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PRAKATA 

Puji syukur penulis panjatkan kehadirat Allah SWT atas segala karunia, rahmat dan 

hidayahNya yang telah diberikan kepada Tim Penyusun Modul Karya Pengabdian Pada 

Masyarakat dengan judul Trik Pemasaran Bisnis Kuliner yang Meledakan Omzet, bisa 

terselesaikan berharap dapat membantu para pebisnis kuliner untuk meningkatkan omzet 

penjualan dan dapat menjangkau pasar yang lebih luas.  

Modul ini merupakan materi yang akan digunakan dalam penyuluhan yang ditujukan 

kepada pelaku usaha pada destinasi wana wisata padusan kecamatan Pacet Kabupaten Mojokerto 

tentang Etika dan Komunikasi Pemasaran, sehingga para pelaku usaha tersebut paham dan 

termotivasi dalam memberikan pelayanan yang terbaik untuk pengunjung wisata. Dalam Modul 

ini memberikan tentang beberapa trik pemasaran bisnis kuliner yang dapat digunakan pelaku 

usaha untuk meningkatkan omzet penjualannya.  

Penyusunan modul sebagai bentuk dari karya Pengabdian Pada Masyarakat ini, 

tidak mungkin terwujud tanpa adanya bantuan dari semua pihak. Oleh karena itu, pada 

kesempatan ini penulis mengucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya kepada: 

1. Ibu Dr. Fadjar Kurnia Hartati, MP. Selaku Ketua Lembaga Pengabdian Pada Masyarakat 

2. Bapak Dr. Drs. Amirul Mustofa, M.Si selaku Dekan Fakultas Ilmu Administrasi 

3. Bapak Ibu Dosen Fakultas Ilmu Administrasi – Jurusan Ilmu Administrasi Niaga yang selalu 

member semangat kepada penulis 

4. Para Mahasiswa Fakultas Ilmu Administrasi – Jurusan Ilmu Administrasi Niaga yang selalu 

setia membantu dalam pelaksanaan penyusunan modul karya Pengabdian Pada Masyarakat 

Tim Penyusun Modul Karya Pengabdian Pada Masyarakat ini menyadari bahwa 

modul ini masih jauh dari sempurna. Olehkarenaitu, kami mengharapkan kritik dan saran yang 

membangun dikesempatan yang akan datang. 

Akhirnya kami berharap semoga sumbangan pemikiran dalam bentuk Karya Pengabdian 

Pada Masyarakat akan dapat bermanfaat Terima kasih. 

Surabaya, Desember 2020  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

Bisnis kuliner menjadi salah satu bisnis yang digandrungi banyak orang khususnya kaum 

muda. Apalagi jumlah pengusaha makanan rumahan meningkat selama pandemi. Banyak orang 

yang memanfaatkan keahlian memasaknya untuk memulai bisnis kuliner dan menambah 

penghasilan. Namun untuk bisa sukses membangun bisnis kuliner dibutuhkan lebih dari sekadar 

skill memasak. Bisnis kuliner makanan dan minuman atau food and beverage (F&B) memang 

salah satu industri dengan pertumbuhan yang pesat dan potensi pasar yang besar, mengingat 

orang Indonesia gemar mencoba berbagai cemilan dan makanan unik baru.  

Bisnis kuliner adalah jenis bisnis yang banyak peminatnya, sehingga tidak hanya kaum 

hawa tapi kaum lelaki juga bisa menjadi pelopor dalam bisnis kuliner dan sukses besar. Bagi 

para pemula yang akan memasuki bisnis kuliner bisa dimulai dengan langkah yang tepat, 

dengan mengetahui jenis kuliner apa yang akan dipilih pastikan kuliner tersebut belum masuk 

banyak menjual sehingga persaingannya bisa lebih longgar dan kemungkinan dapat sukses 

besar, tetapi juga tidak ada salahnya juga bila ingin membuka usaha kuliner yang sedang hits 

dimasyarakat, hanya saja pastikan punya resep baru yang otentik dan unik untuk membuat 

makanan hits yang dijual lebih menarik dan berbeda dari yang lain. Dalam bisnis kuliner tak 

hanya membuka usaha sendiri, tapi juga bisa bekerjasama dengan merk dagang untuk menjual 

kembali produk tersebut, dan biasa dikenal dengan nama franchise. Ada berbagai tipe franchise, 

tipe yang bagi hasil dan ada juga yang hanya membeli nama saja, sehingga berjualan dengan 

nama merk tersebut, serta tidak perlu berbagi hasil. Tinggal memilih mau berbisnis 

menggunakan apa, metode mandiri, atau menggunakan metode pemasaran seperti bisnis 

franchise. Bisnis kuliner adalah bisnis yang sangat mudah, bahkan bisa dikatakan menjadi 

bisnis yang bisa dilakukan oleh semua orang, bahkan yang belum bisa memasak sekalipun.  

Ada beberapa alasan yang membuktikan bahwa bisnis kuliner ini adalah bisnis yang 

sangat mudah dilakukan yaitu : 

1. Bisnis kuliner tidak membutuhkan modal yang besar 

2. Bisnis kuliner online tidak perlu sewa tempat 

3. Bisnis kuliner marketnya besar karena pada dasarnya semua orang suka makan 

4. Binis kuliner memberikan keyakinan bahwa pasti ada pembelinya 



 
 

 
 

5. Bisnis kuliner bisa dilakukan strategi pemasaran yang sangat mudah 

6. Bisnis kuliner keuntungannya berlipat ganda  

7. Bisnis kuliner ini dilakukan untuk menyalurkan hobby 

8. Bisnis kuliner punya peluang yang mudah untuk dilakukan 

9. Binsis kuliner memungkinkan untuk membuka cabang 

10. Bisnis kuliner kekinian banyak digunakan sebagak ide untuk membuka bisnis ini  

Saat pertama kali memulai bisnis kuliner,  tak perlu langsung membuat dalam jumlah 

yang besar karena belum banyak yang tahu mengenai usaha kita dan kecil kemungkinan 

jualan langsung habis banyak dalam hari hari pertama jualan. Oleh Karen itu, lebih baik 

membuat jualan di hari pertma sedikit sedikit saja setelah makin banyak yang mengenal dan 

pelanggan bertambah maka porsinya bisa ditambah. Hal itu untuk menghindari mubazir, 

apalagi jika makanan yang dijual tidak tahan lebih dari satu hari, maka membuat dalam 

jumlah besar malah akan memboroskan modal saja. 

Tak perlu terlalu tegang saat memulai bisnis dibidang kuliner ini, karena bisnis kuliner 

adalah salah satu bisnis yang terbilang santai dan persaingannya juga tidak seketat bidang 

bisnis lainnya. Jika ingin membuka bisnis disatu wilayah pastikan tidak ada penjual kuliner 

sejenis sehingga tidak terjadi persaingan yang kurang sehat. Ada beberapa trik pemasaran 

yang perlu diterapkan agar bisnis kuliner kita punya keunggulan tersendiri daripada bisnis 

kuliner yang lain, meskipun yang dijual produk makanannya sama dengan yang lain, tapi 

karena produk makanan yang dijual punya perbedaaan dengan yang lain, maka tentunya bisnis 

kuliner kita akan lebih dilirik konsumen dibanding yang lainnya.  

Trik pemasaran bisnis kuliner tersebut akan dibahas pada bab bab selanjutnya. Trik 

pemasaran ini akan dapat meningkatkan omzet penjualan, jika benar benar diterapkan oleh 

para pelaku usaha bisnis kuliner. Adapun trik pemasaran bisnis kuliner tersebut antara lain 

adalah :  

1. Trik pemberian nama tempat makan  

2. Trik dalam menciptakan menu makanan yang unik dan bervariasi  

3. Trik dalam mempromosikan bisnis kuliner  

4. Trik dalam memberikan pelayanan  

5. Trik dalam memberikan potongan harga  

6. Trik dalam meminta kritik dan saran kepada konsumen  



 
 

 
 

 

BAB 2 

TRIK PEMBERIAN NAMA TEMPAT MAKAN 

 

 

Nama ternyata tak hanya untuk manusia saja, tapi nama untuk tempat bisnis atau 

usaha juga penting. Nama bisa saja berpengaruh pada kesan yang akan dirasakan oleh para 

calon pembeli terhadap tempat usaha/bisnis tersebut. Banyak nama tempat bisnis yang 

ternyata dapat membuat orang-orang merasa terkesan sampai masuk dan terus teringat 

dalam ingatannya, bahkan banyak yang membuat masyarakat kemudian jadi penasaran 

untuk mendatangi tempat usaha tersebut dan mencoba membeli produk atau jasa yang 

ditawarkan. Hal ini tentunya juga berlaku bagi usaha/bisnis kuliner, nama tempat 

usaha/bisnis kuliner yang baik harus bisa merefleksikan konsep dari usaha/bisnis tersebut, 

termasuk dengan makanan, minuman, hingga suasana tempatnya. Namun apakah pemilihan 

nama tempat usaha/bisnis itu mudah? Mungkin bagi sebagian pebisnis kuliner jawabanya 

adalah tidak. Bagaimanakah kalau begitu cara untuk bisa memilih nama bagi tempat 

usaha/bisnis kuliner ?  Ada beberapa trik yang dapat digunakan untuk member nama tempat 

usaha/bisnis kuliner yaitu :  

1. Kaitkan Nama Usaha/Bisnis dengan Keadaan di Lokasi  

Keadaan dilokasi dimana tempat usaha/bisnis kuliner itu berada ternyata dapat dipakai 

untuk memberikan inspirasi nama usaha/bisnis kuliner. Pelaku usaha bisa 

menggabungkan nama daerah lokasi, bisa juga dengan hal-hal yang ada disekitar lokasi, 

atau bahkan hal-hal bersejarah yang ada ditempat tersebut. 

