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Abstract.  

Social media users in Indonesia are very high, so 

business actors use social media as a place for 

promotion and selling. Business people use social 

media to introduce their products. Social media has 

useful features for businesses so that they can 

facilitate promotional activities and sell their products. 

The author conducted this research, aiming to find out 

the increase in sales experienced by businesses when 

using social media in carrying out their marketing 

strategy, namely promoting their products by utilizing 

features on social media. This method uses descriptive 

qualitative research. This research collects data 

through direct interviews with business actors. The 

results of this study, namely by utilizing social media 

features, and conducting regular promotions on social 

media can be one of the marketing strategies. They 

also take advantage of their relationships, namely 

using word-of-mouth marketing strategies and 

consumer reviews so that the products they offer can 

be reached more widely. 

Keywords: Better Bite; Marketing Strategy; MSMEs; 

Snacks; Social Media. 

Abstrak 

Pengguna media sosial di Indonesia sangat tinggi, 

sehingga para pelaku usaha menggunakan media 

sosial sebagai tempat promosi dan penjualan. 

Pebisnis menggunakan media sosial untuk 

memperkenalkan produk mereka. Media sosial 

memiliki fitur yang berguna bagi para pelaku bisnis 

agar dapat mempermudah kegiatan promosi dan 

menjual produknya. Penulis melakukan penelitian ini, 

bertujuan untuk mengetahui peningkatan penjualan 

yang dialami para pelaku bisnis ketika menggunakan 

media sosial dalam menjalankan strategi 

pemasarannya yaitu mempromosikan produknya 

dengan memanfaatkan fitur-fitur yang ada di media 

sosial. Metode ini menggunakan penelitian kualitatif 

deskriptif. Penelitian ini mengumpulkan data melalui 

wawancara langsung dengan pelaku usaha. Hasil dari 

penelitian ini yaitu dengan memanfaatkan fitur media 

sosial, dan melakukan promosi secara rutin di media 

sosial dapat menjadi salah satu strategi pemasaran. 

Mereka juga memanfaatkan relasinya yaitu 
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menggunakan strategi pemasaran dari mulut ke mulut 

dan review konsumen agar produk yang mereka 

tawarkan dapat dijangkau lebih luas. 

Kata kunci: Better Bite; Strategi pemasaran; UMKM; 

Makanan ringan; Media sosial. 

PENDAHULUAN 

Dalam era digital seperti sekarang ini, media sosial telah menjadi bagian dari kehidupan 

sehari-hari banyak orang. Dengan jumlah pengguna media sosial yang terus meningkat, maka 

tak heran jika media sosial menjadi salah satu alat yang sangat efektif dalam mempromosikan 

suatu produk atau jasa. Media sosial dapat menjadi sarana untuk mengembangkan pemasaran 

sebuah produk atau jasa dengan lebih mudah dan efektif. Menurut Kotler (2007:5) "Proses 

pemasaran adalah proses yang melibatkan setiap makhluk individu  dan kelompok untuk 

mendapatkan setiap kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan dan bertukar produk 

yang bernilai dengan sesama makhluk sosial." 

Ada banyak pemasaran yang dilakukan oleh para pelaku bisnis melalui media sosial, salah 

satunya adalah Instagram dan Whatsapp. Dengan banyaknya pengguna aplikasi Instagram dan 

Whatsapp di Indonesia menyebabkan para pelaku bisnis mulai memasarkan bisnisnya melalui 

media sosial tersebut. Salah satu produk yang dipasarkan melalui media sosial Instagram dan 

Whatsapp adalah Better Bite. Menurut pemilik bisnis tersebut pada hasil wawancara, Better Bite 

merupakan sebuah bisnis UMKM yang bergerak di bidang kuliner. Better Bite menyediakan 

berbagai jenis makanan ringan dengan rasa yang enak. Dalam mengembangkan pemasaran 

produknya, Better Bite memanfaatkan media sosial sebagai  salah satu alat promosi yang sangat 

efektif. Dengan memanfaatkan media sosial, Better Bite dapat menjangkau lebih banyak 

pelanggan potensial dan meningkatkan popularitas mereknya. Berikut adalah akun Better Bite di 

aplikasi Instagram. 

