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Abstract

This study analyzes the feasibility of the “NIKMATI” Food Stall business using
the 4P marketing mix approach (Product, Price, Place, Promotion). It uses a
qualitative method with data gathered through direct observation, a consumer
survey of 30 respondents, and a literature review related to the culinary business
marketing. The findings show that the “NIKMATI” Food Stall has good market
potential with quality food products, unique flavors, competitive and affordable
prices, a strategic location in a busy area, and effective promotion through digital
media and offline marketing. The 4P analysis suggests that this food stall is
feasible to develop further. Recommendations include diversifying the menu to
attract more customers, optimizing digital services to reach a wider audience, and
strengthening the brand for long-term sustainability. These results can be used as
a reference for other small and medium-sized culinary businesses (UMKM) in
creating effective and sustainable marketing strategies for further business
growth.
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A. Pendahuluan

Sektor bisnis warung makan merupakan salah satu pilar penting dalam
perekonomian rakyat Indonesia. Usaha di bidang penyediaan makanan dan
minuman tidak hanya berperan dalam memenuhi kebutuhan pokok masyarakat
sehari-hari, tetapi juga memberikan kontribusi signifikan dalam penyerapan tenaga
kerja informal maupun formal. Di banyak daerah, khususnya di lingkungan
perkotaan hingga pedesaan, warung makan tumbuh menjadi salah satu jenis usaha

yang mendukung roda pereckonomian lokal. Kehadirannya mampu menciptakan
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peluang kerja baru bagi masyarakat sekitar, memberdayakan produsen bahan
pangan lokal, serta berkontribusi pada perputaran pendapatan rumah tangga.

Namun demikian, di balik perannya yang strategis, industri kuliner, termasuk
usaha warung makan skala kecil hingga menengah, juga dihadapkan pada
tantangan persaingan yang semakin ketat. Persaingan tidak hanya datang dari
sesama warung makan tradisional, tetapi juga dari munculnya berbagai kafe
modern, restoran cepat saji, serta layanan pesan antar makanan berbasis aplikasi
digital. Dinamika preferensi konsumen yang semakin cepat berubah menuntut
pelaku usaha kuliner untuk terus berinovasi dalam menawarkan menu, menjaga
kualitas rasa, menyesuaikan harga, memilih lokasi yang tepat, serta merancang
strategi promosi yang efektif agar dapat bertahan di tengah tekanan pasar.

Warung Makan “NIKMATI” sebagai salah satu pelaku usaha kuliner skala
Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di Indonesia perlu menyadari
pentingnya melakukan evaluasi bisnis secara menyeluruh, terutama pada aspek
pemasaran. Evaluasi ini bertujuan untuk memastikan bahwa seluruh aktivitas
pemasaran yang dilakukan benar-benar selaras dengan kebutuhan pasar sasaran
dan mampu menghasilkan kinerja penjualan yang optimal. Tanpa adanya analisis
yang mendalam, usaha kuliner berisiko mengalami penurunan omzet hingga
kegagalan usaha yang seringkali terjadi pada tahun-tahun awal operasional.
Berdasarkan data dari Kementerian Koperasi dan Usaha Kecil dan Menengah
Republik Indonesia (Kemenkop UKM) pada tahun 2023, tercatat bahwa tingkat
kegagalan usaha kuliner di Indonesia masih tergolong tinggi, yakni mencapai
sekitar 60% pada tahun pertama sejak usaha tersebut didirikan. Tingginya angka
kegagalan ini mempertegas urgensi dilakukannya kajian kelayakan bisnis sebagai
instrumen mitigasi risiko.

Dalam konteks ini, penelitian yang dilakukan berfokus pada analisis kelayakan
bisnis Warung Makan “NIKMATI” dengan menggunakan pendekatan marketing
mix 4P (Product, Price, Place, Promotion). Pendekatan ini dinilai sangat relevan

karena menawarkan kerangka kerja yang komprehensif untuk menganalisis secara
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mendetail setiap elemen penting dalam strategi pemasaran. Konsep marketing mix
4P yang dikembangkan oleh Kotler & Armstrong (2020) menekankan perlunya
sinergi antara produk yang ditawarkan, harga yang ditetapkan, lokasi penjualan
yang strategis, serta upaya promosi yang tepat sasaran agar bisnis dapat mencapai
tujuan pemasaran secara efektif. Dengan menganalisis keempat komponen
tersebut, diharapkan Warung Makan “NIKMATI” mampu mengidentifikasi
kekuatan, kelemahan, peluang, dan ancaman (SWOT analysis) yang mungkin
dihadapi, sehingga dapat merumuskan strategi perbaikan yang tepat dan aplikatif.

