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Abstract 

This study aims to find out how the Instagram Social Media-Based Marketing Development 

Strategy for Micro, Small and Medium Enterprises (MSMEs) Culinary Products Mieso Bacok Kota 

Kisaran with the following research results: In interviews with several sources, the following 

research results were obtained: clearly shows how the marketing carried out by Miso Bacok 

Kisaran, where the marketing strategy used is digital marketing with its marketing tool namely 

Instagram social media and has indeed been carried out until now and the sales results obtained by 

Miso Bacok have increased both in terms of the number of orders and from the customer side 

which also increases which means, this Digital Marketing Strategy has a positive (+) value to be 

carried out, according to the title of this study which analyzes the miso bacok marketing strategy. 

2. The results of the research with interviews with the owners can be concluded that the use of 

marketing strategies with social media can increase sales as well as consumer visits as well as 

ordering through social media can also be done. The results of interviews with consumers 

concluded that with the existence of social media from Miso Bacok, more and more people know 

about this product, then various activities from Miso Bacok are also often exhibited on their 

Instagram social media. 
 

Keywords: Instagram Social Media and Development Strategy. 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana Strategi Pengembangan Pemasaran Berbasis 

Media Sosial Instagram Pada Usaha Mikro Kecil Menengah (Umkm) Produk Kuliner Mieso Bacok 

Kota Kisaran dengan hasil penelitian sebagai berikut: Dalam wawancara dengan beberapa 

narasumber di peroleh hasil penelitian sebagai berikut: 1. Penelitian ini dengan jelas menunjukan 

bagaimana pemasaran yang dilakukan oleh pihak Miso Bacok Kisaran, dimana straegi pemasaran 

yang digunakan adalah digital marketing dengan alat pemasaran nya yakni Media sosial Instagram 

dan memang dilakukan hingga saat ini dan hasilnya penjualan yang diperoleh miso bacok 

mengalami peningkatan baik dari sisi jumlah pesanan maupun dari sisi pelanggan yang juga 

bertambah yang artinya, Strategi Digital Marketing ini memiliki nilai yang postif (+) untuk 

dilakukan, sesuai dengan judul penelitian ini yang menganalisis strategi pemasaran miso bacok. 2. 

Hasil penelitian dengan wawancara bersama pemilik dapat disimpulkan bahwa penggunaan strategi 

pemasaran dengan media sosial bisa meningkatkan penjualan begitu juga dengan kunjungan 

konsumen begitu pula dengan pemesana melalui media sosial nya juga bisa dilakukan. Hasil 

wawancara bersama konsumen disimpulkan bahwa dengan adanya media sosial dari Miso Bacok 

ini masyarakat semakin banyak yang mengetahui produk temapt ini kemudian berbagai aktivitas 

dari miso bacok juga sering dipamerkan di media sosial instagramnya 
 

Kata kunci: Strategi Pengembangan dan Media Sosial Instagram 
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PENDAHULUAN 

Dunia digital diprediksi akan menjadi poin krusial bagi seluruh aktivitas manusia, 

termasuk aktivitas bisnis. Beberapa indikator yang bisa digunakan saat ini antara lain 

naiknya pengeluaran iklan digital, pertumbuhan kepemilikan smartphone yang 

menyediakan kemudahan akses internet, perbaikan infrastruktur telekomunikasi dalam 

rangka peningkatan kualitas akses data, serta diluncurkannya layanan 4G. Pesatnya 

perkembangan teknologi, dunia digital dan internet tentu juga berimbas pada dunia 

pemasaran. Tren pemasaran di dunia beralih dari yang semula konvensional (offline) 

menjadi digital (online). Strategi digital marketing ini lebih prospektif karena 

memungkinkan para calon pelanggan potensial untuk memperoleh segala macam informasi 

mengenai produk dan bertransaksi melalui internet. Digital marketing adalah kegiatan 

promosi dan pencarian pasar melalui media digital secara online dengan memanfaatkan 

berbagai sarana misalnya jejaring sosial. Dunia maya kini tak lagi hanya mampu 

menghubungkan orang dengan perangkat, namun juga orang dengan orang lain di seluruh 

penjuru dunia. 

