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ABSTRACT

Marketing Strategy analysis of Rumah Makan Bebek Belur in Bandar
Lampung City

By

Merryana Dwi Saputri

The purpose of this study is to discuss the marketing mix, discuss internal factors
that contain strengths and weaknesses, external factors contain opportunities and
threats, and determine the most appropriate marketing strategy that can be applied
by the Bebek Belur Restaurant. The method used in the study are interviews and
guestionnaires. There are two types of questionnaires, namely marketing mix
guestionnaire and SWOT analysis. The results showed that the marketing mix
research (4P) that had been done by Bebek Belur Restaurant in product strategies
with product attributes, taste, quality of raw materials and serving portion
according to respondents was in accordance with consumer demand and needs
with an average value of 4 for container attributes presentation according to
ordinary respondents with an average value 3. Theinitia price according to the
respondent is in accordance with the demands and needs of the customer with an
average value 4. The place strategy of respondent is in accordance with the needs
and needs of consumers with an average added value 4. Strategy the promotion

yields an average value of 3 according to normal respondents.The results of the



SWOT the strengths of internal environmental factors that affect the business of
Bebek Belur Restaurant were product quality and product prices. The weakness
of the restaurant were financial management and limited capital. The biggest
opportunity owned by Bebek Belur Restaurant was the quality of customers good
relations. Thethreat isin the form of rising prices of production materials and

competition with other restaurants.

Keywords: Bebek Belur Restaurant, Marketing Strategy, Marketing Mix (4P), SWOT



ABSTRAK
Analisis Strategi Pemasaran Rumah Makan Bebek Belur
di Kota Bandar Lampung
Oleh

Merryana Dwi Saputri

Tujuan penelitian adalah mengidentifikas bauran pemasaran, mengidentifikas
faktor internal yang meliputi kekuatan dan kelemahan, faktor eksternal meliputi
peluang dan ancaman, dan menentukan strategi pemasaran paing tepat yang dapat
diterapkan oleh Rumah Makan Bebek Belur. Metode yang digunakan daam
penditian ada ah wawancara dan penyebaran kuesioner. Terdapat duajenis
kuesioner yang digunakan yaitu kuesioner kinerja bauran pemasaran dan kuesioner
analiss SWOT. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kinerja bauran pemasaran
(4P) yang telah dijalani oleh Rumah Makan Bebek Belur untuk strategi produk
dengan atribut penampilan produk, rasa, kualitas bahan baku dan porsi penyagjian
menurut responden telah sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen
dengan nilai rata-rata 4 sedangkan untuk atribut wadah penyajian menurut
responden biasa sgja dengan nilai rata-rata 3. Startegi harga menurut responden
telah sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen dengan perolehan nilai
rata-rata4. Strategi tempat menurut responden telah sesuai dengan keinginan dan

kebutuhan konsumen dengan perolehan nilai rata-rata4. Strategi promosi



menghasilkan nilai rata-rata 3 yang menurut responden biasasgja. Hasil analisis
SWOT yang telah dilakukan menghasilkan kekuatan faktor lingkungan internal
yang mempengaruhi usaha Rumah Makan Bebek Belur adalah kualitas produk
dan harga produk. Kelemahan yang dimiliki rumah makan adalah manaemen
keuangan dan keterbatasan modal. Peluang terbesar yang dimiliki Rumah Makan
Bebek Belur adal ah kualitas hubungan baik dengan pelanggan. Ancaman yang
dihadapi Rumah Makan Bebek Belur berupa kenaikan harga bahan produksi dan

persaingan dengan rumah makan lain.

Kata Kunci : Bauran Pemasaran (4P), Rumah Makan Bebek Belur, Strategi Pemasaran,
SWOT
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PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Bebek Belur merupakan salah satu rumah makan di Kota Bandar Lampung yang
menyediakan menu berbahan dasar bebek, selain itu rumah makan ini memiliki
menu lain seperti ayam bakar, lele, dan lain-lain. Bebek Belur juga memiliki
menu minuman beragam dari macam aneka jus, jenis minuman dingin, jenis
minuman panas, dan lain-lain yang bisa dinikmati oleh para konsumen. Bebek
Belur mampu mengembangkan usaha hingga saat ini ditengah-tengah persaingan
usaha yang bergerak dibidang yang sama. Standar dan kualitas produk mampu
dipertahankan oleh pemilik Bebek Belur untuk memenuhi kebutuhan konsumen.
Hal ini merupakan pengaplikasian strategi pemasaran yang diterapkan oleh Bebek
Belur, salah satunya yaitu strategi bauran pemasaran (marketing mix) 4P yang
terdiri dari product, price, place, dan promotion. Strategi bauran pemasaran
(marketing mix) 4P digunakan untuk menghasilkan respon yang diinginkan dalam

pasar sasaran.

Kualitas produk pada suatu perusahaan merupakan salah satu aat yang digunakan
oleh para pemasar untuk menentukan positioning produknya dipasar. Kualitas

produk merupakan salah satu bagian dari atribut produk. Perencanaan atribut



produk bertujuan untuk pengembangan dan pemasaran produk yang sesuai dengan

keinginan konsumen (Kotler, 2009).

Harga merupakan penentuan nilai suatu produk dibenak konsumen. Hargayang
tepat adal ah harga yang terjangkau dan paling efisien bagi konsumen. Menurut
Kotler dan Amstrong (2008) harga adalah jumlah uang yang dibebankan atas
suatu produk atau jasa. Harga yang ditawarkan Rumah Makan Bebek Belur
kisaran harga Rp. 24.000 — Rp. 27.000. Tempat yang menarik bagi konsumen
adalah tempat yang strategis dan efisien. Rumah Makan Bebek Belur merupakan
salah satu rumah makan yang memiliki enam cabang di Kota Bandar Lampung
yaitu berada di J. ZA Pagar Alam Rgabasa Bandar Lampung, J. Pramuka
Bandar Lampung, JI. Swadaya Gn. Terang Bandar Lampung, J. Ratu dibaau, Jl.
Gatot Subroto Pahoman, Jl. Diponegoro Bandar Lampung. Lokas yang dipilih
oleh Rumah Makan Bebek Belur cukup strategis dan mudah dijangkau oleh

masyarakat.