Lebih jauh lagi, pelaksanaan analisis kelayakan bisnis ini tidak hanya penting
sebagai dasar pengambilan keputusan internal manajemen, tetapi juga bermanfaat
sebagai sumber informasi bagi calon investor, mitra usaha, maupun pihak-pihak
yang berkepentingan. Hasil penelitian dapat digunakan sebagai acuan untuk
memperkuat posisi Warung Makan “NIKMATI” di pasar kuliner lokal,
meningkatkan kualitas pelayanan, serta menyesuaikan model usaha dengan tren
konsumsi masyarakat yang dinamis. Dengan kata lain, analisis ini diharapkan
menjadi landasan strategis bagi pengelola usaha dalam menciptakan keunggulan
kompetitif yang berkelanjutan, sekaligus mendukung pertumbuhan usaha kuliner
berbasis UMKM yang tangguh dan berdaya saing tinggi di tengah gempuran pasar
modern.

Dengan demikian, penelitian ini memiliki urgensi yang tinggi untuk
dilaksanakan, mengingat warung makan tradisional masih menjadi bagian penting
dari sistem ekonomi kerakyatan di Indonesia. Temuan dari studi ini diharapkan
dapat memberikan kontribusi nyata dalam mendukung praktik kewirausahaan
kuliner, meningkatkan kemampuan adaptasi pelaku usaha, serta menjadi model
pembelajaran bagi UMKM serupa di berbagai wilayah yang memiliki karakteristik
pasar yang sebanding.

Beberapa penelitian terdahulu seperti yang dilakukan oleh Suryana (2022)
tentang strategi pemasaran warung makan tradisional dan Putra (2021) mengenai

analisis kelayakan bisnis kedai kopi telah membuktikan efektivitas pendekatan 4P
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dalam meningkatkan kinerja pemasaran. Namun, penelitian khusus tentang
penerapan 4P pada warung makan dengan konsep seperti "NIKMATI" masih
terbatas. Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini bertujuan untuk:
1. Menganalisis produk Warung Makan "NIKMATI" dari segi kualitas,
variasi, dan keunikan
2. Mengevaluasi kebijakan harga yang diterapkan
3. Mengkaji strategi distribusi dan pemilihan lokasi
4. Menganalisis efektivitas kegiatan promosi

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi praktis bagi
pengembangan bisnis Warung Makan "NIKMATI" serta menjadi referensi
akademis bagi penelitian sejenis di masa depan. Selain itu, temuan penelitian dapat
bermanfaat bagi pelaku usaha kuliner UMKM lainnya dalam menyusun strategi

pemasaran yang efektif.

B. Pembahasan

Konsep Marketing Mix 4P

Marketing mix 4P Konsep marketing mix atau bauran pemasaran 4P
merupakan salah satu kerangka teori yang mendasari praktik pemasaran modern
dan telah digunakan secara luas oleh para ahli maupun praktisi bisnis di berbagai
sektor industri, termasuk industri kuliner. Menurut Kotler dan Keller (2016),
marketing mix 4P terdiri dari empat komponen utama, yaitu Product (produk),
Price (harga), Place (tempat atau saluran distribusi), dan Promotion (promosi).
Keempat unsur tersebut dirumuskan sebagai pilar fundamental yang harus
dikelola secara terpadu dan selaras agar strategi pemasaran dapat berjalan secara
efektif, efisien, dan mampu menghasilkan nilai tambah bagi perusahaan maupun
konsumen.

