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ABSTRAK 

Penerapan strategi pemasaran dalam suatu usaha sangatlah penting dan 

berpengaruh terhadap kinerja suatu perusahaan yang bersangkutan. Strategi 

pemasaran adalah strategi yang digunakan oleh perusahaan secara 

berkesinambungan untuk memenangkan persaingan pasar. Berhasil atau tidaknya 

sangat ditentukan dengan bagaimana cara yang dikembangkan oleh perusahaan. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pemasaran dan perbandinga yang 

seperti apa yang digunakan oleh para pengusaha kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan untuk meningkatkan daya saing bisnis.  

Jenis penelitian ini adalah penelitian kualitatif dengan menggunakan 

pendekatan deskriptif kualitatif. Pengumpulan data dalam penelitian ini melalui 

observasi, wawancara, dan dokumentasi. Teknik analisis data menggunakan reduksi 

data, penyajian data, verifikasi dan kesimpulan, serta triangulasi data.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan 

oleh kedua pengusaha yang mencakup variable marketing mix 7P (Product, Price, 

Place, Promotion, People, Proces, and Physical evidence) sudah berjalan dengan 

baik, dengan variabel place atau tempat yang paling diandalkan. Dimana para 

pengusaha mengaku diuntungkan dengan usaha yang letaknya sangat strategis 

tersebut, disamping karena tempat yang strategis juga karena faktor harga yang 

murah sehingga konsumen tertarik dengan produk tersebut. Dan dengan adanya 

daya saing bisnis atau peneliti juga menggunakan indikator keunggulan bersaing 

untuk menentukan apakah persaingan bisnis itu terbilang ketat atau tidak, ternyata 

dengan indikator keunggulan besaing tersebut para pengusaha semakin 

meningkatkan kualitasnya demi usahanya bisa meningkat. 

Kata Kunci : Strategi Pemasaran, Marketing Mix 
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ABSTRACT 

The implementation of marketing strategies in a business is very important 

and influences the performance of the company concerned. Marketing strategy is a 

strategy used by companies on an ongoing basis to win market competition. Success 

or failure is largely determined by how the company develops it. This study aims to 

find out what kind of marketing and comparison strategies are used by the culinary 

entrepreneurs of Chicken Geprek Peeh MasMian and Sambel Uleg Dadakan to 

increase business competitiveness. 

 This type of research is qualitative research using a qualitative descriptive 

approach. Collecting data in this study through observation, interviews, and 

documentation. Data analysis techniques used data reduction, data presentation, 

verification and conclusion, as well as data triangulation. 

The results showed that the marketing strategy implemented by the two 

entrepreneurs which included the 7P marketing mix variables (Product, Price, 

Place, Promotion, People, Process, and Physical Evidence) was going well, with 

the place variable or the most reliable place. Where entrepreneurs claim to benefit 

from this very strategically located business, apart from the strategic location as 

well as the low price factor so that sonsumers are attracted to these products. And 

with the existence of business competitiveness or researchers also use indicators of 

competitive advantage to determine whether business competition is considered 

tight or not, it turns out that with these indicators of competitive advantage 

entrepreneurs are increasingly improving their quality so that their business can 

increase. 

Keywords : Strategy Marketing, Marketing Mix 
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PEDOMAN TRANSLITERASI BAHASA ARAB-INDONESIA 

 

Transliterasi kata-kata yang dipakai dalam penelitian skripsi ini berpedoman 

pada Surat Keputusan bersama antara Menteri Agama dan Menteri Pendidikan dan 

Kebudayaan RI Nomor : 158/1987 dan Nomor : 0543b/U/1987. 

 

1. Konsonan tunggal 

Huruf 

Arab 
Nama Huruf Latin Nama 

 Alif ا
tidak 

dilambangkan 
tidak dilambangkan 

 ba’ B Be ب

 ta’ T Te ت

 Ša Š es (dengan titik di atas) ث

 Jim J Je ج

 Ȟ H ha (dengan garis di bawah) ح

 kha’ Kh ka dan ha خ

 Dal D De د

  Źal Ź ze (dengan titik di atas) ذ

 ra’ R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش

 Şad S es (dengan garis di bawah) ص

 d’ad D de (dengan garis dibawah) ض

 Ţa Ţ te (dengan garis di bawah) ط

 Ża Ż zet (dengan garis di bawah) ظ

 ain ‘ koma terbalik di atas‘ ع

 Gain G Ge غ

 fa’ F Ef ف
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 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L ‘el ل

 Mim M ‘em م

 Nun N ‘en ن

 Waw W W و

 ha’ H Ha ه

 Hamzah ‘ Apostrof ء

 ya’ Y Ye ى

 

2. Konsonan rangkap karena syaddah ditulis rangkap 

 Ditulis ‘iddah عدة

 

3. Ta’ marbutah di akhir kata bila dimatikan ditulis h 

 Ditulis ḫikmah حكمة

 Ditulis Jizyah جزية

(Ketentuan ini tidak diperlukan pada kata-kata arab yang sudah terserap ke 

dalam Bahasa Indonesia, seperti zakat, shalat, dan sebagainya, kecuali bila 

dikehendaki lafal aslinya). 

a. Bila diikuti kata sandang “al” serta bacaan ke dua itu terpisah, maka 

ditulis dengan h. 

 ’Ditulis karamah al-auliya كرامةالاولياء 

 

b. Bila ta’ marbutah hidup atau dengan harakat, fathah atau kasrah atau 

dammah ditulis dengan t. 

 Ditulis zakat al-fitr زكاةلفطر
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4. Vokal pendek 

َ Fathah Ditulis A 

ِ Kasrah Ditulis I 

ُ Dammah Ditulis U 

 

5. Vokal Panjang 

1. Fathah + alif Ditulis a᷇ 

 Ditulis j᷇ahiliyyah جاهلية 

2. Fathah + ya’ mati Ditulis a᷇ 

 Ditulis tansa᷇ تنس  

3. Kasrah + ya’ mati Ditulis i᷇ 

 Ditulis kari᷇m كريم 

4. Dammah + wawu mati Ditulis u᷇ 

 Ditulis furu᷇ḍ فروض 

 

6. Vokal rangkap 

1. Fathah + ya’ mati Ditulis Ai 

 Ditulis Bainakum بينكم 

2. Fathah + wawu mati Ditulis Au 

 Ditulis Qaul قول 

 

7. Vokal pendek yang berurutan dalam satu kata yang dipisah apostrof 

 Ditulis a’antum أأنتم

 Ditulis u’iddat أعدت 

 Ditulis la’in syakartum لعن شكرتم
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8. Kata sedang alif+lam 

a. Bila diikuti huruf qomariyyah 

 ditulis al-Qiyas القياس

 ditulis al-Qur’a᷇n القرآن 

 

b. Bila diikuti huruf syamsiyyah diikuti dengan menggunakan harus 

syamsiyyah yang mengikutinya, serta menggunakan huruf l (el)-nya. 

 ’ditulis as-Sama᷇ السماء

 ditulis asy-Syams الشمس

 

9. Penulisan kata-kata dalam rangkaian kalimat 

Ditulis menurut bunyi atau pengucapannya. 

 Ditulis zawi᷇ al-furu᷇ḍ ذوىالفروض

 Ditulis ahl as-Sunnah اهل السنة 
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MOTTO 

Hiduplah dalam bahagia, jadilah dirimu sendiri. Jika orang lain tidak 

menyukainya, itu urusan mereka. Kebahagiaan adalah pilihan, hidup bukan 

tentang menyenangkan semua orang. 
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1 

BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Untuk dapat berkembang dalam bidang pemasaran, diharapkan setiap 

pemasar dalam dunia bisnis dapat melakukan kegiatan pemasaran dengan lebih 

baik, lebih efektif, dan lebih efisien. Untuk menjalankan operasi pemasaran ini 

diperlukan konsep pemasaran yang sangat mendasar yang menyeimbangkan 

antara kepentingan pemasar dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Dalam pemasaran, pemasaran harus terlebih dahulu mendidik pasar atau 

segmen pasar secara menyeluruh sebelum menerapkan berbagai taktik atau 

promosi. Sebagian besar kegagalan perusahaan disebabkan oleh 

ketidakmampuan mengenali pasar sasaran dan potensinya. Karena banyaknya 

konsumen dan beragamnya kebiasaan belanja mereka, bisnis tidak akan dapat 

memasuki semua segmen pasar (Azizah, 2021). 

Strategi bisnis merupakan kemampuan para pengusaha dalam hal 

lingkungan atau perusahaan dengan perumusan strategi, pelaksanaan rencana 

yang akan dirancang guna mencapai sasaran serta berakhir dengan evaluasi. 

Agar sukses dalam mengerjakan bisnis, islam mengajarkan manusia untuk 

selalu mengelola waktu dengan seefisien mungkin dan efektif serta dapat 

bekerja keras. Tanpa adanya kerja keras mustahil apabila pelaku bisnis akan 

mendapatkan keberhasilan, karena profesi ini membutuhkan perjuangan, 

tantangan, mampu dalam mengelola waktu dengan baik dan dapat membaca 

serta dapat memanfaatkan peluang yang muncul. Biasanya peluang datang di 

masa yang sulit sehingga hal ini dapat dimanfaatkan sebaik-baiknya, maka 

kecenderungan para pelaku bisnis dapat sukses dalam memenangkan suatu 

persaingan. 

Saat ini persaingan bisnis memang sangatlah ketat, tingkat daya saing 

perusahaan saat ini menuntut setiap organisasi untuk memanfaatkan sumber 

daya nya dengan sebaik-baiknya. Termasuk berusaha mengembangkan layanan 

pelanggan terbaik. Persepsi konsumen terhadap kualitas layanan yang mereka 
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terima dikenal sebagai kepuasan pelanggan. Pilihan pembelian akan 

dipengaruhi oleh elemen pendukung serta kepuasan pelanggan (Azis et al., 

2021). 

Tekanan bisnis pesaing yang kuat secara tidak langsung akan berdampak 

pada seberapa baik UKM mengiklankan produknya. Langkah penting dalam 

menumbuhkan perusahaan adalah dengan cara pemasaran. Pemasaran adalah 

sistem operasi bisnis yang komprehensif yang melibatkan produk yang 

menjangkau produsen dan pelanggan untuk menciptakan komoditas dan 

produk yang memenuhi keinginan konsumen. Tujuan pemasaran adalah 

menjangkau sebanyak mungkin konsumen guna mempetahankan dan 

meningkatkan kelangsungan produk prusahaan serta mencapai tujuan 

perusahaan itu sendiri. Upaya pemasaran setiap perusahaan bergantung pada 

strategi pemasaran yang dipilih untuk mencapai target pasar yang dituju. 

Pilihan strategi pemasaran suatu perusahaan akan mempengaruhi seberapa 

sukses prusahaan tersebut akan mempromosikan produknya (Ladiku, 2021). 

