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ABSTRACT 
 
 

Omah Dhuwur Restaurant is a restaurant located in the elite entrance gate 
Kotagede. The restaurant occupies a 200 years old building is located in a remote 
area that is in the village Kotagede, which is located quite far from the city. 
Additionally Omah Dhuwur restaurant also has a fairly expensive price range. 
And people around the restaurant is mostly from the middle buttom. So the writer 
wanted to know the marketing mix strategies that do Omah Dhuwur Restaurant. 

This research is titled "Strategies in Marketing Mix cemented Brand 
Image (Qualitative Descriptive Study on Omah Dhuwur Restaurants in Kotagede, 
Yogyakarta)". Underlying this study is that the authors wanted to know the 
marketing mix strategies that do Restaurants Omah Dhuwur that this restaurant 
could thrive until now even with a location away from urban areas and with a high 
price range. 

This research is processed using descriptive qualitative research methods. 
The method of data collection is conducted by way of indepth interviews and 
observation, which is expected to provide in-depth information so the writer can 
get accurate information about the marketing mix strategies that have been done 
in Omah Dhuwur strengthen brand image. 

The conclusion that can be drawn from this study is that if a line of 
business has its own uniqueness, without having positioning the products, an 
effort will be attached to its own image in the minds of consumers. As happened 
in the restaurant Omah Dhuwur this, the historical uniqueness of the product and 
location of the restaurant received a positive response from consumers, so that in 
itself is a restaurant attached image in the minds of consumers. 
 

Keywords : Marketing Mix, Brand Image, Omah Dhuwur Restaurant 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Kegiatan pemasaran di era bisnis sekarang merupakan faktor yang 

penting untuk mempertahankan dan mengembangkan usaha. Semakin 

tinggi tingkat persaingan dalam bisnis, mengharuskan pihak manajemen 

untuk melakukan inovasi dalam mempertahankan pelanggan-

pelanggannya. Kegiatan ini untuk menciptakan pelanggan yang loyal. 

Kepuasan dan loyalitas pelanggan sangatlah penting bagi kelangsungan 

dan pertumbuhan perusahaan.  

Keinginan manusia itu cenderung berubah-ubah. Keadaan ini 

menciptakan peluang bagi perusahaan lain untuk mengembangkan 

usahanya juga dengan memproduksi barang yang sejenis demi menjawab 

keinginan pelanggannya tersebut. Perusahan harus memahami kebutuhan 

dan keinginan pelanggan agar dapat menciptakan pelanggan yang loyal. 

Setiap konsumen mempunyai perbedaan alasan mengkonsumsi 

barang atau jasa. Alasan tersebut hendaknya diketahui oleh perusahaan, 

sehingga perusahaan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan, 

yang dilanjutkan dengan mengembangkan suatu produk yang memuaskan 

kebutuhan pelanggan dan menawarkan produk tersebut pada harga terentu 

serta mendistribusikannya di lokasi yang strategis. Untuk itu perlu 

dilaksanakan suatu program promosi atau komunikasi guna menciptakan 
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kesadaran dan ketertarikan pelanggan kepada produk yang bersangkutan. 

Proses ini disebut dengan marketing mix atau bauran pemasaran yang 

terdiri atas elemen-elemen, yaitu product, price, place dan promotion, 

yang disingkat dengan “empat P”. (Morissan, 2010:5) 

Kegiatan pemasaran dilakukan dalam segala bidang, seperti 

industri makanan. Industri makanan merupakan industri yang cukup 

lumayan menjanjikan. Industri makanan akan selalu berkembang, karena 

merupakan salah satu kebutuhan primer manusia.  

Seperti halnya, Restoran Omah Dhuwur adalah salah satu pelaku 

bisnis yang berkecimpung di dalam usaha makanan. Restoran ini 

merupakan restoran elit yang di mata masyarakat, khususnya masyarakat 

Kotagede mempunyai image “wah”, karena memang desain bangunan di 

restoran ini berbeda dengan restoran lain. Mulai dari bangunannya yang 

sudah berumur 200 tahun, juga setiap ruangan memiliki desain yang unik 

karena memadukan antara beberapa gaya nternasional dan gaya 

tradisional. Dan harga yang ditawarkan di restoran ini cukup mahal. 

Rentang harga makanan mulai dari Rp. 50.000,00, minuman mulai dari 

Rp. 20.000, 00, appetizer dan dessert mulai dari Rp. 26.000, 00. 

Restoran Omah Dhuwur ini pada dasarnya berada di lokasi yang 

kurang strategis, karena memang lokasinya tidak berada di daerah 

perkotaan, yang sering digunakan untuk lalu lalang oleh masyarakat luar . 

Akan tetapi, walaupun lokasinya kurang strategis dan harga makanan yang 

ditawarkan Restoran Omah Dhuwur ini cukup mahal, tetapi restoran ini 
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tetap  ramai dikunjungi pelanggan. Padahal didalam teori marketing mix 

dijelaskan bahwa beberapa kunci suksesnya sebuah perusahaan atau lokasi 

bisnis itu berdasarkan pada harga yang murah dan lokasi yang strategis 

(Adisaputro, 2010:211). Hal ini tentu bertolak belakang dengan yang ada 

di Restoran Omah Dhuwur, yang lokasinya kurang strategis dan harganya 

yang relatif mahal. 

Sejak awal berdiri pada April tahun 2002, Restoran Omah Dhuwur 

ini sudah menggeluti menu yang berpadu antara internasional dan 

tradisional. Dengan segmentasi pasarnya adalah seorang turis asing. 

Namun pada 12 Oktober 2002, di Legian, Kuta, Bali terjadi pengeboman 

yang menewaskan kurang lebih 184 orang dan ratusan orang lainnya 

terluka. Korban sendiri berasal dari berbagai Negara, seperti Australia, 

Amerika Serikat, Jerman, Inggris dan lain-lain.  

Akibat aksi pengeboman tersebut disamping runtuhnya bangunan 

dan prasarana, juga menyebabkan timbulnya rasa takut bagi orang 

Indonesia maupun orang asing. Dan dalam dunia Internasional 

menyebabkan turunnya rasa kepercayaan dunia Internasional kepada 

sektor keamanan Indonesia dan juga menurunya sektor pariwisata di 

Indonesia. 

Hal ini tentu sangat berpengaruh dengan Restoran Omah Dhuwur, 

karena memang segmentasi pasar dari restoran ini adalah wisatawan asing. 

Akhirnya Restoran Omah Dhuwur mengubah segmentasi pasarnya 

menjadi pengusaha, eksekutif muda dan pejabat yang berdomisili di 
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Yogyakarta. Pengalihan segmentasi ini tentu bukanlah hal yang mudah, 

maka dari itu, peneliti ingin mengetahui lebih dalam tentang strategi 

marketing mix Restoran Omah Dhuwur. Untuk itu peneliti ingin 

mengangkat sebuah tema utama skripsi dengan judul “Strategi Marketing 

Mix dalam Mengokohkan Brand Image (Studi Deskriptif Kualitatif pada 

Restoran Omah Dhuwur di Kotagede Yogyakarta)”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan dari uraian latar belakang masalah tersebut, maka 

peneliti mengajukan rumusan masalah sebagai berikut: “Bagaimana 

strategi marketing mix Restoran Omah Dhuwur dalam mengokohkan 

Brand Image perusahaan?”. 

C. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai oleh peneliti dengan adanya 

penelitian ini yaitu untuk  mengetahui strategi marketing mix yang 

dilakukan Omah Dhuwur. 

2. Manfaat Peneliian 

a. Manfaat  Akademisi 

Bagi pihak  Program Studi Ilmu Komunkasi, penelitian ini 

diharapkan mampu memberikan kontribusi pada pengembangan 

penelitian di bidang disiplin Ilmu Komunikasi dan menjadi 

referensi bagi penelitian sejenis. 

 



5 
 

 

b. Manfaat Praktis 

Bagi peneliti berguna untuk menambah ilmu dan 

pengetahuan serta pengalaman bagi peneliti, khususnya mengenai 

kegiatan marketing mix dan brand image. 

Bagi restoran Omah Dhuwur, penelitian ini diharapkan 

dapat berguna sebagai bahan masukan dan pertimbangan bagi 

restoran Omah Dhuwur dalam pengambilan kebijakan yang tepat. 

