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ABSTRAK 

 

Laporan tugas akhir ini bertujuan mengetahui strategi pemasaran, tingkat 

penjualan, dan respon pasar terhadap produk Nasi Bakar Lukman. Metode yang 

digunakan adalah deskriptif dengan pendekatan kuantitatif dan kualitatif melalui 

observasi, survei Google Form terhadap 47 responden, dokumentasi penjualan, dan 

studi pustaka. Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran melalui 

Instagram, WhatsApp, pemasaran langsung di kampus, dan kegiatan bazaar cukup 

efektif meningkatkan penjualan. Penjualan tertinggi terjadi pada kegiatan Halal bi 

Halal alumni FEUI 1985 dengan jumlah 70 porsi. Hasil survei juga menunjukkan 

bahwa seluruh responden pernah membeli nasi bakar dan sebagian besar 

mengetahui produk melalui komunikasi pribadi serta media sosial. Dengan 

demikian, kombinasi pemasaran digital dan pemasaran langsung dinilai efektif 

dalam memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan produk Nasi 

Bakar Lukman. 

Kata kunci: strategi pemasaran, nasi bakar, promosi digital, penjualan, usaha 

kuliner 

ABSTRACT 

  

This final project report aims to determine the marketing strategies, sales 

performance, and market responses toward Nasi Bakar Lukman products. The 

method used in this study is descriptive with quantitative and qualitative approaches 

through observation, Google Form surveys involving 47 respondents, sales 

documentation, and literature studies. The results show that marketing strategies 

through Instagram, WhatsApp, direct selling on campus, and bazaar activities were 

effective in increasing sales. The highest sales occurred during the FEUI 1985 

alumni Halal bi Halal event, reaching 70 portions sold. The survey results also 

indicate that all respondents had previously purchased nasi bakar, and most 

respondents became familiar with the product through personal communication and 

social media. Therefore, the combination of digital marketing and direct marketing 

is considered effective in expanding market reach and increasing product sales. 

 

Keywords: marketing strategy, nasi bakar, digital promotion, sales, culinary 

business 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Usaha kuliner merupakan salah satu sektor yang memiliki tingkat 

persaingan tinggi, khususnya pada produk makanan tradisional yang telah banyak 

dikenal masyarakat. Salah satu produk kuliner yang cukup populer adalah nasi 

bakar, yaitu nasi yang dibungkus daun pisang dan dibakar sehingga menghasilkan 

aroma khas serta cita rasa yang unik. Meskipun produk ini sudah dikenal luas, 

keberhasilan penjualannya sangat dipengaruhi oleh strategi pemasaran yang tepat.  

Menurut Kotler dan Keller (2021), strategi pemasaran merupakan upaya 

perusahaan dalam menciptakan nilai bagi pelanggan melalui pengelolaan produk, 

harga, tempat, dan promosi. Strategi pemasaran yang tepat dapat membantu pelaku 

usaha meningkatkan daya saing, memperluas jangkauan pasar, serta membangun 

hubungan yang baik dengan konsumen. Oleh karena itu, setiap kegiatan pemasaran 

perlu direncanakan berdasarkan kondisi pasar dan didukung oleh data yang akurat. 

Selain strategi pemasaran, pemahaman terhadap perilaku konsumen juga 

menjadi faktor penting dalam menentukan keberhasilan suatu usaha. Schiffman dan 

Wisenblit (2019) menjelaskan bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

berbagai faktor, seperti kebutuhan, preferensi, pengalaman, serta informasi yang 

diterima konsumen. Dengan memahami karakteristik konsumen, pelaku usaha 

dapat menyusun strategi promosi yang lebih efektif dan sesuai dengan target pasar. 

Usaha “Nasi Bakar Lukman” merupakan usaha berbasis reseller yang 

memasarkan produk nasi bakar dari produsen lokal. Berdasarkan hasil survei awal 

terhadap 47 responden, seluruh responden pernah membeli nasi bakar, yang 

menunjukkan bahwa produk ini memiliki pasar yang jelas. Namun demikian, 

tingginya minat terhadap nasi bakar tidak serta-merta menjamin keberhasilan 

penjualan tanpa adanya perencanaan pemasaran yang terarah dan berbasis data. 

