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ABSTRAK

Pemanfaatan media sosial sebagai salah satu strategi
pemasaran dapat juga membantu upaya pemasaran
Baso Cilik di Desa Cikeusal melalui pemanfaatan media
sosial, yang dikenal sebagai strategi pemasaran efektif
untuk berbagai jenis bisnis. Dengan pemanfaatan media
sosial, pemasaran menjadi lebih menarik dan praktis,
memungkinkan masyarakat unfuk mengakses dan
memasarkan produk mereka secara lebih luas serta
segmentasi target pengguna yang lebih potensial.
Pengabdian ini menggunakan pendekatan metode
pendampingan dan konsultasi  dilakukan  dengan
memberikan bimbingan dan konsultasi serta arahan
langsung kepada masyarakat terkait strategi pemasaran
UMKM Bakso Cilok di Desa Cikeusal melalui pemanfaatan
media sosial. Hasil dari kegiatan ini menunjukkan adanya
perubahan positif pada beberapa indikator, tfermasuk
pembentukan komunitas online yang kuat, pengaruh dari
pengguna, dan kemampuan bisnis untuk cepat
beradaptasi dengan perubahan selera dan keinginan
konsumen. Kesimpulannya, pemasaran melalui media
sosial fidak hanya menjadi alat promosi, fetapi juga
berperan pentfing dalom adaptasi dan pengembangan
UMKM di era digital.

Kata kunci: Pemasaran, UMKM, dan Media Sosial.

ABSTRACT
The utilization of social media as a marketing strategy can
also support the marketing efforts of Baso Cilok in Cikeusal
Village through the effective use of social media, which is
widely recognized as an efficient marketing strategy for
various types of businesses. By leveraging social media,
marketing becomes more engaging and practical,
enabling the community to access and promote their
products more broadly while also allowing for a more
fargeted user segmentation. This community service
program employs the menforing and consultation
method, which involves providing direct guidance,
consultation, and direction to the community regarding
marketing strategies for UMKM Bakso Cilok in Cikeusal
Village through the utilization of social media. The results of
this initiative indicate positive changes in several key
indicators, including the formation of a sfrong online
community, user influence, and the business’s ability to
quickly adapt to shifts in consumer preferences and
demands. In conclusion, social media marketing is not only
a promotional tool but also plays a crucial role in the
adaptation and development of UMKM in the digital era.

Key word: Marketing, SMEs, and Social Media.
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PENDAHULUAN

Saat ini, media sosial telah
mengalami  perkembangan pesat  dan
penggunaannya tidak lagi terbatas pada
interaksi dengan kerabat saja. Media sosial
telah  bertransformasi  menjadi  media
multifungsi yang dapat digunakan sebagai
sumber berita, media sosialisasi, dan
bahkan sebagai alat promosi bagi para
pelaku usaha. Dengan berbagai fitur yang
ditawarkan, oleh media sosial (Medsos)
memungkinkan bagi pengguna dapat
berbagi  informasi, berinteraksi, dan
mengembangkan jaringan informasi secara
lebih luas dan efisien. Peran media sosial
dalam kehidupan sehari-hari  semakin
penting karena kemampuannya dalam
menjangkau pengguna medsos yang lebih
luas dan lebih beragam. Pengguna dapat
dengan mudah mengakses berbagai
informasi  terkini, berkomunikasi dengan
banyak pengguna dari seluruh negara di
bumi ini, dan memanfaatkan platform ini
unfuk mempromosikan produk atau jasa
mereka. Transformasi media sosial ini tidak
hanya mengubah cara orang
berkomunikasi, akan tetapi dapat
membuka peluang dan kesempatan baru
di berbagai bidang, termasuk bisnis dan
pemasaran. Dengan demikian, media sosial
telah menjadi bagian yang sangat penting
dalam era digital saat ini, memungkinkan
pengguna untuk lebih terhubung,
terinformasi, dan memiliki kesempatan yang
lebih besar untuk berkembang.