Dalam pandangan Tjiptono (2015), keempat elemen marketing mix tersebut
tidak berdiri sendiri melainkan saling berhubungan erat satu sama lain. Hal ini

berarti bahwa setiap perubahan atau penyesuaian pada salah satu elemen akan
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memengaruhi elemen lainnya. Oleh karena itu, manajemen pemasaran dituntut
untuk memiliki kemampuan merancang kombinasi strategi yang tepat,
menyesuaikan dengan dinamika kebutuhan pasar, serta mempertimbangkan
kondisi internal perusahaan dan faktor eksternal yang berkembang. Dengan
pendekatan yang terintegrasi, perusahaan dapat menciptakan sinergi antarelemen
pemasaran sehingga tujuan utama perusahaan, yaitu peningkatan penjualan,
loyalitas pelanggan, dan keuntungan finansial, dapat dicapai secara optimal.
Product (Produk) dalam Bisnis Kuliner

Produk dalam bisnis warung makan mencakup makanan, minuman, dan
layanan yang ditawarkan. Menurut Alma (2019), faktor kualitas makanan, cita
rasa khas, kebersihan, dan penyajian menjadi penentu utama kepuasan pelanggan.
Penelitian oleh Wijaya (2021) menunjukkan bahwa warung makan dengan menu
spesialisasi dan inovasi produk berkala memiliki tingkat keberlangsungan bisnis
30% lebih tinggi.
Price (Harga) pada Usaha Makanan

Kebijakan harga harus mempertimbangkan biaya produksi, daya beli
konsumen, dan harga pesaing (Rangkuti, 2020). Studi Kasih (2023) menemukan
bahwa warung makan dengan harga Rp.10.000-Rp.25.000 per porsi memiliki
pangsa pasar terbesar di kalangan mahasiswa dan pekerja. Strategi bundling dan
diskon temporal terbukti efektif meningkatkan volume penjualan (Purwanto,
2022).
Place (Tempat) dan Distribusi

Pemilihan lokasi strategis merupakan faktor kritis dalam bisnis warung

makan. Menurut David (2017), lokasi ideal berada di area dengan visibilitas
tinggi, akses mudah, dan dekat dengan pusat aktivitas. Di era digital, layanan
pesan-antar melalui platform online menjadi komponen penting dalam strategi
distribusi (Kurniawan, 2023).
Promotion (Promosi) Usaha Kuliner

Era digital telah mengubah landscape promosi bisnis kuliner. Penelitian
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Andini (2023) menunjukkan bahwa 78% konsumen mengetahui warung makan
baru melalui media sosial. Kombinasi promosi online (Instagram, TikTok) dan
offline (spanduk, event) memberikan hasil optimal (Prasetyo, 2021). Customer
engagement melalui user-generated content juga meningkatkan loyalitas
pelanggan (Sari, 2022).

Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitian relevan telah dilakukan, antara lain:

e Suryana (2022) tentang strategi 4P warung makan tradisional di Bandung

e Putra (2021) mengenai analisis kelayakan kedai kopi dengan pendekatan

4P

e Wijaya (2023) yang meneliti pengaruh media sosial terhadap promosi

usaha kuliner
Namun, penelitian khusus tentang analisis kelayakan warung makan dengan
konsep "NIKMATI" belum banyak dilakukan, sehingga penelitian ini diharapkan
dapat mengisi gap tersebut.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan metode
studi kasus untuk menganalisis kelayakan bisnis Warung Makan "NIKMATT".
Pendekatan ini dipilih karena mampu memberikan pemahaman mendalam tentang
fenomena bisnis secara holistik (Creswell, 2014). Data dikumpulkan dari dua
sumber utama:

1. Data Primer:

o Observasi langsung terhadap operasional warung makan selama 2
minggu
o Wawancara mendalam dengan pemilik dan 3 karyawan
o Survei terhadap 50 pelanggan menggunakan kuesioner terstruktur.
2. Data Sekunder:
o Catatan penjualan 3 bulan terakhir
o Dokumentasi foto produk dan tata letak warung

o Studi literatur dari jurnal dan buku terkait marketing mix 4P.
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Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data yang digunakan meliputi:
1. Observasi Partisipatif:
o Mengamati langsung proses produksi
o Menilai kebersihan dan penyajian makanan
o Mencatat pola kunjungan pelanggan
2. Wawancara Semi-terstruktur:
o Panduan wawancara berfokus pada 4P
o Pertanyaan terbuka tentang strategi bisnis
o Durasi 30-45 menit per narasumber
3. Survei Pelanggan:
o Kuesioner menggunakan skala Likert 1-5
o Variabel meliputi kualitas produk, harga, lokasi, dan promosi