Dengan adanya pemahaman yang lebih mendalam mengenai pemasaran 

serta kerja keras diharapkan para pelaku usaha dapat menentukan strategi 

pemasaran. Menurut Kotler dan Amstrong (2008), strategi pemasaran 

merupakan pengetahuan pemasaran dimana sebuah usaha berharap untuk 

menciptakan nilai dan memperoleh keuntungan dari hubungannya dengan 

konsumen. Strategi pemasaran yang efisien akan memberikan dampak yang 

efektif baik bagi kesuksesan suatu usaha. Strategi pemasaran memiliki peranan 

yang penting bagi suatu usaha dimana kegiatan yang dilakukan dalam proses 

pemasaran memberikan dampak positif bagi sebuah usaha, seperti analisis 

mengenai persaingan hingga meningkatkan nilai ekonomi suatu usaha. Untuk 

memberikan hasil yang didapatkan maka perlu adanya perencanaan secara 

menyeluruh sehingga dapat dijadikan sebagai tolak ukur atau pedoman bagi 

sebuah perusahaan dalam menjalankan kegiatannya. Dalam proses manajemen 

strategi pemasaran ada yang namanya perencanaan pemasaran atau marketing 

plan, dimana tujuan utamanya yaitu agar mencapai tujuan pemasaran. 

Perencanaan pemasaran yang baik dan strategis akan sangat menentukan 
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keberhasilan dari sebuah usaha. Dimana salah satu usaha dapat merencanakan 

bauran pemasaran dalam langkah pemasarannya yang berfokus pada produk, 

harga, lokasi/tempat dan promosi untuk mengetahui tanggapan pasar atas 

produk yang telah atau akan dipasarkan, sehingga hasil analisisnya nanti 

diharapkan dapat digunakan untuk membantu menentukan strategi yang tepat 

untuk keunggulan bersaing (Fitriyani, 2022). 

Salah satu pendekatan bagi bisnis yang membuat komoditas atau produk 

untuk mempertahankan keunggulan kompetitif adalah dengan melalui strategi 

pemasaran. Strategi pemasaran adalah salah satu pilar dimana perencanaan 

bisnis secara keseluruhan dibangun. Kegiatan pemasaran dijadikan tolak ukur 

bagi setiap bisnis dalam menyampaikan barang ke pelanggan dan mencapai 

tujuan. Tidak mungkin memisahkan operasi pemasaran dari kesuksesan 

perusahaan agar bisa sukses. Menurut Philip Kotler, strategi pemasaran adalah 

cara berpikir yang digunakan bisnis untuk mencapai tujuan pemasarannya. 

Mungkin tentang strategi target pasar tertentu, positioning, bauran pemasaran, 

atau jumlah uang yang dialokasikan untuk pemasaran. Tugas utama perusahaan 

adalah melakukan eksekusi mengenai strategi pemasaran (Azizah, 2021). 

Perumusan strategi merupakan pengembangan rencana jangka panjang 

untuk mencapai manajemen efektif daripada peluang dan ancaman utama 

lingkungan eksternal dilihat dari kekuatan dan kelemahan inti perusahaan. 

Tujuan dari perumusan strategi adalah mendapatkan posisi dalam industri yang 

membuat perusahaan dapat mempertahankan diri sebaik-baiknya terhadap 

kekuatan-kekuatan industri yang membuat perusahaan dapat mempertahankan 

diri sebaik-baiknya terhadap kekuatan-kekuatan industri atau mempengaruhi 

kekuatan-kekuatan industri untuk keuntungan perusahaan. Sebagaimana 

hirarki strategi, maka perumusan strategi juga terjadi pada level korporasi, 

level unit bisnis, dan level fungsional. Perumusan strategi perusahaan terdiri 

dari analisis visi dan misi, analisis tujuan dan sasaran, analisis strategi dan 

terakhir adalah analisis kebijakan (Romansyah, 2008). 

Proses pemasaran dapat dilihat sebagai usaha yang dilakukan oleh pemillih 

usaha untuk membujuk konsumen agar tertarik, senang, membeli dan akhirnya 
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merasa puas dengan produk yang dibelinya. Dari awal, sebelum produksi 

hingga kegiatan purna jual yang diberikannya kepada konsumen, proses 

pemasaran merupakan rangkaian operasi pemasaran yang berkesinambungan. 

Tujuan dari setiap tindakan yang dilakukan pemilik bisnis adalah membujuk 

pelanggan agar tertarik denga napa yang mereka beli, senang denga napa yang 

mereka beli, dan puas denga napa yang telah mereka beli. Pengusaha mungkin 

mencoba mempengaruhi konsumen ini dengan mengeksploitasi baik keadaan 

yang ada di dalam konsumen tertentu maupun berbagai fasilitas yang 

dikendalikan oleh bisnis. Secara internal, pelanggan dalam keadaan sehat. 

Fokus utama dari konsep pemasaran dan strategi pemasaran, menurut 

banyak professional pemasaran, seharusnya adalah kebahagiaan konsumen. 

Dengan kata lain, setiap organisasi menjalankan proses pemasaran dengan cara 

yang unik, berdasarkan kekuatan dan kelemahannya sendiri. Intinya, mencapai 

kebahagiaan pelanggan tetap akan menjadi tujuan akhir dari pemasaran ini. 

Segmentasi pasar, penentuan posisi pasar, strategi masuk pasar, strategi bauran 

pasar, dan strategi waktu adalah lima (5) ide atau konsep dari strategi 

pemasaran. Ketika berbicara tentang konsumen, harga, tempat, produk dan 

promosi adalah hal yang menarik orang untuk membeli suatu produk. Karena 

signifikan dan saling ketergantungannya, keempat elemen ini sering sekali 

disebut sebagai bauran pemasaran. Sebuah perusahaan perlu memiliki brand 

yang kuat jika ingin berkembang (Fawzi et al., 2022). 

Seiring berjalannya waktu kini kota Purwokerto baik itu di kota maupun 

desa-desa banyak bermunculan usaha makanan kuliner chicken geprek. Kini 

kuliner chicken geprek cukup banyak digemari oleh semua kalangan baik dari 

anak muda hingga orang tua. Banyaknya minat konsumen terhadap makanan 

chicken geprek menimbulkan usaha chicken geprek bermunculan di berbagai 

tempat salah satunya di kota Purwokerto ini. 

Produk makanan Chicken Geprek merupakan makanan daging ayam yang 

diolah dengan cara digoreng menggunakan tepung agar mendapatkan tekstur 

krispi dan diulek atau dilumatkan dengan sambal. Chicken Geprek Peeh Mas 

Mian saat ini menjadi salah satu makanan yang menjadi khas di Indonesia 
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khususnya di Purwokerto yang tentunya banyak diminati oleh konsumen baik 

itu anak-anak, remaja maupun dewasa bahkan untuk orangtua sekalipun. 

Dalam kualitas Chicken Geprek Peeh Mas Mian berkualitas baik dan memiliki 

ciri yang terletak pada rasa sambalnya, di Chicken Geprek Peeh Mas Mian ini 

menggunakan tiga (3) varian rasa sambal yaitu sambal bawang, sambal ijo, dan 

sambal terasi yang begitu khas. Asal mula Chicken Geprek Peeh Mas Mian ini 

berasal dari Cilacap yang dijalankan oleh Saudara Panca selaku adik dari 

Bapak Suprianto yang sekarang menjalankan usahanya di Purwokerto. 

Sedangkan untuk Smbel Uleg Dadakan ini sama saja dengan Chicken Geprek 

Peeh Mas Mian, karena di Sambel Uleg ini juga memiliki 3 (tiga) varian sambal 

yang diolah. Asal mula dari Sambel Uleg Dadakan ini yaitu yang menciptakan 

adalah Ibu Hasna, beliau sebelumnya hanya menjual makanan tersebut 

dirumah tapi dengan seiring berjalannya dan berkembangnya zaman, beliau 

mengembangkan bisnis kulinernya dengan membuka warung makan yang 

diberi nama Sambel Uleg Dadakan, karena di warung tersebut sambal diolah 

secara mendadak sesuai pemesan. Tidak ada karyawan dan yang membantu 

kesehariannya adalah saudara dan anaknya saja. Maraknya produk olahan 

makanan yaitu Chicken Geprek Peeh Mas Mian dan Sambel Uleg Dadakan 

sebagai produk makanan menjadi contoh bagaimana produsen bisa lebih kreatif 

mempromosikan barangnya untuk bersaing di pasar. Diharapkan para pelaku 

usaha lebih giat dalam menerapkan taktik pemasaran untuk mempromosikan 

produknya mengingat persaingan dan maraknya pelaku usaha di industri 

kuliner. Karena menggunakan strategi pemasaran akan memungkinkan 

perusahaan untuk tumbuh, menghasilkan keuntungan, dan meningkatkan 

penjualan, strategi pemasaran sangat penting untuk suatu bisnis. Suatu 

perusahaan dapat beroperasi dengan lancar dan berhasil dengan menerapkan 

strategi pemasaran yang tepat,, salah satunya adalah dengan memanfaatkan 

bauran pemasaran atau dikenal dengan sebutan 7P (Marketing Mix), yang 

meliputi Produk, Harga, Tempat, Promosi, Orang, Proses dan Bukti fisik. 

Tanpa adanya strategi pemasaran maka Produk Chicken Geprek dan Sambel 
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Uleg Dadakan akan tertinggal dan ditinggalkan oleh konsumennya (Observasi 

pada 24 Maret 2023). 

Chicken Geprek Peeh Mas Mian merupakan suatu usaha yang bergerak di 

bidang kuliner atau makanan yang berdiri pada tahun 2020 dan beralamat di 

Jalan Soeparno No.69 Karangwangkal, Purwokerto Utara, Banyumas, Jawa 

Timur. Chicken Geprek Peeh Mas Mian memiliki tiga (3) varian rasa sambal 

yaitu sambal bawang, sambal ijo dan sambal terasi, saat ini Chicken Geprek 

Peeh Mas Mian baru memiliki 2 outlet di Purwokerto dan satu (1) outlet di 

Cilacap. Sedangkan untuk Sambel Uleg Dadakan juga sudah berdiri sejak 

tahun 2018 dan beralamat di Jl. Riyanto No.86, Kadisari, Sumampir, Kec. 

Purwokerto Utara, Kabupaten Banyumas, Jawa Tengah. Sambel Uleg itu sama 

dengan chicken geprek yang merupakan makanan kuliner yang banyak 

peminatnya dan baru memiliki 1 (satu) outlet saja. Sambal Uleg Dadakan 

memiliki 3 (tiga) variasi sambal diantaranya sambal ijo, sambal bawang dan 

sambal terasi. Dari kedua data singkat diatas, dapat dikatakan bahwa Chicken 

Geprek Peeh Mas Mian memiliki outlet paling banyak diantara yang lainnya. 