Penggunaan media sosial sebagai
sarana pemasaran sangat dipengaruhi oleh
fingginya jumlah pengguna akfif  di
berbagai platform seperti  Facebook,
WhatsApp, X (Twitter), Instagram, TikTok, dan
lainnya. Hal ini didorong oleh kemudahan
akses internet yang semakin meluas. Jika
sebelumnya internet hanya bisa diakses
melalui komputer, kini dapat dijangkau
dengan mudah melalui  perangkat
genggam. Berdasarkan data dari We Are
Social, sebanyak 77% dari 276,4 juta
penduduk Indonesia terhubung ke internet
dan 98,3% dari mereka menggunakan
perangkat genggam (Saputro &
Shovmayanti, 2024). Data ini menunjukkan
besarnya potensi dan peluang untuk
melakukan promosi melalui platform digital.

Usaha Mikro Kecil dan Menengah
(UMKM) merupakan entitas bisnis yang
seringkali fidak memiliki banyak modal untuk
promosi berbayar. Digital marketing melalui
media sosial sangaf membantu UMKM

untuk menjangkau pelanggan secara lebih
luas dan mudah. Media sosial
memungkinkan perusahaan untuk terlibat
dalam kontak konsumen yang tepat waktu
dan langsung dengan biaya yang relatif
rendah dan efisiensi yang lebih finggi
dibandingkan alat komunikasi tradisional
(Tiago & Verissimo, 2014).

Dengan media sosial, kegiatan
promosi dapat dilakukan dengan biaya
sangat rendah atau bahkan gratis (Trulline,
2021). Menurut Prasetyowati et al., (2020),
media sosial memberikan manfaat besar
bagi perusahaan baik yang besar maupun
kecil dan menengah, yaitu: biaya yang
rendah, tepat waktu, dan tepat sasaran.
Pelaku UMKM hanya perlu melakukan
pemasaran  sekreatif dan  semenarik
mungkin unfuk mendapatkan perhatian
calon konsumen. Media sosial membuka
kesempatan yang lebih besar bagi UMKM
dalam meningkatkan eksposur dan menarik
lebih banyak pelanggan.

Seiring dengan kemajuan internet
dan meningkatnya penggunaan media
sosial yang begitu pesat, pelaku UMKM
Bakso Cilok di Desa Cikeusal melihat
peluang besar unfuk melakukan promosi
melalui media sosial. Upaya ini dilakukan
unfuk menjangkau pelanggan lebih luas
dengan menerapkan marketing 4.0, yaitu
pemasaran yang mengikuti perkembangan
teknologi. Tidak hanya masyarakat yang
melintas dan melihat gerai bakso cilok,
tetapi juga masyarakat infernet yang
melihat  promosi melalui media sosial
diharapkan tertarik untuk membeli produk
bakso cilok tersebut, baik dengan datang
langsung ke gerai maupun melakukan
pembelian secara online (Prasetyowati et
al., 2020).

Dengan latar belaokang tersebut,
menarik untuk dilokukan pengabdian
mengenai Optimalisasi Pemasaran Melalui
Media Sosial pada UMKM Bakso Cilok Desa
Cikeusal. Penelitian ini diharapkan dapat
memberikan pemahaman tentang strategi
pemasaran digital yang efisien bagi UMKM
dan membantu mereka memanfaatkan
media sosial secara optimal  unfuk
mengembangkan bisnis mereka (Ansori,
2016).

KAJIAN PUSTAKA

Media sosial kini menjadi salah satu
alat pemasaran yang sangat berperan
dalam strategi bisnis masa kini. Chuang,
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(2020) menyatakan bahwa media sosial
fidak hanya memfasilitasi interaksi langsung
antara bisnis dan pelanggan, tetapi juga
membentuk hubungan yang lebih kuat dan
lebih terlibat. Mereka menekankan bahwa
media sosial menawarkan peluang besar
bagi bisnis untuk meningkatkan keterlibatan
pelanggan dan memperluas jangkauan
pasar, yang sangat relevan untuk UMKM
seperti Bakso Cilok di Desa Cikeusal yang
berupaya memperluas pangsa pasarnya.

