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MOTTO 

“Maka sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. 

Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan”  

(QS. Al-Insyirah: 5-6) 
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ABSTRAK 

 

STRATEGI PEMASARAN DALAM BISNIS PUDING 

KARAMEL RUMAHAN SEBAGAI DESSERT INOVATIF 

DAN PRAKTIS  

 

ZEKA AZKA FARADHA 

21423041 

Dalam dunia bisnis, persaingan begitu ketat sehingga mendorong 

pelaku usaha untuk terus berinovasi dan menciptakan strategi yang 

menarik perhatian konsumen, terutama dalam sektor makanan dan 

minuman di Indonesia mengalami perkembangan pesat. Industri 

kuliner di Indonesia mengalami perkembangan yang sangat 

signifikan, khususnya dalam bidang usaha makanan ringan atau 

dessert kreatif yang menawarkan inovasi dan pengalaman kuliner 

yang unik. Adanya fenomena tersebut membuat penulis 

mendapatkan sebuah ide peluang bisnis. Perintisan bisnis yang 

dijalankan oleh penulis adalah Karameru dengan produk inovasi 

puding karamel yang terinspirasi dari dessert Jepang. Pada laporan 

perintisan bisnis kali ini penulis akan berfokus pada aspek 

pemasaran dalam bisnis Karameru yaitu melakukan survei pasar, 

membuat strategi pemasaran, membuat desain logo dan kemasan, 

pembuatan konten pemasaran, hingga mendapatkan permintaan. 

Perintisan bisnis ini dilaksanakan mulai bulan Maret 2025. 

Penjualan dilakukan melalui pemasaran online yaitu melalui media 

sosial Instagram, penjualan langsung, Delivery Order, dan Pre 

Order. 

Kata Kunci : Perintisan Bisnis, Puding Karamel, Pemasaran 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ix 

 

ABSTRACT 

 

MARKETING STRATEGIES IN HOME-MADE CARAMEL 

PUDDING BUSINESS AS AN INNOVATIVE AND 

PRACTICAL DESSERT  

 

ZEKA AZKA FARADHA 

21423041 

In the business world, competition is so intense that it encourages 

business actors to continue to innovate and create strategies that 

attract consumer attention, especially in the food and beverage sector 

in Indonesia experiencing rapid development. The culinary industry 

in Indonesia is experiencing a very significant development, 

especially in the field of creative snacks or desserts that offer 

innovation and unique culinary experiences. The existence of this 

phenomenon makes the author get an idea for a business opportunity. 

The business startup run by the author is Karameru with an innovative 

caramel pudding product inspired by Japanese desserts. In this 

business startup report, the author will focus on the marketing aspects 

of the Karameru business, namely conducting market surveys, 

creating marketing strategies, creating logo and packaging designs, 

creating marketing content, and getting requests. This business 

startup was implemented starting in March 2025. Sales are made 

through online marketing, namely through Instagram social media, 

direct sales, Delivery Order, and Pre Order. 

Keyword : Business, Caramel Pudding, Marketing 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



x 

 

PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB LATIN 

 

KEPUTUSAN BERSAMA  

MENTERI AGAMA DAN MENTERI PENDIDIKAN DAN 

KEBUDAYAAN REPUBLIK INDONESIA 

Nomor: 158 Tahun 1987 

Nomor: 0543b//U/1987 

 

Transliterasi dimaksudkan sebagai pengalih-hurufan dari abjad yang satu 

ke abjad yang lain. Transliterasi Arab-Latin di sini ialah penyalinan huruf-

huruf Arab dengan huruf-huruf Latin beserta perangkatnya.  

A. Konsonan 

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab 

dilambangkan dengan huruf. Dalam transliterasi ini sebagian 

dilambangkan dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, 

dan sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.  

Berikut ini daftar huruf Arab yang dimaksud dan transliterasinya 

dengan huruf latin: 

Tabel 0.1 Tabel Transliterasi Konsonan 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf Latin Nama 

 Alif Tidak أ

dilambangkan 

Tidak dilambangkan 

 ب 
Ba B Be 

 ت 
Ta T Te 

 ث 
Ṡa ṡ es (dengan titik di 

atas) 
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 ج
Jim J Je 

 ح
Ḥa ḥ ha (dengan titik di 

bawah) 

 خ
Kha Kh ka dan ha 

 د
Dal d De 

 ذ
Żal ż Zet (dengan titik di 

atas) 

 ر
Ra r er 

 ز
Zai z zet 

 س
Sin s es 

 ش
Syin sy es dan ye 

 ص
Ṣad ṣ es (dengan titik di 

bawah) 

 ض
Ḍad ḍ de (dengan titik di 

bawah) 

 ط
Ṭa ṭ te (dengan titik di 

bawah) 

 ظ
Ẓa ẓ zet (dengan titik di 

bawah) 

 ع
`ain ` koma terbalik (di 

atas) 
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 غ
Gain g ge 

 ف
Fa f ef 

 ق
Qaf q ki 

 ك
Kaf k ka 

 ل
Lam l el 

 م
Mim m em 

 ن
Nun n en 

 و
Wau w we 

 ھ
Ha h ha 

 ء
Hamzah ‘ apostrof 

 ي
Ya y ye 

 

B. Vokal  

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal 

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

1. Vokal Tunggal 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau 

harakat, transliterasinya sebagai berikut: 
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Tabel 0.2 Tabel Transliterasi Vokal Tunggal 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah a a ـَ 

 Kasrah i i ـِ 

 Dammah u u ـُ 

 

2. Vokal Rangkap 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa antara harakat 

dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf sebagai beriut: 

Tabel 0.3 Tabel Transliterasi Vokal Rangkap 

Huruf Arab Nama Hururf Latin Nama 

 Fathah dan ya ai a dan u يَْ...

 Fathah dan wau au a dan u وَْ...

Contoh: 

 kataba  كَتَبَ  -
 fa`ala  فَ عَلَ  -
 suila  سُئِلَ  -
 kaifa  كَيْفَ  -
 haula حَوْلَ  -
 

C. Maddah  
Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan 

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut: 
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Tabel 0.4 Tabel Transliterasi Maddah 

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama 

 Fathah dan alif اَ...ىَ...

atau ya 

ā a dan garis di 

atas 

 Kasrah dan ya ī i dan garis di ىِ...

atas 

 Dammah dan وُ...

wau 

ū u dan garis di 

atas 

Contoh: 

 qāla  قاَلَ  -

 ramā  رَمَى -

 qīla  قِيْلَ  -

 yaqūlu  يَ قُوْلُ  -
 

D. Ta’ Marbutah 

Transliterasi untuk ta’ marbutah ada dua, yaitu: 

1. Ta’ marbutah hidup 

Ta’ marbutah hidup atau yang mendapat harakat fathah, kasrah, dan 

dammah, transliterasinya adalah “t”. 

2. Ta’ marbutah mati 

Ta’ marbutah mati atau yang mendapat harakat sukun, 

transliterasinya adalah “h”. 

3. Kalau pada kata terakhir dengan ta’ marbutah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah, 

maka ta’ marbutah itu ditransliterasikan dengan “h”. 

Contoh: 

طْفَالِ لَ رَؤْضَةُ ا -   raudah al-atfāl/raudahtul atfāl 
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 al-madīnahal-munawwarah/al-madīnatul  الْمَدِيْ نَةُ الْمُنَ وَّرةَُ  -

munawwarah 

 talhah  طلَْحَةْ  -

E. Syaddah (Tasydid) 

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan 

dengan sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, 

ditransliterasikan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan huruf 

yang diberi tanda syaddah itu. 

Contoh: 

زَّلَ ن - ََ   nazzala 

 al-birr  البِر  -

F. Kata Sandang 

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan 

huruf, yaitu ال, namun dalam transliterasi ini kata sandang itu dibedakan 

atas: 

1. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah 

ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf “l” diganti 

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. 

2. Kata sandang yang diikuti huruf qamariyah 

Kata sandang yang diikuti oleh huruf qamariyah 

ditransliterasikan dengan sesuai dengan aturan yang digariskan di 

depan dan sesuai dengan bunyinya. 

 Baik diikuti oleh huruf syamsiyah maupun qamariyah, kata sandang 

ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanpa 

sempang. 
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Contoh: 

 ar-rajulu  الرَّجُلُ  -

 al-qalamu الْقَلَمُ  -

 asy-syamsu الشَّمْسُ  -

لُ الَْْلَ  -  al-jalālu 

 

G. Hamzah 

Hamzah ditransliterasikan sebagai apostrof. Namun hal itu hanya 

berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Sementara 

hamzah yang terletak di awal kata dilambangkan, karena dalam tulisan 

Arab berupa alif. 

Contoh: 

 ta’khużu تََْخُذُ  -

 syai’un شَيئ   -

 an-nau’u الن َّوْءُ  -

 inna إِنَّ  -

 

H. Penulisan Kata 

Pada dasarnya setiap kata, baik fail, isim maupun huruf ditulis 

terpisah. Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab 

sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harkat 

yang dihilangkan, maka penulisan kata tersebut dirangkaikan juga 

dengan kata lain yang mengikutinya. 
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Contoh: 

الرَّازقِِيَْ  - فَ هُوَ خَيُْْ   Wa innallāha lahuwa khair ar-rāziqīn/ Wa   وَ إِنَّ اَلله 

innallāha lahuwa khairurrāziqīn 

سْمِ اِلله مََْراَهَا وَ مُرْسَاهَاب - َِ        Bismillāhi majrehā wa mursāhā 

 

I. Huruf Kapital 

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, 

dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf 

kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: huruf kapital 

digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan 

kalimat. Bilamana nama diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang 

ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan 

huruf awal kata sandangnya. 

