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Abstract: This study analyzes the marketing communication strategies of Rumah 

Makan 17 Propinsi, Abdullah Daeng Sirua branch, Makassar, using the Marketing 

Mix (7P) concept and identifies the barriers encountered in its implementation. A 

qualitative approach with descriptive analysis was employed, with data collected 

through interviews, observations, and documentation from five informants, including 

the owner, employees, and customers. The findings reveal that the marketing 

communication strategies encompass high-quality products, affordable pricing, 

strategic location, promotion through personal selling and word of mouth, friendly 

service, efficient processes, and authentic physical evidence. However, the 

implementation faces challenges such as message delivery errors, environmental 

noise, misunderstandings of local menu terms, and customers’ psycho-social factors. 

The study recommends adopting digital technologies like social media and employee 

training to enhance marketing communication effectiveness. These findings provide 

insights into the relevance of traditional strategies in the digital era and the need for a 

hybrid approach to improve competitiveness. 

Keywords: Marketing Communication Strategy, Marketing Mix (7P), Padang 

Restaurant, Personal Selling, Word of Mouth, Communication Barriers. 

Abstrak: Penelitian ini menganalisis strategi komunikasi pemasaran Rumah Makan 

17 Propinsi cabang Abdullah Daeng Sirua, Makassar, menggunakan konsep Marketing 

Mix (7P) serta mengidentifikasi hambatan yang dihadapi dalam implementasinya. 

Pendekatan kualitatif dengan analisis deskriptif digunakan, dengan data dikumpulkan 

melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi dari lima informan, yaitu pemilik, 

karyawan, dan pelanggan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi komunikasi 

pemasaran yang diterapkan meliputi produk berkualitas tinggi, harga terjangkau, 

lokasi strategis, promosi melalui personal selling dan word of mouth, pelayanan 

ramah, proses efisien, serta bukti fisik yang autentik. Namun, implementasi strategi ini 

menghadapi hambatan seperti kesalahan penyampaian pesan, kebisingan lingkungan, 

perbedaan pemahaman istilah menu, dan faktor psiko-sosial pelanggan. Penelitian ini 

merekomendasikan adopsi teknologi digital seperti media sosial dan pelatihan 

karyawan untuk meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran. Temuan ini 

memberikan wawasan tentang relevansi strategi tradisional di era digital dan perlunya 

pendekatan hibrida untuk meningkatkan daya saing. 
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Kata kunci: Strategi Komunikasi Pemasaran, Marketing Mix (7P), Rumah 

Makan Padang, Personal Selling, Word of Mouth, Hambatan Komunikasi 

PENDAHULUAN  

Persaingan di industri kuliner di Indonesia semakin ketat seiring meningkatnya jumlah 

restoran, khususnya rumah makan Padang yang dikenal dengan cita rasa khas dan daya tarik 

budayanya. Dalam konteks ini, strategi komunikasi pemasaran menjadi elemen kunci untuk 

memenangkan persaingan, menarik minat konsumen, dan mempertahankan loyalitas 

pelanggan. Rumah Makan 17 Propinsi, sebuah restoran Padang dengan lima cabang di 

Makassar, termasuk cabang Abdullah Daeng Sirua, menghadapi tantangan untuk tetap relevan 

di tengah persaingan dengan restoran sejenis seperti RM Rantau Minang dan Restoran 

Sederhana. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis strategi komunikasi pemasaran yang 

diterapkan oleh Rumah Makan 17 Propinsi cabang Abdullah Daeng Sirua menggunakan 

konsep Marketing Mix (7P) serta mengidentifikasi hambatan yang dihadapi dalam 

implementasinya. 

Konsep Marketing Mix (7P) yang mencakup product, price, place, promotion, people, 

process, dan physical evidence menjadi landasan teoritis utama dalam penelitian ini. Menurut 

Kotler dan Keller (2010), Marketing Mix adalah alat strategis yang digunakan untuk 

menciptakan nilai bagi konsumen dan mencapai tujuan pemasaran. Dalam konteks kuliner, 

strategi ini tidak hanya berfokus pada kualitas produk, tetapi juga pada cara produk 

dikomunikasikan kepada konsumen melalui promosi, pelayanan, dan lingkungan fisik. 

