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Abstract.

Through this analysis, it is hoped that concrete recommendations and solutions can be produced
that can help Bakso Jeletot and similar MSMEs to design and implement effective digital marketing
strategies, increase competitiveness, and face ever-growing market dynamics. Thus, it is hoped that
this research can make a positive contribution to the development of MSMEs using social media.
The aim of the research is to analyze marketing strategies in increasing sales of Jeletot meatball
UMKM in Kuningan Regency, West Java, then to analyze the obstacles to marketing strategies in
increasing sales of Jeletot meatball UMKM in Kuningan Regency. , West Java and to analyze
marketing strategy solutions in increasing sales with MSMEs Jeletot Meatballs in Kuningan
Regency, West Java Research Method using Qualitative. Number of informants 4. Results of
research on Jeletot Meatball Prices in determining prices are appropriate, Jeletot meatball products
have met targets with making distinctive meatballs and sauce according to customer tastes. The
place is good because it has a sense of security and comfort in accordance with the factors taken
into consideration when choosing a location. And in terms of promotion of Bakso Jeletot there is still
a lack of promotion in social media from Advertising, Public Relations and Sales Promotion for
Personal Selling which has been carried out using WhatsApp. The marketing strategy obstacle faced
by Cipta Rasa Bakso Jeletot in increasing sales is the price constraint, namely the lack of price cuts
or discounts, then there are problems with the product, namely that it is not popular with all groups,
only spicy lovers and adults, then there are fluctuating raw materials, and finally, regarding
promotion, the obstacle faced by Cipta Rasa Bakso Jeletot is a lack of social media management,
video and image editing. The marketing strategy solution carried out by Cipta Rasa Bakso Jeletot is
to deliver at certain hours and provide cashback for payments using e-wallet, then the solution for
the product is to provide other menu options, then for raw materials, contracts are given to raw
material suppliers and finally the solution is for promotions, carrying out professional rentals. editors
in carrying out everything from social media management to content creation due to the limited
capital available at Cipta Rasa Bakso Jeletot requiring budgeting for promotion.
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PENDAHULUAN

Perekonomian suatu negara terdiri dari berbagai sektor salah satunya adalah Usaha
Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan salah satu bagian penting dari perekonomian
suatu negara ataupun daerah peran penting tersebut telah mendorong banyak negara termasuk
Indonesia untuk terus berupaya mengembangkan UMKM karena cukup penting dalam
menunjang perekonomian. Kabupaten Kuningan, Jawa Barat, merupakan salah satu daerah
yang kaya akan potensi UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah). Salah satu UMKM yang
menonjol di daerah tersebut adalah Bakso Jeletot. Bakso Jeletot memiliki cita rasa unik dan
menjadi favorit masyarakat setempat. Meskipun Bakso Jeletot memiliki potensi yang besar,
tantangan dalam persaingan pasar dan perubahan pola konsumsi masyarakat memerlukan
perencanaan strategis dalam pemasaran. Seperti Potensi Pasar Lokal Kabupaten Kuningan
memiliki potensi pasar lokal yang signifikan. Dengan pertumbuhan penduduk dan keberagaman
konsumen, Bakso Jeletot dapat memanfaatkan peluang ini untuk meningkatkan penetrasi pasar
dan pertumbuhan bisnis., Tingkat persaingan di industri kuliner, termasuk bisnis bakso,
semakin ketat.

Oleh karena itu, diperlukan analisis mendalam terhadap pesaing lokal dan regional
untuk menentukan keunggulan bersaing dan membedakan Bakso Jeletot dari yang lain,
Perubahan Pola konsumsi masyarakat terus berubah seiring waktu. Analisis terhadap tren
makanan dan minuman, preferensi konsumen, serta kebutuhan pasar dapat membantu Bakso
Jeletot untuk menyesuaikan strategi pemasaran agar tetap relevan dan menarik bagi
konsumen, Membangun brand recognition dan meningkatkan loyalitas pelanggan menjadi kunci
kesuksesan. Diperlukan strategi pemasaran yang fokus pada membangun citra positif,
meningkatkan visibilitas, dan menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan., Pemanfaatan
Teknologi memainkan peran penting dalam pemasaran modern. Penelitian akan strategi
pemasaran digital, penggunaan media sosial, dan teknologi lainnya dapat membantu Bakso
Jeletot mencapai audiens yang lebih luas dan mendapatkan daya tarik di dunia maya,
Kemitraan Lokal dan Promosi Mengembangkan kemitraan dengan bisnis lokal dan melibatkan
diri dalam kegiatan komunitas dapat membantu membangun hubungan yang kuat dengan
pelanggan setempat. Promosi lokal dan kegiatan acara khusus juga dapat menjadi strategi
yang efektif untuk menarik perhatian konsumen., Kendala Regulasi dan Logistik Analisis
terhadap kendala regulasi dan logistik yang mungkin dihadapi, seperti peraturan keamanan
pangan dan distribusi produk, perlu diperhitungkan dalam merancang strategi pemasaran yang
berkelanjutan.