2. Pikiran Konsep Usaha/Bisnis Kuliner  

Nama yang diberikan untuk tempat usaha/bisnis kuliner juga dapat dikaitkan dengan 

konsep usaha/bisnis kuliner yang akan direncanakan. Misalnya saja konsep usaha/bisnis 

kuliner tersebut adalah usaha/bisnis kuliner yang khusus menyediakan makanan 

berbahan dasar daging ayam, maka bisa saja diberi nama “Chicken Chicki”. Atau jika 

membuat usaha/bisnis kuliner yang menyediakan menu masakan ala daerah tertneu bisa 

juga member nama yang mencerminkan masakan ala daerah tersebut. Selain itu, nama 

usaha/bisnis kuliner  yang terinspirasi dari konsep tidak hanya bisa memberi gambaran 



 
 

 
 

menu apa yang dijual, tapi juga perkiraan harga tiap-tiap menu hingga nuansa seperti apa 

yang akan ditemuakan saat memasuki restoran tersebut. 

Misalnya tempat usaha/bisnis kuliner dibuat dengan suasan yang nyaman untuk 

dikunjungi keluarga, maka pemilihan nama “Happy Family” , “Kebun Bahagia”, bisa 

juga digunakan sebagai alternatif 

3. Tuliskan Inspirasi yang ada  

Ketika berpikir untuk mencari inspirasi nama tempat usaha/bisnis kuliner, bisa saja 

muncul banyak pilihan nama dipikiran si pelaku bisnis. Jangan dibiarkan begitu saja, 

bisa saja kemudian lupa, untuk itu disarankan supaya pelaku bisnis menulis setiap 

inspirasi yang didapatnya agar supaya nantinya dapat dijadikan pertimbangan mana yang 

cocok dan yang tidak. 

4. Pilih Nama yang Sederhana  

Hanya karena si Pebisnis punya banyak harapan terhadap usaha/bisnis kulinernya, tak 

berarti pebisnis harus memberi nama dengan panjang supaya setiap harapannya bisa 

terceminkan. Justru dengan nama yang terlalu panjang, para calon pelanggan akan 

merasa binggung atau merasa aneh dan ragu-ragu untuk mendatangi tempat usaha/bisnis 

kuliner tersebut, maka dari itu berilah nama yang berkesan, berikan nama yang 

sederhana dan mudah diingat oleh para pelanggan.  

5. Berdasarkan Nama Seseorang 

Nama seseorang bisa menyiratkan suatu harapan dari si pemberi nama, dengan begitu, 

tak ada salahnya juga untuk member nama tempat usaha/bisnis kuliner berdasarkan nama 

dari sipemilik ataupun nama dari seseorang yang berharga baginya. Misalnya pemberian 

nama usaha kuliner berdasarkan nama pemilik cukup terkenal, sebut saja “ Gudek Mbok 

Juminten”, Soto Ayam Cak Khan, dan lain sebagainya. 

6. Diskusikan dengan Orang Lain yang Berkepentingan 

Pentingnya untuk mendiskusikan nama tempat usaha/bisnis kuliner yang akan dipakai 

dengan orang lain, apalagi jika orang-orang itu terlibat dalam bisnis kuliner tersebut. 

Bila telah punya daftar inspirasi nama nama, tunjukkanlah pada mereka dan biarkan 

mereka membantu memilih nama yang paling sesuai dan menggambarkan usaha/bisnis 

kulinner tersebut. 



 
 

 
 

Banyak orang percaya bahwa nama merupakan doa, untuk itu perlu akan sangat 

berhati hati dalam memberikan nama bagi tempat usaha/bisnis kuliner, dan tentunya 

pemilihan nama yang baik tentu akan memberikan citra tersendiri yang akan terus teringat 

dibenak pelanggan 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 



 
 

 
 

BAB 3 

TRIK DALAM MENCIPTAKAN MENU MAKANAN 

 

Ada faktor-faktor lainnya yang juga turut menentukan keberhasilan bisnis kuliner  

seperti penciptaan menu makanan dan minuman. Walaupun memiliki peluang yang menjanjikan, 

banyaknya bisnis kuliner yang bermunculan juga membuat kompetisi di industri ini menjadi 

tinggi. Jika tidak bisa menawarkan sesuatu yang menarik, pelanggan bisa dengan mudah 

berpindah ke competitor, maka pebisnis harus bisa berpikir kreatif dalam menciptakan menu-

menu makanan yang menarik. Coba kembangkan menu makanan yang unik bisa dari segi rasa 

maupun tampilan sehingga meningkatkan rasa penasaran orang. Jangan lupa untuk terus 

berinovasi dan tawarkan produk kuliner yang bervariasi sehingga pelanggan yang sudah ada 

tidak mudah bosan.    

Bagi pebisnis yang ingin berbisnis kuliner. Ada baiknya mencari inovasi makanan unik, 

kreatif dan menguntungkan, karena sekarang banyak orang yang tak hanya mementingkan rasa 

dalam makanan namun mereka suka makanan yang berbeda. Makanya itu pebisnis dituntut 

bukan hanya memiliki ide bisnis kuliner, namun juga memiliki ide bisnis kuliner kreatif, ide 

bisnis kuliner unik sehingga bisa menjadi inspirasi bisnis kuliner dan tentunya menjadi bisnis 

kuliner yang menguntungkan. Untuk mendapatkan ide atau inovasi makanan unik tentunya harus 

sering-sering hunting makanan. Baik di rumah makan tradisional maupun rumah makan bergaya 

internasional, sehingga bisa mendapatkan ide bisnis kreatif dan tentunya ide bisnis makanan 

yang menguntungkan. Dengan begitu bisnis kuliner akan berjalan lancar, dan  yang paling utama 

untuk dipikirkan adalah jika hanya memprioritaskan bisnis kuliner yang kreatif namun tidak 

mengindahkan rasa, maka jangan salahkan jika tidak akan berhasil menjalankan bisnis makanan 

yang menguntungkan. Karena saat ini masyarakat sangat pintar untuk hunting makanan, jika  

ternyata makanan itu hanya unik namun rasanya biasa saja, maka mereka tak menjadikan tempat 

kuliner tersebut menjadi tempat rekomendasi. Beberapa ide bisnis kuliner yang bisa dicoba oleh 

para pebisnis kuliner : 

1. Makanan Berbentuk Unik 

Inovasi makanan unik juga tak kalah menarik untuk dicoba. Saat ini sedang trend makanan 

berbentuk baju, sepatu, topi dan lain-lain. Salah satu contohnya adalah kue tart yang 



 
 

 
 

berbentuk sepatu, baju, mesin jahit, alat make up dan lain-lain. Bahkan ada juga ada yang 

berbentuk wajah yang ulang tahun. 

2. Makanan yang berani dengan rasa 

Makanan yang sangat berani bermain rasa. Pernah mencoba macaroni ngehe terlintas sama 

seperti macaroni yang ada di warung namun saat dicoba pedasnya luar biasa. Begitu juga 

dengan keripik singkong maicih yang memiliki level pedas yang berbeda-beda. Tapi jangan 

sampai bermain dengan rasa pahit ya, karena banyak orang yang tak menginginkannya. 

3. Makanan yang berbentuk lucu 

Bagi pebisnis yang target marketnya adalah ibu-ibu dan anak-anak,  maka bisa mencoba ide 

usaha makanan kreatif dengan membuat makanan yang berbentuk lucu. Ide binis kuliner  

makanan kreatif ini sengaja dicoba untuk memancing selera anak-anak yang tidak mau makan 

atau tidak suka makanana tertentu seperti sayur. 

4. Makanan yang Ukurannya Jumbo atau Mini     

Inovasi makanan unik yang menjadi inspirasi bisnis kuliner adalah makanan yang ukurannya 

jumbo atau mini. Saat ini yang sedang trend adalah bakso yang ukurannya jumbo, bakso tenis, 

bakso kepala bayi dan lain-lain. Ada juga yang bakso ukurannya kecil yaitu bakso kerikil. 