 

Gambar 1: Akun Instagram Bitter Bite 

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah bagaimana untuk mengeksplorasi dan 

menganalisis pemanfaatan media sosial sebagai media promosi bagi pengembangan pemasaran 
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Better Bite. Melalui penelitian ini, diharapkan dapat memberikan wawasan yang lebih dalam 

mengenai strategi pemasaran yang efektif melalui media sosial, serta memberikan rekomendasi 

kepada Better Bite mengenai cara yang lebih efektif dalam memanfaatkan media sosial sebagai 

sarana promosi. 

METODE PENELITIAN 

Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode jenis kualitatif dan pendekatan deskriptif. 

Sugiyono (2007:1) mengatakan bahwa metode penelitian kualitatif adalah metode yang 

digunakan untuk meneliti objek yang alamiah dimana peneliti merupakan instrumen kunci, teknik 

pengumpulan data dilakukan dengan cara gabungan, dan analisis data yang  bersifat sangat 

bermakna daripada abstraksi. Menurut Sukmadinata (2011:73) penelitian yang bersifat deskriptif 

kualitatif bertujuan  untuk memberikan gambaran berbagai fenomena alamiah ataupun rekayasa 

manusia yang terjadi, dan menekankan aspek perilaku, mutu,dan hubungan setiap kegiatan. 

Pengumpulan data dilakukan dengan cara wawancara. Menurut Sugiyono (2016:231), 

wawancara adalah pertemuan antara dua orang di mana informasi dan ide dipertukarkan melalui 

tanya jawab untuk memberi makna pada topik tertentu. Wawancara dengan narasumber 

berlangsung cukup lama dengan tujuan untuk mendapat informasi yang lebih spesifik. Selain 

dengan wawancara, dilakukan juga dengan observasi. Observasi menurut Arikunto (2006:124) 

adalah mengumpulkan data atau keterangan yang harus dijalankan dengan melakukan usaha-

usaha pengamatan secara langsung ke tempat yang di selidiki. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Better bite merupakan salah satu usaha rumahan yang bergerak dibidang kuliner, olahan 

yang dibuat ada berbagai macam seperti Risol Mayo, Bombolone, Pisang Nugget, Keju Aroma, 

Banana Roll, dan Daifuku Mochi. Pemasarana dilakukan dengan melalui media sosial seperti 

Instagram dan WhatsApp. Sistem penjualan yang dilakukan Better Bite menggunakan sistem Pre-

Order. Target konsumen yang dijangkau yaitu konsumen pengguna media sosial WhatsApp dan 

Instagram, selain itu pemasaran juga dilakukan secara langsung dari mulut ke mulut dan juga 

review konsumen. Promosi Better Bite dilakukan melalui Story Instagram dan WhatsApp, selain 

itu promosi juga dilakukan secara langsung oleh produsen kepada konsumen. Berikut profil dan 

highlight yang mereka cantumkan beserta Pre-Order yang mereka tawarkan dan pada highlight 

terdapat testimoni dari customer. 

 
 Gambar 2 : Menu pemesanan via Whatsapp Better Bite 
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Setidaknya, saat penulis melakukan penelitian, masih terdapat satu akun resmi Better Bite. 

Yang berarti bahwa memang usaha ini masih on going atau masih baru dirintis sehingga dalam 

penelitian ini, penulis hanya bisa melakukan penelusuran terhadap satu akun yang berisi pre 

order, testi customer, order, dan juga pada deskripsi profil terdapat link website yang 

mencantumkan alamat owner Better Bite, instagram, dan juga whatsapp untuk pemesanan. 