Contoh: 

 Alhamdu lillāhi rabbi al-`ālamīn/Alhamdu    الْْمَْدُ لِله رَبِ  الْعَالَمِيَْ  -

lillāhi rabbil `ālamīn 

لرَّحْْنِ الرَّحِيْمِ ا -    Ar-rahmānir rahīm/Ar-rahmān ar-rahīm 

Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku bila 

dalam tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan 

itu disatukan dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang 

dihilangkan, huruf kapital tidak dipergunakan. 

Contoh: 

 Allaāhu gafūrun rahīm اللهُ غَفُوْر  رَحِيْم   -

ي ْعًا لُ لِلِِ  ا - مُوْرُ جََِ  Lillāhi al-amru jamī`an/Lillāhil-amru jamī`an 
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J. Tajwid 

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan Ilmu 

Tajwid. Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai 

dengan pedoman tajwid. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
A. Latar Belakang 

Pada era globalisasi saat ini pertumbuhan bisnis menjadi semakin 

penting untuk mendorong pelaku bisnis untuk terus berinovasi dan 

menciptakan strategi yang menarik perhatian konsumen. Dalam dunia 

bisnis, persaingan begitu ketat, terutama dalam sektor makanan dan 

minuman di Indonesia mengalami perkembangan pesat. Salah satu faktor 

utama dalam perkembangan ini adalah pengaruh budaya dari luar negeri. 

Dampak positif dari pengaruh budaya asing ini adalah meningkatnya 

kesadaran masyarakat lokal akan keberagaman kuliner, membuka peluang 

bisnis baru bagi para pelaku bisnis di sektor kuliner. Oleh karena itu, untuk 

tetap bersaing dalam pasar yang semakin ketat, penting bagi pelaku bisnis 

untuk terus berinovasi dan mengikuti tren yang terjadi di 

masyarakat.(Ramadhan et al.,2024) 

Pada awalnya, penulis bersama tim perintisan tugas akhir berencana 

memulai usaha kedai kopi. Namun, dari hasil observasi menunjukan bahwa 

kedai kopi di Yogyakarta memiliki tingkat kepadatan yang sangat tinggi. 

Menurut data Komunitas Kopi Nusantara, terdapat sekitar 3.000 kedai kopi 

di wilayah Yogyakarta, jumlah ini melebihi kota besar lainya, seperti 

Semarang 700 kedai dan Solo 400 kedai, dikutip dari (Pandangan 

Jogja,2022) 

Dari hasil observasi tersebut, penulis menemukan peluang usaha lain 

yang terinspirasi dari menu pendamping kopi yaitu seperti makanan ringan 

atau dessert. Industri kuliner di Indonesia sendiri mengalami 

perkembangan yang sangat signifikan, khususnya dalam bidang usaha 

makanan ringan atau dessert kreatif yang menawarkan inovasi dan 

pengalaman kuliner yang unik. Bisnis dessert tidak hanya berfokus pada 

cita rasa, tetapi juga pada estetika, tekstur dan pengalaman yang unik saat 

menikmati dessert tersebut. Seiring dengan perubahan selera dan 
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perkembangan tren makanan yang dinamis, jenis-jenis hidangan pencuci 

mulut menjadi semakin beragam, sehingga menciptakan peluang bagi para 

pelaku usaha untuk menemukan dan memanfaatkan celah pasar yang baru 

dan menjanjikan. Untuk dapat bersaing dalam industri kuliner yang 

semakin kompetitif ini, diperlukan inovasi yang berkelanjutan dan ide-ide 

kreatif dalam pengembangan produk agar dapat menarik perhatian 

konsumen dan memenuhi harapan mereka.(Made et al., 2022) 

Dessert adalah suatu hidangan yang dihidangkan sebagai hidangan 

penutup atau pada akhir jamuan prasmanan yang sifat dan rasanya lembut 

dan manis, bisa dihidangkan dingin maupun panas. Makanan terakhir dari 

suatu menu disebut sweets atau dessert, yaitu yang sering kita dengar 

dengan istilah makanan penutup. Dessert atau hidangan penutup adalah 

hidangan yang disajikan setelah hidangan main course (utama) atau sering 

dikenal dengan pencuci mulut. Memiliki rasa manis, lembut, menyegarkan 

serta bisa dihidangkan dingin maupun panas. Komariah, (2008) 

menyatakan bahwa “dessert umumnya memiliki rasa manis dan disajikan 

dalam keadaan dingin atau panas.” Fungsi dessert dalam hidangan adalah 

sebagai penyegar setelah menyantap hidangan utama.(Karnita et al., 2022) 

Salah satu dessert yang sering di hidangkan yaitu puding. Puding 

adalah salah satu jenis hidangan penutup (dessert) yang umumnya dibuat 

dari bahan-bahan yang direbus, meski demikian puding sering sekali 

dihadirkan sebagai camilan bagi anggota keluarga. Puding memiliki 

banyak jenis, antara lain puding susu, puding buah, puding cake atau 

puding roti dan puding lapis. Puding memiliki rasa yang manis dengan 

tekstur yang lembut sehingga di sukai oleh semua kalangan mulai dari 

kalangan anak-anak hingga dewasa.(Husen, Yantie Febrianti, 2013:3) 

Bisnis Food and Baverage di Yogyakarta mempunyai potensi yang 

sangat besar, khusus nya di kalangan pelajar dan mahasiswa. Dikutip dari 

artikel (Desra, 2024) Sebagian besar wilayah di kota Yogyakarta diisi oleh 

para pendatang. Potensi wisata yang tinggi serta banyaknya kampus 

ternamalah yang menjadi alasan bisnis kuliner sangat menjadi potensi. 
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Potensi usaha kuliner pun bisa lebih besar jika dikaitkan dengan mahasiswa 

yang memenuhi kota pelajar ini. Mereka pun seringkali memerlukan 

camilan untuk menemani kegiatan mengerjakan tugas atau sekedar 

memenuhi kepuasan dalam menikmati makanan atau minuman. 

Dengan adanya peluang bisnis tersebut, penulis mendapatkan ide 

untuk merintis sebuah bisnis yaitu dengan produk inovasi puding karamel 

yang praktis dan menarik. Penulis mendapatkan inspirasi dari dessert 

puding karamel Jepang yang memiliki rasa manis dengan tekstur lembut, 

creamy, dan silky yang biasanya disajikan dingin. Puding karamel dapat 

dijadikan dessert atau sekedar camilan bagi semua kalangan. 

Sebelum menjalankan perintisan bisnis, penulis telah melakukan riset 

pasar untuk menganalisis kompetitor. Berdasarkan hasil riset penulis, 

ditemukan 5 kompetitor yang menjadi daya saing bisnis puding karamel di 

Yogyakarta. Kompetitor tersebut yaitu:  

Tabel 1.1 Kompetitor Bisnis Serupa 

Nama Usaha Lokasi Harga 

Sistem 

Penjualan 

Purel (Puding 

Karamel) 

Jogja 

(Pusat) Jl. Patehan Lor 

No.8, Patehan, Kecamatan 

Kraton, Kota Yogyakarta 

(Cabang) Jl. I Dewa 

Nyoman Oka No.13, 

Kotabaru, Kec. 

Gondokusuman, Kota 

Yogyakarta 

Rp.15.000 

GoFood, On 

site, Distribusi 

ke beberapa 

cafe 

Hahpudding Palagan Rp.7.000 

Pre-Order, dan 

secara 

langsung 

Loka Puding 

Jl. Stadion, Karangsari, 

Maguwoharjo, Kec. 

Ngemplak, Kabupaten 

Sleman 

Rp.10.000 

s/d 

Rp.13.000 

Secara 

Langsung 

Jajanan Pasar 

Jl. Kaliurang, Besi, 

Sukoharjo, Kec. Ngaglik, 

Kabupaten Sleman 

Rp.1.000 s/d 

Rp.10.000 

Secara 

Langsung 

UD. 

BAROKAA 

UD. Barokaa, Kaliurang 

Timur, Kaliurang, 
Rp.15.000 

Secara 

Langsung via 
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Nama Usaha Lokasi Harga 

Sistem 

Penjualan 

Hargobinangun, Kec. 

Pakem, Kabupaten 

Sleman, Daerah Istimewa 

Yogyakarta 

store 

 

Dari riset yang dilakukan penulis dapat disimpulkan bahwa bisnis 

F&B ini sangat diminati oleh para penikmat makanan manis atau dessert 

di Yogyakarta. Dengan banyaknya penjual dessert atau jajanan di 

Yogyakarta tentu terdapat faktor kebiasaan masyarakat untuk menikmati 

makanan dan minuman sebagai bentuk memenuhi kepuasan akan cita rasa. 

 Dilihat dari analisis kompetitor, inovasi produk puding karamel 

memiliki segmentasi pasar yang luas, dari anak-anak hingga orang dewasa. 

Selain itu, konsumen yang menyukai makanan manis dan anak muda yang 

suka mengeksplor hal-hal baru dan menarik menjadi peluang untuk 

memulai bisnis F&B. Oleh karena itu, dengan konten pemasaran yang 

menekankan keunikan produk puding karamel diharapkan akan menarik 

segmentasi pasar tersebut. 