5. Makanan Tradisional yang Jarang Terdengar 

Indonesia kaya akan makanan tradisional, bagi pebisnis yang ingin mencoba bisnis kuliner 

yang menguntungkan. Pebisnis bisa mencoba makanan yang jangan khas daerah tersebut biar 

sedikit saingan. Apalagi jika membuka rumah makan padang atau pempek maka  akan banyak 

yang menyaingi. Bisa dicontoh es pisang ijo yang awalnya orang tak akan mengira bahwa itu 

adalah kuliner khas Makasar. Kini sukses di pasaran. Pebisnis bisa mencoba makanan khas 

Papua Papeda. Bisa saja orang-orang Papua setiap janjian akan makan di sana. Begitu pula 

orang yang tak pernah mencoba papeda jadi penasaran ingin mencoba. 

6. Berani Mengkombinasikan Makanan 

Salah satu hal yang tak kalah penting dalam membuka bisnis yang menguntungkan adalah 

memiliki ide usaha kuliner yang kreatif. Dan salah satu caranya adalah berani 

mengkombinasikan makanan. Misalnya saja jika biasanya kolak dengan buah, bisa 

mencobanya kolak dengan biji durian. Jika biasanya kopi hanya untuk dimakan diminum ini 

kopi dijadikan saus makanan. Yang saat ini sedang tenar adalah Barbeque dengan saus kopi 

menjadi makanan utama di salah satu restoran ternama di Jakarta. Ada juga coklat yang 



 
 

 
 

dicampur dengan dodol yang menghasilkan chocodot. Coklat dodol ini kini menjadi laris 

manis. 

7. Makanan Khas Luar Negeri 

Masyarakat Indonesia adalah salah satu masyarakat yang dikenal dengan rasa ingin tahu yang 

berlebih. Terutama hal yang tidak ada di negaranya. Nah, Anda bisa mencoba inovasi 

makanan khas luar negeri. Salah satu bisnis makanan yang asli buatan orang Indonesia namun 

mencontek makanan luar negeri adalah Hoka Hoka Bento. Pemiliknya Hendra Arifin memang 

sengaja membuat rumah makan berkonsep Japanese Fast Food yang belum ada di Indonesia 

dan kini sudah ada 350 gerai di seluruh Indonesia. Hingga kini banyak yang mengira bahwa 

HokBen adalah makanan asli Jepang padahal bukan. 

Hal lain yang penting dalam bisnis kuliner yaitu desain menu makanan,  karena menjadi 

pertimbangan awal bagi calon pembeli sebelum memutuskan untuk mampir. Oleh karena 

itu, mendesain menu dalam bisnis kuliner menjadi hal yang perlu dipikirkan secara matang dan 

maksimal. Cara mendesain menu yang menggugah selera, penting untuk diperhatikan. Sebelum 

mulai membuat desain menu makan yang dapat menggugah selera pelanggan, maka hal-hal yang 

perlu diperhatikan adalah : 

1. Atur Posisi Menu  

Hal lain yang juga perlu diperhatikan adalah penataan menu makanan yang rapi. Jangan 

sampai pelanggan sulit membaca dan tidak dapat mengarahkan matanya karena menerima 

terlalu banyak informasi di sana-sini. Penataan menu makanan yang rapi membuat calon 

pembeli mudah dan cepat mencari makanan yang ingin dipesan. 

2. Manfaatkan Ruang Kosong  

Ruang kosong atau white space dapat memberikan kesan “bersih”, mudah dibaca dan terlihat 

profesional. Menurut riset, pemahaman seseorang dalam membaca menu akan meningkat 

30% jika tampilan menu tersebut didominasi oleh ruang kosong. Mungkin salah satu 

alasannya karena calon pembeli jadi tidak kewalahan dengan penawaran makanan yang terlalu 

variatif. Di luar dari itu, ruang kosong dalam desain menu cafe juga akan menimbulkan kesan 

estetis dan elegan. Jika memang pilihan menu banyak variasi, ruang kosong dalam menu 

makanan dapat dijadikan cara alternatif untuk menekankan produk spesial atau terlaris. 

Dengan begitu, calon pembeli akan cenderung mencari ruang yang lebih kosong tersebut dan 

melihat apa yang ditawarkan di segmen itu.   



 
 

 
 

3. Gunakan Foto atau Ilustrasi 

Banyak bisnis kuliner menggunakan foto makanan sebagai latar belakang menu atau penghias 

menu. Namun, hal ini sebenarnya cukup riskan karena tidak semua foto makanan dapat 

mengundang selera bagi semua orang. Pebisnis butuh fotografer profesional untuk 

mendapatkan foto makanan yang sangat bagus dan representatif untuk desain menu bisnis 

kuliner. Jadi, kalau tidak punya anggaran khusus untuk fotografer, lebih disarankan untuk 

membiarkan latar desain menu makanan tetap polos saja. Selain foto, dapat menggantinya 

dengan gambar ilustrasi yang mendukung tema usaha kuliner. Ilustrasi dapat menciptakan 

kesan playful and fun bagi mereka yang membacanya.  

4. Pilih Jenis Huruf Sesuai Karakter Bisnis Kuliner  

Pastikan ketika mendesain menu makanan, sudah memikirkan konsep usaha kuliner. Tentukan 

siapa target market, tema bisnis kuliner, atau hal-hal yang dapat mendeskripsikan usaha/binsis 

kuliner yang akan dibuat. Jika sudah ada, akan lebih mudah menentukan jenis huruf(font) yang 

tepat untuk menu. Walaupun jenis huruf terlihat sepele di mata sebagian orang, huruf menjadi 

bagian penting dalam menu makanan karena huruf-huruf tersebut yang dicari calon pembeli 

ketika membaca menu makanan. Oleh karena itu, pemilihan jenis huruf juga mempengaruhi 

unsur estetis dalam menu makanan nantinya.  

5. Kategorikan Makanan & Minuman  

Melanjutkan poin pertama yang membahas mengenai pentingnya penataan menu yang rapi, 

desain menu makanan dapat tertata rapi dan teratur jika isinya dikelompokkan berdasarkan 

kategori tertentu. Umumnya, pengelompokkan menu makanan terbagi menjadi makanan 

pembuka, utama, dan penutup. 

Namun,  dapat juga dikreasi sendiri dengan kategori yang memisahkan menu satu dengan yang 

lain berdasarkan bahan makanan, jenis makanan, asal makanan tersebut, dan lain sebagainya. 

Pengelompokkan ini bertujuan untuk mempermudah calon pelanggan dalam memilih menu 

makanan yang pas dengan seleranya. Sebagai tambahan, juga dapat diberikan label khusus 

pada desain menu makanan untuk kategori rekomendasi koki, menu terlaris, makanan pedas, 

mengandung hidangan laut, mengandung kacang, atau yang lainnya. 

 



 
 

 
 

6. Tulis Deskripsi Menu yang Menggugah Selera 

    Desain menu makanan memang penting, tetapi deskripsi dari setiap menu juga merupakan 

komponen yang tidak kalah penting. Jika dapat menentukan kata-kata yang tepat dan efektif, 

deskripsi menu makanan dapat menciptakan imajinasi di dalam pikiran calon pembeli, bahkan 

sebelum mereka mencicipinya. Jadi, pikirkan pertanyaan yang akan ditanyakan calon 

pelanggan mengenai makanan, lalu tuangkan ke dalam kata-kata yang menarik, namun tetap 

singkat dan jelas.  

7. Gunakan Tanda Tertentu Untuk Menarik Perhatian 

Kotak dapat menarik perhatian calon pelanggan ke suatu kelompok menu makanan tertentu. 

Strategi ini sering dipakai pebisnis kuliner untuk mempromosikan makanan dengan profit 

margin tinggi. Selain itu, kotak juga membantu calon pelangggan untuk fokus pada satu 

pilihan dalam desain menu saat terlalu banyak tawaran pilihan makanan di buku menu. 

8. Sederhanakan Nominal Harga  

Membayar tagihan adalah hal yang kurang menyenangkan. Hal ini menjadi alasan dasar 

mengapa tidak perlu menuliskan terlalu banyak nominal pada desain menu makanan, dengan 

begitu, fokus calon pelanggan tidak tertuju pada berapa uang yang harus dikeluarkan, tetapi 

lebih ke menu makanan yang akan dipilihnya.  

9. Tampilkan Paket Menarik 

Jika usaha memiliki paket hemat atau paket murah, dapat ditampilkan dengan memperbesar 

ukuran harga atau buat warna yang berbeda untuk paket tersebut di desain menu makanan. 

Otomatis, mata calon pelanggan akan langsung tertuju pada perbedaan tersebut dan mungkin 

memutuskan untuk membeli karena pertimbangan harganya. 

10. Cetak Menu dengan Bahan Berkualitas  

Setelah strategi pembuatan dan desain menu makanan telah disusun, tahap eksekusi atau 

pencetakan adalah sentuhan terakhir. Jangan menyia-nyiakan usaha keras membuat desain 

menu makanan yang elegan dengan mencetaknya pada material yang kurang berkualitas. Cari 

lah bahan kertas yang baik dan tempat percetakan yang berkualitas untuk mempercantik 

desain menu makanan, dengan begitu, diharapkan persiapan terbayarkan ketika banyak 

pembeli datang memesan makanan. 