Instagram 

Menurut Macarthy (2015) Instagram adalah aplikasi media sosial yang dibangun di sekitar 

seseorang yang menyukai gambar dan memiliki fitur menyenangkan yang memungkinkan mereka 

mengambil gambar dan mengunggahnya ke halaman feed yang dibuat agar dapat dilihat oleh 

banyak orang. Aplikasi Instagram juga sangat populer di semua kalangan mulai anak muda 

hingga oerang dewasa, ini dikarenakan Instagram memiliki berbagai visualisasi yang menarik 

sehingga pengguna dapat berbagi momen, aktivitas, dan tempat menarik lainnya, Instagram juga 

salah satu aplikasi yang sangat mudah untuk digunakan oleh semua kalangan, Instagram memiliki 

fitur komentar, direct message, dan tag untuk saling berinteraksi dengan pengguna lain, 

Instagram juga digunakan sebagai salah satu platform pemasaran bagi para perusahaan, 

Instagram sangat digemari oleh para selebritas sehingga menarik pengguna lain untuk 

bergabung dengan instagram untuk mengikuti kehidupan para selebritas tersebut. Sehingga 

kegunaan media instagram pun juga dapat memberikan manfaat untuk Better Bite itu sendiri, baik 

secara pemasaran produk yang mereka miliki maupun penelitian dilakukan oleh penulis untuk 

membuat artikel ini, adapun pemasaran yang mereka lakukan ialah melalui instagram story dan 

juga feed instagram serta link yang mereka cantumkan pada bio instagramnya, tentu hal ini akan 

dapat memberikan manfaat sehingga diharapkan nantinya dapat membantu dalam menunjang 

penjualan dari Better Bite itu sendiri. 

Whatsapp 

Menurut Larasati, dkk (2013) Aplikasi WhatsApp adalah sarana pesan instan yang dapat 

memungkinkan penggunanya untuk saling mengirim berbagai macam gambar, video, foto, dan 

audio yang dipergunakan dalam saling bertukar berbagai informasi dan komunikasi. Menurut 

Anwar & Riadi (2017, hal. 3) menjelaskan bahwa aplikasi WhatsApp adalah sarana obrolan 

berupa pesan teks, gambar, audio, lokasi, dan video yang dapat dikirimkan ke orang lain melalui 

handphone. Jumiatmoko (2016, hal. 53) mendefinisikan bahwa aplikasi WhatsApp adalah 

teknologi yang memiliki fitur pesan instan seperti pesan teks yang menggunakan jaringan internet 

yang berfungsi sebagai sarana pendukung yang menarik dan paling populer diantara sumber 

daya sosial yang dapat dimanfaatkan untuk sarana pembelajaran Maka berdasarkan manfaat 

yang sudah dipaparkan diatas dapat diketahui bahwa Better Bite pun juga memanfaatkan metode 

penjualan dan pemasaran produknya pada media whatsaap, yang berarti bahwa berdasarkan 

sudut pandang penulis ialah Better Bite memanfaatkan relasi atau lingkup pertemanan yang 

mereka miliki untuk mempromosikan produknya, selain itu juga mereka memanfaatkan whatsaap 

sebagai media pemesanan oleh pelanggan. 

Mudahnya akses konsumen ke Better Bite 

Media sosial memiliki akses yang sangat mudah untuk dijangkau dan menjadi penghubung 

antara pelaku usaha dan konsumennya. Untuk mendapatkan berbagai informasi, pengguna 

media sosial dapat melakukan pencarian dengan kondisi di mana pun pengguna berada. Dengan 

demikian, hal ini pun berlaku pada konsumen dengan mendapatkan kemudahan dalam 

mengakses produk apa pun yang ingin dicarinya. Better Bite menyertakan link di bio profil akun 

instagram dan juga whatsappnya, untuk memudahkan konsumen dalam memesan dan 
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bertransaksi. Sehingga menurut penulis, strategi yang mereka gunakan dalam pemasaran 

produknya diharapkan akan memberikan dampak yang lebih baik, sebab pemanfaatan media 

sosial akan memberikan kemudahan bagi para konsumennya dalam mendapatkan berbagai 

informasi yang diinginkan baik mengenai usaha, produk, dan juga termasuk penelitian yang 

dilakukan ini. 