Dalam konteks pemasaran digital,
Aaker & Moorman, (2023) menekankan
pentingnya merancang strategi yang sesuadi
dengan karakteristik target pengguna.
Mereka  merekomendasikan  pemilihan
platform yang paling relevan untuk
mencapai pelanggan potensial secara
efekfif. Untuk UMKM Bakso Cilok, ini berarti
menggunakan platform media sosial yang
sesuai seperti Instagram dan WhatsApp
yang memiliki banyak pengguna aktif di
Indonesia, untuk mengoptimalkan strategi
pemasaran mereka.(Evans et al., 2021)

Odden, (2012) juga menekankan
bahwa konten yang menarik dan relevan
adalah  kunci utama dalam menarik
perhatian konsumen di media sosial.
Mereka merekomendasikan pembuatan
konten berkualitas tinggi yang dapat
menarik  dan mempertahankan  minat
pengguna .(Gavilanes et al., 2018) Dalam
hal inii, UMKM Bakso Cilok perlu
mengoptfimalkan foto produk dengan
estetika yang menggugah selerq,
menggunakan pencahayaan yang baik,
serfa menyajikan informasi yang jelas dan
menarik.

Tsimonis &  Dimifriadis,  (2014)
menunjukkan bahwa media sosial memiliki
potensi  besar  unfuk  meningkatkan
kesadaran merek (brand awareness)
melalui interaksi dan keterlibatan pengguna
yang berkelanjutan. Mereka menjelaskan
bahwa bisnis dapat menggunakan media
sosial dalam membangun hubungan yang
kuat dengan pengguna mereka, yang
pada gilirannya dapat  meningkatkan
pengenalan dan reputasi merek, (Nisar &
Whitehead, 2016) Bakso Cilok di kalangan
konsumen.

Lamberti & Noci, (2010) menekan-
kan penfingnya analisis dan pengukuran
kinerja.  dalom  pemasaran.  Mereka
merekomendasikan penggunaan  metrik
dan alat analisis untuk mengevaluasi hasil
pemasaran dan menyesuaikan strategi jika
diperlukan. Untuk UMKM Bakso Cilok,

melakukan analisis kinerja secara
berkelanjutan akan membantu  dalam
memahami efekfivitas strategi pemasaran
dan melakukan perbaikan yang diperlukan.
Bahwa mengikuti fren tferbaru daloam
pemasaran media sosial adalah krusial
unfuk tfetap relevan di  pasar. Dia
menyarankan agar UMKM secara  akfif
memperbarui  strategi  mereka  sesuai
dengan fren dan preferensi konsumen
terkini (Setiawan et al., 2023). Untuk Bakso
Cilok, ini  berarti  memantau  dan
menyesuaikan pendekatan pemasaran
mereka berdasarkan tren terbaru di media
sosial.

Pentingnya umpan balik pelanggan
yang diperoleh melalui media sosial terletak
pada kemampuannya unfuk meningkatkan
interaksi dan kepuasan pelanggan. Respons
yang cepat terhadap umpan balik dapat
memperkuat hubungan dengan
pelanggan serta meningkatkan loyalitas
dan kepercayaan tferhadap bisnis
(Setiawan et al., 2024). Bagi UMKM Bakso
Cilok, ini berarti merespons ulasan dan
komentar dengan cepat untuk ferus
memenunhi selera pelanggan dan
memperbaiki produk. Menunjukkan bahwa
pemasaran lokal dapat sangat diuntungkan
dari integrasi dengan pemasaran digital
(Sugandini et al., 2019). Media sosial
memberikan peluang dalam menjangkau
pengguna yang lebih banyak dan
mengoptfimalkan  strategi pemasaran.
(Ansori et al., 2022) Bagi Bakso Cilok,
penggunaan platform media sosial dapat
membantu dalam mencapai pelanggan di
luar wilayah lokal mereka.

