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STRATEGI MARKETING USAHA KULINER TRADISIONAL PADA 

MASA PANDEMI COVID-19 

DI FORUM JUAL BELI ONLINE FACEBOOK 

 

Oleh RISKI DWI RAHMANTO 

NIM 1704120596 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini adalah untuk mengetahui penerapan strategi marketing usaha 

kuliner tradisional pada masa pandemi COVID-19, serta faktor pendukung dan 

penghambat penerapan strategi marketing  usaha kuliner tradisional pada masa 

pandemi COVID-19 di Forum Jual Beli Online Facebook. Penelitian ini 

merupakan penelitian lapangan dengan menggunakan metode kualitatif. Adapun 

subjek dalam penelitian ini adalah usaha kuliner Depot MD, Warung Bunda 

Ramadhan, dan Toko Wadai Banjar Mama Ali. Teknik pengumpulan data dalam 

penelitian ini adalah observasi, wawancara, dan dokumentasi, kemudian dianalisis 

melalui tahapan pengumpulan data, reduksi data, penyajian data, dan kesimpulan. 

Hasil dari penelitian ini adalah (1) penerapan strategi marketing dalam 

menjalankan usaha kuliner tradisonal pada masa pandemi COVID-19 di forum 

jual beli online facebook berdasarkan analisis peneliti menggunakan teori bauran 

pemasaran, dilakukan dengan menguatkan cita rasa khas kuliner, mengunggah 

konten menarik di facebook, memeberikan harga yang terjangkau, dan melakukan 

promosi di forum jual beli online facebook pada grup kuliner. (2) Faktor 

pendukung terbesar dalam menjalankan usaha kuliner tradisional ini adalah 

adanya peran keluarga yang turut membantu proses pembuatan produk, 

pengiriman pesanan dan membuat promosi, serta jaringan internet yang baik 

memudahkan dalam promosi secara online. Sedangkan faktor penghambat yang 

sering dialami adalah adanya konsumen yang sengaja membatalkan pesanan, 

cuaca hujan yang menyulitkan proses pengiriman, pembeli meminta pelayanan 

dengan cepat, dan terkadang tidak ada yang mengantar pesanan. 

 

Kata Kunci: Strategi Marketing, Kuliner Tradisional, Facebook 
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MARKETING STRATEGIES TRADITIONAL CULINARY BUSINESS 

DURING THE COVID-19 PANDEMIC 

ON THE FACEBOOK ONLINE BUYING FORUM 

 

Oleh RISKI DWI RAHMANTO 

NIM 1704120596 

 

ABSTRACT 

This research is to find out the implementation of traditional culinary 

business marketing strategies during the COVID-19 pandemic, as well as the 

inhibiting and supporting faktors for implementing traditional culinary business 

marketing strategies during the COVID-19 pandemic at the Facebook Online 

Buying and Selling Forum. This research is a field research using qualitative 

methods. The subjects in this study were the culinary business of the MD depot, 

Warung Bunda Ramadhan, and the Wadai Banjar Mama Ali shop. Data 

collection techniques in this study were observation, interviews, and 

documentation, then analyzed through the stages of data collection, data 

reduction, data presentation, and conclusions. 

The results of research are (1) The application of marketing strategies in 

running a traditional culinary business during the COVID-19 pandemic on the 

Facebook online buying and selling forum based on the analysis of researchers 

using marketing mix theory, carried out by strengthening culinary specialties, 

uploading interesting content on Facebook, provide affordable prices, and 

conduct promotions on online buying and selling forums on Facebook in culinary 

groups. (2) The biggest supporting faktor in running this traditional culinary 

business is the role of the family who helps in the process of making products, 

sending orders and making promotions, as well as a good internet network that 

makes online promotions easier. While the inhibiting faktors that are often 

experienced are consumers who intentionally cancel orders, rainy weather makes 

the delivery process difficult, buyers ask for fast service, and sometimes no one 

delivers orders. 

 

Keywords: Marketing Strategy, Traditional Culinary, Facebook 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Pelaku usaha kuliner dikagetkan dengan adanya pandemi COVID-19 

yang menyebar disetiap wilayah di Indonesia. Pandemi tersebut memberikan 

dampak besar dibeberapa sektor perekonomian. Sebagaimana berdasarkan 

data yang disajikan oleh Badan Pusat Statistik (BPS) yaitu sebagai berikut; 

 

Gambar 1.1 Data sektor usaha terdampak terdampak pandemi COVID-19 

Hasil survei Badan Pusat Statistik (BPS) mencatat sebesar 82,85% 

usaha terdampak oleh adanya pandemi virus corona COVID-19. Berdasarkan 

sektornya, usaha akomodasi dan makan/minum merupakan yang paling 

banyak mengalami penurunan pendapatan, yakni 92,47%.
1
 

Dapat diketahui bahwa sektor usaha makanan dan minuman atau 

usaha kuliner secara langsung berdampak pada terhambatnya proses jual beli. 

Proses jual beli dalam usaha kuliner juga harus dilakukan dengan menerapkan 

                                                             
1
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/09/15/6-sektor-usaha-paling-terdampak-

saat-pandemi-corona, diakses pada  tanggal selasa, 5 Oktober 2021, pada pukul 10.00 WIB  

https://katadata.co.id/pingitaria/berita/5f5edf8e98d49/who-catat-rekor-harian-tambahan-307930-kasus-covid-19-di-dunia
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/09/15/6-sektor-usaha-paling-terdampak-saat-pandemi-corona
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/09/15/6-sektor-usaha-paling-terdampak-saat-pandemi-corona
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protokol kesehatan. Aktivitas dengan cara interaksi langsung harus 

diminimalisir, karena akan menyebabkan penyebaran virus COVID-19. 

Dengan demikian untuk menghindari kerumunan, makanan yang dipesan  

harus dibawa pulang. 

Berbagai upaya dan kebijakan ekonomi dilakukan guna mencegah 

penularan COVID-19. Pemerintah mengeluarkan kebijakan (PPKM) 

Pemberlakuan Pembatasan Kegiatan Masyarakat dalam kurun waktu tertentu. 

Pemerintah juga tidak membolehkan segala aktivitas yang melibatkan banyak 

orang. Masyarakat juga dihimbau untuk melakukan aktivitasnya dari rumah 

masing-masing, sehingga kegiatan jual belipun terpaksa dilakukan secara 

online. Bila diperhatikan, kondisi ini banyak menyebabkan perubahan dalam 

proses jual beli yang bermula dilakukan secara offline menjadi online. 

Bisnis kuliner menjadi unik dalam fenomena ini. Kuliner yang 

biasanya kita temui pembelinya harus berkunjung ke kedai atau ke warung 

secara langsung, kini dibeli secara online. Semua orang butuh makanan, 

terlebih mereka yang tidak memiliki keahlian memasak atau malas memasak 

mendorong mereka untuk membeli makanan secara online. Banyaknya bisnis 

kuliner online yang bermunculan dengan jenis makanan yang baru dengan 

trend kekinian membuat daya beli masyarakat menjadi tinggi.  

Saat ini banyak orang khususnya kalangan pemuda yang kurang 

berminat terhadap kuliner tradisional. Hal tersebut dikarenakan banyaknya 

kuliner baru yang bermunculan dengan trend kekinian yang lebih viral 

dibanding dengan kuliner tradisional. Masyarakat lebih memilih membeli 
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makanan cepat saji contohnya steak, burger, kebab, dan lain-lain. Padahal 

masih banyak kuliner tradisional yang memiliki cita rasa yang tak kalah lezat 

dengan kuliner modern. 

Bisnis kuliner tradisonal sebenarnya mampu mendukung pertumbuhan 

perekonomian nasional. Indonesia adalah negara yang beragam suku dan 

budaya, juga memiliki keanekaragaman makanannya. Sehingga setiap daerah 

memiliki kuliner yang khas dengan beragam cita rasa. Jika sektor ini dapat 

dikelola secara maksimal, sehingga mampu bersaing dengan kuliner modern 

maka kuliner tradisional dapat meningkatkan pendapatan perekonomian 

masyarakat dan menjadi identitas bangsa. 

Dari pemaparan tersebut, maka dapat diketahui bahwa strategi 

pengembangan bisnis kuliner tradisional dimasa pandemi COVID-19 

dilakukan secara online dengan tujuan menyesuaikan keadaan guna 

mengembangkan bisnis yang dijalankannya. Dalam hal ini, terdapat beberapa 

alasan yang mendukung dilakukannya jual beli kuliner online, diantaranya 

yaitu kebijakan pemerintah terkait penyebaran pandemi COVID-19 yang 

harus ditekan penyebarannya dan pola hidup masyarakat yang beralih 

aktivitasnya menjadi serba online. 

Saat ini teknologi internet telah berkembang menjadi sebuah strategi 

baru untuk meningkatkan dan mengembangkan bisnis kuliner yang dikelola. 

E-busines merupakan salah satu contoh dari strategi bisnis berbasis teknologi 

internet yang dapat membantu mengkomunikasikan usaha pebisnis kepada 
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para konsumen. Melalui media sosial, marketplace atau situs web pebisnis 

kuliner dapat meningkatkan performa pemasaran dan penjualan produknya. 

We Are Social mencatat jumlah pengguna media sosial Youtube 

menjadi platform yang paling sering digunakan pengguna media sosial di 

Indonesia berusia 16 hingga 64 tahun. Persentase pengguna yang mengakses 

Youtube mencapai 88%. Media sosial yang paling sering diakses selanjutnya 

adalah WhatsAppa sebesar 84%, Facebook sebesar 82%, dan Instagram 

79%.2 

Data tersebut juga menjalaskan, rata-rata waktu yang dihabiskan 

masyarakat Indonesia untuk mengakses sosial media selama 3 jam 26 menit 

dalam satu hari. Total pengguna aktif sosial media sebanyak 160 juta atau 

59% dari total penduduk Indonesia. Kemudian 99% pengguna media sosial 

berselancar melalui ponsel. 

 

Gambar 1.2 Data pengguna media sosial di Indonesia 

                                                             
2

 https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/02/26/10-media-sosial-yang-paling-

sering-digunakan-di-indonesia (Dwi Hadya Jayani), diakses pada  tanggal Rabu, 6 Oktober 2021, 

pada pukul 20.00 WIB 

https://databoks.katadata.co.id/tags/pengguna-media-sosial
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/02/26/10-media-sosial-yang-paling-sering-digunakan-di-indonesia
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2020/02/26/10-media-sosial-yang-paling-sering-digunakan-di-indonesia
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Facebook menjadi media sosial paling yang banyak digunakan 

masyarakat Indonesia. Bahkan jumlah pengguna media sosial besutan Mark 

Zuckerberg itu nomor dua terbesar di Asia, setelah India. 

Berdasarkan data Internetworldstats, pengguna Facebook di Indonesia 

mencapai 175,3 juta pada akhir Maret 2021. Angka tersebut setara dengan 

63,4% dari total populasi yang mencapai 276,36 juta jiwa (estimasi 2021) 

atau 82% dari pengguna internet di tanah air.
3
 

Di posisi pertama India yang mencapai 403 juta pengguna. Sementara 

di urutan ketiga adalah Filipina (89,1 juta) dan Vietnam (74,75 juta) 

pengguna di posisi keempat. 

Jumlah pengguna Facebook di Asia mencapai 1,12 miliar atau sekitar 

26% dari total populasi yang mencapai 4,3 miliar jiwa. Jumlah tersebut setara 

40,6% dari total pengguna internet di benua Asia. Sementara pengguna 

Facebook di dunia mencapai 2,8 miliar atau 35,59% dari total populasi 7,87 

miliar jiwa. 

                                                             

3
 https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/07/13/indonesia-pengguna-facebook-

terbesar-kedua-dia-asia-setelah-india (Viva Budy Kusnandar), diakses pada  tanggal Rabu, 6 

Oktober 2021, pada pukul 21.20 WIB 

https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/07/13/indonesia-pengguna-facebook-terbesar-kedua-dia-asia-setelah-india
https://databoks.katadata.co.id/datapublish/2021/07/13/indonesia-pengguna-facebook-terbesar-kedua-dia-asia-setelah-india
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Gambar 1.3 Data pengguna facebook di Dunia dan Indonesia 

Berdasarkan observasi yang dilakukan oleh peneliti di Facebook, 

banyak sekali ditemukan aktivitas masyarakat melakukan jual beli khususnya 

jual beli kuliner. Berikut dokumentasi hasil observasi tersebut dapat dilihat 

pada gambar di bawah ini. 
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Gambar 1.4 Hasil observasi pada forum jual beli online Palangka Raya 

Terdapat banyak grub atau forum jual beli di facebook mulai dari jual 

beli ponsel, alat elektronik, kuliner, dan jual beli yang lainnya. Peneliti 

memilih salah satu forum jual beli kuliner yaitu lapak kuliner Palangaka 

Raya. Alasan peneliti memilih forum jual beli tersebut, karena forum jual beli 

kuliner tersebut memiliki jumlah anggota yang paling banyak yaitu 2684 

orang anggota dan forum tersebut adalah forum jual beli kuliner paling aktif 

dengan rata-rata 10 konten yang diunggah setiap hari. Hal tersebut menjadi 

daya tarik tersendiri bagi peneliti untuk lebih jauh meneliti forum jual beli 

kuliner di forum jual beli online tersebut.  

Maka dari itu peneliti ingin menganalisis bagaimana Strategi 

Marketing Usaha Kuliner Tradisional pada masa Pandemi COVID-19 di 

Forum Jual beli Online Facebook.  
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B. Batasan Masalah 

Permasalahan pada penelitian ini dibatasi supaya tidak meluas 

sehingga peneliti dapat meneliti sesuai dengan apa yang ada pada rumusan 

masalah. Adapun batasan masalah dari penelitian ini adalah: 

1. Adapun penentuan subjek penelitian, hanya akan dilakukan terhadap 

pelaku usaha kuliner di forum jual beli online facebook (Lapak Kuliner 

Palangka Raya). 

2. Pada penelitian ini peneliti menggunakan analisis strategi Marketing teori 

bauran pemasaran 4P (Product, Place, Price, dan Promotion) 

C. Rumusan Masalah 

Dengan memperhatikan latar belakang di atas, agar penelitian ini lebih 

terarah, peneliti perlu merumusan masalah sebagai berikut: 

1. Bagaimana penerapan strategi marketing  usaha kuliner tradisional pada 

masa pandemi COVID-19 di forum jual beli online facebook? 