     Dalam dunia bisnis, tugas utama pengusaha adalah menggaet pelanggan sebanyak 

mungkin, baik pelanggan yang baru ataupun pelanggan dari produk yang lain. Semakin 

berkembangnya teknologi dan tuntutan masyarakat dalam meningkatkan usaha kreatif, 

maka banyak dari masyarakat menggunakan teknologi digital dalam memasarkan 

produknya. Perkembangan tekhnologi yang makin pesat mempengaruhi tren pemasaran 

saat ini, dimana mulai beralih ke pemasaran online atau digital marketing dimana faktanya 

media sosial saat ini menjadi sebuah saluran pemasaran yang bisa memperluas pemasaran 

produk atau pun jasa yang kita kembangkan, begitu juga dengan produk makanan seperti 

miso bacok yang juga mengembangkan produknya melalui media sosial yang dimiliki saat 

ini yakni instagram. 

Untuk mengenalkan produk nya ke masyarakat ia melalukan promosi di sosial 

media, dan membagikan produk ke teman teman terdekatnya. Salah satu hal yang berkaitan 

dengan penggunaan media sosial oleh pemilik miso bacok kota kisaran adalah 

menggunakan platform insagram dan facebook yang dijadikan juga sebagai alat promosi 

dan pemesanan dengan nama miso bacok.  

        Berikut data hasil penjualan miso bacok sebelum menggunakan media sosial 

instagram. 

Tabel Data Penjualan 2021-2022 

Bulan  Sebelum  Sesudah  

September  250 porsi 400 porsi 

Oktober  240 porsi 350 porsi 

November  200 porsi 250 porsi 

Desember  270 porsi 300 porsi 

Januari 200 porsi 330 porsi 

Sumber :Pra survey objek penelitian 
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Table diatas menunjukan bagaimana rata rata penjualan yang dilakukan oleh 

pemilik miso dalam jangka waktu perbulan hanya mampu menjual ratusan porsi dan jika 

diratakan hanya mampu menjula perhari sekitar rata rata 38-40 porsi saja sebelum 

menggunakan media social. Setelah menggunakan digital marketing dan pelayanan seperti 

pemesanan online dan pengantaran bisa kita lihat bagaimana penjulan bisa mengalami 

peningkatan setiap bulan nya. Salah satu dari strategi pemasaran yang sering dilakukan 

oleh suatu perusahaan adalah dengan cara melakukan penyebaran pemasaran itu 

sendiri,atau lebih sering dikenal dengan istilah bauran pemasaran. Bauran pemasaran itu 

sendiri didefinisikan sebagai suatu strategi yang dilakukan oleh suatu perusahaan yang 

dapat meliputi menentukan master plan dan mengetahui serta menghasilkan pelayanan 

(penyajian) produk yang memuaskan pada suatu segmen pasar tertentu yang mana segmen 

pasar tersebut telah dijadikan sasaran pasar untuk produk yang telah diluncurkan untuk 

menarik konsumen sehingga terjadi pembelian. 

 

Tujuan Penelitian 

     Tujuan penelitian ini yaitu bagaimana Strategi Pengembangan pemasaran yang tepat 

untuk meningkatkan daya jual produk kuliner miso bacok menggunakan media social yang 

digunakan. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Manajemen Pemasaran 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016), “Marketing as the process by which 

companies create value for customers and build strong customer relationships in order to 

capture value from customers in return”, artinya menyatakan bahwa pemasaran sebagai 

proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan 

pelanggan yang kuat untuk menangkap nilai dari pelanggan sebagai imbalan. 

 

Strategi Pemasaran 

Menurut Johnson and Scholes (2016) Strategi adalah arah dan ruang lingkup 

sebuah organisasi dalam jangka panjang yang mencapai keuntungan bagi organisasi 

melalui konfigurasi sumber daya dalam lingkungan yang menantang, untuk memenuhi 

kebutuhan pasar dan memenuhi harapan pemangku kepentingan. Siagian (2016:29) juga 

menyatakan Strategi adalah serangkaian keputusan dan tindakan mendasar yang dibuat 

oleh manajemen puncak dan diimplementasikan oleh seluruh jajaran suatu organisasi 

dalam rangka pencapaian tujuan organisasi tersebut. Kemudian Craig&Grant (2016) 

menyebutkan Strategi adalah penetapan sasaran dan tujuan jangka panjang (targeting and 

long-term goals) sebuah perusahaan dana rah tindakan serta alokasi sumber daya yang 

diperlukan untuk mencapai sasaran dan tujuan (achieve the goals and objectives). 