Semakin berkembangnya Rumah Makan Bebek Belur, maka dapat dilakukan
analisis kekuatan dan kelemahan, serta peluang dan ancaman agar dapat
merumuskan suatu strategi pemasaran yang dapat membuat Rumah M akan Bebek
Belur bertahan dan memanfaatkan peluang dalam penetrasi pasar serta mampu
menghadapi persaingan yang semakin kuat. Menurut Rangkuti (2001), penentuan
suatu strategi didasarkan pada hasil analisis terhadap faktor-faktor yang
berpengaruh yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Analisis yang digunakan
dalam menentukan strategi pengembangan pada penelitian ini adalah analisis

SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, dan Threats), yaitu identifikasi



mengenai berbagai faktor yang dilakukan secara sistematis untuk menentukan
strategi perusahaan. Oleh karenaitu dilakukan penelitian studi mengenai analisis
startegi pemasaran dan tanggapan konsumen mengenai strategi bauran pemasaran
(marketing mix) 4P yang dilaksanakan di Rumah Makan Bebek Belur Bandar

Lampung.

1.2. Tujuan Pendlitian

1. Mengidentifikas bauran pemasaran yang dija ankan oleh Rumah Makan Bebek
Belur di Kota Bandar Lampung.

2. Mengidentifikas faktor internal dan eksternal yang meliputi kekuatan dan
kelemahan, faktor eksternal meliputi peluang dan ancaman yang dihadapi oleh
Rumah Makan Bebek Belur di Kota Bandar Lampung.

3. Menentukan strategi pemasaran yang paling tepat yang dapat ditergpkan oleh

Rumah Makan Bebek Bdur.

1.3. Manfaat Pendlitian

Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai bahan masukan bagi pelaku usaha atau

pemilik Rumah Makan Bebek Belur dalam pengembangan strategi pemasaran.



1.4. Kerangka Pemikiran

Rumah Makan Bebek Belur merupakan salah satu usaha produk olahan bebek
yang sudah cukup terkenal dan diminati oleh para konsumen di Kota Bandar
Lampung. Rumah Makan Bebek Belur harus mampu membuat atribut produk
yang sesual dengan harga dan kualitas pelayanan yang baik agar target penjualan
yang telah ditetapkan dapat tercapai dan terus meningkat. Prosedur produksi dan
pemasaran telah dilakukan dengan baik, namun pada kenyataanya volume
penjualan dan jumlah konsumen Rumah Makan Bebek Belur mengalami fluktuasi
(naik turun) pada setiap minggunya (Widyanti, 2017). Selain terjadinya fluktuasi,
masal ah yang dihadapi oleh Rumah Makan Bebek Belur yaitu kurang promosi
yang dilakukan serta persaingan dengan rumah makan lain. Hal ini membuat
Rumah Makan Bebek Belur harus memperbaiki strategi pemasarannya yang

diterapkan untuk mengatasi permasal ahan tersebut.

Untuk bisa menetapkan strategi pemasaan yang tepat yang nantinya akan
direkomendasikan pada Rumah Makan Bebek Belur, maka dalam penelitian ini
peneliti akan menganalisis beberapa tahapan. Tahapan pertama, yakni
mengidentifikas bauran pemasaran (4P) di Rumah Makan Bebek Belur. Tahap
Kedua, yakni menganalisis SWOT dengan analisis secara menyeluruh terhadap
semua faktor yang mempengaruhi baik faktor internal maupun faktor eksternal

yang ada di Rumah Makan Bebek Belur (Rangkuti, 2001).

Strategi pemasaran adal ah pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk
mencapal tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk

pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengel uaran



pemasaran (Kotler, 2004). Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa strategi
pemasaran dapat dinyatakan sebagai dasar tindakan yang mengarah pada kegiatan
atau usaha pemasaran dari suatu perusahaan dalam kondisi persaingan dan
lingkungan yang selalu berubah agar mencapai tujuan yang diharapkan. Dalam
penetapan strategi pemasaran yang akan dijalankan perusahaan haruslah terlebih
dahulu melihat situasi dan kondisi pasar serta menilai posisinyadipasar. Dengan
mengetahui keadaan dan situasi sertaposisinyadi pasar dapat ditentukan kegiatan

pemasaran yang harus dilaksanakan.

Penelitian mengenal penentuan strategi pemasaran suatu usaha telah dilakukan
sebelumnya oleh sjumlah peneliti dengan menggunakan analisis bauran
pemasaran (4P) dan analisis SWOT. Latif (2009) menggunakan analisis bauran
pemasaran dan analisis SWOT dalam penentuan strategi pemasaran Rumah
Makan Wong Solo cabang Pondok Gede Jakarta Timur. Penelitian Nugraha
(2014) juga menggunakan analisis bauran pemasaran dan analisis SWOT dalam

penentuan strategi pemasaran Restoran Agricafe di Kota Bogor Jawa Barat.

Analisis SWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, dan Threats) merupakan
salah satu teknik yang dapat digunakan untuk mendukung proses pengambilan
keputusan dalam menentukan strategi pemasaran yang paling tepat untuk Rumah
Makan Bebek Belur. Analisis SWOT akan mengidentifikasi berbagai faktor yang
dilakukan secara sistematis untuk menentukan strategi perusahaan (Rangkuti,
2001). Analisis SWOT yang akan dilakukan adalah analisis mengenai kekuatan
dan kelemahan dari Rumah Makan Bebek Belur serta memadukan pertimbangan

mengenal peluang dan ancaman yang dihadapi pada rumah makan tersebut.



Bauran pemasaran merupakan sekumpulan aat pemasaran (marketing mix) yang
digunakan oleh perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar
sasaran. Bauran pemasaran merupakan strategi pemasaran sebagai upaya
perusahaan untuk meningkatkan pendapatan. Kotler & Amstrong (2008)
mendefinisikan bauran pemasaran sebagai serangkaian variabel pemasaran
terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang
dikendalikan perusahaan dari pasar sasarannya. Bauran pemasaran terdiri atas
segala hal yang bisa dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan

produknya, dikenal dengan “4 P”yaitu product, price, place, dan promotion”.

Penelitian ini diawali dengan mengidentifikas tentang bauran pemasaran di
Rumah Makan Bebek Belur yang meliputi produk, harga, tempat dan promosi
yang dilakukan rumah makan tersebut. Kemudian dilanjutkan dengan
mengidentifikasi masalah yang dihadapi oleh Rumah Makan Bebek Belur.
Selanjutnya permasal ahan yang ada dianalisis mengenai faktor internal dan
eksternal dari rumah makan tersebut. Hasil dari analisis faktor internal dan
eksternal akan dianalisis menggunakan matriks IFE dan EFE yang kemudian
dianalisis menggunakan matriks posisi untuk mengetahui posiss Rumah Makan
Bebek Belur saat ini berada pada kuadran berapa serta dilakukan analisis matriks

SWOT. Kerangka pemikiran penelitian disgjikan pada Gambar 1 dan 2.