Kedua produk tersebut dalam mempertahankan usahanya dalam persaingan 

yang sangat ketat seperti saat ini dengan munculnya berbagai macam makanan 

kuliner yang ada pada saat ini khususnya di daerah Purwokerto (Observasi pada 

24 Maret 2023). 

Tabel 1.1 

Daftar Jumlah Outlet Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan 

No. Nama Jumlah Outlet 

1. Chicken Geprek Peeh Mas Mian 2 

2. Sambel Uleg Dadakan 1 

(Sumber: Wawancara kepada pemilik Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan) 

 

Berdasarkan tabel diatas, Chicken Geprek Peeh Mas Mian memiliki jumlah 

outlet yang lebih banyak dibandingkan Sambel Uleg Dadakan. Kedua produk 
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kuliner ini masih digunakan hingga saat ini dan tidak dapat dipisahkan dari 

upaya yang dilakukan oleh produsennya untuk mempertahankan 

perusahaannya di tengah ketatnya persaingan saat ini. Sambel Uleg Dadakan 

menggunakan penjualan olahan ayam dengan tiga (3) varian rasa sambal yang 

menggoda sebagai bagian dari strategi pemasaran yang ditujukan untuk anak-

anak, remaja, hingga manula. Sambel Uleg Dadakan membatasi pemasaran 

barangnya untuk wilayah Purwokerto. Tentu Sambel Uleg Dadakan 

menggunakan marketing plan dalam mempromosikan perusahaannya. Sambel 

Uleg Dadakan memilih saluran distribusi dan menetapkan harga yang masuk 

akal. 

Tabel 1.2 

Omset Penjualan Chicken Geprek Peeh Mas Mian dan Sambel Uleg 

Dadakan selama 2 Tahun Terakhir 

No. Nama 2021 2022 

1. Chicken Geprek Peeh 

Mas Mian 

Rp. 

198.000.000,00 

Rp. 215.000.000,00 

2. Sambel Uleg 

Dadakan 

Rp. 

208.000.000,00 

Rp. 235.000.000,00 

(Sumber: Wawancara kepada pemilik Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan) 

 

Berdasarkan pada tabel diatas dapat disimpulkan bahwa hasil penjualan 

Chicken Geprek Peeh Mas Mian dan Sambel Uleg Dadakan selama 2 (dua) 

tahun terakhir ini memang awalnya mengalami penurunan akibat pandemic 

covid, tetapi dengan diterapkannya new normal dari pemerintah, kini usaha 

tersebut mengalami peningkatan setelah masa pandemi Covid-19. Harapan 

bagi pemilik usaha keduanya, konsumen yang membeli produknya merasakan 

puas akan produk maupun pelayanan yang diberikannya, karena kepuasan 

pelanggan sangatlah penting bagi suatu usaha atau bisnis.  Alasana peneliti 

memilih judul tersebut karna untuk membandingkan strategi pemasaran dari 

kedua usaha tersebut apakah sudah berjalan dengan baik atau belum, karena 
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suatu usaha untuk meningkatkan daya saing nya kita perlu menerapkan strategi 

pemasaran yang lebih baik lagi maka peneliti akan membandingkannya dengan 

menggunakan teori marketing mix dan indikator keunggulan bersaing 

(Observasi pada 24 Maret 2023). 

 

Tabel 1.3 

Indikator Strategi Bisnis Bersaing menurut M.E. Porter 

Variabel Sub Variabel Indikator 

Strategi Bisnis 

Bersaing menurut 

M.E. Porter 

Strategi Biaya 

Rendah 

1. Penghematan 

Biaya 

2. Persaingan Harga 

 Diferensiasi 1. Keunikan 

2. Mutu Produksi 

3. Pelayanan 

(Sumber: (Tazkia et al., 2023) 

 

Usaha bisnis kuliner makanan Chicken Geprek Peeh Mas Mian dan Sambel 

Uleg Dadakan agar proses pemasaran produknya berjalan dengan lancar dan 

dapat mendongkrak penjualan, maka pelaku bisnis makanan kuliner Chicken 

Geprek Peeh Mas Mian dan Sambel Uleg Dadakan dalam hal ini memerlukan 

analisis mendalam mengenai strategi pemasaran yang akan digunakan. Peneliti 

berencana melakukan penelitian tentang metode pemasaran untuk 

meningkatkan volume penjualan mengingat Chicken Geprek Peeh Mas Mian  

dan Sambel Uleg Dadakan menggunakan pemasaran sebagai strategi untuk 

meningkatkan volume penjualan. Maka dari itu menjadi ketertarikan penulis 

untuk menindaklanjuti permasalahan tersebut dengan melakukan penelitian 

yang berjudul “Analisis Perbandingan Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Bisnis (Studi Kasus Chicken Geprek Peeh Mas 

Mian dan Sambel Uleg Dadakan)”. 
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B. Definisi Operasional 

Untuk menghindari dari kesalahpahaman dalam memahami konteks kalimat 

yang ada dalam skripsi ini, maka erlu adanya definisi operasional yang menjadi 

pokok bahasan dalam penelitian ini. Adapun definisi operasional adalah 

sebagai berikut : 

 

1. Strategi Pemasaran 

Strategi pemasaran adalah salah satu rencana yang bertujuan untuk 

memberikan pengaruh besar baik dalam jangka pendek maupun jangka 

Panjang atas dasar riset pasar, penilaian, promosi, perencanaan produk, 

perencanaan penjualan serta distribusi. Sistem yang digunakan untuk 

mencapai tujuan memerlukan taktik pemasaran, yaitu : 

a. Diferensiasi. Proses yang mampu untuk menjadi pembeda yang lebih 

menarik terhadap suatu sasaran tertentu. Pembedaan ini dilakukan 

baik terhadap produk competitor maupun produk lain dari produsen 

produk itu sendiri. 

b. Marketing Mix. Serangkaian alat pemasaran yang digunakan dalam 

perusahaan untuk mencapai tujuan target pemasaran, hal ini biasanya 

dikenal dengan 7P diantaranya Produk, Harga, Tempat, Promosi, 

Orang, Proses, dan Bukti Fisik. 

c. Selling. Salah satu usaha bisnis yang menjual barang atau jasa. Untuk 

mendapatkan harga tertentu, penjual produk atau jasa mengalihkan 

kepemilikan suatu barang kepada pembeli selama proses penjualan. 

Selain itu, agen penjualan yang menggunakan teknik penjualan 

langsung dapat menyelesaikan transaksi tersebut (Tazkia et al., 2023). 

2. Daya Saing Bisnis 

Menurut Crown Dirgantoro (2001) mendefinisikan daya saing 

sebagai pertumbuhan nilai yang mampu diciptakan oleh bisnis untuk 

membelinya. Menurut Agustinus Sri Wahyudi berpendapat bahwa hal ini 

menggambarkan konsep keunggulan kompetitif sebagai sesuatu yang 

memungkinkan suatu bisnis menghasilkan keuntungan  yang lebih besar 
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dibandingkan dengan rata-rata keunggulan yang dinikmati oleh para 

pesaing bisnis (Mohamad & Niode, 2020). Menurut Bharadwaj (2015), 

mengembangkan strategi yang memanfaatkan berbagai sumber daya 

perusahaan yang mengarah pada keunggulan kompetitif. Salah satu 

sumber keunggulan kompetitif adalah kepemilikan kemampuan dan 

sumber daya yang berbeda. Porter (2015) mendefinisikan keunggulan 

komptitif sebagai kemampuan perusahaan untuk menghasilkan manfaat 

ekonomi di atas yang dapat diberikan oleh pesaing di pasar dalam industri 

yang sama (Haryanto, 2019). 

Jadi dapat disimpulkan bahwa, Daya Saing Bisnis adalah suatu 

proses pertumbuhan nilai, keuntungan yang lebih besar, sumber daya yang 

berbeda dan kemampuan untuk menghasilkan manfaat ekonomi dalam 

industri pasar yang sama. 

3. Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan adalah suatu 

bentuk usaha perseorangan di bidang makanan kuliner yang menjual atau 

memproduksi beberapa jenis makanan, salah satu menu atau produk yang 

utama adalah Chicken Geprek dengan tiga (3) varian rasa sambal yang 

menjadi ciri khas dari usaha tersebut. Kedua usaha tersebut berada di kota 

Purwokerto. 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka penulis dapat merumuskan masalah 

yang akan di bahas dalam penelitian ini yaitu : 

1. Bagaimana Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing Bisnis 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

2. Bagaimana Analisis Perbandingan Strategi Pemasaran Untuk 

Meningkatkan Daya Saing Bisnis Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan merupakan hasil penelitian dalam melakukan penelitian sebagai 

jawaban atas permasalahan yang menjadi pertanyaan. Tujuan dari 

penelitian ini diantaranya : 

a. Untuk Mengetahui Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan Daya 

Saing Bisnis Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg 

Dadakan 

b. Untuk Mengetahui Analisis Perbandingan Strategi Pemasaran dalam 

Meningkatkan Daya Saing Bisnis Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan 

2. Manfaat Penelitian 

Nilai dari suatu penelitian dapat ditemukan oleh besarnya manfaat yang 

diambil dari penelitian tersebut. Adapun manfaat yang diharapkan dari 

penelitian ini adalah : 

a. Manfaat Teoritis 

Dalam rangka memperkuat daya saing bisnis makanan kuliner 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan, penelitian 

ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam 

tentang teknik pemasaran. Hal ini juga dapat dimanfaatkan sebagai 

bahan pertimbangan sekaligus referensi. 

b. Manfaat Praktis 

1) Bagi Penulis 

Sebagai sarana untuk mendapatkan pengetahuan dan wawasan 

baru, serta sebagai alat pengajaran untuk kemampuan mengenali 

dan mengatasi masalah secara ilmiah, serta untuk  mempraktekan 

keterampilan dan pengetahuan yang dielajari di perkuliahan, 

khususnya yang berkaitan dengan penelitian tersebut. 
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2) Bagi Akademis 

Dapat memberikan informasi yang bermanfaat untuk bidang 

Pendidikan, khususnya untuk bidang pemasaran, tetapi juga dapat 

berfungsi sebagai sumber untuk penelitian lebih lanjut. 

3) Bagi Pengusaha 

Diharapkan dapat memberikan masukan bagi pengusaha, 

khususnya Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg 

Dadakan dalam meningkatkan daya saing bisnis. Sehingga dapat 

dijadikan sebagai tolak ukur dan penelitian untuk menentukan 

keputusan dimasa yang akan datang. 

E. Sistematika Pembahasan 

Sebuah penelitian harus lah memiliki korelasi atau hubungan yang saling 

menguatkan antara keseluruhan indikator pembahasan. Oleh karena itu, 

diperlukan adanya sistematika pembahasan guna memberikan kemudahan 

kepada para pembaca. Penelitian ini memuat 3 (tiga) bagian fokus utama, yakni 

bagian awalan, bagian isi, dan bagian akhiran. Dalam penelitian ini terdapat 

sistematika pembahasan lebih khusus dan rinci diantaranya adalah sebagai 

berikut : 

Bab pertama (Pendahuluan) yang terdiri dari latar belakang masalah, 

definisi operasional, rumusan masalah, tujuam penelitian, manfaat penelitian, 

kajian Pustaka (peneliti terdahulu), dan sistematika penulisan. 