Pemasaran melalui media sosial
dapat membantu membangun loyalitas
pelanggan dengan menciptakan
pengalaman yang posifif dan interaktif
(Wijaya & Kusmayadi, 2024). Mereka
menekankan bahwa keterlibatan
pelanggan melalui platform sosial dapat
meningkatkan retensi dan loyalitas merek.
Untuk UMKM Bakso Cilok, ini berarti
menciptakan pengalaman positif di media
sosial yang bisa mempererat hubungan
dengan pelanggan dan meningkatkan
loyalitas mereka ternadap merek.

Secara keseluruhan, kajian pustaka
ini menunjukkan  bahwa  optimalisasi
pemasaran melalui media sosial dapat
memberikan manfaat besar bagi UMKM
seperti Bakso Cilok di Desa Cikeusal. Dari
membangun hubungan yang kuat dengan
pengguna hingga membentuk komunitas
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online dan meningkatkan loyalitas pe-
langgan, media sosial memberikan opsi
berbagai peluang untuk memperlebar
jangkauan pasar dan meningkatkan kinerja
pemasaran. Menerapkan strategi yang
tepat dan mengikuti fren ferbaru akan
sangat penting dalam memanfaatkan
potensi penuh dari pemasaran media sosial
untuk UMKM.

METODE

Pengabdian ini menggunakan pen-
dekatan metode pendampingan dan
konsultasi dilokukan dengan memberikan
bimbingan serta arahan langsung kepada
masyarakat atau kelompok sasaran guna
meningkatkan pemahaman dan keteram-
pilan mereka dalam pemanfaatan media
sosial untuk memasarkan produk Bakso
Cilok. Pendampingan ini bersifat interaktif, di
mana peserta dapat berdiskusi, bertanya,
dan memperoleh solusi yang sesuai dengan
permasalahan yang dihadapi.

Menurut  Anasrulloh & Nurjanah,
(2023) Pendampingan merupakan proses
memberikan  bimbingan, fasilitasi, dan
dukungan secara langsung kepada individu
atau kelompok untuk  meningkatkan
keterampilan, kapasitas, serta keberdayaan
mereka dalam suatu bidang tertentu.
Pendampingan biasanya dilakukan secara
bertahap dengan adanya interaksi yang
berkelanjutan antara pendamping dan
peserta unfuk memastikan keberhasilan
dalam penerapan iimu atau keterampilan
yang diberikan.

Kemudian menurut Ansori, (2024)
Konsultasi merupakan suatu proses interakfif
di mana seorang ahli atau fasilitator
memberikan saran, solusi, atau arahan
kepada individu atau organisasi yang
membutuhkan bantuan dalam menye-
lesaikan suatu permasalahan atau
meningkatkan kinerja mereka di bidang
tertentu. Konsultasi dapat dilakukan dalam
berbagai bentuk, termasuk sesi diskusi,
analisis  kebutuhan, dan rekomendasi
strategi yang disesuaikan dengan kondisi
serta tujuan yang ingin dicapai oleh pihak
yang berkonsultasi.

Proses pengabdian masyarakat
yang kami bantu melibatkan Usaha Mikro
Kecil Menengah (UMKM) Bakso Cilok milik
lou Atun. UMKM ini dikelola langsung oleh
Ibu Atun bersama beberapa karyawannya
dan berlokasi di Sukaratu, Kec. Cikeusal,
Kabupaten Serang, Banten 42175. Diketahui
bahwa kelemahan utama dari usaha ini

adalah jangkauan pembelinya yang masih
terbatas pada orang-orang di  sekitar
rumah. Oleh karena itu, diperlukan
pemasaran melalui media sosial untuk
menarik  pelanggan dari daerah luar,
sehingga mereka dapat mengetahui
informasi dan keberadaan bakso cilok
tersebut tanpa ferbatas oleh jarak dan
waktu.