o Sampling secara accidental selama periode penelitian

Warung Makan "NIKMATI" menawarkan menu utama nasi campur dengan 3
varian bumbu khas (pedas, manis, gurih) dan 15 lauk pilihan. Hasil survei
menunjukkan 82% responden menyukai cita rasa unik sambal matah sebagai
pembeda dari kompetitor 13. Inovasi produk dilakukan melalui

e Menu Spesial Harian (contoh: Nasi Campur Bali setiap Jumat)

e Paket Keluarga dengan tambahan gratis jus lokal

e Kemasan Eco-Friendly untuk pesanan takeaway

Kendala utama terletak pada konsistensi rasa (23% responden menyatakan
variasi kualitas) yang perlu diatasi melalui standarisasi SOP produksi.
Struktur harga menerapkan strategi:
Harga Pokok: Rpl2.000-Rp25.000 (sesuai daya beli pelajar/mahasiswa),
Psikologis Harga: Rp9.999 untuk paket hemat,
Dynamic Pricing: Diskon 15% jam 14.00-16.00 (periode sepi).
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Analisis biaya menunjukkan BEP tercapai pada penjualan 85 porsi/hari dengan
margin keuntungan 35%. Harga 8% lebih rendah dibandingkan kompetitor sejenis
di area kampus.

Strategi pemasaran terbagi dalam:
Online: Instagram (@warungnikmati) dengan konten viral "Challenge 3 Level
Pedas", Kolaborasi dengan 2 food vlogger lokal (engagement rate meningkat
40%).
Offline: Program loyalitas (stempel belanja), Sponsorship acara kampus, Data
menunjukkan 73% pelanggan baru datang melalui rekomendasi media sosial.
Namun, anggaran promosi masih didominasi offline (60%) yang perlu dialihkan
ke digital.
Berdasarkan matriks SWOT: Strength: Produk unik + lokasi strategis, Weakness:
Ketergantungan pada tenaga kerja manual, Opportunity: Potensi cloud
kitchen untuk ekspansi, Threat: Munculnya 3 warung makan sejenis dalam radius
1 km.

C. Penutup

Berdasarkan hasil kajian mendalam terhadap aspek pemasaran menggunakan
pendekatan marketing mix 4P, dapat disimpulkan bahwa Warung Makan
“NIKMATI” memiliki potensi kelayakan usaha yang sangat baik, dengan peluang
pertumbuhan yang cukup signifikan di tengah persaingan bisnis kuliner skala
UMKM, khususnya di lingkungan sekitar kampus dan area pemukiman pelajar.
Konsep dasar bisnis yang ditawarkan, yaitu menu nasi campur dengan tiga varian
bumbu khas — pedas, manis, dan gurih — serta pilihan lauk yang beragam hingga
15 jenis, menjadi faktor pembeda yang mampu menarik perhatian konsumen. Hasil
survei lapangan yang menunjukkan bahwa 82% responden memberikan apresiasi
positif terhadap cita rasa sambal matah sebagai keunikan utama menegaskan
bahwa keunggulan produk ini memiliki daya tarik kompetitif dibandingkan dengan

warung makan sejenis di wilayah sekitar.
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Dari sisi inovasi produk, Warung Makan “NIKMATI” juga secara konsisten
berupaya melakukan pengembangan menu melalui penerapan strategi menu spesial
harian — seperti Nasi Campur Bali yang disediakan setiap Jumat — serta opsi
paket keluarga dengan bonus tambahan minuman jus lokal. Langkah ini terbukti
mendukung peningkatan nilai transaksi rata-rata pelanggan. Selain itu, komitmen
pada penggunaan kemasan ramah lingkungan (eco-friendly packaging) untuk
pesanan fakeaway menambah nilai jual di mata konsumen milenial yang semakin
peduli pada isu keberlanjutan lingkungan. Meskipun demikian, analisis juga
mengungkapkan adanya tantangan internal berupa inkonsistensi rasa yang
disebabkan oleh wvariasi standar operasional proses produksi. Sebanyak 23%
responden menyatakan bahwa kualitas rasa kadang tidak konsisten. Oleh karena
itu, Warung Makan “NIKMATT” direkomendasikan untuk segera merumuskan dan
menerapkan SOP produksi yang ketat agar cita rasa tetap terjaga di setiap porsi
sajian.