Bab kedua (Landasan Teori) yang nantinya akan menerangkan kerangka 

teori yang berkaitan dengan variable atau indikator yang diambil, yang 

nantinya akan digunakan sebagai dasar penelitian, deskriptif teori, dan 

penelitian yang relevan. 

Bab ketiga (Metode Penelitian) yang terdiri dari jenis penelitian, lokasi dan 

waktu penelitian, sumber data, Teknik pengumpulan data, dan Teknik analisis 

data. 

Bab keempat (Hasil Penelitian) yang berisikan gambaran umum  mengenai 

usaha Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan, kgususnya 
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memahas mengenai hasil penelitian tentang Analisis Perbandingan Strategi 

Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing Bisnis (Studi Kasus Chicken 

Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan). 

Bab kelima (Penutup) yang terdiri dari kesimpulan dan saran dari hasil 

penulisan penelitian, serta dibubuhi kata penutup sebagai akhir dari isi 

pembahasan yang dibicarakan. 
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

A. Strategi Pemasaran 

Kita melihat pemasaran dalam segala hal yang kita lakukan, jadi 

pemasaran ada disekitar kita. Beriklan di televisi, dalam publikasi, dan 

bahkan mungkin melalui surat atau situs internet adalah Sebagian dari 

contoh pemasaran. Hampir semua hal saat ini terkena pemasaran, namun 

masih banyak hal tentang pemasaran yang belum kita pahami. Konsep 

pemasaran menekankan bahwa korporasi harus lebih efisien daripada para 

pesaingnya dalam menghasilkan, menghantarkan, dan menyampaikan nilai 

pelanggan kepada target yang dipilih jika ingin mencapai tujuan organisasi. 

Pemasaran adalah proses sosial yang memungkinkan orang untuk 

menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan barang dan 

jasa yang berharga satu sama lain untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

para konsumen. Sedangkan strategi mencakup keselurhan gagasan tentang 

bagaimana perusahaan mengelola dirinya sendiri dan setiap aktivitas 

dengan tujuan menjalankan bisnis dengan sukses, terlibat dengan 

persaingan, dan menghasilkan keuntungan bagi pemegang saham (Rusdi, 

2019). 

Jadi Strategi pemasaran adalah rencana yang menguraikan 

bagaimana perusahaan mengantisipasi bahwa inisiatif pemasaran yang 

berbeda akan mempengaruhi permintaan produk atau produk inti di pasar 

tertentu. Karena setiap jenis program (seperti periklanan, promosi, 

penjualan pribadi, layanan planggan, dan pengembangan produk) memiliki 

pengaruh yang berbeda terhadap permintaan, bisnis dapat menggunakan 

dua atau lebih program pemasaran sekaligus. Akibatnya, diperlukan suatu 

sistem untuk mengkoordinasikan inisiatif pemasaran agar saling 

melengkapi dan terintegrasi. Rencana pemasaran adalah nama untuk teknik 

ini (Hendrawan et al., 2020). 
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Secara umum, ada 4 (empat) pendekatan strategi pemasaran, 

keempat pendekatan tersebut antara lain sebagai berikut : 

1. Strategi Umum dan Menyeluruh Pemasaran 

2. Strategi Penetrasi Pasar 

3. Strategi Acuan atau Bauran Marketing (Marketing Mix) 

4. Strategi Siklus Kehidupan Usaha atau Daur Hidup Produk (Product Life 

Cycle) (Hendrawan et al., 2020). 

Bauran Pemasaran merupakan pengelompokan tujuh (7) bidang 

manajemen pemasaran yang sering digunakan. Bauran pemasaran menurut 

Kotler dan Amstrong (2004:78) adalah sekelompok instrument pemasaran 

taktis yang dapat dikelola yang digunakan bisnis untuk memperoleh 

tanggapan yang diinginkan di pasar sasaran. 7P adalah istilah umum dari 

tujuh (7) pengelompokan faktor yang membentuk bauran pemasaran 

(Dimas Hendika Wibowo, 2015), diantaranya sebagai berikut : 

1. Produk 

Produk adalah segala sesuatu yang dapat dipasok ke pasar sebagai 

produk untuk dipertimbangkan, dibeli, digunakan atau dikonsumsi 

untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan pelanggan. Sebelum 

mengambil keputusan pembelian, seorang konsumen tentu 

mempertimbangkan penampilan, kualitas, dan model produk serta 

informasi yang diberikan oleh distributor. 

Produk adalah segala sesuatu baik yang bersifat fisik maupun non 

fisik yang dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi 

keinginan dan kebutuhannya. Termasuk dalam pengertian produk,  

yaitu (Laksana, 2008) : 

a. Goods : Barang-barang fisik 

b. Services : Jasa/pelayanan yang bersifat non fisik, yang menyertai 

atau tidak menyertai produk barang fisik. 

c. Experiences : Pengalaman kegiatan atau seseorang yang dapat 

dinikmati oleh orang lain. 
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d. Events : Kegiatan atau peristiwa yang dibutuhkan oleh orang 

banyak. 

e. Persons : Keahlian atau ketenaran seseorang. 

f. Places : Tempat atau kota yang memiliki keunggulan, keunikan 

(sejarah) atau keindahan. 

g. Properties : Hak kepemilikan bisa berupa benda nyata (real estate) 

atau finansial (saham dan obligasi. 

h. Organizations : Lembaga atau wadah yang dapat memberikan citra 

atau nilai jual dari suatu produk. 

i. Information : Informasi yang dapat diproduksi dan dipasarkan 

(sekolah, surat kabar). 

j. Ideas : Gagasan yang menghasilkan produk yang diminati oleh 

konsumen. 

2. Harga 

Rupiah adalah mata uang yang digunakan untuk menyampaikan 

harga. Namun dalam kasus lain, harga hanyalah jumlah yang dibayar 

pembeli. Dalam hal ini, pedagang menggunakan harga untuk 

membedakan produknya dari pesaing. Kesalahan penentuan harga 

dapat menimbulkan berbagai dampak negative. Praktik penetapan 

harga yang tidak etis dapat membuat pelaku korporasi tidak disukai 

konsumen. 

Menurut William J. Staton harga adalah jumlah uang (kemungkinan 

ditambah beberapa barang) yang dibutuhkan untuk memperoleh 

beberapa kombinasi sebuah produk dan pelayanan yang menyertainya. 

Menurut Kotler (2008), terdapat enam (6) indikator yang mencirikan 

harga. Keenam indikator tersebut adalah : 

a. Keterjangkauan harga 

Harga yang dapat dijangkau oleh semua kalangan sesuai dengan 

target segmen pasar yang dipilih. 
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b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

Kualitas produk menentukan besarnya harga yang akan ditawarkan 

kepada para konsumen 

c. Daya saing harga 

Harga yang akan ditawarkan apakah lebih tinggi atau dibawah rata-

rata dari para pesaing. 

d. Kesesuaian harga dengan manfaat 

Konsumen akan merasa puas ketika mereka mendapatkan manfaat 

setelah mengkonsumsi apa yang ditawarkan sesuai dengan nilai 

yang mereka keluarkan. 

e. Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil 

keputusan 

Ketika harga tidak sesuai dengan kualitas dan konsumen tidak 

mendapatkan manfaat setelah mengkonsumsi, konsumen akan 

cenderung mengambil keputusan untuk tidak melakukan 

pembelian lagi. Sebaliknya jika harga tidak sesusai, konsumen 

akan mengambil keputusan untuk membeli (Indrasari, 2019). 

3. Tempat 

Tempat adalah lokasi suatu perusahaan beroperasi atau tempat 

perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa 

yang mementingkan segi ekonominya. Pemilihan lokasi memerlukan 

pertimbangan yang cermat terhadap beberapa faktor antara lain 

(Budiman & Christine, 2017) : 

a. Akses, misalnya jalan yang memudahkan konsumen untuk 

mencapai tempat tersebut. 

b. Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi 

jalan. 

c. Tempat parkir, mempunyai tempat atau lahan parkir sendiri atau 

menggunakan tempat parkir umum. 

d. Ekspansi, tersedia tempat yang cukup untuk perluasan usaha 

dikemudian hari. 
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e. Peraturan pemerintah, misalnya mempunyai surat perjanjian usaha. 

f. Persaingan, yaitu pertimbangan lokasi pesaing. 

4. Promosi 

Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu arah yang dapat 

mendorong seseorang atau organisasi untuk menjalin hubungan bisnis 

antara pembeli dan penjual. Salah satu komponen penting dalam 

pemasaran adalah promosi. Jumlah orang yang menggunakan internet 

telah meningkat secara signifikan di seluruh dunia, menjadikannya alat 

yang efektif untuk periklanan bisnis. Promosi terdiri dari : 

a. Periklanan (advertising) merupakan presentasi produk berusaha 

untuk memaparkan produk kepada konsumen. 

b. Promosi penjualan (sales promotion) yaitu penawaran produk yang 

gencar dipromosikan sebagai bagian dari promosi penjualan untuk 

mengurangi pembelian dan penjualan. 

c. Hubungan masyarakat (public relation) mampu menjalin 

hubungan positif dengan masyarakat guna mempromosikan citra 

positif, yang pada akhirnya mendorong pelanggan untuk tetap 

percaya bahwa barang yang mereka butuhkan tersedia. 

d. Penjualan personal (personal selling), membangun hubungan 

dengan klien melalui penjualan pribadi memerlukan penawaran 

barang yang dijual langsung kepada mereka. 

e. Pemasaran langsung (direct marketing). 

5. Orang 

Orang terkadang dikenal sebagai “manusia”, adalah jenis “pelaku 

bisnis” yang berpartisipasi dalam penyajian layanan dan dengan 

demikian memengaruhi cara pelanggan memandang mereka. 

Karyawan perusahaan, pelanggan, dan pelanggan lainnya adalah 

komponen manusia. Keberhasilan penyampaian jasa dipengaruhi oleh 

semua perilaku dan sikap konsumen. Sumber daya manusia yang 

handal dan terampil dalam disiplin khusus mereka diperlukan agar 

suatu bisnis berhasil (Kartika & Fariza, 2020). 
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6. Proses 

Dalam elemen proses ini, kolaborasi antara pemasaran dan operasi 

sangat penting untuk bisnis, terutama dalam memenuhi semua 

keinginan dan preferensi pelanggan. Jika dilihat dari sudut pandang 

konsumen, kualitas pelayanan dapat ditentukan dari seberapa baik 

mereka melaksanakan tugasnya. Sebuah proses adalah kumpulan dari 

semua tindakan, biasanya termasuk protokol, jadwal, proses, aktivitas, 

dan tugas sehari-hari yang digunakan dalam produksi dan pengiriman 

layanan kepada klien. 

Desain aliran produksi dan aliran penjualan produk keduanya terkait 

dengan strategi proses. Karena mempengaruhi daya saing perusahaan 

dalam hal kapasitas, proses, fleksibilitas, dan biaya, serta standar 

lingkungan kerja, kontak pelanggan, dan citra merk, tata letak memiliki 

dampak strategis yang signifikan (Nurhayaty, 2022). 

