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Abstract

This study aims to analyze the marketing strategies implemented by three well-known duck
restaurants in Bangkalan City, namely Bebek Suramadu, Warung RI/Restu Ibu, and Bebek Ikhlas. The
background of this research departs from the increasing competition in the duck culinary business in
the region. This study uses a qualitative descriptive method with data collection techniques in the
form of interviews, observations, and documentation. Data analysis was carried out using a SWOT
analysis approach as well as the 4P marketing mix (product, price, venue, promotion). The results of
the study show that the three restaurants have different marketing strategies but both focus on taste
excellence, competitive prices, service, and social media-based promotions. One of the standouts is the
use of TikTok live as an effective means of promotion. This research provides an overview that
creative and adaptive marketing strategies can increase the competitiveness of local culinary
businesses.
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Pendahuluan

Sektor kuliner merupakan salah satu penyumbang utama pertumbuhan ekonomi lokal di berbagai
daerah Indonesia. Bisnis makanan dan minuman berkembang pesat seiring meningkatnya gaya hidup
masyarakat yang semakin dinamis dan mobilitas yang tinggi. Di Kabupaten Bangkalan, Pulau
Madura, salah satu kuliner yang sangat terkenal dan menjadi ikon daerah adalah bebek goreng.
Hidangan ini tidak hanya disukai oleh masyarakat lokal, tetapi juga oleh wisatawan domestik yang
berkunjung ke Bangkalan. Keunikan cita rasa, cara penyajian, serta racikan sambal khas menjadi daya
tarik utama yang membuat kuliner ini terus eksis dari masa ke masa.

Namun demikian, pertumbuhan bisnis kuliner bebek di Bangkalan juga diiringi dengan
meningkatnya tingkat persaingan antar pelaku usaha. Banyaknya rumah makan bebek yang
bermunculan menuntut pemilik usaha untuk terus berinovasi, khususnya dalam strategi
pemasarannya. Hal ini menjadi krusial mengingat persaingan tidak hanya berasal dari sesama rumah
makan bebek, tetapi juga dari berbagai jenis usaha kuliner lainnya yang menawarkan menu kekinian
yang lebih variatif dan mengikuti tren generasi muda. Oleh sebab itu, dibutuhkan strategi pemasaran
yang tidak hanya kreatif dan adaptif, tetapi juga mampu membangun loyalitas pelanggan dan
memperluas jangkauan pasar.

Dalam konteks pemasaran modern, strategi yang digunakan harus mampu menjawab
tantangan era digital. Saat ini, media sosial menjadi salah satu sarana utama untuk promosi,
komunikasi, dan interaksi dengan pelanggan. Pemanfaatan platform seperti TikTok, Instagram, dan
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WhatsApp menjadi strategi unggulan yang digunakan oleh banyak pelaku UMKM untuk
memperkenalkan produk, memberikan edukasi, dan membangun branding. Strategi ini dinilai efektif
karena mampu menjangkau berbagai lapisan masyarakat dengan biaya yang relatif rendah.

Menurut Kotler dan Keller (2012), keberhasilan strategi pemasaran sangat ditentukan oleh
kombinasi yang tepat dari empat elemen utama dalam bauran pemasaran atau marketing mix, yaitu
produk (product), harga (price), tempat/distribusi (place), dan promosi (promotion). Selain itu,
analisis SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, and Threats) menjadi alat penting untuk
mengetahui posisi usaha dalam persaingan dan mengembangkan langkah strategis yang tepat. Oleh
karena itu, penting untuk melakukan kajian mendalam terhadap strategi pemasaran yang dijalankan
oleh rumah makan bebek di Bangkalan agar dapat menjadi contoh dan referensi bagi pelaku usaha
lainnya.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis strategi pemasaran yang
diterapkan oleh tiga rumah makan bebek terkemuka di Bangkalan, yaitu Bebek Suramadu, Warung
RI/Restu Ibu, dan Bebek Ikhlas. Fokus penelitian ini adalah bagaimana ketiga usaha tersebut
menyusun dan menerapkan strategi pemasarannya dalam menghadapi persaingan yang semakin
kompetitif, serta bagaimana strategi tersebut mampu mempertahankan eksistensi dan meningkatkan
volume penjualan.

Metode

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Data dikumpulkan
melalui wawancara mendalam dengan pemilik dan manajer rumah makan, observasi langsung
terhadap aktivitas usaha, serta dokumentasi dari berbagai sumber seperti brosur dan media sosial.
Teknik analisis data menggunakan model interaktif Miles dan Huberman yang mencakup reduksi
data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Subjek penelitian dipilih secara purposive, yaitu
rumah makan yang sudah dikenal luas dan memiliki konsumen tetap. Validitas data diperkuat
dengan triangulasi sumber dan metode.

Hasil dan Pembahasan

1. Hasil
Hasil Hasil penelitian menunjukkan bahwa masing-masing rumah makan memiliki karakteristik
dan keunikan dalam strategi pemasarannya.

Bebek Suramadu memiliki keunggulan dalam hal harga murah dan promosi digital yang
sangat aktif, terutama melalui live TikTok. Strategi ini dilakukan secara konsisten untuk
menampilkan proses memasak, pelayanan, hingga testimoni konsumen secara langsung.
Keterlibatan konsumen dalam siaran langsung menciptakan kedekatan emosional dan
kepercayaan terhadap kualitas produk. Selain itu, Bebek Suramadu juga memanfaatkan lokasi
strategis di pinggir jalan raya menuju Suramadu untuk menarik pelanggan luar kota.