Dalam praktiknya, pemasaran Nasi Bakar Lukman masih mengandalkan 

promosi melalui media sosial seperti WhatsApp dan Instagram serta komunikasi 

dari mulut ke mulut. Kondisi riil menunjukkan bahwa strategi promosi yang 

dilakukan belum sepenuhnya terstruktur berdasarkan analisis laporan penjualan, 
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hasil survei pasar, maupun analisis kekuatan dan kelemahan usaha. Padahal secara 

ideal, setiap kegiatan pemasaran seharusnya didasarkan pada data penjualan yang 

dianalisis secara sistematis, hasil survei pasar yang terukur, serta evaluasi strategi 

melalui analisis SWOT agar keputusan bisnis lebih efektif dan efisien. 

Sebagai mahasiswa Program Studi D-3 Manajemen Pemasaran, penulis 

perlu menerapkan ilmu yang telah diperoleh selama perkuliahan ke dalam praktik 

nyata. Oleh karena itu, penulis memilih bidang kajian strategi pemasaran pada 

usaha Nasi Bakar Lukman untuk dianalisis secara komprehensif. Melalui 

penyusunan laporan tugas akhir ini, diharapkan dapat diketahui kondisi penjualan, 

dan respon pasar, sehingga dapat dirumuskan strategi pemasaran yang lebih tepat. 

Berdasarkan uraian tersebut, penulis menyusun laporan tugas akhir dengan judul 

“Strategi Pemasaran Produk Nasi Bakar Lukman” sebagai bentuk penerapan ilmu 

manajemen pemasaran dalam kegiatan usaha nyata. 

 

1.2 Tujuan Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Tujuan penulisan laporan tugas akhir merupakan hal-hal apa yang ingin dicapai 

oleh penulis melalui kajian yang dilakukan. Tujuan penulisan laporan tugas akhir 

ini adalah untuk: 

1. Mengetahui tingkat penjualan Nasi Bakar Lukman 

2. Mengetahui strategi pemasaran Nasi Bakar Lukman 

3. Menganalisis hasil survei pasar untuk mengetahui preferensi dan minat 

konsumen. 

 

1.3 Manfaat Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Penulisan laporan tugas akhir ini diharapkan memberikan manfaat sebagai 

berikut: 

1. Manfaat Praktis 

a. Bagi penulis, laporan ini menjadi sarana penerapan ilmu manajemen 

pemasaran secara langsung dalam kegiatan usaha. 

b. Bagi usaha Nasi Bakar Lukman, hasil kajian dapat digunakan sebagai 

dasar dalam memperbaiki strategi pemasaran dan meningkatkan 

penjualan. 
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c. Bagi pelaku usaha kecil dan menengah (UMKM), laporan ini dapat 

menjadi referensi dalam menyusun strategi pemasaran berbasis analisis 

data. 

2. Manfaat Teoretis 

a. Menambah wawasan mengenai penerapan konsep bauran pemasaran 

(4P), segmentasi pasar (STP), serta analisis SWOT pada usaha kuliner. 

b. Memberikan kontribusi terhadap pengembangan kajian pemasaran 

khususnya pada usaha kuliner tradisional berbasis reseller. 

 

1.4 Metode Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Metode penulisan laporan tugas akhir ini menggunakan pendekatan 

deskriptif dengan memanfaatkan data kuantitatif dan kualitatif. 

1. Jenis Data 

a. Data primer, diperoleh melalui survei pasar menggunakan kuesioner 

Google Form, observasi langsung, serta survei kepuasan pelanggan. 

b. Data sekunder, diperoleh dari literatur, buku, jurnal ilmiah, dan referensi 

yang relevan dengan strategi pemasaran. 

2. Teknik Pengumpulan Data 

a. Observasi, dilakukan dengan memperkenalkan produk kepada calon 

konsumen dan mencatat tanggapan mereka. 

b. Survei, dilakukan melalui penyebaran kuesioner kepada 47 responden 

untuk mengetahui minat dan preferensi konsumen. 

c. Dokumentasi, berupa pencatatan laporan hasil penjualan dan bukti 

transaksi. 