Tabel 1. Penjualan Bakso Jeletot 2019

Tahun Volume Pendapatan
2019 72.000 Porsi Rp. 720.000.000
2020 54.00 Porsi Rp. 540.000.000
2021 36.000 Porsi Rp. 360.000.000
2022 25.200 Porsi Rp. 252.000.000
2023 18.000 Porsi Rp. 180.000.000

Sumber: Diolah oleh Penulis
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Berdasarkan tabel diatas tahun 2019 penjualan sebanyak 72.000 porsi , pada tahun
2020 sebanyak 54.000 porsi , pada tahun 2021 sebanyak 36.000 porsi , pada tahun 2022
sebanyak 25.200 porsi, sebanyak 2023 sebanyak 18.000 porsi dari pendapatan pertahun
Bakso Jeletot dapat disimpulkan bahwa selam 5 tahun Akhir mengalamin penurunan.
Fenomena dari latar belakang diatas bahwa terjadi penunurunan pada tahun 2021 hingga 2023
selama 3 tahun terakhir maka bakso jeletot membutuhkan strategi pemasaran khususnya pada
bakso jeletot agar pemasaran lebih terarah dan berdaya saing, sehingga mampu bersaing di
pasar yang dinamis dan memberikan kontribusi positif bagi pertumbuhan ekonomi lokal.
Berdasarkan uraian tersebut penulis tertarik mengadakan penelitian dengan mengangkat judul
" Strategi Pemasaran dalam meningkatkan penjualan UMKM Cipta Rasa Bakso Jeletot Kab
Kuningan Jawa Barat dengan tujuan penelitian menganalisis strategi pemasaran, kendala,
solusi dalam meningkatkan penjualan UMKM Cipta Rasa Bakso Jeletot

LITERATUR REVIUW
Menurut Alemina Henuk-Kacaribu dalam buku Pengantar llmu Administrasi (2020),

secara etimologis, administrasi berasal dari bahasa Yunani, yakni administrare, berarti melayani
atau membantu. Administrasi adalah seluruh kegiatan, mulai dari pengaturan hingga
pengurusan segala halnya, yang dilakukan untuk mencapai tujuan bersama. Administrasi tidak
bisa dilakukan oleh satu orang saja, karena membutuhkan kerja sama antar dua orang atau
lebih. Menurut Kotler & Amstrong (2018:72) strategi pemasaran merupakan logika pemasaran
yang dapat digunakan oleh perusahaan dengan harapan agar unit bisnis dapat mencapai
tujuan perusahaan. Kotler & Amstrong (2014:76), bauran pemasaran terdiri dari semua hal
yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi permintaan akan produknya yang
terdiri dari “empat P” yaitu :

1. Produk (product) , kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada pasar
sasaran meliputi : ragam, kualitas, desain. fitur, nama merek, dan kemasan.

2. Harga (price), adalah sejumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk memperoleh
produk meliputi: daftar harga, diskon potongan harga, periode pembayaran, dan
persyaratan kredit.

3. Tempat (place), kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi pelanggan
sasaran meliputi: Lokasi, saluran distribusi, persediaan, transportasi dan logistik.

4. Promosi (promotion) berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk
pelanggan membelinya meliputi : Iklan dan promosi penjualan. Program pemasaran yang
efektif harus dapat memadukan semua elemen bauran pemasaran ke dalam suatu program
pemasaran terintegrasi yang dirancang untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan
dengan menghantarkan nilai bagi konsumen.