Kegiatan pengabdian masyarakat
dilakukan pendampingan secara bertahap
dengan interaksi berkelanjutan antfara
pendamping dan peserta UMKM Bakso
Cilok unfuk memastikan  keberhasilan
penerapan keterampilan pemasaran
melalui media sosial pada UMKM bakso
cilok desa cikeusal. Sementara itu, konsultasi
dapat berupa diskusi, analisis kebutuhan,
dan rekomendasi strategi yang disesuaikan
dengan kondisi serta tujuan pihak pemilik
UMKM Bakso Cilok.

Selanjutnya, fim pengabdian
bersama koordinator mitra  menyusun
analisis mengenai masalah yang ada, yaitu
pemasaran produk yang masin
mengandalkan metode fradisional seperti
penyampaian informasi dari mulut ke mulut
(Ali Hasan, 2010). Hal ini disebabkan oleh
keterbatasan pengetahuan lbu Atun dalam
memanfaatkan  media  sosial  seperti
WhatsApp atau Instagram. Akibatnya,
jangkauan pemasaran dan penjualan
produk menjadi sangat ferbatas, yang
pada gilirannya mempengaruhi
penghasilan serta penjualan produk yang
tidak  meningkat,  termasuk  wilayah
pemasaran  yang kecil. Hal ini juga
berdampak pada pembiayaan dan
operasional yang cukup besar dalam
pemasaran produk.

Proses pelaksanaan program
pelatihan ini mencakup tfahapan persiapan,
pelaksanaan pelatihan, pendampingan
praktik, dan diskusi pasca-pelatinan. Rincian
alur pelaksanaan pelatinan ini dapat dilihat
pada Gambar 1.

R
.
3 IS

Gambar 1. Alur Pengabdian
Diskusi atau evaluasi digjukan untuk
mengetahui perubahan yang terjadi dari
penerapan digital marketing pada UMKM
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dalam kegiatan pemasaran untuk
mengembangkan bisnis di era globalisasi.
Evaluasi ini bertujuan unfuk memahami
pentingnya promosi sebagai  sarana
memajukan usaha dan memotivasi para
pelaku  UMKM untuk terus mengikuti
perkembangan teknologi dengan
memanfaatkan media sosial(Kusuma et al.,
2020). Dengan memanfaatkan media sosial,
UMKM dapat tetap bersaing di fingkat
global dan menjangkau pasar yang lebih
luas, yang akan mendukung pertumbuhan
usaha mereka baik saat ini maupun di masa
depan. Evaluasi ini akan mengevaluasi
efektivitas strategi digital marketing yang
diterapkan, dampaknya terhadap
peningkatan penjualan, serfa bagaimana
adaptasi teknologi dapat meningkatkan
daya saing UMKM. Melalui diskusi ini,
diharapkan para pelaku UMKM akan lebih
sadar akan pentingnya digitalisasi dalam
bisnis dan termotivasi untuk terus belajar
dan berinovasi dalam menggunakan
teknologi untuk kemajuan usaha mereka.
Hal ini penting agar UMKM dapat bertahan
dan berkembang di tengah persaingan
global yang semakin ketat.

HASIL

Bakso Cilok adalah hidangan kuliner
Indonesia yang terkenal dengan cita rasa
khas yang berasal dari Jawa Baraf.
Hidangan ini terdiri dari bakso kecil yang
terbuat dari campuran tepung kanji dan
gajih sapi, yang kemudian direbus hingga
matang. Bakso Cilok biasanya disajikan
dengan bakso sapi, bihun, dan potongan
sayur, serta dilengkapi dengan kuah yang
gurin dan hangat. Dalam era globalisasi
saat ini, upaya unfuk meningkatkan
pemasaran produk Bakso Cilok dapat
dilakukan melalui penyediaan platform
atau aplikasi media yang secara aktif
mempromosikan produk tersebut. Dengan
memanfaatkan teknologi digital, produk
Bakso Cilok dapat lebih dikenal oleh
masyarakat luas, baik di dalam negeri
maupun di luar negeri. Promosi melalui
media sosial, situs web, dan aplikasi mobile
memungkinkan Bakso Cilok menjangkau
pasar yang lebih luas dan beragam. Selain
itu, penggunaan strategi pemasaran digital
dapat membantu memperkuat brand dan
meningkatkan daya saing produk di pasar
global. Inovasi dalam pemasaran ini fidak
hanya akan mendukung pertumbuhan
usaha Bakso Cilok, tetapi  juga
memperkenalkan keunikan kuliner

Indonesia kepada dunia intfernasional (Kano
et al., 2022).

