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Abstrak 

Keberadaan pandemi Covid 19 yang terjadi sejak pertengahan bulan maret 2020 mengalami 
penyebaran secara masif dan global dan mempengaruhi segala sektor kehidupan, terutama pada sektor 
ekonomi. Dalam hal ini, WHO (World Health Organization) telah mengumumkan dampak pandemi Covid 
dalam segala aspek kehidupan telah menjadi masalah yang krusial yang berusaha dihadapi berbagai negara 
di dunia termasuk Indonesia. Keberadaan pandemi Covid 19 menyebabkan menurunnya tingkat penjualan 
pada berbagai gerai makanan Fast Food termasuk Pizza Hut. Strategi Direct selling Next Cross menjadi 
pilihan yang dilakukan gerai Pizza Hut untuk tetap mempertahankan tingkat penjualannya.  

Metode penelitian yang digunakan adalah penelitian kepustakaan (Library Research) dengan 
analisis data menggunakan metode kualitatif. Metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah 
dokumentasi dengan sumber acuan umum yang berisi teori-teori dan konsep-konsep pada umumnya. Selain 
itu, sumber acuan khusus berupa jurnal, penelitian, thesis dll. Teknis analisis data menggunakan teknik 
analisis isi yang mengkaji relevansi teori terhadap implementasi praktik yang terjadi dilapangan.   

Penelitian ini bertujuan untuk memperdalam kajian teori tentang strategi pemasaran Direct Selling 
terhadap praktik penjualan pada masa pandemi Covid 19 yang dilakukan oleh gerai Pizza Hut. Selain itu, 
untuk mengetahui hasil elaborasi teori kedalam praktik terkait tingkat penjualan yang dihasilkan gerai Pizza 
Hut dengan menggunakan strategi Direct Selling pada masa pandemi Covid 19.  Penelitian ini 
menghasilkan elaborasi landasan teori kedalam praktik terkait fokus yang diteliti meliputi 1). Dampak 
pandemi Covid 19 terhadap penjualan di gerai Pizza Hut; 2). Strategi Direct Selling Next Cross pizzahut; 
3). Tingkat penjualan gerai pizzahut dengan strategi Direct Selling.  

 
Kata Kunci: Pandemi, Covid 19, Direct Selling, Penjualan.   

Abstract 

The existence of the Covid 19 pandemic that has occurred since mid-March 2020 has spread 
massively and globally and affects all sectors of life, especially in the economic sector. In this case, WHO 
(World Health Organization) has announced that the impact of the Covid pandemic in all aspects of life has 
become a crucial problem that is trying in various countries in the world including Indonesia. The existence 
of the Covid 19 pandemic has caused the decline in the level of sales at Fast Food food outlets including 
Pizza Hut. The Next Cross direct selling strategy is an option for Pizza Hut outlets to maintain its sales 
level. 

The research method used is library research (Library Research). The data research method in this 
study is documentation with a general reference source that contains theories and concepts in general. In 
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addition, specific sources of reference are journals, research, theses etc. The data analysis technique uses 
content analysis techniques that examine the relevance of theory to the implementation of practices that 
occur in the field. 

This study aims to deepen the theoretical study of Direct Selling marketing strategies for sales 
practices during the Covid 19 pandemic carried out by Pizza Hut outlets. In addition, to see the results of 
theoretical elaboration into practice related to the level of sales produced by Pizza Hut outlets using the 
Direct Selling strategy during the Covid 19 pandemic. This research produces a theoretical basis into 
practice related to the focus under study including 1). The impact of the Covid 19 pandemic on sales at 
Pizza Hut outlets; 2). Pizzahut's Next Cross Direct Selling Strategy; 3). The level of sales of pizzahut outlets 
with a Direct Sales strategy. 

Keywords: Covid 19, Direct Selling, Pandemic, Sales. 

 

PENDAHULUAN 
Penyebaran Covid 19 yang terjadi secara masif telah menjadi suatu pandemi global 

meliputi area geografis yang luas yang pertamakali dilaporkan di Wuhan China pada Akhir 
Desember 2019 (Liu K et al, 2018). Pada 30 Januari 2020 Organisasi kesehatan dunia WHO 
(World Health Organization) telah mengumumkan sebagai darurat kesehatan masyarakat 
international (PHEIC), selanjutnya pada tanggal 11 Maret 2020 WHO mengumumkan status 
pandemi global yang berdampak pada segala aspek kehidupan serta menjadi masalah krusial bagi 
berbagai negara di dunia, termasuk Indonesia (Eman Supriatna; 2020). Di indonesia, kasus Covid 
19 pertama kali terkonfirmasi pada tanggal 2 Maret 2020 lalu mengalami pertambahan kasus 
dengan penyebaran yang sangat masif sehingga terkonfirmasi 1.528 kasus dengan tingkat 
mortalitas sebesar 8,9% yang merupakan angka tertinggi di Asia Tenggara (Adityo Susilo; 2020). 