7. Bukti Fisik 

Bukti fisik mencakup setiap item berwujud yang digunakan untuk 

mengkomunikasikan atau mendukung fungsi layanan serta lingkungan 

fisik organisasi di mana layanan dikembangkan dan dimana penyedia 

layanan dan pelanggan berinteraksi. Semua representasi sebenarnya 

dari layanan, termsuk brosur, kop surat, kartu nama, format laporan, 

dan peralatan, termasuk dalam bentuk fisik layanan (Studi et al., 2022). 

Dalam bukti fisik ini, bahwa perusahaan melalui tenaga 

pemasarannya menggunakan tiga (3) cara dalam mengelola bukti fisik 

yang strategis, diantaranya (Marcelina & Tantra, 2017) : 

a. An attention-creating medium, melakukan differensiasi dengan 

pesaing dan membuat sarana fisik semenarik mungkin untuk 

menjaring pelanggan dari target pasarnya. 

b. As a massage-creating medium, menggunakan simbol atau isyarat 

untuk mengkomunikaskikan secara intensif kepada konsumen 

mengenai kekhususan kualitas dan produk jasa. 
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c. An effect-creating medium, menggunakan baju seragam berwarna, 

bercorak, suara dan desain untuk menciptakan sesuatu yang lian 

dari produk jasa yang ditawarkan. 

B. Daya Saing Bisnis 

Pesaing adalah seseorang yang terlibat dalam perjuangan tanpa 

membuat ancaman atau terlibat dalam pertengkaran hebat dengan lawan 

untuk mencapai  kemenangan atau hasil kompetitif. Keunggulan kompetitif 

perusahaan adalah segala sesuatu yang dilakukannya dengan sangat baik 

dibandingkan dengan para pesaingnya. Kinerja jangka panjang suatu 

organisasi bergantung pada kemampuannya untuk mempertahankan 

keunggulan komptitif ketika satu perusahaan dapat mencapai sesuatu yang 

tidak dapat dicapai oleh perusahaan lain, atau ketika satu perusahaan 

memiliki sesuatu yang diinginkan oleh para pesaingnya (Mohamad & 

Niode, 2020). 

Dimensi daya saing yang dapat dipilih atau dimiliki oleh sebuah 

perusahaan dalam beberapa bagian yaitu dimensi kualitas, biaya, kecepatan, 

pengiriman, dan ketergantungan pengiriman merupakan empat faktor daya 

saing yang dapat dipilih atau dimiliki oleh suatu perusahaan di berbagai 

bidang. Daya saing dapat diamati dari berbagai sudut, dan dapat 

disimpulkan bahwa sudut-sudut tersebut adalah kualitas, biaya, waktu, dan 

fleksibilitas dalam fungsi operasional perusahaan (M. E. Wowor et al., 

2020). 

a. Aspek penting dalam daya saing adalah kualitas, yang mencakup 

sejumlah indikasi seperti penampilan produk, waktu penerimaan, daya 

tahan, kecepatan penanganan keluhan pelanggan, dan kebutuhan 

produk terhadap standar desain. Tampilan produk yang baik memiliki 

desain yang sederhana namun bernilai tinggi. Penampilan produk dapat 

tercermin dalam desain produk atau jasa. Lamanya suatu produk dapat 

diterima oleh pasar yang disebut sebagai periode penerimaan produk. 

Semakin lama suatu produk berada di pasar, semakin tinggi kualitasnya. 
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Umur ekonomi penggunaan produk dapat digunakan untuk menentukan 

daya tahan suatu produk. 

b. Empat indikator membentuk dimensi biaya daya saing operasional : 

biaya produksi, produktivitas tenaga kerja, penggunaan kapasitas 

produksi, dan persediaan. Komponen daya saing berbasis biaya adalah 

total modal yang dimiliki perusahaan, yang meliputi pembiayaan 

produksi, produktivitas tenaga kerja, pemanfaatan kapasitas produksi 

perusahaan, dan adanya cadangan produksi (persediaan) yang sewaktu-

waktu dapat digunakan oleh perusahaan untuk mendukubg kelancaran 

operasional perusahaan. 

c. Waktu merupakan dimensi daya saing yang mencakup berbagai 

indikator antara lain penetapan waktu produksi, pengurangan waktu 

tunggu produksi dan ketepatan waktu pengiriman produk. Ketiga 

indikator tersebut saling berkaitan, ketepatan waktu pengiriman produk 

dapat dipngaruhi oleh ketepatan waktu dan lamanya waktu tunggu 

produksi. 

d. Fleksibilitas merupakan dimensi daya saing oprasional yang meliputi 

berbagai indikator antara lain jenis produk yang dihasilkan, kecepatan 

penyesuaian terhadap kepentingan lingkungan. Kemampuan 

beradaptasi dengan cepat terhadap perubahan kondisi lingkungan 

merupakan salah satu ukuran fleksibilitas, yang merupakan komponen 

daya saing operasional (Mohamad & Niode, 2020). 

Pengertian keunggulan bersaing (Competitive Advantage) menurut 

Michael E Porter (2008) adalah kemampuan korporasi untuk memperoleh 

keunggulan ekonomi atas pesaing di pasar dalam industri yang sama. 

Perusahaan dengan keunggulan kompetitif akan selalu mampu mengenali 

perubahan struktur pasar dan membuat keputusan pemasaran yang bijak. 

Porter (1990) yang menyoroti bahwa keunggulan komptitif adalah inti dari 

kinerja pemasaran untuk menghadapi pesaing, juga memiliki sudut pandang 

yang sama. Keunggulan komptitif digambarkan sebagai pendekatan 

manfaat yang digunakan oleh bisnis untuk membentuk keunggulan 
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kompetitif yang lebih kuat di pasar masing-masing. Agar berhasil, strategi 

perusahaan harus dibuat untuk mencapai keunggulan kompetitif jangka 

panjang (Absah et al., 2016) 

 

Indikator Keunggulan Bersaing 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 

Indikator Keunggulan Bersaing 

1. Produk yang unik 

Produk adalah kumpulan barang atau produk yang ditawarkan bisnis 

kepada target pasarnya. Produk bukan hanya benda, bisa jadi berupa 

ide, organisasi, orang, atau lokasi. Produk unik perusahaan adalah 

produk yang memadukan prinsip artistik dengan preferensi konsumen. 

2. Pelayanan yang unik 

Pelayanan yang unik merupakan bagaimana kita menciptakan layanan 

produk kepada konsumen yang unik, contoh yang baik, kita dapat 

simak bagaimana keistimewaan layanan yang diberikan oleh Singapore 

Airlines. Kemudian layanan yang dapat kita catat antara lain adalah 

meskipun pesawat tidak atau belum penuh penumpangnya, tetapi kalau 

jadwal penerbangan sudah menunjukkan angka yang sama seperti 

angka yang tertera pada tiket semua jadwal take-off , maka Singapore 

Airlines tidak pernah menunda jadwal penerbangannya. 

Keunggulan 

Bersaing 

Produk yang Unik 

Pelayanan yang Unik 

Produk yang Murah 

Pionir 

Trendsetter 

Produk Substitusi 
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3. Produk yang murah 

Pengembangan produk baru dan strateginya yang lebih efektif sering 

kali menjadi penentu keberhasilan dan kelangsungan hidup suatu 

perusahaan, tetapi ini bukanlah sebuah pekerjaan yang mudah. 

Pengembangan produk baru memerlukan upaya, waktu dan 

kemampuan termasuk besarnya resiko dan biaya kegagalan. Setiap 

entrepreneur tentu berkeinginan untuk mampu menciptakan dan 

menjual produk-produk yang murah dan berkualitas, karena dengan 

produk yang berharga murah dan berkualitas bagus, pasti akan sangat 

disukai konsumen. 

4. Pionir 

Seorang perencanaan harus membuat karakteristik produk yang akan 

dihasilkan dengan asumsi-asumsi : 

a. Produk tersebut termasuk produk pioneer apa produk follower 

(pengikut). 

b. Memilih produk-produk yang benar-benar baru atau peluasan merk. 

c. Produk tersebut termasuk kategori barang konsumsi atau barang 

bisnis. 

d. Produk terseut bagi masyarakat termasuk kebutuhan pokok, 

sekunder atau tersier. 

e. Produk tersebut digunakan untuk semua orang atau kalangan 

terbatas. 

f. Produk tersebut digunakan untuk semua usia atau hanya umur 

tertentu saja. 

5. Trendsetter 

Trendsetter adalah segala sesuatu yang menjadi pusat perhatian serta 

diikuti orang banyak. Menjual produk yang trendsetter akan 

memberikan keuntungan bagi pengusaha menjual produknya, karena 

banyak peluang menjual produk yang sedang menjadi trend dan produk 

itu sedang gencar dan digemari para konsumen. Membuat produk 
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menjadi trendsetter bukanlah hal yang mudah, banyak inovasi yang 

harus dikembangkan terlebih dahulu (Absah et al., 2016). 

6. Produk Substitusi 

Proses penggantian barang atau jasa yang ada dengan pengganti dikenal 

sebagai substitusi produk. Karena memiliki kekuatan untuk 

memperluas atau memperkecil spektrum segmen pasar dalam suatu 

industri, substitusi merupakan salah satu elemen yang mempengaruhi 

pertumbuhan perusahaan. Ancaman seperti substitusi dapat 

menggagalkan kelangsungan bisnis jangka panjang. Variabel berikut 

dapat berdampak pada permintaan barang dan jasa, antara lain: 

a. Tingkat pendapatan seseorang/masyarakat 

b. Jumlah penduduk 

c. Selera penduduk 

d. Fluktuasi ekonomi 

e. Harga barang yang dituju 

f. Harga barang substitusi 

g. Faktor lain (harapan, hubungan sosial, dan politik) (Absah et al., 

2016). 

C. Kajian Pustaka 

Kajian Pustaka merupakan suatu kegiatan yang mendalami, 

menelaah, mencermati serta mengidentifikasi adanya pengetahuan untuk 

memahami apa yang ada dan yang belum ada. Dalam penulisan ini, peneliti 

telah mengambil dari beberapa referensi dari jurnal, buku, skripsi maupun 

yang lainnya. Dengan demikian, penulis bisa mendapatkan informasi yang 

baik dan lebih dalam serta terperinci mengenai topik penelitian yang telah 

dikaji. Berikut ini hasil dari penelitian sebelumnya, yaitu sebagai berikut : 

Pertama, Penelitian dari Aef Saefullah dan Anggi Pasca Arnu (2022) dengan 

judul “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya Saing 

Produk UMKM Ayam Dan Ikan Bakar (Bakar Goreng)”. Penelitian ini 

menggunakan metode penelitian kualitatif, dimana peneliti menggunakan 
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sumber penelitian yang meliputi informan kunci, informan utama, dan 

informan tambahan. Hasil penelitian ini adalah bahwa strategi pemasaran 

yang digunakan dalam meningkatkan intensitas produk UMKM di BaReng 

adalah dengan melakukan divisi showcase, terlepas dari pembagian pasar 

dalam hal perilaku konsumen, tanpa standar khusus dan tanpa membatasi 

pelanggan. Tentukan waktu pemasangan iklan pada acara-acara penting 

dengan bertanya kepada pmbeli. Gunakan campuran iklan untuk 

keuntungan Anda baik dari segi kualitas produk maupun harga. Bersaing 

dengan menyediakan barang dengan kemasan yang menarik dan harga yang 

terjangkau (Saefullah & Arnu, 2022). 