Gambar 2. Foto Pengamatan pada saat
observasi

Dari hasil observasi yang dilakukan
dalam proses pengabdian masyarakat
pada usaha Bakso Cilok lbu Atun di Desa
Cikeusal, teridentifikasi bahwa kelemahan
utama usaha ini adalah jangkauan pembeli
yang masih terbatas pada lingkungan
sekitar. Oleh karena itu, diperlukan strategi
pemasaran melalui media sosial untuk
menarik pelanggan dari luar daerah,
sehingga informasi dan keberadaan Bakso
Cilok dapat diketahui tanpa terhambat
oleh jarak dan waktu.

Proses kegiatan yang dilaksanakan
unfuk memecahkan masalah mengenai
jangkauan pembeli pada pemasaran terdiri
4 tahapan menurut Batra & Keller, (2016)
yaitu dimulai dari;

a) Perencanaan strategi pemasaran yang
berfokus pada platform media sosial
yang relevan dengan target pengguna.

b) Memperbarui dan mengoptimalkan
konten untuk menjaga ketertarikan dan
memenuhi kebutuhan pelanggan.

c) Mengikuti tfrend dalam pemasaran
media sosial dan meresponsnya untuk
tetap relevan dalam pasar.

d) Melakukan analisis kinerja berkelanjutan
untuk mengukur hasil.
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G'ombor 3. Produk Bakso

Dengan adanya pemasaran Bakso
Cilok melalui media sosial seperti Instagram
dan WhatsApp. diharapkan dapat terjadi
perubahan sosial yang positif, seperti
meningkatnya kesadaran konsumen
terhnadap produk lokal, perubahan perilaku
belanja menggunakan media digital, serta
meningkatnya interaksi dan keterlibatan
pelanggan dalam proses pemasaran.
Dalam menciptakan kesadaran yang lebinh
luas mengenai keberadaan dan kualitas
Bakso Cilok di kalangan masyarakat lokal
maupun di luar wilayah tertentu. Paparan
infens  di  Instagram  memungkinkan
terjadinya perubahan perilaku konsumen,
yang cenderung akan lebih mendukung
produk lokal. Dengan meningkatnya
popularitas Bakso Cilok melalui media sosial,
diharapkan masyarakat akan semakin
tertarik untuk mencoba dan mendukung
usaha kuliner lokal.

Pemasaran melalui Instagram juga
membuka peluang bagi pemimpin lokal di
dunia kuliner untuk muncul sebagai tokoh
yang mempromosikan keunikan dan
kelezatan Bakso Cilok. Interaksi yang terjadi
melalui  media sosial  fidak  hanya
menciptakan hubungan antara pemilik
usaha dan pelanggan, tetapi juga dapat
membentuk komunitas penggemar Bakso
Cilok yang saling mendukung. Hal ini dapat
menciptakan pranata baru dalam bentuk
komunitas kuliner yang aktif berpartisipasi
dan berinteraksi.

Secara keseluruhan, pemasaran
melalui Instagram fidak hanya bertujuan
unfuk meningkatkan popularitas, fetapijuga
berfungsi sebagai pendorong ekonomilokal
dan membangun komunitas  yang
berkontribusi pada transformasi sosial di
fingkat lokal. Dengan memanfaatkan
platform media sosial sebagai alat promosi

kuliner lokal, diharapkan dapat tferjadi
perubahan positif yang lebih luas dalam
mendukung dan memajukan keberlanjutan
usaha/ jajanan kuliner tradisional setempat.