D. Tinjauan Pustaka 

Penelitian tentang marketing mix (bauran pemasaran) banyak 

dilakukan oleh berbagai khalayak, dan dari sekian banyak penelitian 

tentang marketing mix, yang berkaitan dengan penelitian ini diantaranya 

sebagai berikut: 

Pertama, saudara Arif Setiadi Program Studi Psikologi (2006), 

Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga dalam skripsinya yang berjudul 

“Hubungan antara Persepsi pada Penerapan Strategi Bauran Pemasaran 

(Marketing Mix Strategy) dengan Keputusan Pembelian Konsumen”. Dari 

hasil penelitiannya menunjukkan bahwa ada hubungan positif yang 

signifkan antara Persepsi pada penerapan strategi bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian. Semakin tinggi atau semakin positif 

persepsi konsumen terhadap penerapan strategi bauran pemasaran maka 

semakin tinggi pula peluang konsumen untuk melakukan pembelian dan 

sebaliknya semakin negatif persepsi konsumen terhadap penerapan  
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strategi bauran  melakukan pembelian. Dengan  menggunakan teori bauran 

pemasaran “empat P” yaitu place, price, product dan promotion. 

Perbedaan antara penelitiaan Arif dengan peneliti adalah, Arif 

menggunakan metode penelitian kuantiatif, sedangkan peneliti 

menggunakan metode kualitatif. Selain itu, penelitian milik Arif ingin 

mengetahui antara pengaruh persepsi pada penerapan strategi bauran 

pemasaran terhadap pembelian, sedangkan peneliti ingin mengetahui 

tentang strategi marketing mix dalam mengkokohkan brand image. 

Sedangkan persamaan antara penelitian yang dilakukan Arif dengan 

peneliti adalah sama-sama menggunakan teori bauran pemasaran 

(marketing mix). 

 Kedua,  saudari Siti Fitriyah An’anah Program Studi Keuangan 

Islam (2006), Universitas Islam Negeri Sunan Kalijaga dalam skripsinya 

yang berjudul “Pengaruh Marketing Mix terhadap Preferensi Nasabah pada 

PT Bank Muamalat Indonesia Tbk Cabang Yogyakarta”. Dari hasil 

penelitiannya, menyatakan bahwa hal yang berkitan dengan produk, harga, 

distribusi dan promosi dapat meningkatkan preferensi nasabah terhadap 

PT.Bank Muamalat Indonesia Tbk Cabang Yogyakarta. 

 Perbedaan antara penelitian saudari Siti dengan peneliti adalah, 

penelitian Siti ini menggunakan metode penelitian kuantitatif, sedangkan 

peneliti  menggunakan metode penelitian kualitatif. Selain itu, jika 

penelitian Siti lebih menekanan pada pengaruh preferensi nasabah, 

sedangkan peneliti lebih menekankan pada brand image. Persamaan antara 
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penelitian saudari Siti dengan peneliti adalah sama-sama menggunakan 

teori bauran pemasaran (marketing mix). 

Dan untuk ketiga, skripsi dari saudari Melani Dewi Permatasari, 

mahasiswa program studi Ilmu Komunikasi (2006), Universitas 

Pembangunan Negeri yang berjudul “Strategi IMC Global TV dalam 

membangun Brand Image”. Dari hasil penelitian, dijelaskan bahwa 

strategi IMC yang dilakukan oleh Marketing Comunication Global TV 

meliputi identifikasi target audience, analisis SWOT, menentukan tujuan 

komunikasi pemasaran, mengembangkan strategi dan taktik, menentukan 

anggaran dan evaluasi efektitas. 

Persamaan antara penelitian saudari Melani dengan peneliti adalah 

sama-sama menggunakan metode penelitian kualitatif, dan menggunakan 

teori brand image yang sama. Sedangkan perbedaannya adalah, penelitian 

saudari Melani menggunakan teori IMC sedangkan peneliti menggunakan 

teori Marketing Mix. 

E. Landasan Teori 

1. Strategi Pemasaran 

Istilah strategi berasal dari kata Yunani (Stratos = militer, dan 

ag = memimpin), yang artinya seni atau ilmu untuk menjadi seorang 

Jendral. Strategi juga dapat diartikan sebagai suatu rencana untuk 

pembagian dan penggunaan kekuatan militer dan material pada daerah-

daerah tertentu untuk mencapai tujuan tertentu. Dalam konsep bisnis 

strategi menggambarkan arah bisnis yang mengikuti lingkungan yang 
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dipilih dan merupakan pedoman untuk mengalokasikan sumber daya 

dan usaha suatu organisasi (Tjiptono, 2001:3). 

Strategi pemasaran adalah pernyataan mengenai bagaimana 

suatu merk atau lini produk mencapai tujuanya atau sebagai alat 

fundamental yang direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan 

dengan mengembangkan keunggulan bersaing yang berkesinambungan 

melalui pasar yang dimasuki dan program pemasaran yang digunakan 

untuk melayani pasar sasaran. Pada dasarnya strategi pemasaran 

memberikan arah dalam kaitannya variabel-variabel seperti segmentasi 

pasar, identifikasi segmen sasaran, positioning, bauran pemasaran dan 

biaya bauran pemasaran. Strategi pemasaran merupakan bagian 

integral dari strategi bisnis yang memberikan arah pada semua fungsi 

mnajemen suatu organisasi (Tjiptono, 2001:6). 

Semua strategi pemasaran harus berbasis pada konsep 

segmenting, targeting dan positioning. Perusahaan harus menemukan 

kebutuhan yang berbeda dari berbagai kelompok di pasar dan 

membidik sasaran kebutuhan kelompok tertentu untuk dapat dilayani 

secara memuaskan dengan cara yang superior, sedemikian rupa 

sehingga pasar sasaran mengenal dengan baik tawaran dan citra yang 

berbeda dari produk perusahaan. 

a. Segmenting, adalah upaya memetakan pasar dengan memilah-

milahkan konsumen sesuai persaman diantara mereka. Pemilahan 
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ini bisa berdasarkan usia, tempat tinggal, penghasilan, gaya hidup, 

atau bagaimana cara mereka mengkonsumsi produk. 

Pembagian segmen yang paling lazim dilakukan adalah 

berdasarkan kelas sosial ekonomi. Misalnya pembagian yang 

sering dilakukan adalah membagi lapisan pasar menjadi empat 

kelas, yaitu: kelas ekonomi rendah, menengah, menengah atas, dan 

golongan atas. 

b. Targeting, yaitu membidik target market yang yang telah dipilih 

dalam segmentasi pasar. Dalam hal ini tentu saja serangkaian 

program pemasaran yang dilakukan harus sesuai dengan 

karakteristik pasar sasran yang hendak dituju. 

c. Positioning, adalah suatu tindakan untuk mendesain tawaran dan 

citra perusahaan yang mampu menempati tempat yang distingtif di 

benakpasar sasarannya sehingga tujuan positioning adalah 

menempatkan brand di benak konsumen untuk memaksimumkan 

manfaat potensial perusahaan. 

Dalam melakukan positioning ini, produk dari perusahaan harus 

memiliki unsur pembeda dari produk-produk lain, dan memiliki 

keunggulan. Langkah in maksudnya adalah menciptakan keunikan 

posisi produk dalam benak atau persepsi pelanggan ptensial yang 

akan dibidik. Positioning ini menjadi sangat penting, karena 

dengan begitu mereka bisa meraih simpati dalam benak pelangan. 
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Dan selanjutnya hal ini bisa mendorong mereka untk melakukan 

pembelian produk yang ditawarkan. (Adisaputro, 2010:133)  

2. Marketing Mix 

Elemen-elemen marketing mix terdiri dari  : 

a. Product (Produk) 

Product atau produk menurut Kotler & Amstrong 

(2008:346) adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan, ke pasar 

untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan atau dikonsumsi 

yang dapat memuaskan keinginan dan kebutuhan. Produk dapat 

pula di definisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan 

oleh produsen melalui hasil produksinya. Produk dipandang 

penting oleh konsumen dan dijadikan dasar pengambilan 

keputusan pembelian (Tjiptono, 2001:95). Produk merupakan titik 

pusat dari kegiatan pemasaran karena produk merupakan hasil dari 

suatu perusahaan yang dapat ditawarkan ke pasar untuk 

dikonsumsi dan merupakan alat  dari suatu perusahaan untuk 

mencapai tujuan. Produk harus memiliki keunggulan dari produk-

produk yang lain, baik dari segi kualitas, desain, bentuk, ukuran, 

kemasan, pelayanan dan garansi agar dapat menarik minat 

konsumen untuk mencoba dan membeli produk tersebut. 