 

 



 
 

 
 

BAB 4 

TRIK DALAM MEMPROMOSIKAN BISNIS KULINER 

 

Banyak pebisnis yang mengalami kebangkrutan saat mengembangkan bisnis kulier, tapi 

masih banyak orang yang tertariak dengan bisnis yang satu ini, karena bisnis kuliner dapat 

menghasilkan keuntungan besar. Dunia kuliner yang terus berkembang juga menjadi tantangan 

tersendiri bagi para pebisnis yang berkarya dengan passion. Persaingan yang ketat tak menjadi 

halangan untuk maju dan menggungguli kompetiter. Salah satu cara untuk menggugah minat 

pelanggan adalah promosi. Cara promosi yang konvensional tentu terasa membosankan dan 

kurang menarik. Dampaknya bisnis kuliner yang hanya berpegang pada promosi konvensional 

lebih rentan gulung maka sebaiknya pebisnis kuliner memperhatikan juga strategi promosi untuk 

bisnis kulinernya. Beberapa hal yang perlu dilakukan oleh pebisnis kuliner dalam promosinya 

yaitu :  

1. Jangan Ragu Mengandalkan Endorsement 

Trend endorsement di Instagram sangat efekti untuk meningkatkan omzet bisnis kuliner, jika 

punya buget besar untuk promosi, pebisnis bisa mengajukan kerja sama endorsement dengan 

selebritis atau selebgram. Namun tak perlu berkecil hati, jika belum menyiapkan budget 

khusus. Sebab pebisnis tetap bisa mengandalkan teman-teman yang aktif menggunakan 

instagram. Teman yang memiliki ribuan followers bisa diandalkan untuk mempromosikan 

produk kuliner kepada para pengguna media social lainnya. Ini adalah endorsement yang 

paling efektif. 

2. Menyiapkan tester  

Tak banyak orang yang mau membeli produk kuliner tanpa mengetahui cita rasanya terlebih 

dahulu, oleh karena itu tester merupakan salah strategi promosi bisnis kuliner yang cukup 

ampuh. Pebisnis hanya perlu menyiapkan tester dalam jumlah sedikit atau ukuran kecil. Agar 

calon pelanggan. Bisa merasakan sendiri cita rasa produk yang ditawarkan, jangan pelit 

menyiapkan tester agar semakin banyak orang yang bisa mencicipi produk kuliner yang 

ditawarkan. Apa lagi ketika pebisnis baru membuka bisnis kulinernya, tester adalah hal wajib 

yang harus dicoba  

 

 



 
 

 
 

3. Perbanyak menu  

Jika pebisnis memang membuka bisnis kuliner yang lebih umum, maka beberapa menu 

bisa menjadi andalan. Namun jika kuliner yang pebisnis jual spesifik, maka menu yang 

ditawarkan hanya focus pada makanan yang berkaitan tersebut. Misalnya pebinsis 

menjual bakso, maka pebisnis bisa menambahkan mie ayam dan memperbanyak jenis 

baksonya. Jangan menjual makanan yang tidak sesuai dengan produk yang sudah ada. 

Misalnya pebisnis menjual bakso. Pebisnis jangan menjual pempek atau soto. Karena itu 

tidak sesuai dengan makanan utama yang dijual, hendaknya sesuaikan menu utama 

dengan menu mendukung lainnya. 

4. Mengadakan Giveaway 

Pelanggan mana yang tertarik dengan giveaway yang hadiahnya istimewa. Kegemaran 

pengguna media social mengikuti giveaway bisa dimanfaatkan sebagai upaya promosi 

pebisnis bisa menyiapkan giveaway dengan hadiah berupa produk kulinernya. Agar 

banyak orang yang mengenal akun media sosial bisnis kuliner kita, dan jadikan repost 

atau tag teman-teman sebagai salah satu syarat mengikuti giveaway. Cara sederhana ini 

terbilang efektif untuk meningkatkan brand awareness di media sosial, karena secara tak 

lansung pebisnis sudah mengajak pengguna media sosial untuk memperkenalkan 

bisnisnya. 

5. Membuat Kemasan yang Menarik  

Kini kemasan tak hanya berfungsi sebagai pembungkus makanan pada bisnis kuliner. 

Lebih dari itu, kemasan yang menarik juga bisa menjadi sarana promosi bisnis. Pebisnis 

harus menyiapakan kemasan dengan bentuk unik sesuai dengan karakteristik produk 

kulinernya. Selain dari makanannya, kemasan juga bisa menentukan ketertarikan orang 

terhadap bisnis kuliner pebisnis. Pebisnis bisa membuat kemasan yang sesuai dengan 

target pasar dan branding bisnisnya. Gunakan bahan kemasan yang kuat dengan 

perpaduan warna warni yang istimewa. Misalnya jika pebisnis memasarkan bisnis 

sebagai bisnis yang sehat dan  go-green, pebisnis bisa menggunakan kemasan    

paperbag hasil daur ulang. Jika target pasarmu anak muda, pebisnis bisa menggunakan 

kemasan dengan desain yang unik. Kemasan yang menarik juga akan membuat bisnismu 

terlihat lebih profesional. 

 



 
 

 
 

 

Jangan lupa pula mencantumkan kontak dan akun media sosial bisnis pada kemasan 

tersebut, sehingga pelanggan tak kesulitan untuk menghubungi kembali atau 

memperkenalkan produk kuliner dari bisnis kita kepada orang lain. 

6. Mengandalkan Peran Influencer  

Selain endorsement. Pebisnis juga bisa mengandalan influencer di media sosial dan blog, 

agar popularitas bisnis kuliner cepat meningkat. Pebisnis bisa menawarkan makananmu 

secara gratis kepada mereka untuk kemudian mereka review dan unggah di media sosial 

mereka. Dengan cara ini, bisnis kuliner jadi bisa semakin dikenal.  Para blogger dan 

influencer yang punya banyak followers bisa membantu pebisnis mempopulerkan bisnis 

kuliner. Melalui sponsored past atau review produk, para influnencer dapat menonjolkan 

keunggulan bisnis kuliner pebisnis. Target pasar pebisnis pun akan semakin luas karena 

influencer tersebut memiliki permirsa setia yang tinggal diberbagai daerah.,  bisa bekerja 

sama dengan influencer. Pilih influencer yang memang biasa mengunggah konten-konten 

yang berhubungan dengan kuliner seperti food blogger atau vlogger.  

7. Daftarkan di Platform Pencarian Bisnis Kuliner  

Menurut riset Nielsen, 58% masyarakat Indonesia membeli makanan siap santap (fast 

food) melalui aplikasi secara online melalui smartphone. Banyak orang pun 

menggunakan aplikasi atau situs pencarian bisnis kuliner dan ulasan makanan online  

sebelum memutuskan tempat makan yang ingin mereka kunjungi. Pebisnis bisa 

mendaftarkan bisnis kulinernya pada platform-platform tersebut mulai dari fitur Google 

My Business hingga aplikasi khusus pecinta kuliner seperti Zomato. Jadi para pengguna 

aplikasi bisa menemukan bisnis makananmu. Apabila bisnismu memiliki review yang 

bagus, tentu orang-orang akan semakin tertarik untuk mencoba makanan yang 

ditawarkan.   

8. Manfaatkan Media Sosial 

Saat ini media sosial menjadi salah satu medium paling efektif untuk memasarkan bisnis. 

Terapkan strategi branding dan pemasaran dengan konsisten dan sesuai dengan target 

pasar. Gunakan foto produk yang menarik agar orang yang mengunjungi profilmu jadi 

tertarik untuk memesan. Dengan foto yang bagus, pebisnis bisa meyakinkan orang bahwa 



 
 

 
 

makananmu aman dan berkualitas. Selain untuk mempromosikan makanan, pebisnis juga 

bisa mendapatkan data atau insights mengenai calon pelanggan potensial.  

9. Bangun Interaksi dengan Pelanggan  

Jangan lupa juga untuk membangun hubungan dengan pelanggan. Bangun interaksi 

dengan pelanggan, misalnya dengan memposting ulang hasil foto makanan yang diambil 

oleh pelanggan. Hal ini akan membuat mereka merasa lebih dilibatkan dan menjadi 

bagian dari bisnismu. Saat ini media sosial seperti Instagram sudah memiliki berbagai 

fitur yang bisa pebisnis manfaatkan untuk meningkatkan interaksi dengan pelanggan. 

Selain lewat media sosial, pebisnis juga bisa meminta rating dan review dari pelanggan 

sehingga pebisnis juga menerima masukan untuk mengembangkan bisnis.  

10. Jaga Kualitas Makanan 

Citarasa makanan yang lezat dan berkualitas bisa membuat bisnis kuliner menjadi bahan 

perbincangan orang dari mulut ke mulut sehingga bisnis kulimer semakin dikenal dengan 

sendirinya. Agar pelanggan mau kembali membeli makanan yang dijual, pebisnis harus 

bisa menjaga kualitas makanan baik dari segi rasa maupun bahan-bahan yang digunakan.  