Rumah Makan Bebek Belur

Kurangnya Ancaman Volume penjualan dan
promosi yang Persaingan dengan jumlah konsumen
dilakukan Rumah Makan lain mengalami fluktuasi
— I

A

Analisis Bauran Pemasaran

1
y v v v
Produk Harga Tempat Promosi
1 1 I ]
v
Penyesuaian Strategi Pemasaran Rumah Makan Bebek Belur
v

Strategi Pemasaran Rumah Makan Bebek Belur

Gambar 1. Diagram Alir Kerangka Pemikiran Bauran Pemasaran
Sumber : Hidayana, 2017 modifikasi



Rumah Makan Bebek Belur
I I
Kurangnya Ancaman Volume penjuaan dan
promosi yang Persaingan dengan jumlah konsumen
dilakukan Rumah Makan lain mengalami fluktuasi
| - | |

1. Faktor Mangjemen

Andlisis Faktor Internal

Analisis Faktor Eksternal
1. Lingkungan Makro

2. Faktor Pemasaran a. Ekonomi
3. Faktor Keuangan b. Demografi
4. Faktor Produksi 2. Lingkungan Mikro
5. Faktor SDM a. Pesaing
b. Pelancoan
v v
Matriks IFE Matriks EFE
I |
v
Matriks Posisi
(Kuadran I, Kuadran 11, Kuadran 111, Kuadran V)
v
Matriks SWOT

(alternatif Strategi Pemasaran Rumah Makan Bebek Belur)

v

Penyesuaian Strategi Pemasaran Rumah Makan Bebek Belur

v

Strategi Pemasaran Rumah Makan Bebek Belur

Gambar 2. Diagram Alir Kerangka Pemikiran SWOT
Sumber : Hidayana, 2017 modifikasi



. TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran adalah pola pikir pemasaran yang akan digunakan untuk
mencapai tujuan pemasarannya. Strategi pemasaran berisi strategi spesifik untuk
pasar sasaran, penetapan posisi, bauran pemasaran dan besarnya pengel uaran
pemasaran (Kotler, 2004). Menurut Chandra (2002) strategi pemasaran
merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi perusahaan akan dampak dari
berbagal aktifitas atau program pemasaran terhadap permintaan produk atau lini
produknya di pasar sasaran tertentu. Strategi pemasaran adalah serangkaian
tujuan dan sasaran, kebijakan dan aturan yang memberi arah pada usaha-usaha
pemasaran perusahaan dari waktu kewaktu pada masing-masing tingkatan dan
acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam

menghadapi lingkungan dan persaingan yang selalu berubah.

Strategi pemasaran menurut Kotler dan Amstrong (2008) adalah logika pemasaran
dimana unit bisnis berharap untuk menciptakan nilai dan mendapatkan
keuntungan dari hubungannya dengan konsumen. Menurut Tjiptono (2008)
Strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi perusahaan
akan dampak dari berbagai aktivitas atau program pemasaran terhadap permintaan

produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu. Program pemasaran melipuiti
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tindakan-tindakan pemasaran yang dapat mempengaruhi permintaan terhadap
produk, diantaranya dalam hal mengubah harga, memodifikasi kampanye iklan,
merancang promosi khusus, menentukan pilihan saluran distribusi, dan lain-lain.
Disimpulkan bahwa strategi pemasaran dapat dinyatakan sebagal dasar tindakan
yang mengarah pada kegiatan atau usaha pemasaran, dari suatu perusahaan, dalam
kondisi persaingan dan lingkungan yang selalu berubah agar mencapai tujuan
yang diharapkan. Jadi dalam penetapan strategi pemasaran yang akan dijalankan
perusahaan harusl ah terlebih dahulu melihat situasi dan kondisi pasar serta
menilai posisinyadipasar. Mengetahui keadaan dan situasi serta posisinya di

pasar dapat ditentukan kegiatan pemasaran yang harus dil aksanakan.

2.2. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

Manag emen pemasaran dikelompokkan dalam empat aspek yang sering dikena
dengan marketing mix atau bauran pemasaran. Kotler dan Amstrong (2008)
mendefinisikan bauran pemasaran sebagai serangkaian variabel pemasaran
terkendali yang dipakai oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang
dikendalikan perusahaan, dari pasar sasarannya, bauran pemasaran terdiri atas
segala hal yang bisa dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan

produknya, dikenal dengan “4 P”yaitu product, price, place, dan promotion”.

2.2.1. Product (produk)
Produk merupakan elemen penting dalam sebuah program pemasaran.
Pengertian produk ( product ) menurut Kotler dan Amstrong (2008) adalah

segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian,
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dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau
kebutuhan. Produk dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan dasar
pengambilan keputusan pembdian. Sedangkan Tjiptono (2008)
mengungkapkan bahwa produk adalah pemahaman subyektif dari produsen
atas sesuatu sebagai usaha untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan

konsumen.

2.2.2. Price (harga)

Harga adalah sgumlah uang yang harus dibayarkan oleh pelanggan untuk
memperoleh produk. Harga merupakan faktor yang sangat menentukan
dalam proses pembeliian. Hargajuga menjadi lebih penting bagi konsumen
sebagai tanda dari apa yang diharapkan. Menurut Abubakar (2005) pembeli
akan menggunakan harga sebagai tolak ukur terhadap citra dan kualitas suatu
produk. Harga adalah sgfumlah uang yang mempunyai nila tukar untuk
memperoleh dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa.
Dalam bauran pemasaran harga memiliki sifat yang fleksibel yaitu suatu
harga akan stabil dalam jangka waktu tertentu tetapi dalam seketika harga
dapat meningkat atau menurun yang terdapat pada pendapatan dari hasi

penjualan.

2.2.3. Place (tempat)

Tempat merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia pada konsumen sasaran.
Distrubusi memiliki peranan yang sangat penting dalam membantu

perusahaan guna memastikan produknya. Hal ini dikarenakan tujuan dari
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distribusi adalah menyediakan barang dan jasa yang dibutuhkan dan
diinginkan oleh konsumen pada waktu dan tempat yang tepat. Unit usaha
yang memproduksi jasa, place adalah tempat yang digunakan untuk
menyampaikan jasa kepada konsumen sebagai tujuan akhir dari jasa yang
disediakan. tempat pelayanan merupakan keputusan manajemen mengenal
kapan, dimana dan bagai mana menygjikan layanan yang baik kepada

pelanggan.