Penelitian terdahulu oleh Dewi Sintia Tirta (2022) menunjukkan bahwa strategi komunikasi 

pemasaran yang efektif, seperti promosi melalui media sosial, dapat meningkatkan minat 

konsumen terhadap produk kuliner. Namun, Rumah Makan 17 Propinsi lebih mengandalkan 

pendekatan tradisional seperti personal selling dan word of mouth, yang menurut Kotler dan 

Keller dalam Morissan (2009) tetap efektif karena sifatnya yang personal dan terpercaya. 

Urgensi penelitian ini terletak pada kebutuhan untuk memahami bagaimana strategi 

komunikasi pemasaran tradisional dapat tetap relevan di era digital, terutama di sektor kuliner 

yang sangat kompetitif. Rumah Makan 17 Propinsi tidak menggunakan media sosial atau iklan 

elektronik, melainkan mengandalkan interaksi langsung dan rekomendasi pelanggan. Hal ini 

menimbulkan pertanyaan tentang efektivitas strategi tersebut dalam menarik dan 

mempertahankan konsumen. Selain itu, hambatan komunikasi seperti kesalahan penyampaian 

pesan, kebisingan lingkungan, dan perbedaan latar belakang budaya pelanggan dapat 

memengaruhi keberhasilan strategi pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk: (1) 

mengidentifikasi strategi komunikasi pemasaran Rumah Makan 17 Propinsi cabang Abdullah 

Daeng Sirua berdasarkan konsep Marketing Mix (7P), dan (2) menganalisis hambatan yang 

dihadapi dalam implementasi strategi tersebut. 

METODE  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan analisis deskriptif untuk memahami 

strategi komunikasi pemasaran dan hambatan yang dihadapi Rumah Makan 17 Propinsi 

cabang Abdullah Daeng Sirua, Makassar. Pendekatan kualitatif dipilih karena kemampuannya 

untuk mengeksplorasi fenomena secara mendalam melalui sudut pandang pelaku usaha dan 

konsumen (Sugiyono, 2014). Sumber data utama berasal dari lima informan, yaitu pemilik, 

karyawan, dan pelanggan rumah makan, yang dipilih secara purposive berdasarkan 
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keterlibatan mereka dalam operasional dan pengalaman di rumah makan tersebut. Data 

dikumpulkan melalui observasi, wawancara mendalam, dan dokumentasi. Observasi dilakukan 

untuk memahami proses pelayanan, suasana rumah makan, dan interaksi dengan pelanggan. 

Wawancara dilakukan dengan pemilik (Bapak Adam), dua karyawan (Rheva dan Ani), serta 

dua pelanggan (Andi Asnir dan Indah) untuk mendapatkan perspektif yang komprehensif. 

Dokumentasi meliputi foto interior, menu, dan kemasan makanan. 

Analisis data dilakukan dengan pendekatan interaktif menurut Miles dan Huberman (1994), 

yang terdiri dari tiga tahap: reduksi data, penyajian data, dan penarikan kesimpulan. Data dari 

wawancara dan observasi direduksi untuk memilih informasi yang relevan dengan strategi 

Marketing Mix (7P) dan hambatan komunikasi. Penyajian data dilakukan dalam bentuk narasi 

deskriptif, tabel, dan gambar untuk memvisualisasikan temuan. Penelitian ini dilakukan di 

Rumah Makan 17 Propinsi cabang Abdullah Daeng Sirua, Makassar, dari Januari hingga 

Februari 2025. 