Meskipun potensi bisnis dessert kreatif dan puding karamel sangat 

menjanjikan, masih terdapat kesenjangan dalam pemahaman dan 

penerapan strategi pemasaran yang tepat untuk perintisan bisnis dessert 

rumahan. Banyak pelaku usaha pemula yang menghadapi tantangan dalam 

penerapan strategi pemasaran yang tepat. Kurangnya pengetahuan dan 

keterampilan strategi pemasaran yang efektif seringkali menjadi 

penghambat kesuksesan UMKM. Oleh karena itu, penulis telah melakukan 

riset dari 5 kompetitor mengenai penerapan strategi pemasaran dan media 

yang digunakan. Analisis yang penulis dapatkan yaitu: 

Tabel 1.2 Analisis Kompetitor Aspek Pemasaran 

Nama Usaha Media Konten 

Purel (Puding Karamel) 

Jogja 

Instagram dan Tik-Tok Puding karamel dengan 

konsep nyentrik hip-hop 
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Nama Usaha Media Konten 

yang berjualan di Kota 

Baru. 

Hahpudding Instagram Dijual secara online 

dengan feeds instagram 

berisi foto pelanggan 

yang telah membeli 

puding karamel. 

Loka Puding Instagram dan Tik-Tok Konten berisi 

pengenalan produk 

puding karamel. 

Jajanan Pasar Secara langsung Pemasaran secara 

langsung. 

UD.BAROKAA Instagram Lebih dominan ke menu 

utama yaitu kopi. 

 

Dari tabel 1.2, dapat disimpulkan bahwa pemanfaatan media sosial 

sebagai alat pemasaran terbukti dapat menjangkau konsumen lebih luas. 

Dari hasil analisis, penulis juga menemukan strategi sosial media yang 

berbeda-beda dengan ciri khas serta kelebihan dan kekurangan dari 

masing-masing strategi pemasaran kompetitor tersebut. Hasil analisis 

tersebut akan diadopsi dan diinovasikan oleh penulis sebagai bidang 

pemasaran untuk mengembangkan bisnis puding karamel ini. 

Adanya fenomena tersebut memunculkan inovasi atau ide yang 

dikembangkan dan dituangkan dalam bentuk Tugas Akhir Perintisan 

Bisnis, yaitu dengan strategi pemasaran dalam bisnis puding karamel 

rumahan sebagai dessert inovatif dan praktis. Peran penulis dalam 

pengembangan bisnis puding karamel ini adalah bidang pemasaran. Dari 

riset yang dilakukan, penulis dapat mengadopsi dan berinovasi strategi 

pemasaran yang dapat diaplikasikan kedepanya. Dengan berinovasi 

strategi yang berfokus pada kualitas, transparansi, dan edukasi kepada 
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konsumen, lalu mengadaptasikanya dengan kemajuan teknologi terutama 

sosial media sebagai alat pemasaran(Beltran Antoni, et al.,2022).  

 Perencanaan strategi pemasaran merupakan bagian yang sangat 

penting dalam pengelolaan bisnis. Dengan strategi pemasaran yang baik 

dapat meningkatkan daya saing antara bisnis sejenis agar keberlanjutan 

bisnis dapat berjalan sesuai yang diharapkan. Strategi pemasaran seperti 

pembuatan konten plan, kolaborasi dan konsep penyajian yang terkonsep 

dengan baik merupakan beberapa strategi yang dapat diterapkan di era 

sekarang. Perencanaan strategi pemasaran juga ujung tombak bagi 

keberhasilan bisnis. 

B. Sistematika Penulisan  

Sistematika penulisan pada dasarnya berisi uraian secara terperinci 

terhadap tahapan-tahapan dalam pembahasan yang dilakukan. Adapun 

dalam perintisan ini terbagi atas 5 (lima) bab, yaitu sebagai berikut: 

1. BAB I ANALISIS SITUASI 

Pada Bab I, merupakan bagian yang menjelaskan latar belakang 

ide bisnis yang diusulkan, proses analisis bisnis dan struktur laporan 

tugas akhir yang menjelaskan rancang dan implementasi bisnis secara 

ringkas. 

2. BAB II KEBUTUHAN PASAR/PROBLEMATIKA 

Pada Bab II, membahas tentang laporan umum pelaksanaan 

kegiatan bisnis yang terdiri dari profil bisnis dan pelaksanaannya. Pada 

bagian profil bisnis, menguraikan tentang profil bisnis secara umum 

meliputi bidang bisnis dan perkembangan bisnis secara umum. Untuk 

bagian pelaksanaan bisnis laporan ini berisikan tentang aspek-aspek 

pemasaran pada bisnis Karameru. 

3. BAB III METODE PERINTISAN BISNIS 

Pada Bab III, menguraikan tentang ketepatan metode pendekatan 

untuk mengatasi permasalahan yang diperoleh. Perintisan bisnis ini 

akan memaparkan program kerja perintisan bisnis yang akan 

dilaksanakan. 
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4. BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Pada Bab IV, membahas tentang alur beserta hasil kegiatan 

perintisan bisnis yang sudah dilakukan. Perintisan ini akan 

menguraikan kegiatan tentang yang diusulkan pada program-program 

perintisan bisnis. 

5. BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada Bab V, berisi kesimpulan dari kegiatan yang sudah 

dilakukan sesuai usulan kegiatan perintisan bisnis. Kesimpulan ini 

menjawab permasalahan dan tujuan perintisan yang telah disusun. Dan 

saran disampaikan sesuai keadaan nyata di lapangan. 
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BAB II 

PELAKSANAAN KEGIATAN PERINTISAN BISNIS 

A. Profil Bisnis 

Bisnis kuliner adalah usaha yang bergerak di bidang makanan dan 

minuman. Bisnis ini memiliki potensi yang sangat besar karena saat ini 

daya beli masyarakat akan kepuasan cita rasa dan pengalaman sangat 

tinggi. Saat ini usaha kuliner merupakan bisnis yang banyak digemari oleh 

masyarakat terutama anak muda. Bisnis kuliner dessert merupakan salah 

satu jenis bisnis kuliner yang populer saat ini dan memiliki keuntungan 

yang sangat menjanjikan. Dessert menjadi populer karena kemasanya yang 

praktis, rasa yang unik dan tampilan yang menarik, menjadikanya pilihan 

yang cocok untuk berbagai acara atau sekedar camilan. 

Bisnis Karameru merupakan bisnis yang bergerak dibidang kuliner 

yang dimana produknya adalah puding karamel. Bisnis ini terletak di 

Yogyakarta di daerah Kaliurang. Bisnis ini dikembangkan untuk 

memenuhi persyaratan tukas akhir perintisan bisnis dan juga memiliki 

tujuan untuk bahan pembelajaran penulis dalam dunia bisnis dengan 

menginovasikan produk puding karamel itu sendiri. Yogyakarta menjadi 

salah satu kota pelajar yang menjadikan salah satu alasan bagi penulis 

untuk mengembangkan bisnis ini. 

Sehubungan dengan Tugas Akhir Perintisan Bisnis, penulis bersama 

kelompok memilih mengembangkan bisnis ini. Karameru sendiri berasal 

dari bahasa Jepang yang memiliki makna “Karamel” atau “Gula Bakar”. 

Pemilihan nama Karameru juga bermaksud untuk merepresentasikan 

negara Jepang yang identik dengan dessert puding karamel itu sendiri. 

Karameru ini merupakan bisnis yang bergerak di bidang makanan. Bisnis 

ini mulai beroperasi pada 1 Maret 2025 dan berlokasi di Jl. Kaliurang KM 

13,5. Kab. Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta. 

Karameru hadir di toko offline pada pukul 16.00-18.00 WIB dan juga 

dapat melakukan pemesanan secara online melalui media platform Whats 
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App dan Instagram. Karameru juga menerima pemesanan mulai dari partai 

kecil hingga partai besar untuk sebuah acara. Karameru juga menghadirkan 

layanan siap antar hingga depan kos untuk wilayah UII dan layanan COD 

untuk wilayah Kota Yogyakarta. Dalam bisnis makanan, tentunya 

Karameru menggunakan bahan-bahan yang halal dan berkualitas untuk 

memproduksi sebuah produk. Karameru juga sangat menjaga kebersihan 

dalam produksi hingga produk sampai ke tangan pelanggan dengan 

melakukan quality control secara berlapis. 

 

Gambar 2.1 Logo Karameru 

Simbol atau logo merupakan representasi visual dari identitas sebuah 

merek dalam bentuk ideogram, simbol, ikon atau tanda. Komponen utama 

dari sebuah merek adalah logonya.(Ainun et al., 2023) Sama halnya dengan 

Karameru yang memiliki logo dengan makna dan filosofi tersendiri. Logo 

dengan tulisan “Karameru” sendiri yang simple dengan tulisan “Puding 

Karamel” di bawahnya memudahkan orang untuk tahu bahwa Karameru 

adalah puding karamel. Perpaduan warna Cream dan Hijau Tua juga 

memberikan kesan yang manis dan elegan. Pemilihan warna hijau yang 

dominan juga memiliki filosofi tersendiri dari penulis karena warna hijau 

adalah warna yang disukai oleh Nabi Muhammad SAW. Dengan demikian 

penulis mengharapkan bisnis ini dapat menjadi berkah untuk semua orang. 