Menurut Daryanto (2015:1) adalah suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan
kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan
dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. Menurut Nafarin M (2015:96), “Jualan (sale)
artinya hasil proses menjual atau yang dijual atau hasil penjualan. Penjualan (selling) artinya
proses penjualan. Sedangkan menjual (sell) artinya menyerahkan sesuatu kepada pembeli
dengan harga tertentu”.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif untuk mendapatkan pemahaman yang
mendalam tentang strategi pemasaran UMKM Bakso Jeletot di Kabupaten Kuningan. Jenis
penelitian yang digunakan adalah studi kasus, memfokuskan pada UMKM Bakso Jeletot
sebagai kasus spesifik untuk menggali strategi pemasaran yang diterapkan. Pendekatan
kualitatif ini dilakukan untuk menjelaskan dan menganalisis fenomena individu atau kelompok,
peristiwa, dinamika sosial, sikap, keyakinan, dan persepsi. Oleh karena itu, proses penelitian
pendekatan kualitatif dimulai dengan pengembangan asumsi-asumsi dasar. Menurut Moleong
(2017:6) penelitian kualitatif adalah penelitian yang bermaksud untuk memahami fenomena
tentang apa yang dialami oleh subjek penelitian seperti perilaku, persepsi, motivasi, tindakan
dan lain-lain secara holistik dan dengan cara deskripsi dalam bentuk kata-kata dan bahasa,
pada suatu konteks khusus yang alamiah dengan memanfaatkan berbagai metode alamiah.
Penelitian kualitatif menurut Hendryadi, et. al, (2019:218) merupakan proses penyelidikan
naturalistik yang mencari pemahaman mendalam tentang fenomena sosial secara alami.

Wawancara Mendalam: Melibatkan pemilik UMKM Bakso Jeletot, pihak terkait
pemasaran, dan konsumen untuk mendapatkan pandangan beragam mengenai strategi
pemasaran dan persepsi konsumen terhadap Bakso Jeletot. Observasi: Dilakukan secara
langsung di lokasi UMKM untuk memahami secara detail pelaksanaan strategi pemasaran dan
mengamati respons konsumen. Studi Dokumentasi: Mengumpulkan data dari dokumen resmi
dan materi pemasaran UMKM, termasuk catatan penjualan, materi promosi, dan laporan
keuangan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi pemasaran adalah serangkaian tujuan atau sasaran, kebijakan dan aturan yang
memberi arah kepada usaha-usaha pemasaran perusahaan dari waktu ke waktu, pada masing-
masing tingkatan dan acuan serta alokasinya, terutama sebagai tanggapan perusahaan dalam
mengahadapi lingkungan dan keadaan pesaing yang selalu berubah. Dengan ini Bakso Jeletot
Kuningan harus mempunyai strategi pemasaran dengan menggunakan bauran pemasaran 4P
untuk menawarkan produknya, penulis menggunakan teori pemasaran jasa menurut Kotler dan
Armstrong (2016: 47) bauran pemasaran (marketing mix) mencakup empat (4) hal pokok dan
dapat dikontrol oleh perusahaan yang meliputi produk (product), harga (price), tempat (place)
dan promosi (promotion)
1. harga (Price)