Analisis SWOT 

Menurut Freddy (2013) analisis SWOT merupakan analisis berbasis logika yang dapat 

memaksimalkan kekuatan dan peluang sekaligus meminimalkan kelemahan dan ancaman. 

SWOT adalah singkatan dari Strengths (kekuatan), Weaknesses (kelemahan), Opportunities 

(peluang) and Threats (ancaman). (Rangkuti 2008, 19) SWOT adalah singkatan dari Internal 

Strengths and Weaknesses serta eksternal yaitu peluang dan ancaman yang dihadapi dunia 

bisnis. Menurut Jogiyanto (2005, 46) SWOT digunakan untuk menilai kekuatan dan kelemahan 

sumber daya perusahaan, serta peluang dan tantangan eksternal yang dihadapi perusahaan. 

Strength (Kekuatan) Better Bite: Produk yang diproduksi lebih kekinian, Memiliki 

pemasaran yang bagus dalam memanfaatkan media sosial sebagai media promosinya, 

Penawaran produk juga dapat ditawarkan secara langsung kepada konsumen, Biaya promosi 

rendah karena hanya bermodalkan kuota internet atau bahkan sama sekali tidak ada biaya 

promosi. 

Weaknesses (Kelemahan) Better Bite: Pada kegitan produksi produk masih terbatas atau 

tidak bisa memproduksi banyak, Kurangnya riset pasar sebagai strategi dalam berbisnis, 

Segmentasi pemasaran produk kurang merata, Penjual dan pemproduksi masih berstatus 

mahasiswa, Produk yang dibuat tidak dapat bertahan lama. 

Opportunities (Peluang) Better Bite: Produk yang dibuat merupakan makanan kekinian 

sehingga banyak diminati oleh anak muda, Produk yang diproduksi merupakan cemilan yang 

sudah dikenal luas masyaraakat sehingga peluang untuk laku lebih besar, karena dapat 

dikonsumsi kapanpun dan oleh siapapun, Menggunakan media sosial sebagai media promosi 

sehinggan jangkauan yang dituju luas, Usaha bergerak dibidang kuliner sehingga memiliki 

kemungkinan berkembang lebih besar kedepannya. 

Threats (Ancaman) Better Bite: Banyaknya pesaing dengan harga produk yang lebih 

terjangkau, Produk belum dikenal luas oleh masyarakat, Produk masih tergolong baru dan 

terbatas, Produknya dapat ditiru oleh para pesaing bisnis makanan. 

Faktor Internal 

Kotler (1994) mengemukakan bahwa faktor internal dari analisis SWOT terdiri dari kekuatan 

dan kelemahan suatu organisasi atau perusahaan. Aaker (1995) menjelaskan faktor internal 

analisis SWOT adalah kekuatan dan kelemahan organisasi atau perusahaan dalam hal sumber 

daya, kemampuan kepemimpinan dan nilai-nilai inti. Menurut Porter (1985), faktor internal dari 

analisis SWOT adalah kemampuan perusahaan untuk menambah nilai dan bersaing di pasar. 