 

Strategi Pengembangan Pasar 

Dalam buku manajemen strategis Pengembangan produk adalah strategi yang 

berupaya meningkatkan penjualan dengan memperbaiki atau memodifikasi produk atau 
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jasa yang sudah ada. Adapula Menurut Kim dan Mauborgne (2015) mengatakan bahwa 

Blue Ocean Strategy merupakan strategi yang memungkinkan pelaku bisnis untuk 

menciptakan ruang pasar yang belum ada sehingga mereka bisa keluar dari kompetisi 

samudera merah dan membuat kompetisi tidak relevan. 

 

E-Commerce 

Elektronic Commerce (e- Commerce) mendiskripsikan proses pembelian, 

penjualan, pentransferan, atau pertukaran produk, jasa dan atau informasi dengan jaringan 

komputer termasuk internet. Sebagaian besar e- commerce dilakukan melalui internet, 

tetapi e-commerce juga dapat dilakukan melalui jairngan private, seperti local area 

networks (LAN) atau bahkan pada mesin tunggal terkomputerisasi. Menurut Adi Nugroho 

2010, e-commerce didefinisikan sebagai cara untuk menjual dan membeli barang-barang 

dan jasa melalui jaringan internet. Ada dua hal yang biasa dilakukan oleh konsumen 

(Customers) di dunia maya yaitu melihat produk-produk atau jasa-jasa yang di iklankan 

oleh perusahaan terkait melalui website-nya dan mencari data atau informasi tertentu yang 

dibutuhkan sehubungan dengan proses transaksi atau dagang yang akan dilakukan. Jika 

konsumen tertarik dengan produk atau jasa yang ditawarkan, maka konsumen dapat 

melakukan transaksi dengan dua cara yaitu cara konvensional dan pemesanan secara 

elektronik. Pemesanan cara konvensional dilakukan dengan cara melalui telepon, faks, atau 

datang langsung ke tempat penjualan produk atau jasa terkait. Pemesanan secara elektronik 

dilakukan dengan cara menggunakan perangkat komputer yang dapat ditemukan di rumah, 

sekolah, tempat kerja, warnet, dan sebagainya. 

 

Media Sosial 

Media sosial adalah sebuah media online, dengan para penggunanya bisa dengan 

mudah berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan isi meliputi blog, jejaring sosial, wiki, 

forum dan dunia virtual (R Ferlitasari  2018) . Blog, jejaring sosial dan wiki merupakan 

bentuk media sosial yang paling umum digunakan oleh masyarakat di seluruh dunia. 

Pendapat lain mengatakan media sosial adalah situs yang menjadi tempat orang-orang 

berkomunikasi dengan teman-teman yang mereka kenal di dunia nyata dan dunia maya 

 

UMKM 

Menurut Abdul Kadir Muhammad 2013 dalam bukunya yang bertajuk pengantar 

Hukum Perusahaan di Indonesia. Beliau mengatakan bahwa usaha mikro adalah tempat 

terjadinya perubahan mengacu pada badan hukum dan perbuatan badan usaha dalam 

menjalankan usahanya. Lebih lanjut lagi, beliau mengatakan bahwa perusahaan adalah 

tempat terjadinya kegiatan produksi dan berkumpulnya semua faktor produksi. 

 

Digital Marketing 

Menurut Kotler dan Keller (2016), digital marketing merupakan aktivitas promosi 

yang dilakukan untuk sebuah brand ataupun produk menggunakan media elektronik 

(digital). Puluhan tahun silam, media digital marketing sangatlah terbatas, sebutlah televisi 
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atau radio yang hanya dapat menyampaikan informasi secara satu arah. dengan 

perkembangan teknologi digital yang sangat pesat serta penerimaan yang cukup luas dari 

hampir semua lapisan masyarakat, tak ayal membuat model pemasaran digital adalah salah 

satu channel utama. Beberapa contoh teknik pemasaran yang termasuk dalam digital 

marketing yaitu SEO – Search Engine Optimization, periklanan online – FB ads, google 

ads, youtube ads, adwords, iklan televisi & radio, Billboard elektronik (video tron), seiring 

dengan semakin maraknya dunia digital membuat digital marketing jg semakin 

berkembang karena jangkauan yang lebih luas dan lebih mudah dilakukan. 