HASIL DAN PEMBAHASAN   

Strategi Komunikasi Pemasaran Berdasarkan Marketing Mix (7P) 

Komunikaisi pemaisairain merupaikain suaitu bentuk komunikaisi yaing menaintaing 

dain informaisi internail (perusaihaiain) terhaidaip sistem pengaimbilain keputusain 

konsumen. Termaisuk pesain dain gaimbair produk yaing disaijikain oleh perusaihaiain 

kepaidai cailon konsumen dain pemaingku kepentingain laiinnyai. Menurut Soemainaigairai 

(2008) komunikaisi pemaisairain aidailaih kegiaitain pemaisairain dengain menggunaikain 

teknik-teknik komunikaisi yaing ditujukain untuk memberikain informaisi kepaidai oraing 

bainyaik dengain hairaipain aigair tujuain perusaihaiain tercaipaii, yaiitu terjaidinyai 

peningkaitain pendaipaitain (laibai) sebaigaii haisil penaimbaihain penggunaiain jaisai aitaiu 

pembeliain produk yaing di taiwairkain. Dailaim (Kennedy dain Soemainaigairai 2009), 

komunikaisi pemaisairain daipait jugai dinyaitaikain sebaigaii kegiaitain komunikaisi yaing 

ditujukain untuk menyaimpaiikain pesain kepaidai konsumen dain pelainggain dengain 

menggunaikain sejumlaih mediai dain berbaigaii sailurain yaing daipait di pergunaikain 

dengain hairaipain terjaidinyai tigai hairaipain perubaihain, yaiitu: perubaihain pengetaihuain, 

perubaihain sikaip, dain perubaihain tindaikain yaing di kehendaiki. 

Straitegi komunikaisi pemaisairain merupaikain Laingkaih-laingkaih kreaitif yaing 

berkesinaimbungain yaing diupaiyaikain oleh sebuaih perusaihaiain gunai mencaipaii tairget 

pemaisairain yaing terbaiik dailaim raingkai mewujudkain kepuaisain konsumen secairai 

maiksimail. Straitegi komunikaisi pemaisairain aidailaih cairai yaing ditempuh perusaihaiain 

untuk mereailisaisikain misi, tujuain dain saisairain dengain cairai menjaigai dain 

mengupaiyaikain aidainyai keseraisiain aintairai berbaigaii tujuain yaing ingin dicaipaii, 

kemaimpuain yaing dimiliki sertai peluaing dain aincaimain yaing dihaidaipi di paisairain 

(AIdisaiputro 2018). 

Rumah Makan 17 Propinsi menerapkan strategi komunikasi pemasaran berbasis 

Marketing Mix (7P) dengan pend Edelstein fokus pada elemen berikut: 

1. Product: Rumah makan ini menawarkan berbagai hidangan khas Padang seperti 

rendang, ayam balado, dan sambal dengan kualitas rasa yang konsisten. Bahan baku 

segar dan standar kebersihan yang tinggi menjadi keunggulan produk  

2. Price: Harga ditetapkan berdasarkan kualitas bahan baku dan biaya operasional, 

menjadikannya terjangkau untuk kalangan menengah seperti mahasiswa dan pekerja. 

3. Place: Lokasi strategis di pinggir jalan raya memudahkan akses pelanggan  

4. Promotion: Promosi dilakukan melalui personal selling dan word of mouth. Karyawan 

berinteraksi langsung dengan pelanggan untuk menjelaskan menu, sementara 

rekomendasi dari pelanggan setia menjadi alat promosi utama. 
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5. People: Karyawan dilatih untuk memberikan pelayanan ramah dan cepat, sementara 

pemilik berperan dalam pengambilan keputusan strategis (Wawancara Ani, 2025). 

6. Process: Proses pemesanan dan penyajian dibuat sederhana dan efisien, mulai dari 

pemilihan menu hingga pembayaran menggunakan QRIS. 

7. Physical Evidence: Interior rumah makan menggunakan warna khas merah, biru, dan 

putih, menciptakan suasana autentik. Kebersihan dan penyajian makanan yang 

menarik meningkatkan pengalaman pelanggan. 

Hambatan Komunikasi Pemasaran 

Dalam pelaksanaan strategi komunikasi pemasaran di Rumah Makan 17 Propinsi 

cabang Abdullah Daeng Sirua, Makassar, terdapat beberapa hambatan yang memengaruhi 

efektivitas komunikasi dengan pelanggan. 