Pastikan bahwa makanan yang dijual memiliki standar rasa yang stabil. Pebisnis juga bisa 

menunjukkan bahwa makanan yang dibuat menggunakan bahan-bahan yang sehat dan 

berkualitas untuk meningkatkan kepercayaan pelanggan.  

11. Berikan Promo 

Salah satu cara paling mudah untuk menarik pelanggan saat baru memulai bisnis kuliner 

adalah dengan menawarkan berbagai promo menarik. Ada banyak promo yang bisa di 

berikan mulai dari promo buy 1 get 1, gratis ongkir, diskon, dan banyak lagi. Pebisnis  

juga bisa menggunakan kuis atau reward  untuk membagikan promo sekaligus 

meningkatkan awareness. Misalnya membuat kuis dimana peserta harus memfollow akun 

media sosial bisnis kuliner kamu dan mentag teman mereka untuk memenangkan promo.  

12. Pelayanan yang ramah  

Ketika pebisnis membuka bisnis kuliner, jangan lupa untuk memberikan pelayanan yang 

baik ke pelanggannya, dengan pelayanan yang baik dan ramah akan membekas dihati 

pelanggan, sehingga palanggan secara tidak langsung akan mempromosikan bisnis 

kuliner ke kenalanan mereka mengenai pelayanan yang akan dibuat  
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BAB 5 

TRIK DALAM MEMBERIKAN PELAYANAN 

 

Membuka bisnis kuliner dengan menu makanan dan minuman yang disukai belum 

cukup membangun bisnis yang sukses dalam jangka panjang. Selain kualitas produk, pelayanan 

pelanggan yang baik dalam bisnis juga jadi kunci penting keberhasilan sebuah usaha. Tanpa 

pelayanan pelanggan yang prima, bisnis hanya bertahan sesaat dan pelanggan tidak akan kembali 

untuk kedua kalinya.  

Penelitian yang dilakukan Harvard Business School mempelajari kesetiaan pelanggan 

Starbucks dan pengaruhnya pada penjualannya. Mereka menemukan bahwa kepuasan pelanggan 

sangat berpengaruh pada meningkatnya penjualan. Kelompok pelanggan yang puas rata-rata 

mengunjungi restoran dan kafe sebanyak 4,3x dalam sebulan, membayarkan setidaknya $4.06 

atau Rp56.600 dan telah menjadi pelanggan tetap selama setidaknya 4,4 tahun. Sementara itu, 

pelanggan yang tidak puas mengakui bahwa alasan pertama mereka meninggalkan sebuah brand  

adalah produk yang tidak enak dan pelayanan yang tidak ramah alias jutek. Kedua faktor ini 18% 

lebih sering dikeluhkan ketimbang proses pelayanan yang lambat.  

Dalam perkembangan bisnis kuliner yang semakin inovatif, setiap pengusaha perlu 

menekankan pentingnya pelayanan di semua lini bisnisnya. Dengan perilaku konsumsi yang 

berubah-ubah mengikuti tren, bisnis kuliner yang disukai selalu konsisten pada kualitas produk 

dan karakter pelayanannya yang khas. Suatu hal yang tak kalah penting, selalu berikan pelayanan 

yang ramah, sopan, dan responsif. Layani pertanyaan atau chat dari calon pelanggan dengan 

baik. Tanyakan pendapat atau masukan dari mereka. Jika pelayananmu buruk, yang ada 

pelanggan bisa kabur ke kompetitor.  

Salah satu yang perlu diperhatikan terkait kualitas pelayanan adalah pengiriman. 

Pebisnis harus bisa memastikan makanannya diterima tepat waktu dan aman oleh pelanggan. 

Semakin cepat pebisnis bisa mengirimkannya ke pelanggan akan semakin baik. Jika pebisnis 

membuka PO, pebisnis  harus tahu batas order yang bisa diterima agar tidak kewalahan saat 

membuat makanan maupun saat pengiriman. Apabila pebisnis menjual makanan yang sensitif 

terhadap suhu seperti es krim, maka harus bisa menjamin bahwa makananmu masih dalam 

kondisi terbaiknya saat diterima pelanggan. Agar bisa menjalankan bisnis kuliner dengan efisien 

dan memberikan pelayanan yang terbaik, pebisnis bisa bekerja sama dengan jasa pengiriman 



 
 

 
 

barang seperti Lalamove. Dilengkapi dengan fitur-fitur seperti multi-stop dan Lalabag, pebisnis 

bisa kirim makanan ke beberapa tempat dalam sekali order dan menjaga temperatur makanan 

agar tetap aman. Jadi pebisnis bisa menjangkau lebih banyak pembeli serta menjamin kepuasan 

pelanggan. 

Ciri-ciri bisnis kuliner yang pelanggannya puas, bisa dilihat dari dua 

sisi: luar dan dalam. Sebagai orang yang mengamati dari luar, sebuah bisnis kuliner yang disukai 

sudah pasti selalu ramai, dipesan habis di momen-momen tertentu, dan selalu ada antrean di meja 

pemesanan dan kasir. Ini mudah disimpulkan terlebih jika mengamatinya dari waktu ke waktu. 

Beberapa restoran dan kafe ramai di awal-awalnya saja atau beberapa hari/pekan setelah 

pembukaan perdana. Ini bukan jaminan sebuah restoran atau kafe yang menjual, karena 

mengetahui kepuasan pelanggan sejatinya diukur dalam jangka panjang, bisa bulan, bahkan 

tahun. Sementara dari dalam, menikmati produk dan pelayanan sebagai pelanggan di sebuah 

tempat bisnis kuliner  memberikan sudut pandang yang lebih otentik, mengalami langsung hal-

hal apa yang menyenangkan yang bisa membuat kita makan lagi di tempat itu. Atau, hal-hal 

menyebalkan yang membuat kita kapok untuk datang lagi. 

Merasakan kualitas makanan dan minuman selalu enak disantap dari waktu ke waktu, 

ditambah suasana ruang makan yang selalu ramai, sudah bisa jadi ciri pasti bahwa tempat kuliner 

tersebut memang disukai banyak orang. Selain kualitas makanan yang enak, pelayanan para staf 

juga menyenangkan dan membuat pelanggan selalu nyaman untuk berkunjung. Inilah ciri-ciri 

keberhasilan pelayanan pelanggan sebuah tempat kuliner  

Kunci pelayanan pelanggan yang prima dan membangun kesetiaan. Strategi-strategi apa 

yang bisa diterapkan sebuah bisnis kuliner agar kualitas pelayanannya disukai pembeli dan 

otomatis meningkatkan penjualan : 

1. Buat Kesan Baik Sejak Awal  

Kesan pertama soal produk kuliner sudah pasti pada rasa dan penyajiannya. Rasanya enak dan 

penyajiannya bersih-menyenangkan, bisa dipastikan produk akan disukai. Tapi kesan pada 

produk bisa didapatkan bahkan sebelum pelanggan ke toko (misal lewat foto Instagram, atau 

media iklan). Nah, beda halnya dengan pelayanan. Kesan baik pelayanan akan dirasakan 

pelanggan ketika pertama kali masuk ke dalam restoran atau kafe. Setelah melewati pintu 

masuk, pengalaman mereka terkait brand baru dimulai. 

 



 
 

 
 

Mulailah pelayanan yang baik sesegera mungkin, segera saat pelanggan datang. Agar 

pelanggan senantiasa menerima kesan baik pada tempa bisnis kuliner kita, ini beberapa tips 

yang bisa dipakai: 

a. Bersikap tulus  

Beda pelayanan dari seorang staf frontliner yang hanya mengucapkan kata sapaan 

berdasarkan hafalan, beda pula yang memang menyapa secara tulus dan melayani secara 

terbuka. Tunjukkan pelayanan yang ikhlas, bukan sekadar sapaan berdasarkan pelatihan. 

Tamu akan merasa langsung diterima dan nyaman. 

b. Sapa dengan baik  

Sapalah tamu sesaat mereka masuk; Gunakan kata sapa yang sesuai (Misal “Bapak”, “Ibu”, 

atau “Kak”); Tanya dan dengarkan apa yang mereka butuhkan atau hendak pesan; 

Konfirmasikan pesanan dan tanyakan hal-hal yang kurang jelas. 

c. Etiket pelayanan 

Etiket menjadi penting karena pelanggan adalah raja. Setiap tamu yang datang ke tempat 

kuliner  ingin dilayani semaksimal mungkin.  

Beberapa etiket yang dapat dipakai di tempat bisnis kuliner adalah: 

 Layani berdasarkan prioritas. Siapa yang datang duluan, dilayani duluan. Jika ada tamu 

khusus semisal VIP, maka prioritasnya paling tinggi dan/atau mengikuti mekanisme 

reservasi yang tersedia. 

 Khusus tempat kuliner, sajikan dan bereskan piring makanan dari arah kiri 

badan pelanggan. Ini lebih mudah bagi pelanggan yang mayoritas makan dengan tangan 

kanan. Jika pelanggan sedang sibuk saat harus mengangkat piring, interupsilah dengan 

sopan. 

