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LAMPIRAN 

Lampiran 1: Penelitian Terdahulu  

No Penilitian 

dan Tahun 

Judul Penilitian Metode Hasil Penilitian 

1 Hulu B.d. 

(2021) 

Pengaruh Strategi 

pemasaran 

terhadap volume 

penjualan 

UD.Mitra 

kecamatan 

Amandraya. 

Kuantitatif Berdasarkan  hasil 

penelitian, bahwa strategi 

pemasaran (X) 

berpengaruh terhadap 

volume penjualan (Y). 

 

2 Rusdi, M 

(2019) 

Strategi 

pemasaran untuk 

meningkatkan 

volume penjualan 

pada perusahaan 

genting U.D. 

Berkah jaya 

Kualitatif Dari hasil penilitian ini 

menghasilkan: 1. Faktor 

yang mempengaruhi 

volume penjualan 

menurun pada 

perusahaan UD. Berkah 

jaya adalah Kurangnya 

strategi pemasaran yang 

dilakukan oleh 

perusahaan. 2. Dalam 

memasarkan produknya 

masih menggunakan cara 

tradisional dengan cara 

bertatap muka langsung 

atau sistem mulut 

kemulut. 3. Perusahaan 

UD.Berkah jaya menjuala 



No Penilitian 

dan Tahun 

Judul Penilitian Metode Hasil Penilitian 

beberapa jenis Genting 

diantaranya Genting 

Glombang, Genting 

botol, Genting pres, dan 

Genting Mandili. 

3 Sulfiana. 

(2020) 

Strategi 

pemasaran dalam 

meningkatkan 

penjualan pada 

rumah makan 

mbak daeng 

alaudin makasar. 

Kualitatif Dari hasil lingkungan 

eksternal dengan matrik 

EFE menunjukkan bahwa 

posisi rumah makan 

Mbak Daeng Alauddin 

Makassar dalam 

lingkungan eksternal 

adalah cukup baik. 

Rumah makan Mbak 

Daeng Alauddin 

Makassar dalam analisis 

lingkungan internal 

dengan matrik IFE dapat 

memanfaatkan kekuatan 

dalam mengatasi 

kelemahan internal. 

4 Ulfia. 

(2019) 

Strategi penjualan 

dalam 

meningkatkan 

volume penjualan 

pada usaha rumah 

makan ayam 

Kualitatif Kekuatan, kelemahan, 

peluang dan ancaman 

yang dimiliki usaha ayam 

geprek antara lain: a. 

Kekuatan yang dimiliki 

usaha ayam geprek Kota 



No Penilitian 

dan Tahun 

Judul Penilitian Metode Hasil Penilitian 

geprek jensud di 

kota palopo 

Palopo yaitu kualitas 

produk yang terjamin, 

lokasi usaha yang 

stratgeis, sum ber daya 

manusia yang berkualitas 

dan jenis kuliner yang 

banyak diminati 

masyarakat Sedangkan 

yang menjadi kelemahan 

usaha Ayam Geprek 

Palopo yaitu belum 

menerapkan sistem 

perencanaan strategi yang 

maksimal dan kurangnya 

pemanfaatan sistem 

teknologi dalam usaha. b. 

Peluang yang dimiliki 

Usaha Ayam Geprek 

yaitu usaha kuliner 

terkhusus berbahan baku 

ayam merniliki pangsa 

pasar yang luas karena 

sangat diminati 

masyarakat. Sedangkan 

yang menjadi ancaman 

Usaha Ayam Geprek 

yaitu banyak pesaing 



No Penilitian 

dan Tahun 

Judul Penilitian Metode Hasil Penilitian 

baru. Sehingga 

menyebabkan konsumen 

memiliki kekuatan dalam 

menentukan pilihan. 