Kedua, Penelitian dari Irdha Yanti Musyawarah dan Desi Idayanti (2022) 

dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Penjualan 

Pasa Usaha Ibu Bagas di Kecamatan Mamuju”. Penelitian ini menggunakan 

metode data kualitatif yang berbentuk uraian tentang sebuah kejadian 

khusus dan metode data kuantitatif dengan bentuk nilai atau angka yang bisa 

dihitung dan diukur seperti kuesioner. Dari hasil penelitian ini juga, peneliti 

menggunakan Analisis SWOT. Dari hasil analisis SWOT juga diperoleh 

kesimpulan bahwa hasil EFAS (Eksternal Factor Analisys Summary) 

masing-masing diperoleh nilai, untuk peluang diperoleh nilai 1,47 dan 

ancaman diperoleh nilai 0,64 hal ini berarti Usaha Ibu Bagas di Kecamatan 

Mamuju memiliki Nilai peluang lebih besar dibandingkan nilai ancaman 

(Musyawarah & Idayanti, 2022). 

Ketiga, Penelitian dari Selatika Putri dan Diana Prihdini (2021) dengan 

judul “Analisis Strategi Pemasaran Dalam Persaingan Bisnis Kuliner (Studi 

Kasus pada Geprek Bensu, Pengasinan Bekasi Timur)”. Penelitian ini 

menggunakan metode deskriptif dengan pendekatan kualitatif yang 

berbentuk uraian detail peneliti terhadap konsep yang detail yang berisikan 

ukuran atau parameter yang menjadi dasar pedoman wawancara, observasi, 

dan dokumen yang digunakan. Dari hasil penelitian ini, peneliti 

menggunakan teori Bauran Pemasaran oleh Kotler dan Keller, yang 
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mengungkapkan bahwa strategi pemasaran dapat dilihat dari aspek-aspek 

antara lain product, price, place and promotion (Saputri & Prihadini, 2021). 

Keempat, Penelitian dari Mohammad Rifqi Amirulloh (2019) dengan judul 

“Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing Produk Sepatu pada 

Sentra Industri Sepatu Wedoro Sidoarjo Melalui Pendekatan SWOT 

Analisis”. Untuk memberikan gambaran dan informasi yang jelas tentang 

kekuatan, kelemahan, peluang, ancaman dan masalah daya saing, peneliti 

ini menggunakan pendekatan deskriptif (kualitatif) yang dilakukan dengan 

mencari hubungan yang menyeluruh dari suatu situasi. Peneliti 

membandingkan komponen peluang dan kekuatan (Strategi SO), peluang 

dan kelemahan (Strategi WO), kekuatan dan ancaman (Strategi ST), dan 

kelemahan dan ancaman (Strategi WT) menggunakan temuan penelitian ini 

untuk membuat matriks SWOT (Amirulloh, 2016). 

Kelima, Penelitian dari Nisa Azizah (2021) dengn judul “Strategi Pemasaran 

Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Produk Thai Tea (Studi 

Kasus Pada Zam-Zam Time Purwokerto)”. Penelitian ini menggunakan 

metode penelitian lapangan, yang melibatkan pengumpulan data sambal 

melakukan kerja lapangan untuk mengamati fenomena dalam setting 

alaminya. Peneliti menggunakan pendekatan bauran pemasaran 4P 

Marketing Mix, yang terdiri dari strategi produk, strategi harga, strategi 

tempat, dan strategi promosi berdasarkan hasil temuan penelitian (Azizah, 

2021). 

Keenam, Penelitian dari Khaerul Rangga Kentari dan Ita Purnama (2021) 

dengan judul “Analisis Strategi Pemasaran Distro Estizy dan Distro Aladdin 

Di Kota Bima”. Penelitian ini menggunakan metode komperatif yang 

dilakukan kepada konsumen yang pernah berbelanja di Distro Estizy dan 

Distro Aladdin. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perbedaan 

diantara dua kelompok data atau lebih (Herlita & Nurulrahmatia, 2020). 
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Ketujuh, Penelitian dari Kurniawati dan Amirul Mukminin (2021) dengan 

judul “Perbandingan Strategi Pemasaran Produk Antara Hokkymart dan 

Bollymart Kota Bima”. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif 

kuantitatif dengan sumber data primer. Dalam penelitian ini dilakukan 

analisis dalam beberapa tahap. Tahap yang pertama yaitu uji validitas dari 

instrument penelitian yang digunakan dalam pengumpulan data (Mukminin, 

2021) 

Tabel 2.4 

Peneliti Terdahulu 

No Nama 

Peneliti 

Judul 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

1 Aef 

Saefullah 

dan Anggi 

Pasca Arnu 

(2022) 

“Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Daya Saing 

Produk 

UMKM Ayam 

dan Ikan 

Bakar (Bakar 

Goreng)” 

Persamaan dari 

kedua penelitian 

ini yaitu 

keduanya 

menggunakan 

pendekatan 

penelitian yang 

sama (kualitatif), 

keduanya juga 

mengambil tema 

mengenai strategi 

pemasaran guna 

meningkatkan 

daya saing 

produk. 

Penelitian yang 

dilakukan Aef 

Saefullah dan 

Anggi Pasca Arnu 

ini lebih 

memfokuskan 

pada analisis 

strategi 

pemasaran untuk 

meningkatkan 

daya saing produk 

UMKM, dan 

strategi 

pemasaran yang 

digunakan dalam 

meningkatkan 

intensitas produk 

UMKM adalah 

dengan 
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melakukan divisi 

showcase. 

2 Irdha Yanti 

Musyawarah 

dan Desi 

Idayanti 

(2022) 

“Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Untuk 

Meningkatkan 

Penjualan 

pada Usaha 

Ibu Bagas di 

Kecamatan 

Mamuju” 

Persamaan dari 

kedua penelitian 

ini adalah 

menggunakan 

metode penelitian 

yang sama 

(kualitatfi), dan 

sama-sama 

meningkatkan 

daya saing 

penjualan produk 

nya pada strategi 

pemasaran. 

Penelitian yang 

dilakukan Irdha 

Yanti 

Musyawarah dan 

Desi Idayani lebih 

memfokuskan 

pada Analisis 

Strategi 

Pemmasarannya 

sedangkan 

peneliti terbaru 

Cuma 

memfokuskan pad 

Strategi 

pemasaran bukan 

Analisisnya. 

3 Selatika 

Putri dan 

Diana 

Prihadini 

(2021) 

“Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

dalam 

Persaingan 

Bisnis Kuliner 

(Studi Kasus 

pada Geprek 

Bensu, 

Pengasinan 

Bekasi 

Timur)” 

Persamaan dari 

kedua penelitian 

ini adalah sama-

sama 

menggunakan 

metode penelitian 

kualitatif, dan 

untuk teorinya 

menggunakan 

teori bauran 

pemasaran. 

Penelitian yang 

dilakukan Selatika 

Putri dan Diana 

Prihadini lebih 

memfokuskan 

pada analisisnya 

dalam startegi 

pemasarannya. 
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4 Mohammad 

Rifqi 

Amirulloh 

(2019) 

“Strategi 

Pemasaran 

untuk 

Meningkatkan 

Daya Saing 

Produk Sepatu 

pada Sentra 

Industri 

Sepatu 

Wedoro 

Sidoarjo 

Melalui 

Pendekatan 

SWOT 

Analisis” 

Persamaan dari 

kedua penelitian 

ini terletak pada 

pendekatan 

kualitatifnya, dan 

sama-sama 

memfokuskan 

pada strategi 

pemasarannya 

saja. 

Penelitian dari 

Mohammad Rifqi 

Amirulloh lebih 

memfokuskan 

pada pendekatan 

SWOT Analisis 

nya seangkan 

peneliti terbaru 

lebih 

memfokuskan 

stratgei 

pemasarannya 

dengan indikator 

keunggulan 

bersaing. 

5 Nisa Azizah 

(2021) 

“Strategi 

Pemasaran 

dalam 

Meningkatkan 

Volume 

Penjualan 

pada Produk 

Thai Tea 

(Studi Kasus 

pada 

Zamzamtime 

Purwokerto)” 

Persamaan dari 

kedua penelitian 

ini terletak pada 

metode 

penelitiannya 

yang 

menggunakan 

pendekatan 

kualitatif atau 

penelitian 

lapangan, dan 

sama-sama 

memfokuskan 

pada strategi 

pemasaran 

produk 

Perbedaan dari 

kedua penelitian 

ini tidak ada, 

karena sama-sama 

menggunakan 

teori bauran 

pemasaran untuk 

meningkatkan 

volume penjualan 

produk. 
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menggunakan 

teori bauran 

pemasaran. 

6 Khaerul 

Rangga 

Kentari dan 

Ita Purnama 

(2021) 

“Analisis 

Strategi 

Pemasaran 

Distro Estizy 

dan Distro 

Aladdin Di 

Kota Bima” 

Persamaan dari 

penelitian ini 

yaitu sama-sama 

memperbandingk

an produknya 

untuk menarik 

konsumen. 

Perbedaan dari 

penelitian ini 

yaitu penelitian 

yang dilakukan 

Khaerul Rangga 

Kentari dan Ita 

Purnama 

menggunakan 

metode 

komperatif 

sedangkan 

peneliti terbaru 

menggunakan 

metode komparasi 

7 Kurniawati 

dan Amirul 

Mukminin 

(2021) 

“Perbandingan 

Strategi 

Pemasaran 

Produk Antara 

Hokkymart 

dan Bollymart 

Kota Bima” 

Persamaan dari 

kedua penelitian 

ini adalah sama-

sama 

membandingkan 

produknya 

Perbedaan 

penelitian dari 

Kurniawati dan 

Amirul Mukminin 

yaitu 

menggunakan 

metode deskriptif 

kuantitatif dengan 

data primer 

sedangkan 

peneliti terbaru 

menggunakan 

metode penelitian 
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deskriptif 

kualitatif 

(Sumber: skripsi dan jurnal dari peneliti terdahulu) 

D. Landasan Teologis 

Islam sebagai agama yang menjunjung tinggi kebaikan bagi seluruh 

alam, selalu memperhatikan kesejahteraan manusia, khususnya dalam hal 

muamalah. Apakah suatu transaksi legal atau ilegal ada peraturan yang jelas 

mengaturnya. Perekonomian Indonesia tumbuh dengan cepat dan sangat 

kompetitif. Akibatnya, pelaku bisnis harus terus berinovasi menciptakan 

strategi pemasaran yang menguntungkan perusahaan dengan tetap 

berpegang pada prinsip ekonomi Islam (rahmatan lil’alamin). 