2. Apa saja faktor penghambat dan pendukung penerapan strategi marketing  

usaha kuliner tradisional pada masa pandemi COVID-19 di forum jual 

beli online facebook? 
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D. Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan rumusan masalah di atas, maka tujuan penulisan yang 

ingin dicapai adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui penerapan strategi marketing  usaha kuliner tradisional 

pada masa pandemi COVID-19 di Forum Jual Beli Online Facebook. 

2. Untuk mengetahui  faktor penghambat dan pendukung penerapan strategi 

marketing  usaha kuliner tradisional pada masa pandemi COVID-19 di 

Forum Jual Beli Online Facebook. 

E. Manfaat Penelitian 

Manfaat dari penelitian ini dibagi menjadi dua, yaitu secara teoritis dan 

praktis. 

1. Manfaat Teoritis 

a) Hasil penelitian ini diharapkan mampu bermanfaat sebagai bahan 

pengembangan pengetahuan di bidang bisnis. 

b) Diharapkan dapat memberikan kontribusi yang berguna bagi ilmu 

pengetahuan di bidang ekonomi. 

c) Dapat dijadikan referensi penelitian lain dan pemikiran lebih lanjut, 

baik untuk peneliti yang bersangkutan maupun oleh peneliti lain 

sehingga kegiatan penelitian dapat dilakukan secara 

berkesinambungan. 
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2. Manfaat Praktis 

a) Bagi Peneliti, sebagai tugas akhir untuk menyelesaikan program studi 

S1 di IAIN Palangka Raya serta sebagai sarana untuk menambah 

wawasan terkait penerapan strategi marketing usaha kuliner 

tradisional di forum jual beli online facebook. 

b) Bagi Mahasiswa, diharapkan dapat menambah pengetahuan 

mahasiswa/i IAIN Palangka Raya serta dapat menjadi bahan rujukan 

dalam penelitian lebih lanjut. 

c) Bagi Kampus, diharapkan dapat menjadi masukan bagi pihak kampus 

dalam mengembangkan kurikulum atau mata kuliah yang lebih baik, 

terutama yang berhubungan dengan penerapan strategi marketing 

dalam menjalankan usaha atau bisnis. 

d) Bagi Masyarakat, sebagai salah satu sumber informasi tentang 

penerapan strategi marketing usaha kuliner tradisional di forum jual 

beli online facebook.. 
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BAB II 

KAJIAN PUSTAKA  

A. Penelitian Terdahulu 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Andi Annisa Indira Octavianty, 2018. Meneliti 

tentang “Strategi komunikasi pemasaran bisnis kuliner Bolu Ta‟ Makassar 

dalam menghadapi persaingan”. Penelitian ini bertujuan untuk, mengetahui 

strategi  komunikasi  pemasaran  Bolu  ta‟  Makassar  dalam  menghadapi  

persaingan pasar di Kota Makassar serta untuk mengetahui hambatan dalam 

menjalankan strategi komunikasi pemasaran. 

 Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kualitatif dengan metode   

pendekatan ilmu komunikasi khususnya terkait dengan manajemen 

komunikasi karena komunikasi pada dasarnya difokuskan pada pemahaman 

tentang bagaimana tingkah laku manusia dalam menciptakan, 

mempertukarkan dan menginterpretasikan  pesan-pesan  untuk  tujuan  

tertentu.  Pendekatan ini  digunakan peneliti untuk menganalisa proses kerja 

yang terjadi pada Bolu ta‟ Makassar dan  juga  peneliti  dapat  mengamati  

kinerja  dari  setiap  devisi  dalam  menjalankan strategi komunikasi 

pemasaran yang telah direncanakan untuk mencapai tujuan. 

 Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa strategi komunikasi pemasaran 

Bolu ta‟ dalam menghadapi persaingan dilakukan dengan 3 tahap, yaitu 

perencanaan strategi, pelaksanaan strategi, dan evaluasi strategi. Tahap 
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perencanaan strategi komunikasi pemasaran yang dilakukan Bolu ta‟ adalah 

mengidentifikasi sasaran audiens, positioning dan diferensiasi, memilih agensi 

atau mitra kerja. Tahap kedua yaitu pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran 

Bolu ta‟ melakukan kegiatan periklanan di berbagai media yaitu media 

elektronik, media cetak dan media sosial, melakukan kegiatan promosi di akun 

instagram, facebook dan menggunakan endorse yaitu promosi yang dilakukan 

oleh artis lokal maupun publik figur, membuat even, dan pemasaran dari mulut 

ke mulut. Bolu ta‟ juga sangat memerhatikan dan mempertimbangkan  bauran 

pemasaran dengan  (4P)  yaitu  product  (produk), price (harga), place 

(tempat), dan promotion (promosi). Tahap evaluasi, tahap evaluasi dilakukan 

Bolu ta‟ untuk melihat hasil dari perencanaan dan pelaksanaan strategi 

komunikasi pemasaran yang dilakukan Bolu ta‟ serta untuk menjadi bahan 

pertimbangan dalam membenahi proses komunikasi pemasaran yang 

dilakukan.
4
 

2. Penelitian oleh Arik Adi Wijaya, 2013. Meneliti tentang “Analisis Strategi 

Pemasaran Makanan Tradisional (Studi Kasus Pada Home Industry 

Rengginang Halimatus Sa‟diyah Kalibaru Di Kabupaten Banyuwangi)”. 

Tujuan dari penelitian ini adalah (1) mengkaji strategi pemasaran yang selama 

ini telah diterapkan oleh Home Industry Halimatus Sa‟diyah dalam 

memasarkan  produk  rengginangnya.  (2)  Mengidentifikasi  dan  menganalisis 

                                                             
4
 Andi Annisa Inria Octavianty, “Strategi komuikasi pemasaran bisnis kuliner BoluTa’ 

Makasar dalam menghadapi persaingan”, (Makassar: Universitas Islam Negeri Alauddin Makssar, 

2018) 
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faktor-faktor lingkungan internal dan eksternal perusahaan yang mempengaruhi 

strategi   pemasaran pada pemasaran rengginang Home Industry Halimatus 

Sa‟diyah. (3) Merumuskan dan menetapkan alternatif strategi pemasaran yang 

sesuai untuk diterapkan oleh Home Industry Halimatus Sa‟diyah dalam 

memasarkan produk rengginangnya. 

 Data dan informasi penelitian terdiri dari data primer dan data 

sekunder. Pemilihan responden dilakukan secara purposive. Analisis dari 

penelitian ini menghasilkan alternatif strategi yang dapat dipilih oleh 

perusahaan yaitu: 1) Mempertahankan harga dan meningkatkan kualitas produk 

untuk meningkatkan kepuasan dan loyalitas konsumen. 2) Menjalin kerjasama 

dengan agen distributor yang potensial untuk menambah pangsa pasar. 3) 

Memanfaatkan lokasi yang strategis untuk menarik pelanggan yang potensial. 

4) Menciptakan produk   dengan bentuk dan cita rasa yang baru. 5) 

Menjalankan sistem manajemen organisasi internal perusahaan. 6) Membangun 

atau menyewa kios   di   tempat-tempat   yang   strategis   untuk   meningkatkan   

penjualan. 7) Melakukan kegiatan promosi dan iklan untuk menarik pelanggan 

potensial dan memperluas daerah pemasaran. 8) Membangun dan 

mengembangkan usaha patungan (Joint Venture) dengan pihak yang 

menyediakan modal dan bahan baku untuk meningkatkan kapasitas produksi.
5
 

                                                             
5
 Arik Adi Wijaya, “Analisis Strategi Pemasaran Makanan Tradisional (Studi Kasus Pada 

Home Industry Rengginang Halimatus Sa’diyah Kalibaru Di Kabupaten Banyuwangi)”, (Jember: 

Universitas Jember, 2013)  
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3. Penelitian oleh Rizky Cahyaningrum, 2015. Meneliti tentang “Usaha 

membangun brand usaha kuliner di Yogyakarta melalui facebook dan twitter”. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk: (1) mengetahui usaha yang dilakukan 

pengusaha kuliner di Yogyakarta untuk membangun brand melalui Facebook 

dan Twitter.  (2)  mengetahui   respon  konsumen  terhadap  usaha   yang  

dilakukan pengusaha kuliner di Yogyakarta untuk membangun brand melalui 

Facebook dan Twitter. 

 Desain  penelitian   ini  adalah  metode  penelitian   deskriptif.   

Penelitian deskriptif  yaitu menggambarkan  suatu keadaan  atau kondisi  

sebenarnya  yang terjadi  selama  penelitian  dilakukan,  memberikan  

gambaran nyata serta akurat sesuai   dengan   faktor-faktor   dan  fenomena   

yang  terjadi   tanpa  melakukan perlakuan khusus atau manipulasi. Penelitian 

yang dilakukan dimaksudkan untuk menggambarkan  atau  mendeskripsikan  

usaha yang dilakukan  oleh pengusaha kuliner di Yogyakarta melalui Facebook 

dan Twitter. Sumber data pada penelitian ini  terbagi  menjadi  2  yaitu  

pengusaha  dan  konsumen.   

 Hasil   penelitian   menunjukkan   bahwa: (1)   usaha   yang   dilakukan 

pengusaha kuliner untuk membangun brand melalui Facebook dan Twitter 

yaitu; a)  mengisi  akun  Facebook  dan  Twitter  dengan  konten  berupa  

artikel  yang bermanfaat dan berkaitan dengan usaha, b) Melakukan pembaruan 

akun secara terpisah  dan  tidak  mengintegrasikan  akun  Facebook  dengan  
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akun  Twitter,  c) membuat jadwal untuk pembaruan akun Facebook dan 

Twitter agar konsumen selalu mengingat brand, d) membangun percakapan  

dengan konsumen dengan cara   memberikan   pertanyaan,      merespon   

secara   cepat   permintaan   dan pertanyaan dari konsumen, menyapa 

konsumen, retweet (membagikan kembali)/share/  like jika ada komentar  

positif, dan menjawab  komentar  negatif  dengan cepat dan sesuai dengan 

ketentuan yang telah dibuat perusahaan. (2) Respon konsumen  terhadap  usaha  

yang  dilakukan  pengusaha  kuliner  di  Yogyakarta untuk  membangun  brand  

melalui  Facebook  dan  Twitter  menunjukan  kategori baik.  Meski  sebagian  

besar  konsumen  belum  menjadikan  brand  yang  diteliti sebagai puncak 

pikiran namun konsumen sudah mengetahui tentang produk dan mengonsumsi  

produk  sesekali.  Konsumen  mengetahui  tentang  produk melalui Twitter dan 

keluarga/teman. Hal itu menunjukan bahwa informasi yang tersebar melalui   

keluarga/teman   dan   Twitter   sama-sama   meningkatkan   keyakinan 

konsumen terhadap produk karena konsumen memperoleh informasi dari orang 

yang mereka percaya.
6
 

4. Penelitian oleh Muhammad Tauchid Iswahyudi, 2019. Meneliti tentang 

“Upaya peningkatan omset bisnis kuliner melalui penggunaan aplikasi 

goofood di kota Semarang”. Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis 

                                                             
6
 Rizky Cahya Ningrum, “Usaha Membangun Brand Usaha Kuliner Di Yogyakarta Melalui 

Facebook Dan Twitter”, (Yogyakarta: Universitas Negri Yogyakarta, 2015) 
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aplikasi gofood pada bisnis kuliner. Penelitian ini menggunakan metode studi 

kasus dengan pendekatan kualitatif, dengan menggunakan triangulasi sumber 

data yaitu observasi, wawancara, dan dokumentasi. Penelitian informan 

didasarkan pada prinsip kesesuaian dan kecukupan. Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa aplikasi gofood  mampu meningkatkan omzet bisnis 

kuliner yang dilakukan oleh Rumah Makan Geprek Zone dan berjalan dengan 

baik.
7
  

5. Penelitian oleh Ahmad Rojali, 2019. Meneliti tentang “Strategi pengembangan 

usaha kuliner pedagang kaki lima pada Pajak Inpres Pasar 3 Kecamatan 

Medan Denai”. Penelitian  ini bertujuan  untuk mengetahui kendala dalam 

pengembangan  Usaha Mikro Kecil  dan Menengah  (UMKM).  Serta untuk  

mengetahui  proses  pengembangan  Usaha  Mikro Kecil dan Menengah. 

Metode penilitian yang digunakan melalui pendekatan kualitatif dengan  

menggunakan  metode  Analisis  SWOT  dan  metode  Analisis  Deskriptif.  

Data  yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data 

sekunder, teknik pengumpulan  data dengan melakukan observasi dan 

wawancara. Data yang diperoleh dari hasil pengumpulan  data kemudian  

dianalisis menggunakan  Analisis  SWOT untuk mengetahui  apa saja yang 

menjadi kekuatan, kelemahan,  peluang  dan  ancaman  bagi  Pedagang  Kaki  

Lima  Pajak  Inpres  Pasar  3 Kecamatan  Medan  Denai.  Berdasarkan  hasil  

                                                             
7

 Muhammad Tauchid Iswahyudi, “Upaya peningkatan omset bisnis kuliner melalui 

penggunaan aplikasi goofood di kota Semarang”, (Semarang: Universitas Semarang, 2019) 
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penelitian  menunjukkan  bahwa  Pedagang  Kaki Lima  Pasar  Inpress  berada  

pada  kuadran  growth  (Pertumbuhan)   dimana  kuadran  tersebut merupakan  

situasi  yang  sangat  menguntungkan.  Para  Pedagang  Kaki  Lima  Pasar  

Inpress memiliki Peluang dan Kekuatan sehingga dapat memanfaatkan 

peluang yang ada sekaligus meminimalkan kelemahan dan mengatasi berbagai 

ancaman.
8
 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No. Nama Judul Persamaan Perbedaan 

1. Andi Annisa 

Indira (2018) 

Strategi 

Komuikasi 

Pemasaran 

Bisnis Kuliner 

Boluta‟ 

Makasar 

Dalam 

Menghadapi 

Persaingan 

Penelitian yang 

berkaitan 

dengan Bisnis 

Kuliner. 

Objek penelitian ini 

adalah strategi 

komunikasi pemasaran, 

sedangkan pada 

penelitian ini adalah 

strategi pemasaran 

pada forum jual beli 

online facebook. 

2. 
Arik Adi 

Wijaya (2013) 

 

Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Makanan 

Tradisional 

(Studi Kasus 

Pada Home 

Industry 

Rengginang 

Halimatus 

Sa‟diyah 

Kalibaru Di 

Penelitian yang 

berkaitan 

dengan strategi 

pemasaran 

Subjek penelitian ini 

adalah pemilik Home 

Industry Rengginang, 

sedangkan pada 

penelitian ini adalah 

pelaku bisnis kuliner 

tradisional di forum 

jual online facebook. 