Secara keseluruhan, penulis memaknai logo Karameru dengan produk 

sederhana namun tetap elegan atau dengan puding karamel yang nampak 

sederhana menjadi produk yang elegan. 
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B. Pelaksanaan Bisnis 

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk menghadapi persaingan dan mempertahankan 

kelangsungan hidup usahanya agar bisa terus berkembang dan memperoleh 

laba sesuai dengan keinginan.(Nurngaeni & Strategi, et al., 2021) 

Karameru terhitung aktif pada 1 Maret 2025 setelah melalui proses 

persiapan untuk membeli bahan baku, alat dan kebutuhan lainya untuk 

menunjang penjualan. Saat menjalankan proses perintisan bisnis, penulis 

berfokus pada bidang pemasaran Karameru. Penulis juga menggunakan 

konsep Marketing Mix atau bauran pemasaran yang mencangkup beberapa 

konsep sesuai bidang penulis diantaranya product, place, price, proces, 

promotion, people, dan physical avidence. Dari bauran pemasaran tersebut, 

terdapat 3 target capaian pada bidang pemasaran yaitu menciptakan 

branding produk, aktif dalam menciptakan serta publikasi konten media 

sosial instagram, dan meningkatkan profitabilitas Karameru. Dalam proses 

pencapaian target bisnis Karameru, penulis memiliki beberapa program 

kerja yang beberapa diantaranya berdasarkan konsep Marketing Mix. 

Berikut adalah program kerja yang dilaksanakan penulis : 

1. Program Kerja dan Indikator Capaian Target 

Untuk mencapai tujuan yang diharapkan, penulis merancang 

target bidang pemasaran yang diharpkan dapat terpenuhi sehingga 

dapat menunjang perkembangan bisnis Karameru. 

Tabel 2.1 Target Bidang Pemasaran 
Program Kerja Indikator Capaian Target 

 

 

Melaksanakan program 

strategi pemasaran 

1.) Menganalisis STP (Segmentation, 

Targeting, Positioning) 

2.) Menerapkan strategi pemasaran 

melalui konsep Marketing Mix 

(7P) 

3.) Evaluasi program yang telah 

dilakukan 
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Tabel di atas adalah program kerja yang akan dilakukan penulis 

sebagai bidang pemasaran dengan beberapa indikator capaian yang 

telah ditentukan.  Program kerja ini, digunakan sebagai landasan 

kegiatan penulis dalam bidang pemasaran sebagai bentuk ikhtiar 

penulis dalam melaksanakan bisnis ini. 

 

2. Melakukan Riset Pasar dan Segmentation 

Dalam melakukan riset pasar, penulis melakukan survei secara 

langsung terhadap kompetitor yang ada di Yogyakarta. Penulis juga 

melakukan riset secara daring menggunakan media sosial Instagram 

dan Google Trend.  

a. Survei Instagram 

Dari hasil survei melalui media sosial Instagram, penulis 

memperoleh 4 gerai yang menjual produk serupa, diantaranya 

yaitu Purel Jogja, Loka Pudding, Hah Puding, dan Puding 

Karamel Paman Gober. Penulis juga mencari akun Instagram dari 

masing-masing gerai tersebut, berikut hasil survei penulis melalui 

media sosial Instagram :  

 

Gambar 2.2 Akun Instagram Bisnis Serupa 

Dari hasil survei, penulis menemukan bahwa gerai Purel 

Jogja cukup aktif namun tidak signifikan dalam penggunaan media 
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sosial Instagram. Sedangkan untuk gerai Puding Karamel Paman 

Gober sudah tidak aktif. Lalu untuk gerai Loka Pudding dan Hah 

Puding termasuk gerai yang cukup aktif dalam penggunaan media 

sosial Instagram. 

b. Survei Google Trend 

 

Gambar 2.3 Hasil Riset Google Trend 

Sumber : https://trends.google.com/trends , diakses pada 16 

Februari 2025 

Hasil survei melalui Google Trends dengan kata kunci 

“puding” menunjukan bahwa dalam kurun waktu 1 tahun 

belakangan ini, Daerah Istimewa Yogyakarta menjadi daerah 

dengan peringkat ke-5 tertinggi dalam konsumsi puding. Hal 

tersebut menjadi peluang bagi penulis untuk memulai perintisan 

bisnis puding karamel Karameru. 

c. Analisis dengan kompetitor 

Setelah melakukan riset pasar, penulis juga melakukan 

analisis kompetitor dengan membandingkan produk Karameru 

untuk melihat daya saing produk dari kompetitor lain. 

Tabel 2.2 Analisis Kompetitor 

Indikator Loka Puding Hahpuding Purel Jogja Karameru 

Karakteri

stik 

Memperhatikan 

kualitas produk 

dengan bahan 

Memperhatikan 

kualitas produk 

dengan harga 

Memprioritaskan 

harga terjangkau 

dan keunikan 

Meprioritaskan 

cita rasa, 

kualitas produk 

https://trends.google.com/trends


13 

 

Indikator Loka Puding Hahpuding Purel Jogja Karameru 

premium dan 

toping menarik. 

yang 

terjangkau. 

penjualan 

dengan gaya 

nyentrik. 

dan menu lain 

dengan harga 

yang 

terjangkau. 

Harga Rp.13.000 Rp.7.000 Rp.15.000 Rp.10.000 

Lokasi Di sekitar 

Stadion 

Maguwoharjo 

Palagan Di sekitar Kota 

Baru 

Di sekitar 

kampus UII 

Strategi 

Penjualan 

Media sosial, 

penjualan 

langsung 

E-commerce, 

Pre Order 

Media sosial, 

penjualan 

langsung 

Media sosial, 

penjualan 

langsung 

  

Dari tabel, dapat disimpulakn bahwa ke-empat gerai tersebut 

menjual produk utama yang sama yaitu puding karamel. Yang 

membedakan adalah varian menu dan toping yang ditawarkan, 

Karameru dengan varian menu lainya yaitu puding mangga dan 

puding melon, sedangkan Loka Puding dengan varian toping lain 

yaitu oreo. Dari indikator harga menu utama keempat gerai 

tersebut, Hah Puding memiliki harga yang paling terjangkau dan 

Purel Jogja memiliki harga paling mahal. Dari strategi penjualan 

kompetitor lain, hampir semua menggunakan strategi penjualan 

secara langsung yaitu pembelian secara offline di tempat. Strategi 

pemasaran juga menggunakan media sosial Instagram untuk 

menciptakan branding produk mereka. 

Dari segi dimensi produk, hampir semua kompetitor lain juga 

menggunakan kemasan yang berukuran sama yaitu 150 ml. 

Kompetitor tersebut diantaranya yaitu, Puding Karamel jogja, 

Loka Pudding, dan Hahpudding. 
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3. Melakukan Positioning dan Targeting Market 

Dari tabel 2.1, selanjutnya penulis melakukan positioning antara 

kompetitor serupa untuk membantu Karameru membangun citra yang 

diinginkan dan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 

Gambar 2.4 Positioning Karameru 

Dari gambar diatas, dapat disimpulkan bahwa posisi dari 

Karameru yaitu berada pada urutan ketiga setelah Loka Pudding dan 

Purel Jogja. Dapat diartikan bahwa Karameru memiliki kualitas yang 

cukup baik dengan harga yang paling terjangkau dari Loka Pudding 

dan Purel Jogja. 

Selanjutnya, penulis melakukan penentuan target pasar 

berdasarkan beberapa dua segmentasi pasar, yaitu sebagai berikut : 

4. Segmentasi Demografi 

• Usia : 15-35 tahun (remaja hingga dewasa yang senang 

mencoba makanan unik dan kekinian) 

• Jenis kelamin : Pria dan Wanita 

• Status : pelajar, mahasiswa, pekerja, ibu rumah tangga  

5. Segmentasi Psikografi 

• Penyuka dessert manis, creamy dan estetik 

• Konsumen yang suka mencoba makanan unik dan kekinian 

• Konsumen yang sedang mencari hampers 

• Konsumen yang sedang mencari snack untuk acara 
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Secara keseluruhan target pasar karameru adalah semua kalangan 

yang menyukai makanan unik dan kekinian serta konsumen yang 

mencari hidangan penutup atau sekedar camilan untuk pribadi maupun 

ramai-ramai. 

4. Penerapan Strategi Marekting Mix (7P)  

Marketing Mix (7P) atau bauran pemasaran (7P) merupakan 

penyempurnaan dari konsep bauran pemasaran tradisional, dimana 

konsep bauran pemasaran tradisional hanya memuat 4 faktor yaitu 

product, price, promotion dan place. Seiring dengan perkembangan 

jaman, bauran pemasaran berkembang menjadi 7 faktor dimana 3 

diantaranya yaitu people, physical avidence, dan proces.(Nurhayaty et 

al., 2022) Penulis telah menguraikan kegiatan strategi pemasaran 

untuk mempermudah pembaca dalam memahami penerapan strategi 

Marketing Mix (7P). Berikut adalah kegiatan yang telah dilakukan 

penulis: 

a. Product (Produk) 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan pada pasar 

yang dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan.(Nurhayaty 

et al., 2022) Produk yang ditawarkan Karameru adalah puding 

karamel dan beberapa puding rasa lainya. Alasan penulis memilih 

produk puding karamel sebagai produk utama karena maraknya 

konsumsi jajanan atau makanan ringan yang manis dikalangan 

pelajar dan mahasiswa Yogyakarta. Pemilihan puding karamel juga 

karena proses produksi yang cukup mudah dan bahan baku yang 

murah serta mudah didapati. 

b. Price (Harga) 

Harga adalah nilai dalam suatu produk yang mempengaruhi 

konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.(Nurhayaty et 

al., 2022) Penetapan harga produk pada bisnis Karameru dapat 

diperhitunghkan dari tabel 2.1 Analisis Kompetitor, yang kemudian 

penulis berkordinasi pada bidang produksi dan keuangan untuk 
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menentukan harga yang ideal agar dapat bersaing dipasaran. Harga 

jual untuk produk puding karamel yaitu Rp.10.000 dengan telah 

memperhitungkan HPP produk oleh bidang keuangan dan bidang 

produksi. 

c. Place (Tempat) 

Tempat yang menarik adalah tempat yang strategis, 

menyenangkan dan efisien. Tempat juga dapat ditentukan dengan 

saluran distribusi yang efisien bagi pelaku usaha.(Nurhayaty et al., 

2022) Karameru sendiri memiliki lokasi lapak untuk berjualan 

secara langsung di Jl. Kaliurang KM 13,5 tepatnya di depan Soto 

Hollywood. Pemilihan lokasi ini, dikarenakan penulis sebagai 

pelaku usaha tidak dibebankan biaya sewa tempat dengan izin 

secara langsung oleh pemilik tempat. Selain itu, pemilihan lokasi 

tersebut dikarenakan cukup dekat dengan rumah penyimpanan 

penulis. 

d. Promotion (Promosi) 

Promosi dilakukan untuk memperkenalkan produk kepada 

konsumen dengan iklan, promosi penjualan, hubungan masyarakat, 

penjualan personal dan saranan pemasaran secara langsung yang 

digunakan untuk mengkomunikasikan nilai produk dan 

membangun hubungan dengan pelanggan.(Nurhayaty et al., 2022)  

Penulis telah menguraikan beberapa kegiatan pemasaran yang telah 

dilakukan untuk memperkenalkan produk kepada konsumen. 