Warung RI/Restu Ibu lebih menekankan pada kualitas rasa yang konsisten dan pelayanan
ramah. Strategi promosi yang digunakan bersifat konvensional seperti penyebaran pamflet dan
rekomendasi dari mulut ke mulut. Meski tidak terlalu aktif di media sosial, rumah makan ini
mampu menjaga loyalitas pelanggan lama karena fokus pada kualitas dan suasana makan yang
nyaman. Banyak pelanggan yang datang karena rekomendasi keluarga atau kenalan.

Sementara itu, Bebek Ikhlas mengutamakan fleksibilitas dan penyesuaian terhadap
kebutuhan pelanggan. Mereka menyediakan paket hemat, menerima pesanan katering, serta aktif
menanggapi ulasan dan masukan dari konsumen baik secara langsung maupun melalui platform
digital. Strategi ini memperlihatkan bahwa komunikasi dua arah sangat penting dalam
mempertahankan relasi jangka panjang dengan pelanggan.
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2. Pembahasan

Dari perspektif bauran pemasaran:

a. Produk: Ketiga rumah makan menyajikan bebek goreng sebagai menu utama, namun
masing-masing memiliki ciri khas tersendiri dalam hal bumbu, tingkat kematangan, dan
pelengkap seperti sambal pencit dan kremesan. Kualitas bahan baku menjadi fokus utama
dalam menjaga cita rasa.

b. Harga: Bebek Suramadu menggunakan strategi harga rendah untuk menjangkau semua
kalangan, sementara Warung RI/Restu Ibu dan Bebek Ikhlas menyesuaikan harga dengan
kualitas layanan dan porsi yang diberikan.

c. Tempat: Lokasi usaha sangat strategis, mudah dijangkau kendaraan, serta dilengkapi
fasilitas parkir. Desain tempat yang sederhana tetapi nyaman menjadi daya tarik tambahan.

d. Promosi: Bebek Suramadu aktif di media sosial, menggunakan TikTok untuk siaran
langsung dan membuat konten viral. Sebaliknya, Warung RI/Restu Ibu lebih mengandalkan
word of mouth dan loyalitas pelanggan. Bebek Ikhlas memadukan keduanya, dengan
penggunaan media sosial yang sederhana namun efektif.

Dalam analisis SWOT:

a. Kekuatan: Setiap rumah makan memiliki keunikan resep, reputasi yang sudah terbangun,
dan pengalaman dalam mengelola usaha.

b. Kelemahan: Ketergantungan pada bahan baku segar, kapasitas produksi terbatas saat
permintaan tinggi, dan kurangnya sistem informasi pelanggan.

c. Peluang: Perkembangan wisata kuliner, potensi pemasaran digital yang luas, dan minat
konsumen terhadap makanan lokal.

d. Ancaman: Meningkatnya jumlah pesaing, perubahan tren makanan (menu sehat), serta
faktor eksternal seperti inflasi dan pandemi.

Pembahasan ini menunjukkan bahwa kombinasi antara kualitas produk, pendekatan
pelayanan, dan adaptasi digital menjadi kunci dalam menyusun strategi pemasaran yang
berhasil. Perbedaan pendekatan tiap rumah makan justru menunjukkan adanya diversifikasi
strategi yang efektif sesuai dengan karakteristik konsumen dan potensi lokal yang dimiliki

masing-masing usaha.

Simpulan

Strategi pemasaran yang diterapkan oleh pelaku usaha kuliner bebek di Bangkalan menunjukkan
bahwa keberhasilan suatu usaha sangat ditentukan oleh kemampuan dalam mengelola faktor internal
dan eksternal secara cermat dan tepat. Dalam penelitian ini, ditemukan bahwa ketiga rumah makan
bebek yaitu Bebek Suramadu, Warung RI/Restu Ibu, dan Bebek Ikhlas memiliki pendekatan strategi
yang berbeda namun efektif sesuai dengan segmentasi pasar yang mereka tuju. Bebek Suramadu
berhasil memanfaatkan kekuatan media sosial, terutama TikTok, sebagai sarana utama dalam
membangun brand awareness dan menarik perhatian konsumen, bahkan dari luar daerah.
Penggunaan konten video langsung dan interaktif menciptakan nilai tambah yang sulit ditiru oleh
pesaing.

Di sisi lain, Warung RI/Restu Ibu dan Bebek Ikhlas menunjukkan pentingnya menjaga
kualitas rasa, konsistensi pelayanan, serta menjalin hubungan personal dengan pelanggan sebagai
strategi jangka panjang dalam mempertahankan loyalitas konsumen. Strategi yang lebih konvensional
ternyata tetap relevan dan efektif jika dikombinasikan dengan pemahaman yang baik terhadap
kebutuhan dan kebiasaan pelanggan lokal.

Analisis bauran pemasaran (produk, harga, tempat, promosi) dan SWOT menunjukkan
bahwa tidak ada strategi tunggal yang paling unggul, melainkan kombinasi strategi yang disesuaikan
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dengan konteks usaha, kemampuan internal, dan dinamika pasar. Dalam era digital saat ini, integrasi
antara pendekatan konvensional dan digital marketing menjadi penting agar pelaku usaha tidak
tertinggal dalam arus perkembangan teknologi dan perubahan perilaku konsumen.

Dengan demikian, hasil penelitian ini tidak hanya memberikan gambaran nyata praktik
pemasaran di lapangan, tetapi juga memberikan rekomendasi praktis bagi pelaku UMKM untuk
senantiasa beradaptasi dan berinovasi. Penelitian ini dapat dijadikan acuan bagi pengembangan
strategi pemasaran di sektor kuliner lokal lainnya, serta membuka peluang bagi penelitian lanjutan
yang lebih luas dan mendalam, baik dengan pendekatan kuantitatif maupun studi perbandingan
antar daerah.
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