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ABSTRAK 

Muhammad Irfan Satrio 

2108311019 

D-3 Manajemen Pemasaran, Akuntansi, Politeknik Negeri Jakarta 

Joalankoe-iRf Sebagai Reseller Tahu Bakso Mba Dian. 

 

Pemasaran dan penjualan merupakan aspek krusial dalam kesuksesan suatu produk, 

termasuk dalam industri kuliner seperti tahu bakso. Penulisan ini bertujuan untuk 

menganalisis strategi pemasaran dan penjualan tahu bakso, serta mengevaluasi 

efektivitasnya dalam meningkatkan penjualan. Tahu bakso, sebagai perpaduan 

antara tahu dan adonan bakso, telah menjadi salah satu produk makanan yang 

populer di Indonesia. Namun, dengan meningkatnya persaingan, diperlukan strategi 

pemasaran yang inovatif. Penulisan ini menggunakan metode deskriptif dengan 

pengumpulan data melalui survei konsumen. Hasil penulisan menunjukkan bahwa 

strategi pemasaran dan penjualan yang diterapkan mampu meningkatkan penjualan 

tahu bakso, meskipun masih terdapat fluktuasi mingguan. Responden menyatakan 

kepuasan terhadap produk, harga, dan layanan yang ditawarkan, serta menyarankan 

peningkatan promosi online dan pembukaan toko fisik. 

Kata Kunci: Penjualan, Pemasaran, Reseller, Tahu Bakso. 

 

 

ABSTRACT 

Muhammad Irfan Satrio 

2108311019 

D-3 Marketing Management, Accounting, Jakarta State Polytechnic 

Joalankoe-iRf as Reseller of Mba Dian's Meatball Tofu. 

 

Marketing and sales are crucial aspects in the success of a product, including in 

the culinary industry such as meatball tofu. This writing aims to analyze the 

marketing and sales strategies for meatball tofu, and evaluate its effectiveness in 

increasing sales. Tahu bakso, as a combination of tofu and meatball dough, has 

become a popular food product in Indonesia. However, with increasing competition, 

innovative marketing strategies are needed. This writing uses a descriptive method 

by collecting data through consumer surveys. The results of this paper show that 

the marketing and sales strategies implemented were able to increase sales of 

meatball tofu, although there were still weekly fluctuations. Respondents expressed 

satisfaction with the products, prices and services offered, and suggested 

increasing online promotions and opening physical stores. 

 

Keywords: Sales, Marketing, Reseller, Meatball Tofu. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Penulisan    

 Pemasaran dan penjualan merupakan aspek krusial dalam kesuksesan 

suatu produk, termasuk dalam industri kuliner seperti tahu bakso. Tahu bakso, yang 

merupakan perpaduan antara tahu dan adonan bakso, telah menjadi salah satu 

makanan yang digemari oleh masyarakat Indonesia. Tahu bakso menjadi salah satu 

alternatif sumber protein nabati dan juga hewani, mengingat keduanya dibuat dari 

tahu yang merupakan sumber protein nabati dan daging yang merupakan sumber 

protein hewani (Agustini et al., 2017). Namun, untuk dapat bersaing di pasar yang 

semakin kompetitif, diperlukan strategi pemasaran dan penjualan yang efektif. Oleh 

karena itu, penulisan ini akan membahas tentang berbagai strategi pemasaran dan 

penjualan yang dapat diterapkan untuk meningkatkan penjualan tahu bakso. 

Dalam konteks pemasaran, salah satu tantangan utama adalah bagaimana 

membuat tahu bakso dikenal oleh masyarakat luas. Banyaknya produk serupa di 

pasaran menuntut penjual tahu bakso untuk memiliki strategi pemasaran yang 

kreatif dan inovatif. Penggunaan media sosial sebagai alat pemasaran dapat menjadi 

solusi efektif mengingat tingginya pengguna media sosial di Indonesia. Selain itu, 

pemasaran melalui event kuliner dan festival makanan juga dapat meningkatkan 

pengenalan produk tahu bakso kepada khalayak yang lebih luas. Pemasaran secara 

langsung atau konvensional pun  tetap dibutuhkan mengingat tahu bakso 

merupakan produk makanan dimana pembeli seringkali ingin melihat dan 

merasakan produk sebelum memutuskan untuk membeli, yang membuat pemasaran 

langsung menjadi komponen penting dalam strategi pemasaran. 

