayanannya. Pertumbuhan bisnis restoran di 

kota-kota besar di Indonesia sangat signifikan kenaikan jumlahnya.  

Menurut Powers, Barrows, dan Reynolds (2012: 68) kata restoran 

berasal dari bahasa Perancis „restaurer‟ yang berarti “restorer of energy” atau 

pengembalian energi. Istilah tersebut mulai digunakan pada awal hingga 

pertengahan tahun 1700 untuk mendefinisikan tempat umum yang menjual 

sup dan roti. Namun, sekarang ini segala tempat umum yang menjual 

makanan dapat disebut restoran. 
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Seiring perkembangan bisnis restoran di Kota Yogyakarta, persaingan 

antara restoran-restoran sangat meningkat. Persaingan bisnis restoran yang 

semakin kompetitif menyebabkan pengelola restoran berupaya keras dalam 

memilih strategi yang tepat untuk menarik konsumen sebanyak-banyaknya. 

Dalam mewujudkan hal tersebut restoran harus memperhatikan beberapa 

indikator seperti pelayanan yang baik, variasi menu makanan, citarasa 

makanan, kecepatan penyajian, lokasi yang strategis, keunikan atau ciri khas 

dan harga yang bersaing. Sekarang ini banyak berdiri restoran yang 

menawarkan berbagai jenis makanan yang menggugah selera masyarakat, 

salah satunya yaitu Omah Jowo Lawas Resto. 

Omah Jowo Lawas Resto atau lebih dikenal dengan OMJOLA Resto 

ini merupakan rumah makan dengan konsep klasik bangunan jawa yaitu Joglo 

dan limasan yang merupakan rumah khas adat Jawa. Selain keunikan 

bangunannya yang tradisional, menu makanan yang disedikan juga menu 

olahan khas jawa. OMJOLA Resto terletak di Bedingin, Sumberadi, 

Kecamatan Melati, Kabupaten Sleman, Yogyakarta. 

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk meneliti strategi 

pemasaran yang digunakan oleh Omah Jowo Lawas Resto. Dengan demikian, 

peneliti mengangkat judul “Analisis Strategi  Pemasaran di Omah Jowo 

Lawas Resto (OMJOLA)” 
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B. Fokus Masalah  

Berdasarkan latar belakang permasalahan yang telah diuraikan di atas, 

maka dapat dirumuskan pertanyaan penelitian sebagai berikut :  

1. Bagaimana strategi pemasaran di OMJOLA Resto dengan menggunakan 

bauran pemasaran ? 

2. Bagaimana strategi pemasaran di OMJOLA Resto dengan menggunakan 

analisis SWOT ? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan dan batasan masalah di atas, penulis menuliskan 

tujuan penelitian sebagai berikut : 

1. Untuk mengetahui strategi pemasaran di OMJOLA Resto dengan 

menggunakan bauran pemasaran. 

2. Untuk mengetahui strategi pemasaran di OMJOLA Resto dengan 

menggunakan analisis SWOT. 

 

D. Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan hasil yang sesungguhnya 

dan bermanfaat yang sejalan dengan tujuan penelitian. Manfaat dari 

penelitian ini adalah : 
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1. Bagi Peneliti 

Menambah wawasan, pengetahuan serta pemahaman peneliti 

mengenai strategi pemasaran dengan analisis SWOT. 

2. Bagi Perusahaan 

Sebagai bahan masukan untuk menjadi pertimbangan bagi 

manajemen perusahaan khususnya mengenai strategi pemasaran dalam 

meningkatkan pangsa pasarnya melalui analisis SWOT. 

3. Bagi Institusi 

Sebagai bahan informasi yang diharapkan berguna untuk bacaan 

kepustakaan bagi mahasiswa khususnya di STP AMPTA Yogyakarta.  
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