                                                             
8
 Ahmad Rozali, “Strategi pengembangan usaha kuliner pedagang kaki lima pada pajak 

inpres pasar 3 kecamatan Medan Denai”, (Medan: Universitas Islam Negeri Sumatra Utara, 2019) 
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Kabupaten 

Banyuwangi) 

3. Rizky 

Cahyaningrum 

(2015) 

Usaha 

Membangun 

Brand Usaha 

Kuliner Di 

Yogyakarta 

Melalui 

Facebook Dan 

Twitter 

 

Penelitian yang 

berkaitan 

dengan 

penggunaan 

media sosial 

dalam berbisnis 

Objek penelitian ini 

adalah brand usaha 

kuliner di facebook dan 

twitter, sedangkan pada 

penelitian ini adalah 

strategi pemasaran 

pada forum jual beli 

online facebook. 

4. Muhammad 

Tauchid 

iswahyudi 

(2019) 

Upaya 

Peningkatan 

Omset Bisnis 

Kuliner 

Melalui 

Penggunaan 

Aplikasi 

Goofood Di 

Kota 

Semarang  

Penggunaan 

teknologi dalam 

membantu 

keberlangsungan 

sebuah bisnis 

kuliner. 

 

Subjek penelitian ini 

adalah pemilik Rumah 

Makan Geprek Zone, 

sedangkan pada 

penelitian ini adalah 

pelaku bisnis kuliner 

tradisional di forum 

jual online facebook. 

5. Ahmad Rojali 

(2019) 
Strategi 

Pengembangan 

Usaha Kuliner 

Pedagang Kaki 

Lima Pada 

Pajak Inpres 

Pasar 3 

kecamatan 

Medan Denai 

Penelitian yang 

berkaitan 

dengan bisnis 

kuliner 

Objek penelitian ini 

adalah strategi 

pengembangan usaha 

kuliner, sedangkan 

pada penelitian ini 

adalah strategi 

pemasaran pada forum 

jual beli online 

facebook. 
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B. Kajian Teori 

1. Kuliner Tradisional 

Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia, semua jenis masakan 

merupakan segala hal yang boleh dimakan dan memberikan manfaat pada 

tubuh. Selanjutnya kata tradisional dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia, 

mempunyai arti sesuai dengan tradisi, yaitu kebiasaan yang diwariskan 

secara turun-temurun.
9

 Berdasarkan penjelasan di atas, dapat dipahami 

bahwa makanan tradisional merupakan semua hal yang bisa dimakan dan 

bermanfaat yang diwariskan secara turun-temurun.  

Menurut Murdijati Gardjito, makanan tradisional adalah makanan yang 

diolah dari bahan pangan hasil produksi setempat, dengan proses yang telah 

dikuasai masyarakat dan hasilnya adalah produk yang citarasa, bentuk dan 

cara makannya dikenal, digemari, dirindukan, bahkan menjadi penciri 

kelompok masyarakat tertentu.
10

 

 Makanan tradisional mempunyai artian suatu makanan rakyat sehari-

hari, baik berupa makanan pokok, selingan, atau sajian khusus yang sudah 

ada secara turun-temurun dari zaman nenek moyang. Makanan ini hanya 

dikonsumsi oleh golongan etnik dari daerah tertentu, diolah dari sumber daya 

                                                             
9
 Lukman Ali, Kamus Besar Bahasa Indonesia, (Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2008) h. 

861 
10

 Rio Jati Kusuma, Makanan Tradisional Indonesia, (Yogyakarta: Gajah Mada University 

Press, 2018), h. 2 
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(bahan) setempat dengan resep yang diperoleh secara turun-temurun yang 

sesuai dengan selera masyarakat tersebut.
11

  

Adapun ciri-ciri makanan tradisional sebagai berikut: 

1. Resep makanan yang diperoleh secara turun-temurun dari generasi 

pendahulunya. 

2. Penggunaan alat tradisional tertentu di dalam pengolahan masakan 

tersebut (misalnya masakan harus diolah menggunakan kompor batu 

bata). 

3. Cara pembuatan masakan adalah pengolahan yang harus dilakukan untuk 

mendapatkan rasa maupun rupa yang khas dari suatu masakan. 

Berdasarkan pengertian di atas, peneliti mengambil kesimpulan bahwa 

kuliner Tradisional adalah segala sesuatu yang bisa dimakan yang berasal 

dari suatu daerah dan hanya dimiliki di daerah tersebut sehingga dapat 

menjadi identik tersendiri untuk daerah tersebut, diolah menurut resep-resep 

makanan yang telah dikenal dengan teknik dan alat masak yang diturunkan 

dari generasi ke generasi.  

Dengan demikian, dapat ditarik sebuah kesimpulan. Makanan 

Tradisional merupakan segala jenis makanan olahan asli khas suatu daerah 

mulai dari makanan lengkap, selingan, minuman yang cukup kandungan gizi 
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dan biasa dikonsumsi oleh masyarakat yang memiliki hubungan erat dengan 

sistem kebudayaan yang berada di dalam suatu daerah. 

2. Forum Jual  Beli Online Facebook 

Facebook merupakan Online Social Networking atau situs jejaring 

sosial, yang dibuat untuk memsasilitasi para penggunanaya untuk 

berinteraksi, berkomunikasi, dan bersosialisasi dalam dunia maya (internet).  

Dengan adanya situs ini seseorang dapat berkomunikasi dengan siapapun dan 

mengkomunikasikan apapun termasuk transaksi jual  beli. 

Sebagai  situs jejaring sosial, Facebook menyediakan fitur-fitur yang 

yang  beragam, salah satunya adalah forum jua lbeli online. Forum jualbeli 

online adalah sebuah forum atau grub yang dapat digunakan sebagai media 

komunikasi antara penjual dan pembeli. Forum jual beli tersebut terdiri dari 

berbagai macam jenis jual beli, misalnya forum jual beli kuliner, elektronik, 

motor, dan yang liannya.
12

 

Dalam sebuah grub atau forum jual beli online tersebut penjual  akan 

melakukan penawan  atau menyampaikan produknya kepada para anggota 

grub. Dengan menyampaikan ulasan produk berupa  foto, vidio, harga, dan 

deskripsi produk maka akan menimulkan komunikas antara penjual dan 

pembeli hingga mencapai kesepakatan transaksi.  Media forum jual beli 
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online dibuat dengan tujuan mempermudah proses permintaan dan 

penawaran karena  dapat dilakukan secara online tanpa harus bertemu. 

3. Strategi Marketing 

a. Pengertian Strategi 

Istilah strategi pertama kali dipakai oleh pihak militer yang 

diartikan sebagai kiat yang digunakan untuk memenangkan suatu 

peperangan. Strategi, kemudian dipakai oleh beberapa organisasi secara 

umum dengan mempertahankan pengertian semula hanya saja aplikasi 

disesuaikan dengan jenis organisasi yang menerapkannya.
13

 

Pengertian strategi menurut beberapa ahli sebagaimana dikutip  

oleh Eko Sutrisno, dkk bahwa strategi ialah:
 

Steiner dan Miner 

menyatakan strategi adalah terus-menerus maupun adaptif terhadap 

peluang dan ancaman eksternal serta kelemahan internal yang dapat 

memengaruhi organisasi. Marrus menyatakan strategi adalah suatu proses 

penentuan rencana pada pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan 

jangka panjang organisasi penyusunan suatu cara atau upaya bagaimana 

tujuan tersebut dapat dicapai. Dirgantoro menyatakan strategi adalah 

suatu hubungan yang berhubungan dengan penetapan arah bagi 

perusahaan dalam arti sumber daya yang ada dalam perusahaan serta 
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 Sondang P. Siagaan, Manajemen Stratejik,  (Jakarta: Bumi aksara, 2008), h. 15 
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bagaimana mengideutifikasi kondisi yang memberikan keuntungan yang 

memenangkan persaingan di pasar.
 14 

Suryana mengartikan strategi dengan penjelasan 5P-nya, yaitu : 

Strategi adalah perancanaaan (plan), strategi adalah pola (pattern), 

strategi adalah posisi (position), strategi adalah perspektif (perspective), 

strategi adalah permainan (play).
15

 

Dari penjelasan di atas dapat dipahami bahwa strategi adalah garis 

besar tujuan dalam organisasi untuk mencapai misi dengan cara 

meningkatkan kekuatan internal dan eksternal. 

b. Pengertian Marketing atau Pemasaran 

Menurut William J. Stanson Pemasaran adalah sistem keseluruhan 

dari kegiatan usaha yang ditunjukan untuk merencanakan, menentukan 

harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat 

memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun potensial.
16

 

Dari definisi tersebut dapat diketahui bahwa sebenarnya proses 

pemasaran itu terjadi atau dimulai jauh sejak sebelum barang-barang 

diproduksi. Keputusan-keputusan dalam pemasaran harus dibuat untuk 

menentukan produk dan pasarnya, harganya, dan promosinya. Kegiatan 

pemasaran tidak bermula pada saat selesainya proses produksi, juga tidak 
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 Eko sutrisno, dkk., Kewirausahaan dan Strategi Bisnis (Medan: Yayasan Kita Menulis, 
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15
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berakhir pada saat penjualan dilakukan. Perusahaan harus dapat 

memberikan kepuasan kepada konsumen jika mengharapkan usahanya 

dapat berjalan terus-menerus, atau konsumen mempunyai pandangan 

yang baik terdapat perusahaan. Jadi, jaminan yang baik atas barang dan 

jasa dapat dilakukan sesudah penjualan.
 17

 

c. Pengertian Strategi Marketing 

Pengertian strategi marketing atau pemasaran menurut beberapa ahli 

yaitu: 

1) Muhammad Syakir Sula strategi pemasaran merupakan pernyataan 

(baik eksplisit maupun implisit) mengenai bagaimana suatu merek 

atau lini produk mencapai tujuan. 

2) Tull dan Keble menyampaikan dengan pengertian strategi pemasaran 

adalah sebagai alat yang fundamental yang direncanakan untuk 

mencapai tujuan organisasi atau lembaga dengan mengembangkan 

keunggulan yang berkesinambungan melalui pasar yang dimasuki dan 

program-program pemasaran yang digunakan untuk melayani pasar 

sasaran tersebut. 

3) Sofjan Assauri dalam buku manajemen pemasarannya menyampaikan 

bahwa strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu 

dan menyatu di bidang pemasaran yang memberikan panduan tentang 
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kegiatan yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan 

pemasaran suatu perusahaan.18 

d. Marketing Mix 

Philip Kotler mendefenisikan marketing mix atau bauran pemasaran 

ialah sebagai serangkaian variabel yang dapat dikontrol dan tingkat 

variabel yang digunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi pasaran 

yang menjadi sasaran. Keempat unsur atau variabel bauran pemasaran 

(Marketing mix) yaitu strategi produk, strategi harga, strategi 

penyaluran/distribusi, dan strategi promosi.
19

  

Adapun marketing mix atau bauran pemasaran meliputi : 

a. Product, segala sesuatu yang memiliki nilai di pasar sasaran dan 

manfaat serta kepuasan dalam bentuk barang dan jasa. Strategi 

penentuan produk ini meiputi: penentuan logo/moto, menciptakan 

merek, menciptakan kemasan, dan keputusan label. 

b. Price, harga menjadi satuan ukur mengenai mutu suatu produk dan 

harga merupakan unsur bauran pemasaran yang fleksibel (dapat 

berubah secara cepat). Adapun tujuan penetapan harga adalah untuk 

bertahan hidup, memaksimalkan laba, memperbesar market-share, 

mutu produk, dan persaingan. 
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c. Promotion, pemberian informasi tentang suatu produk kepada 

konsumen menjadi faktor yang dominan dalam pemasaran. Langkah 

kecil berupa promosi dalam berbagai cara untuk meraih target 

pemasaran yang belum diraih. Promosi adalah aktivitas yang 

dilakukan penjual untuk mencari konsumen, bukan hanya untuk sekali 

datang, tetapi juga konsumen yang akan melakukan pembelian 

berulang (pelanggan). Tujuan dari promosi adalah meningkatkan 

kesadaran merek, meningkatkan persepsi konsumen, menarik pembeli 

pertama, mencapai persentase yang lebih tinggi untuk konsumen yang 

berulang, menciptakan loyalitas merek, meningkatkan penjualan pada 

produk tertentu atau waktu-waktu khusus, dan mengenalkan produk 

baru. Cara promosi yang dapat dilakukan antara lain dengan promosi 

dari mulut ke mulut, mengikuti even-even tertentu, mengadakan 

diskon khusus pada saat tertentu, memberi member card pada 

pelanggan. Dapat juga dilakukan melalui promosi seperti reklame, 

sisipan pada koran dan media massa atau menggunakan spanduk.  

d. Place, tempat yang strategis sangat penting dalam pemasaran dalam 

mendistribusikan produk kepada konsumen. Faktor yang 

mempengaruhi dalam penetuan distribusi adalah pertimbangan 
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pembeli atau faktor pasar dan faktor produksi atau pengawasan dan 

keuangan.
20

 

e. Marketing Syariah 

Pemasaran menurut Hermawan adalah sebuah aktivitas untuk 

membujuk orang belanja sebanyak-banyaknya atau pemasaran yang pada 

akhirnya membuat kemasan sebaik-baiknya padahal produknya tidak 

bagus atau membujuk dengan segala cara agar orang mau bergabung dan 

belanja. Bedanya adalah Pemasaran Syariah mengajarkan pemasar untuk 

jujur pada konsumen atau orang lain.
21

 

Pemasaran Syariah bukan hanya sebuah pemasaran yang 

ditambahkan syariah karena ada nilai-nilai lebih pada Pemasaran Syariah 

saja, tetapi lebih jauhnya pemasaran berperan dalam syariah, dan syariah 

berperan dalam pemasaran. Pemasaran berperan dalam syariah diartikan 

perusahaan yang berbasis syariah diharapkan dapat bekerja dan bersikap 

profesional dalam dunia bisnis, karena dengan profesionalitas dapat 

menumbuhkan kepercayaan kosumen. Syariah berperan dalam pemasaran 

bermakna suatu pemahaman akan pentingnya nilai-nilai etika dan 

moralitas pada pemasaran, sehingga diharapkan perusahaan tidak akan 

serta merta menjalankan bisnisnya demi keuntungan pribadi saja ia juga 
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harus berusaha untuk menciptakan dan menawarkan bahkan dapat 

merubah suatu value kepada para stakeholdersnya sehingga perusahaan 

tersebut dapat menjaga keseimbangan laju bisnisnya sehingga menjadi 

bisnis yang maju seperti tujuan dari Pemasaran Syariah yang diberikan 

Hermawan dan juga Syakir Sula.
22

 

Bisnis tidak dapat dipisahkan dari aktivitas pemasaran. Sebab, 

pemasaran merupakan aktivitas perencanaan, pelaksanaan, dan 

pengawasan atas program yang dirancang untuk menghasilkan transaksi 

pada target pasar guna memenuhi kebutuhan perseorangan atau kelompok 

berdasarkan asas saling menguntungkan, melalui pemanfaatan produk, 

harga, promosi, dan distribusi. Definisi ini mengrahkan kita bahwa 

orientasi pemasaran adalah pasar. Sebab, pasar merupakan mitra sasaran 

sumber penghasilan yang dapat menghidupi dan mendukung 

pertumbuhan perusahaan. Oleh karena itu, apapun yang dilakukan oleh 

aktivitas pemasaran berorientasi kepuasan pasar.
23

  

Seorang pemasar syariah sangat memegang teguh etika dalam 

melakukan pemasaran kepada calon konsumennya. Pemasar harus 

menghindari memberikan janji bohong, ataupu melebih-lebihkan produk 

yang ditawarkan. Seorang pemasar syariah akan secara jujur 

                                                             
22

 Ibid., h. 165-186 

 
23

 Hery susanto, Manajeman Pemasaran Bank Syariah, (Bandung: Pustaka Setia, 2013), h. 80 



29 
 

 

 

menceritakan kelebihan serta kekurangan produk yang ditawarkan. 