Salah satu Strategi pemasaran adalah Harga merupakan unsur yang paling penting,
karena dapat mempengaruhi strategi pemasaran yang lainnya. Setiap harga yang diberikan
dapat menentukan pemasaran sehingga dengan harga yang terjangkau dan kompetitif
maka pemasaran bisa berlangsung. Pada hasil wawancara bahwa harga sangat penting
untuk penjualan bakso jeletot. Harga Bakso Jeletot dimulai dari Rp.13.000 , Bakso Jeletot +
daging Rp.20.000 , Bakso Jeletot + Bakso Telur Rp.25.000. harga pasaran bakso di daerah
kuningan sekitar Rp.10.000-Rp.15.000 sehingga pemilik mengambil harga dimulai dari
13.000 rupiah dengan menghitung biaya produksi seperti bahan baku daging, tepung , cabai
dan lain sebagainya kemudian ditambah menghitung biaya pemasaran yang dilakukan
seperti menggunakan pihak ketiga Gofood, Grab food dan Shopee food potongan yang
diberikan sekitar 20% satu porsinya sehingga di dalam aplikasi tersebut dinaikan lagi
menjadi Rp.15.000 hingga Rp.20.000. Berdasarkkan teori di lapangan sudah sesuai dengan
teori penetapan harga Dalam Tjiptono (2018:288) Metode Penetapan Harga Berbasis Biaya
yang menjadi faktor penentu dengan menggunakan aspek penawaran atau biaya bukan
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aspek permintaan karena ditentukan berdasarkan biaya produksi dan pemasaran yang
ditambah dengan jumlah tertentu , sehingga menutupi biaya-biaya langsung biaya overhead
dan laba.Artinya harga di bakso cipta rasa sudah sesuai dengan teori penetapan harga.
2. Produk
Produk merupakan unsur kedua dalam melakukan penjualan dan digunakan untuk
menentukan ciri khas dari bakso jeletot.dari hasil wawancara kualitas produk sangat penting
untuk menawarkan jualan tentang Bakso jeletot. Hasil penelitian kualitas produk bakso
jeletot sudah memiliki kualitas produk dengan baik. Produk sangat penting untuk
menentukan daya tarik pelanggan tentang Bakso Jeletot. Hasil penelitian produk memiliki
ciri khas dari segi rasa. Pada kabupaten kuningan bakso memiliki ciri khas masing-masing
namun yang membedakan bakso jeletot ini adalah rasa pedas nya tekstur dan kuahnya
sangat lezat karena pemilik ingin menambah keunggulan bersaing dengan kompetitor lain
yang belum memiliki rasa pedas dalam bakso,kemudian dari pemilik toko sampaikan akan
di kembangkan lagi dengan produk frozen food. Berdasarkan hasil lapangan dan salah satu
teori produk yaitu gaya dan design dalam Kotler dan Amstrong (2019:13) Desain memiliki
konsep yang lebih luas dibandingkan gaya (style). Selain mempertimbangkan faktor
penampilan, desain juga bertujuan untuk memperbaiki kinerja produk, mengurangi biaya
produksi, dan menambah keunggulan bersaing artinya produk bakso jeletot telah memenuhi
sasaran dengan membuat ciri khas bakso dan kuah sesuai selera pelanggan
3. Tempat
Tempat atau lokasi merupakan unsur ketiga dari bauran pemasaran untuk melakukan
pemasaran atau berjualan maka penentuan lokasi yang strategis sangat diperlukan. Bakso
jeletot terletak dikuningan JI Cinagara bakso jeletot mampu menciptakan suasana yang
nyaman dan aman sehingga pelanggan betah makan di tempat. Beberapa bakso lain yang
berada di kuningan memiliki kekurangan seperti tempat parkir yang kurang memadai,
pesaingan dilokasi semakin banyak ,dan kurang banyaknya orang yang melintasi jalan
tersebut , namun pada bakso jeletot memiliki semua dari akses jalan , kepadatan lalu lintas
sesuai,memiliki tempat parkiran luas dan aman ,minimnya persaingan lokasi tersebut, dan
tersedianya tempat yang cukup untuk perluasan usaha di kemudian hari. Berdasarkan hasil
penelitian dan Dalam teori Hurriyati (2015:57) pertimbangan memilih lokasi dengan melihat
berbagai faktor, Akses, Fisibilitas, Lalu lintas, Ekpansi, Lingkungan , Persaingan, dan
Peraturan Pemerintah. Artinya tempat sudah baik karena memiliki rasa aman dan nyaman
sesuai dengan faktor petimbangan memilih lokasi.
4. Promosi
Promosi Merupakan unsur terakhir dari pemasaran untuk melengkapi sebuah
pemasaran maka dibutuhkannya promosi pada suatu penjualan pada hasil wawancara
promosi sangat penting untuk menarik pelanggan tentang bakso jeletot Hasil penelitian
promosi bakso jeletot sudah memberikan informasi yang baik. Bakso Jeletot memiliki
promosi yang ada di sosial media maupun langsung namun lebih banyak di sosial media
seperti Whatsapp , Facebook, Instagram dan Tiktok. Pada bakso lainnya sudah banyak
yang ada di Facebook dan Whatsapp namun pada Instagram dan Tiktok belum dimiliki
bakso lainnya di daerah kuningan oleh sebab itu promosi pada bakso jeletot ini ada di tiktok
agar lebih mudah jangkauannya dan lebih efektif dapat dilihat gambar sebagai berikut:
Berdasarkan teori dan lapangan dalam Alma (2018:184) empat elemen promosi,
Advertising, personal selling, public relation dan sales promotion. Artinya bahwa Bakso
Jeletot masih kurang dalam promosi dalam sosial media dari Advertising, Public relation,
dan Sales Promotion untuk Personal Selling sudah dilakukan menggunakan Whastapp
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Berdasarkan hasil wawancara dengan para narasumber, umumnya mereka menyatakan
bahwa banyak produk dan jenis jenis nya yang di gemari kalangan masyarakat selain
menghadirkan rasa dan ciri khas trsendiri harga yang diberikan juga sangat terjangkau,
tempat yang nyaman dan aman, dan promosi di berbagai sosial media juga sangat
digencarkan meskipun sosial media belum sepenuhnya menjadi acuan promosi bakso
jeletot namun inovasi dalam promosi akan terus berlanjut.