Dampak pandemi Covid 19 sangat mempengaruhi sektor ekonomi. Pasalnya semua 
kegiatan ekonomi dan bisnis dunia menjadi terhambat akibat penyebaran Covid 19 yang terjadi 
secara masif dan massal. Menurut Azwar Iskandar; (2020) Dampak Covid-19 telah berakibat pada 
perlambatan pertumbuhan ekonomi Tiongkok dari 6,1% pada tahun 2019 menjadi hanya sekitar 
3,8% pada tahun 2020. Sementara itu, organisasi dana moneter international (IMF/International 
Monetary Fund) memperkirakan bahwa ekonomi dunia telah turun sekitar -3% di tahun 2020, 
sedangkan menurut JP Morgan ekonomi dunia minus mencapai -1,1% di tahun 2020. Penurunan 
ekonomi global berdampak secara global terhadap semua sektor dan telah mengkhawatirkan 
masyarakat dunia (Iskandar et al, 2020). 

Sama halnya seperti negara lain di dunia, perekonomian indonesia juga mengalami 
penurunan hal ini dapat dilihat melalui nilai tukar rupiah terhadap USD yang terus mengalami 
depresiasi yang fluktuatif. Menurut Anggoro dalam Nugraha Dewi, (2020) dampak Covid 19 
telah menyebabkan nilai kurs rupiah terhadap dolar Amerika jatuh yang semula Rp13.000,-an 
menjadi Rp16.000,-an per USD selama semingu terakhir pada bulan maret 2020. 

Tujuan dalam penelitian ini adalah untuk memperdalam kajian tentang penggunaan strategi 
pemasaran Direct Selling terhadap tingkat penjualan pada masa pandemi Covid 19 yang 
dilakukan oleh gerai Pizza Hut dan untuk mengetahui hasil elaborasi landasan teori kedalam 
praktik terkait fokus yang diteliti meliputi 1). Dampak pandemi covid 19 terhadap penjualan di 
gerai Pizza Hut ; 2). Strategi Direct Selling Next Cross Pizza Hut; 3). Tingkat penjualan gerai 
pizzahut dengan strategi Direct Selling.  
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METODE PENELITIAN  
Penelitian ini menggunakan metode Penelitian Kepustakaan (Library Research) 

atau disebut juga penelitian literatur. Menurut Wirantha (2006) metode penelitian 
merupakan suatu prosedur atau cara untuk mencari pemecahan masalah dalam penelitian. 
Penelitian kepustakaan diartikan sebagai sebuah penelitian yang data-data atau bahan-
bahan informasi yang dibutuhkan dalam penelitian, berasal dari perpustakaan baik berupa 
buku, kamus, jurnal, dokumen dan sebagainya (Sutrisno Hadi, 1990). 

Penelitian Kepustakaan berbeda dengan penelitian lapangan (Field Research) yang 
pada umumnya data primer diperoleh secara langsung dari lapangan. Dalam penelitian 
kepustakaan data pustaka umumnya berasal dari sumber sekunder yang berarti data yang 
diperoleh tidak orsinil atau tidak didapat langsung dari lapangan melainkan melalui 
sumber-sumber literatur. 

Adapun ciri-ciri penelitian kepustakaan menurut Zed Mestika (2006) antara lain 
sebagai berikut:  

1. Peneliti secara langsung menangani data dalam bentuk teks (nash) maupun angka 
yang ada pada sumber-sumber literatur, bukan mendapatkan data langsung dari 
lapangan, saksi mata (eyewitness), kejadian atau dariorang-orang 
(informan/responden). 

2. Data pustaka dari sumber-sumber literatur bersifat siap pakai (ready made). 
Peneliti tidak perlu pergi kemana-mana selain perpustakaan serta tidak perlu 
mempelajari ilmu perpustakaan kerena data dapat langsung digunakan. 

3. Data perpustakaan bersifat data sekunder karena tidak secara langsung diperoleh 
dari tangan pertama/orisinil melainkan tangan kedua. Oleh karena itu, dalam 
menemukan data, peneliti tidak memiliki kehendak atas kelengkapan informasi 
yang diperlukan pada suatu sumber literatur. Melainkan, isi data disesuaikan 
dengan kepentingan penyusunnya sehingga bersifat bias (Prasangka). 