Kegiatan tersebut yaitu sebagai berikut: 

1. Mendesain Logo 

Dalam dunia pemasaran, desain merupakan pendukung atau 

bahkan menjadi alat utama sebagai cara menarik perhatian 

target pelanggan sehingga dapat mempengaruhi keputusan 

dalam membeli produt tersebut. Logo memiliki peran yang 

penting karena menjadi wajah dari suatu brand yang dapat 

konsumen merepresentasikan sebuah produk dari brand itu 
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sendiri. Logo yang baik yaitu logo yang mudah terbaca, terlihat 

jelas, koheren, mudah dimengerti, mudah diingat, tak lekang 

oleh waktu, dan sederhana sehingga mudah dikenali.(Agustina 

et al., 2021) 

Sebelum pembuatan logo, penulis melakukan pengecekan 

nama brand Karameru di laman PDKI (Pangkalan Data 

Kekayaan Intelektual) secara online dengan kata kunci 

“karameru”. 

 

Gambar 2.5 Pengecekan Brand di PDKI 

Sumber : https://pdki-indonesia.dgip.go.id 

Dari pencarian diatas, penulis tidak mendapati nama brand 

serupa untuk pencarian dengan kata kunci “karameru”. Setelah 

mendapati hasil pencarian tersebut, penulis melanjutkan untuk 

pembuatan logo dari brand Karameru. 

Dalam proses pembuatan logo Karameru, penulis membuat 

desain logo menggunakan aplikasi Canva dan dalam pembuatan 

logo Karameru penulis mendesain agar logo tersebut terlihat 

sederhana dan dapat dimengerti oleh target konsumen. 

https://pdki-indonesia.dgip.go.id/
https://pdki-indonesia.dgip.go.id/
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Gambar 2.6 Proses Pembuatan Logo 

Logo Karameru sendiri yang sederhana namun memiliki 

makna, mulai dari warna hingga tipografi yang ada. Makna yang 

terkandung dalam logo Karameru yaitu sebagai berikut :  

a. Warna hijau tua, melambangkan kesegaran, ketenangan dan 

kesan natural. Hijau tua juga memberikan nuansa elegan dan 

premium yang mengartikan bahwa produk Karameru tidak 

hanya sekedar produk puding karamel. 

b. Warna cream, memberikan kesan hangat, lembut dan manis 

yang sejalan dengan karakter puding yang lembut dan manis. 

Kontras warna ini juga mempermudah target konsumen untuk 

membaca dan memperkuat branding. 

c. Tulisan “karameru” tebal, menggambarkan kepercayaan diri 

yang memberi kesan klasik dan profesional. 

d. Tulisan “Puding Karamel” sendiri bertujuan untuk 

mendeskripsikan tulisan “karameru” adalah puding karamel. 

Huruf miring juga memberikan nuansa lembut, feminim dan 

elegan. 

Secara keseluruhan, logo Karameru menyampaikan pesan 

bahwa Karameru bukan sekedar hidangan penutup atau puding 

saja, melaikan produk puding yang lembut, manis dan elegan. 

2. Membuat Akun Media Sosial Instagram 
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Instagram adalah suatu aplikasi yang menyediakan 

penggunanya untuk dapat mengunggah foto atau video dan 

sekaligus dapat melihat unggahan dari orang lain. Instagram 

adalah salah satu media sosial yang banyak digunakan. Instagram 

dipandang sebagai media sosial yang menjanjikan, pemanfaatan 

Instagram saat ini digunakan sebagai media promosi yang cukup 

meyakinkan untuk tujuan komersil ataupun nonkomersil. 

Semakin meningkatnya jumlah pengguna Instagram, membuat 

munculnya akun-akun yang bertujuan untuk media promosi dan 

informasi.(Agustina et al., 2021) 

Dengan membuat akun media sosial Instagram, dapat 

membuat masyarakat melihat atau tahu akan keberadaan 

Karameru. Dengan memanfaatkan fitur-fitur yang ada di 

Instagram diharapkan Karameru dapat memiliki branding dan 

jangkauan yang luas sesuai yang diharapkan. 

 

Gambar 2.7 Akun Instagram Karameru 

Akun Instagram karameru.yk adalah platform yang 

dirancang untuk media promosi dessert puding karamel 

Yogyakarta. Dengan identitas yang menampilkan branding dan 

informatif untuk mempermudah komunikasi serta menarik 

konsumen untuk mencoba produk yang ditawarkan Karameru. 
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Dalam pelaksanaan bisnis ini, penulis sudah merencanakan 

untuk menggunakan media pemasaran lain seperti layanan 

Shopee Food. Namun, dalam proses bisnis ini penulis masih 

terkendala dalam ruang penyimpanan terutama lemari pendingin 

yang sangat penting untuk penjualan secara online. 

3. Membuat Konten Plan Instagram 

Untuk menjangkau target konsumen yang lebih luas, sosial 

media memiliki peran untuk membangun citra dan identitas dari 

suatu merek. Melalui estetika feed, isi konten, pemilihan warna 

hingga gaya visual dapat menciptakan citra dari merek tersebut. 

Oleh karena itu, penulis membuat rencana konten yang akan di 

unggah dalam akun Instagram Karameru. Konten plan yang 

dibuat yaitu dalam kurun waktu 1 bulan. Berikut adalah konten 

plan yang dibuat oleh penulis: 

Gambar 2.8 Konten Plan Bulan Maret 

Gambar diatas adalah konten plan yang dibuat oleh penulis 

untuk bulan Maret. Dalam pembuatanya penulis menyadari 

bahwa ada beberapa konten yang diluar dari rencana, hal itu 

dikarenakan adanya ide atau bahan konten yang didapat sesudah 

konten plan tersebut dibuat. 

Selain itu, penulis juga membuat rencana konten yang akan 

di unggah tiap harinya dalam bentuk Instagram Story dengan isi 
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konten berupa informasi tempat dan jam buka Karameru. 

4. Pembuatan Stiker Kemasan 

Kemasan dari sebuah produk berfungsi sebagai wadah atau 

pembungkus yang digunakan untuk melindungi dan menyimpan 

produk. Kemasan juga berperan penting dalam pemasaran dan 

branding dari suatu produk. Dengan stiker produk yang menarik 

dan informatif dapat menjadi daya tarik kepada calon konsumen. 

Dalam proses desain stiker, penulis selaku bidang pemasaran 

menggunakan aplikasi canva untuk mendesain stiker.  

 

Gambar 2.9 Proses Pembuatan Label 

Di dalam desain stiker kemasan Karameru dicantumkan 

informasi penting yaitu akun media sosial Instagram Karameru 

dan contact person untuk pemesanan atau informasi lainya. 

5. Pembuatan Poster dan Banner 

Pembuatan poster bertujuan untuk media komunikasi dalam 

pemasaran untuk menawarkan produk dan informasi lainya. 

Dalam proses mendesain poster dan banner, penulis 

menggunakan aplikasi canva sebagai aplikasi pendukung. Penulis 

juga membuat poster untuk media sosial Instagram dan diunggah 

dalam fitur Instagram Story setiap hari nya untuk menyampaikan 

informasi terkait waktu operasional dari Karameru. 
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Gambar 2.10 Poster Banner 

Banner digunakan pada saat penjualan secara offline di lapak 

Karameru. Penggunaa banner sangat penting untuk media 

komunikasi pada lapak yang mengharuskan konsumen dapat 

secara cepat mengetahui bahwa Karameru berjualan puding 

karamel. 

 

Gambar 2.11 Proses Desain Poster 

Poster pada sosial media juga sangat penting untuk 

menunjang terjadinya komunikasi secara tidak langsung. 

Pembuatan poster untuk social media, penulis berfokus pada 

memberikan informasi operasional pada lapak. 

6. Pengambilan Foto dan Video Produk 

Guna mencapai rencana konten yang telah dibuat, maka 

penulis melakukan pengambilan foto dan video dokumentasi dari 

produk sebagai bahan mentah konten untuk selanjutnya dilakukan 
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editing menjadi konten yang siap untuk di publikasi. Pengambilan 

foto dan video ini dilakukan setidaknya dua kali dalam seminggu 

atau saat Karameru sedang beroperasi. Berikut merupakan 

beberapa foto dan video yang telah di ambil. 

