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ABSTRAK 
Rumah makan bakso nur berupaya untuk menciptakan pemasaran yang berbeda dengan bakso lainnya untuk 

dapat menarik pelanggan, Rumah Makan Bakso Pak Nur memproduksi 2 macam bakso yaitu bakso biasa dan 

bakso jumbo. Permasalahan yang timbul di Rumah Makan Bakso Pak Nur adalah kurangnya inisiatif dalam 

mempromosikan produk, sehingga Rumah Makan Bakso Pak Nur belum bisa menarik minat konsumen. Pada 

penelitian ini dikembangkan penerapan pemasaran online berdasarkan bauran marketing mix pada produk 

bakso. Pemakaian alat analisis tersebut untuk menganalisis cara meningkatkan volume penjualan yang tepat. 

Tujuannya adalah menentukan variabel yang paling berpengaruh sehingga dapat meningkatkan kuantitas 

penjualan produk dan menganalisis cara meningkatkan volume penjualan yang tepat melalui pemasaran 

online berdasarkan bauran Marketing Mix. Pada Rumah Makan Bakso Pak Nur pada hasil pengujian skoring 

skala likert terhadap kepuasan konsumen yang menyatakan setuju dan sangat setuju adalah pada variabel 

produk, variabel harga, dan variabel lokasi . Variabel yang paling berpengaruh dalam peningkatan kuantitas 

produk adalah variabel promosi dengan nilai pengujian skoring hanya mencapai bobot 1,6 dan 1,74 , dimana 

artinya konsumen sangat tidak puas terhadap promosi yang dilakukan karena belum efektif dalam menarik 

minat konsumen. Rumah Makan Bakso Pak Nur dapat menjual bakso biasa 1480 porsi, dan bakso jumbo 

1380 sehingga terdapat penurun sebesar 140 porsi dengan target penjualan 3000, terjadi penurunan sebelum 

menerapkan pemasaran online berdasarkan bauran marketing mix. Dengan menggunakan pemasaran online 

berdasarkan bauran marketing mix terjadi peningkatan yang awal nya bakso pak nur hanya dapat menjual 

bakso biasa 1480 porsi setelah melakukan pengolahan dapat menjual 1600 porsi terjadi peningkatan 120 

porsi, dan bakso jumbo yang awal nya hanya dapat menjual 1380 porsi dapat menjual 1600 terjadi 

peningkatan 220 porsi. Total peningkatan bakso biasa dan bakso jumbo adalah 340 porsi. 

Kata Kunci: E-Commerce, Marketing Mix 4P 

ABSTRACT 
Rumah Makan Bakso Nur strives to create a different marketing with other meatballs to attract customers, 

Rumah Makan Bakso Pak Nur produces 2 kinds of meatballs namely ordinary meatballs and jumbo 

meatballs. The problem that arises in Pak Nur Meatball Restaurant is the lack of initiative in promoting 

products, so that Rumah Makan Bakso Pak Nur has not been able to attract consumers. In this study 

developed the application of online marketing based on the mix marketing mix on meatball products. Use of 

these analytical tools to analyze ways to increase the right sales volume. The aim is to determine the most 

influential variables so that they can increase the quantity of product sales and analyze ways to increase the 

right sales volume through online marketing based on the Mix Marketing mix. At Bakso Pak Nur's Restaurant 

on the results of the Likert scale scoring test on customer satisfaction who agree and strongly agree is on 

product variables, price variables, and location variables. The most influential variable in increasing the 

quantity of the product is the promotion variable with the value of scoring testing only reaching 1.6 and 1.74, 

which means that consumers are very dissatisfied with the promotion carried out because it has not been 

effective in attracting consumer interest. Restaurant Meatballs Pak Nur can sell 1480 servings of ordinary 

meatballs, and 1380 jumbo meatballs so there is a decrease of 140 portions with a sales target of 3000, a 

decrease before applying online marketing based on the mix marketing mix. By using online marketing based 

on the mix marketing mix, the initial increase of Pak Nur meatballs could only sell ordinary meatballs. 1480 

servings after processing can sell 1600 servings. There was an increase of 120 servings, and the jumbo 

meatballs which could only sell 1380 servings could sell 1600. increase in 220 servings. The total increase 

in ordinary meatballs and jumbo meatballs is 340 servings. 
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