 

Paradigma Berpikir 

Menurut American Marketing Association dalam Herlanto (2012) pemasaran 

adalah suatu fungsi organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, 

mengkomunikasikan, dan memberikan nilai pada pelanggan dan untuk mengelola 

hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku 

kepentingannya. 

 

METODE 

         Penelitian ini berjenis deskriptif yakni merupakan penelitian yang termasuk dalam 

jenis penelitian kualitatif. Tujuan dari penelitian kualitatif adalah mengungkap fakta, 

keadaan, fenomena, variabel dan keadaan yang terjadi saat penelitian berjalan dan 

menyuguhkan apa adanya. Penelitian deskriptif kualitatif menafsirkan dan menuturkan 

data yang bersangkutan dengan situasi yang sedang terjadi, sikap serta pandangan yang 

terjadi di dalam masyarakat, pertentangan 2 keadaan / lebih, hubungan antar variabel, 

perbedaan antar fakta, pengaruh terhadap suatu kondisi, dan lain-lain. masalah yang diteliti 

dan diselidiki oleh penelitian deskriptif kualitatif mengacu pada studi kuantitatif, studi 

komparatif, serta dapat juga menjadi sebuah studi korelasional 1 unsur bersama unsur 

lainnya Sugiyono (2016). 

 

Metode Analisis Data  

     Metode analisis data dalam kualitatif menurut sugiyono (2017) yakni setelah data 

terkumpul, maka peneliti akan mengolah data dengan menggunakan beberapa metode 

sebagai berikut :  

1. Reduksi Data 

Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang pokok, memfokuskan pada 

hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya. Dengan demikian data yang telah 

direduksi akan memberikan gambaran yang lebih jelas, dan mempermudah peneliti 

untuk melakukan pengumpulan data selanjutnya. Reduksi data dapat diartikan sebagai 

proses pemilihan, pemusatan perhatian pada penyederhanaan, pengabstrakan dan 

tranformasi data kasar yang muncul dari catatan-catatan tertulis dari lapangan. 

2. Penyajian Data dengan memeriksa kembali semua data yang diperoleh dengan 

memilih dan meyeleksi data tersebut dari berbagai segi yang meliputi kesesuaian dan 
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keselarasan satu dengan yang lainnya, keaslian, kejelasan serta relevasinya dengan 

permasalahannya.  

3. Penarikan Kesimpulan yakni Mengatur dan menyusun data sumber dokumentasi 

sedemikian rupa sehingga dapat memperoleh gambaran yang sesuai dengan rumusan 

masalah, serta mengelompokan data yang diperoleh. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Analisis Data 

Pada analisis data akan dipaparkan secara keseluruhan analisis data yang digunakan 

peneliti adalah semua data yang ditelah disajikan sebelumnya. Data-data yang diperoleh 

selama penelitian tentang Strategi Pengembangan pemasaran yang tepat untuk 

meningkatkan daya jual produk kuliner miso bacok menggunakan media social instagram. 

sehingga didapatkannya jawaban dari pokok masalah penelitian. Untuk menganalisis data-

data tersebut penulis menggunakan metode Triangulasi yang terdiri dari Triangulasi 

sumber, Triangulasi metode, dan Triangulasi teori 

 

Triangulasi Sumber 

Dalam langkah pengecekan kembali data-data yang didapat dari informan peneliti 

menggunakan triangulasi sumber untuk menanyakan langsung kebenaran data atau 

informasi kepada informan satu dengan informan lainnya. Peneliti menggunakan beberapa 

orang informan selain informan kunci untuk mengecek kebenaran dari informan utama. 

 
Gambar Wawancara 
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Gambar Wawancara Bersama Pemilik 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik usaha miso bacok cokro 98 kisaran 

mengahsilkan beberapa poin utama dari sisi positif dengan adanya media sosial yang 

mereka gunakan saat ini, selain jumlah konsumen bertambah banyak dari masyarakat yang 

makin tahu keberadaan miso bacok ini  dikota kisaran. 