1) Atribut Produk 

Atribut produk adalah unsur-unsur produk yang dipandang 

penting oleh konsumen dan dijadikan dasar pengambilan 
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keputusan pembelian. Menurut Kotler dan Armstrong 

(2008:354) beberapa atribut yang menyertai dan melengkapi 

produk adalah: 

a) Merek (branding) adalah nama, istilah, tanda, simbol atau 

rancangan atau kombinasi dari semua ini yang dimaksudkan 

untuk mengidentifikasi produk atau jasadari satu kelompok 

penjual dan membedakannya dari produk pesaing. 

Pemberian merek merupakan masalah pokok dalam strategi 

produk. Nama merek yang baik dapat menambah 

keberhasilan yang besar pada produk. Merek sendiri 

digunakan untuk beberapa tujuan, yaitu: 

(1) Sebagai identitas yang bermanfaat dalam 

diferensiasi atau membedakan produk perusahaan 

dengan pesaingnya. 

(2) Alat promosi, yaitu sebagai daya tarik produk. 

(3) Untuk membina citra, yaitu dengan memberikan 

keyakinan, jaminan kualitas. 

(4) Untuk mengendalikan pasar. 

b) Pengemasan (packaging) adalah kegiatan  merancang dan 

membuat wadah atau pembungkus suatu produk. 

c) Kualitas produk (product quality) adalah kemampuan suatu 

produk untuk melaksanakan fungsinya meliputi daya tahan, 

keandalan, serta atribut bernilai lainnya. 
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2) Klasifikasi Produk 

Berdasarkan wujudnya, produk dapat diklasifikasikan 

kedalam dua kelompok utama yaitu barang dan jasa (services). 

Produk dalam bentuk barang, jika ditinjau dari aspek daya 

tahannya, terdapat dua macam barang, yaitu: 

a) Barang Tidak Tahan Lama (Nondurable Goods) 

Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud 

yang biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa 

kali pemakaian. Misalnya minuman, makanan, gula, garam, 

dan lain sebagainya. 

b) Barang Tahan Lama ( Durable Goods) 

Barang tahan lama merupakan barang berwujud 

yang biasanya bertahan lama. Misalnya TV, mobil, 

komputer (Tjiptono, 2001:98).  

3) Strategi Positioning Produk 

a) Positioning berdasarkan atribut, ciri-ciri atau manfaat bagi 

pelanggan, yaitu dengan jalan  mengasosiasikan suatu 

produk dengan karakteristik tertentu. 

b) Positioning berdasarkan harga dan kualitas yaitu 

positioning yang bersaha menciptakan kesan atau citra 

berkualitas tinggi lewat harga tinggi. 

c) Positioning yang dilandasi aspek penggunaan atau aplikasi. 
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d) Positioning berdasarkan pemakai produk, yaitu mengaitkan 

produk dengan kepribadian atau tipe pemakai. 

e) Positioning berdasarkan kelas produk tertentu 

f) Positioning berkenaan dengan pesaing, yaitu dikaitkan 

dengan posisi persaingan terhadap pesaing utama 

g) Positioning berdasarkan manfaat. 

b. Price (Harga) 

Menurut Kotler &Amstrong (2008:439), harga adalah 

jumlah dari seluruh nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-

manfaat memiliki atau menggunaan produk atau jasa tersebut. 

Harga merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang dapat 

memberikan pemasukan bagi perusahaan. Tingkat harga yang 

ditetapkan akan berpengaruh pada kuantitas barang yang terjual 

dan secara tidak langsung mempengaruhi biaya karena terkait 

dengan efisiensi produksi karena harga akan berpengaruh pada 

pendapatan dan biaya total yang dikeluarkan oleh perusahaan. 

(Tjiptono, 2001: 151) 

Pada dasarnya ada empat jenis tujuan penetapan harga, 

yaitu: 

1) Berorientasi laba 

  Asumsi teori ekonomi klasik menyatakan bahwa seiap 

perusahaan selalu memilih harga yang dapat menghasilkan 

laba paling tinggi (maksimalisasi laba).  
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2) Berorientasi pada volume 

  Harga ditetapkan sedemikian rupa agar dapat mencapai 

target volume penjualan (dalam ton, kg, unit dan lain-lain). 

3) Berorientasi pada citra 

  Citra suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi 

penetapan harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi 

untuk membentuk atau mempertahankan citra. Harga yang 

dibuat tinggi justru agar produk terlihat lebih bergengsi. 

Sementara itu, harga rendah digunakan untuk membentuk citra 

nilai tertentu. 

4) Tujuan stabilisasi harga 

  Strategi ini dilakukan guna menyiasati konsumen yang 

sensitif terhadap harga. Jika perusahaan pesaing menurunkan 

harga maka suatu perusahaan juga harus menyesuaikan. 

(Tjiptono, 2001:152). 

c. Place (Lokasi) 

Strategi pemilihan tempat meliputi kegiatan perusahaan 

dalam membuat suatu produk tersedia bagi pelanggan sasaran. 

Tempat ini berkaitan dengan tersedianya produk, dimana 

konsumen dapat membelinya, sehingga produk atau jasa yang 

ditawarkan lebih mudah terjangkau oleh konsumen dan dapat 

tersedia pada sasaran pasar yang tepat. Variabel tempat juga 

meliputi saluran distribusi untk menjangkau konsumen yang 
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tersebar luas sehingga beberapa perusahaaan membuka cabang di 

daerah-daerah untuk memudahkan konsumennya. Faktor tempat ini 

meliputi: lokasi, transportasi dan persediaan logistik. 

Pada lokasi yang tepat sebuah usaha akan lebih sukses 

dibandingkan dengan yang lainnya yang berlokasi kurang strategis 

meskipun menjual produk yang sama. 

1) Jenis lokasi 

Lokasi suatu usaha dapat diklasifikasikan menjadi 

beberapa macam, diantaranya: gerai tunggal, pertokoan, 

central bussines district, dan pusat belanja. 

Gerai tunggal merupakan suatu toko yang berdiri sendiri tanpa 

ada toko lain disekitarnya, atau satu-satunya toko yang 

menyediakan jenis produk yang dijual di wilayah itu. 

Keuntungan gerai tunggal adalah tidak adanya pesaing 

sehingga toko bisa leluasa dalam hal penetapan harga. Sebagai 

toko tunggal, maka bisa menyediakan produk lebih beragam, 

parkir lebih luas dan nyaman. 

Pertokoan merupakan sekumpulan toko yang didirikan 

pada suatu wilayah tertentu yang membentuk suatu kompleks. 

Sedangkan central bussines disrict mrupakan suatu daerah 

yang padat area perkantoran dan lalu lintas sehingga 

melahirkan berdirinya pertokoan. 
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Pusat belanja terdiri dari satu bangunan komersial yang 

dimiliki atau dikelola oleh suatu manajemen dan memiliki area 

parkir sendiri. 

2) Desain toko 

Desain toko penting untuk menciptakan suasana yang 

membuat pelanggan merasa betah berada dalam toko. Desain 

toko saat ini bersifat consumer led  yakni penataan yang 

dikembangkan sesuai keinginan, kebutuhan dan selera 

konsumen. Desain toko mempunyai dua faktor, yaitu store 

location dan store atmosphere. 

Store location sangat berpengaruh bagi konsumen 

dalam memutuskan untuk belanja atau tidak pada sebuah toko 

dan mempunyai peran membantu pengusaha dalam 

menetapkan target market yang tepat. Lokasi sebuah toko 

sebaiknya terletak di lokasi yang dekat dengan perumahan dan 

mempunyai populasi yang cukup besar dan berkarakteristik 

menguntungan karena jumlah pesaing dalam satu lokasi juga 

mempengaruhi ekstensi suatu toko. 

Store atmosphere merupakan keseluruhan dari ciri-ciri 

fisik yang digunakan untuk mengembangkan image dan 

menarikkonsumen. Store atmosphere juga mepunyai beberapa 

tujuan, yaitu: target market yang ingin dikuasai, modus belanja 
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konsumen, waktu rata-rata yang dihabiskan di toko. (Kotler 

dan Amstrong dalam  Skripsi Arif, 2006:36) 

d. Promotion (Promosi)  

Promosi merupakan salah satu bagian dari rangkaian 

kegiatan pemasaran suatu barang. Kegiatan promosi adalah segala 

usaha yang dilakukan penjual untuk memperkenalkan produk 

kepada calon konsumen dan membujuk mereka agar membeli, 

serta mengingatkn kembali konsumen lama agar melakukan 

pembelian ulang (Asri, 1991:357). 