5 Suyandi 

(2021) 

Strategi 

Pemasaran Guna 

Meningkatkan 

Penjualan 

Menggunakan 

Metode SOAR 

dan QSPM (Studi 

Kasus: LUBER 

CAFFE 

PEKANBARU) 

Kualitatif 

dan 

Kuantitatif 

Melalui tahapan 

perumusan dan penetapan 

alternatif strategi 

menggunakan matriks IE 

(internal-eksternal) dan 

matriks SOAR (strength, 

opportunity, aspiration, 

result), maka diperoleh 

sembilan alternatif 

strategi yang dapat 

diterapkan pada usaha 

Luber Caffe Pekanbaru. 

Adapun alternatif-

alternatif tersebut adalah 

sebagai berikut: a. 

Mengadakan event 

promosi. b. Membuat 

varian. c. Membuat 

display area gratis. d. 

Melakukan endorsement 

e. Menjalin kemitraan 

dengan layanan penyedia 

jasa pesan makanan 



No Penilitian 

dan Tahun 

Judul Penilitian Metode Hasil Penilitian 

online. f. Melakukan 

desain caffe yang 

menarik. g. 

Memanfaatkan fasilitas 

bersponsor di beberapa 

sosial media. h. 

Memberikan potongan 

harga. i. Melakukan uji 

kelayakan makanan. 

Perbedaan penilitian ini 

dengan terdahulu. 

 

Perbedaan penilitian ini dengan penilitian-penilitian 

sebelumnya adalah : 1. Lokasi penilitian berbeda. 2. 

Fokus penilitiannya berbeda, karena penelitian 

terdahulu tidak menggunakan teori marketing mix 

dengan variable 4(P). selain beberapa penelitian juga 

menggunakan analisis kuantitaf. 

 

 

 

  



Lampiran 2: Transkrip Wawancara 

STRATEGI PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME 

PENJUALAN PRODUK MAKANAN PADA RESTORAN LAYANA HOTEL 

RA PREMIERE SIMATUPANG 

Narasumber  : Faisal Adiyatna & Allan Soni 

Jabatan  : Supervisor 

Tanggal Wawancara :  25 Juni 2023 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Bagaimana strategi promosi 

Restoran layana Hotel Ra 

Premiere Simatupang dalam 

meningkatkan volume 

penjualan produk? 

“Banyak strategi yang diterapkan oleh 

Restoran Layana seperti up Selling, 

menu nusantara,diskon  bagi tamu yang 

menginap di hotel. upselling merupakan 

proses menawarkan produk dan promo 

unggulan secara langsung ketika tamu 

berkunjung ke restoran, menu nusantara 

adalah menu yang setiap bulan berganti 

tema. Contoh januari menu jawa barat, 

lalu februari berganti menu bali. strategi 

tersebut  dilakukan oleh pihak restoran 

agar tidak bosan dengan menu yang itu 

saja. Sementara bagi tamu hotel diberi 

voucher 30% untuk menikmati makanan 

di Restoran Layana”. 

2 Apakah ada strategi khusus 

yang diterapkan oleh Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang selama ini? 

“Strategi khusus yang digunakan oleh 

pihak Restoran Layana adalah kami 

berusaha semaksimal mungkin 

pengunjung merasakan sensasi ketika 



berada di rumah. Selain itu dalam hal 

menu makanan pihak restoran juga 

memberikan porsi yang banyak untuk 

satu orang”. 

3 Bagaimana tanggapan pihak 

Restoran Layana Hotel Ra 

Premiere Simatupang terkait 

promotion mix yang terdiri dari 

periklanan, personal selling? 

“Strategi marketing mix merupakan 

strategi yang sangat bagus dan kami juga 

menerapkan strategi tersebut”. 

 

4 Apakah pihak Restoran Layana 

Hotel Ra Premiere Simatupang 

menerapkan Promotion Mix?  

“Iya karena strategi tersebut diterapkan 

di Restoran Layana”.  

5 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang menerapkan 

periklananan?  