4. Kondisi data pustaka akan tetap sama dan tidak dibatasi oleh ruang dan waktu. 
Prosedur penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merupakan suatu tahapan 

yang harus dilaksanakan dalam proses penelitian. Prosedur penelitian yang dilaksanakan 
sesuai dengan tahapan dalam melaksanakan penelitian kepustakaan.  Menurut Kuhlthau 
(2002) tahapan-tahapan yang harus dilakukan dalam proses penelitian kepustakaan antara 
lain sebagai berikut: 

1. Pemilihan ide atau topik penelitian  
2. Eksplorasi sumber-sumber data atau bahan informasi 
3. Membatasi dan menentukan fokus penelitian  
4. Mengumpulkan sumber data dari berbagai literatur  
5. Analisis dan persiapan penyajian data 
6. Penyusunan laporan  

Seorang peneliti harus mengetahui dan menentukan sumber-sumber data serta 
lokasi dimana data tersebut didapatkan. Menurut Arikunto (1998:144), sumber data 
adalah subjek darimana suatu data dapat diperoleh. Sumber pengumpulan data pada 
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penelitian kepustakaan (Library Reseach) jauh lebih luas bahkan tidak mengenal batas 
ruang dibandingkan penelitian lapangan (Field Research).  

a. Sumber Acuan Utama  
Sumber acuan utama berasal dari buku-buku, artikel ilmiah, transkrip, 

catatan yang berkaitan dengan materi pemecahan masalah dan pengambilan 
keputusan. Khususnys yang memuat teori-teori yang sesuai dengan topik penelitian. 

b. Sumber Acuan Pendukung 
Sumber-sumber data pendukung diperoleh dari berbagai laporan penelitian 

yang telah di publish seperti skripsi, E-Journal, maupun thesis yang dapat 
mendukung penelitian. 
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik 

dokumentasi. Alasan peneliti memilih teknik ini adalah karena peneliti ingin 
membandingkan dari sumber literatur yang satu dengan yang lainnya. Menurut (Hadari 
Nawawi, 1991 : 133 ) teknik dokumentasi adalah cara pengumpulan data melalui arsip-
arsip tertulis termasuk juga buku-buku tentang pendapat teori, dalil-dalil, buletin 
penelitian, maupun jurnal yang berkaitan dengan topik-topik penelitian.  

Instrumen pengumpulan data merupakan catatan penelitian yang dibuat dalam 
bentuk daftar checklist. Yang berisi kumpulan data yang di butuhkan dalam penelitian 
yang didapatkan dari sumber-sumber literatur. 

Teknik Analisis data adalah serangkaian kegiatan dalam mengumpulkan data dari 
sumber-sumbernya kemudian menyusunnya secara sistematis dengan mengorganisasikan 
data tersebut ke dalam kategori, menjabarkan ke dalam pola-pola atau unit-unit, 
kemudian menyusunnya menjadi kesimpulan dalam bentuk laporan (Sugiyono, 2012) . 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kajian isi (Content Analysis). Pendekatan 
ini mengedapankan pembahasan yang mendalam terhadap isi informasi yang telah 
dikumpulkan melalui sumber-sumber literatur. Pendekatan ini merupakan metode yang 
secara khusus mengkaji isi teks.   

Menurut Holsti dalam Syamsul Maarif menyatakan bahwa content analysis (kajian 
isi) adalah teknik apapun yang digunakan untuk menarik kesimpulan melalui usaha 
menemukan karakteristik pesan, dan dilakukan secara objektif dan sistemtis. Content 
analysis dapat juga digunakan untuk menganalisis semua bentuk komunikasi, baik surat 
kabar, berita radio,iklan televisi maupun semua bahan-bahan dokumentasi yang lain 
 
 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN  

Dampak Pandemi Covid 19 Terhadap Penjualan Di Gerai Pizzahut  
Penyebaran Corona Virus Disease 19 atau biasanya disebut Covid-19 yang semakin 

meluas menyebabkan banyak masalah yang terjadi di masyarakat, selain masalah 
kesehatan banyak masalah lain yang muncul karena munculnya virus ini di masyarakat. 
Masalah ini muncul dikarenakan banyak aktivitas masyarakat yang terganggu karena 
munculnya virus baru ini, aktivitas seperti pendidikan, sosial, ibadah, ekonomi dan lain 
lain merupakan sektor aktivitas yang terdampak dari adanya virus ini.  
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 Keadaan seperti ini muncul dikarenakan pemerintah sebagai pemangku kebijakan 
serta penanggungjawab penanganan Covid-19 ditengah masyarakat dipaksa untuk 
membuat kebijakan yang bertujuan mengurangi penyebaran Covid-19 di Indonesia. 
Kebijakan ini nantinya tidak hanya mampu untuk mengurangi penyebaran virus tetapi 
juga memecahkan beberapa masalah sosial yang muncul akibat adanya virus ini ditengah 
masyarakat.   