Setiap pelaku bisnis yang ingin sukses dalam persaingan bisnis yang 

semakin ketat saat ini akan sangat memperhatikan strategi pemasaran yang 

digunakan. Banyaknya barang saingan di pasar, baik yang mirip dengan 

produk maupun yang tidak, merupakan salah satu isu utama yang 

menyebabkan pemasaran menemui kendala. Karena itu, pelaku pasar 

kadang-kadang akan melanggar norma syariah untuk mempertahankan 

bisnisnya (Azizah, 2021). 

Konsep pemasaran islam haruslah didasari oleh filsafat dasar islam. 

Dan konsep dasar filsafat islam adalah tauhid. Dari konsep dasar ini 

kemudian akan melahirkan karakteristik pemasaran islam. Menurut 

Muhammad Syakir Sula dan Hermawan Kartajaya, pemasaran islam 

memiliki empat karakteristik. Pertama spiritualitas, dimana semua usaha 

pemasaran harus berpegang pada prinsip-prinsip Al-Qur’an dan Hadits. 

Seorang pemasar Islam harus berpikir bahwa menerapkan hukum Islam 

adalah pilihan terbaik yang mungkin dilakukan ketika melakukan operasi 

pemasaran. Yang kedua adalah etika, dimana setiap pemasar Islam harus 

berpegang pada prinsip-prinsip Islami yang bersumber dari Al-Qur’an dan 

Hadits. Dengan menjaga norma islam, Rasulullah saw telah mengajarkan 

para pengikutnya cara berdagang. Ketiga adalah realistis. Bersikap realistis 
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terutama mengacu pada memiliki pandangan yang fleksibel sambal 

menangani masalah pemasaran lokal. Keempat adalah humanistik. 

Bagaimanapun tidak memungkinkan pemasar Islam untuk melanggar 

hukum Islam. Ajaran islam menyatakan bahwa usaha pemasaran harus 

berpijak pada prinsip-prinsip islam, dijiwai dengan semangat ketakwaan 

kepada Allah SWT, dan mengerahkan segala upaya untuk memajukan 

kesejahteraan masyarakat. Allah berfirman: 

ٰٓ انَْ تكَُوْنَ تجَِارَةً عَنْ  يٰٰٓايَُّهَا الَّذِيْنَ اٰمَنوُْا لََ تأَكُْلوُْٰٓ  ا امَْوَالكَُمْ بَيْنكَُمْ بِالْباَطِلِ الََِّ
َ كَانَ بكُِمْ رَحِيْمًا ٢٩  ا انَْفسَُكُمْ ۗ اِنَّ اللّٰه نْكُمْ ۗ وَلََ تقَْتلُوُْٰٓ  ا ترََاضٍ م ِ

 

 “Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan 

harta sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam 

perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu”. 

(Q.S. An-Nisa :29) 

 

 Ayat tersebut menjelaskan larangan Allah SWT mengkonsumsi 

harta dengan cara-cara yang batil. Dalam konteks ayat tersebut, sesuatu 

disebut batil dalam jual beli jika dilarang oleh syara’. Meskipun segala 

bentuk perdagangan diperbolehkan atas dasar suka sama suka, penting 

untuk dicatat bahwa sisi lain nash Al-Qur’an dan hadis juga telah 

mengharamkan jual beli khamar, bangkai, daging babi dan segala yang 

diharamkan. Atas dasar inilah, di dalam diskursusfikih mu’amalah Islam 

ditemukan kajian tentang transaksi terlarang. 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan penulis adalah penelitian kualitatif 

dengan menggunakan pendekatan deskriptif. Deskriptif adalah salah satu 

penelitian yang dapat menuturkan atau memecahkan masalah yang ada 

sekarang berdasarkan data, menginterprestasi maupun menganalisis. 

Penelitian kualitatif deskriptif adalah suatu penelitian yang hanya 

memaparkan situasi dan peristiwa. Data yang dikumpulkan adalah berupa 

kata-kata, gambar, dan bukan angka-angka. Dengan demikian, laporan 

penelitian akan berisi kutipan-kutipan data untuk memberi gambaran 

penyajian laporan. Data tersebut mungkin berasal dari naskah wawancara, 

catatan lapangan, foto, videotape, dokumen pribadi, catatan atau memo, dan 

dokumen resmi lainnya. Pertanyaan dengan kata tanya, mengapa, alasan 

apa, dan bagaimana terjadinya akan senantiasa dimanfaatkan oleh peneliti 

(Nurdiansyah, Fajar; Ruqoyah, 2021). Penelitian ini secara fundamental 

bergantung pada pengamatan pada manusia dalam keasannya sendiri dan 

berhubungan dengan orang-orang tersebut dalam bahasanya dan dalam 

peristilahannya (Rahmat, 2009). Dalam penulisan ini penulis akan 

mendeskripsikan Analisis Perbandingan Strategi Pemasaran untuk 

Meningkatkan Daya Saing Bisnis Chicken Geprek Peeh Mas Mian dan 

Sambel Uleg Dadakan. 

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Dalam penelitian ini, penulis mengambil dua lokasi. Pertama di 

Jalan Soeparno No. 69 Karangwangkal, Purwokerto Utara, Banyumas, Jawa 

Tengan dan yang kedua Jalan Riyanto No. 86, Kadisari, Sumampir, Kec. 

Purwokerto Utara, Kabupaten Banyumas, Jawa Tengah. Lokasi ini dipilih 

peneliti dikarenakan cukup data untuk menunjang penelitian seperti halnya 

tempatnya yang strategis tidak jauh dari tempat tinggal peneliti dan 
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mempunyai potensi yang baik serta untuk mengetahui Analisis 

Perbandingan Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing Bisnis 

Chicken Geprek Peeh Mas Mian dan Sambel Uleg Dadakan yang mana 

dimasa setelah Covid-19 ini para pengusaha berbondong-bondong 

meningkatkan daya saing untuk menarik konsumen serta terjadinya 

peningkatan pendapat setiap bulannya. 

Peneliti perlu menentukan batasan waktu untuk penelitian agar 

waktu yang digunakan dapat dimanfaatkan sebaik, selektif dan seefisien 

mungkin. Peneliti sudah sepantasnya selalu berpegang pada tujuan masalah 

dan jadwal yang sudah direncanakan sebelumnya. Waktu penelitian 

dilakukan pada bulan Maret-Juni 2023. 

C. Subjek dan Objek Penelitian 

1. Subjek Penelitian 

Subjek ialah orang-orang yang terlibat dalam penelitian, adapun subjek 

dalam penelitian ini adalah pemilik usaha Chicken Geprek Peeh 

MasMian (Bapak Supri) dan Sambel Uleg Dadakan (Ibu Hasna) di 

Daerah Karangwangkal dan Sumampir Purwokerto Utara Kabupaten 

Banyumas. 

2. Objek Penelitian 

Objek penelitian ialah  hal yang menjadi sasaran pada penelitian, yang 

menjadi objek pada penelitian ini ialah Perbandingan Strategi 

Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing Bisnis ( Studi Kasus 

Chicken Geprek Peeh Mas Mian dan Sambel Uleg Dadakan). 

D. Sumber Data 

Mengenai sumber data yang peneliti gunakan dalam penelitian ini dapat 

dikelompokkan menjadi dua, yaitu : 

1. Data Primer 

Data primer adalah informasi yang diperoleh langsung dari sumber 

aslinya. Sumber informasi utama penelitian ini adalah wawancara 
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langsung dengan pemilik usaha Chicken Geprek Peeh MasMian (Bapak 

Supri) dan Sambel Uleg Dadakan (Ibu Hasna), karyawan dan para 

konsumen yang akan membeli. Untuk data primer konsumen yang 

diperlukan harus sebanyak-banyaknya guna mendukung keaslian data 

tersebut. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah informasi yang diperoleh dari bacaan yang telah 

dipublikasikan atau melalui literasi. Informasi yang telah diperoleh dari 

wawancara pemilik bisnis diperkuat dan dilengkapi dengan data 

sekunder. Dokumentasi yang berkaitan dengan item penelitian 

merupakan data sekunder dari penelitian tersebut, misalnya pemilik 

usaha, karyawan ataupun dari konsumen. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

1. Observasi 

Semua yang didasarkan pada pengamatan. Karena peneliti 

menggunakan panca inderanya sendiri untuk melihat langsung objek 

disekitarnya, maka observasi merupkan proses pencarian data yang 

sangat akurat dalam suatu penelitian (Sugiyono, 2012). Sambil melihat 

kebijakan yang diambil oleh pengelola usaha makanan dan fungsi sosial 

yang telah dilakukan, observasi langsung digunakan untuk 

mengumpulkan data yang diperlukan. 

2. Wawancara 

Untuk memperoleh informasi yang relevan dengan tujuan penelitian, 

pendekatan pengumpulan data melalui wawancara melibatkan melihat 

langsung ke responden atau narasumber. Ini juga dapat digambarkan 

sebagai dialog dua arah. Wawancara dilakukan oleh pemilik usaha, 

karyawan serta para konsumen yang membeli produk tersebut 

(Amirulloh, 2016). 
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3. Dokumentasi 

Memperoleh data dan informasi berupa buku, arsip, catatan, tulisan, 

angka, dan foto yang dapat berupa laporan dan informasi yang dapat 

membantu penelitian merupakan salah satu cara yang dapat digunakan. 

F. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data yang peneliti gunakan ialah dengan penggunaan 

analisis kualitatif dengan metode pengumpulan data seperti observasi, 

wawancara, dan dokumentasi. Dengan demikian, setelah diperolehnya data 

yang cukup dengan metode deskriptif kualitatif yaitu mengumpulkan data-

data yang diperlukan serta dapat menggambarkan atau mendeskripsikan 

fenomena yang disusun menjadi kalimat atau paragraph, kemudian 

dianalisa untuk mendapatkan kesimpulan. 

1. Reduksi Data 

Meringkas data, mengidentifikasi komponen utamanya, 

berkonsentrasi, dan mencari tema dan pola yang menghilangkan 

informasi yang tidak relevan adalah contoh dari reduksi data. Dalam 

pendekatan ini, jumlah informasi yang lebih sedikit dapat memberikan 

gambaran yang lebih jelas dan memudahkan peneliti untuk 

mengumpulkan informasi. 

Pada saat mereduksi data, peneliti pun dipandu dengan tujuan yang 

akan dicapai. Tujuan utamanya ialah pada temuan. Apabila peneliti 

menemukan suatu yang dipandang terlihat asing atau tidak memiliki 

pola, justru hal inilah yang dapat dijadikan sebagai perhatian dalam 

mereduksi data.  

Dengan reduksi data ini, peneliti akan memilih serta dapat 

memfokuskan data-data yang pokok dari hasil pengamatan langsung di 

lapangan yang berkaitan dengan perbandingan strategi pemasaran 

untuk meningkatkan daya saing bisnis kemudian dapat merangkumnya 

serta dapat mengkategorikan dengan data yang sesuai. 
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2. Penyajian Data 

Penyajian data dilakukan setelah data di reduksi. Biasanya, hal ini dapat 

dilakukan dengan menggunakan grafik, ringkasan, hubungan antar 

kategori, dan alat bantu visual lainnya. Ini sering digunakan dengan 

teks naratif juga. Data akan disajikan lebih tertata dengan pola 

hubungan agar lebih mudah memahami apa yang terjadi. Hal ini 

bertujuan untuk mempermudah peneliti dalam merencanakan dan 

menyiapkan tahapan-tahapan selanjutnya. 