 

Gambar 2.12 Pengambilan Foto Produk Karameru 

Dalam pengambilan foto dan video, penulis menggunakan 

smartphone, sedangkan untuk lokasi pengambilan foto dan video 

dilakukan tidak menentu atau dapat dimana saja seperti coffeshop 

atau taman. Foto dan video yang di ambil juga tidak selalu 

berfokus pada produk. 

7. Pembuatan Konten 

Setelah penulis melakukan pengambilan foto dan video 

sebagai bahan untuk dijadikan konten, penulis melakukan proses 

penyempurnaan atau editing agar konten lebih menarik sesuai 

dengan identitas dari Karameru. Dalam proses pembuatan konten, 

penulis menggunakan beberapa aplikasi editing yaitu Canva, 

Lightroom, Capcut dan VN. 
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Gambar 2.13 Proses Edit Foto 

Aplikasi Lightroom digunakan untuk memberikan tone 

warna pada gambar. Pemberian tone warna pada desain terutama 

foto dapat memberikan identitas sosial media tersendiri 

 

Gambar 2.14 Proses Edit Video 

Penggunaan aplikasi editing video CapCut digunakan untuk 

menunjang proses pembuatan konten terutama dalam pembuatan 
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konten berupa video. 

 

Gambar 2.15 Proses Editing Postingan  

Canva digunakan dalam proses pembuatan konten yang 

memerlukan editing dengan typografi atau bagian detail kecil 

lainya. Pada tahap ini biasanya penulis menggunakan aplikasi 

Canva untuk fisihing sebelum konten tersebut dapat diunggah ke 

media sosial Karameru. 

8. Publikasi Konten 

Publikasi konten adalah tahap akhir dalam proses pembuatan 

konten, yaitu ketika konten sudah diedit dan disusun sesuai 

rencana sebelumnya. Pubikasi konten ini sangat penting dalam 

menciptakan branding dari suatu produk. Dalam publikasi 

konten, penulis menggunakan media sosial Instagram sebagai 

wadah untuk menciptakan branding dan memperluas jangkauan 

pemasaran. Penulis memilih media sosial Instagram karena 

Instagram salah satu media sosial yang memiliki banyak 

pengguna. Penulis juga menerapkan rencana konten plan yang 

telah dibuat dalam publikasi konten karameru. 
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Gambar 2.16 Publikasi Konten 

Dalam publikasi konten feeds Instagram, penulis 

menerapkan rencana konten plan yang telah dibuat. Namun, ada 

beberapa konten yang tidak sesuai rencana pada konten plan. Hal 

itu menyesuaikan kreativitas dari penulis. 

 

Gambar 2.17 Publikasi Instagram Story 

Selain feeds Instagram penulis juga mempublikasikan konten 

dalam bentuk Instagram Story. Dalam konten ini, penulis akan 

selalu mengunggah Instagram Story setiap hari sebelum 

Karameru beroperasi. Fitur Instagram Story juga dimanfaatkan 

untuk media interaksi antara pembeli yang melakukan mention 
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akun Instagram Karameru yang nantinya akan di repost dalam 

akun Karameru. 

9. Event dan Kolaborasi 

Dengan ikut serta dalam event atau kolaborasi dapat 

meningkatkan jangkauan pasar yang lebih luas. Kegiatan offline 

memberi ruang untuk membangun hubungan emosional kepada 

konsumen. Selain itu, dengan adanya event atau kolaborasi dapat 

membuka peluang kolaborasi dan networking serta meningkatkan 

penjualan hingga repeat order. 

 

Gambar 2.18 Event Buka Bersama 

Event pertama yang diikuti oleh Karameru yaitu buka 

bersama. Karameru hadir sebagai hidangan bagi peserta yang 

dapat disantap saat berbuka maupun sebagai hidangan penutup. 
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Gambar 2.19 Kolaborasi Dengan Komunitas 

Selanjutan Karameru berkolaborasi dalam acara komunitas 

padel di Yogyakarta. Semua peserta mendapatkan produk dari 

Karameru. Adanya kolaborasi ini, dapat membangun hubungan 

dengan pelanggan baru yang harapnya menjadi pelanggan tetap 

setelah acara tersebut. Dengan mengikuti event dan kolaborasi 

juga memberikan penulis bahan untuk membuat konten media 

sosial.  

e. People (Orang) 

Bauran pemasaran people, berhubungan dengan perencanaan 

sumber daya seperti job description, job spescification, hingga 

karyawan. Dalam bisnis ini, penulis bertugas sebagai bidang 

pemasaran yang berfokus untuk meningkatkan penjualan dengan 

berkoordinasi dengan bidang produksi dan keuangan. Penulis 

sebagai bidang pemasaran harus sangat detail untuk 

mendistribusikan produk hingga ke tangan konsumen. Oleh karena 

itu, penulis membuat SOP (Standard Operating Procedure) 

melayani konsumen yang menjelaskan langkah-langkah sistematis 
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mengenai pelayanan terhadap konsumen. Pembuatan SOP melayani 

konsumen bertujuan untuk memastikan konsistensi dan kualitas 

dalam pelaksanaan pelayanan konsumen. 

SOP Pelayanan Konsumen : 

• Jika konsumen datang, segera berdiri dan berikan sapaan 

ramah dan sopan dengan senyum. 

• Berikan pengenalan produk dengan ramah. 

• Pastikan konsumen dilayani sesuai dengan urutanya. 

• Setelah konsumen memilih produk, tawarkan pembayaran 

melalui tunai atau Qris. 

• Pastikan produk yang diberikan bersih dan baik. 

• Berikan ucapan terimakasih dengan ramah dan senyuman 

SOP Pelayanan Chat Konsumen : 

• Berikan salam pembukan dan sapaan yang ramah. 

• Gunakan bahasa yang sopan. 

• Balas chat segera mungkin. 

• Pastikan kalimat tidak bertele-tele dan jelas. 

• Ucapkan terimakasih dengan ramah diakhir percakapan. 

f. Proces (Proses) 

Proses adalah aktivitas dan alur kerja produksi mulai dari 

pengolahan bahan mentah hingga produk siap dijual kepada 

konsumen. Dalam kegiatan ini, penulis selaku bidang pemasaran 

harus peka terhadap perubahan yang ada di lapangan. Lalu 

kemudian dikordinasikan kepada bidang produksi agar dapat 

menciptakan produk yang baik dan diterima oleh pasar. 

g. Physical Avidence (Bukti Fisik) 

Bukti fisik berkaitan dengan lingkungan dan suasana yang 

diberikan dalam bentuk pelayanan objek yang tampak kepada 

konsumen.(Nurhayaty et al., 2022) Dalam bisnis ini, penulis 

merancang desain kemasan yang dapat memberikan nilai estetika 
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tersendiri. 

 

Gambar 2.20 Kemasan Karameru 

Selain itu, penulis sebagai pelaku usaha juga mencantumkan 

contac person dan akun media sosial Instagram dalam kemasan 

produk sebagai upaya memfasilitasi konsumen untuk 

menemukan produk terrsebut. 

5. Evaluasi Program Yang Telah Dilakukan 

Untuk mengetahui keberhasilan dan efektivitas dari strategi 

pemasaran yang dilakukan maka penulis melakukan evaluasi, salah 

satunya dari engagement rate Instagram dan jumlah produk yang 

terjual. Tujuan dari evaluasi adalah untuk mengetahui keberhasilan dari 

rencana pemasaran yang dilakukan untuk selanjutnya dapat 

memperbaiki dan meningkatkan strategi ke depan. 

a. Instagram 
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Gambar 2.21 Akun Instagram Karameru Selama Satu Pekan 

Gambar diatas adalah akun Instagram Karameru yang sudah 

aktif selama kurang lebih selama 1 pekan. Dengan fitur Dasbor 

Profesional dapat diketahui bahwah akun yang telah dijangkau 

sebanyak 3.200 akun. Lalu selanjutnya, akun Karameru memiliki 

jumlah pengikut 34 akun yang organik. Untuk umur akun yang 

terbilang baru jumlah akun yang dijangkau dan jumlah pengikut 

tersebut terbilang cukup baik. 

 

Gambar 2.22 Engagement Rate Dalam Satu Pekan 

Gambar diatas adalah engagement rate dalam satu minggu 

Karameru aktif beroperasi. Dalam gambar tertera bahwa setelah 
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beroperasi, Karameru mendapat 34 pengikut organik. Lalu, 

terdapat akun yang dijangkau sebanyak 3.173 akun, 1,1% berasal 

dari pengikut dan 98,9% berasal dari bukan pengikut akun 

Karameru. Artinya, mayoritas audiens Karameru adalah orang baru 

bukan pengikut akun Karameru. Impresi atau jumlah total tampilan 

konten yaitu 10.390, jumlah tersebut cukup tinggi dibandingkan 

jumlah akun yang dijangkau, artinya konten Karameru menarik 

untuk ditonton lebih dari satu kali. 

Kesimpulan yang dapat diambil dari penjelasan diatas adalah 

reach sangat kuat pada non pengikut, namun engagement dari 

pengikut masih rendah. Artinya, banyak orang hanya melihat, tepi 

belum tentu tertarik untuk mengikuti atau terlibat lebih lanjut. Lalu, 

fitur cerita pada Instagram menjadi kanal paling efektif untuk 

menjangkau audiens, ini bisa saja terjadi karena infomatif, cepat 

dan aktif. 