Berbagai  kebijakan telah dikeluarkan, baik itu yang bersifat penanganan ataupun 
pencegahan, jenis kebijakannya pun cukup variatif mulai dari yang bersifat bantuan sosial 
ataupun pemberlakuan beberapa aturan baru di masyarakat. Dari berbagai kebijakan 
tersebut telah menyebabkan beberapa perbaikan dari masalah yang sebelumnya dihadapi.  

 Namun, dari berbagai kebijakan tersebut terdapat beberapa kebijakan yang 
menimbulkan efek samping sehingga memiliki dampak negatif terhadap sektor lain selain 
sektor kesehatan. Salah satu kebijakan yang memiliki efek samping tersebut adalah 
kebijakan menerapakan Physical Distancing pada setiap aktivitas kehidupan masyarakat. 
Kebijakan ini merupakan sebuah kebijakan yang mengatur masyarakat agar mengurangi 
kontak fisik secara langsung agar penyebaran virus bisa dihindari, kebijakan ini telah 
menyebabkan dampak lain karena kebijakan ini dibuat, secara tidak langsung kebijakan 
ini telah membuat berkurangnya aktivitas masyarakat yang kemudian karena 
berkurangnya aktivitas ini membuat banyak beberapa sektor aktivitas sosial mengalami 
penurunan.   

Sektor pendidikan, layanan publik, peribadatan, pusat perbelanjaan, rumah makan 
ataupun tempat pariwisata mengalami penurunan aktivitas atau bahkan berhenti 
beraktivitas (Misno Et Al, 2020). Dari berbagai penurunan dalam aktivitas tersebut telah 
membuat pengaruh terhadap perekonomian secara keseluruhan(Iskandar Et All, 2020), 
berkurangnya aktivitas membuat banyak industri yang mengharuskan untuk terjadinya 
kontak fisik antara pihak penjual dan pembeli mengalami penurunan penjualan. 

Selain itu dari adanya sebuah peraturan baru yaitu berupa Physical Distancing ini 
telah menyebabkan masyarakat harus beradaptasi dari kebiasaan lama yaitu 
melaksanakan tatap muka atau kontak langsung dalam melakukan aktivitas sehari hari 
menjadi meaksanakan segala aktivitas sehari sehari dengan cara virtual atau online.  

Penggunaan metode virtual dalam aktivitas sehari-hari masyarakat menjadi sebuah 
budaya baru yang harus dilakukan oleh masyarakat sebagai sebuah bentuk kepatuhan 
kepada aturan pemerintah yang mengharuskan menerapkan Physical Distancing dalam 
menjalankan aktivitas sehari-hari. Walaupun dalam pelaksanaan metode secara virtual 
terdapat beberapa kekurangan yang dialami oleh masyarakat.  

Dalam bidang industri bisnis terdapat beberapa sektor yang mengalami penurunan, 
walaupun terdapat beberapa sektor yang tetap bisa berjalan dengan normal dengan adanya 
pandemi ini seperti yang dialami oleh pelaku usaha yang menggunakan metode penjualan 
online. Namun, terdapat beberapa sektor yang mengalami penurunan ditengah pandemi 
ini, salah satunya adalah industri di sektor Food and Beverages (F & B).     

Berdasarkan hasil survei yang dilakukan oleh internal Moka menunjukkan bahwa 
13 dari 17 kota yang menjadi sampel mengalami penurunan pendapatan harian secara 
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signifikan di sektor Food and Beverages. Dari 13 kota tersebut, Surabaya dan Bali 
memiliki angka penurunan paling tinggi yaitu 26 dan 18 persen. Hal ini disebabkan 
karena sejak pandemi terjadi, masyarakat lebih cenderung tidak keluar rumah sehingga 
transaksi Food and Beverages jarang terjadi ditengah pandemi. 

Sektor industri bisnis yang mengalami kenaikan adalah beberapa sektor yang 
menggunakan platform online sebagai metode utama transaksi, Elly Sutrisni (2020) 
menyampaikan bahwa pandemi Covid-19 telah mendorong bisnis menggunakan platform 
online mengalami kenaikan, hal ini disebabkan karena pembatasan sosial yang memaksa 
masyarakat untuk beralih menjalankan bisnis berbasis online. 