Pada aspek harga, hasil evaluasi menunjukkan bahwa strategi penetapan harga
yang diterapkan relatif kompetitif karena rata-rata harga pokok berkisar antara
Rp12.000 hingga Rp25.000, menyesuaikan daya beli segmen utama yaitu pelajar,
mahasiswa, dan pekerja muda. Model penetapan harga psikologis dengan paket
hemat seharga Rp9.999, serta penerapan dynamic pricing berupa diskon 15% pada
jam operasional sepi (pukul 14.00-16.00), terbukti efektif dalam menjaga stabilitas
arus penjualan harian. Analisis biaya operasional menunjukkan bahwa break even
point (BEP) dapat tercapai pada volume penjualan minimal 85 porsi per hari,
dengan margin keuntungan yang stabil di angka 35%. Menariknya, harga jual
Warung Makan “NIKMATTI” tercatat sekitar 8% lebih rendah dibandingkan harga
kompetitor di area kampus, sehingga keunggulan ini dapat dimanfaatkan sebagai
strategi penarik konsumen baru.

Dari sisi distribusi (place), keunggulan lokasi Warung Makan “NIKMATT”
yang berada di kawasan strategis, dekat dengan lingkungan kampus dan area

pemondokan mahasiswa, memberikan kontribusi signifikan terhadap tingginya
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kunjungan pelanggan. Data penjualan menunjukkan bahwa 35% transaksi
dihasilkan dari layanan pesan-antar online, yang membuktikan bahwa strategi
distribusi multisaluran telah berjalan dengan cukup baik. Namun demikian, potensi
pengembangan jalur distribusi dinilai masih terbuka lebar, misalnya dengan
penambahan fasilitas layanan drive-thru atau pembukaan cabang dengan konsep
cloud kitchen di titik permintaan tinggi, sehingga dapat meningkatkan kapasitas
pelayanan tanpa harus memperluas area fisik secara signifikan.

Pada aspek promosi (promotion), strategi pemasaran Warung Makan
“NIKMATI” menggabungkan metode daring dan luring secara simultan. Program
loyalitas pelanggan berupa sistem stempel belanja, sponsorship pada kegiatan
kampus, serta kolaborasi dengan dua food vlogger lokal melalui kampanye
Challenge 3 Level Pedas telah berkontribusi pada peningkatan engagement rate
hingga 40%. Menariknya, data akuisisi pelanggan baru menunjukkan bahwa
sekitar 73% pelanggan mengetahui Warung Makan “NIKMATI” melalui
rekomendasi di media sosial. Hal ini menandakan bahwa promosi berbasis digital
memiliki efektivitas yang tinggi untuk menjangkau segmen pasar generasi muda.
Namun, realokasi anggaran promosi perlu segera dilakukan karena saat ini 60%
anggaran masih difokuskan pada metode offline. Disarankan agar porsi promosi
digital ditingkatkan menjadi minimal 70% dari total anggaran pemasaran, sejalan
dengan tren perilaku konsumsi yang semakin bergeser ke ranah daring.

Hasil pemetaan SWOT mendukung kesimpulan bahwa Warung Makan
“NIKMATT” memiliki kombinasi kekuatan internal berupa keunikan menu, lokasi
yang strategis, serta strategi harga yang kompetitif. Peluang pengembangan bisnis
melalui penerapan konsep cloud kitchen dan kolaborasi digital terbuka luas.
Namun demikian, ancaman eksternal berupa kemunculan setidaknya tiga pesaing
baru dalam radius 1 km, serta ketergantungan pada tenaga kerja manual yang
rentan mempengaruhi konsistensi operasional, perlu diantisipasi melalui
digitalisasi proses kerja dan standarisasi layanan.

Secara keseluruhan, bisnis ini memiliki prospek baik dengan skor kelayakan
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7.8/10 berdasarkan parameter 4P.
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