Aktifitas pemasaran harus didasari pada etika dalam pemasaran-Nya. 

Dalam Islam, etika dalam pemasaran tentunya perlu didasari pada 

nilai-nilai yang dikandung dalam Al-Qur‟an dan Al-Hadist. Salah satu 

ayat yang dapat dijadikan landasan etika dalam pemasaran yaitu: 

Perhatikanlah perdagangan, sesungguhnya di dunia perdagangan itu ada 

Sembilan dari sepuluh pintu rezki,  

ةً  بز  ٌ  ت ج  ٌْ ت ك ىْ م  ا لََّ ا  ان ك ىْ ب يُْ ك ىْ ب بنْب بط  ُ ىْا لَ  ت أكْ ه ىْا ا يْى  ٍ  اٰي  يْ ب انَّر  يٰب يُّه 

 ُْ اضٍ ي   ٍْ ت س  بع  ًً يْ ح  ٌ  ب ك ىْ ز  ب ٌَّ اللّٰه  ك  َْف س ك ىْ ۗ ا  لَ  ت قْت ه ىْا ا  ك ىْ ۗ و 
24

 

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.” 

 

Tujuh etika pemasar, yang akan menjadi prinsip-prinsip bagi 

syariah marketer dalam menjalankan fungsi-fungsi pemasaran,yaitu: 

1) Memiliki kepribadian spiritual (Takwa)  

Seorang muslim diperintahkan untuk selalu mengingat Allah 

meskipun sedang sibuk beraktivitas. Dalam pemasaran, selalu 
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mengingat Allah disebut dengan spiritual marketing. Nilai-nilai 

religius akan dengan sendirinya hadir disaat berbisnis, selalu 

mengingat kebesaran Allah, dan karenanya kita terbebas dari sifat-

sifat kecurangan, kebohongan, dan penipuan dalam melakukan 

bisnis.
25

 

2) Berperilaku Baik dan Simpatik (Shidiq)  

Rasulullah Saw, bersabda: “Allah SWT, merahmati seseorang 

yang ramah ketika menjual, membeli dan membayar hutang.” Jadi 

dalam pemasaran pun seseorang harus berperilaku baik dan simpatik, 

karena apabila seorang pedagang itu baik dan simpatik maka akan 

banyak di sukai orang banyak termasuk konsumen. 

3) Berperilaku Adil (al-adl)  

Berbisnis secara adil adalah wajib hukumnya, bukan hanya 

sekedar perintah dari Allah Swt. Sikap Adil termasuk di atara nilai-

nilai yang telah di tetapkan oleh islam dalam semua aspek ekonomi 

Islam. 

 

 

4) Bersikap Melayani dan Rendah Hati  
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Sikap melayani merupakan sikap utama dari seorang pemasar, 

rendah hati adalah salah satu ciri orang yang bertakwa, sehingga 

orang yang bertakwa mencapai derajat kemuliaan. Jadi bersikap 

melayani dan rendah hati merupakan sikap yang penting yang harus 

di miliki oleh seorang pemasar. 
26

 

5) Jujur dan terpecaya.  

Diantara akhlak yang harus menghiasi bisnis syariah dalam 

setiap gerak geriknya adalah jujur, karena dengan kejujuranlah 

seseorang dapat dipercayai. 

6) Tidak suka berburuk sangka (su’uzh-zhann)  

Saling menghormati satu sama lain merupakan ajaran Nabi 

Muhammad saw, yang harus di implementasikan dalam perilaku 

bisnis modern. Tidak boleh satu pengusaha menjelekan pengusaha 

yang lain hanya karena pesaingan bisnis.  

7) Tidak melakukan sogok/suap (risywah)  

Ahmad Muhammad Al-Asal mengatakan bahwa Rasulullah 

sendiri pernah melaknat orang yang memberikan uang sogok agar 

mencapai kedudukan yang tidak semestinya atau mengambil bukan 

haknya. Beliaupun melaknat orang yang menerima uang sogok, yaitu 
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yang mau mengambilnya, dan juga perantaranya, yaitu orang yang 

membantu diantara penyogok dan yang disogok.
27

 

 

C. Kerangka Pikir 

Judul yang diangkat peneliti adalah “Strategi Marketing Usaha Kuliner 

Tradisional pada Masa Pandemi COVID-19 di Forum Jual Beli Online 

Facebook”. Bisnis kuliner tradisional pada dasarnya mempunyai peranan yang 

sangat penting dalam pembangunan ekonomi. Namun para pelaku bisnis 

tentunya tidak terlepas dari permasalahan, dalam konteks penelitaian ini 

adalah pandemi COVID-19. Dalam kasus ini, proses pemasaran produk 

kuliner manjadi terhambat. Media sosial Facebook mempunya peran penting 

sebagai media pemasaran dalam proses pemasaran. Dengan adanya media 

sosial Facebook diharapkan mampu memberikan dampak positif terhadap 

para pebisnis kuliner tradisional. 
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Berikut adalah gambaran kerangka berpikir:   

Bagan 2.1 

Kerangka Pikir 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Tempat Penelitian 

1. Waktu Penelitian 

Waktu yang digunakan untuk penelitian ini dilaksanakan selama 2 

bulan setelah dikeluarkannya surat izin penelitian dari Dekan Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri (IAIN) Palangka 

Raya terhitung dari bulan Januari sampai dengan Februari 2022. 

2. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Depot MD yang beralamat di Jalan G Obos 

Induk di Sebelah Hotel Luwansa, Warung Bunda Ramadhan yang beralamat 

di Jalan Pilau no. 43, dan Toko Wadai Banjar Mama Ali yang beralamat di 

Jalan Bali no. 5 kota Palangka Raya, Kalimantan Tengah. Peneliti memilih 

ketiga lokasi penelitian tersebut karena pemilik tempat tersebut adalah pelaku 

usaha kuliner tradisional yang menawarkan produknya di forum jual beli 

online facebook (Lapak Kuliner Palangka Raya).  

B. Jenis dan Pendekatan Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif. Penelitian ini termasuk 

dalam penelitian field research (penelitian lapangan), yaitu suatu penelitian yang 

dilakukan dalam kehidupan yang sebenarnya. Sedangkan sifat penelitian ini 
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adalah deskripsi kualitatif, yaitu penelitian yang menggambarkan secara tepat 

sifat-sifat individu, keadaan, gejala, atau kelompok tertentu. 

Pendekatan merupakan metode atau cara mengadakan penelitian seperti 

halnya penelitian non-eksperimen yang dari segi tujuannya akan diperoleh jenis 

atau tipe yang diambil.28 Sedangkan menurut Burhan Ashdow dalam bukunya 

Metode Penelitian Hukum, mengungkapkan bahwa deskriptif adalah suatu 

metode dalam meneliti sekelompok manusia, suatu objek, bahkan suatu sistem 

pemikiran atau suatu kelas peristiwa pada masa sekarang yang bertujuan 

menggambarkan secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-

sifat antara fenomena yang diteliti. Maksudnya, seorang peneliti harus dapat 

memahami serta menghayati apa yang terjadi dengan apa yang diteliti.29 

Penelitian deskriptif dimaksudkan untuk memperoleh infromasi-

informasi mengenai keadaan saat ini dan melihat kaitan antara variabel-variabel 

yang ada. Penelitian ini tidak menguji suatu hipotesis atau tidak ada hipotesa, 

melainkan hanya mendeskripsikan informasi apa adanya sesuai dengan variabel-

variabel yang diteliti.30 

Pendekatan kualitatif deskriptif dalam penelitian ini dimaksudkan agar 

peneliti mendapatkan hasil yang mendalam, dan mampu menggambarkan apa 

yang terjadi dilokasi penelitian secara lebih terperinci, serta berusaha 
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mendapatkan dan mengungkapkan data tentang strategi  bisnis kuliner tradisional 

pada masa pandemi COVID-19  di forum jual beli online Facebook (Lapak 

Kuliner Palangka Raya). 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

Subjek dalam penelian ini adalah pelaku usaha kuliner  tradisional dan 

para konsumen yang ada di kota Palangka Raya, dan peneliti menetapkan 

konsumen sebagai informan. Sedangkan objek dari penelitian ini adalah strategi 

bisnis yang dilakukan oleh pebisnis kuliner tradisional di forum jual beli online. 

Dalam menentukan subjek penelitian ini peneliti menggunakan teknik purposive 

sampling. Pusposive sampling adalah teknik pengambilan sampel sumber data 

dengan pertimbangan tertentu.31 Pertimbangan tersebut dimuat dalam beberapa 

kriteria sebagai berikut:  

Kriteria subjek: 

1. Pelaku usaha kuliner yang aktif di forum jual beli online facebook (Lapak 

Kuliner Palangka Raya). 

2. Pelaku usaha kuliner yang sudah menawarkan produknya di forum jual beli 

online facebook (Lapak Kuliner Palangka Raya) dari bulan Januari 2021 

sampai dengan januari 2022. 

3. Pelaku usaha kuliner tradional yang menawarkan produk kuliner halal. 

Objek penelitian adalah sebuah persoalan atau yang menjadi titik 

perhatian suatu penelitian yang kemudian hendak diteliti untuk mendapatkan data 
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 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: Alfabeta, 2010), h. 54 
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secara lebih terarah.32 Objek dalam penelitian ini adalah strategi marketing usaha 

kuliner tradisional pada masa pandemic COVID-19 di forum jual beli online 

facebook. 

 

D. Teknik Pengumpulan Data 

 Dalam penelitian ini pengumpulan data dilakukan dengan melakukan 

observasi, wawancara dan dokumentasi. 

1. Observasi 

Teknik observasi merupakan salah satu teknik pengumpulan data 

yang digunakan peneliti untuk mengadakan pengamatan dan pencatatan 

secara sistematis terhadap objek yang diteliti, baik dalam situasi buatan  yang 

secara khusus diadakan (laboraturium) maupun dalam situasi alamiah atau 

sebenarnya (lapangan). Pelaksanaan obsevasi dapat dilakukan dengan tiga 

cara, yaitu observasi langsung, observasi tidak langsung, dan observasi 

partisipasi. Observasi langsung adalah observasi yang dilakukan oleh peneliti 

terhadap objek yang diteliti secara langsung (tanpa perantara). Observasi tidak 

langsung adalah observasi yang dilakukan oleh peneliti terhadap suatu objek 

melalui perantara, yaitu dengan alat atau cara tertentu. Observasi partisipasi 

adalah adalah observasi yang dilakukan oleh peneliti dengan cara melibatkan 

                                                             
32

Ibid, h. 156. 
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diri atau ikut serta dalam kegiatan yang dilaksanakan oleh individu atau 

sekelompok orang yang menjadi objek pengamatan.33  

Adapun teknik observasi yang digunakan dalam penelitian ini ialah 

menggunakan teknik observasi langsung dan teknik observasi tidak langsung. 

Menggunakan teknik observasi langsung karena dalam penelitian ini peneliti 

terjun langsung ke lapangan untuk melakukan pengamatan objek, dari 

kegiatan observasi tersebut. Di samping itu, peneliti juga menggunakan teknik 

observasi tidak langsung karena dalam praktiknya peneliti menggunakan 

perantara yaitu pelaku bisnis kuliner itu sendiri maupun para konsumennya. 

2. Wawancara 

Metode wawancara merupakan proses untuk memperoleh informasi 

dengan cara tanya jawab secara tatap muka antara peneliti (sebagai 

pewawancara) dengan subjek yang diteliti.34 Ada dua jenis wawancara yang 

lazim digunakan dalam pengumpulan data, yaitu wawacara terstruktur dan tak 

terstruktur. Wawancara terstruktur adalah wawancara yang sebagaimana 

jenis-jenis pertanyaannya sedah ditentukan sebelumnya termasuk urutan yang 

ditanya dan materi pertanyaannya. Wawancara tak terstruktur adalah 

wawancara yang tidak secara ketat telah ditentukan sebelumnya mengenai 

jenis-jenis pertanyaannya, urutannya, dan materi pertanyaannya. Materi 

pertanyaan dapat dikembangkan pada saat berlangsungnya wawancara dengan 

                                                             
33

 Maman Abdurrahman dan Sambas Ali Muhidin, Panduan Praktis Memahami Penelitian, 

(Bandung: CV. Pustaka Setia, 2011), h. 85-86 
34

 Sudaryono, Metodologi Penelitian, (Jakarta: PT RajaGrafindo Persada, 2017), h. 23 
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menyesuaikan kondisi saat itu sehingga lebih fleksibel dan sesuai dengan jenis 

masalah.35 

Penelitian ini menggunakan metode wawacara tersruktur. Tujuannya 

adalah untuk menemukan permasalahan yang lebih terbuka dimana pihak 

yang diwawancarai diminta pendapat atau ide-idenya. Wawancara dilakukan 

secara terbuka dimana para subjeknya tahu bahwa mereka sedang 

diwawancarai dan mengetahui apa maksud dari mereka diwawancarai. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan metode pengumpulan data kualitatif 

sejumlah besar fakta dan data tersimpan dalam bahan yang berbentuk 

dokumentasi. Sebagian besar data berbentuk surat, catatan harian, arsip foto, 

hasil rapat, jurnal kegiatan dan sebagainya. Bahan dokumenter terbagi 

beberapa macam, yaitu autobiografi, surat-surat pribadi, buku atau catatan 

harian, memorial klipping, dokumen pemerintah atau swasta, data di server 

dan flashdisk, data tersimpan di website, dan lain-lain. Data jenis ini 

mempunyai sifat utama tak terbatas pada ruang dan waktu sehingga bisa 

dipakai untuk menggali informasi yang terjadi di masa silam.36  

Teknik ini peneliti gunakan untuk memperoleh data dokumentasi dari 

subjek berupa daftar menu yang menggunakan nama daerah, tempat kuliner 

                                                             
35

 Ahmad Tanzen, Metodologi Penelitian Praktis, (Yogyakarta: Teras, 2011), h. 89 
36

 V. Wiratna Sujarweni, Metodologi Penelitian, (Yogyakarta: PT. Pustaka Baru, 2014), cet 

ke-1, h. 33 
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yang menggunakan nama daerah, dan hal-hal lain yang berkaitan dengan 

penelitian ini. 