Berdasarkan hasil penelitian mengenai analisis SWOT adalah sebagai berikut :
1. Streght
Berdasarkan hasil wawancara dengan owner , karyawan dan akademisi setiap
perusahaan mempunyai tujuan untuk berkembang dan bertumbuh menjadi lebih besar
dan makin besar, tujuan tersebut dapat dicapai apabila perusahaan mampu
mempertahankan dan meningkatkan tingkat keuntungan atau laba melalui berbagai
upaya.
2. Weakness
Berdasarkan hasil wawancara dengan owner , karyawan dan akademisi kelemahan
dari bakso jeletot tidak bisa dinikamti dari semua kalangan karena anak kecil dan tidka
suka pedas kurang minat.
3. Opportunity
Berdasarkan hasil wawancara dengan owner , karyawan dan akademisi peluang
untuk membuka cabang baru sangatlah besar
4. Threat
Berdasarkan hasil wawancara dengan owner , karyawan dan akademisi ancaman
yang ada di bakso jeletot adalah pesaing yang dimiliki denganinovasi baru.

Dapat disimpulkan dari Analisis SWOT diatas bakso Jeletot memiliki kekuatan,
kelemahan, Peluang dan Ancaman tersendiri maka dari itu penulis membuat tabel Matrix
SWOT adalah Sebagai Berikut:

Tabel 2. Matrix Analisis SWOT

INTERNAL KEKUATAN (S) KELEMAHAN (W)
v' Rasa Kuah yang v' Tidak bisa dimakan
khas dari seluruh kalangan
v' Memiliki ciri  khas terutama anak kecil
rasa pedas v Rasa pedas berlebih
v" Memiliki tempat yang dapat  menimbulkan
nyaman peyakit

v Kurang baik dalam
melakukan promosi
sosial media
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PELUANG (O)
Memiliki peminat
terbanyak

Dapat membuka
cabang baru
Mempunyai inovasi
produk
Bekerjasama
dengan supplier
lebih mudah

STRATEGI (SO)
Mempertahankan
kualitas produk
Menentukan tempat
strategis

Inovasi produk dan
promosi

STRATEGI (WO)
Membuatkan menu
selain bakso jeletot
Memberikan
peringatan untuk tidak
terlalu banyak makan
pedas

Menyewakan jasa
Profesional

ANCAMAN (T)
Pesaing dengan
produk yang sama
Persaingan harga
pasar

Bahan baku yang

STRATEGI (ST)
Memperbanyak
system penjualan
online

Memberikan diskon
atau voucher

STRATEGI (WT)
Membuatkan  produk
yang disukai
kalangann selain
bakso jeletot
Menentukan harga

fluktuatif Melakukan berdasarkan Level
kerjasama  dagang Pedas
terhadap para v" Melakukan budgeting
supplier untuk promosi

Sumber: Data diolah oleh penulis
1) Strategi SO (Strength-Opportunity)

Strategi ini berupaya untuk memanfaatkan kekuataan yang dimiliki untuk meraih
peluang-peluang yang ada di luar dan dalam. Strategi yang dapat dilakukan adalah
Mempertahankan kualitas produk ,Menentukan tempat strategis dan Inovasi produk dan
promosi
2) Strategi WO (Weakness-Opportunity)

Strategi yang dirancang adalah berusaha meminimalkan kelemahan dengan berusaha
memanfaatkan peluang yang ada. Strategi yang dapat dilakukan adalah Membuatkan menu
selain bakso jeletot dan Memberikan peringatan untuk tidak terlalu banyak makan pedas dan
Menyewakan jasa Profesional.

3) Strategi ST (Strength-Threat)

Strategi ini memanfaatkan kekuataan untuk menghadapi ancaman. Strategi yang dapat
dilakukan adalah dengan Memperbanyak system penjualan online,Memberikan diskon atau
voucher dan Melakukan kerjasama dagang terhadap para supplier
4) Strategi WT (Weakness-Threat)

Strategi ini bertujuan untuk bertahan dengan meminimalisir kelemahan dengan
menghindari ancaman/ Strategi yang dapat dilakukan antara lain, Membuatkan produk yang
disukai kalangann selain bakso jeletot ,Menentukan harga berdasarkan Level Pedas dan
Melakukan budgeting untuk promosi