 Sajikan dan tuangkan minuman dari arah kanan badan pelanggan.  

 Buat sistem pemesanan agar tiap resep diantarkan ke meja yang benar, tanpa perlu 

berteriak atau mengarahkan pelayan. 

 Jangan kesankan bahwa pelanggan harus segera pergi. Sabarlah sampai pelanggan 

menyelesaikan pembayaran dan keluar. 

2. Jangan Buat Pelanggan Menunggu 

Jika merasa pelanggan makin banyak tapi pelayanan makin lambat, tambahlah staf masak dan 

pelayan. Jangan ambil risiko dengan membuat pelanggan menunggu terlalu lama, apakah itu 



 
 

 
 

menunggu buku menunya datang atau disapa pelayan, menunggu makanan-minuman 

diantarkan ke meja, atau antre panjang di meja kasir. Tergantung tipe produk kuliner dan 

target market bisnisnya, pebisnis kuliner harus paham berapa kira-kira waktu tunggu yang 

wajar untuk satu hidangan. Menyiapkan ayam geprek bisa memakan waktu 15 menit, tetapi 

jus mangga dan salad hanya butuh paling lama 5 menit. Buatlah alur kerja agar setiap meja 

segera dilayani atau dimasukkan ke daftar tunggu dengan ritme yang cepat. Sampaikan di 

awal jika memang pelanggan perlu menunggu agak lama untuk satu-dua menu yang butuh 

waktu, karena semakin lama pelanggan menunggu tanpa kepastian, semakin hilang rasa 

nyamannya. 

5. Berikan Bonus Kecil 

Punya satu atau dua pelanggan yang datang hampir setiap minggu, atau bahkan setiap hari? 

Tidak ada salahnya memberi perhatian ekstra kepada mereka yang sudah jelas menjadi 

pelanggan tetap. Bila perlu, berikan bonus-bonus kecil berupa dessert atau cemilan cuma-

cuma, khusus bagi pelanggan paling setia ini, sebagai contoh : buah dan cemilan gratis untuk 

tamu yang mengantre, colokan listrik bahkan tempered glass gratis bagi pelanggan yang 

membutuhkan, permainan puzzle berhadiah, juga sistem poin yang juga berhadiah, perawatan 

manicure gratis, dan paket buah komplit untuk pelanggan yang berulang tahun. Apresiasi kecil 

atas kesetiaan pelanggan akan memperkuat kesetiaan itu sendiri. Bahkan bisa jadi, kedepannya 

pelanggan-pelanggan baru akan mengajak orang lebih banyak untuk datang. 

6. Gunakan Teknologi untuk Pelayanan 

Di zaman digital ini, di mana hampir semua orang terhubung dengan mudah, memanfaatkan 

teknologi untuk membantu pelayanan bisnis kuliner juga bisa membawa banyak keunggulan. 

Di samping mengatasi kompetisi ketat, teknologi juga membantu pelanggan mendapatkan 

pelayanan secara cepat dan akurat, bahkan di banyak sisi bisa menghemat biaya. 

Beberapa contoh teknologi yang bisa diterapkan dalam pelayanan adalah: 

 Pemesanan online, bisa bekerjasama dengan layanan antar gratis atau ojek online 

 WiFi gratis, membantu para pelanggan yang perlu bekerja di meja  

 Game gratis, bentuk hiburan bagi keluarga yang membawa anak-anak 

 Metode pembayaran digital, variasi cara bayar untuk mengakomodasi pelanggan yang 

variatif, dan mengikuti berkembangnya tren dompet digital. 



 
 

 
 

Mengutamakan pelayanan tidak cuma menambah kesetiaan pelanggan. Yang tak kalah 

pentingnya, membangun nilai (value) dari brand itu sendiri. Ketika produk disukai dan 

pelayanan dirindukan pelanggan, maka naik-turunnya harga jual tidak akan berpengaruh 

banyak bagi pelanggan, dan ini adalah wujud keberhasilan sebuah bisnis. Semoga tips 

membangun pelayanan pelanggan yang prima ini membantu banyak pebisnis kuliner 

berkembang lebih baik lagi. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

BAB 6 

TRIK DALAM MEMBERIKAN POTONGAN HARGA 

 

 

Potongan harga atau  diskon memang menjadi senjata ampuh pemasaran, untuk 

menumbuhkan kesetiaan pelanggan sekaligus memikat pelanggan baru, program potongan harga 

perlu dilakukan sesekali.  Perlu diingat, potongan harga hanyalah strategi jangka pendek dan 

dilakukan sesekali saja dengan tujuan meningkatkan penjualan, terutama di saat-saat penjualan 

tengah mengalami penurunan.  Penting juga untuk mensosialisasikan program potongan harga di 

bisnis kuliner agar banyak yang melihat, mengetahui dan tertarik untuk membeli.  

Ada beberapa alasan spesifik mengapa potongan harga perlu dilakukan, bahkan oleh 

bisnis kuliner baik dalam skala besar maupun kecil sekalipun.  

1. Meningkatkan Kunjungan 

Ini berlaku bagi bisnis kuliner online maupun offline. Berikan jangka waktu yang terbatas 

agar pelanggan merasa perlu memanfaatkan program potongan harga ini dengan segera. 

Meningkatkan kunjungan bukan hanya berguna untuk membuat laris produk dengan potongan 

harga saja, namun juga kesempatan untuk pelanggan melihat produk kuliner pun jadi lebih 

besar. Sebesar kemungkinan pelanggan tertarik untuk membelinya.  

2. Meningkatkan Volume Penjualan  

Sekali mendayung dua tiga pulau terlampaui, dengan adanya program potongan harga, 

kemungkinan pelanggan juga membeli produk kuliner selain produk dengan potongan harga  

juga lebih tinggi. Dengan demikian, maka penjualan secara keseluruhan pun akan mengalami 

peningkatan dibanding tanpa program potongan harga. Jadi, selalu ingat untuk tidak  hanya 

terfokus pada produk kuliner yang didiskon, namun perhatikan juga produk kuliner yang lain 

yang tidak diskon.  

3. Memenuhi Target Laba 

     Banyak faktor yang membuat penjualan menjadi lesu, sementara target keuntungan tetaplah 

harus dipenuhi. Program potongan harga  dapat menjadi jalan keluarnya. Pastikan sudah 

melakukan perhitungan yang matang agar program potongan harga benar-benar bisa 

mendatangkan revenue, bukan hanya meningkatkan volume belanja.  

 

 



 
 

 
 

4. Memperkuat Ikatan dengan Pelanggan 

Ucapan terima kasih kepada pelanggan setia tidak melulu harus berupa hadiah. Pebisnis juga 

bisa memberikannya lewat program potongan harga. Jika semakin banyak pelanggan yang 

betah berbelanja terus menerus di tempat bisnis kuliner, bukan tidak mungkin pelanggan  

akanmempromosikan tempat bisnis kuliner dan produk kuliner dengan sukarela.  

5. Menghabiskan Stok Produk Kuliner  

Ketika produk kuliner tidak tahan lama masih tersedia atau belum habis, apa yang harus 

dilakukan? Jual dengan harga diskon. Tempatkan atau tawarkan produk kuliner yang didiskon 

untuk membuat pelanggan bisa mengetahui dan melihat informasi potongan harga produk 

kuliner tersebut. Ingat untuk mengatur besaran potongan harga dengan cermat agar tidak 

mengganggu keuntungan. 

 

Pilih Jenis Potongan Harga yang Paling Tepat 

Ada banyak jenis potongan harga yang belakangan ini sedang naik daun, merangkumnya 

agar bisa dipilih sesuai tipe usaha, buget, dan konsumen yang cocok dengan usaha kuliner.  

1. Diskon Pesanan Pertama  

Diskon pesanan pertama adalah cara yang sering digunakan pebisnis online belakangan ini. 

Singkatnya, pebisnis menawarkan diskon baru kepada pelanggan baru untuk pembelian 

pertama mereka dari tempat bisni kuliner. Agar pelanggan tidak pergi setelah melakukan 

pembelian pertama, pebisnis perlu kombinasikan dengan kualitas yang terjaga konsistensinya 

serta layanan pelanggan terbaik. Jika berhasil menjaga itu semua, dijamin binsnis kuliner yang 

ada akan bisa memenangkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan.  

2. Diskon BOGO (Buy One Get One) 

Journal of Marketing menemukan sesuatu yang pelanggan lebih suka daripada potongan 

harga, yaitu barang gratis. Cukup dengan menggunakan kata gratis dalam promosi, pebisnis  

dapat mendorong lebih banyak pembeli untuk membeli. Meski "beli satu, dapatkan satu 

gratis" secara angka sama dengan diskon 50% untuk dua item — tetapi yang pertama 

terdengar jauh lebih menggiurkan bagi pelanggan. Alasan utama pembeli karena pembeli 

membenci jika harus menghitung. Pembeli tidak ingin menghitung berapa harga setelah ada 

diskon 20% atau berapa banyak pesanan mereka jika ingin menggunakan kupon diskon 

dengan nilai tetentu. Dengan diskon BOGO, tidak ada matematika! Yang ada: Gratis!  