Meskipun secara umum bentuk-bentuk promosi memiliki 

fungsi yang sama, tetapi bentuk – bentuk tersebut dapat dibedakan 

berdasarkan tugas-tugas khususnya. Beberapa tugas khusus itu 

sering disebut dengan bauran promosi, meliputi: 

1) Personal selling adalah komunikasi langsung tatap muka 

antara penjual dan pembeli untuk memperkenalkan suat 

produk kepada calon pembeli dan membentuk pemahaman 

pembeli terhadap produk itu, sehingga mereka akan mencoba 

dan membelinya. 

2) Periklanan (advertising) , meupakan salah satu bentuk promosi  

yang paling banyak digunakan perusahaan dalam 

mempromosikan produknya. 

3) Promosi penjualan (sales promotion), bentuk persuasi 

langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat 
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diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan 

meningkatkan jumlah baranng yang dibeli pelanggan. 

4) Public Relations, untuk membangun hubungan baik dngan 

publik terkait untuk memperoleh dukungan, membangun citra 

perusahaan yang baik dan menangani atau menyingkirkan 

berita buruk tentang perusahaan. 

5) Pemasaran langsung, merupakan komunikasi langsung dengan 

pelanggan yang diincar secara khusus untuk memproleh 

tanggapan langsung. (Tjiptono, 2001:222). 

Dalam melakukan kegiatan promosi, perusahaan atau 

komunikator harus berkomunikasi secara efektif dan tepat sasaran. 

Komunikator menggunakan bahasa yang mudah dimengerti oleh 

komunikannya atau pelanggannya. Sebagaimana yang tertera 

dalam Q.S An Nisa ayat 63: 

 

 

Artinya : “… dan katakanlah kepada mereka perkataan yang 

berbekas pada jiwa mereka”. 
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Dalam ayat tersebut terdapat Qaulan Baligha yang artinya 

menggunakan kata-kata yang efektif, tepat sasaran, komunikatif 

dan mudah dimengerti. Agar komunikasi tepat sasaran kepada 

konsumen, bahasa dan pesan yang disampaikan hedaklah 

disesuaikan dengan kadar intelektualitas konsumen dan 

menggunakan bahasa yang mudah dimengerti oleh konsumen. Hal 

tersebut sesuai dalam menjalankan strategi promosi. Dalam 

melakukan promosi hendaknya mengunakan bahasa yang mudah 

dipahami oleh masyarakat atau calon pelanggan sehingga pesan 

yang ingin disampaikan oleh perusahaan atau komunikator dapat 

diterima dengan baik oleh masyarakat. 

3. Brand Image 

Kotler (Simamora, 2004:63) mendefinisikan brand image 

sebagai seperangkat keyakinan, ide, dan kesan yang dimiliki oleh 

seseorang terhadap suatu merek. Karena itu sikap dan tindakan 

konsumen terhadap suatu brand sangat ditentukan oleh brand image 

tersebut. Kotler  juga menambahkan bahwa brand image merupakan 

syarat dari brand yang kuat. Simamora (2004:21) mengatakan bahwa 

image adalah persepsi yang relatif konsisten dalam jangka panjang. 

Jadi tidak mudah untuk membentuk image sehingga bila terbentuk 

akan sulit untuk mengubahnya. Image yang dibentuk harus jelas dan 

memiliki keunggulan  bila dibandingkan dengan pesaingnya. 
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Sedangkan yang dikatakan Rangkuti (2002:244) brand image 

adalah sekumpulan assosiasi merek yang terbentuk dan melekat di 

benak konsumen. Kekuatan asosiasi merek ditentukan dari pengalaman 

langsung konsumen dengan merek, pesan-pesan yang sifatnya non 

komersial maupun yang sifatnya komersial. (Ferinadewi, 2008:166)  

a. Manfaat Brand Image 

Brand image yang efektif akan mencerminkan tiga hal 

(Rangkuti,2002:312)  yaitu: 

1) Membangun karakter produk dan memberikan value 

Propositon 

2) Menyampaikan karakter produk secara unik sehingga 

berbeda dengan pesaing 

3) Memberikan kekuatan emosional lebih dari kekuatan 

Rasional 

Ketika brand image mampu membangun karakter produk 

dan memberikan value proposition, kemudian menyampaikan 

karakter produk kepada konsumennya secara unik, berati brand 

tersebut telah memberi kekuatan emosional lebih dari kekuatan 

rasioal yang dimiliki oleh produk tersebut. Hal ini akan membuat 

konsumen mengasosiasikan serangkaian hal yang positif dalam 

pikiranyya ketika mereka memikirkan brand tersebut. 
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b. Komponen brand image  

 Komponen brand image terdiri atas tiga bagian, yaitu: 

1) Citra Pembuat (Corporate Image), yaitu sekumpulan asosiasi 

yang dipersepsikan konsumen terhadap perusahaaan yang 

membuat suatu produk atau jasa. Dalam penelitian ini citra 

pembuat meliputi: popularitas, kredibilitas serta jaringan 

perusahaan. 

2) Citra pemakai (user image), yaitu sekumpulan asosiasi yang 

dipersepsikan konsumen terhadap pemakai yang menggunakan 

suatu barang atau jasa. Meliputi : konsumen itu sendiri, gaya 

hidup atau kepribadian, serta status sosialnya. 

3) Citra Produk (product image), yaitu sekumpulan asosiasi yang 

dipersepsikan konsumen terhadap suatu produk. Meliputi : 

atribut produk terebut, serta jaminan (Simamora, 2004:63).  

c. Faktor-faktor Pembentuk Brand Image 

Berikut ini adalah faktor-faktor pembentuk brand image, yaitu:  

1) Kualitas atau mutu, berkaitan dengan kualitas produk barang 

yang ditawarkan oleh produsen dengan merek tertentu. 

2) Dapat dipercaya atau diandalkan, berkaitan dengan pendapat 

atau kesepakatan yang dibentuk oleh masyarakat tentang suatu 

produk yang dikonsumsi. 

3) Kegunaan atau manfaat, yang terkait dengan fungsi dari suatu 

produk barang yang bisa dimanfaatkan oleh konsumen 
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4) Pelayanan, yang berkaitan dengan tugas produsen dalam 

melayani konsumennya 

5) Resiko, berkaitan dengan besar kecilnya akibat atau untung dan 

rugi yang mungkin dialami oleh konsumen 

6) Harga, yang dalam hal ini berkaitan dengan tinggi rendahnya 

atau banyak sedikitnya jumlah uang yang dikeluarkan 

konsumen untuk mempengaruhi suatu produk, juga dapat 

mempengaruhi citra jangka panjang 

7) Citra yang dimiliki oleh merek itu sendiri, yaitu berupa 

pandangan, kesepakatan dan informasi yang berkaitan dengan 

suatu merek dari produk tertentu. 

d. Proses Pembentukan Brand Image (Citra Merek) 

Pembentukan brand image di khalayak, sangat erat kaitanya 

dengan persepsi yang ada dalam khalayak terhadap brand tersebut. 

Image adalah persepsi yang relatif konsisten dalam jangka panjang. 

Tidak mudah membentuk image, tetapi sekali terbentuk tidak 

mudah untuk mengubahnya. Image yang dibentuk tidak sekedar 

image, melainkan image yang jelas, berbeda dan relatif lebih 

unggul dibanding pesaing. Inilah yang disebut positioning. Brand 

yang berhasil adalah brand yang memiliki posisi kuat. 

Salah satu untuk meningkatkatkan ekualitas brand adalah 

melalui suatu konsep brand. Konsep brand ini dicapai dengan 

mempromosikan sebuah brand semenarik mungkin bagi salah satu 
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dari tiga kategori kebutuhan dasar konsumen dan tetap konsisten 

dengan daya tarik tersebut. Agar posisi merek kuat, tentu harus 

dikenal dulu dengan menampatkan merek dalam pikiran 

konsumen. Untuk itu merek harus bersaing untuk  masuk dalam 

kategori konsumen.  

F. Metodologi Penelitian 

1. Jenis Penelitian 

 Penelitian ini menggunakan metode penelitian kualitatif, dengan 

analisis deskriptif karena penelitian ini hanya memaparkan situasi atau 

peristiwa dan tidak ditujukan mencari atau menjelskan hubungan serta 

tidak menguji hipotesis (Rakhmat, 2001:24) . Dalam penelitian ini, data 

yang diperoleh adalah berupa kata-kata, gambar dan bukan angka-

angka. Data tersebut mungkin berasal dari naskah wawancara, foto, 

video tape, dokumen pribadi, catatan dan dokumen resmi lainnya. 