Kendala merupakan halangan atau rintangan dengan keadaan yang membatasi
mmenghalagi atau mencegah pencapain sasaran, kendala yang di hadapi oleh Bakso jeletot
adalah strategi pemasaran menggunakan 4 p (Price,Product, Place, dan Promotion). Jika
kendala yang dihadapi tidak dicari solusinya dengan baik maka ,akan berdampak
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penurunannya pada Bakso Jeletot. Belum memiliki diskon harga, Bakso jeletot saat ini belum
memiliki harga potongan diskon karena penjualan melakukan pembelian dengan jumlah
tertentu maka mendapatkan bonus bakso atau sebuah minuman saja. Tidak bisa dimakan oleh
seluruh kalangan karena banyak nya penggunaan cabai di dalam bakso sehingga bakso jeletot
hanya dimakan oleh pecinta pedas dan orang dewasa. Kemudian membutuhkan Bahan baku
sedangkan harga bahan baku Fluktuatif seperti daging ,tepung dan bumbu bakso mengalami
kenaikan akibat Hari raya , permintaan meningkat dan stok di wilayah tersebut berkurang.

1.

Promosi

Pada bakso Jeletot masih banyak yang kurang dalam melakukan promosi terutama di
sosial media karena kurangnya keahlian seperti editing video , gambar dan Pengelolaan
Sosial media maka perlu ditingkatkan kembali sehingga pelanggan jauh lebih mengenal
bakso cipta rasa dengan bakso jeletotnya. Berdasarkan kendala diatas dari 4P hanya
tempat yang tidak memiliki kendala di dalam hasil wawancara tersebut oleh karena itu
ketiga kendala itu harus segera di berikan solusi untuk meningkatan penjualan Cipta Rasa
Bakso Jeletot. Bakso Jeletot perlu mengupayakan untuk tidak megubah kualitas produk
mskipun bahan baku yang serng naik turun harganya.Upaya yang dilakukan oleh Bakso
jeletot dalam menghadapi hambatan sebagai berikut: Memberikan diskon harga pada jam
tertentu sehingga pelanggan tertarik dan memberikan Cashback dengan pembayaran
menggunakan e-wallet atau Platform Grab,Gojek dan Shopee. Memberikan menu lain
dengan rasa yang tidak begitu pedas sehingga semua kalangan dapat menikmati makan di
cipta rasa bakso jeletot dan Melakukan kontrak kerjasama kepada para supplier bahan baku
terutama daging sapi agar tidak memberikan harga yang mahal supaya ciri khas pada Cipta
Rasa Bakso Jeletot tetap terjaga dengan baik . Melakukan penyewaan Profesional editor
dalam melakukan dari pengelolaan sosial media hingga pembuatan content karena
terbatasnya modal yang ada di Cipta Rasa Bakso Jeletot diperlukannya budgeting untuk
promosi

SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan maka kesimpulan yang dapat diambil

sebagai berikut:

1.

Harga Bakso Jeletot dalam melakukan penetapan harga sudah sesuai pemilik mengambil
harga dimulai dari 13.000 rupiah dengan menghitung biaya produksi seperti bahan baku
daging, tepung , cabai dan lain sebagainya kemudian ditambah menghitung biaya
pemasaran yang dilakukan seperti menggunakan pihak ketiga Gofood, Grab food dan
Shopee food potongan yang diberikan sekitar 20% satu porsinya sehingga di dalam
aplikasi tersebut dinaikan lagi menjadi Rp.15.000 hingga Rp.20.000.

Produk bakso jeletot telah memenuhi sasaran dengan membuat ciri khas bakso dan kuah
sesuai selera pelanggan Pada kabupaten kuningan bakso memiliki ciri khas masing-masing
namun yang membedakan bakso jeletot ini adalah rasa pedas nya tekstur dan kuahnya
sangat lezat karena pemilik ingin menambah keunggulan bersaing dengan kompetitor lain
yang belum memiliki rasa pedas dalam bakso,kemudian dari pemilik toko sampaikan akan
di kembangkan lagi dengan produk frozen food

Tempat sudah baik karena memiliki rasa aman dan nyaman sesuai dengan faktor
petimbangan memilih lokasi. Beberapa bakso lain yang berada di kuningan memiliki
kekurangan seperti tempat parkir yang kurang memadai, pesaingan dilokasi semakin
banyak ,dan kurang banyaknya orang yang melintasi jalan tersebut , namun pada bakso
jeletot memiliki semua dari akses jalan , kepadatan lalu lintas sesuai,memiliki tempat
parkiran luas dan aman ,minimnya persaingan lokasi tersebut, dan tersedianya tempat yang
cukup untuk perluasan usaha di kemudian hari.
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