 
 

 
 

3. Diskon Ongkir  

    Menurut studi Business Insider, biaya pengiriman yang tinggi adalah penyebab nomor satu 

transaksi online gagal diselesaikan. Itulah sebabnya menawarkan diskon pengiriman gratis 

dapat membantu memenangkan pelanggan baru. Agar tidak rugi, pebisnis bisa menetapkan 

diskon atau gratis ongkir dengan menentukan ambang batas nilai pesanan minimum. 

4. Diskon Bundel  

    Diskon bundel adalah salah satu cara pebisnis  dapat membuat pelanggan baru untuk mencoba 

beberapa produk kuliner sekaligus. Diskon ini juga berguna untuk menolong produk kuliner 

yang kurang populer. Bukan karena produk itu jelek, tapi orang-orang mungkin belum “ngeh” 

dengan value-nya. Dengan harga spesial membeli bundel, pelanggan akan merasa tidak terlalu 

rugi banyak dengan mencoba beberapa produk kuliner sekaligus. 

5. Diskon dengan Periode 

Dengan memberikan program potongan harga pada waktu yang ditentukan, misalnya 

“Dapatkan diskon 50% all item di setiap pembelian mulai pukul 12.00 – 18.00”, atau mungkin 

program “Friday Sale”, pebisnis bisa menumbuhkan rasa khawatir dalam diri pelnaggan jika 

tidak segera membeli produk di tempat bisnis kuliner tersebut. Tapi pastikan diskonnya 

signifikan, atau gunakan produk kuliner terlaris.  

6. Diskon Barter Posting 

Memberikan discount 20% bagi pelanggan yang mengepostkan foto produk kuliner yang 

sudah dibeli sebelumnya ke dalam social media (Facebook, Instagram, Twitter, dll) disertai 

dengan kata-kata yang dapat menarik pelanggan lain untuk membeli produk tersebut adalah 

jenis promosi yang banyak diberlakukan belakangan ini. Pembeli nantinya juga harus mention 

account social media tempat menjual produk kuliner tersebut. Cara ini ampuh untuk 

mengembangkan brand awareness di kalangan pelanggan dan calon pelanggan. 

7. Diskon Ulang Tahun  

Memberikan diskon pada pelanggan yang sedang berulang tahun dapat memberikan kesan 

akrab dan personal antara brand kuliner dengan pelanggan. Pelanggan hanya perlu 

menunjukkan kartu tanda pengenal mereka (KTP).  Promo seperti ini biasanya diterapkan di  

banyak tempat bisnis kuliner, klinik kecantikan, dan tempat-tempat lainnya. Bisa juga 

diterapkan untuk pelanggan  yang berulang tahun di bulan yang sama dengan tempat bisnis 

kuline, atau dengan hari besar nasional. 



 
 

 
 

9. Diskon Cashback 

    Pemberian cashback sebetulnya sama dengan diskon potongan harga, hanya saja yang 

membedakan adalah, diskon diberikan berupa potongan dalam bentuk persentase atau 

potongan harga, sedangkan cashback dapat berupa rupiah. Gunakan cara ini untuk pembelian 

jumlah besar agar pelanggan termotivasi untuk memperbesar basket size mereka.  

10. Diskon Member  

      Jika biasanya diskon model ini menggunakan kartu keanggotaan, pebisnis juga bisa 

melakukannya dengan cara “membawa 5 struk diskon 50% pemesanan ke-6”. Program 

seperti ini merupakan strategi promosi dari brand untuk mempertahankan pelanggannya. 

Pebisnis  pun bisa mencobanya untuk menjaga loyalitas pelanggan.  

11. Diskon spesial libur nasional 

Pergunakan antusiasme yang biasa ada di sekitar hari libur nasional seperti Hari Natal, Hari 

Raya Idul Fitri, Tahun Baru Imlek, dan Lebaran untuk menarik lebih banyak pelanggan. 

Selain memang cocok dengan semangat perayaan yang biasa ada pada hari libur nasional, 

akan ada lebih banyak orang yang memesan makanan juga pada saat-saat ini. 

12. Diskon terbatas 

      Batasan-batasan yang pebisnis berikan, baik itu untuk waktu atau jumlah pelanggan, akan 

memberikan kesan urgensi pada pelanggan. Sebagai contoh, pebisnis bisa memberikan 

diskon yang terbatas pada jam makan siang atau 100 pembeli pertama. 

13. Voucher atau kupon 

Coba berikan pelanggan yang melakukan pembelian lebih dari nominal tertentu kupon atau 

voucher. Voucher bisa berupa potongan harga atau mungkin pemberian produk gratis. 

Dengan membuat ketentuan bahwa voucher dan kupon hanya dapat digunakan untuk 

pembelian selanjutnya, pebisnis dapat mendorong pelanggan untuk memesan kembali dari 

Restoran Anda. 

14. Diskon media sosial 

Mekanisme diskon yang satu ini sederhana. Pelanggan mengunggah sesuatu mengenai 

tempat bisnis kuliner ke media sosial beserta caption yang menarik dan sebagai imbalannya, 

pebisnis memberikannya diskon. Jika pebisnis menjalankan strategi diskon ini, pastikan 

pelanggan tidak lupa tag atau mention tempat bisnis kuliner dalam unggahannya. 

 



 
 

 
 

 

Kesalahan untuk Dihindari dalam Menetapkan Program Potongan Harga  

Hati-hati, jangan sampai penjualan produk kuliner tergantung pada diskon! Banyak pebinsis 

kuliner yang tidak bisa menjual tanpa adanya program potongan harga. Mengapa demikian? 

Untuk menjawabnya, hindari empat kesalahan diskon yang paling umum:  

1. Mendiskon tanpa tujuan yang jelas. 

    Tetapkan tujuan konkret, jika pebisnis sudah bisa menetapkan ini, pebisnis akan lebih tegas 

menyetop program diskon mana kala tujuan sudah dicapai. Jangan terlena dengan penjualan 

yang membludak saat diskon. Justru penjualan saat tidak diskonlah yang harus jadi perhatian 

utama. 

2. Lupa mempertimbangkan keuntungan. 

    Penjualan yang lebih sering belum tentu sama dengan margin yang lebih banyak, terutama 

kalau penjualan itu bertumpu pada promo atau diskon. Memang ada biaya yang dihabiskan 

untuk promosi. Tapi semuanya harus melalui perhitungan agar pebisnis tidak tekor, tapi tetap 

menguntungkan   

3. Mendiskon terlalu sering.  

     Jangan sampai pelanggan berfikir, nanti saja belinya, pasti ngasih diskon kok. Tunggu aja. 

Kalau pelanggan sudah meremehkan program diskon yang pebisnis buat, artinya pebisnis 

sudah kelewat sering memberi diskon. 

4. Gagal mengubah pelanggan baru menjadi pelanggan setia.  

Ada diskon untuk menarik pelanggan baru, ada diskon dengan tujuan meningkatkan loyalty. 

Selang-selingi program diskon di tempat kuliner agar pelanggan lama tidak merasa diabaikan. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

BAB 7 

TRIK DALAM MEMINTA KRITIK DAN SARAN KEPADA KONSUMEN 

 



 
 

 
 

Menangani pelanggan yang sedang marah memang tidak mudah susah. Perlu ketenangan 

diri dan persiapan mental yang hebat agar  tidak terpancing emosi dalam menangani keluhan dari 

pelanggan yang seperti demikian. Logikanya, kalau pelanggan sedang emosi dan pelayan juga 

ikutan emosi, lalu siapa yang akan menyelesaikan permasalahan tersebut?  Para pebisnis, 

pengusaha dan pelayanan pelanggan perlu memahami bahwa para pelanggan memiliki suara 

yang ‘besar’ pada era digital sekarang ini. Pelanggan yang merasa tidak puas dengan layanan 

pelanggan dari produk kuliner yang dipilih, bisa saja menuliskan keluhannya di media sosial, dan 

dibaca oleh banyak pengikut media sosial lainnya.  

Media sosial hanyalah salah satu cara untuk melampiaskan frustasi, tetapi pelanggan 

yang lebih agresif akan membawa keluhan ke situs-situs lain seperti, Google. Misalnya, 

pelanggan  memberikan rating yang rendah pada aplikasi khusus online atau memberikan rating 

yang rendah pada tempat bisnis kuliner yang tidak menjamu pelanggan dengan makanan yang 

enak.  Tentunya, tindakan-tindakan tersebut akan memiliki pengaruh yang sangat besar pada 

tingkat penjualan produk kuliner dan layanannya. Untuk mengatasi hal yang tidak diinginkan, 

para pebisnis dan pengusaha perlu mengembangkan strategi pelayanan dalam menangani 

keluhan para pelanggan, terutama pelanggan yang sedang marah besar terhadap produk kuliner 

dipasarkan.  