(Moloeng, 2002:11)  

2. Subyek dan Obyek Penelitian 

a. Subyek Penelitian    

  Subyek penelitian ini adalah bagian marketing dan 

manager dari Restoran Omah Dhuwur atau yang mengerti dan 

mengatur bagian marketing pada Restoran Omah Dhuwur. Bagian 

marketing akan memberikan informasi kepada peneliti tentang 

strategi marketing mix yang dijalankan untuk mengokohkan brand 

image Restoran Omah Dhuwur.  
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b. Objek Penelitian 

 Objek dari penelitian ini adalah strategi marketing mix 

Restoran Omah Dhuwur dalam mengkokohkan brand image. 

3. Metode Pengumpulan Data  

a. Jenis Data 

1). Data Primer 

   Data ini merupakan data yang dikumpulkan dari lapangan 

dengan melakukan depth interview kepada beberapa informan 

kunci atau subjek penelitian yang terkait dengan perihal strategi 

marketing mix yang dijalankan oleh Restoran Omah Dhuwur. 

2). Data Sekunder 

   Adalah data yang digunakan untuk mendukung informasi 

primer yang diperoleh baik dari dokumen, maupun dari observasi 

langsung ke lapangan. Data skunder tersebut antara lain berupa 

dokumentasi mengenai pemberitaan atau kegiatan yang dilakukan 

Restoran Omah Dhuwur. 

b. Teknik Pengumpulan Data 

 Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1)  Wawancara Mendalam  

   Wawancara mendalam secara umum adalah pross 

memperoleh keterangan untuk tujuan penelitian dengan cara 

tanya jawab sambil bertatap muka antara pewawancara dengan 
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informan atau orang yang di wawancarai, di mana pewawancara 

dan informan terlibat dalam kehidupan sosial yang relatif lama 

(Bungin, 2007:108).  

   Dalam penelitian ini, peneliti akan melakukan wawancara 

mendalam dengan Manager dan Marketing Restoran Omah 

Dhuwur untuk mencari informasi tentang strategi markting mix 

yang dijalankan oleh Omah Dhuwur. 

2) Observasi  

  Observasi atau pengamatan adalah kegiatan keseharian 

manusia dengan menggunakan panca indra lainnya seperti telinga, 

penciuman, mulut dan kulit. Karena itu, observasi adalah 

kamampuan seseorang untuk menggunakan pengamatannya 

melalui hasil kerja panca indra mata serta dibantu dengan panca 

indra lainnya. (Bungin, 2007:115) 

3.) Dokumentasi  

  Dokumentasi adalah instrumen pengumpulan data yang 

sering digunakan dalam berbagai metode pengumpulan data. 

Metode wawancara sering dilengkapi dengan kegiatan 

penelusuran dokumentasi. Tujuannya untuk mendapatkan 

informasi yang mendukung analisis dan interpretasi data. 

Dokumentasi bisa berbentuk dokumen publik ataupun dokumen 

privat (Kriyantono, 2009:93) melalui buku-buku, makalah-
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makalah dan rekaman yang berhubungan dengan judul yang 

peneliti angkat. 

4. Metode Anaisis Data 

  Dalam penelitian ini, metode analisis data yang digunakan adalah 

analisis model Miles dan Habermen dalam buku Metode Penelitian 

Kualitatif (Moeloeng, 2002:248), di mana dijelaskan bahwa analisis 

data meliputi tiga alur kegiatan, yaitu: 

a. Reduksi Data adalah proses pemilihan data, mengolongkan, 

mengarahkan, membuang yang tidak perlu dan mengorganisasikan 

data dengan sedemikian rupa hingga kesimpulan dan verifikasi. 

b. Penyajian Data, dalam penyajian data ini seluruh data di lapangan 

yang berupa hasil wawancara dan dokumentasi akan dianalisis 

sesuai dengan teri yang di paparkan sebelumya. 

c. Penarikan kesimpulan, adalah kegiatan penggambaran secara utuh 

dari objek yang diteliti pada proses penarikan kesimpulan 

berdasarkan penggabungan informasi yang disusun dalam suatu 

bentuk yang tepat dalam penyajian data. 

5. Metode Keabsahan Data 

  Metode keabsahan data yang digunakan dalam penelitian ni 

adalah Triangulasi. Triangulasi adalah kombinasi beragam sumber data, 

tenaga peneliti, teori dan teknik metodologis dalam suatu penelitian atas 

gejala sosial. Triangulasi diperlukan karena setiap teknik memiliki 

kelemahan serta keunggulanya tersendiri.  
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     Dalam penelitian ini, peneliti akan menggunakan Triangulasi 

Sumber (Triangulasi Data) dalam pemeriksaan keabsahan data. 

Triangulasi Sumber (Triangulasi Data) adalah membandingkan atau 

mengecek ulang derajat kepercayaan suatu informasi yang diperoleh 

dari beragam sumber data (Kriyantono, 2009:70). Selain itu, peneliti 

juga menggunakan Triangulasi Teori. Triangulasi Teori adalah 

memanfaatkan dua teori atau lebih untuk di adu atau di padu. 
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G. Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Sumber: Diolah dari buku Strategi Pemasaran, Fandy Tjiptono, hal. 95) 

Berdasarkan bagan tersebut, dapat dijelaskan bahwa: 

   Restoran Omah Dhuwur merupakan restoran elit yang terletak di 

Kotagede. Pada dasarnya, restoran ini berada di lokasi yang kurang strategis, 

Restoran Omah Dhuwur terletak di 
lokasi yang tidak strategis dan memiliki 
range harga yang tinggi 

Strategi Marketing Mix 
Restoran Omah Dhuwur 

product price place promotion 

Brand Image 
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karena memang lokasinya tidak berada di daerah perkotaan, yang sering 

digunakan untuk lalu lalang oleh masyarakat luar. Selain itu, harga yang 

ditawarkan restoran ini cukup mahal. Rentang harga makanan mulai dari 

Rp50.000,00 dan  minuman mulai dari Rp20.000,00. Akan tetapi meskipun 

demikian, Restoran Omah Dhuwur ini tetap ramai dikunjungi para pelanggan. 

   Selain itu, semenjak adanya Bom Bali pada 12 Oktober 2012 

menyebabkan jumlah wisatawan asing yang berkunjung di Indonesia 

menurun drastis. Padahal segmentasi pasar restoran ini adalah kalangan turis 

asing, maka dari itu pihak restoran mengubah segmentasi menjadi pejabat, 

eksekutif muda dan pengusaha yang berdomisili di Yogyakarta. Maka dari 

itu, peneliti ingin mengetahui lebih dalam strategi marketing mix yang 

dijalankan oleh Restoran Omah Dhuwur sehingga dapat mengokohkan brand 

image. 
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BAB IV 

PENUTUP 

A. KESIMPULAN 

Restoran Omah Dhuwur adalah sebuah restoran elit yang terletak di 

pusat kerajinan perak, yaitu Kotagede. Dengan bangunannya yang megah 

seakan menjadi pajangan mewah di gerbang pintu masuk Kotagede. Banyak 

brand yang berkembang mengiringi perjalanan Restoran Omah Dhuwur ini. 

Brand tersebut muncul tidak dengan sendirinya, akan tetapi ada alasan-

alasan tersendiri, sehingga Restoran ini menjadi berkesan di benak 

masyarakat sekitar maupun para pelanggannya. 

Pertama, restoran ini menempati bangunan peninggalan kolonial 

yang sudah berumur kurang lebih 200 tahun. Hal ini tentunya menjadi suatu 

keistimewaan tersendiri untuk restoran ini, karena tidak banyak suatu 

tempat usaha yang memiliki nilai historis seperti Omah Dhuwur. Yang 

dulunya memang merupakan peninggalan dari “Orang Kalang”. 

Kedua, konsep setiap desain ruangan restoran ini juga berpadu 

antara konsep tradisional dan internasional. Sebenarnya, memang pada 

dasarnya bangunan ini sejak dibangun dahulu memang sudah terkonsep 

seperti itu, kemudian pihak restoran hanya menambahi properti-properti 

untuk mendukung desain bangunan tersebut. Selain itu pemandangan yang 

disuguhkan dalam restoran ini cukup menyegarkan mata si pengunjung. 

Karena memang secara geografis, restoran ini terleak lebih tinggi daripada 



78 
 

bangunan-bangunan tempat tinggal masyarakat sekitar. Jadi sambil 

menikmati menu yang disuguhkan, pengunjung juga bisa menikmati 

suasana herritage yang terdapat di sekeliling restoran. Maka dari itu, 

Restoran Omah Dhuwur mengusung tema “The Unique and Herritage Place 

to Dinner Out”.  