Pengoptimalan konten foto produk
dalam pemasaran Bakso Cilok merupakan
strategi penting unfuk memenuhi
kebutuhan dan ketertarikan masyarakat.
Dalam pendekatan ini, sefiap foto produk
berfungsi sebagai jendela yang
mengungkap rahasia cita rasa dan daya
tarik unik Bakso Cilok. Dengan menekankan
estetika kuliner, foto produk dirancang
untuk menonjolkan keindahan visual Bakso
Cilok, menggugah selera dengan warna-
warna mencolok dan  tekstur  yang
menggoda. Detail seperti kekenyalan bakso
dan kelezatan bumbu diperkuat oleh
pencahayaan yang optfimal, menciptakan
tampilan yang mengundang dan memicu
hasrat untuk mencoba. Foto-foto ini juga
menyertakan informasi  penting seperti
harga produk dan alamat usaha untuk
mempermudah konsumen.

Pemanfaatan media sosial sebagai
platform pemasaran menambahkan
dimensi interaktif dalam strategi ini. Foto-
foto yang diunggah tidak hanya menarik
perhatian masyarakaft, tetapi  juga
menawarkan variasi dan  menciptakan
pengalaoman yang dapat dibagikan.
Penggunaan hashtag khusus dan promosi
melalui  media sosial berfungsi  untuk
memperluas jangkauan dan meningkatkan
eksposur. Dengan demikian,
pengoptimalan konten foto produk dalam
pemasaran Bakso Cilok tidak hanya
menciptakan daya tarik visual, tetapi juga
menghubungkan produk dengan cerita,
interaksi, dan pengalaman yang berkesan
bagi masyarakat.

oval TN

- BAKSO BU ATUN ?

Gambar 4. roduk Bakso

Pengelolaan interaksi

dengan
pengikut di media sosial memerlukan

respons yang cepat dan informatif
terhadap komentar, pertanyaan, atau
umpan balik dari mereka (Kilian &
McManus, 2015). Respon yang tepat wakfu
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menunjukkan bahwa bisnis tidak hanya
mendengarkan, tetapi juga menghargai
setiap konftribusi dari pengikutnya,
menciptakan suasana pembicaraan yang
positif. Dengan memberikan tanggapan
yang ramah dan membantu, bisnis dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen,
yang pada gilirannya  memperkuat
hubungan dengan pengguna. Selain ifuy,
interaksi yang baik memberikan
pemahaman yang lebih  mendalam
tentang kebutuhan dan ketertarikan
pengikut, ferutama terkait produk sepertfi
Bakso Cilok. Melalui komunikasi yang efektif,
bisnis  dapat  menyesuaikan  strategi
pemasaran  mereka  sesuai  dengan
preferensi dan ekspektasi konsumen, serta
membangun reputasi yang solid di platform
sosial media (Supardi et al., 2021). Ini fidak
hanya memperbaiki kepuasan pelanggan
tetapi juga mendukung pertumbuhan dan
keberlanjutan usaha dengan menciptakan
komunitas yang terlibat dan loyal.

” oy

L

Hallo ka, kedai baso ciloknya buka
sampai jam berapa ya ka?

Hallo kakas 8

Kedai baso ciloknya buka sampai
jam 22.00 ya kaas-4

Oke ka, makasi ya ka@®

-

lya ka, sama sama@e 4
P8R

Gombr 5. Pengikut di platform SOSMED

Pemasaran melalui media sosial
telah mengakibatkan dampak sosial yang
signifikan bagi usaha Bakso Cilok dan
komunitas yang terlibat. Dengan
meningkafnya penggunaan media sosial,
usaha Bakso Cilok kini dapat menjangkau
pengguna yang lebih luas dan beragam.
Beberapa perubahan sosial yang dapat
diamati antara lain:

1) Terbentuknya komunitas online yang
saling terhubung melalui kecintaan
mereka terhadap Bakso Cilok.
Pengguna media sosial  berbagi
pengaloman, ulasan, dan gambar
mengenai produk tersebut,
membangun ikatan komunitas yang
erat di sekitar merek. Diskusi mengenai
rasa, rekomendasi, dan lokasi terbaik

untuk menikmati Bakso Cilok
menciptakan ruang kolaboratif yang
memperkuat keberadaan dan

kesadaran merek.