Aspek penjualan juga tidak kalah penting dalam keberhasilan pemasaran tahu 

bakso. Penjualan dapat dilakukan melalui berbagai saluran, baik secara offline 

maupun online. Saluran penjualan offline meliputi penjualan di rumah, pasar 

tradisional, toko kelontong, dan warung makan. Sementara itu, penjualan online 

dapat dilakukan melalui platform e-commerce seperti Tokopedia, Shopee, atau 

bahkan melalui aplikasi pesan antar makanan seperti GoFood dan GrabFood. 
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Penggunaan saluran penjualan yang tepat dapat meningkatkan aksesibilitas produk 

tahu bakso kepada konsumen. 

Selain itu, kualitas produk merupakan faktor penting yang harus diperhatikan. 

Konsumen cenderung memilih produk yang tidak hanya lezat tetapi juga memiliki 

standar kebersihan dan keamanan yang tinggi. Oleh karena itu, produsen ataupun 

penjual tahu bakso harus memastikan bahwa produk mereka dibuat dengan bahan-

bahan berkualitas dan melalui proses produksi yang higienis. Hal ini tidak hanya 

akan meningkatkan kepuasan konsumen tetapi juga membangun loyalitas 

pelanggan. 

Harga juga merupakan elemen penting dalam strategi pemasaran dan 

penjualan tahu bakso. Penentuan harga yang kompetitif namun tetap 

menguntungkan adalah tantangan tersendiri. Harga yang terlalu tinggi dapat 

mengurangi daya tarik produk di mata konsumen, sementara harga yang terlalu 

rendah dapat merugikan produsen. Oleh karena itu, diperlukan analisis pasar yang 

mendalam untuk menentukan harga yang tepat. 

Terakhir, inovasi produk juga menjadi faktor penentu dalam keberhasilan 

pemasaran dan penjualan tahu bakso. Pengembangan varian rasa baru, peningkatan 

kemasan, serta penyediaan produk tahu bakso siap saji atau frozen dapat menarik 

minat konsumen. Inovasi yang terus-menerus akan menjaga produk tetap relevan 

dan menarik di mata konsumen, sehingga dapat meningkatkan penjualan secara 

signifikan.  

Oleh karena itu, penulisan ini bertujuan untuk membahas berbagai strategi 

pemasaran dan penjualan yang dapat diterapkan untuk meningkatkan penjualan 

tahu bakso. Dengan memahami dan menerapkan strategi-strategi tersebut, 

diharapkan tahu bakso dapat mempertahankan posisinya di pasar dan terus menarik 

minat konsumen. 

1.2 Tujuan Penulisan Tugas Akhir 

Dalam Menyusun laporan tugas akhir, penulis mempunyai tujuan sebagai 

berikut: 

1. Menganalisa strategi penjualan tahu bakso 

2. Menganalisa strategi pemasaran tahu bakso 
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1.3 Manfaat Penulisan  

 Manfaat penulisan laporan ini antara lain: 

 1. Bagi Penulis 

• Pengembangan Pengetahuan dan Keterampilan Akademik:  

Penulis akan memperoleh pemahaman  mengenai teori dan konsep pemasaran 

serta penjualan, khususnya dalam konteks produk kuliner seperti tahu bakso.  

• Penerapan Ilmu dalam Konteks Nyata 

Melalui penulisan ini, penulis dapat mengaplikasikan teori-teori pemasaran 

yang telah dipelajari dalam perkuliahan ke dalam situasi nyata. Hal ini membantu 

penulis untuk melihat bagaimana teori tersebut dapat diimplementasikan secara 

praktis dan efektif di lapangan. 

2. Bagi Politeknik Negeri Jakarta 

• Pengayaan Sumber Daya Akademik 

Hasil penulisan tugas akhir dapat menambah koleksi perpustakaan kampus, 

menyediakan referensi berharga bagi mahasiswa dalam studi dan penelitian 

selanjutnya. 

1.4 Metode Penulisan Laporan Tugas Akhir  

Penulisan tugas akhir ini menggunakan metode deskriptif yang 

menggabungkan pemaparan dan evaluasi strategi pemasaran dan penjualan tahu 

bakso. Metode ini melibatkan pengumpulan data melalui wawancara dengan 

produsen tahu bakso, survei kepada konsumen, dan observasi langsung di lapangan. 