 
Gambar Paket Lengkap menu miso Bacok 

 

Dalam kesempatan kali ini peneliti akan melakukan wawancara kepada konsumen 

yakni Kak Sofy yang kebetulan sedang makan disana dan membeli produk berdasarkan 

daftar pertanyaan sebagai berikut : 
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Gambar Wawancara Bersama Konsumen 

 

Triangulasi Teknik 

Triangulasi teknik digunakan untuk melakukan suatu pengecekan hasil penelitian dengan 

teknik pengumpulan data yang berbeda yaitu observasi, wawancara dan dokumentasi 

sehingga data yang didapat valid. 

Tabel Triagulasi Teknik 

Metode Pengumpulan Data 

Observasi Wawancara Dokumentasi 

Pada tahap ini peneliti,   

melakukan 

pengamatan sebagai 

tahapan untuk melihat 

serta mengidentifikasi 

bagian-bagian yang 

akan diteliti. Hal ini 

bertujuan untuk 

mempermudah peneliti 

dalam menemukan 

permasalahan yang 

ada pada saat 

melakukan penelitian. 

Melakukan wawancara 

kepada 2 narasumber yang 

terdiri dari pemilik, dan 

konsumen  untuk 

mendapatkan hasil yang 

maksimal dengan 

mempertimbangkan 

sumber yang satu dengan 

yang lainnya. Hasil dari 

wawancara tersebut akan 

di paparkan dilampiran. 

Dokumentasi yang 

didapat peneliti berupa 

foto saat wawancara 

dengan pemilik, dan 

pelanggan 

Sumber: peneliti (2021) 
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Triagulasi Teori 

Dengan cara ini peneliti mendapatkan hasil dimana hasil akhir penelitian tersebut 

akan dibandingkan dengan perspektif teori yang relavan untuk menghindari ekspetasi dari 

peneliti atas temuan dan kesimpulan yang dihasilkan. 

Tabel Triangulasi Teori 

Pertanyaan 

penelitian 

Hasil penelitian Teori 

Bagaimana Strategi 

Pengembangan 

pemasaran yang 

tepat untuk 

meningkatkan daya 

jual produk kuliner 

miso bacok 

menggunakan media 

social instagram? 

Penelitian ini 

menghasilkan beberapa 

kesimpulan yang di 

peroleh dari hasil 

wawancara bersama 

dengan pemilik dan juga 

konsumen.  

1. Hasil penelitian 

dengan wawancara 

bersama pemilik dapat 

disimpulkan bahwa 

penggunaan strategi 

pemasaran dengan 

media sosial bisa 

meningkatkan 

penjualan begitu juga 

dengan kunjungan 

konsumen begitu pula 

dengan pemesana 

melalui media sosial 

nya juga bisa 

dilakukan. 

2. Hasil wawancara 

bersama konsumen 

disimpulkan bahwa 

dengan adanya 

media sosial dari 

Miso Bacok ini 

masyarakat 

semakin banyak 

yang mengetahui 

produk temapt ini 

kemudian berbagai 

aktivitas dari miso 

Menurut Kotler dan 

Amstrong (2016), 

“Marketing as the 

process by which 

companies create value 

for customers and build 

strong customer 

relationships in order to 

capture value from 

customers in return”, 

artinya menyatakan 

bahwa pemasaran 

sebagai proses dimana 

perusahaan menciptakan 

nilai bagi pelanggan dan 

membangun hubungan 

pelanggan yang kuat 

untuk menangkap nilai 

dari pelanggan sebagai 

imbalan. Menurut Dayle 

dalam Sudaryono (2016), 

pemasaran adalah proses 

manajemen yang 

berupaya 

memaksimumkan laba 

(retutns) bagi pemegang 

saham dengan jalan 

menjalin relasi dengan 

pelanggan utama (valued 

customers) dan 

menciptakan keunggulan 

kompetitifMenurut 

Kotler dan Keller (2016), 

digital marketing 
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bacok juga sering 

dipamerkan di 

media sosial 

instagramnya. 

 

merupakan aktivitas 

promosi yang dilakukan 

untuk sebuah brand 

ataupun produk 

menggunakan media 

elektronik (digital). 

Puluhan tahun silam, 

media digital marketing 

sangatlah terbatas, 

sebutlah televisi atau 

radio yang hanya dapat 

menyampaikan informasi 

secara satu arah. 