 Historis sebuah lokasi, perpaduan antara tradisional dan 

internasional menu dan desain bangunan, ternyata bisa menjadi kekuatan 

positif bagi Restoran Omah Dhuwur. Dan tentunya Restoran Omah Dhuwur 

menjadi sebuah restoran yang diminati dan cukup mengundang perhatian 

konsumen baru maupun pelanggan tetap Restoran ini. Jadi walaupun 

semahal berapapun, senyempil apapun tempatnya, restoran ini tetap ramai 

diburu para pelanggan karena memang terdapat banyak keunikan tersendiri 

dari restoran ini, termasuk kedua alasan di atas. 

Dalam mengokohkan brand image, Restoran Omah Dhuwur selalu 

melakukan inovasi terhadap menu makanan dan minumannya. Berinovasi 

dengan menciptakan menu baru yang tetap unik tentunya. Akan tetapi, 

restoran ini akan lebih condong ke menu tradisional karena memang banyak 

konsumen yang lebih menyukai menu tradisionalnya. Maka dari itu, 

Restoran Omah Dhuwur akan melakukan inovasi terhadap menu, khususnya 

tradisional. Sehingga kelak, Restoran Omah Dhuwur juga mempunyai 

image sebuah restoran yang ahli dalam masakan tradisional.   
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Dan setiap ada menu baru, pihak Restoran langsung akan membuat 

iklan di Surat Kabar, supaya dapat diketahui oleh konsumennya. Di dalam 

restoran ini juga mempunyai sebuah galeri, yang menjual pernak-pernik 

khas Yogyakarta. Yang hal ini tentunya juga memudahkan pengunjung jika 

ingin mencari atau membeli sebuah buah tangan dari Yogyakarta. Selain itu, 

diwaktu-waktu tertentu juga terdapat pertunjukan tradisional untuk 

menghibur para konsumen, seperti keroncong,  tari-tarian tradisional dan 

lain-lainnya. Yang tentunya hal ini juga dapat menciptakan image tersendiri 

dibenak para pelanggan.  

B. SARAN 

Berdasarkan hasil observasi dan wawancara yang dilakukan, peneliti 

mempunyai beberapa saran untuk Restoran Omah Dhuwur, yaitu: 

1. Restoran Omah Dhuwur sebaiknya mengoptimalkan sarana promosi 

untuk mengenalkan setiap ada menu baru di Restoran Omah Dhuwur. 

Misalnya saja promosi lewat internet, seperti situs-situs jejaring sosial 

seperti Facebook ataupun Twitter yang memang pada saat ini situs 

jejaring sosial ini banyak dikenal oleh sebagian besar orang. 

Berpromosi di jejaring sosial ini akan lebih efektif, selain itu juga 

menghemat biaya promosi karena memang tidak membutuhkan biaya 

dalam bterpromosi lewat situs jejaring social ini. 

2. Restoran Omah Dhuwur sebaiknya bisa menekan biaya produksi 

supaya harga yang ditawarkan bisa lebih murah. Jadi dengan menekan 
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biaya produksi yang lebih murah diharapkan dapat meningkatkan 

jumlah pengunjung Restoran Omah Dhuwur. 

3. Memberikan promo misalnya setiap Perayaan Tahun Baru, Hari 

Kemerdekaan dan lain sebagainya. Dengan memberikan potongan 

harga atau diskon, sehingga dapat menarik lebih banyak konsumen.  
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 Tuesday, 03 January 2012 10:50  
Omah Duwur Unggulkan Wisata Heritage 

BANTUL - Omzet restoran Omah Dhuwur yang ada di Kotagedhe meningkat tajam. 
Selain menyediakan menu makanan tradisional, ada kelebihan lain yang ada 
padanya. Yakni mempunyai objek wisata heritage.  

Marketing Supervisor Nanang Kurniawan mengatakan, sejak 20 Desember, antusias 
turis datang ke Omah Dhuwur cukup tinggi.  

“Mereka tidak hanya menikmati makanan yang ada. Tetapi ingin mengetahui cerita 
mengenai warisan heritage yang dipunyai di Omah Dhuwur serta lingkungannya,” 
karta Nanang, kemarin (2/1) Nanang membandingkan dengan hari biasa. Saat 
liburan, kunjungan wisatawan mengalami kenaikan 20 hingga 30 persen. Hal 
tersebut berdampak pada omzet. Dibanding tahun lalu, kenaikannya hingga 30 
persen. 
“Tahun 2011 lebih baik karena setahun sebelumnya ada erupsi Merapi yang 
membuat wisatawan enggan datang ke Jogjakarta,” katanya. 

Selain menjual atmosfer, ungkap Nanang, restoran Omah Dhuwur juga menjual 
makanan spesial. Seperti grontol gurame, ayam sere hingga es Lombok yang 
berbahan cabai yang diseduh kayu manis, cengkeh serta memiliki citarasa pedas 
segar.  
“Kami juga mempunyai sop buntut dan sate Kotagedhe, yang menjadi menu favorit 
pengunjung,’ katanya. 

Keberadaan Omah Dhuwur di centra kerajinan silver sangat mendukung. Mereka 
juga ingin menikmati makanan usai berbelanja aneka produk kerajinan dari perak.
Manajemen Restoran Omah Dhuwur memang membidik segmen middle up. Tidak 
hanya wisatawan dalam negeri, Omah Dhuwur juga menggarap market keluarga 
serta wisatawan asal mancanegara. Beberapa wisatawan yang sering menikmati 
aneka menu Omah Dhuwur di antaranya dari Prancis, Australia, Inggris, dan Jepang.
“Banyak yang menyukai menu tradisional. Kami mengkombinasi menu dari bahan 
lokal dan impor,” katanya. 

Tahun ini, Omah Dhuwur memperluas pasar ke luar negeri. Beberapa negara lain 
juga dibidik. Seperti Belanda, Thailand, Singapura, dan Jepang dengan 
menggandeng travel agent.(mer/hes)  
RADAR JOGJA 
 



Restoran Omah Dhuwur Tekan Biaya Memasak 

Tribun Jogja - Sabtu, 15 Januari 2011 18:29 WIB 
Laporan Wartawan Tribun Jogja, Mario Eka Danardono 
 
TTRIBUNJOGJA.COM, BANTUL - Manajer Operasional Restoran Omah Dhuwur 
Yogyakarta, Sigit Risworo, memberlakukan cost control untuk bertahan dari inflasi 
bahan-bahan makanan.  
 
Ia meminta kepala koki agar lebih kreatif saat memasak. "Kalau kreatif, kita bisa 
bikin makanan lebih murah dengan kualitas yang sama," ujarnya, Sabtu (15/1/2011). 
 
Sigit mengatakan cabai merah yang saat ini mahal bukan dikarenakan kualitasnya 
yang baik, tapi persediaan barangnya yang tidak ada. “Untuk bisa berhemat kita 
punya stok bahan makanan. Stok kita sesuaikan dengan jumlah pengunjung harian,” 
katanya.  
 
Sigit mengaku, fluktuasi harga makanan hanya terjadi pada bahan lokal, sedangkan 
bahan impor masih stabil. “Daging yang kita pakai adalah daging Black Angus yang 
diimpor dari Australia. Yang bikin pusing itu sayurannya, soalnya barang lokal," kata 
pria berumur 35 tahun itu. 
 
 

 

 

 

 

 

 

 



RESTORAN TRADISIONAL MENJAMUR  

Padukan Tradisional-Modern 

 

Tomi Sujatmiko | Senin, 2 April 2012 | 07:47 WIB  

TANPA ada inovasi sajian, pelanggan bisa bosan dan kabur. Ini pula yang dipegang 
teguh pengelola Restoran Omah Dhuwur, Irsyam Sigit Wibowo. 

Agar sajian menu tradisional yang diusung restorannya menarik minat dan bikin 
penasaran, Irsyam bersama tim melakukan kreasi yakni memadukan menu tradisional 
dengan modern.  

Menu seperti thiwulan steak, chicken and thiwul, gurameh grontol, sop buntut dengan 
tempe, bothok ayam jagung, ayam goreng sere, kakap bumbu kuning dan menu 
campuran lain tersaji di restoran yang berada di Kotagede ini.  