3. Metode Analisis Data 

Analisis deskriptif terhadap laporan hasil penjualan untuk mengetahui 

tren dan perkembangan penjualan. 

 

1.5 Sistematika Penulisan Laporan Tugas Akhir 

Sistematika penulisan laporan tugas akhir ini disusun sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 
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Bab ini berisi latar belakang penulisan, tujuan penulisan, manfaat penulisan, metode 

penulisan, dan sistematika penulisan laporan tugas akhir. 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

Bab ini membahas teori-teori yang mendukung penulisan laporan, meliputi konsep 

nasi bakar sebagai produk kuliner, penjualan barang, bauran pemasaran (4P), 

segmentasi pasar (STP), perilaku konsumen, serta strategi promosi digital. 

BAB III PROFIL DAN PELAKSANAAN USAHA 

Bab ini menjelaskan profil usaha Nasi Bakar Lukman, deskripsi produk, 

perencanaan usaha, hasil survei pasar, analisis SWOT, serta sumber daya usaha. 

BAB IV PEMBAHASAN 

Berisi laporan hasil penjualan, analisis laporan penjualan, laporan hasil survei 

pasar, serta analisis hasil survei pasar sebagai dasar perumusan strategi pemasaran. 

BAB V PENUTUP 

Bab ini berisi simpulan yang menjawab tujuan penulisan serta saran yang dapat 

digunakan untuk pengembangan usaha di masa mendatang. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil pembahasan dan analisis yang telah dilakukan pada usaha Nasi 

Bakar Lukman, terdapat beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Tingkat penjualan Nasi Bakar Lukman mengalami fluktuasi selama 

Semester 5 dan Semester 6. Penjualan tertinggi terjadi pada kegiatan Halal 

bi Halal alumni FEUI 1985 dengan jumlah penjualan sebanyak 70 porsi. 

Tingkat penjualan dipengaruhi oleh kegiatan promosi dan event tertentu 

yang melibatkan banyak konsumen. 

2. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh Nasi Bakar Lukman dilakukan 

melalui kombinasi pemasaran digital dan pemasaran langsung. Promosi 

digital dilakukan melalui Instagram dan WhatsApp, sedangkan pemasaran 

langsung dilakukan di lingkungan kampus dan kegiatan bazaar. Strategi 

tersebut cukup efektif dalam meningkatkan penjualan dan memperluas 

jangkauan pasar. 

3. Berdasarkan hasil survei pasar terhadap 47 responden, seluruh responden 

pernah membeli nasi bakar dan sebagian besar mengetahui produk melalui 

komunikasi pribadi serta media sosial. Hasil tersebut menunjukkan bahwa 

minat konsumen terhadap produk nasi bakar cukup tinggi dan promosi 

melalui komunikasi personal masih efektif dalam menarik perhatian 

konsumen. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, terdapat beberapa saran yang dapat 

dipertimbangkan untuk pengembangan usaha Nasi Bakar Lukman ke depannya: 

1. Menambah variasi produk atau menyesuaikan tingkat kepedasan agar dapat 

menjangkau lebih banyak konsumen dengan preferensi yang berbeda.  

2. Meningkatkan konsistensi promosi di media sosial, terutama Instagram, 

dengan menampilkan konten yang menarik seperti foto produk, testimoni 

pelanggan, dan aktivitas penjualan.  
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3. Memperluas metode pembayaran digital agar lebih memudahkan konsumen 

dalam melakukan transaksi.  

4. Memanfaatkan lebih banyak kegiatan bazaar atau event sebagai sarana 

promosi karena terbukti dapat meningkatkan penjualan secara signifikan.  

5. Melakukan pencatatan dan analisis penjualan secara rutin agar strategi 

pemasaran dapat terus diperbaiki berdasarkan data yang ada. 

6. Memasukkan dan menjual produk melalui marketplacce. 

7. Membuat akun media sosial khusus untuk penjualan produk. 
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