Contoh salah satu usaha yang mengalami peningkatan ditengah pandemi adalah 
Usaha Mikro Kecil Menengah (UMKM) Zeafood di Kota Mataram, berdasarkan data 
yang disampaikan oleh Sharfina Nabila, dkk. (2021) UMKM Zeafood mengalami 
kenaikan omset penjualan sebsar 60 persen selama periode pandemi Covid-19 ini. 
Walaupun beberapa UMKM mengalami penurunan omset dikarenakan berkurangnya 
aktivitas masyarakat dan sulitnya memperoleh bahan baku (Ihza, 2020), UMKM Zeafood 
yang berada di Mataram mampu mengalami kenaikan yang cukup signifikan ditengah 
pandemi.    

Sedangkan perusahaan yang mengalami kerugian semenjak terjadinya pandemi 
adalah PT. Sarimelati Kencana Tbk. yang menaungi salah satu merek produk pizza 
terbesar di Indonesia Pizzahut. Tercatat pada Kuartal pertama tahun 2020, perusahaan 
mencatatkan jumlah penjualan sebesar Rp. 955 Miliar dan mendapatkan laba bersih 
sebesar Rp.6,04 Miliar, padahal di periode yang sama tahun lalu perusahaan mampu 
menghasilkan laba bersih sebesar Rp.40,18 Miliar (Situmorang, Ria. 2020).   

Naushkad Khan dan Shah Faishal (2020) memaparkan bahwa di China sebagai 
negara asal Covid-19 juga telah mengalami penurunan aktivitas ekonomi yang luar biasa, 
wabah ini telah menyebabkan banyak banyak sektor ekonomi mengalami penurunan 
mulai dari sektor keuangan, perbankan, investasi serta ekspor impor. Dalam jurnal 
tersebut peneliti memaparkan bahwa perekonomian yang sebelum pandemi tumbuh 6 
persen setelah pandemi hanya mengalami kenaikan 2 persen. Pemberitaan negatif tentang 
adanya wabah Covid-19 serta kebijakan lockdown telah menyebabkan masyarakat china 
enggan untuk melakukan interaksi bisnis (Baldwin dan Tomiura, 2020).      

    Dari berbagai pemaparan diatas dapat diketahui bahwa pandemi Covid-19 telah 
memberikan dampak negatif beberapa pelaku usaha terutama di bidang Food And 
Beverages, namun tidak semua pelaku usaha mengalami dampak negatif akibat wabah 
ini, beberapa pelaku usaha memanfaatkan strategi penjualan online yang menyebabkan 
usaha mereka bisa bertahan atau bahkan mengalami kenaikan di tengah pandemi Covid-
19.   

 
1. Strategi Direct Selling Next Cross Pizzahut  

Dalam menghadapi setiap permasalahan yang ada dalam sebuah  usaha, perusahaan 
tentunya memiliki sebuah keinginan agar setiap masalah yang dihadapi bisa terselesaikan 
dan aktivitas perusahaan bisa berjalan sesuai dengan rencana. Keinginan untuk 
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menyelesaikan masalah tersebut diaktualisasikan oleh perusahaan melalui analisis terkait 
bagaimana masalah yang sedang terjadi dan apa yang menjadi penyebab dari masalah itu 
muncul. Dari analisis ini kemudian perusahaan mempertimbangkan untuk melakukan 
beberapa hal yang mungkin bisa menjadi solusi. 

Masalah menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) dimaknai sebagai sesuatu 
yang harus diselesaikan selain itu Sugiyono (2009:52) juga memparakan bahwa masalah 
adalah sesuatu penyimpangan antara yang seharusnya terjadi dengan yang terjadi 
sebenarnya, atau bisa diartikan perbedaan antara teori dan praktek. Dari berbagai definisi 
tentang masalah dapat disimpulkan bahwa setiap peronal tentunya tidak menginginkan 
masalah terjadi termasuk pula dalam menjalankan usaha, maka dari itu perlu adanya 
sebuah langkah agar masalah bisa untuk segera diselesaikan.   

Pemilihan strategi baru atau penambahan strategi  merupakan salah satu upaya yang 
sering dilakukan oleh perusahaan untuk menyelesaikan masalah dan kembali kepada 
rencana awal, strategi baru ini dimaksudkan sebagai sebuah metode atau cara yang akan 
dijalankan dalam rangka untuk menyelesaikan masalah yang sedang dihadapi.  

Istilah Strategi merupakan sebuah istilah yang sering sekali digunakan oleh 
masyarakat. Strategi sering sekali diartikan sebagai sebuah cara yang ditentukan  untuk 
mencapai sebuah tujuan yang diinginkan. Kata strategi sebenarnya berasal dari bahasa 
Yunani yaitu Strategos yang berarti Jenderal. Yang kemudian karena arti tersebut kata 
Strategos diartikan secara bahasa dalam bahasa Yunani sebagai “Seni dan Jenderal”. 