Barney (1991) mengemukakan bahwa faktor internal dari analisis SWOT adalah kemampuan 

suatu organisasi atau perusahaan untuk mengelola dan mengalokasikan sumber daya secara 

efektif. Faktor internal menurut penulis merupakan faktor-faktor yang terdapat di dalam 

perusahaan yaitu meliputi pemilik perusahaan, manager, karyawan, pelayan, pemasar, dan staf-

staf. Faktor internal dalam analisis SWOT merupakan hal yang masih dalam kendali perusahaan, 

maka dari itu pihak Better Bite dalam menjalankan perusahaannya perlu memperhatikan 

beberapa hal seperti pembagian tugas, penggunaan wewenang secara tepat dalam menjalankan 

kegitan maupun transakasi, dan pengecekan independen terhadap kinerja. 
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Faktor Eksternal 

Kotler (1994) mengusulkan bahwa faktor eksternal dalam analisis SWOT terdiri dari 

peluang dan ancaman yang dihadapi organisasi atau bisnis melalui lingkungan eksternalnya. 

Ansoff (1990) menjelaskan faktor eksternal dalam analisis SWOT terdiri dari peluang dan 

ancaman yang muncul dari faktor lingkungan seperti peraturan pemerintah, kondisi ekonomi dan 

persaingan industri. Mintzberg, Ahlstrand dan Lampel (1998) menjelaskan bahwa faktor eksternal 

dalam analisis SWOT mencakup peluang dan ancaman yang dihadapi oleh organisasi atau 

perusahaan dari lingkungan sosial, teknologi, ekonomi, politik, dan alam. 

Sehingga dapat dikatakan bahwa sebagian faktor eksternal dalam analisis SWOT 

merupakan hal yang berada diluar kendali, maka dari itu pihak Better Bite dalam membuat sebuah 

keputusan yang akan diambil mereka tentu mempertimbangkan banyak hal, mulai dari sistem 

penjualan PO (pre-order), persaingan produk yang serupa dengan kompetitor, menetapkan 

produk apa saja yang mereka tawarkan di hari itu, dan masih banyak hal lain lagi yang dijadikan 

pertimbangan, sehingga penjualannya dapat mereka kendalikan dan disesuaikan. 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis baik secara online maupun secara 

langsung offline, dapat dikatakan bahwa metode penjualan yang dilakukan oleh pihak Better Bite 

pada zaman modern ini sudah biasa dan banyak yang menggunakannya. Karena memang 

pemanfaatan media sosial saat ini adalah sarana yang tepat digunakan untuk membangun suatu 

usaha terkhususnya Better Bite dalam mempromosikan produknya, akan tetapi metode penjualan 

yang dilakukan better bite tidak hanya itu, mereka juga memanfaatkan review konsumen dan 

penawaran dari mulut ke mulut atau memanfaatkan relasi yang ada sehingga pemasaran yang 

dilakukan dapat dengan mudah terjangkau dengan luas. Sehingga jumlah penjualan, jumlah 

followers, dan juga jumlah pemesanan dari setiap produk juga menambah walaupun usahanya 

masih dalam tahap perkembangan. Dan ini sekaligus membuktikan bahwa produk yang mereka 

tawarkan juga memiliki minat yang luas dipasaran. Akan tetapi dalam melakukan penelitian ini, 

penulis juga masih memiliki keterbatasan yang membuat penulisan artikel ini masih memiliki 

banyak kekurangan, yaitu bahwa memang better bite adalah usaha yang baru dirintis sehingga 

penulis tidak dapat membahas lebih dalam lagi. Penulis beraharap usaha ini dapat berkembang 

menjadi lebih besar lagi sehingga selanjutnya penulis dapat menampilkan informasi yang lebih 

detail lagi. Penulis menyarankan untuk terus menerapkan strategi pemasaran online. Ini termasuk 

meningkatkan interaksi pelanggan dengan mendorong pelanggan untuk berbagi umpan balik 

positif dan berbagi pengalaman mereka dengan produk Better Bite dengan orang lain. Ini juga 

melibatkan membina kolaborasi dan jaringan, karena bekerja dengan influencer atau bisnis yang 

terkait dengan acara atau promosi yang bersangkutan dapat membantu meningkatkan visibilitas 

merek dan meningkatkan penjualan. 
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