 

“Untuk periklanan kami mengiklankan 

Restoran Layana melalui media sosial 

baik di instagram, facebook, twitter dan 

tiktok dan semua media yang kami 

punya. Selain itu iklan kami juga kami 

sebar melalui spanduk dan brosur”. 

6 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang menerapkan 

metode personal selling?  

 

“Untuk personal selling kami 

menawarkan salalu berusaha 

menawarkan produk kami secara 

langsung melalui karyawan. Yang bukan 

hanya karyawan restoran tapi seluruh 

karyawan hotel”. 

7 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

menerapkan metode publisitas?  

 

“Kami menerapkan metode publisitas 

dengan cara mempublikasikan produk 

kami melalui semua media sosial dan 

website, selain itu kami juga. Bekerja 

sama dengan influencer agar produk 



kami dipublikasikan oleh pihak 

influencer yang kita ajak kerjasama 

dengan harapan folowers atau pengikut 

dari influencer tersebut dapat tau dan 

tertarik berkunjung ke restoran layana”.  

8 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang menerapkan 

promosi penjualan ? 

 

“Setiap bulannya kami mengadakan 

promo agar pengunjung betah dan 

berkunjung kembali, salah satu promosi 

yang menjadi andalan kami adalah 

promo menu nusantara”. 

9 Dari keempat metode 

Promotion Mix yang 

diterapkan, metode manakah 

yang punya pengaruh paling 

signifikan dalam meningkatkan 

volume penjualan Produk?  

“Metode yang paling berpengaruh ialah 

Personal selling karna menawarkan 

produk secara langsung,sehingga tamu 

lebih tau promo yang ditawarkan”. 

10 Apakah Promotion Mix 

berpengaruh terhadap 

metingkatkan penjualan produk 

Restoran Layana Hotel Ra 

Premiere Simatupang?  

“Berpengaruh karna promotion mix jika 

berhasil diterapkan akan meningkatkan 

volume penjualan produk”. 

 

11 Apa yang membedakan 

Restoran Layana dengan 

restoran lainnya ?  

“Pertama porsi nya lebih banyak,pilihan 

menu banyak variasi makanan khas 

nusantara, konsep restoran nya family 

style”. 

12 Apa saja faktor pendukung 

dalam Promosi di Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang ? 

“Lokasi restoran yang strategis, berada 

di dekat industry perkantoran, maka dari 

itu promosi terealisasi dengan baik”. 



13 Apa saja faktor penghambat 

dalam promosi Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang ? 

 

“Sebenernya dalam upaya 

mempromosikan tidak ada kendala 

berarti meski tidak bisa dipungkiri faktor 

eksternal berupa menculnya pesaing-

pesaing baru membuat kami mencoba 

tetap berkembang”. 

14 Siapa saja yang berperan 

meningkatkan volume 

penjualan produk Layana 

Restoran Ra Premiere Hotel Ra 

Premiere Simatupang? 

“Seluruh karyawan restoran beserta 

karyawan hotel”. 

15 Bagaimana pendapat tentang 

penurunan volume penjualan 

produk Restoran Layana Hotel 

Ra Premiere Simatupang? 

 

“Karena Restoran terletak dikawasan 

perkantoran.maka ketika perkantoran 

libur maka akan terjadi penurunan 

volume penjualan produk. Oleh karena 

itu tkita etap berupaya meningkatkan 

volume penjualan dengan cara strategi 

baru”. 

16 Alasan apa saja apa yang 

menyebabkan penuruan produk 

menurun Restoran Layana 

Hotel Ra Premiere 

Simatupang? 

“Waktu istirahat perkantoran sangat 

terbatas,maka produk yang dipesan 

menurun”. 

 

  



Narasumber  : Edwan Manik Agustian, Wayan Anindya & Ayu Nurmala 

Jabatan  : Staf Food and Bavarages Service 

Tanggal Wawancara :  25 Juni 2023 

 

No Pertanyaan Jawaban 

1 Bagaimana strategi promosi 

Restoran layana Hotel Ra 

Premiere Simatupang dalam 

meningkatkan volume 

penjualan produk? 