Istilah Strategi digunakan oleh berbagai perusahaan dalam mengistilahkan sebuah 
sistem manajerial yang ditentukan pihak manajemen perusahaan. Strategi dimaknai 
sebagai sebuah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan gagasan, 
perencanaan serta eksekusi sebuah aktivitas dalam suatu kurun waktu tertentu. Sttrategi 
yang baik tersusun atas koordinasi tim kerja, yang mana didalamnya mampu untuk 
mengidentifikasi faktor pendukung secara rasional, serta mampu secara efektif untuk 
mencapai tujuan yang dicapai dengan cara yang efesien secara pendanaan (Tjiptono, 
Fandi. 2000).    

Dalam menghadapi sebuah fenomena baru, strategi harus bisa menjadi gambaran 
umum agar bisa ditempuh untuk mencapai sebuah tujuan yang telah ditentukan oleh 
perusahaan. Salah satu contoh fenomena baru yang terjadi berdampak bagi perjalanan 
bisnis adalah fenomena Pandemi Covid-19. Pandemi Covid-19 telah memaksa 
manajemen setiap perusahaan untuk berpikir agar produk yang dimiliki bisa tetap survive 
ditengah pandemi. 

Penggunaan strategi sebagai sebuah cara untuk menyelesaikan masalah sejalan apa 
yang dikemukakan oleh Prahadad dalam Umar (2001) yang menyebutkan bahwa strategi 
bersifat incremental (senantiasa meningkat), terus menerus serta selalu diharapkan sesuai 
dengan keinginan pelanggan seseorang, sehingga dalam kasus ini pemilihan strategi 
dimaksudkan untuk menjadi suatu jalan agar penyelesaian masalah bisnis ditengah 
Pandemi Covid-19 bisa diselesaikan dengan baik.  

Strategi dapat dimunculkan karena proses menciptakan, memodifikasikan atau pula 
menirukan. Hal ini bergantung pada kebutuhan yang dimiliki oleh sebuah perusahaan 
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tentang bagaimana cara terbaik yang bisa digunakan  untuk menyelesaikan permasalahan. 
Penggunaan strategi biasanya ditentukan oleh manajemen perusahaan karena dinilai 
bersifat vital sehingga perlu eksklusifitas dalam perumusannya.      

Salah satu manajemen perusahaan yang menggunakan strategi baru adalah 
manajemen dari PT. Sarimelati Kencana Tbk. yang memiliki hak waralaba Pizzahut di 
Indonesia. Pizzahut sebagai salah satu merk pizza terkenal di Indonesia telah membuat 
sebuah strategi baru yang digunakan sebagai sebuah cara untuk menghadapi Pandemi 
Covid-19. 

Pizzahut sebagai sebuah restoran cepat saji merupakan salah satu restoran yang 
diminati oleh 6.5 Juta masyarakat Indonesia (Senja, 2018) maka dari itu sangat layak 
ketika Pizzahut dikategorikan sebagai salah satu restoran makanan cepat saji terbaik di 
Indonesia. Selain itu perkembangan Pizzahut juga terbilang cukup pesat, pada tahun 2018 
Pizzahut telah berhasil menambah 60 gerai di seluruh Indonesia(Dwijayanto, 2018). 
Namun, pada tahun 2020 Pizzahut mengalami penurunan penjualan sehingga diperlukan 
strategi baru untuk meningkatkan kembali penjualan produk Pizzahut.   

Strategi baru yang digunakan oleh Pizzahut dalam menghadapi Pandemi Covid-19 
adalah strategi Direct Selling, strategi Direct Selling atau penjualan langsung merupakan 
sebuah strategi pemasaran interaktif yang menekankan terjadinya sebuah komunikasi 
secara langsung antara pedagang dan pelanggan (Kotler, Philip. 1998). Penjualan secara 
langsung sering disebut sebagai strategi Jemput Bola yang mana pedagang akan turun 
secara langsung untuk menawarkan produk kepada pelanggan. 

Selain itu Pride at al (2010) juga menyampaikan bahwa Direct Selling merupakan 
metode penjualan barang atau jasa kepada pelanggan yang dilakukan dengan cara 
mempresentasikan produk secara langsung dengan beratatap muka dirumah atau di 
tempat kerja pelanggan. Maka dari itu Direct Selling dapat disimpulkan sebagai sebuah 
teknik penjualan yang dilakukan secara langsung dengan melakukan komunikasi empat 
maya dengan pelanggan tanpa adanya perantara.  

Dalam hal ini Pizzahut sebagai sebuah perusahaan pizza terkenal di Indonesia yang 
selama ini hanya menjual pizza melalui gerai yang diatur dengan eksklusif, pada saat 
pandemi seperti ini Pizzahut menjalankan sebuah strategi baru yaitu dengan menjual 
produknya secara langsung kepada pelanggan dengan menawarkannya di samping jalan 
protokol serta mengintenskan layanan pesan antar.  