1. Penyampaian Pesan: Hambatan penyampaian pesan menjadi salah satu kendala 

utama. Ketika rumah makan sedang ramai, karyawan sering kali mengalami kesulitan 

dalam mencatat pesanan dengan akurat, sehingga menyebabkan ketidaksesuaian 

antara hidangan yang dipesan dan yang disajikan. Hal ini, sebagaimana diungkapkan 

oleh Rheva, seorang karyawan, dapat menimbulkan ketidakpuasan pelanggan dan 

mengganggu pengalaman kuliner mereka (Wawancara Rheva, 2025). 

2. Fisik: hambatan fisik juga menjadi tantangan signifikan. Lokasi rumah makan yang 

berada di pinggir jalan raya menyebabkan kebisingan lingkungan, seperti suara 

kendaraan, sering mengganggu komunikasi antara karyawan dan pelanggan. 

Dampaknya sangat terasa bagi pelanggan lanjut usia, yang kesulitan mendengar 

penjelasan menu atau berkomunikasi dengan jelas, sebagaimana disampaikan oleh 

Ani, karyawan lainnya (Wawancara Ani, 2025). Kebisingan ini memperumit interaksi 

langsung yang menjadi inti dari strategi personal selling rumah makan. 

3. Semantik: hambatan semantik muncul akibat perbedaan pemahaman istilah menu 

lokal. Pelanggan dari luar daerah sering kali bingung dengan istilah-istilah khas 

seperti “gulai” atau “balado” karena kurangnya penjelasan yang memadai, terutama 

ketika karyawan tidak secara proaktif menjelaskan makna istilah tersebut. Rheva 

mencatat bahwa kebingungan ini kerap menyebabkan pelanggan memesan hidangan 

yang tidak sesuai dengan ekspektasi mereka (Wawancara Rheva, 2025). 

4. Psiko-Sosial: hambatan psiko-sosial turut memengaruhi komunikasi pemasaran. 

Perbedaan latar belakang budaya dan emosi pelanggan menciptakan variasi dalam 

ekspektasi terhadap rasa makanan dan kualitas pelayanan. Seperti yang diungkapkan 

oleh Indah, seorang pelanggan, beberapa pelanggan memiliki preferensi rasa atau 

standar pelayanan yang dipengaruhi oleh budaya mereka, yang kadang-kadang tidak 

selaras dengan pendekatan standar rumah makan (Wawancara Indah, 2025). 

PEMBAHASAN  

Temuan penelitian ini menunjukkan bahwa Rumah Makan 17 Propinsi mengadopsi 

strategi komunikasi pemasaran yang sederhana namun efektif melalui personal selling dan 

word of mouth, yang selaras dengan temuan Morissan (2009) bahwa rekomendasi dari 

pelanggan terpercaya lebih memengaruhi keputusan pembelian dibandingkan iklan massal. 

Pendekatan ini memungkinkan interaksi personal yang memperkuat hubungan dengan 

pelanggan, sebagaimana dibuktikan oleh loyalitas pelanggan seperti Andi Asnir yang telah 

berlangganan selama lebih dari 10 tahun (Wawancara Andi Asnir, 2025). Keberhasilan word 
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of mouth ini didukung oleh kualitas produk yang konsisten, seperti rendang dan sambal yang 

memiliki cita rasa autentik, yang sesuai dengan preferensi pelanggan lokal (Wawancara Indah, 

2025). Namun, ketidakgunaan media sosial sebagai alat promosi merupakan kelemahan 

signifikan di era digital. Penelitian oleh Dewi Sintia Tirta (2022) menunjukkan bahwa promosi 

melalui platform seperti Instagram dapat meningkatkan jangkauan pasar hingga 30% untuk 

bisnis kuliner, sebuah peluang yang belum dimanfaatkan oleh rumah makan ini. 