"Pemilihan menu tradisional ini karena bahan mudah didapat dan untuk melestarikan 
tradisi. Tapi memang dengan formulasi tampilan dan rasa yang berbeda serta tidak 
bisa ditemukan di tempat lain,” papar Irsyam Sigit Wibowo. 

Dari segi harga bahan baku juga terjangkau, tapi ketika diolah dan disajikan nilainya 
bisa lebih tinggi. Untuk memformulasikan kreasi menu tersebut tidak mudah. Semua 
menu tersebut berasal dari ide-idenya. Misalnya tiwul yang merupakan makanan 
tradisional khas Gunungkidul ini dijadikan bahan pengganti kentang atau nasi pada 
steak dan chicken. Pada menu gurameh grontol, jagung yang digunakan adalah 
jagung manis.   

"Untuk rasa kreasi menu saya yang menentukan. Memang rasanya agak disesuaikan 
dengan lidah orang asing. Misalnya untuk minuman tradisional tidak 'sekuat' aslinya. 
Tim chef yang mengolah dan harus mampu mengunci rasanya," imbuhnya. 
 
Minuman tradisional yang cukup unik adalah traditional Ice Lombok yang 
merupakan perpaduan antara cabe, daun sere, kayu manis dan merica. Selain itu ada 
tradisional ice kapulogo, wedang kacang, wedang serai jahe, wedang jambu slarong, 
wedang OD yang terinspirasi dengan wedang uwuh dan traditional java punch yang 
merupakan minuman jamu beruapa kunir asem jeruk khas Kotagede. Harga minuman 
ini berkisar Rp 13.500 hingg Rp 20.000. 



"Kelemahan bumbu tradisonal itu, beda musim beda kualitas. Jadi harus pintar cara 
mengolah dan menyajikannya. Tapi juga harus berani berkreasi dan berinovasi agar 
menu tradisional ini eksis dan diminati," urainya 

Bukan hanya dari menu. Arsitektur bangunan restoran Omah Dhuwur yang 
merupakan bangunan heritage. Semakin menarik karena yang ditampilkan dengan 
suasana teras dan kebun serta unsur kayu pada lantai dan meja kursi serta gemerlap 
lampu di malam hari. 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Omah Dhuwur, Lestarikan Budaya Lewat Kuliner  
Sosbud | Kamis, 5 Juli 2012 07:08 WIB 
 
KOTAGEDE memang  terkenal dengan  suku kalang yang mendiami bangunan artdeco khas 
kolonial  percampuran  China,  Jawa,  dan  Portugis.  Salah  satu  yang  masih  menggunakan 
desain bangunan tersebut untuk tempat makan adalah Omah Dhuwur. 
 
Restoran bertaraf internasional ini berniat melestarikan nilai‐nilau budaya dan heritage yang 
telah melekat  di masyarakat  Kotagede.  Salah  satunya  dengan menggunakan  resep‐resep 
makanan dan minuman bercitarasa tradisional. 
 
Minuman di Omah Dhuwur merupakan  racikan  rempah  turun  temurun dengan beberapa 
tambahan  kreasi.  Minuman  menyegarkan  dan  bermanfaat  bagi  kesehatan  tubuh  ini  di 
antaranya es jambu selarong, es lombok yang berbahan dasar cabai, dan es kapulogo. Tidak 
kalah menyegarkan ada  juga es  java punch hasil pencampuran  sari kunir, asam  jawa, dan 
jeruk lemon. 
 
Selain  itu,  kekuatan  rempah  juga  bisa  dirasakan  dalam  menu  utama  di  Omah  Dhuwur 
seperti  grontol  gurameh,  ayam  sereh.  Omah  Dhuwur  juga  menyajikan  masakan 
internasional seperti sirloin steak, grilled salmon. Beragam menu prasmanan disiapkan bagi 
Anda yang ingin mencicipi banyak menu. 
 
Rasakan  suasana  makan  di  bangunan  kolonial  yang  memiliki  jendela  besar  dengan 
pemandangan  khas  Kotagede  dan  rumah  joglo,  yang  juga  menjadi  bagian  dari  Omah 
Dhuwur.(MI/****) 
 Metrotv news.com 
 
 
 

 

 

 

 



Kelezatan Makanan di Rumah Makan Omah Dhuwur| 

Posted: 01/01/1970 07:00 

 
 
BELUM kenal maka tak sayang. Perasaan itu muncul saat tim Ada Gosip masuk ke 
Rumah Makan Omah Dhuwur di Yogyakarta, belum lama ini. Pemandangan di sana 
ternyata sangat indah dan asri. Pepohonan dan bunga bermekaran. Suasana terasa 
adem dengan sejuknya semilir angin. Di sana juga ada sejumlah pendopo dan rumah 
kuno peninggalan Belanda. Jadi tambah betah berlama-lama di sana.Usai berkeliling, 
kami beristirahat sejenak. Di sebuah restoran, kami menikmati sejumlah menu 
hidangan yang menggugah selera. Tersedia menu di antaranya madu war steak dan 
pepes ikan kakap. Tim Ada Gosip juga diberi kesempatan memasak langsung dua 
masakan itu dipandu dua koki masak. Menurut Manajer Omah Dhuwur Djuju Ariyati, 
melahap pepes ikan lebih asyik bila dipadu dengan nasi yang dibungkus daun jati.  
  
Liputan6 
 

 

 

 

 

 



Resto Omah Dhuwur, Kotagede 
Minggu, 8 November 2009 10:37 WIB | | Dilihat: 1809 Kali 
 

SOLOPOS Restoran unik dengan nilai heritage di daerah kota tua di Kotagede ini 

bukanlah restoran biasa. walnya, restoran ini dibuka oleh keluarga Harto Suhardjo 

(HS) untuk memfasilitasi para importer asing yang membeli perak di HS Silver agar 

lebih santai untuk berbincang bisnis pada 2002. 

Bangunan yang kini dijadikan restoran ini sudah berusia 200 tahun. Sehingga tak 

heran jika nilai sejarahnya sangat tinggi. Restoran bertaraf internasional ini berada di 

tanah seluas 3.000m2 menyajikan menu fusion yaitu paduan citarasa tradisional dan 

Eropa yang didukung oleh interior yang membawa kita seolah berada di masa lalu. 

Menu favorit di November ini adalah nasi rempah. Semacam nasi kembuli ala Timur 

Tengah namun dengan cita rasa yang Jawa banget. Nasi dicampur dengan bumbu 

kare dan rempah khas Jawa seperti bawang merah mentah, kayu manis, serai dan 

cengkeh selain itu juga ada potongan kare sapi yang empuk. 

Agar lebih modern, selain dilengkapi dengan sambal merah dan sambal hijau, nasi 

rempah ini dilengkapi dengan sambal bangkok yang merupakan campuran potongan 

paprika merah, paprika hijau dan nanas. 

Pelengkap lain yang tak mungkin ditemukan di menu nasi rempah di restoran lain 

adalah emping. Olahan melinjo yang gurih ini cocok untuk dipasangkan dengan nasi 



rempah yang lezat. Menu fusion dengan paduan yang sempurna. Rasa tradisional 

namun disajikan dengan gaya modern dan ekslusif. 

Jika ingin menu internasional, Omah Dhuwur juga  menyediakan menu internasional 

seperti Steak Omah Dhuwur yang terkonsep secara fusion yaitu olahan daging 

australian tenderloin atau dada ayam dipadukan dengan singkong sebagai penganti 

kentang, sayur gulung dan siraman saos khas restoran ini. 

Bahan dasar menu diimpor khusus dari luar negeri, namun demikian bahan bumbu 

dan rempah merupakan bahan asli dari Jawa. Ada dua model penyajian menu, model 

set atau prasmanan (buffy). Selain dari sajian menu makannya, menu minuman pun 

tetap menggunakan rempah jawa. 

Minuman special seperti es Lombok, misalnya. Cabai yang diseduh dengan 

rempahrempah khas jawa yang patut untuk dicoba. Atau Punch Omah Dhuwur yang 

mencampuran sari kunir, asam jawa, jeruk lemon dan gula pasir kedalam air. Tidak 

hanya itu saja jambu selarong dan wedang Omah Dhuwur akan menambah kekhasan 

dari kreasi unik dari bartender Omah Dhuwur. 

Customer Omah dhuwur  memang kalangan middle up. Jadi harga yang ditawarkan 

juga cukup bervariasi. Untuk makanan berkisar Rp40.000-Rp140.000 dan minuman 

sekitar Rp8.000-Rp 20.000. Omah Dhuwur buka setiap hari mulai 11.00-23.00 WIB. 