Data yang diperoleh kemudian dianalisis secara kualitatif dan kuantitatif untuk 

menggambarkan strategi yang digunakan dan mengukur efektivitasnya. Hasil 

analisis ini akan dievaluasi berdasarkan teori pemasaran dan penjualan yang 

relevan, sehingga dapat mengidentifikasi kekuatan dan kelemahan dari setiap 

strategi. Dengan demikian, tugas akhir ini tidak hanya menyajikan gambaran rinci 

tentang strategi pemasaran dan penjualan tahu bakso, tetapi juga memberikan 

rekomendasi untuk perbaikan di masa depan 
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1.5 Sistematika Penulisan Laporan Tugas Akhir 

BAB 1 : Pendahuluan  

Bab ini berisi latar belakang penulisan laporan tugas akhir, tujuan  

penulisan laporan tugas akhir, manfaat penulisan laporan tugas akhir,  metode 

penulisan laporan tugas akhir dan sistematika penulisan laporan tugas akhir. 

BAB 2 : Tinjauan Pustaka 

Dalam bab ini menguraikan tentang pengertian pemasaran produk, 

penjualan produk, dan produk tahu bakso. 

BAB 3 : Metode Pemasaran dan Penjualan Produk 

 Bab ini berisi tentang metode dan teknik pemasaran dan 

penjualan produk sekaligus membahas tentang bagaimana penjualan melaui 

promosi media online akun Instagram dan  akun Facebook. Juga bagaimana 

cara memasarkan dengan membuat konten-konten menarik di media online. 

BAB 4 : Pembahasan 

Pada bab ini berisi penjelasan tentang analisa hasil penjualan dan 

pemasaran produk tahu bakso. 

BAB 5 : Penutup 

Bab ini berisi tentang kesimpulan dan saran dari bab-bab sebelumnya 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

1. Selama semester 5 dan 6, penjualan Tahu Bakso terbagi menjadi dua varian: 

Tahu Bakso Original dan Tahu Bakso Rawit. Pada semester 5, Tahu Bakso 

Original terjual sebanyak 81 unit dengan total keuntungan Rp. 486.000, 

sementara Tahu Bakso Rawit terjual sebanyak 54 unit dengan keuntungan Rp. 

270.000. Pada semester 6, penjualan Tahu Bakso Original meningkat menjadi 

Rp. 516.000, dan penjualan Tahu Bakso Rawit juga meningkat menjadi Rp. 

310.000. 

2. Grafik penjualan menunjukkan fluktuasi mingguan, dengan penjualan 

tertinggi dan terendah terjadi pada minggu-minggu tertentu. Misalnya, 

penjualan tertinggi Tahu Bakso Original pada semester 5 terjadi pada 12-18 

Desember 2023, dan pada semester 6 terjadi pada 21-27 Mei 2024. 

Sedangkan untuk Tahu Bakso Rawit, penjualan tertinggi pada semester 5 

terjadi pada 2-8 Januari 2024, dan pada semester 6 juga terjadi pada 21-27 

Mei 2024. 

3. Dari survei pemasaran, diketahui bahwa sebagian besar responden (97,1%) 

merasa bahwa produk Tahu Bakso, baik Original maupun Rawit, memiliki 

keunggulan dibandingkan produk sejenis. Keunggulan ini termasuk rasa yang 

lebih enak, tekstur yang lembut, dan varian rasa yang menarik. 

4. Sebagian besar responden juga merasa bahwa harga, promosi, dan proses 

pembelian produk sudah baik. Promosi paling banyak diketahui melalui 

penawaran langsung (56,3%), diikuti oleh WhatsApp (20,3%) dan Instagram 

(14,6%). Selain itu, 100% responden menyatakan bahwa pelayanan dan 

kemasan produk memuaskan, serta tempat penjualan sudah baik menurut 

91,2% responden, meskipun ada beberapa yang menyarankan adanya toko 

khusus. 
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5.2 Saran 

1. Untuk meningkatkan penjualan, ke depan perlu meningkatkan promosi online 

dengan memanfaatkan platform media sosial, e-commerce dan aplikasi pesan 

antar. 

2. Perlu dipertimbangkan untuk membuka toko fisik di lokasi strategis. 
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