Dari perspektif Marketing Mix (7P), strategi produk dan harga Rumah Makan 17 

Propinsi mendukung kepuasan pelanggan melalui kualitas dan keterjangkauan. Lokasi 

strategis di pinggir jalan raya dan proses pelayanan yang efisien memperkuat pengalaman 

pelanggan, sebagaimana dijelaskan oleh Ebert dan Griffin (2018) bahwa lokasi dan proses 

operasional yang efisien adalah pilar utama dalam bisnis jasa. Namun, hambatan komunikasi 

seperti kebisingan lingkungan dan perbedaan pemahaman istilah menu menunjukkan perlunya 

peningkatan sistem komunikasi. Ruslan (2003) menyatakan bahwa hambatan semantik dan 

fisik dapat mengurangi efektivitas komunikasi pemasaran jika tidak dikelola dengan baik. 

Misalnya, kebisingan lingkungan yang mengganggu komunikasi dengan pelanggan lanjut usia 

dapat diatasi dengan sistem pemesanan tertulis atau digital untuk meminimalkan kesalahan. 

Penelitian ini mengintegrasikan temuan ke dalam struktur ilmu komunikasi pemasaran, 

di mana efektivitas komunikasi bergantung pada kejelasan pesan dan pengelolaan hambatan. 

Kebaruan penelitian ini terletak pada analisis mendalam tentang efektivitas strategi tradisional 

dalam konteks kuliner lokal, yang jarang dibahas dalam literatur modern yang cenderung 

berfokus pada pemasaran digital. Temuan ini menunjukkan bahwa pendekatan tradisional 

seperti personal selling dan word of mouth tetap relevan, terutama dalam membangun 

kepercayaan pelanggan, tetapi memiliki keterbatasan dalam hal skalabilitas dan jangkauan 

pasar. Sebagai perbandingan, Wibowo et al. (2015) menemukan bahwa UKM yang 

menggabungkan strategi tradisional dan digital memiliki daya saing lebih tinggi di pasar yang 

kompetitif. 

Implikasi teoritis dari penelitian ini adalah perlunya model hibrida yang 

menggabungkan komunikasi tradisional dan digital untuk memaksimalkan dampak 

pemasaran. Secara praktis, Rumah Makan 17 Propinsi dapat meningkatkan efisiensi 

komunikasi dengan melatih karyawan untuk menjelaskan menu secara lebih jelas dan 

menggunakan teknologi seperti aplikasi pemesanan untuk mengurangi kesalahan penyampaian 

pesan. Selain itu, kehadiran di platform seperti Google Maps dan GoFood yang sudah dimulai 

dapat diperluas dengan konten promosi visual untuk menarik pelanggan baru. Hambatan 

psiko-sosial, seperti ekspektasi budaya pelanggan, dapat diatasi dengan menyediakan deskripsi 

menu yang lebih informatif, seperti yang disarankan oleh Firmansyah (2020), untuk 

meningkatkan pemahaman pelanggan dari latar belakang budaya yang berbeda. Penelitian ini 

juga membuka peluang untuk penelitian lanjutan tentang dampak integrasi strategi digital 

terhadap peningkatan penjualan di rumah makan tradisional, serta efektivitas pelatihan 

komunikasi bagi karyawan dalam mengelola hambatan semantik dan psiko-sosial. 

SIMPULAN  

Rumah Makan 17 Propinsi cabang Abdullah Daeng Sirua menerapkan strategi 

komunikasi pemasaran berbasis Marketing Mix (7P) dengan fokus pada kualitas produk, harga 

terjangkau, lokasi strategis, promosi melalui personal selling dan word of mouth, pelayanan 

ramah, proses efisien, dan bukti fisik yang autentik. Strategi ini efektif dalam 

mempertahankan loyalitas pelanggan, tetapi menghadapi hambatan seperti kesalahan 
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penyampaian pesan, kebisingan lingkungan, perbedaan pemahaman istilah menu, dan faktor 

psiko-sosial. Rekomendasi untuk rumah makan ini adalah mengadopsi teknologi digital seperti 

media sosial untuk memperluas jangkauan pemasaran dan meningkatkan pelatihan karyawan 

untuk mengatasi hambatan komunikasi. Penelitian lanjutan dapat mengeksplorasi dampak 

integrasi strategi digital terhadap peningkatan penjualan di rumah makan tradisional.  
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