 Strategi pelayanan ini akan berbeda dengan strategi manajemen krisis, yang hanya 

berfokus pada masalah yang signifikan dan dapat mengancam eksistensi perusahaan. Sedangkan, 

permasalahan lainnya yang dinilai tidak terlalu penting dan berbahaya, hanya akan ditinggalkan 

begitu saja. Berikut ini adalah 10  strategi pelayanan dalam menghadapi pelanggan yang marah : 

1. Memahami Besarnya Masalah yang Dihadapi Pelanggan. 

Strategi pelayanan pertama yang perlu dilakukan yaitu, benar-benar memahami bahwa 

masalah atau keluhan yang disampaikan oleh pelanggan adalah suatu hal yang sangat besar 

atau sangat penting, dan hanya pebisnis yang dapat menyelesaikan permasalahan itu, bukan 

orang lain apalagi perusahaan lain (kompetitor). Ketika pelanggan menyampaikan 

masalahnya dengan nada yang sangat marah, berusahalah untuk menstabilkan emosi dan 

pikiran. Dengan begitu, akan memiliki pikiran yang jernih dalam mengidentifikasi solusi apa 

yang tepat untuk permasalahan yang pelanggan. Sampaikan permintaan maaf kepada 

pelanggan dan respon keluhannya dengan nada dan kalimat yang tepat bahwa benar-benar 

memahami permasalahan pelanggan dan akan segera di selesaikan.  



 
 

 
 

2. Memahami Apa yang Diinginkan oleh Pelanggan. 

Para pelanggan yang datang atau menghubungi dalam kondisi marah, pastinya memiliki 

alasan yang kuat atas kemarahannya. Tidak hanya itu, kemarahan pelanggan juga memiliki 

sebuah pengharapan, untuk itu tugas pebisnis untuk mengetahui apa yang diharapkan dari 

pelanggan yang marah tersebut. Apakah pelanggan ingin untuk mengganti rugi dengan 

memberikan pengembalian uang atau pertukaran barang? Apakah pelanggan hanya 

menginginkan permintaan maaf dari pebisnis? Atau, ada pengharapan lain yang pelanggan 

miliki dari keluhan yang disampaikan? Dengan kata lain, pahami motif yang dimiliki para 

pelanggan yang marah.  

3. Memahami Dampak dari Kemarahan Pelanggan.  

Dalam hal ini, perlu memahami setiap kemarahan yang disampaikan oleh para pelanggan 

dengan berpikir dampak apa yang akan di dapatkan dari kemarahan tersebut? Apabila 

pebisnis  menemukan suatu keluhan yang berdampak lebih besar dan berbahaya, maka 

jangan ragu untuk memprioritaskan permasalahan ini untuk segera diselesaikan. Bukan 

berarti masalah yang lain tidak penting, namun sebagai pelayanan pelanggan pasti bisa 

memahami masalah apa yang paling rumit dan berdampak paling signifikan untuk usaha atau 

bisnis kuliner  

4. Jangan Menunda Penyelesaian Masalah.  

Menunda masalah untuk diselesaikan? Big no! jangan sampai hal ini diimplementasikan di 

dalam bisnis. Era digital sangat memudahkan semua orang untuk menyebarluaskan informasi 

yang menyenangkan bahkan yang tidak menyenangkan sekalipun di media sosial. Pastinya 

pebisnis kuliner tidak ingin apabila keluhan dari kemarahan pelanggan menjadi viral di 

media sosial. Kebayang betapa hal tersebut sangat berbahaya untuk bisnis kuliner? Ketika 

menerima keluhan dari pelanggan yang marah-marah, pastikan untuk langsung meresponnya 

melalui email otomatis sebagai notifikasi bahwa keluhan pelanggan akan diselesaikan oleh 

tim layanan pelanggan secepatnya. Sehingga, pelanggan tahu bahwa akan segera mengambil 

tindakan dalam membantunya.  

 

5. Optimalkan Penanganan Keluhan 

Tidak semua pelanggan datang untuk membeli, sebagian datang untuk menyampaikan 

keluhan. Menangani keluhan pelanggan juga penting dari sebuah pelayanan yang 



 
 

 
 

baik. Pelanggan yang menyampaikan keluhan menunjukkan rasa perhatian dan kekhawatiran 

soal produk atau pelayanan, yang berarti mereka adalah aset penting yang harus dijaga. 

Langkah – langkah yang benar menangani keluhan pelanggan. 

a. Dengarkan dengan serius 

Inti dari pelayanan pelanggan adalah mendengarkan, bukan berbicara. Simak keluhan 

pelanggan dengan duduk bersama, lalu catat poin-poinnya. 

b. Akui kesalahan 

Walaupun belum pasti di mana pokok masalahnya, minta maaflah kepada pelanggan 

yang atas kendala yang dihadapinya. Akui kesalahan dan berjanji melakukan perbaikan di 

masa depan. Jangan pernah menyalahkan pelanggan secara langsung, untuk kasus 

apapun. 

c. Tetap tenang 

Bersikap ramahlah selalu saat menangani pelanggan yang mengeluh, tetap tenang 

walaupun pelanggan menjadi emosional. 

d. Kontak mata dan bahasa tubuh 

Jaga kontak mata agar pelanggan merasa diperhatikan. Juga jaga bahasa tubuh selalu 

terbuka dan mau menerima, jangan terburu-buru hingga pelanggan merasa terdesak. 

e. Tunjukkan empati 

Tunjukkan bahwa kegelisahan pelanggan diterima dengan baik. 

f. Selesaikan masalah dengan cepat dan tanpa drama! 

6. Menenangkan Pelanggan yang Marah, Lalu Selesaikan Permasalahan Pelanggan 

Dalam kebanyakan kasus yang terjadi, seringkali pelanggan marah karena ingin keluhan 

pelanggan diakui oleh pebisnis. Ingat, pelanggan adalah raja. Tidak ada masalah yang tidak 

bisa diselesaikan untuk pelanggan. Ketika merespon keluhan dari kemarahan pelanggan, 

cobalah untuk menenangkan pelanggan dengan kalimat-kalimat yang menenangkan. 

Yakinkan pelanggan bahwa “Tim layanan pelanggan akan selalu hadir untuk menyelesaikan 

permasalahan pelanggan”. Sampaikan kalimat positif dengan rasa empati dan simpati.  

 

7. Bersikap Hati-Hati dan Teliti atas Setiap Kemarahan yang Disampaikan.  

Beberapa kemarahan dari keluhan pelanggan disampaikan untuk mencari ‘masalah’ dengan 

pebisnis. Maksudnya, keluhan yang pelanggan sampaikan bukan berarti selalu mencari solusi 



 
 

 
 

terbaik. Bisa saja itu adalah ‘keluhan buatan’ dari kompetitor yang ingin menyaingi bisnis 

kuliner yang dijalankan. Itulah mengapa perlu bersikap hati-hati dan teliti atas setiap 

kemarahan yang disampaikan oleh pelanggan. Dan, jangan merespon dengan nada yang 

sama-sama menyerang, karena itu hanya akan menyulut api di balik keluhan yang mereka 

sampaikan.  

8. Meminta Kerjasama yang Baik dengan Pelanggan. 

Meskipun memang sulit atau hampir tidak mungkin untuk meminta kerjasama yang baik 

dengan para pelanggan yang sedang marah, namun tetap harus bisa mencobanya. Jika 

memungkinkan,  bisa mencoba melibatkan pelanggan dengan mengajak mereka berperan 

aktif untuk menyelesaikan permasalahan tersebut bersama-sama. Misalnya, menanyakan 

beberapa pertanyaan penting yang perlu dikonfirmasi oleh pelanggan, atau mengajak 

pelanggan untuk membuka situs web dan menyelesaikan permasalahan melalui panduan 

yang diberikan.  

9. Cobalah untuk Meminta Ulasan yang Positif. 

Apabila sudah selesai dalam menyelesaikan permasalahan dan keluhan pelanggan, cobalah 

untuk meminta ulasan positif dari pelanggan atas upaya membantu permasalahan pelnggan. 

Jangan lupa untuk tetap menawarkan bantuan kepada pelanggan agar tidak sungkan 

menghubungi kita, jika di lain waktu mereka mengalami permasalahan lainnya.  

10. Kumpulkan Feedback 

       Penting untuk tahu bagaimana tanggapan pelanggan setelah mencicipi makanan dan 

minuman yang telah disajikan. Untuk meningkatkan pelayanan bisnis kuliner harus 

senantiasa memahami apa yang disukai dan tidak disukai para pelanggannya. Dengan 

demikian, produk dan pelayanan terus berkembang dan pelanggan merasa senantiasa 

diutamakan. 

Mengumpulkan umpan balik (feedback) dari pelanggan bisa dilakukan dengan beberapa 

cara:  

a. Bertanya langsung,  

b. Kartu feedback atau rating,  

c. Hotline telepon dan email,  

d. Media sosial.  



 
 

 
 

  Dari 10 strategi pelayanan tersebut, sekarang tidak perlu merasa takut atau malas lagi 

dalam menghadapi pelanggan yang marah. Atasi kemarahan dan keluhan pelanggan dengan 10 

strategi pelayanan tersebut.  
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