E. Analisis Data 

Dalam menganalisis data, peneliti menggunakan teknik analisis data yang 

dikembangkan oleh Milles dan Huberman yaitu : 

1. Data Collection (Pengumpulan data), pada saat wawancara, peneliti sudah 

melakukan analisis terhadap jawaban yang diwawancarai. Dilakukan 

pengumpulan semua data yang berhubungan dengan kajian penelitian ini 

sebanyak mungkin. 

2. Data Reduction (Reduksi Data), mereduksi data berarti merangkum, memilih 

hal-hal yang pokok, memfokuskan pada hal-hal yang penting, data yang 

diperolah dianggap kurang valid akan dihilangkan dan tidak dimasukkan ke 

dalam pembahasan. 

3. Data Display (Penyajian Data), setelah data direduksi, maka langkah 

selanjutnya adalah menyajikan data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian 

data bisa dilakukan dalam bentuk uraian singkat, bagan, hubungan antar 

kategori, flowchart dan sejenisnya. 

4. Conclusion Drawing/Verification, dalam analisis data kualitatif menurut 

Miles and Huberman adalah penarikan kesimpulan dan verifikasi. 

Kesimpulan awal yang dikemukakan masih bersifat sementara, dan akan 
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berubah bila tidak ditemukan bukti-bukti yang kuat yang mendukung pada 

tahap pengumpulan data berikutnya.
37

 

F. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan yang digunakan dalam penelitian ini, terdiri dari 3 

bab,  yaitu: 

BAB I Pendahuluan, dalam bab ini dijelaskan latar belakang, rumusan 

masalah, tujuan penelitian, batasan masalah dan manfaat  penelitian. 

BAB II Kajian Pustaka, pada bab ini dijelaskan mengenai landasan teori 

sebagai kerangka acuan pemikiran dalam pembahasan masalah yang diteliti 

sebagai dasar analisis yang diambil dari berbagai literatur. Selain berisi landasan 

teori, bab ini juga meliputi penelitian yang terkait dengan penelitian ini. 

BAB III Metode Penelitian, pada bab ini dijelaskan mengenai cara yang 

dipilih untuk memperoleh jawaban atas permasalahan, waktu dan tempat 

penelitian, jenis pendekatan penelitian, subjek dan objek  penelitian, 

pengabsahan data, teknik analisis data, dan sistematika penulisan.  
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BAB IV Penyajian dan Analisis Data, dalam bab ini berisikan hasil 

pengolahan data dan sejumlah informasi yang dihasilkan dari pengolahan data, 

sesuai dengan metode yang digunakan dalam BAB III mengenai metode 

penelitian. 

BAB V Penutup, terdiri dari kesimpulan dan saran. 
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BAB IV 

PENYAJIAN DAN ANALISIS DATA 

 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Gambaran Umum Kota Palangka raya 

Kota Palangka Raya adalah ibu kota Provinsi Kalimantan Tengah. 

Secara geogrifis, Kota Palangka Raya terletak pada : 113o 30‟-114o 07‟ Bujur 

Timur 1o 30‟-2 o 24‟ Lintang Selatan. Wilayah administrasi Kota Palangka 

Raya terdiri dari 5 (lima) wilayah Kecamatan yaitu Kecamatan Pahandut, 

Sebangau, Jekan Raya, Bukit Batu, dan Rakumpit yang terdiri dari 30 

Kelurahan dengan batas-batas sebagai berikut:  

a. Sebelah Utara : Kabupaten Gunung Mas  

b. Sebelah Timur : Kabupaten Gunung Mas  

c. Sebelah Selatan : Kabupaten Pulang Pisau  

d. Sebelah Barat : Kabupaten Katingan  

Kota Palangka Raya mempunyai luas wilayah 2.678,51 Km
2
 (267.851 

Ha) dibagi ke dalam 5 (lima) Kecamatan yaitu Kecamatan Pahandut, 

Sebangau, Jekan Raya, Bukit Batu dan Rakumput dengan luas masing-masing 

117,25 Km
2
 , 583,50 Km

2
, 352,62 Km

2
, 572 Km

2
 dan 1.053,14 Km.

238 
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Tabel 4.1 

Luas Wilayah Kota Palangka Raya, 2022 

No. Kecamatan Luas % 

1 Pahandut 117,25 Km
2
 4,4 

2 Sebangau 583,50 Km
2
 21,8 

3 Jekan Raya 352,62 Km
2
 13,2 

4 Bukit Batu 572 Km
2
 21,3 

5 Rakumpit 1.053,14 Km.
2
 39,3 

Palangka Raya 2678,51 Km
2
 100 

Sumber data: Badan Pusat Statistik tahun 2022 kota Palangka Raya 

2. Gambaran umum Usaha Kuliner Tradisional 

a. Depot MD 

 Depot MD merupakan kedai kuliner yang terletak di jalan G. Obos 

Induk di sebelah Hotel Luwansa, kecamatan Jekan Raya, Palangka Raya, 

Kalimantan Tengah, Indonesia. Depot MD didirikan pada tahun 2018 oleh 

Ratna Dewi sebagai pemilik usaha kuliner tradisional tersebut. Depot MD 

menjual kuliner tradisional dengan menu utama Bakmie dan Mie Ayam 

Khas Jakarta. Selain menu utama tersebut ada juga menu lainnya seperti 

nasi goreng dan lalapan.  

b. Warung Bunda Ramadhan 
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 Warung Bunda Ramadhan merupakan kedai kuiner atau warung 

makan kecil yang terletak di Jalan Pilau No. 43, kecamatan Jekan Raya, 

Kota Palangka Raya, Kalimantan Tengah, Indonesia. Warung Bunda 

Ramadhan didirikan pada bulan Maret  tahun 2019 oleh Raudhatul Jannah 

sebagai pemilik usaha kuliner tersebut. Warung Bunda Ramadhan menjual 

menu makanan khas banjar diantaranya yaitu, lontong khas kandangan dan 

nasi kuning masak merah. 

c. Toko Wadai Banjar Mama Ali 

 Toko Wadai Banjar Mama Ali merupakan toko yang terletak di Jalan 

Bali No. 5, kecamatan Jekan Raya, Palangka Raya, Kalimantan Tengah, 

Indonesia. Toko Wadai Banjar Mama Ali didirikan pada tahun 2015 oleh 

Aluh Rina sebagai pemilik usaha kuliner tersebut. Toko Wadai Banjar 

Mama Ali  menjual kuliner tradisional dengan jenis makanan ringan atau 

kue khas Suku Banjar.  

 

B. Gambaran Umum Subjek dan Informan Penelitian 

 Subjek dalam penelitian ini adalah pemilik usaha kuliner tradisional. 

Adapun untuk informan adalah karyawan dan pembeli kuliner tradisional di 

Forum jual beli online facebook di kota Palangka Raya. Dalam menentukan 

subjek penelitian ini peneliti menggunakan teknik purpose sampling. Puspose 

sampling adalah teknik pengambilan sampel sumber data dengan pertimbangan 

tertentu. Pertimbangan tersebut dimuat dalam beberapa kriteria sebagai berikut:  
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a. Pelaku usaha kuliner yang aktif di forum jual beli online facebook (Lapak 

Kuliner Palangka Raya). 

Berdasarkan hasil observasi peneliti, anggota forum jual beli online 

facebook (Lapak Kuliner Palangka Raya) sebanyak 2648 orang. Dari 

keseluruhan anggota forum tersebut terdapat penjual dan pembeli kuliner. 

b. Pelaku usaha kuliner tradisional yang sudah menawarkan produknya di forum 

jual beli online facebook (Lapak Kuliner Palangka Raya) dari bulan Januari 

2021 sampai dengan Januari 2022. 

Untuk memudahkan peneliti dalam mengidentifikasi jumlah subjek 

penelitian, peneliti membatasi dengan megambil usaha kuliner tradisional 

tradisional yang sudah menawarkan produknya dari bulan Januari 2021 

sampai dengan Januari 2022. Hal tersebut dikarenakan banyaknya konten 

yang diunggah setiap harinya sehingga sangat menyulitkan peneliti dalam 

proses pengidentifikasian jika mengambil rentan waktu terlalu lama, rentan 

waktu satu tahun kebelakang ini juga dipertimbangkan sebagai relavansi data. 

Berdasarkan hasil identifikasi peneliti, jumlah pelaku usaha kuliner tradisonal 

yang menawarkan produknya dari bulan Januari 2021 sampai dengan Januari 

2022 adalah sebanyak 9 orang. 

c. Pelaku usaha kuliner tradional yang menawarkan produk kuliner halal. 

Dari sembilan orang pelaku usaha kuliner tradisonal yang menawarkan 

produknya dari bulan Januari 2021 hanya terdapat 5 pelaku usaha kuliner 
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tradional yang menawarkan produk kuliner halal. Kemudian dari kelima orang 

tersebut hanya tiga orang saja yang bersedia diwawancarai. 

 Adapun subejek penelitian pada penelitian ini adalah pemilik usaha kuliner 

tradisional. Untuk lebih jelasnya peneliti uraikan dalam bentuk tabel sebagai 

berikut: 

Tabel 4.2 

Subjek  penelitian 

No. Nama Umur Pekerjaan Peran 

1 RD 38 Tahun  Wiraswasta Penjual 

2 RJ 35 Tahun Wiraswasta Penjual  

3 AR 40 Tahun Wiraswasta Penjual  

 

Tabel 4.3 

Informan penelitian 

No. Nama Umur Pekerjaan Peran 

1 SR  24 Tahun  Wiraswasta Karyawan 

2 MR 18 Tahun Wiraswasta Karyawan 

4 AS 26 Tahun Mahasiswa Pembeli 

5 YH 23 Tahun Wiraswasta Pembeli 
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C. Penyajian Data  

Pada rumusan masalah dalam penelitian ini tentang strategi marketing 

usaha kuliner tradisional di forum jual beli online facebook, dalam melakukan 

wawancara peneliti menanyakan pertanyaan berdasarkan pedoman wawancara 

yang telah ditentukan. Kemudian, untuk pihak yang diwawancara menggunakan 

bahasa Indonesia dan dicampur dengan bahasa lokal. Adapun untuk penyajian 

hasil penelitian, peneliti menyajikan hasil wawancara dengan bahasa Indonesia 

sepenuhnya, hal ini dimaksudkan agar mempermudah penjelasan yang 

disampaikan oleh subjek penelitian. 

1. Strategi Marketing Usaha Kuliner Tradional Pada Masa Pandemi COVID-19 

Di Forum Jual Beli Online Facebook 

Berdasarkan teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti, 

sebagaimana yang telah disebutkan dalam metodologi penelitian, peneliti 

melakukan observasi, wawancara, dan dokumentasi. Hasil observasi dalam 

rumusan masalah yang pertama yaitu terkait penerapan strategi marketing, 

peneliti menemukan terdapat banyak sekali grub atau forum jual beli di 

facebook mulai dari jual beli ponsel, alat elektronik, kuliner, dan jual beli 

yang lainnya. Peneliti memilih salah satu forum jual beli kuliner yaitu lapak 

kuliner Palangaka Raya. Alasan peneliti memilih forum jual beli tersebut, 

karena forum jual beli kuliner forum tersebut memiliki jumlah anggota yang 
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paling banyak yaitu 2684 orang anggota dan forum tersebut adalah forum jual 

beli kuliner paling aktif dengan rata-rata 10 konten yang diunggah setiap hari. 

Pada forum jual beli Lapak Kuliner Palangka Raya peneliti melihat 

aktivitas anggotanya saling berkomunikasi dan berinteraksi dalam hal tawar 

menawar seputar kuliner. Para pelaku usaha kuliner tradisional membagikan 

unggahan produk-produk kuliner tradisonalnya ke forum dengan menarik dan 

dilakukan setiap hari. Peneliti melihat produk kuliner tradisoinal yang sangat 

menggiurkan dibandrol dengan harga yang murah, peneliti juga dengan 

sengaja memesan produk kuliner melalui kotak pesan facebook, kemudian 

peneliti dilayani dengan ramah dan responsif. 

Hasil wawancara terkait strategi marketing  usaha kuliner tradisional 

pada masa pandemic COVID-19 di forum jual beli online facebook diuraikan 

berdasarkan hasil dari jawaban pertanyaan wawancara sebagai berikut: 

Peneliti menanyakan, sejak kapan anda menjalankan usaha kuliner 

anda dengan mempromosikannya di forum jual beli online? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

“Saya pindah dari Depok ke Kota Palangka Raya ini pada awal tahun 

2018. Kemudian dua bulan setelahnya saya memulai membuka usaha 

kuliner bakmie khas Jakarta ini, karna saya ingin mencoba 

peruntungan pada bisnis ini siapa tau banyak peminatnya, kalo posting 

secara online itu semenjak adanya wabah atau pandemi, karna ada 

kebijakan PPKM dan social distancing jadi yaudah online aja 

jualnnya”.
39
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 Wawancara bersama subjek  RD, di Rumah RD, pada hari Sabtu 15 Januari 2022  
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Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada subjek RD selaku 

pemilik usaha Depot MD, dapat dipahami bahwa beliau mendiririkan 

usahanya pada awal tahun 2018 kemudian mempromosikannya secara online 

dilakukan sejak  adanya pandemi COVID-19 dikarenakan adanya kebiijakan 

PPKM dan Social Distancing. 

Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Saya buka usaha ini tahun 2019 bulan Maret,  karna ada COVID-19  

barulah saya mulai jualan melalui online”.
40

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RJ, dapat dipahami 

bahwa beliau telah mendirikan usahanya sejak 2019. Kemudian beliau 

berjualan secara online diakarenakan adanya pandemic COVID-19. 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 

“Sejak 2015 sudah jualan ini, tapi ketika COVID-19 kami juga jualan 

secara online di facebook”.
41

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AR, dapat dipahami 

bahwa beliau telah menjalankan usahanya sejak lama yaitu sejak tahun 2015. 

Kemudian beliau berjualan secara online diakarenakan adanya pandemic 

COVID-19. 
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 Wawancara bersama subjek  RJ, di Warung Bunda Ramadhan, pada hari Senin 17 Januari 

2022 
41

 Wawancara bersama subjek  AR, di Toko Wadai Khas Banjar, pada hari Jumat 21 Januari 

2022  
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Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada subjek  RD, RJ, 

dan AR dapat dipahami bahwa pelaku usaha kuliner tradisonal sudah 

menjalankan usahanya sejak sebelum adanya pandemi COVID-19. Kemudian 

mereka baru memperomosikan produknya di forum jual beli online facebook 

ketika adanya pandemic COVID-19. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, Apa saja makanan yang anda jual 

pada bisnis kuliner anda dan bagaimana cara anda agara konsumen tertarik 

pada produk anda tersebut? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

”Disini kami tidak hanya menjual Bakmie dan Mie Ayam Khas 

Jakarta mas, tetapi ada menu yang lainnya seperti nasi goreng, lalapan, 

dan pempek. Kami juga menjual lalapan, nasi goreng, dan pempek 

tetapi memanga menu utamanya Bakmie dan Mie Ayam Khas Jakarta 

karna memang itu yang ingin kami tonjolkan mas dari segi cita 

rasanya”.
42

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RD, dapat dipahami 

bahwa produk yang dijual adalah Bakmie dan Mie Ayam Khas Jakarta 

sebagai menu utama, kemudian ada menu lainnya juga yaitu nasi goreng, 

lalapan, dan pempek. Kemudian RD selaku pelaku pemilik usaha kuliner 

tersebut berupaya menarik konsumennya dengan cara menonjolkan cita rasa 

produknya. 

Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 
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 Wawancara bersama subjek  RD, di Rumah RD, pada hari Sabtu 15 Januari 2022   
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“Nasi kuning, nasi putih, dan lontong kemudian lauknya untuk nasi 

kuning dan putih adalah masak merah dengan masakan khas banjar”.
43

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan  kepada RJ, dapat dipahami 

bahwa beliau menjual kuliner nasi purtih, nasi kuning, dan lontong dengan 

lauknya ikan masak merah. Beliau berupaya menarik konsumennya dengan 

cara menjual produknya atau kuliner dengan cita rasa masakan khas banjar. 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 

“Ada putu mayang, kokoleh, bingka, bubur sumsum, dan lainnya 

lengkap semuanya kami cantumkan di facebook kurang lebih ada 

sekitar 15 macam. dan semua (wadainya) kuenya itu khas banjar”.
44

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan  kepada AR, dapat dipahami 

bahwa beliau menjual kuliner berupa kue-kuean diantaranya yaitu: putu 

mayang, kakoleh, bingka, bubur sumsum, dan yang lainnya kurang lebih 

terdapat 15 macam. Beliau berupaya menarik konsumennya dengan cara 

menjual produknya atau kuliner dengan memberikan macam varian dan cita 

rasa masakan khas banjar. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada ketiga subjek 

diatas, dapat dipahami bahwa terkait ragam makanan yang dijual dan 

bagaimana cara mereka menarik konsumennya adalah dengan cara 
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memberikan beberapa macam varian dan menyajikan produk kulinernya 

dengan cita rasa lezat kuliner tradisional yang khas. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, bagaimana cara anda untuk 

membuat konsumen tertarik  terhadap harga yang anda ditawarkan? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

”Untuk harga makanan yang kami jual disini mas, kami mengikuti 

standar pasaran yang banyak orang jual disini. Walaupun biaya 

pembuatannya aga lebih mahal dari yang lain, seperti mie ayam dan 

bakmie nya itu menggunakan toping daging dan pembuatannya 

banyak rempahnya juga tetapi kami tetap mengikuti harga pasaran 

supaya tidak terkesan mahal”.
45

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RD, dapat dipahami 

bahwa produknya dijual dengan harga terjangkau dan mengikuti harga pasar. 

Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Harganya cuma Rp. 10.000,00 perporsinya, cukup murah dan berlaku 

bagi semua kalangan, jadi siapa saja bisa membeli”.
46

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RJ, dapat dipahami 

bahwa produknya dijual dengan harga murah agar dapat dinikmati oleh semua 

kalangan. 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 
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“Harganya ada yang satuannya Rp. 1000,00 ada juga yang perporsinya 

Rp. 10.000,00 dan Rp. 15.000,00 menurut saya aitu sudah murah 

banget, terjangkau”.
47

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AR, dapat dipahami 

bahwa produknya dijual dengan harga murah dan terjangkau. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada ketiga subjek 

diatas, dapat dipahami bahwa terkait harga yang ditentukan untuk menarik 

minat pembeli yaitu dengan memberikan harga yang terjangkau dan 

mengikuti harga pasar. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, promosi seperti apa yang anda 

lakukan di forum jual beli online  Facebook agar konsumen tertarik pada 

produk anda? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

“Biasanya saya sering upload hampir tiap hari, misalnya harini ini 

bakmie dan mie ayam nya ready, hari jumat dengan kalimat jumat 

berkah, dan lain-lain intinya upload gambar dengan caption yang 

menarik”.
48

  

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RD, dapat dipahami 

bahwa RD melakukan promosi dengan mengunggah produknya di forum jual 

beli online facebook hamper setiap hari. Unggahan tersebut berupa gambar 

produk dan kalimat yang menarik.  
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Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Biasanya dihari jumat ada promo gratis ongkir, kemudian yang 

penting selalu upload tiap hari supaya ada orang yang melihat 

kontennya”. Biasanya waktu di uplod di facebook itu langsung di 

inbox (dikirim pesan melalui facebook).
49

 

 

Berdasarkan wawanacara yang dilakukan kepada RJ, dapat dipahami 

beliau melakukan promosi yaitu dengan memberikan gartis biaya pengiriman 

pada hari jumat, mengunggah konten produknya setiap hari. 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 

“Saya posting di Facebook dengan menyampaikan macam-macam kue 

khas banjar secara lengkap, kemudian saya juga posting di Whatsapp 

bagi mereka yang sudah berlangganan”.
50

  

 

Berdasarkan wawanacara yang dilakukan kepada AR, dapat dipahami 

beliau melakukan promosi yaitu dengan mengunggah konten produknya 

secara lengkap dan melakukan pendekatan berlanjut kepada pembeli yang 

berlangganan memalui  Whatsapp. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada ketiga subjek 

diatas, dapat dipahami bahwa terkait promosi yang dilakukan untuk menarik 

kosumen yaitu dengan mengunggah konten yang menarik setiap hari, 

memberikan promo yang menarik lainnya seperti promo gratis biaya 
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pengiriman pada hari jumat, dan melakukan pendekatan berlanjut kepada 

pembeli yang berlangganan memalui  Whatsapp. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, apa alasan memilih Forum jual beli 

online Facebook (Lapak Kuliner Palangka Raya) sebagai tempat anda 

melakukan pemasaran? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

“Saya upload disitu karna menurut saya Namanya juga Lapak Kuliner 

Palangka Raya jadi kemungkinan sebagian besar anggota grupnya 

pasti orang-orang yang menyukai kuliner. Selain saya juga banyak 

orang-orang yang menawarkan dagangannya kesitu. Para anggotanya 

juga aktif mas kadang sering nanya lewat komentar atau melalui 

(inbox). Karna lumayan ada pengaruhnya yaudah akhirnya saya tetep 

upload disitu mas.”
51

  

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RD, dapat dipahami 

bahwa alasannya menggungah konten produknya di forum jual beli online 

facebook (lapak kuliner Palangka Raya) adalah  karna berkaitan dengan 

produknya yaitu kuliner, disamping itu juga terdapat banyak anggota grupnya 

yang aktif. 

Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Karna banyak anggotanya kemudian nama forumnya juga 

menyangkut kuliner”.
52
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Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RJ, dapat dipahami 

bahwa alasannya menggungah konten produknya di forum jual beli online 

facebook (lapak kuliner Palangka Raya) adalah  karena furum tersebut 

memiliki banyak anggota dan forum tersebut menyangkut tentang kuliner. 

 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 

“Kenapa diposting disitu karena namanya juga grup kuliner, kemudian 

ternyata setelah diposting disitu banyak yang beli, akhirnya saya 

posting diditu terus”.
53

  

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AR, dapat dipahami 

bahwa alasannya menggungah konten produknya di forum jual beli online 

facebook (lapak kuliner Palangka Raya) adalah  bermula dari mencoba 

menggungga produknya ke forum kuliner tersebut, ternyata berdampak pada 

penjualnnya sehingga berlajut mengungga konten produknya ke forum 

tersebut sampai dengan sekarang. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada ketiga subjek 

diatas, dapat dipahami bahwa terkait alasan memilih Forum jual beli online 

Facebook (Lapak Kuliner Palangka Raya) sebagai tempat melakukan promosi 

adalah karna forum teersebut adalah forum jual beli online kuliner, memiliki 

banyak anggota, dan terdapat banyak anggota yang aktif. 
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2. Faktor Penghambat dan Pendukung Penerapan Strategi Marketing Usaha 

Kuliner Tradisional pada Masa Pandemi COVID-19 di Forum Jual Beli 

Online Facebook 

Hasil observasi dalam rumusan masalah yang pertama yaitu terkait 

faktor penghambat dan pendukung penerapan strategi marketing, peneliti 

menemukan bahwa faktor pendukung berjalannya strategi marketing usaha 

kuliner tradisional di forum jual beli online adalah banyaknya jumlah anggota 

sehingga meluaskan target pasar, kemudian wilayah cakupan anggota forum 

terletak di kota Palangka Raya sehingga terbantu akses jaringan 

telekomunikasi dan transportasi. Dalam faktor penghambat, peneliti 

menemukan bahwa pada proses pengantaran pesanan  kepada konsumen 

dilakukan cukup lama. Kemudian banyak anggota grup yang iseng yaitu 

mengunggah konten yang tidak sesuai dengan grup atau hanya sekedar 

bertanya seputar produk namun sepertinya tidak membeli, kemudian ada juga 

anggota yang mengunggah konten diluar kuliner, namun hal tersebut biasanya 

langsung dihapus oleh admin grup. 

Pada rumusan masalah yang kedua, peneliti mengajukan pertanyaan 

terkait faktor penghambat dan pendukung penerapan strategi Marketing usaha 

kuliner tradisional pada masa pandemi COVID-19 di forum jual beli online 

facebook. Adapun hasil dari wawancara tersebut diuraikan berdasarkan hasil 

dari jawaban pertanyaan sebagai berikut: 
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Peneliti menanyakan, apa saja faktor pendukung pada stategi 

pemasaran anda? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

“Adanya komunitas atau grup itu alhamdulillah sedikit ngebantu kami 

mencari konsumen apalagi anggotanya aktif. Jaringan internet juga 

lancar sehingga mempermudah, karna kan kami juga menjual secara 

online. Dalam proses pembuatannya saya juga dibantu oleh adik saya 

dan anak saya. Kami juga terbantu dengan adanya ojek online untuk 

pengantarannya”.
54

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RD, dapat dipahami 

bahwa komunitas atau forum jual beli online yang aktif sangat membantu 

usahanya, kemudian jaringan internet yang baik juga memudahkannya 

menggunggah konten produknya, dalam proses pembuatannya beliau dibantu 

oleh adik dan anaknya, dan adanya ojek online juga membantu proses 

pendistribusian produk kepada konsumen. 

 

Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Suami saya yang melakukan promosi di media social facebook, dia 

yang sering upload makanan yang kami jual. Kemudian untuk 

pengantaran biasanya dibantu anak dan suami saya”.
55

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RJ, dapat dipahami 

bahwa suaminya turut membantu dalam hal mengunggah konten promosi 
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produknya di forum jual beli online facebook kemudian pengantaran 

pesanannya juga dibantu dengan suami dan anaknya. 

 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 

“Makanan yang kami jual ini adalah makanan kue-kuean jadi ada 

beberapa pelanggan sering pesan banyak biasanya untuk acara-acara 

tertentu. Lokasi took kami juga dekat kompoleks pasar, jadi disini juga 

lumayan rame orang. Untuk pengantaran makanan biasanya saya 

dibantu suami atau ojek online”.
56

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AR, dapat dipahami 

bahwa adanya  even tertentu sangat membantu beliau dalam menjalan 

usahanya sehingga  membuat pembeli berlangganan, lokasi lapaknya berada 

di komlek pasar, dan pengantaran produknya dibantu oleh suami dan ojek 

online. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada ketiga subjek 

diatas, dapat dipahami bahwa terkait faktor pendukung penerapan strategi 

marketing adalah peran keluarga ataupun saudara yang membantu dalam 

proses pembuatan produk, pengiriman pesanan, dan promosi di media social 

facebook. Adanya kualitas jaringan internet yang baik sangat memudahkan 

aktifitas yang dilaukuakn secara online dan adanya ojek online juga 

membantu proses pengiriman. Kemudian anggota forum jual beli online yang 

                                                             
56

 Wawancara bersama subjek  AR, di Toko Wadai Khas Banjar, pada hari Jumat 21 Januari 

2022 



61 
  

 

 

aktif juga turut membantu karena meramaikan sehingga meningkatkan 

komunikasi antara penjual dan pembeli. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, apa saja hambatan pada penerapan 

stategi pemasaran secara online? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

“Kendalanya kadang sering ada yang cuma ng-chat  (mengirim pesan)  

memesan makanan tapi ngga jadi beli. Kemudian bahan makanan 

kami juga mudah basi”.
57

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RD, dapat disimpukan 

bahwa kendala yang sering dialaminya adalah bahan makanan yang mudah 

basi dan pelanggan yang sering membatalkan pesanan. 

Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Terkadang pembeli ingin segera diantar dan kemudian kalau hujan 

terkendala pengantaran”.
58

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RJ, dapat dipahami 

bahawa kendala yang sering dialami adalah cuaca hujan yang bisa 

menghambat proses pengantaran dan pelanggan yang meminta pesanannya 

agar segra diantar. 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 
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“Biasanya ada pembeli yang meminta cepat pelayanannya, cuma pesan 

tetapi tidak jadi membeli, karna hujan, dan tidak ada yang 

mengantar”.
59

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AR, dapat dipahami 

bahawa kendala yang sering dialami adalah cuaca hujan yang bisa 

menghambat proses pengantaran, pembeli ingin segara dilayani, pembeli 

membatalkan pesanan, dan tidak ada orang yang dapat membantu pengantaran 

pesanan. 

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan kepada ketiga subjek 

diatas, dapat dipahami bahwa terkait faktor penghambat penerapan strategi 

marketing  diantaranya adalah; adanya pembeli yang membatalkan pesanan, 

cuaca hujan yang menghambat proses pengantaran pesanan,  pembeli yang 

meminta pelayanan dengan cepat, dan terkadang tidak ada orang yang 

membantu pengantaran pesanan. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, Solusi seperti apa yang selama ini 

dilakukan untuk menghadapi kendala yang terjadi? 

Subjek RD selaku pemilik usaha Depot MD menjawab: 

“Kalo ada yang mesan trus ngga jadi kami cuma bisa sabar. Kemudian 

untuk bahan-bahannya kami harus bisa mengatur saat pembelian 

supaya tidak kebnyakan”.
60

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RD, dapat disimpukan 

bahwa jika pembeli membatalkan pesanan solusinya adalah menghadapinya 
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dengan sabar. Kemudian untuk mengatasi bahan makanan yang mudah basi 

solusinya adalah memperkirakan kebutuhan bahan makanan saat belanja. 

Selanjutnya RJ selaku pemilik usaha Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Kalau pembelinya cepat segara diantar maka kami meminta untuk 

menunggu, jika mau menunggu alhamdulillah dan jika tidak mau tiak 

apa-apa. Kalau terkendala hujan kami tetap mengantar dengan jas 

hujan”.
61

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada RJ, dapat disimpukan 

bahwa jika pembeli ingin segera dilayani maka solusinya adalah memintanya 

untuk menunggu. Kemudian untuk mengatasi jika terjadi hujan solusinya 

adalah menggunakan jas hujan saat pengantaran. 

Selanjutnya AR selaku pemilik usaha Toko Wadai Khas Banjar 

menjawab: 

“Kalau yang tidak jadi mesan itu kami sudah biasa, sabar aja. Ketika 

hujan kami hanya bisa menunggu reda. Kemudian jika pembelinya 

meminta cepat dan kami tidak ada yang mengantar maka kami minta 

pembelinya untuk menunggu”.
62

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada R, dapat disimpukan 

bahwa jika pembeli membatalkan pesanan maka hanya perlu dihadapi dengan 

sabar. Kemudian jika terjadi hujan solusinya adalah menunggu hujannya reda. 

Jika pembeli meminta pelayanan dengan cepat sedangkan pada saat 
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bersamaan tidak ada yang dapat membantu pengantaran pesanan maka 

solusinya adalah menyampaikan kepada pembeli tersebut untunk menunggu. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada ketiga subjek diatas, 

dapat diketahui bahwa terkait solusi yang dilakukan untuk menhadapi kendala 

yang dialami diantaranya adalah; menyikapinya dengan sabar apabila 

pelanggan membatalkan pesanan. Kemudian jika terjadi hujan sehigga 

mengganggu proses pengantaran maka solusinya adalah menguunakan jas 

hujan atau menunggu huja reda. Untuk mengatasi bahan makanan yang 

mudah basi solusinya adalah memperkirakan kebutuhan bahan makanan saat 

belanja. Jika pembeli meminta pelayanan dengan cepat sedangkan pada saat 

bersamaan tidak ada yang dapat membantu pengantaran pesanan maka 

solusinya adalah menyampaikan kepada pembeli tersebut untuk menunggu. 

Selanjutnya untuk melakukan pengecekan data dan menguji 

kredibilitas data yang telah didapat dari subjek penelitian, peneliti melakukan 

pengabsahan data dengan menggunakan triangulasi sumber yang dilakukan 

pada informan tambahan. Dalam proses pengabsahan data, peneliti 

mengajukan pertanyaan kepada informan tambahan.  

Selanjutnya, peneliti melakukan wawancara kepada informan SR dan 

MR yang merupakan karyawan pada masing-masing usaha kuliner tradisional 

tersebut dengan tujuan untuk memperkuat hasil penelitian. Peneliti juga 

melakukan wawancara kepada  AS dan YH yang merupakan pembeli yang 

sudah sering membeli makanan atau kuliner  tradisional. Peneliti mengajukan 
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beberapa pertanyaan yang sesuai dengan rumusan masalah kepada informan 

SR, MR, AS, dan YH. Hasil wawancara yang diperoleh dari informan SR, 

MR, AS, dan YH berdasarkan pertanyaan yang sudah ditentukan peneliti 

adalah sebagai berikut: 

Selanjutnya peneliti menanyakan, apa dampak dari penerapan startegi 

pemasaran secara online? 

Informan SR  selaku  karyawan Depot MD menjawab: 

“Alhamdulillah dengan cara jualan secara online penjualannya 

semakin rame, banyak yang beli”.
63

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada SR, dapat dipahami 

bahwa dengan adanya penjualan yang dilakukan secara online atau melalui 

media social facebook berdampak pada meningkatnya penjualan. 

Selanjutnya MR selaku karyawan Warung Bunda Ramadhan 

menjawab: 

“Alhamdulillah dengan adanya promosi yang online itu akhirnya 

banyak yang pesan kemudian jadi langganan”.
64

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada MR, dapat dipahami 

bahwa dengan adanya penjualan yang dilakukan secara online berdampak 

pada peningkatan penjulan dan memperbanyak pelanggan. 

Berdasarkan wawancara yangdilakukan kepada kedua informan diatas, 

dapat dipahami bahwa terkait dampak dari adanya penjulan yang dilkukn 
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secara online di media sosila facebook berdampak pada peningkatan 

penjualan dan memperbanyak pelanggan. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, bagaimana pendapat anda terhadap 

produk kuliner tradisional yang ditawarkan di forum jual beli online 

facebook? 

Subjek AS selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Saya suka nasi bungkusnya mas, nasi kuning lauknya ikan haruan 

atau daging ayam dimasak merah. Soalnya disamping rasanya yang 

enak porsinya juga banyak. Karna saya anak kos, jadi kalau malas 

masak biasanya saya beli disitu”.
65

 

  

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AS, dapat dipahami 

bahwa AS adalah anak kos yang tertarik dengan produk kuliner tradisonal 

karena rasanya yang enak dan porsinya banyak. 

 

Selanjutnya YH selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Saya suka rasa Bakmie Jakarta Depot MD, karna rasanya itu beda. 

Biasanya Bakmie pada umumnya itu berkuah tetapi ini disajikan 

dengan kuah terpisah, kemudian topingnya banyak dagingnya dan isi 

pangsitnya juga daging. Secara kesuluruhan rasa rempahnya yang 

kuat, mie nya gurih, kuahnya segar rempahnya, mericanya terasa”.
66

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada YH, dapat dipahami 

bahwa YH menyukai kuliner tradisonal dikarenakan rasanya yang enak dan 

penyajian kuliner yang unik dan menarik. 

Selanjutnya IA selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 
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“Saya sering membeli jajanan khas banjar itu karna memang saya suka 

dengan rasanya yang enak. Biasanya saya membeli sebelum berangkat 

kerja atau pada jam istirahat kerja, karna biasanya untuk sarapan pagi 

biasanya saya makan kue-kuean seperti itu”.
67

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada IA, dapat dipahami 

bahwa IA menyukai jajanan kue khas banjar karena rasanya yang enak, 

kemudian sering membelinya untuk sarapan pagi. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada ketiga informan 

diatas, dapat dapat dipahami bahwa terkait produk kuliner tradisional yang 

dijual di forum jual beli online facebook adalah produk yang ditawarkan atau 

disajikan dengan khas kuliner tradional yaitu memiliki cita rasa dan kelezatan. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, bagaimana pendapat anda terhadap 

harga kuliner tradisional yang ditawarkan di forum jual beli online facebook? 

Subjek AS selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Harganya murah cuma Rp. 10.000, 00 perbungkus tapi isinya 

banyak”.
68

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AS, dapat dipahami 

bahwa harga kuliner yang diberikan cukup murah jika dilihat dari porsinya 

yang banyak. 

Selanjutnya YH selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Harganya  sama dengan ditempat yang lain, tapi rasanya beda jauh. 

Menurut saya untuk rasa bakmi yang enak dengan harga segitu 

lumayan murah si”.
69
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Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada YH, dapat dipahami 

bahwa harga kuliner yang diberikan cukup murah jika dilihat dari rasanya 

yang lezat. 

Selanjutnya IA selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Wadainya murah-murah cuma seribuan satuannya atau perporsinya 

ada yang Rp. 5000, 00 – Rp. 10.000,00. Biasanya saya beli Rp. 

15.000,00 saja sudah kenyang untuk sarapan, itupun sudah saya bagi-

bagi dengan temen sekantor”.
70

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada IA, dapat dipahami 

bahwa harga kuliner yang diberikan cukup murah karena  porsinya banyak. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada ketiga informan 

diatas, dapat dapat dipahami bahwa terkait harga kuliner tradisional yang 

dijual di forum jual beli online facebook adalah harga yang ditawakan cukup 

murah dan terjangkau. 

Selanjutnya peneliti menanyakan, bagaimana pendapat anda terhadap 

promosi kuliner tradisional yang ditawarkan di forum jual beli online 

facebook? 

Subjek AS selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Saya suka kalau ada promo gitu, misalnya jumat berkah gratis ongkir. 

Jadi, biasanya kalau hari jumat saya ngga pernah ketinggalan order”.
71
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Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AS, dapat dipahami 

bahwa AS menyukai promo yang menguntungkan banginya misalnya dengan 

adanya promosi gratis ongkir (gratis biaya pengiriman). 

Selanjutnya YH selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Cukup menarik dilihat dari foto-foto makanannya captionnya juga 

unik, kadang bikin saya kepengen buat beli”.
72

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada YH, dapat dipahami 

bahwa YH selaku pembeli tertarik dengan produk kuliner tradisional 

dikarenakan makanan yang diunggah foto-foto dengan keterangan yang 

menarik. 

Selanjutnya IA selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Postingannya itu dibuat lengkap sesuai dengan gambarnya banyak 

beraneka macam pilihan kue-kuean khas Banjar yang dijual”.
73

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada IA, dapat dipahami 

bahwa IA tertarik dengan adanya promosi produk kuliner tradisonal yang 

diunggah ke media social facebook dengan unggahan yang menarik dan 

lengkap. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada ketiga informan 

diatas, dapat dapat dipahami bahwa terkait promosi menraik minat pembeli 

adalah adanya unggahan konten yang menarik, seperti gambar gambar 
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makanan yang lezat, data kata-kata persuasive seperti gratis ongkir (gratis 

biaya pengantaran). 

Selanjutnya peneliti menanyakan, menurut anda apa manfaat dari 

adanya kuliner tradisional yang ditawarkan di forum jual beli online 

facebook? 

Subjek AS selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Bermanfaat banget si apalagi sekarang sedang ada pandemi ini jadi 

jual beli online lebih mudah dan membantu, terutama kepada para 

pedagang-pedagang kecil tanpa harus memiliki lapak”.
74

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada AS, dapat dipahami 

bahwa adanya Forum jual beli online sangat membantu pelaku usaha kuliner 

karena pada kondisi pandemic ini proses jualbelinya menjadi terbantu yaitu 

tanpa bertemu langsung dan tidak harus memiliki lapak. 

Selanjutnya YH selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Saya sengaja masuk grup itu karna saya orangnya suka jajan, apalagi 

ada makanan yang enak. Misalnya saya sering memantau grup 

biasanya Depot MD poting ketersediannya sebelum saya mau beli. 

Intinya memudahkan para pecinta kuliner untuk mencari refensi 

kuliner tanpa harus pergi keluar rumah karena dapat dicari di forum 

jual beli online”.
75

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada , dapat dipahami 

bahwa YH menyukai kuliner kemudian terbantu dengan adanya forum jual 

beli online facebook karena dapat melakukan transaksi jual beli secara online 

dan dapat menemukan berbagai macam menu kuliner. 
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Selanjutnya IA selaku pembeli kuliner tradisional menjawab: 

“Dengan adanya postingan jajanan lokal, banyak orang tau dimana 

mereka mau membeli, karena menurut saya banyak yang suka jajanan 

lokal seperti kue-kuean.”
76

 

 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada IA, dapat dipahami 

bahwa dengan adanya kuliner tradisional yang dijual belikan melalui forum 

jual beli online facebook dapat membantu orang-orang yang mencari kuliner 

tradisional karena dapat dengan mudah ditemukan yaitu hanya melalui media 

social facebook. 

Berdasarkan wawancara yang dilakukan kepada ketiga informan 

diatas, dapat dapat dipahami bahwa manfaat dari adanya kuliner tradisional 

yang ditawarkan di forum jual beli online facebook diantaranya adalah; 

dengan adanya forum jual beli online facebook dapat membantu para pelaku 

usaha kuliner tradisional dalam mempromosikan produknya, dan membantu 

juga kepada orang-orang yang gemar mencari kuliner tradisional. 

 

Kemudian, peneliti juga melakukan dokumentasi guna memperkuat 

hasil penelitian. Dokumentasi dilakukan selama rentang waktu penelitian 

berlangsung. Dokumentasi yang peneliti dapatkan yaitu berupa foto 

wawancara dengan subjek, informan, dan foto produk kuliner tradisional. 

Kemudian terdapat juga dokumen lain sebagai pelengkap dan penguat dalam 
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penelitian ini yaitu jepretan layar isi dari forum jual beli online facebook 

(Lapak Kuliner Palangka Raya). 