 

 

Isi Hasil Pembahasan 

      Setelah melakukan observasi dan wawancara mengenai Strategi Pengembangan 

pemasaran yang tepat untuk meningkatkan daya jual produk kuliner miso bacok 

menggunakan media social instagram. Dimana penelitian ini akan menghasilakan sebuah 

kesimpulan mengenai peranan penting digital marketing meningkatkan penjualan dari 

produk Kemeklah itu sendiri.  

        Kemudian ada kesimpulan mengenai digital marketing dapat meningkatkan 

kepuasaan pelanggan yang digambarkan antara penilaian kenyataan pelayanan terhadap 

pelanggan untuk itu penelitian ini melibatkan konsumen sebagai salah satu yang menerima 

dampak dari pelayanan ini. Maka diperoleh hasil penelitian sebagai berikut: 

1. Penerapan Strategi Pemasaran melalui Digital Marketing yang Dilakukan oleh 

Pelaku Usaha Miso Bacok Kisaran. 

a. Dari hasil wawancara yang telah dilakukan bersama pemilik usaha yakni pak Tardi  

Disimpulkan bahwa penerapan strategi digital marketing dilakukan mulai 

dari awal tahun 2020, strategi pemasaran ini dilakukan untuk memperluas 

pemasaran kuliner Miso bacok kisaran melalui instagram. Bersamaan dengan 

adanya strategi Digital Marketing yang dimanfaatkan dengan tujuan untuk 

mendukung digital marketing yang di gunakan miso bacok yang sudah memperluas 

pasarnya dengan menambahkan sarana pendukung aktivitas pemasaran. 
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Gambar Platform Media Sosial 

Gambar diatas memperlihatkan akun media sosial miso bacok yang di kelola oleh 

anak dari bapak cokro yakni kak mandala yang digunakan oleh untuk mempromosikan 

produk nya ke pengikut nya di instagram. 

 

b. Tahapan Yang dilakukan oleh Pemilik Miso Bacok dalam melakukan postingan di 

Akun instagram nya 

1. Tahap pertama yang dilakukan adalah mempromosikan produk dari Miso bacok 

melalui status seperti gambar yang di perlihatkan sebagai berikut: 

 
Gambar Kegiatan Digital Marketing 

Dari gambar diatas bisa dilhat bagaimana bentuk promosi melalui status pemilik 

usaha memperlihatkan apa saja kegiatan yang terbaru mulai dengan memperhatikan 

kualitas gambar, caption yang menjelaskan produk apa, dan kapan waktu nya bagi 

konsumen untuk memesan produk varian baru ini di instagram. 

 

c. Tahap kedua yang dilakukan adalah siaran langsung atau live di akun instagram 

nya yang memperlihatkan suasana lokasi 
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Berdasarkan hasil pengamatan, postingan yang dibuat oleh pihak miso bacok 

berupa live diakun instagram., Bentuk promosi melalui live dilakukan seperti pada 

gambar dibawah ini: 

 
Gambar Live instagram miso Bacok 

Pemilik usaha miso bacok sering melakukan live di akun instagram nya untuk 

menggaet para konsumen melihat bagaimana produk dan susasana dimalam hari atau pun 

siang hari sehingga konsumen terarik untuk langsung berkunjung kelokasi dan bisa kita 

lihat bagaimana pemilik usaha menekan kan promosi ini dengan intens atau sering. 

 

d. Promosi melalui media sosial ini berlangsung secara terus menerus melakukan 

postingan foto pelanggan atau pun produknhya, live bersama pelanggan, yang di 

mana bermanfaat penting bagi kelangsungan perkembangan usaha miso bacok ini. 

Tujuan nya juga agar konsumen yang datang bertambah selain memperluas area 

pemasaran miso itu sendiri. 

 

2. Alasan Digunakannya Strategi Digital Marketing Dari Hasil Wawancara Yang 

Menyatakan: 

a. Tujuan utama adanya srataegi Digital Marketing yang dilakukan adalah bisa 

menarik minat konsumen terhadap miso bacok dan memperlihatkan segala bentuk 

produk yang baru serta keadaan dan situasi pembelian yang terjadi pada warung 

miso tersebut 

b. Bahwa strategi digital marketing yang sedang kami gunakan saat ini adalah untuk 

mendongkrak pemasaran kami biar lebih baik lagi. Karena sebelum adanya strategi  

digital marketing ini kami hanya melakukan pemasaran dengan cara 

mereferensikan produk produk kami ini lewat promosi wort of mount kepada teman 

dan kerabat jadi dampak nya kepada kami belum maksimal dari sisi penjualan yang 

kadang naik kadang juga turun. Kemudian kemarin belum ada pelayanan jasa 

layanan antar jadi kalau mau beli ya pelanggan atau konsumen harus datang ke 

gerai kami. 