2.2.4. Promotion (promosi)

Promos dilakukan oleh perusahaan sebagai suatu usaha untuk memberikan
informasi dan memperkenalkan suatu produk atau brand tertentu kepada
konsumen melalui beberapa media. Promosi adalah salah satu faktor penentu
keberhasilan suatu program pemasaran. Menurut Tjiptono (2008), promos
adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk menyampaikan atau
mengkomunikasikan suatu produk kepada pasar sasaran, untuk memberi
informasi tentang kel stimewaan, kegunaan dan yang paling penting adalah
tentang keberadaannya, untuk mengubah sikap ataupun untuk mendorong
orang-orang supaya bertindak. Promosi yang dilakukan meliputi promosi

penjualan, periklanan, tenaga penjualan, public relation, pemasaran langsung.

2.3. Restoran (Rumah Makan)

Restoran adal ah setiap bangunan yang menetap dengan segala peralatan yang
digunakan untuk proses pembuatan (pengolahan) dan penjuaan (penyajian)

makan dan minuman bagi umum dimana proses penyajian berlangsung. Proses
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pengol ahan dapat berada pada suatu bangunan atau bangunan lain yang terpisah
dengan tempat penjualan (Departemen Kesehatan, 1985). Umumnya restoran
menyajikan makanan di tempat, tetapi ada juga restoran yang menyediakan
layanan take-out dinning dan delivery service untuk melayani konsumennya.
Restoran biasanya memiliki spesiaisasi dalam jenis makanan yang
dihidangkannya. Menurut Kotler (2000) usaha restoran termasuk pada

pengol ahan pelayanan jasa yang bersifat campuran. Usaha restoran merupakan
suatu bentuk usaha yang dalam mel aksanakannya mengkombinasikan antara

produk dan jasa.

Restoran ada yang berada dalam suatu hotel, kantor, maupun pabrik, dan banyak
juga yang berdiri sendiri diluar bangunan itu. Restoran merupakan suatu tempat
atau bangunan yang organisasi secara komersil, yang menyel enggarakan
pelayanan dengan baik pada semuatamunya baik berupa makan maupun minum.
Klasifikasi restoran berdasarkan pengel olaan dan sistem penyajian dibagi menjadi
tiga, yaitu: (1). Restoran formal, yaitu restoran yang dikelola secara komersial dan
profesional dengan pelayanan eksklusif, (2). Restoran non formal, seperti halnya
restoran formal hanya saja lebih mengutamakan kecepatan pelayanan dan
umumnya dengan harga yang lebih murah, (3). Speciaties restaurant, yaitu
restoran yang menyediakan makanan dengan sistem penyajian yang khas dari
suatu Negara tertentu (Soekresno, 2000). Tujuan operasi restoran adalah untuk
mencari keuntungan dan membuat puas para konsumen (Atmojo, 2005). Definisi
lain mengenai restoran yaitu mencakup kegiatan usaha yang menyediakan
makanan dan minuman. Kegiatan yang termasuk ke dalam restoran adalah bar,

kantin, warung, rumah makan, katering dan lain-lain.
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2.4. AnalisisSWOT (Strengths, Weakness, Opportunities, dan Threats)

Analisis SWOT adalah identifikasi terhadap berbagai faktor secara sistematis
untuk merumuskan strategi dalam suatu usaha. Analisis dilakukan berdasarkan
logika yang dapat memaksimalkan kekuatan(strength) dan peluang
(opportunities), namun secara bersamaan dapat meminimalkan kelemahan
(weaknesses) dan ancaman (threats). Proses pengambilan keputusan strategis
selalu berkaitan dengan pengembangan misi, tujuan, strategi dan kebijakan
pribadi. Dengan demikian suatu perencanaan strategis (strategicplanner) harus
menganalisis faktor- faktor strategis suatu usaha (kekuatan, kelemahan, peluang,
dan ancaman) (Rangkuti, 2001). Menurut David (2006) analisis SWOT
merupakan sebuah alat pencocokan yang digunakan mangjer untuk
mengembangkan empat jenis strategi Strength-Oportunities (SO), strategi
Weakness-Oportunities (WO), strategi Srength-Threats (ST) atau strategi

Weakness-Threats yang sesuai dengan keadaan perusahaan.

Rangkuti (2001), analisis SWOT terdiri dari empat faktor, yaitu:

1. Strengths (kekuatan)
Strengths merupakan kondisi kekuatan yang ada di dalam organisasi, proyek
atau konsep bisnis yang ada. Kekuatan yang dianalisis merupakan faktor yang
terdapat dalam tubuh organisasi, proyek atau konsep bisnis itu sendiri.

2. Weakness (kelemahan)
Weakness merupakan kondisi kelemahan yang terdapat dalam organisasi,

proyek atau konsep bisnis yang ada. Kelemahan yang dianalisis merupakan
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faktor yang terdapat dalam tubuh organisasi, proyek atau konsep bisnisitu
sendiri.

3. Opportunities (peluang)
Opportunities merupakan kondisi peluang berkembang di masa datang yang
terjadi. Kondisi yang terjadi merupakan peluang dari luar organisasi, proyek
atau konsep bisnisitu sendiri seperti kompetitor, kebijakan pemerintah, kondisi
lingkungan sekitar.

4. Threats (ancaman)
Threats merupakan kondisi yang mengancam dari luar. Ancaman ini dapat

mengganggu organisasi, proyek atau konsep bisnis.