2) Ulasan positif dan foto menarik yang
diposting oleh pembeli di media sosial
memberikan dampak besar terhadap
citra merek dan dapat mempengaruhi
pengikut mereka untuk mencoba atau
membeli produk. Ini  memperluas
jangkauan pasar dan memberikan
dorongan tambahan bagi usaha Bakso
Cilok untuk mengakses segmen pasar
yang lebih luas.

Selain itu, pemasaran melalui media
sosial membuka peluang bagi usaha Bakso
Cilok untuk lebih responsif terhadap fren
dan permintaan pasar. Umpan balik
langsung dari konsumen melalui platform ini
menyediakan informasi berharga tentang
preferensi dan ekspektasi, memungkinkan
usaha untuk tferus mengembangkan dan
menyempurnakan produk (Wardani, 2023).

Dengan demikian, perubahan sosial
yang timbul dari pemasaran melalui media
sosial pada usaha Bakso Cilok meliputi
pembentukan komunitas online yang solid,
pengaruh positif  dari pengguna, dan
kemampuan bisnis untuk cepat beradaptasi
dengan perubahan selera dan keinginan
konsume.(Heryana et al., 2023). Pemasaran
melalui media sosial fidak hanya berfungsi
sebagai alat promosi, tetapi juga sebagai
jembatan  yang membangun interaksi
dinamis antara bisnis dan konsumen dalam
ekosistem digital.

PENUTUP

Kelemahan utama dari UMKM Bakso
Cilok Ibu Atun yang berlokasi di Desa
Cikeusal adalah ferbatasnya jangkauan
pelanggan, yang saat ini hanya mencakup
warga desa dan beberapa area terdekat di
sekitarnya. Untuk mengatasi masalah ini,
diperlukan strategi pemasaran melalui
media sosial guna mencapai pengguna
yang lebih luas tanpa batasan geografis.
Pemasaran melalui platform media sosial
dilokukan dengan merancang strategi
yang sesuai dengan target pelanggan,
mengoptimalkan konten yang menarik dan
terbaru, mengikuti fren pemasaran yang
relevan, serta secara rufin mengevaluasi
hasil dan menyesuaikan strategi  jika
diperlukan. Ini penting agar pemasaran
tetap relevan dengan minat pelanggan
dan dapat memenuhi kebutuhan pasar.

Platform WhatsApp dan Instagram
dipilih untuk pemasaran digital karena
keduanya merupakan media sosial yang
sangat populer di Indonesia. Penggunaan
kedua platform ini mempermudah interaksi
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antara UMKM Bakso Cilok dan pelanggan,
serfa memungkinkan cakupan yang lebih
luas. Instagram, khususnya, dapat
menjangkau pelanggan dari  berbagai
wilayah dan latar belakang, membuka
peluang bagi penggemar kuliner secara
fidak langsung dapat mempromosikan
UMKM Bakso Cilok melalui akun mereka.

Dengan memanfaatkan platform
media sosial, pemasaran dapat lebih
opfimal dan berpotensi membentuk
komunitas online yang terhubung melalui
kecintfaan mereka terhadap Bakso Cilok.
Selain itu, testimoni dan ulasan dari
pelanggan di komentar serta pesan
langsung dapat memberikan umpan balik
berharga bagi UMKM untuk menyesuaikan
produk sesuai dengan selera pelanggan
dan memperbaiki kekurangan. Lebih jauh
lagi, pemasaran melalui media sosial
memungkinkan UMKM Bakso Cilok untuk
tetap terkini dengan permintaan
pelanggan dan tren pasar.
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