  

D. Analisis Data 

Pada sub bahasan analisis data terdapat pembahasan dan analisis data 

kesimpulan hasil dari penelitian yang berjudul Strategi Marketing Usaha Kuliner 

Tradisional Pada Masa Pandemi COVID-19 di Forum Jual Beli Online 

Facebook. Adapun untuk pembahasannya terbagi menjadi dua kajian utama 

sesuai dengan dua rumusan masalah yaitu: Pertama, strategi marketing usaha 

kuliner  tradisional pada masa pandemic COVID-19 di forum jual beli online 

facebook. Kedua, faktor penghambat dan pendukung strategi marketing usaha 

kuliner  tradisional pada masa pandemic COVID-19 di forum jual beli online 

facebook. 

1. Strategi Marketing Usaha Kuliner Tradisional pada Masa Pandemi COVID-

19 di Forum Jual Beli Online Facebook 

 Pada saat akan menetapkan strategi pemasaran, keputusan-keputusan 

dalam pemasaran harus dibuat oleh produsen untuk menentukan produk, 

tempat, harga, dan promosinya. Hal tersebut karena kegiatan pemasaran 

tidak bermula pada saat selesainya proses produksi, juga tidak berakhir pada 

saat penjualan dilakukan. Produsen harus dapat memberikan kepuasan 

kepada konsumen jika mengharapkan usahanya dapat berjalan terus-
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menerus, atau konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap 

penjualan yang telah dilakukan.  

 Pada strategi pemasaran terdapat marketing mix atau bauran 

pemasaran yang merupakan serangkaian variabel yang dapat dikontrol dan 

digunakan oleh produsen untuk mempengaruhi pasaran yang menjadi 

sasaran. Terdapat empat unsur atau variabel bauran pemasaran (Marketing 

mix) yaitu strategi produk, strategi harga, strategi tempat 

penyaluran/distribusi, dan strategi promosi. Marketing mix dengan empat 

strategi marketing dikhususkan untuk mendeskripsikan tentang cara 

produsen menentukan dan menerapkan strategi marketing berdasarkan tiga 

pengalaman pelaku usaha kuliner tradisional di kota Palangka Raya selaku 

subjek penelitian dengan menggunakan metode kualitatif. Adapun marketing 

mix atau bauran pemasaran meliputi: 

1. Produk (Product) 

Produk adalah segala sesuatu yang memiliki nilai di pasar sasaran 

dan manfaat serta kepuasan dalam bentuk barang dan jasa. Strategi 

penentuan produk ini meiputi: penentuan logo/moto, menciptakan merek, 

menciptakan kemasan, dan keputusan label. 

Adapun penentuan produk yang dilakukan oleh pelaku usaha kuliner 

ntradisonal di forum jual beli online facebook  adalah dengan cara 

memberikan kualitas produkna berupa hidangan kuliner yang lezat. 

Adapu alasan para konsumen kuliner tradisonal berminat pada kuliner 
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tradisonal memang dikarenakan cita rasa lezat yang khas. Disamping itu 

pelaku usaha kuliner tersebut juga mengemas kuliner tradisonal kedalam 

suatu konten yang diunggah dengan semenarik mungkin. 

2. Harga (Price) 

Harga menjadi satuan ukur mengenai mutu suatu produk dan harga 

merupakan unsur bauran pemasaran yang fleksibel (dapat berubah secara 

cepat). Adapun tujuan penetapan harga adalah untuk bertahan hidup, 

memaksimalkan laba, memperbesar pangsa pasar, mutu produk, dan 

persaingan. 

Adapun penentuan harga yang dilakukan oleh pelaku usaha kuliner 

tradisonal di forum jual beli online facebook adalah dengan menaruh 

harga murah dan terjangkau untuk semua kalangan, contohnya dengan 

menaruh harga mulai dari seribu ribu rupiah hingga lima belas ribu 

rupiah saja, dan tentunya harga tersebut tergantung pada jenis kuliner 

dan menyesuaikan pada harga pasar.  

3. Promosi (Promotion) 

Promosi adalah aktivitas yang dilakukan penjual untuk mencari 

konsumen, bukan hanya untuk sekali datang, tetapi juga konsumen yang 

akan melakukan pembelian berulang (pelanggan). Tujuan dari promosi 

adalah meningkatkan kesadaran merek, meningkatkan persepsi 

konsumen, menarik pembeli pertama, dan mencapai persentase 

pelanggan yang lebih tinggi.  
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Pemberian informasi tentang suatu produk kepada konsumen menjadi 

faktor yang dominan dalam pemasaran. Langkah kecil berupa promosi 

dalam berbagai cara untuk meraih target pemasaran yang belum diraih. 

Promosi adalah aktivitas yang dilakukan penjual untuk mencari 

konsumen, bukan hanya untuk sekali datang, tetapi juga konsumen yang 

akan melakukan pembelian berulang (pelanggan).  

Tujuan dari promosi adalah meningkatkan kesadaran merek, 

meningkatkan persepsi konsumen, menarik pembeli pertama, mencapai 

persentase yang lebih tinggi untuk konsumen yang berulang, 

menciptakan loyalitas merek, meningkatkan penjualan pada produk 

tertentu atau waktu-waktu khusus, dan mengenalkan produk baru. Cara 

promosi yang dapat dilakukan antara lain dengan promosi dari mulut ke 

mulut, mengikuti even-even tertentu, mengadakan diskon khusus pada 

saat tertentu, memberi member card pada pelanggan. Dapat juga 

dilakukan melalui promosi seperti reklame, sisipan pada koran dan 

media massa atau menggunakan spanduk. 

Adapun penentuan promosi yang dilakukan oleh pelaku usaha 

kuliner tradisonal di forum jual beli online facebook adalah mengunggah 

konten produk dengan gambar kuliner yang menarik , dan kalimat 

persuasif misalnya “promo gratis ongkir pada hari jumat”. Kemudian 

pebisnis kuliner tradisonal juga melakukan komukasi melalui Whatsapp 

sebagai pendekatan berlanjut kepada pembeli agar berlangganan. 
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4. Tempat (Place) 

Tempat yang strategis sangat penting pada pemasaran dalam 

mendistribusikan produk kepada konsumen, faktor yang mempengaruhi 

dalam penetuan distribusi adalah pertimbangan pembeli atau faktor 

pasar, dan faktor produksi atau pengawasan dan keuangan. 

Adapun tempat yang digunakan oleh para pelaku usaha kuliner 

tradisonal di forum jual beli online facebook dalam mempromosikan 

produknya adalah melalui media sosial facebook pada foum jual beli 

online Lapak Kuliner Palangka Raya. Alasan pelaku usaha kuliner 

tradisional mempromosikan kulinernya pada forum jual beli tersebut 

diantaranya adalah; Pertama, forum tersebut Bernama lapak kuliner 

palangka raya sehingga memungkinkan tempat berkumpulnya orang-

orang yang melakukan jual beli kuliner. Kedua; forum tersebut berisi 

banyak anggota didalamnya dan anggota forum tersebut sangat aktif dan 

interaktif seputar kuliner.   

 

2. Faktor Penghambat dan Pendukung Penerapan Strategi Marketing Usaha 

Kuliner Tradisional pada Masa Pandemi COVID-19 di Forum Jual Beli 

Online Facebook 

Dalam menjalankan usaha, pelaku usaha pastinya akan mendapkan 

hambatan atau kendala. Dengan adanya  hambatan dan kendala pelaku usaha 
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diuju untuk  dapat   mempertahankan usahanya. Hambata, rintangan ataupun 

kendala tidak hanya dialami oleh pelaku usaha yang baru  menjalankan 

usahanya, tetapi seiring berjalannya waktu kendala dan hambatan akan 

datang. Hal ini wajar terjadi  dan harus dimaklumi kerna dengan adanya  

hambatan dan kendala ini akan menjadikan pelaku usaha  berkembang atau 

menjadi menyerah begitu saja  sehingga mengalami kegagalan. 

Pelaksanaan startegi marketing tidak terlepas dari faktor-faktor yang 

mendukung dan menghambatnya. Dari faktor pengahambat dan pendukung 

sebagaimana peneliti paparkan pada penyajian data, dapat diketahui bahwa 

faktor  pendukung  dari strategi  marketing usaha kuliner tradisional pada 

masa pandemic COVID-19 di forum jual beli online facebook diantaranya 

adalah; peran keluarga ataupun saudara yang membantu dalam proses 

pembuatan produk, pengiriman pesanan, dan promosi di media social 

facebook. Adanya kualitas jaringan internet yang baik sangat memudahkan 

aktifitas yang dilakukan secara online dan adanya ojek online juga 

membantu proses pengiriman. Kemudian anggota forum jual beli online 

yang aktif juga turut membantu karena meramaikan sehingga meningkatkan 

komunikasi antara penjual dan pembeli. 

Setelah dipaparkan beberapa faktor pendukung dalam penerapan strategi 

marketing  usaha kuliner tradisonal di forum jual beli online facebook, 

berikut ini faktor yang  menghambat penerapan startegi marketing usaha 

kuliner tradisional di forum jual beli online facebook; dalam hal pembuatan 
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produk, promosi, dan proses penyampaian produk kepada konsumen pelaku 

usaha kuliner tradisional terkendala dengan adanya pembeli yang 

membatalkan pesanan, hal ini akan mengakibatkan pruduk yang telah dibuat 

atau disiapkan menjadi mubazzir sehingga biasanya untuk mengatasinya 

yaitu dengan menyimpannye terlebih dahulu untuk pesanan berikutnya atau 

dimakan sedniri. Kemudian cuaca hujan menghambat proses pengantaran 

pesanan, hal ini merupakan faktor ekternal yang tidak dapat dikendalikan, 

sehingga untuk mengatasinya yaitau dengan menunggunakan jas hujan  atau   

menunggu hujan reda. Selanjutnya yaitu pembeli meminta pelayanan dengan 

cepat. Hal ini biasanya diatasi dengan meminta pelanggan untuk bersabar 

menunggu sambil memepercepat pengerjaan pesanannya. Kemudian 

terkadang tidak ada orang yang membantu pengantaran pesanan. Jika hal ini 

terjadi maka yang biasa dilakukan untuk mengatasinya yaitu dengan 

meminta kepada pelanggan untuk bersabar menunggu, atau meminta kepada 

pelaggan untuk mencari kurir sendiri. 
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BAB V 

KESIMPULAN 

 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan analisis penelitian yang telah diuraikan pada 

bab-bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi marketing usaha kuliner tradional pada masa pandemi COVID-19 di 

forum jual beli online facebook Dari hasil penelitian peneliti bahwa strategi 

marketing  usaha kuliner tradisional dari strategi penentuan produk, yaitu 

dengan membuat suatu produk yang menonjolkan cita rasa kuliner tradisonal 

dengan kelezatan yang khas. Kemudian dari strategi penentuan harga, yaitu 

dengan memberikan harga yang murah dan terjangkau bagi semua kalangan. 

Selanjutnya dari strategi penentuan promosi, yaitu dengan melakukan 

promosi melalui sosial media. Promosi dimedia social facebook dilakukan 

dengan mengunggah konten produk berupa gambar kuliner yang menarik dan 

mebubuhkan kalimat persuasif misalnya “promo gratis ongkir pada hari 

jumat”. Kemudian pebisnis kuliner tradisonal juga melakukan komukasi 

melalui Whatsapp sebagai pendekatan berlanjut kepada pembeli agar 

berlangganan. Selanjutnya dari strategi penentuan tempat, yaitu melalui media 

sosial facebook pada foum jual beli online Lapak Kuliner Palangka Raya. 

Alasan pelaku usaha kuliner tradisional mempromosikan kulinernya pada 

forum jual beli tersebut diantaranya adalah; Pertama, forum tersebut Bernama 
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lapak kuliner palangka raya sehingga memungkinkan tempat berkumpulnya 

orang-orang yang melakukan jual beli kuliner. Kedua; forum tersebut berisi 

banyak anggota didalamnya dan anggota forum tersebut sangat aktif dan 

interaktif seputar kuliner. 

2. Faktor pendukung dan penghambat penerapan strategi marketing usaha 

kuliner tradional pada masa pandemi COVID-19 di forum jual beli online 

facebook. Dari hasil penelitian peneliti bahwa faktor pendukung penerapan 

strategi marketing  usaha kuliner tradisional diantaranya adalah peran 

keluarga ataupun saudara yang membantu dalam proses pembuatan produk, 

pengiriman pesanan, dan promosi di media social facebook. Adanya kualitas 

jaringan internet yang baik sangat memudahkan aktifitas yang dilakukan 

secara online dan adanya ojek online juga membantu proses pengiriman. 

Kemudian anggota forum jual beli online yang aktif juga turut membantu 

karena meramaikan sehingga meningkatkan komunikasi antara penjual dan 

pembeli. 

Selanjutnya yang merupakan faktor penghambat penerapan strategi 

marketing  usaha kuliner tradisional diantaranya adalah adanya pembeli yang 

membatalkan pesanan, cuaca hujan menghambat proses pengantaran pesanan,  

pembeli meminta pelayanan dengan cepat, dan terkadang tidak ada orang 

yang membantu pengantaran pesanan. 



81 
  

 

 

B. Saran  

 Adapun saran yang dapat diberikan peneliti berdasarkan informasi dan hasil 

penelitian yang didapatkan sebagai berikut: 

1. Mengenai strategi marketing usaha kuliner tradisional pada masa pandemic 

COVID-19 di forum jual beli online facebook, peneliti merasa dalam 

penelitian masih banyak memiliki kekurangan, untuk itu peneliti mengajak 

teman-teman akademisi untuk sama-sama memperbaiki dan mempelajarinya 

agar menambah wawasan kajian keilmuan mengenai strategi marketing usaha 

kuliner tradisional di forum jual beli online facebook dan juga penelitian ini 

dapat dijadikan penelitian lanjutan, agar ilmu ini tidak berhenti sampai disini 

saja. Kemudian peneliti mengajak kepada masyarakat terkhusus para pelaku 

usaha kuliner tradisonal  agar selalu mempertahankan serta meningkatkan 

strategi dalam menjalankan bisnisnya agar semakin maju dan berkembang.  

2. Mengenai strategi marketing usaha kuliner tradisional di forum jual beli 

online facebook, peneliti peneliti mengajak kepada masyarakat terkhusus para 

pelaku usaha kuliner tradisional agar terus berinovasi melakukan strategi 

marketing dalam menjalankan usaha karena kendala maupun hambatan pasti 

akan datang seiring berjalnnya waktu. Dengan adanya penerapan strategi 

marketing yang baik maka usaha yang dijalankan akan tetap mampu bertahan 

dan akan terus tumbuh seiring ditempa kendala ataupun hambatan. 
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