Menurut Wheelen dan Hunger (2001) ada empat kemungkinan alternatif strategi
yang dapat digunakan perusahaan setelah mengidentifikasi kekuatan, kelemahan,
peluang dan ancaman tersebut. Pertama, strategi dengan menggunakan kekuatan
perusahaan untuk mengambil keuntungan dari peluang yang ada. Kedua, strategi
dengan mengambil keuntungan dari peluang yang ada dengan mengatasi
kelemahan dalam perusahaan. Ketiga, strategi dengan menggunakan kekuatan
perusahaan untuk menghindari dan menghadapi ancaman. Keempat, strategi
dengan meminimumkan kelemahan dan menghindari ancaman. Tangkilisan,
(2003) menyatakan analisis SWOT dapat digunakan sebagai sarana untuk
membandingkan secara sistematis antara pel uang dan ancaman eksternal disatu

pihak dengan kekuatan dan kelemahan internal.
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25. Matriks|FE dan EFE

Matriks IFE dan EFE digunakan untuk menganalisis secara deskriptif. Analisis
ini dilakukan untuk mengetahui kemampuan usaha dalam menghadapi lingkungan
internal dan eksternalnya dengan cara mendapatkan angka yang menggambarkan
kondisi perusahaan terhadap kondisi lingkungannya. Langkah yang ringkas
dalam melakukan penilaian internal adalah dengan menggunakan matriks |FE,
sedangkan untuk mengarahkan perumusan strategi yang merangkum dan
mengevaluas informas ekonomi, sosial, budaya, demografis, lingkungan politik,
pemerintah, hukum, teknologi dan tingkat persaingan digunakan matriks EFE

(David, 2006).

Rangkuti (2001) menjelaskan bahwa matriks IFE dan EFE diolah dengan

menggunakan beberapa langkah sebagal berikut:

1) ldentifikas faktor internal dan eksternal perusahaan
Langkah awal yang harus dilakukan adalah mengidentifikas faktor internal
yaitu dengan mengidentifikas semua kelemahan dan kekuatan usaha. Faktor
internal diidentifikasi dengan mendata semua kekuatan dan kelemahan suatu
usaha

2) Penentuan bobot setiap peubah
Penentuan bobot dilakukan dengan cara mengajukan identifikasi terhadap
faktor-faktor strategis eksternal dan internal kepada pihak yang memiliki
pengetahuan yang cukup luas akan faktor internal dan eksternal usahanya

dengan menggunakan metode perbandingan berpasangan.
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3) Penentuan peringkat (rating)
Penentuan peringkat dilakukan terhadap peubah-peubah hasil analisis situasi

perusahaan.

Hasi| pembobotan dan rating dimasukkan dalam matriks |FE dan EFE.
Selanjutnyanilal dari pembobotan dikalikan dengan nilai rataan rating pada tiap-
tigp faktor dan semua hasil kali tersebut dijumlahkan secara vertikal untuk
memperoleh total skor pembobotan. Skalanilai rating yang digunakan untuk
matriks IFE yaitu: 1 = kelemahan utama, 2 = kelemahan kecil, 3 = kekuatan kecil,

dan 4 = kekuatan umum. Matriks IFE disgjikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Matriks Internal Factors Evaluation (IFE)

Faktor-faktor Bobot Rating Skor
strategi eksternal

O ieerirens

Total (A+B)

Sumber: Rangkuti (2001)

Skalarating yang digunakan untuk matriks EFE yaitu: 1 = ancaman utama, 2 =
ancaman kecil, 3 = peluang kecil dan 4 = peluang utama. Matriks EFE disajikan

pada Tabel 2.
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Tabel 2. Matriks Eksternal FactorsEvaluation(EFE)

Faktor-faktor Bobot Rating Skor
strategi eksternal

O i

T.otal (A+B)

Sumber: Rangkuti (2001)

2.6. MatriksPosisi

Marimin (2004) menjel askan bahwa penentuan alternatif strategi bagi suatu
perusahaan sebaiknya dilakukan setelah mengetahui posisi perusahaan pada
kondis sekarang berada dikuadran mana agar strategi yang dipilih merupakan
strategi yang paling tepat karenatelah sesuai dengan kondisi internal dan
eksternal yang dimiliki oleh perusahaan. Posisi perusahaan dapat dikelompokkan
menjadi 4 kuadran, yaitu kuadran I, 11, 11, dan IV. Strategi yang tepat untuk
kuadran | adalah strategi agresif, kuadran |1 strategi diversifikasi, kuadran 111 turn
around, dan kuadran 1V strategi defensif. Matriks posisi disgjikan pada Gambar
3. Dengan mengetahui posisi perusahaan pada kuadran yang tepat maka
perusahaan dapat mengambil keputusan dengan lebih tepat, yaitu :

1. Jika perusahaan berada di kuadran | maka menandakan bahwa situasi ini

sangat menguntungkan, perusahaan memiliki peluang dan kekuatan sehingga
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dapat memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang harus diterapkan adalah
mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif.

2. Perusahaan yang berada pada kuadran 11 menunjukkan bahwa perusahaan
menghadapi berbagai ancaman, perusahaan masih memiliki kekuatan internal.
Strategi yang harus diterapkan adalah menggunakan kekuatan untuk
memanfaatkan peluang jangka panjang dengan cara strategi diversifikasi.

3. Perusahaan yang berada di kuadran 111 menunjukkan bahwa perusahaan
mempunyai peluang yang sangat besar, tetapi di sisi lain perusahaan memiliki
kelemahan internal. Strategi yang harus diterapkan adalah meminimalkan
masal ah- masal ah internal perusahaan sehingga dapat merebut pel uang pasar
yang lebih baik.

4. Perusahaan yang berada di kuadran 1V menunjukkan bawa perusahaan
menghadapi situasi yang sangat tidak menguntungkan karena menghadapi

berbagai ancaman dan juga berbagai kelemahan internal.

PELUANG
Kuadran 111 Kuadran |
(Mendukung strategi turn around) (Mendukung strategi agresif)
KELEMAHAN KEKUATAN
Kuadran 1V Kuadran 11
(Mendukung strategi defensif) (Mendukung strategi diversifikasi)
ANCAMAN

Gambar3. Matriks posisi
Sumber : Marimin (2004)
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Gambar diatas menunjukkan tentang pembagian empat kuadran alternatif strategi

pemasaran, yaitu :

Kuadran 1 : Merupakan situasi yang sangat menguntungkan. Perusahan tersebut
memiliki peluang dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan
peluang yang ada. Strategi ini disebut juga strategi agresif (Growth
oriented strategy).

Kuadran 2 : Meskipun menghadapi berbagai mancam ancaman, perusahaan dapat
bertahan dengan kekuatan internal, strategi yang harus digunakan
adal ah menggunakan kekuatan untuk memanfatkan peluang jangka
panjang dengan strategi diversifikasi.

Kuadran 3 : Perusahaan mendapatkan peluang pasar yang sangat besar, tetapi
dilain pihak perusahaan menghadapi beberapa kelemahan internal,
maka strategi yang dilakukan adalah meminimalisasi kelemahan
internal untuk mendapatkan peluang, strategi ini disebut strategi
perubahan atau turn-around.