 



STRATEGI PENGEMBANGAN PEMASARAN BERBASIS MEDIA 

SOSIAL PADA USAHA MIKRO KECIL MENENGAH PRODUK 

KULINER MIESO BACOK KOTA KISARAN 

Jubelando O Tambunan1, Andinna Ananda Yusuf2, M.Yusuf Parlagutan 

Lubis3, Ficha Aulia Nanda4, Chintani Sihombing5. 

  

 

 

329 
Seminar Nasional Bidang Kesehatan, Ekonomi, Pendidikan dan Kemasyarakatan (SINAS 

TAMPAN)  
 

Kesimpulan Penelitian 

a. Dalam melakukan pemasaran menggunakan media sosial ada langkah yang kami 

lakukan. Sosial media marketing kami juga berfungsi sebagai media distribusi 

untuk pengalaman konten bisnis miso kami juga. Konten harus berusaha untuk 

menghibur, menginformasikan, melibatkan, dan membujuk audiens atau konsumen. 

Strategi konten harus didasarkan pada tujuan dan target pasa. Identifikasi tantangan 

utama audiens dan prospek kami dan cari tahu bagaimana konsumen dapat 

menyelesaikannya melalui konten yang kita miliki. Ini membentuk dasar untuk 

strategi konten. Merumuskan kalender konten bisa menjadi ide terbaik untuk 

mengotomatiskan pengeposan media sosial sehingga tidak merasa terhalang secara 

kreatif dalam pengeposan setiap hari. 

b. Penelitian ini dengan jelas menunjukan bagaimana pemasaran yang dilakukan oleh 

pihak Miso Bacok Kisaran, dimana straegi pemasaran yang digunakan adalah 

digital marketing dengan alat pemasaran nya yakni Media sosial Instagram dan 

memang dilakukan hingga saat ini dan hasilnya penjualan yang diperoleh miso 

bacok mengalami peningkatan baik dari sisi jumlah pesanan maupun dari sisi 

pelanggan yang juga bertambah yang artinya, Strategi Digital Marketing ini 

memiliki nilai yang postif (+) untuk dilakukan, sesuai dengan judul penelitian ini 

yang menganalisis strategi pemasaran miso bacok. 

c. Setalah dilakukan nya strategi pemasaran menggunakan digital marketing, mereka 

memperoleh pesanan yang cukup tinggi setiap harinya dan ada juga pesanan yang 

harus di antarkan kerumah pemilik usaha dan karyawan kantor, akhirnya mereka 

menambahkan jasa layanan antar untuk menunjang kegiatan pemasaran nya. Hal ini 

juga ternyata mendapatkan nilai yang postif (+) bagi perkembangan usaha dengan 

pemasaran yang diterapkan saat ini, artinya bahwa analisis yang dilakukan 

mengenai jasa layanan antar ini bisa diterapkan dengan baik oleh pemilik miso 

bacok Kisaran. 

 

Implikasi Hasil Penelitian 

1. Implikasi Teoritas 

Menurut Kotler dan Amstrong (2016), “Marketing as the process by which 

companies create value for customers and build strong customer relationships in 

order to capture value from customers in return”, artinya menyatakan bahwa 

pemasaran sebagai proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan 

dan membangun hubungan pelanggan yang kuat untuk menangkap nilai dari 

pelanggan sebagai imbalan. Menurut Dayle dalam Sudaryono (2016), pemasaran 

adalah proses manajemen yang berupaya memaksimumkan laba (retutns) bagi 

pemegang saham dengan jalan menjalin relasi dengan pelanggan utama (valued 

customers) dan menciptakan keunggulan kompetitif.  