Pemilihan strategi ini sebenarnya sangat bertolakbelakang dengan ciri khas yang 
biasa dilakukan oleh Pizzahut yaitu menjual produknya melalui gerai-gerai eksklusif yang 
identik dengan segmentasi pelanggan kelas menengah atas yang kemudian bergeser 
menjual produknya di samping jalan yang identik dengan segmentasi pelanggan kelas 
menengah kebawah.  

Namun, hal ini dilakukan oleh pihak Pizzahut dalam rangka menjaga kestabilan 
angka penjualan produk ditengah pandemi serta dalam rangka mempertahankan jumlah 
karyawan yang dimiliki. Dengan strategi ini Pizzahut ingin menjaga stabilitas penjualan 
produk yang selama pandemi ini mengalami penurunan serta dengan strategi ini Pizzahut 
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tetap bisa memanfaatkan seluruh karyawannya secara efektif tanpa mengurangi jumlah 
karyawan.  

Strategi yang telah dilaksanakan oleh PT. Sarimelati Kencana Tbk. sebagai 
perusahaan pemegang hak Pizzahut di Indonesia dalam menghadapi Pandemi yang telah 
terjadi tentunya sangat perlu diapresiasi. PT. Sarimelati Kencana berhasil untuk 
memanfaatkan peran karyawan pada saat pandemi dengan memanfaatkannya sebagai 
pelaku dalam pelaksana strategi Direct Selling. 

Pizzahut sama sekali tidak melakukan perumahan karyawan dalam menghadapi 
pandemi yang sedang terjadi serta tidak mengurangi gaji karyawan yang sudah dimiliki. 
Hal ini tentunya merupakan prestasi tersendiri bagi perusahaan dalam menghadapi 
pandemi seperti ini.          

 
2. Tingkat Penjualan Gerai Pizzahut Dengan Strategi Direct Selling 

Dari seperangkat strategi yang telah dilakukan oleh PT. Sarimelati Kencana Tbk. 
sebagai perusahaan pemegang hak waralaba Pizzahut di Indonesia telah menunjukkan 
sebuah hasil yang mana dalam hasil ini perusahaan bisa menilai apakah penentuan strategi 
yang telah dilakukan benar benar efektif dalam upaya meningkatkan penjualan ditengah 
pandemi.  

Dari data penjualan yang diperoleh pada Kuartal I 2020 yang menunjukkan 
penjualan sebesar Rp. 955 Miliar dan Laba Bersih sebesar Rp.6,04 Miliar (Situmorang, 
Ria. 2020), seiring berjalannya waktu dan penerapan strategi Direct Selling ternyata 
strategi ini belum bisa meningkatkan penjualan pada kuartal kuartal berikutnya. 

Pada kuartal II 2020 perusahaan mencatatkan penjualan yang mengalami 
penurunan sebesar 6,7 % jika dibandingkan dengan periode yang sama ditahun lalu. Tidak 
hanya itu laba bersih yang pada tahun lalu diperiode yang sama mencapai perolehan 
Rp.99,68 Miliar, namun pada Kuartal II tahun 2020 angka penurunan   mencapai 89% 
yang hanya menghasilkan laba bersih sebesar Rp. 10,48 Miliar (Saleh, Tahir. 2020).  

Selanjutnya diperiode kuartal III tahun 2020, kinerja keuangan semakin tidak 
mengarah ke arah positif. Pada bulan September 2020 penjualan Pizzahut menunjukkan 
angka sebesar Rp. 2,67 Triliun yang menunjukkan penurunan sebesar 9,31 persen jika 
dibandingkan dengan periode yang sama di tahun lalu. Tidak hanya itu, di periode ini 
perusahaan mencatatkan kerugian yang berjumlah sebesar Rp.8,67 Miliar1(Saleh, Tahir. 
2020). 

Dari strategi yang telah dilaksanakan oleh PT. Sarimelati Kencana Tbk. selaku 
pemegang hak waralaba Pizzahut di Indonesia, dapat dilihat bahwasanya strategi yang 
dilaksanakan dalam rangka menghadapi pandemi tersebut masih belum bisa terlalu efektif 
dalam upaya meningkatkan penjualan ditengah pandemi. Hal ini dikarenakan terdapat 
berbagai faktor yang mempengaruhi kinerja penjualan dari perusahaan.  

