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ABSTRAK 

RaKenz Fried Chicken adalah sebuah Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) 

yang bergerak di bidang Food and Beverage (F&B). Fokus utama RaKenz Fried 

Chicken adalah menyediakan makanan cepat saji berkualitas dengan menu utama 

berupa ayam krispi yang gurih dan renyah. Selain ayam krispi, RaKenz Fried Chicken 

juga menawarkan beragam pilihan menu lainnya seperti burger dan hotdog yang diolah 

dengan resep khas, memberikan pengalaman cita rasa yang unik dan lezat bagi para 

pelanggannya. Dengan komitmen untuk menghadirkan produk yang berkualitas dan 

layanan yang ramah, RaKenz Fried Chicken bertujuan untuk menjadi salah satu pilihan 

utama bagi pecinta makanan cepat saji di berbagai kalangan masyarakat. 

Kata Kunci : UMKM, Makanan Cepat Saji, Pelayanan Ramah  

 

 

ANALISIS SITUASI 

Outlet mengalami penurunan penjualan signifikan, menandakan bahwa daya tarik 

produk dan strategi pemasaran saat ini mulai kehilangan efektivitas. Penurunan ini 

dapat disebabkan oleh perubahan tren konsumen, persaingan, atau kurangnya inovasi. 

Oleh karena itu, diperlukan penyesuaian strategi pemasaran, produk, dan pelayanan 

untuk memulihkan penjualan dan meningkatkan profit. Identifikasi akar masalah dan 

evaluasi strategi adalah langkah pertama yang harus dilakukan. Di sisi lain, industri 

F&B yang terus berkembang menghadapi tantangan seperti perubahan perilaku 

konsumen, digitalisasi, dan kebutuhan akan keberlanjutan. Tren utama yang akan 

mendominasi adalah permintaan produk ramah lingkungan, digitalisasi interaksi 

konsumen, dan inovasi model bisnis. Pelaku industri perlu beradaptasi dengan tren ini 

untuk menciptakan nilai berkelanjutan. 

 

VISI DAN MISI 

VISI 

Menjadi merek makanan cepat saji yang terpercaya dan disukai oleh semua kalangan 

dengan menghadirkan cita rasa unik, kualitas terbaik, serta pelayanan yang ramah dan 

cepat di setiap gerai. 

MISI 

1) Meningkatkan penyajian makanan yang lebih cepat dan berkualitas 
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2) Meningkatkan kualitas dan kuantitas produk 

3) Meningkatkan ekspansi pasar 

4) Meningkatkan pelayanan kepada konsumen 

 

RUMUSAN MASALAH 

Berdasarkan hal yang sudah saya amati pada saat di lokasi, faktor-faktor yang 

menyebabkan penurunan penjualan di outlet RaKenz Fried Chicken dapat 

diidentifikasi, dan sejauh mana efektivitas strategi pemasaran serta penawaran produk 

saat ini dalam menghadapi persaingan di industri F&B, serta bagaimana tren utama 

seperti kesadaran konsumen akan kesehatan, digitalisasi, dan inovasi model bisnis 

dapat dimanfaatkan untuk meningkatkan daya jual produk, memulihkan penjualan, 

dan mencapai pertumbuhan profit yang berkelanjutan? 

 

SOLUSI 

Berdasarkan analisis situasi dan permasalahan yang dihadapi RaKenz Fried Chicken, 

maka dapat diberikan Solusi untuk mengatasi penurunan penjualan di outlet RaKenz 

Fried Chicken meliputi peningkatan efektivitas pemasaran melalui pemasaran digital 

yang di-boost pada platform seperti GoFood, GrabFood, dan ShopeeFood, pembuatan 

promosi dan penawaran diskon khusus pada menu yang kurang diminati, 

pengembangan resep dan menu baru untuk menarik minat pelanggan, penyajian menu 

dengan detail dan visual yang lebih menarik untuk membantu pelanggan memahami 

pilihan mereka, serta pemasangan banner promosi dan diskon di sekitar outlet untuk 

meningkatkan kesadaran pelanggan terhadap produk baru dan penawaran khusus. 

 

METODE PELAKSANA 

Metode pelaksanaan pada kegiatan ini dilakukan dengan memberikan masukan dari 

hasil riset terkait dengan inovasi dalam pembuatan iklan serta memberikan masukan 

tentang pembuatan menu yang  

 

METODE PENGABDIAN 

Metode pelaksanaan pengabdian dilakukan dengan memberikan pembuatan menu 

baru dan pembuatan recept baru. 

 

KETERCAPAIAN KEGIATAN 

Hasil dari pengabdian Masyarakat ini diharapkan adanya perubahan dan pembenahan 

dan peningkatan sistem Penjualan sehingga terdapat kenaikan profit. dalam 

pengelolaan RaKenz Fried Chicken, tidak kalah penting juga menjaga loyalitas dan 

kepuasaan konsumen. Metode pelaksanaan pada kegiatan ini dilakukan dengan 

memberikan masukan dari hasil riset terkait dengan inovasi dalam pembuatan iklan 

serta memberikan masukan tentang pembuatan menu yang  lebih jelas dan pembuatan 

recept baru 
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KESIMPULAN 

Kegiatan pengabdian masyarakat yang dilaksanakan di PT. MEGA MESARI 

RAHARJA, atau RaKenz Fried Chicken, bertujuan untuk mengatasi penurunan omset 

penjualan dan kurangnya peminat melalui beberapa solusi strategis. Solusi yang 

diterapkan meliputi peningkatan efektivitas pemasaran digital, pembuatan promosi 

dan diskon, serta inovasi dalam pengembangan resep dan menu. Kegiatan ini 

berlangsung dari 18 Juli hingga 19 Agustus 2024, dengan fokus pada optimasi 

pemasaran digital, pengembangan produk, dan penawaran khusus untuk menarik 

pelanggan. Dengan langkah-langkah tersebut, diharapkan akan terjadi peningkatan 

omset dan minat pelanggan serta keberhasilan jangka panjang dalam mengelola outlet. 

 

SARAN 

Untuk meningkatkan kinerja outlet RaKenz Fried Chicken, disarankan untuk terus 

memperbarui dan menyesuaikan strategi pemasaran digital, termasuk SEO dan 

promosi di platform seperti GoFood, GrabFood, dan ShopeeFood. Selain itu, 

diversifikasi produk dan menu secara rutin berdasarkan riset pasar dapat membantu 

menarik minat pelanggan baru. Penting juga untuk memastikan menu dan banner 

produk selalu diperbarui dengan visual menarik dan informasi yang jelas. 

Implementasi program loyalitas pelanggan dapat meningkatkan kepuasan dan retensi. 

Terakhir, evaluasi dan analisis berkala terhadap strategi pemasaran, produk, dan 

layanan pelanggan diperlukan untuk mengidentifikasi dan memperbaiki area yang 

membutuhkan peningkatan. 
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