Kuadran 4 : Ini merupakan situas yang sangat tidak menguntungkan, yang bisa
dilakukan hanyalah menggunakan strategi bertahan, menghadapi

berbagai macam ancaman dan kelemahan internal.

2.7. MatriksSWOT

Matriks SWOT digunakan untuk menyusun strategi perusahaan yang
menggambarkan secara j el as bagaimana peluang dan acaman eksteral yang

dihadapi, dan dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang dimiliki.
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Menurut David (2006) faktor-faktor kunci eksternal dan internal merupakan

pembentuk matriks SWOT yang menghasilkan empat tipe strategi, yaitu :

a) Strategi SO yakni strategi yang menggunakan kekuatan internal untuk

memanfaatkan peluang eksternal .

b) Strategi WO yakni mengatasi kelemahan internal dengan memanfaatkan

keunggulan peluang eksternal.

c) Strategi ST yaitu strategi yang menggunakan kekuatan internal untuk

menghindari pengaruh dari ancaman eksternal.

d) Strategi WT adalah strategi bertahan dengan meminimalkan kelemahan dan

mengantisipasi ancaman lingkungan.

Penyusunan matriks SWOT disgjikan pada Tabel 3.

Tabel 3. Matriks SWOT

FaktorInternal Kekuatan (S) Kelemahan(W)

Daftar peluang: Daftar Peluang:
P 1 o
2 2

Peluang (O) Strategi S-O Strategi W-O

Daftar peluang:

1 . iiiiicie.. | Menggunakan kekuatan Menggunakan peluang

2. iiiiiiiiiiiiiiieneee.. | UNtuk memanfaatkan untuk mengatasi
peluang kelemahan

Ancaman (T) Strategi ST Strategi W-T

Daftar Peluang:

1 .iiiiiiiieieeee.. | Menggunakan kekuatan Meminimalkan kelemahan

2. iiiiiiiiiiiiiiieenee. | UNtuk menghindari dan menghindari ancaman
ancaman

Sumber : Marimin (2004)

Berdasarkan tabel, penyusunan matriks SWOT dapat dilakukan melalui tahapan

berikut:

1. Menentukan faktor-faktor peluang eksterna Rumah Makan Bebek Belur;

2. Menentukan faktor-faktor ancaman Rumah Makan Bebek Belur;
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. Menentukan faktor-faktor kekuatan Rumah Makan Bebek Belur;

. Menentukan faktor-faktor kelemahan Rumah Makan Bebek Belur;

. Menyesuaikan kekuatan internal dengan peluang eksternal untuk mendapatkan
strategi S-O;

. Menyesuaikan kelemahan internal dengan peluang eksternal untuk
mendapatkan strategi W-O;

. Menyesuaikan kekuatan internal dengan ancaman eksternal untuk
mendapatkan strategi S-T;

. Menyesuaikan kelemahan internal dengan ancaman eksternal untuk

mendapatkan strategi W-T.



1. METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Waktu dan Tempat

Penelitian ini dilaksanakan di enam cabang Rumah Makan Bebek Belur yang ada

di Kota Bandar Lampung pada bulan Februari sampai dengan April 2019.

3.2. Alat dan Bahan

Alat yang digunakan dalam penelitian ini adalah pena, alat perekam (recorder
atau handphone), dan komputer. Bahan yang digunakan dalam penelitian ini
adalah kertas kuesioner dan berbagai sumber pustaka terkait analisis yang

dilakukan.

3.3. Metode Pendlitian

M etode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode survei lapang. Hasil
dari survei penelitian kemudian akan dianalisis secara deskriptif dengan
memfokuskan pada pemecahan masalah yang ada secara aktual. Data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Data primer
diperoleh dari data historis rumah makan dan pengamatan secara langsung
terhadap kondisi perusahaan serta wawancara dengan owner, enam manager

dan73 responden konsumen dari enam cabang Rumah Makan Bebek Belur dan
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pengisian kuesioner. Data sekunder diperoleh dari berbagai studi pustaka,
internet, hasil penelitian terdahulu dan sumber pustaka lainnya yang relevan

dengan penelitian ini.

3.4. Pelaksanaan Pendlitian

Pada awal penelitian dilakukan survel pendahuluan mengenai pengamatan jumlah
konsumen enam cabang Rumah Makan Bebek Belurdi Kota Bandar Lampung
dengan menggunakan metode purposive sampling. Penelitian dilanjutkan dengan
penyebaran kuesioner tentang bauran pemasaran (4P) dengan menggunakan
responden konsumen sebanyak 73 responden konsumen dari keenam cabang
Rumah Makan Bebek Belur. Selanjutnya dilakukan penyebar kuesioner tentang
analisis SWOT dengan menggunakan responden owner dan enam manager
Rumah Makan Bebek Belur. Kuesioner yang digunakan adalah kuesioner dengan

pertanyaan tertutup.

3.4.1. Metode Penentuan Jumlah Responden

Proses pemilihan responden dari populasi dengan tujuan mendapatkan kesimpulan
mengenal populasi berdasarkan penelitian terhadap responden yang dipilih disebut
sampling (Purwadi, 2000). Metode penentuan responden yang akan digunakan
pada penelitian ini adalah metode purposive sampling, dalam hal ini responden
yang dibutuhkan adalah konsumen Rumah Makan Bebek Belur yang dituju.
Berdasarkan data yang diperoleh dari survei pendahuluan, jumlah nota pembelian

pada Rumah Makan Bebek Belur di Kota Bandar Lampung selama 1 bulan
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sebanyak 1560 nota pembelian. Jumlah responden yang diperlukan untuk
mewakili jumlah populasi konsumen Rumah Makan Bebek Belur di Kota Bandar
Lampung ditentukan dengan menggunakan rumus penentuan responden menurut
Sugiarto, dkk., (2013).
Rumus perhitungan sampel (Sugiarte, dkk., 2013) yaitu :
_ Nz%s?
Nd? + 2252

1560 {1,964 (0,05}
1560 (00535 + (1,96)F (005)

=73,2254

=73 responden
Keterangan :
n = Jumlah sampel
N = Jumlah populasi
S*2  =Varias sampel (5% = 0,05)
4 = Tingkat kepercayaan (95% = 1,96)
d = Dergat penyimpangan (5% = 0,05)

Persentase kel onggaran yang digunakan adalah 5%.