 

      Digital marketing merupakan aktivitas promosi yang dilakukan untuk sebuah brand 

ataupun produk menggunakan media elektronik (digital). Saat ini startegi pemasaran 
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menggunakan digital marketing sedang digunakan oleh pihak miso bacok dan hasil nya 

penjualan yang dialami mengalami peningkatan pemesanan setiap bulan nya, hal ini juga 

di paparkan dalam wawancara yang dilakukan oleh peneliti kepada narasumber yakni 

pemilik usaha Miso bacok Kisaran 

2. Implikasi Praktis 

a. Penelitian ini memperoleh hasil penelitian bahwa digital marketing yang 

digunakan bisa meningkatkan penjualan artinya strategi marketing melalui 

promosi media sosial memperoleh nilai yang positif. 

b. Dari hasil pengamatan dengan mewawancarai konsumen selain mereka terbantu 

dengan adanya pelayanan seperti pemesanan online, konsumen juga 

menyampaikan bahwa harus ada perbaikan pada produk nya. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan hasil penelitian tentang Strategi 

Pengembangan pemasaran yang tepat untuk meningkatkan daya jual produk kuliner miso 

bacok menggunakan media social instagram maka dapat disimpulkan hasil-hasil penelitian 

sebagai berikut:  

a. Dalam melakukan pemasaran menggunakan media sosial ada langkah yang kami 

lakukan. Sosial media marketing kami juga berfungsi sebagai media distribusi untuk 

pengalaman konten bisnis miso kami juga. Konten harus berusaha untuk menghibur, 

menginformasikan, melibatkan, dan membujuk audiens atau konsumen. Strategi 

konten harus didasarkan pada tujuan dan target pasa. Identifikasi tantangan utama 

audiens dan prospek kami dan cari tahu bagaimana konsumen dapat menyelesaikannya 

melalui konten yang kita miliki. Ini membentuk dasar untuk strategi konten. 

Merumuskan kalender konten bisa menjadi ide terbaik untuk mengotomatiskan 

pengeposan media sosial sehingga tidak merasa terhalang secara kreatif dalam 

pengeposan setiap hari. 

b. Penelitian ini dengan jelas menunjukan bagaimana pemasaran yang dilakukan oleh 

pihak Miso Bacok Kisaran, dimana straegi pemasaran yang digunakan adalah digital 

marketing dengan alat pemasaran nya yakni Media sosial Instagram dan memang 

dilakukan hingga saat ini dan hasilnya penjualan yang diperoleh miso bacok 

mengalami peningkatan baik dari sisi jumlah pesanan maupun dari sisi pelanggan 

yang juga bertambah yang artinya, Strategi Digital Marketing ini memiliki nilai yang 

postif (+) untuk dilakukan, sesuai dengan judul penelitian ini yang menganalisis 

strategi pemasaran miso bacok. 

c. Setalah dilakukan nya strategi pemasaran menggunakan digital marketing, mereka 

memperoleh pesanan yang cukup tinggi setiap harinya dan ada juga pesanan yang 

harus di antarkan kerumah pemilik usaha dan karyawan kantor, akhirnya mereka 

menambahkan jasa layanan antar untuk menunjang kegiatan pemasaran nya. Hal ini 

juga ternyata mendapatkan nilai yang postif (+) bagi perkembangan usaha dengan 



STRATEGI PENGEMBANGAN PEMASARAN BERBASIS MEDIA 

SOSIAL PADA USAHA MIKRO KECIL MENENGAH PRODUK 

KULINER MIESO BACOK KOTA KISARAN 

Jubelando O Tambunan1, Andinna Ananda Yusuf2, M.Yusuf Parlagutan 

Lubis3, Ficha Aulia Nanda4, Chintani Sihombing5. 

  

 

 

331 
Seminar Nasional Bidang Kesehatan, Ekonomi, Pendidikan dan Kemasyarakatan (SINAS 

TAMPAN)  
 

pemasaran yang diterapkan saat ini, artinya bahwa analisis yang dilakukan mengenai 

jasa layanan antar ini bisa diterapkan dengan baik oleh pemilik miso bacok Kisaran. 

 

Saran dan Ucapan Terimakasih 

1. Penelitian ini memperoleh hasil penelitian bahwa digital marketing yang digunakan 

bisa meningkatkan penjualan artinya strategi marketing melalui promosi media sosial 

memperoleh nilai yang positif. 

2. Dari hasil pengamatan dengan mewawancarai konsumen selain mereka terbantu 

dengan adanya pelayanan seperti pemesanan online, konsumen juga menyampaikan 

bahwa harus ada perbaikan pada produk nya. 
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