“Strategi yang diterapkan oleh Restoran 

Layana seperti. Strategi yang diterapkan 

oleh Restoran Layana juga 

menggunakan media sosial dimana 

seluruh karyawan yang bekerja 

mengunggah promo terkait event atau 

acara yang akan diadakan, di setiap 

platform media sosial masing-masing, 

dan di dalam misi perusahaan disebutkan 

bahwa setiap karyawan harus 

mempromosikan brand Ra Hospitality 

ke kerabat, teman dan saudara sekitar”. 

2 Apakah ada strategi khusus 

yang diterapkan oleh Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang selama ini? 

“Strategi khusus yang digunakan oleh 

pihak Restoran Layana adalah 

memberikan potongan harga untuk tamu 

long stay dan diberikan welcome bread. 

Dan juga setiap bulan Restoran Layana 

mempunyai promo Nusantara, yaitu 

promo yang setiap bulan berganti tema 

agar tamu tidak bosan berkunjung 

kembali. Strategi promosi ini mampu 



menarik perhatian tamu untuk 

berkunjung mencakup 50% tamu”. 

3 Bagaimana tanggapan pihak 

Restoran Layana Hotel Ra 

Premiere Simatupang terkait 

marketing mix yang terdiri dari 

periklanan, personal selling? 

“Restoran Layana menerapkan Strategi 

marketing mix karena strategi ini 

mempunyai banyak manfaat dalam 

penerapannya memungkinkan Restoran 

untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan tamu dengan lebih baik”. 

 

4 Apakah pihak Restoran Layana 

Hotel Ra Premiere Simatupang 

menerapkan Promotion Mix?  

“Strategi promotion mix sangat di 

terapkan di Restoran Layana karena 

strategi tersebut sangat efektif bagi 

Restoran Layana dalam meningkatkan 

volume penjualan produk ”.  

5 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang menerapkan 

periklananan?  

 

“Untuk periklanan kami menggunakan 

media sosial dimana seluruh karyawan 

yang bekerja mengunggah promo terkait 

event atau acara yang akan diadakan, di 

setiap platform media sosial masing-

masing, dan juga Restoran Layana juga 

mengiklankan  melalui media sosial baik 

di instagram, facebook, twitter dan 

tiktok dan semua media yang Restoran 

punya. Ditambah Restoran 

mengiklankan melalui spanduk dan 

brosur”. 

6 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

“Untuk personal selling setiap Staf 

Restoran harus memberikan pelayanan 

yang baik berupa penyampaian produk 



Simatupang menerapkan 

metode personal selling?  

 

yang lengkap, promo apa saja yang 

diberikan dan service yang terbaik”. 

7 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

menerapkan metode publisitas?  

 

“Restoran Layana memiliki website dan 

media sosial agar tamu dapat melihat apa 

saja produk yang Restoran Layana 

punya dan juga aktif memberikan 

informasi berupa promo dan fasilitas 

yang Restoran layana punya. Dan 

ditambah Restoran Layana sering 

mengundang influencer atau food 

vlooger agar produk Restoran Layana 

dapat dikenal masyarakat luas”.  

8 Seperti apa pihak Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang menerapkan 

promosi penjualan ? 

 

“Untuk promosi penjualan Restoran 

banyak promo yang ditawarkan di 

Restoran Layana seperti promo menu 

nusantara yang setiap bulan berganti 

tema, ada diskon untuk tamu long stay 

hotel, diskon untuk pengguna bank 

tertentu dan di Restoran Layana 

memberikan Welcome Bread setiap 

tamu yang datang untuk menunggu 

makanan utama disajikan”. 