3.4.2. PenyusunanKuesioner

Kuesioner yang digunakan pada penelitian ini terdiri dari 2 jenis kuesioner yaitu
kuesioner tentang bauran pemasaran dan kuisioner tentang analisis SWOT
(Strength,Weakness, Opportunity, Threats) yang terdiri dari pertanyaan-
pertanyaan tertutup mengenal kinerja atribut-atribut yang berkaitan dengan
elemen bauran pemasaran dan mengena kekuatan dan kelemahan dari faktor
internal serta peluang dan ancaman dari faktor eksternal Rumah Makan Bebek
Belur yang ada di Kota Bandar Lampung . Dalam penelitian ini strategi bauran
pemasaran (4P) terdiri dari product (produk), place (tempat), price (harga), dan

promotion (promosi). Mengena atribut penilaian yang digunakan dalam
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penelitian ini terkait elemen bauran pemasaran (4P) disgjikan pada Tabel 4.

Tabel 4. Elemen Bauran Pemasaran dan Atribut Penilaian

Elemen Bauran Pemasaran Atribut Penilaian
Penampilan produk
Porsi penyajian
Product (Produk) Rasa
Kualitas bahan baku
Wadah penyajian
Price (Harga) Harga yang ditawarkan
Place (Tempat) K emudahan untuk menjangkau lokasi
Promotion (Promosi) Potongan harga pada event tertentu

Pemilihan mediaiklan yang digunakan

3.4.3. Penyebaran Kuesioner dan Pengumpulan Data

Penyebaran kuesioner merupakan mekanisme pengumpulan data yang efisien,
karena kuesioner dapat dibagikan langsung, disuratkan atau disebarkan melalui
email kepada responden. Penyebaran kuesioner akan dilakukan dengan
menggunakan metode sampling. Metode sampling yang digunakan adalah
purposive sampling. Purposive sampling teknik pengambilan sampel sumber data
dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2016), sehingga dalam teknik sampling
ini peneliti mengambil responden yang pada saat itu sedang berada dan
melakukan pembelian produk di Rumah Makan Bebek Belur. Setelah itu
dilakukan survel kinerja bauran pemasaran terhadap Rumah Makan Bebek Belur
yang ada di Kota Bandar Lampung yaitu di J. ZA Pagar Alam Rgjabasa Bandar
Lampung, J. Pramuka Bandar Lampung, J. Swadaya Gn. Terang Bandar
Lampung, J. Ratu dibalau, J. Gatot Subroto Pahoman, Jl. Diponegoro Bandar

Lampung. Kuesioner berisi pertanyaan tentang karakteristik responden dan
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atribut penilaian produk yang berkaitan dengan bauran pemasaran. Teknik
pengumpulan data yang digunakan yaitu teknik wawancara.
Pengukuran kuesioner pada penelitian ini menggunakan skala likert, skor yang
diberikan pada setiap jawaban responden adal ah:

Sangat Sesuai (SS) diberi skor 5

Sesuai (S) diberi skor 4

Biasa (B) diberi skor 3

Tidak Sesuai (TS) diberi skor 2

Sangat Tidak Sesuai (STS) diberi skor 1

3.4.4. Analisis Data

Data-data yang telah diperoleh melaui penyebaran kuesioner dianalisis mengenai
strategi bauran pemasaran pada Rumah Makan Bebek Belur, yaitu dengan
menggunakan variabel-variabel yang sering disebut sebagai 4P product (produk),
price (harga), place (tempat), promotion (promosi). Selanjutnya dilakukan
analisis tentang identifikasi faktor internal dan eksternal. Untuk mengidentifikasi
kekuatan dan kelemahan dari faktor internal serta peluang dan ancaman dari
faktor eksternal dalam mengembangkan Rumah Makan Bebek Belur digunakan
analisis SWOT (Strength, Weakness, Opportunity, Threats). Analisis SWOT
adalah identifikasi berbagai faktor secara sistematis untuk merumuskan strategi
pemasaran. Analisisini didasarkan padalogikayang dapat memaksimalkan
kekuatan (strengths) dan peluang (opportunities), namun secara bersamaan dapat

meminimalkan kelemahan (weaknesses) dan ancaman (threats).
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3.45. AnalissMatriks|FE dan EFE

Matriks IFE (Internal Factor Evaluation) digunakan untuk mengidentifikasi dan
mengevaluasi faktor-faktor internal yang menjadi kekuatan dan kelemahan di
dalam usaha pengembangan Rumah Makan Bebek Belur, yang meliputi kondis
keuangan, sumber daya manusia, produksi, pemasaran, dan manajemen.
Sedangkan matriks EFE (External Factor Evaluation) digunakan untuk
mengidentifikasi dan mengevaluasi faktor-faktor eksternal yang menjadi peluang
dan ancaman bagi pengembangan Rumah Makan Bebek Belur, seperti kondis
perekonomian, sosial budaya, kebijakan pemerintah, teknologi, pemasok,
konsumen, pesaing, dan keadaan alam. Penentuan faktor internal dan eksternal

disgjikan pada Tabel 5.

Tabel 5. Matriks IFE/EFE

Faktorinternal/Eksternal Bobot Rating Skor

Sumber : Rangkuti (2001)
Tahapan dalam penyusunan matriks IFE dan EFE adalah sebagal berikut:
1. Penentuan bobot dilakukan dengan cara mengajukan hasil identifikasi faktor

strategis internal dan eksternal kepada responden yaitu owner dan enam
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manager Rumah Makan Bebek Belur untuk memberikan penilaian terhadap
bobot setiap faktor strategis. Nilai bobot yang diberikan berdasarkan tingkat
kepentingan dan pengaruhnya terhadap faktor internal dan eksternal Rumah
Makan Bebek Belur. Pemberian bobot pada masing-masing faktor dengan
nilai 1 (faktor strategis tidak penting), nilai 2 (faktor strategis agak penting),
nilai 3 (faktor strategis penting), dan nilai 4 (faktor strategis sangat penting).
Jumlah total bobot dari masing-masing faktor yang diperoleh harus sama
dengan satu, sehinggajumlah nilai setiap faktor strategis harus dibagi dengan
jumlah total faktor strategis.