                                                             
1 
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Terdapat faktor kebijakan pemerintah serta efesiensi keuangan yang telah 
memperngaruhi kinerja perusahaan selama pandemi ini. Kebijakan pemerintah yang 
sering mengeluarkan kebijakan dalam upaya pencegahan penularan virus corona telah 
berdampak pada kinerja penjualan produk. Selain itu efesiensi keuangan menjadi faktor 
peningkatan penjualan tidak bisa dicapai, perusahaan dalam menentukan strategi yang 
telah ditetapkan mengeluarkan biaya tambahan dalam upaya melaksanakan strategi 
tersebut. Tidak  hanya itu sebagai upaya peningkatan penjualan, perusahaan juga 
melakukan promosi harga sebagai stimulus dalam meningkatkan jumlah penjualan. 
Namun, upaya ini menyebabkan rasio keuangan perusahaan menjadi tidak stabil.  

Penggunaan strategi Direct Selling memang tidak selalu memberikan hasil positif 
bagi perusahaan, penurunan penjualan yang dialami oleh PT. Sari Melati Kencana selaku 
pemegang hak waralaba Pizzahut di Indonesia berbanding berbalik dengan yang dialami 
oleh PT. Karya Pak Oles Tok Cer pada tahun 2016, ditahun tersebut perusahaan 
mengalami kenaikan penjualan yang signifikan berjat penggunaan strategi Direct Selling. 
Pada tahun tersebut perusahaan berhasil meningkatkan penjualan sebesar Rp. 320. 
966.125 dalam kurun waktu satu tahun periode penjualan(Mihayani, Luh. 2018).   

 
KESIMPULAN  

PT. Sarimelati Kencana Tbk. sebagai perusahaan yang menaungi salah satu merek 
produk pizza terbesar di Indonesia Pizzahut. Melaporkan pada Kuartal pertama tahun 
2020, perusahaan mencatatkan jumlah penjualan sebesar Rp. 955 Miliar dan 
mendapatkan laba bersih sebesar Rp.6,04 Miliar, padahal di periode yang sama tahun lalu 
perusahaan mampu menghasilkan laba bersih sebesar Rp.40,18 Miliar. Dari sini dapat 
diketahui bahwa berbagai cara yang digunakan sebagai penanganan Covid-19 di 
Indonesia telah menyebabkan penurunan penghasilan Pizzahut di Indonesia.  

Strategi baru yang digunakan oleh Pizzahut dalam menghadapi Pandemi Covid-
19 adalah strategi Direct Selling, strategi Direct Selling atau penjualan langsung yang 
merupakan sebuah strategi pemasaran interaktif yang menekankan terjadinya sebuah 
komunikasi secara langsung antara pedagang dan pelanggan. Strategi ini dijalankan  
dengan menjual produknya secara langsung kepada pelanggan dengan menawarkannya 
di samping jalan protokol serta mengintenskan layanan pesan antar. Walaupun strategi 
ini sangat bertolakbelakang dengan ciri khas yang melekat pada perusahaan, namun hal 
ini dilakukan oleh pihak Pizzahut dalam rangka menjaga kestabilan angka penjualan 
produk ditengah pandemi serta dalam rangka mempertahankan jumlah karyawan yang 
dimiliki. 

Dari strategi yang telah dilaksanakan oleh PT. Sarimelati Kencana Tbk. selaku 
pemegang hak waralaba Pizzahut di Indonesia, dapat dilihat bahwasanya strategi yang 
dilaksanakan dalam rangka menghadapi pandemi tersebut masih belum bisa terlalu efektif 
dalam upaya meningkatkan penjualan ditengah pandemi. Hal ini dikarenakan terdapat 
berbagai faktor yang mempengaruhi kinerja penjualan dari perusahaan. Terdapat faktor 
kebijakan pemerintah serta efesiensi keuangan yang telah mempengaruhi kinerja 
perusahaan selama pandemi ini. 
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Diharapkan penelitian selanjutnya dapat:  
1. Melakukan penelitian yang lebih luas dengan mengembangkan sub bahasan 

masalah terkait strategi Direct Selling melalui jenis metode. Agar dapat 
membandingkan hasil penelitian yang satu dengan yang lain sehingga dapat 
digunakan sebagai landasan dalam membuat keputusan optimalisasi penjualan 
ataupun strategi pemasaran di masa pandemi Covid-19.  

2. Menambah bahasan yang lebih lengkap terkait jenis-jenis pemasaran dan hal-hal 
yang dapat mendukung penjualan yang efektif pada masa pandemi Covid-19. 

3. Memperdalam kajian teori dengan mengumpulkan sumber-sumber literatur yang 
relevan sebanyak-banyaknya. 

4. Melatih kemampuan bahasa yang komunikatif dalam menyusun laporan agar 
mudah dimengerti oleh pembaca.  
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