 

Gambar 2.23 Rekap Pertumbuhan Akun Instagram 

Diatas adalah data dari engagement rate pada bulan Maret atau 

1 bulan setelah Karameru beroperasi. Dari engagement rate 
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tersebut mendapati total tayanga 4.700 tayangan reels dan 

postingan. Total tayangan tersebut menunjungkan peningkatan 

sebesar 1.622% dari bulan sebelumnya, ini menunjukkan bahwa 

konten mulai menjangkau audiens secara luas. Tayangan dari 

bukan pengikut 77%, naik 2.153% dari bulan sebelumnya. Artinya 

mayoritas audiens adalah orang yang belum mengikuti akun 

Karameru. Total pengikut saat ini adalah 50 pengikut, ini 

menunjukan bahwa peningkatan jangkauan audiens belum secara 

langsung berbanding lurus dengan peningkatan jumlah pengikut 

atau banyak orang melihat konten Karameru namun belum semua 

tertarik untuk mengikuti akun Karameru. 

Tingkat keterlibatan secara tidak langsung meningkat, karena 

konten yang telah dibuat berhasih menjangkau ribuan tayangan 

audiens meskipun belum sampai tahap audiens tersebut mengikuti 

akun Karameru. Reels dan feed kemungkinan besar memiliki visual 

atau copywriting yang cukup menarik, untuk eksposur awal hal 

tersebut cukup baik. 

 

                      Gambar 2.24 Presentase Pengikut Instagram 

Dari gambar diagaram di atas, menggambarkan persentase 

pengikut Instagram berdasarkan kedekatan atau hubungan dengan 

penulis sebagai pelaku usaha. Pengikut dari orang yang dikenal 

menunjukkan persentase sebesar 66% ditunjukan dengan warna 

66%

34%

Persentase Pengikut Instagram

dikenal tidak dikenal
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biru. Pengikut dari orang yang tidak dikenal sebsesar 34% 

ditunjukan dengan warna oranye. Artinya, sebagian besar pengikut 

akun Instagram Karameru merupakan orang yang sudah dikenal, 

misalnya teman, kerabat, atau kenalan dekat. Namun, ada juga 

porsi yang cukup besar yang berasal dari orang yang tidak dikenal 

secara pribadi, sehingga ada peluang untuk terus memperluas 

jangkauan pasar melalui konten, promosi, atau interaksi di 

Instagram. 

b. Penjualan 

 

Gambar 2.25 Grafik Penjualan 

Gambar diatas adalah diagram penjualan dari Karameru. Pada 

bulan Maret saat Karameru terhitung aktif beroperasi menunjukkan 

memiliki pendapatan sebesar Rp5.170.000, yang jika dirata-rata 

pendapatan dalam 1 minggu yaitu Rp1.292.500 
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Gambar 2.26 Pembelian Melalui Instagram 

Gambar di atas adalah diagram lingkaran yang menunjukkan 

data pembelian konsumen melalui instagram berdasarkan kategori 

pengikut dan bukan pengikut. Pembelian berasal dari pengikut 

sebesar 59% yang ditampilkan dengan warna biru. Selain itu, 

pembelian berasal dari bukan pengikut sebesar 41% yang 

ditampilkan dengan warna oranye. Artinya, sebagian besar 

pembelian dilakukan oleh konsumen yang sudah mengikuti akun 

Instagram, namun jumlah pembelian dari bukan pengikut juga 

cukup signifikan. 

 

c. Konsumen 

Peran konsumen dalam mengevaluasi sebuah merek sangat 

dibutuhkan. Dengan melihat sudut pandang sebagai konsumen, 

diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi yang sangat baik. Karena 

dengan menerima masukan dari konsumen yang telah membeli 

produk Karameru dapat menjadi pondasi untuk melakukan 

pengembangan menyesuaikan pasar. 

59%

41%

Pembelian Melalui Instagram

followers bukan followers
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Gambar 2.27 Testimoni Pelanggan 

Dari kesan langsung konsumen terhadap produk Karameru, 

menunjukkan respon konsumen puas dengan pembeliannya. 

Respon tersebut didapati dari pesan melalui Instagram maupun 

mention melalui fitur cerita Instagram. Hal ini dapat menjadi bahan 

evaluasi kedepannya untuk dapat mempertahankan dan berinovasi 

dengan menu baru yang kemudian dapat dipromosikan melalui 

bagian pemasaran. 
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BAB III 

IDENTIFIKASI DAN PEMECAHAN MASALAH 

A. Identifikasi Masalah 

Dalam merintis suatu bisnis, akan ada masanya dimana bisnis tersebut 

mengalami ujian serta lika liku perjalanan. Perjalanan menuju kesuksesan 

pasti tidaklah selalu mulus sesuai rencana, ujian dan lika liku dalam merintis 

sebuah bisnis merupakan hal yang wajar dan harus di lewati untuk dapat 

dijadikan pembelajaran. Dalam merintis sebuah bisnis pasti akan melewati 

beberapa kendala seperti kendala internal maupun kendala eksternal. 

Namun, setiap kendala yang ada dalam perintisan bisnis Karameru, penulis 

selaku pelaku usaha selalu berusaha dengan sebaik-baiknya untuk mencari 

solusi atas kendala yang dihadapi. Kendala tersebut akan dijadikan bahan 

pembelajaran serta evaluasi untuk selanjutnya dapat menjadi inovasi dalam 

pengembangan bisnis kedepannya. 

Berikut beberapa kendala yang dialami oleh penulis dalam merintis 

bisnis Karameru di bidang pemasaran: 

1. Pelaksanaa Program Kerja yang Tidak Sesuai Rencana 

Dalam pembentukan branding melalui media sosial sangat 

dibutuhkan konsistensi. Begitu juga dalam penawaran melalui sosial 

media, tidak bisa dilakukan satu atau dua kali, harus dilakukan secara 

konsisten agar semula calon konsumen yang tidak melihat atau tidak 

sadar adanya bisnis tersebut menjadi tertarik dan sadar akan 

keberadaanya sehingga dapat menjadi konsumen. 

Dalam pelaksanaan tugas akhir perintisan bisnis ini, penulis selaku 

bidang pemasaran telah merancang konten plan yang telah terjadwal 

yaitu 2 kali dalam seminggu. Namun pada kenyataannya di lapangan, 

terdapat berbagai macam faktor sehingga konten plan tersebut tidak 

berjalan sesuai rencana. Penulis selaku pelaku usaha dalam bidang 

pemasaran kurang konsisten dan tidak selalu mengikuti timeline dalam 

publikasi konten di laman akun media sosial Instagram Karameru. 
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2. Strategi Pemasaran Kurang Efektif 

Pemasaran Karameru yang baru terlaksana hanya mengandalkan 

satu platform untuk menjadi media dalam promosi yaitu Instagram, hal 

tersebut dikarenakan penulis dan tim sepakat untuk fokus menyusun 

laporan tugas akhir ini. Strategi pemasaran tersebut kurang efektif 

karena kurang menjangkau konsumen lebih luas. Dalam platform media 

sosial Instagram, pertumbuhan akun Karameru dalam kurun waktu 3 

pekan memiliki interaksi dengan akun konsumen yang dapat dibilang 

cukup bagus, akan tetapi dalam jumlah pengikut Instagram tidak 

bertambah. Hal itu menjadi salah satu tolak ukur bahwa pemasaran di 

platform Instagram belum maksimal. 

3. Branding yang Masih Lemah 

Jika suatu brand tidak memiliki kekuatan tersendiri, akan sulit bagi 

brand tersebut untuk membedakan dirinya dari kompetitor lain dan akan 

sulit untuk mendapat kepercayaan konsumen. Penulis selaku pelaku 

usaha Karameru dalam bidang pemasaran merasa jika branding dari 

Karameru masih kurang kuat dan belum terfokus pada positioning yang 

di harapkan.  

 

B. Tinjauan Teoritis Pemasaran 

Untuk memperjelas dan memudahkan pembaca dalam membaca 

laporan dari perintisan bisnis Karameru ini, penulis akan menguraikan 

beberapa konsep teori yang relevan dengan permasalahan dalam aspek 

pemasaran. Berikut adalah tinjauan teoritis berdasarkan bidang pemasaran: 

1. Attention (Perhatian) 

Seorang pemasar haruslah mampu membuat media informasi agar 

mengandung daya tarik bagi konsumen. Attention dalam pemasaran 

adalah ketika suatu pernyataan yang mengungkap perhatian, membuat 

kata atau gambar yang bisa menarik perhatian sehingga orang ingin tahu 

lalu dapat berhenti dan memperhatikan isi pesan berikutnya.(Nori Dwi 

Apriandi et al., 2023) 



39 

 

2. Interest (Minat) 

Interest adalah langkah setelah seseorang pemasar mampu untuk 

membuat sebuah media informasi tersebut agar dapat mengandung daya 

tarik bagi konsumen, seorang pemasar haruslah dapat membuat sebuah 

media informasi yang dapat memberikan ketertarikan minat bagi calon 

pelanggan atau konsumenya.(Nori Dwi Apriandi et al., 2023) 

3. Desire (Keinginan) 

Seorang pemasar harus dapat memunculkan rasa calon konsumen untuk 

mencoba atau memiliki. Desire adalah cara iklan untuk menggerakkan 

keinginan konsumen untuk memiliki dan menikmati produk. Calon 

konsumen akan mulai goyah dan emosinya mulai tersentuh.(Nori Dwi 

Apriandi et al., 2023) 

4. Action (Tindakan) 

Action adalah tahap paling pusat, di mana seorang pemasar harus dapat 

mengarahkan calon pembeli untuk membeli produk. Dalam action ini, 

merupakan upaya terakhir untuk membujuk calon pembeli agar segera 

mungkin melakukan pembelian setelah mereka mulai memiliki rasa 

ingin memiliki.(Nori Dwi Apriandi et al., 2023) 

 

C. Pemecahan Masalah 

Dalam proses perintisan bisnis, pelaku bisnis kerap kali dihadapkan 

dalam berbagai permasalahan yang tidak terduga baik permasalahan dari 

faktor internal maupun faktor eksternal yang sulit untuk dikendalikan dalam 

perjalanan bisnis. Penulis sebagai pelaku usaha bisnis Karameru menjumpai 

beberapa kendala yang menghambat pertumbuhan bisnis, penulis 

mengupayakan solusi atas beberapa kendala yang dihadapi oleh Karameru. 