. Pemberian rating pada masing-masing faktor dengan skala 4 (sangat baik)
sampai dengan 1 (sangat kurang) berdasarkan pengaruh faktor tersebut
terhadap upaya pengembangan Rumah Makan Bebek Belur. Pemberian rating
untuk faktor yang bersifat positif (kekuatan/peluang) diberi nilai 1 (sangat
kurang) sampai 4 (sangat baik), sedangkan faktor yang bersifat negatif
(kelemahan/ancaman) diberi nilai 4 (sangat kecil) sampal 1 (sangat besar).

. Perhitungan skor yaitu dengan mengalikan nilai bobot dan rating pada setiap
faktor strategis. Kemudian dihitung selisih skor tertimbang pada masing-
masing faktor internal dan eksternal untuk memperoleh total skor pembobotan.
Jumlah selisih faktor interna yaitu hasil pengurangan dari jumlah skor faktor
kekuatan dengan jumlah faktor kelemahan, sedangkan jumlah selisih faktor
eksternal yaitu hasil pengurangan dari jumlah skor peluang dengan jumlah skor

ancaman (Rangkuti, 2001).
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3.4.6. MatriksPosis

Matriks posisi digunakan untuk mengetahui letak suatu perusahaan berdasarkan
kondisi internal dan eksternal saat ini sehingga dapat ditentukan strategi yang

paling tepat. Matriks posisi dapat disgjikan pada Gambar 4.

PELUANG
Kuadran 111 Kuadran |
(Mendukung strategi turn around) (Mendukung strategi agresif)
KELEMAHAN KEKUATAN
Kuadran IV Kuadran 11
(Mendukung strategi defensif) (Mendukung strategi diversifikasi)
ANCAMAN

Gambar4. Matriks posisi
Sumber : Marimin (2004)

3.4.7. AnalissSWOT

Perumusan strategi pemasaran Rumah Makan Bebek Belur dilakukan dengan
menggunakan analisis SWOT, melalui data hasil identifikasi faktor internal dan
eksternal yang digambarkan pada matriks SWOT. Matriks SWOT dapat
menggambarkan secara jel as bagaimana pel uang dan ancaman eksternal yang
dihadapi sehingga dapat disesuaikan dengan kekuatan dan kelemahan yang
dimiliki. Matriksini dapat menghasilkan empat kemungkinan alternative strategi,

yaitu strategi kekuatan-peluang (S-O), strategi kelemahan-peluang (WO), strategi
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kelemahan-ancaman (W-T), dan strategi kekuatan-ancaman (S-T) (Rangkuti,

2001). Penyusunan matriks SWOT dapatdisajikanpada Tabel 6.

Tabel 6. Matriks SWOT

FaktorInternal Kekuatan (S) Kelemahan(W)
Daftar peluang: Daftar Peluang:
1 1 o
2 2
Faktor Eksternal
Peluang(O) Strategi S-O Strategi W-O
Daftar peluang:
1 .iiiiiiiiieiiiee... Menggunakan kekuatan Menggunakan peluang
2. iiiiiiiiiiiiiiieie.. Untuk memanfaatkan untuk mengatasi
peluang kelemahan
Ancaman (T) Strategi ST Strategi W-T
Daftar Peluang:
1. .iiiiiiiieeee... Menggunakan kekuatan Meminimalkan kelemahan
2. iiiiiiiiiiiiiiienn..Untuk menghindari dan menghindari ancaman
ancaman

Sumber : Marimin (2004)

Berdasarkan tabel, penyusunan matriks SWOT dapat dilakukan melaui tahapan

berikut:

1. Menentukan faktor-faktor peluang eksternal Rumah Makan Bebek Belur;

2. Menentukan faktor-faktor ancaman Rumah M akan Bebek Belur;

3. Menentukan faktor-faktor kekuatan Rumah Makan Bebek Belur;

4. Menentukan faktor-faktor kelemahan Rumah Makan Bebek Belur;

5. Menyesuaikan kekuatan internal dengan peluang eksternal untuk mendapatkan

strategi S-O;

6. Menyesuaikan kelemahan internal dengan peluang eksternal untuk

mendapatkan strategi W-O;



7. Menyesuaikan kekuatan internal dengan ancaman eksternal untuk
mendapatkan strategi S-T;
8. Menyesuaikan kelemahan internal dengan ancaman eksternal untuk

mendapatkan strategi W-T.
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V. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

1. Bauran pemasaran (4P) yang telah dijalani oleh Rumah Makan Bebek Belur
untuk strategi produk dengan atribut penampilan produk, rasa, kualitas bahan
baku dan porsi penyajian menurut responden telah sesuai dengan keinginan
dan kebutuhan konsumen dengan nilai rata-rata 4 sedangkan untuk atribut
wadah penyajian menurut responden biasa sgja dengan nilai rata-rata 3.
Startegi harga menurut responden telah sesuai dengan keinginan dan
kebutuhan konsumen dengan perolehan nilai rata-rata4. Strategi tempat
menurut responden telah sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen
dengan perolehan nilai rata-rata4. Strategi promosi menghasilkan nilal rata-
rata 3 yang menurut responden biasa.

2. Lingkungan internal yang menjadi kekuatan utama dari enam cabang bebek
belur adalah kualitas produk dan harga produk. Lingkungan internal yang
menjadi kelemahan utama dari enam cabang Rumah Makan Bebek Belur
adalah manajemen keuangan dan keterbatasan modal. Lingkungan eksternal
yang menjadi peluang utama dari enam cabang Rumah Makan Bebek Belur
adal ah kualitas hubungan baik dengan pelanggan. Lingkungan eksternal yang

menjadi ancaman utama dari enam cabang Rumah Makan Bebek Belur
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adal ah kenaikan harga bahan produksi dan persaingan dengan rumah makan
lain.

Strategi terbaik yang dapat diterapkan oleh enam cabang Rumah Makan
Bebek Belur di Kota Bandar Lampung adalah meningkatkan dan
mempertahankan kualitas produk dengan memanfaatkan potensi bahan baku,
tenaga kerja, dan produksi yang ada agar dapat memenuhi permintaan pasar,

serta menjalin kerjasama dengan mitra kerja dan warga sekitar untuk menjaga

kestabilan harga dan menciptakan lingkungan yang aman dan mendukung.

5.2. Saran

Berdasarkan rekomendasi dari hasil analisa yang telah dilakukan, maka dapat
diberikan saran untuk analisis strategi pemasaran Rumah Makan Bebek Belur di
Kota Bandar Lampung yaitu perlu dilakukan penelitian lanjutan mengenai
analisis kelayakan pengembangan usaha Rumah Makan Bebek Belur di Kota

Bandar Lampung.
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