(Harian Jogja Cetak 

 



Rabu, 04 Juli 2012 17:40 WIB  
Omah Dhuwur, Kotagede Yogyakarta 
Melestarikan Budaya Lewat Kuliner  
Penulis : Dzulfikri 
 
KOTAGEDE memang  terkenal dengan  suku kalang yang mendiami bangunan artdeco khas 
kolonial  percampuran  China,  Jawa,  dan  Portugis.  Salah  satu  yang  masih  menggunakan 
desain bangunan tersebut untuk tempat makan adalah Omah Dhuwur.  
 
Restoran bertaraf internasional ini berniat melestarikan nilai‐nilau budaya dan heritage yang 
telah melekat  di masyarakat  Kotagede.  Salah  satunya  dengan menggunakan  resep‐resep 
makanan dan minuman yang bercitarasa tradisional.  
 
Minuman di Omah Dhuwur merupakan  racikan  rempah  turun  temurun dengan beberapa 
tambahan kreasi. Minuman menyegarkan dan bermanfaat bagi kesehatan tubuh  ini antara 
lain es jambu selarong, es lombok yang berbahan dasar cabai, dan es kapulogo. Tidak kalah 
menyegarkan juga es java punch hasil pencampuran sari kunir, asam jawa, dan jeruk lemon.  
 
Selain itu kekuatan rempah juga bisa dirasakan dalam menu utama seperti grontol gurameh, 
ayam  sereh. Omah Dhuwur menyajikan  pula masakan  internasional  seperti  sirloin  steak, 
grilled salmon. Beragam menu prasmanan disiapkan bagi Anda yang ingin mencicipi banyak 
menu.  
 
Rasakan  suasana  makan  di  bangunan  kolonial  yang  memiliki  jendela  besar  dengan 
pemandangan  khas  Kotagede  dan  rumah  joglo  yang  juga  menjadi  bagian  dari  Omah 
Dhuwur.(X‐14)  
 
 
Omah Dhuwur, Jl. Mandorakan No. 252 Kotagede, Yogyakarta 
Jam operasional: Senin ‐ Minggu, pukul 11.00 ‐ 22.00 WIB 
MEDIA INDONESIA.COM 
 

 

 

 

 



Bule Jerman Menangis Gara-gara Cabai 
Tribunnews.com - Sabtu, 15 Januari 2011 19:28 WIB 
 
Laporan Wartawan Tribun Jogja, Mario Eka Danardono 
 
TRIBUNNEWS.COM, 
 
BANTUL - Manajer Operasional Restoran Omah Dhuwur, Sigit Risworo, sambil 
tertawa mengisahkan pengalamannya melayani seorang bule, Sabtu (15/1/2011). 
Ia mengisahkan kekonyolan bule berkebangsaan Jerman. Wajah si bule tiba-tiba 
merah dan berkeringat, serta matanya mengeluarkan air mata ketika memakan cabai 
rawit. 
Bukan hanya wajah yang memerah, sigit juga mengatakan kalau si bule banyak 
mengumpat gara-gara kepedasan memakan cabe rawit itu. Kekonyolan bule itu 
disebabkan perbedaan kebiasaan antara Eropa dan Indonesia. 
 
“Bule itu menganggap cabai rawit dalam minuman Wedang Lombok sebagai garnish 
dan memakannya. Hasilnya jelas saja rasa pedas yang membakar bibirnya. Saya suka 
minumannya, tapi tidak untuk garnishnya," cerita Sigit. 
Sigit harus meminta maaf dan memberi penjelasan kepada si bule sambil menahan 
tawa. "Ini yang namanya lombok, bagian dari resep minuman dan bukan sebuah 
garnish," kata Sigit kepada bule Jerman itu. 
Selain cabe rawit, bule itu juga menganggap jahe sebagai garnish dan memakannya. 
Garnish merupakan pemanis tampilan dalam minuman. "Biasanya anggur, lemon, 
cherry, pokoknya yang manis-manis dan enak dimakan," katanya. 
Minuman si Bule adalah perpaduan rempah-rempah, kayu manis dan cabe rawit. 
Rasanya unik. Ada rasa pedas khas cabe rawit, wangi kayu manis dan manisnya gula. 
Semakin segar bila ditambah es batu. 
 
Sejak berdiri tahun 2002, Omah Dhuwur menargetkan turis asing sebagai 
konsumennya. Mereka menitipkan pamflet-pamflet ke hotel-hotel berbintang lima di 
Yogyakarta, agar mampu menjaring banyak turis asing. "Nanti ada 35 turis Jepang 
yang rencananya mau mampir," ujarnya. 
 
Pengalaman Sigit menjadi masukan berharga untuk mengevaluasi kinerja Omah 
Dhuwur. Daftar Menu yang ada di Omah Dhuwur juga disesuaikan dengan tata cara 
penyajian Eropa. Dampaknya, banyak konsumen lokal yang bingung dan sering 
minta penjelasan pada pelayan. 
 
 



DAFTAR PAKET MENU RESTORAN OMAH DHUWUR 

 

 



 

 

 

 



 



 



 



 

 



 

 



 



 

 

 

 

 



DAFTAR	PERTUNJUKAN	OMAH	DHUWUR	

1. Jathilan (7‐12 org)  * Acara penyambutan tamu(Area parkir HS Silver)

2. Srimpi (3 atau 4 org)  * Acara waktu Makan Malam

3. Klotekan (12 org) 
* Acara penyambutan tamu 
* Pengantar Tamu masuk dengan ritual tabur bunga 
* Gerbang utama Omah Dhuwur  

4. Bangboo & Tari lepas(15 org: 11 
musisi, 4 penari) 

* Acara waktu Makan Malam atau Setelah 
* Tari lepas adalah tarian untuk mengajak tamu 
berjoget bersama  

5. Sither (5 org)  * Acara waktu Makan Malam

6. Keroncong (10 org) 
* Acara waktu Makan Malam 
* Top 40’s Song (Indonesia/Barat)  

7. Top 40’s Acoustic (6 org)  
* Acara waktu Makan Malam 
* Akustic dengan gitar, bass, keyboard, drum, 
saxophone dan 1 vocalis  

8.Tarian tradisional Gatotkaca 
Gandrung 

* Acara waktu Makan Malam atau Setelah 

9 Acara Sulap dan/atau Komedi * Acara waktu Makan Malam 

10 Gamelan komplit  * Acara waktu Makan Malam atau Setelah 

11 Tari Topeng (2 org)  * Acara Penyambutan tamu

12.Tari Kontemporer (4/5 org)  * Acara waktu Makan Malam

13. Perkusi Latin 
* Acara waktu Makan Malam 
* Lagu‐lagu Latin 

14. Tarian Ramayana   * Acara waktu Makan Malam



GALERI OMAH DHUWUR 

 

   

     

    



    

      

 

 

 

 

 



 

 

 

 



CURICULUM VITAE 
TIKA NOOR AFIFAH 

Kudusan 85 RT04/RW01 Jagalan, Banguntapan, Bantul 55192 

Call Phone: 08977739288 

Email: tickhanoorafifah@yahoo.co.id 

 
 
DATA PRIBADI 

 

 Nama lengkap  : Tika Noor Afifah 

 Asal  : Kudusan RT04/RW01 Jagalan, Banguntapan, 
Bantul 55192 

 Tempat dan Tanggal lahir : Bantul,14 Maret 1990 

 Usia   : 22 Tahun 

 Agama  : Islam  

 Jenis kelamin  : Wanita 

 Status   : Mahasiswi 

 Kewarganegaraan   : WNI 

 Tinggi/Berat  : 161 cm/ 60 kg 

  

 PENDIDIKAN 

 

• 2008 –  :  Ilmu komunikasi UIN Sunan Kalijaga   

Yogyakarta 

 Konsentrasi Public Relations (PR) 



• 2005 – 2008  :  SMA N 2 Banguntapan (Bidang Studi IPA) 

• 2002 – 2005  :  SMP  Muhammadiyah 7 

• 1996 – 2002  :  SD N Dalem 

• 1994 – 1996  :  TK (ABA) Bodon  

   

PENGALAMAN ORGANISASI 

   

• 2011 – 2012 :-  Financial PRO (Public Relation Oriented) 

• 2011 – 2012 :- Bendahara Ikom Radio FISHUM UIN Sunan   

Kalijaga Yogyakarta  

• 2009  - 2010 :- Bendahara PemudaPemudi 

• 2006 – 2007 :- ROHIS SMA N 2 Banguntapan 

• 2003 - 2004 :- OSIS SMP Muhammadiah 7 
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