Solusi tersebut diantaranya sebagai berikut:  

1. Pelaksanaan program kerja yang tidak sesuai rencana  

Penulis selaku pelaku usaha menyadari bahwa terdapat kegiatan 

pemasaran yang tidak sesuai dengan rencana. Dari permasalahan 

tersebut penulis melakukan evaluasi dan memperbaikinya dengan 
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menambah niat, ide dan konsistensi dalam pembuatan konten serta 

publikasi konten sesuai rencana yang telah ditetapkan. Dalam 

pembuatan konten penulis juga tidak terlalu berpedoman pada rencana 

konten yang sudah dibuat. Penulis menyadari bahwa pada pembuatan 

konten pasti akan ada konten yang sifatnya substansial yang berdasar 

pada trend atau algoritma media sosial. Solusi ini dapat menjadi jalan 

keluar ketika penulis sudah merancang sebuah konten tetapi penulis 

memiliki ide baru atau dapat mengadopsi konten apa yang sedang 

trending. 

2. Strategi pemasaran yang kurang efektif 

Sebagai bidang pemasaran, penulis memiliki upaya untuk 

mengatasi permasalahan tersebut. Dalam pelaksanaan bisnis Karameru, 

strategi pemasaran yang digunakan hanya mengandalkan media sosial 

Instagram dikarenakan penulis dan tim memilih fokus untuk menyusun 

laporan ini.  

Dengan memaksimalkan fitur yang ada seperti Instagram ads 

dimana penggunanya bisa mempromosikan kontenya kepada audiens 

yang ditargetkan. Fitur Instagram ads adalah fitur iklan berbayar 

sehingga penulis selaku pelaku usaha bidang pemasaran akan 

berkoordinasi kepada bidang keuangan untuk dapat merancang 

penggunaan fitur ini secara maksimal.  

Upaya selanjutnya adalah penggunaan TikTok sebagai platform 

media sosial tambahan. TikTok memiliki potensi besar dalam 

pemasaran karena basis pengguna yang besar, keterlibatan yang tinggi 

dan peluang viralitas yang unik. Platform ini memungkinkan Karameru 

untuk menjangkau audiens yang luas, berinteraksi secara kreatif dengan 

konten video pendek, dan memanfaatkan tren terkini untuk 

meningkatkan branding dan menaikan penjualan.  

Untuk mengatasi permasalahan yang dihadapi Karameru, 

selanjutnya penulis memiliki solusi yaitu dengan menjadi mitra 

marketplace ShopeeFood sebagai media pemasaran tambahan. 
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ShopeeFood adalah fitur layanan pesan antar makanan dan minuman 

yang tersedia dalam aplikasi Shopee. ShopeeFood memungkinkan 

konsumen Karameru untuk memesan produk tanpa harus berkunjung ke 

lokasi Karameru beroperasi. Akan tetapi, penulis harus menyiapkan 

ruang penyimpanan lemari pendingin yang saat ini masih diusahakan 

oleh penulis dan tim sehingga ShopeeFood dapat menjadi salah satu opsi 

bagi konsumen Karameru yang ingin memesan secara online. Fitur ini 

menjadi populer bagi pengguna Shopee karena menawarkan berbagai 

promo, diskon, dan kemudahan lainya. 

3. Branding yang masih lemah  

Penulis selaku bidang pemasaran dari Karameru memiliki solusi 

untuk memecahkan permasalahan tersebut. Upaya yang akan dilakukan 

penulis yaitu dengan memperkuat identitas Karameru dan memperkuat 

hubungan dengan pelanggan. Langkah yang akan dilakukan oleh 

penulis yaitu membuat konten yang menarik dan relevan serta 

mendefinisikan identitas Karameru dengan menekankan keunikan dan 

perbedaan produk Karameru dari produk kompetitor serupa.  

Upaya selanjutnya yaitu menjaga hubungan baik dengan pelanggan 

dengan cara memberikan pelayanan yang baik, memastikan pelanggan 

merasa dihargai dan mendapatkan pengalaman yang positif. Upaya ini 

akan diaplikasikan dengan membuat konten menggunakan strategi CTA 

(Call To Action) yang interaktif seperti polling, kuis, caption yang 

memiliki ajakan dan dengan membalas pesan calon konsumen secara 

baik, cepat dan informatif. Dengan sering melibatkan audiens maka 

mereka akan merasa dihargai keberadaannya, dan diharapkan merekan 

akan sering berinteraksi dengan konten yang dibagikan, hal itu dapat 

meningkatkan engagement dan branding Karameru.  
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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Tingginya minat masyarakat terhadap makanan, minuman dan jajanan 

kekinian membuka peluang besar bagi para pelaku usaha dibidang kuliner 

untuk terus berinovasi dan mengembangkan produk yang telah ada. Penulis, 

sebagai pelaku usaha yang sedang merintis bisnis Karameru atau puding 

karamel turut ambil bagian dalam upaya inovatif tersebut guna memenuhi 

kepuasan para pecinta kuliner. 

Banyaknya masyarakat usia muda di Indonesia yang memiliki nilai 

kepuasan atas estetika, keunikan dan cita rasa, memunculkan peluang bagi 

pelaku usaha untuk menjadikannya target dalam perkembangan inovasi 

bisnis dibidang food & baverage. Dengan kesempatan yang ada, penulis 

beserta tim akhirnya memutuskan untuk menjadikan Karameru ini sebagai 

inovasi perintisan bisnis yang akan dijalankan. 

Dalam menjalankan program pemasaran, hal pertama yang harus 

dilakukan adalah melakukan riset. Penulis selaku bidang pemasaran, akan 

berfokus pada kegiatan yang berkaitan dengan memasarkan produk hingga 

produk tersebut terjual. 

Terdapat capaian target yang telah dirancang oleh penulis selaku bagian 

pemasaran bisnis Karameru yaitu melakukan riset pasar, menciptakan 

branding, membuat dan merancang konten, publikasi konten dan aktif 

media sosial, hingga evaluasi strategi pemasaran. Perancangan konten plan, 

pembuatan logo, desain kemasan, pembuatan poster, publikasi konten 

hingga mengikuti event dan kolaborasi telah penulis lakukan sebagai bidang 

pemasaran bisnis Karameru. 

Berdasarkan hasil perintisan bisnis Karameru, dapat disimpulkan juga 

bahwa proses perintisan bisnis rumahan ini menunjukan potensi yang cukup 

menjanjikan. Meskipun dalam menjanalankan suatu bisnis dapat dipastikan 

akan mendapati kendala atau permasalahan baik internal ataupun eksternal. 
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Dalam pelaksanaanya, Karameru mendapati beberapa kendala yaitu 

pelaksanaan program kerja yang tidak sesuai rencana, strategi pemasaran 

yang masih lemah karena hanya menggunakan 1 platform, branding yang 

masih lemah. Dari kendala yang didapati dalam pelaksanaan bisnis 

Karameru tentunya banyak pelajaran yang dapat dijadikan bahan evaluasi 

untuk pengembangan bisnis kedepannya. 

Sebagai inovasi bisnis makanan atau dessert, Karameru termasuk bisnis 

makanan yang mudah diterima masyarakat. Dari menu unggulan yaitu 

puding karamel serta beberapa menu pelengkap yaitu puding mangga dan 

puding melon dapat disimpulkan bahwa Karameru telah memiliki daya 

saing yang lebih unggul. Hal ini dapat dijadikan langkah awal untuk terus 

mengembangkan dan berinovasi menjadi bisnis yang lebih besar.  

 

B. Saran  

Sebagai pelaku usaha yang masih merintis sebuah bisnis, diharapkan 

untuk lebih peka dalam melakukan inovasi serta selalu melakukan evaluasi 

untuk dapat mencapai harapan yang dituju. Hal tersebut harus dilakukan 

agar bisnis yang dijalankan dapat berkembang dan mencangkup bisnis yang 

lebih besar. 

Selain itu, konsistensi dalam melakukan usaha jugu tidak kalah penting. 

Dimana pelaku usaha harus sabar dan terus berusaha dalam menjalankan 

bisnis. Dengan demikian diharapkan para pelaku usaha untuk terus 

berikhtiar dan melanjutkan apa yang sudah dilakukan. 

Dalam melaksanakan bisnis tentunya terdapat beberapa bidang yang 

dijalankan seperti produksi, pemasaran dan manajemen keuangan, ketiga 

bidang tersebut harus selaras dalam kegiatan inovasi hingga evaluasi agar 

dapat mencapai tujuan yang diharapkan. 

Perkembangan masyarakat dalam konsumsi sebuah produk dan 

perkembangan teknologi yang semakin maju menjadikan sebuah bisnis 

dituntut untuk ikut berkembang mengikuti perubahan zaman. Dalam 

menjalankan sebuah bisnis tujuan utama adalah mendapatkan laba, namun 
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untuk mendapatkan laba tersebut jangan sampai ada pihak yang dirugikan 

dan sesuai dengan apa yang telah diajarkan agama Islam yaitu bukan 

menghalalkan segala cara untuk mendapatkan keuntungan. 
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