9 Dari keempat metode 

Promotion Mix yang 

diterapkan, metode manakah 

yang punya pengaruh paling 

“Metode yang paling berpengaruh ialah 

Personal selling karena personal selling 

Staf Restoran menawarkan produk dan 

promo secara langsung dan tau apa yang 

diinginkan tamu”. 



signifikan dalam meningkatkan 

volume penjualan Produk?  

10 Apakah Promotion Mix 

berpengaruh terhadap 

metingkatkan penjualan produk 

Restoran Layana Hotel Ra 

Premiere Simatupang?  

“Berpengaruh karna promotion mix jika 

berhasil diterapkan akan meningkatkan 

volume penjualan produk”. 

 

11 Apa yang membedakan 

Restoran Layana dengan 

restoran lainnya ?  

“Salah satu aspek terpenting dari 

Restoran Layana adalah harga yang 

cukup terjangkau. Oleh karena itu, harga 

menu di Restoran Layana baik untuk 

pengunjunng yang rata-rata adalah 

pekerja dan pengusaha. Harga rata-rata 

menu di Restoran Layana berkisar antara 

Rp40.000-Rp70.000 Seperti Nasi 

Goreng Kencur, Iga Bakar Madu, Sate 

Maranggi, Soto Betawi, Spagheti 

Carbonara, Agliolio/porsi, porsi yang 

ditawarkan lebih banyak,pilihan menu 

banyak variasi makanan khas nusantara, 

konsep restoran nya bergaya family 

style”. 

12 Apa saja faktor pendukung 

dalam Promosi di Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang ? 

“Lokasi restoran yang strategis, selain 

dekat dari kawasan perkantoran, akses 

yang mudah menjadi Restoran Layana 

ramai didatangi tamu, karena banyak 

transportasi umum disana seperti dekat 

dari pintu Tol Simatupang, Halte Trans 

Jakarta dan juga dekat dari stasiun MRT 



Fatmawati, maka dari itu promosi 

terealisasi dengan baik”. 

13 Apa saja faktor penghambat 

dalam promosi Restoran 

Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang ? 

“banyaknya pesaing-pesaing baru di 

dunia Hospitality membuat kami 

mencoba inovasi baru untuk terus tetap 

berkembang”. 

14 Siapa saja yang berperan 

meningkatkan volume 

penjualan produk Layana 

Restoran Ra Premiere Hotel Ra 

Premiere Simatupang? 

“Seluruh karyawan restoran beserta 

karyawan hotel”. 

15 Bagaimana pendapat tentang 

penurunan volume penjualan 

produk Restoran Layana Hotel 

Ra Premiere Simatupang? 

 

“Libur nasional menjadi hal yang 

merugikan untuki Restoran, Karena 

Restoran Layana terletak di kawasan 

perkantoran, Hal ini menyebabkan 

penurunan volume penjualan produk dan 

menurunnya omset pendapatan 

Restoran, Dikeranekan sebagian besar 

tamu yang berkunjung berasal dari area 

perkantoran sekitar Restoran Layana”. 

16 Alasan apa saja apa yang 

menyebabkan penuruan produk 

menurun Restoran Layana 

Hotel Ra Premiere 

Simatupang? 

“Terbatasnya Staf Restoran membuat 

strategi promotion mix kurang maksimal 

dilakukan”. 

 

 

 



Lampiran 3: Rumus dan contoh perhitungan bobot, rating, dan bobot X rating 

IFE 

  Kekuatan (3.0-4.0) Kekuatan (2.0-2.99) Kekuatan (1.0-1.99) 

 Tinggi 
(3.0-4.0) 

I II III 

 

EFE 

Sedang 

(2.0- 

2.99) 

 

IV 

 

V 

 

VI 

 Rendah 

(1.0- 

1.99) 

 

VII 

 

VIII 

 

IX 

  Baik Cukup Kurang 

 

EFE digunakan untuk mengidentifikasi peluang dan ancaman dalam penerapan 

marketing mix untuk meningkatkan volume penjualan produk Restoran Layana.  

Sedangkan IFE untuk mengidentifikasi potensi kekuatan dan kelemahan dalam 

meningkatkan volume penjualan produk Restoran Layana Hotel Ra Premiere 

Simatupang. (Demolingo & Afianti, 2022). 

1. Contoh Perhitungan Matriks (EFE) 

 Perhitungan jumlah untuk faktor peluang pada No. 1 diperoleh dari total 

jawaban 5 narasumber yaitu 

4 + 5 + 3 + 5 + 3 = 20 

 Total EFE diketahui dari total jawaban yang diperoleh dari 5 

narasumber dari faktor peluang dan faktor ancaman. Dengan 

perhitungan sebagai berikut 

19 + 20 + 19 + 18 + 20 + 22 + 18 + 20 + 18 + 18 + 18 + 17 + = 227 

 Perhitungan bobot untuk faktor peluang yang terdapat pada No. 1 

diperoleh dari total jawaban 5 narasumber dibagi dengan jumlah total 

hasil EFE dengan perhitungan sebagai berikut 



20 

Bobot =     = 0.08 

   227 

 Perhitungan rating untuk faktor peluang pada No. 1 diperoleh dari total 

jumlah jawaban yang didapat dari 5 narasumber dibagi dengan jumlah 

narasumber dengan perhitungan sebagai berikut 

20 

Rating =    = 4  

   5 

 Perhitungan B x R untuk faktor peluang pada No. 1 diperoleh dari 

perkalian antara bobot dan rating dengan perhitungan sebagai berikut 

Bobot x Rating = 0,08 x 4 = 0.32 

 Total penjumlahan B x R untuk matriks EFE diperoleh dari 

penjumlahan keseluruhan antara bobot x rating pada faktor-faktor 

Peluang dan Ancaman dengan perhitungan sebagai berikut 

0.32 + 0.32 + 0.28 + 0.32 + 0.32 + 0.36 + 0.26 + 0.28 + 0.32 +0.28 + 

0,28 + 0,21 = 3,57 

 

2. Contoh Perhitungan Matriks (IFE) 

 Perhitungan jumlah untuk faktor kekuatan pada No. 1 diperoleh dari 

total 5 jawaban narasumber sebagai berikut 

5 + 5 + 3 + 4 + 4 + = 21 

 Total IFE diperoleh dari total jumlah jawaban dari 5 narasumber yang 

berasal dari faktor kekuatan dan kelemahan dengan perhitungan sebagai 

berikut 

21 + 22 + 20 + 20 + 20 + 24 + 20 + 16 + 18 + 20 + 20 + 22 = 234 

 Perhitungan bobot untuk faktor kekuatan yang terdapat pada No. 1 

diperoleh dari total 5 jawaban narasumber dibagi total IFE dengan 

perhitungan sebagai berikut 

21 



Bobot =    = 0,08 

   234 

 Perhitungan rating pada kekuatan No. 1 diperoleh dari total jumlah 

jawaban 5 narasumber dibagi dengan jumlah narasumber dengan 

perhitungan sebagai beikut 

21 

Rating =    = 4,2 (dibulatkan) = 4 

   5 

 Perhitungan B x R dari kekuatan pada No. 1 diperoleh dari perkalian 

antara Bobot dengan Rating dengan perhitungan sebagai berikut 

Bobot x Rating = 0.08 x 4 = 0.32 

Lampiran 4: Dokumentasi dengan Narasumber Faisal Adiyatna Selaku 

Supervisor (tengah) dan Wayan Anindya staf (kanan) Restoran Layana 

 

 

 



Lampiran 5: Dokumentasi Restoran Layana 

 

 

Lampiran 6: Dokumentasi Magang  

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 



Lampiran 7: Tangkapan Layar Media Sosial Restoran Layana 

 

 

Lampiran 8: Jadwal Kerja   

 



Lampiran 9:  Laporan Bimbingan

 

 



 



 



Lampiran 10: Hasil Pengecekan Turnitin 
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