3. Verifikasi Data 

Verifikasi adalah Teknik analisis data yang digunakan untuk 

memastikan bahwa tidak ada kesalahan fatal dalam setiap tahapan 

pengumpulan informasi atau data yang ditemukan di lapangan. Selain 

itu, kegiatan ini dilakukan untuk mengumpulkan data yang solid untuk 

tahap pengumpulan data berikutnya. Keberhasilan dan efisiensi studi 

mendalam nantinya dapat diuntungkan dari data yang akurat (Hayati, 

2021). 

4. Penarikan Kesimpulan 

Penarikan kesimpulan merupakan teknik analisis data yang berisi 

bukti-bukti yang kuat, valid dan konsisten sesuai apa yang ditentukan 

di lapangan. Sebuah kesimpulan nantinya akan menjadi informasi yang 

mencakup hasil keseluruhan penelitian, yang dapat disajikan dalam 

laporan penelitian pada bagian bab penutup. 

Berdasarkan apa yang ditemukan di lapangan, penarikan kesimpulan 

adalah teknik analisis data yang menggunakan bukti-bukti yang kuat, 

handal, dan konsisten. Sebuah kesimpulan kemudian akan berkembang 

menjadi data yang menggabungkan temuan umum penelitian, yang 

kemudian dapat diberikan dalam bab akhir laporan penelitian. 

G. Uji Keabsahan Data 

Tahap terakhir bagi peneliti yang telah mencapai kesimpulan adalah 

memverifikasi kebenaran data yang telah mereka kumpulkan agar 
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memberikan hasil yang dapat dipercaya. Pendekatan triangulasi digunakan 

untuk memverifikasi keakuratan data yang menggunakan sumber dan 

metode. 

1. Triangulasi Sumber 

Triangulasi sumber atau triangulasi yang memerintahkan peneliti untuk 

mengumpulkan data dari berbagai sumber yang tersedia, adalah 

gagasan bahwa data yang serupa akan lebih dapat dipercaya Ketika 

digalsi dari sumber yang berbeda, seperti membandingkan data yang 

diamati dengan wawancara, membandingkan apa yang dikatakan orang 

didepan umum denga napa yang mereka katakana secara pribadi, 

membandingkan apa yang dikatakan orang denga napa yang dilihat 

terus-menerus, membandingkan keadaan dan perspektif seseorang 

dengan orang-orang dari strata sosial yang berbeda, dll (Tazkia et al., 

2023). Peneliti menggunakan berbagai bahan termasuk wawancara 

pedagang, observasi lapangan, serta catatan, jurnal atau buku yang 

membahas berbagai taktik pemasaran untuk meningkatkan daya saing 

perusahaan. 

2. Triangulasi Metode 

Metode pengumpulan data yang dikenal sebagai “Triangulasi Metode” 

memverifikasi keakuratan informasi atau keandalan temuan penelitian 

yang dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan dokumentasi 

dari pemilik bisnis tempat penelitian dilakukan. Triangulasi metode ini 

dilakukan dengan mengumpulkan data menggunakan Teknik 

tambahan. Dengan menggabungkan metode-metode tersebut dengan 

wawancara tidak terstruktur, dimungkinkan untuk mendapatkan 

informasi yang tepat (Azizah, 2021). 
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BAB IV  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg 

Dadakan 

1. Chicken Geprek Peeh MasMian 

Chicken Geprek Peeh MasMian merupakan usaha yang bergerak di 

bidang kuliner yang berdiri sejak tahun 2018 oleh bapak Panca. Bapak 

Panca ini berasal dari kota Cilacap, beliau yang tadinya hanya menjual 

beberapa potong Chicken Geprek sekarang sudah bisa menjual hingga 

puluhan ekor ayam. Dengan seiring berkembang dan pesatnya usaha 

kuliner tersebut, maka bapak Panca menularkan resep kuliner tersebut 

kepada kakak nya yang Bernama bapak Supri. Bapak Supri yang 

tadinya tidak mau untuk membuka usaha kuliner tersebut karena masih 

bekerja di salah satu kantor yang ada di Purwokerto sekarang sudah 

mau untuk membuka usaha tersebut untuk pekerjaan sampingan. Bapak 

Supri sudah membuka usaha tersebut sejak tahun 2020 tepatnya di kota 

Purwokerto dan sudah memiliki dua (2) cabang. Usaha chicken geprek 

ini dinamakan dengan Chicken Geprek Peeh MasMian yang beralamat 

di Jl. Soeparno No.69 Karangwangkal dan satu lagi beralamat di Jl. 

Riyanto Sumampir, Purwokerto Utara, Banyumas, Jawa Tengah (Supri, 

Pemilik Usaha, 17 Mei 2023) 

Pemilihan nama MasMian ini awal mula karena gabungan antara 

kedua anak pak Supri yang bernama Dimas dan Demian dan 

digabungkan menjadi nama MasMian untuk dijadikan nama produk 

tersebut. Jadi pemilihan nama MasMian adalah sebuah doa dan harapan 

dari pemilik usaha agar usahanya akan terus berkembang karena kerja 

keras dan doa keluarga untuk mengharumkan nama keluarga (Supri, 

Pemilik Usaha, 17 Mei 2023). 

Dalam hal ini yang menjadi ciri khas dari Chicken Geprek Peeh 

MasMian adalah terletak pada ciri khas rasa sambal yang memiliki tiga 
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(3) varian rasa sambal yaitu sambal ijo, sambal bawang dan sambal 

terasi. Dan untuk bisa bertahan ditengah maraknya usaha kuliner 

chicken geprek melakukan inovasi dan selalu menjaga kualitas produk 

agar dapat bersaing di pasaran. Untuk harga pada produk kuliner ini 

dibilang cukup murah karena dengan satu porsi nya hanya dengan Rp. 

11.000 saja kita sudah bisa menikmati kuliner tersebut (Supri, Pemilik 

Usaha, 17 Mei 2023). 

Untuk masalah strategi pemasaran di Chicken Geprek Peeh 

MasMian ini sudah menggunakan beberapa cara untuk 

mempromosikannya seperti menggunakan sosial media Whatsapp, 

Instagram, Facebook, Shopee Food, Grab Food, dan TikTok. Namun 

untuk masalah pembukuan keuangan, usaha Bapak Supri masih 

menggunakan cara manual karena memang belum sempat dan belum 

ingin menggunakan alat teknologi untuk pembukuan keuangan di 

tempat usaha tersebut. Berdasarkan wawancara dengan Bapak Supri, 

beliau juga menuturkan bahwasanya, beliau akan segera belajar tentang 

bagaimana cara pembukuan otomatis agar semua alur keluar masuk 

keuangan bisa tercatat dengan efisien, dan untuk strategi 

mempromosikan juga akan belajar lebih giat lagi agar usahanya bisa 

dikenal oleh masyarakat lebih luas lagi dan banyak dikenal orang 

(Supri, Pemilik Usaha, 17 Mei 2023). 

Gambar 2 
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Untuk struktur organisasi, pada usaha Bapak supri belum memiliki 

struktus organisasi karena hanya memiliki dua (2) orang karyawan yang 

membantunya sehingga belum dibuatkan strukturnya, namun sudah 

memiliki visi, misi dan tujuan dari Chicken Geprek Peeh MasMian. 

Adapun Visi, Misi dan Tujuan dari usaha kuliner Bapak Supri ini 

adalah sebagai berikut : 

a. Visi 

Menjadikan tempat usaha makanan kuliner yang mampu 

memberikan kesan  puas dan nyaman di hati pelanggan. 

b. Misi 

a) Kepuasan pelanggan adalah tujuan utama kami 

b) Mempermudah kalangan masyarakat untuk mendapatkan 

produk yang diinginkan 

c) Mampu menyediakan variasi menu terbaru yang menjadi ciri 

khas dari produk tersebut 

c. Tujuan 

a) Ingin mempermudah bagi siapa saja yang akan membeli 

produk kuliner kami 

b) Menjadi tempat usaha yang dipercaya para pelanggan 

c) Menjadi tempat yang memberikan kepuasan bagi pelanggan 

dengan menjamin keaslian produk kami (Supri, Pemilik 

Usaha, 17 Mei 2023) 

2. Sambel Uleg Dadakan 

Sambel Uleg Dadakan merupakan suatu usaha yang bergerak di 

bidang kuliner. Pendiri sambel uleg dadakan ini adalah Ibu Hasna, 

beliau adalah orang asli Purwokerto tepatnya di daerah Beji, yang 

berusaha mengembangkan keahliannya dibidang memasak untuk 

berjualan. Awal mula adanya sambel uleg dadakan yaitu Ibu Hasna 

hanya berjualan di rumahnya pada tahun 2018, tetapi dengan seiring 

berkembangnya zaman dan banyak konsumen yang membeli akhirnya 

beliau memutuskan untuk mengontrak di salah satu tempat makan yang 
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berada di Jl. Riyanto, Sumampir, Purwokerto Utara untuk membuka 

warung, alhasil warung tersebut hingga saat ini masih berjalan dan 

makin banyak konsumen membelinya. Ibu Hasna saat ini masih 

memiliki satu cabang saja, tetapi sebentar lagi akan membuka cabang 

kedua di daerah kampus Universitas Muhammadiyah Purwokerto 

(Hasna, Pemilik Usaha, 18 Mei 2023). 

Pemilihan nama dan asal usul nama Sambel Uleg Dadakan 

diciptakan karena proses pembuatan makanan yang dipesan konsumen 

disajikan secara mendadak, artinya sambel yang menjadi ciri khas di 

sana dibuat dengan cara mendadak dan apabila ada yang memesan saja. 

Maka dari itu disebut sambel uleg dadakan karena proses 

pembuatannya serba dadakan. Yang menjadi ciri khas adalah terletak 

pada sambelnya yang memiliki tiga (3) varian rasa sambal yaitu sambal 

ijo, sambal bawang, dan sambal terasi. Untuk menu yang ada pada 

sambel uleg dadakan yang tadinya hanya ada satu menu kini menjadi 

beberapa menu karena banyak saran dari para konsumen untuk 

menambah varian menu agar lebih laris dan menarik konsumen untuk 

membelinya (Hasna, Pemilik Usaha, 18 Mei 2023). 

Karena keterbatasannya Ibu Hasna masih menggunakan strategi 

pemasaran yang sederhana, belum menggunakan teknologi masa kini. 

Seperti cara mempromosikannya belum ada dan hanya dari mulut 

kemulut lah beliau memasarkannya, untuk pembukuan masalah 

keuangan juga masih mengggunakan manual. Ibu Hasna hanya dibantu 

oleh dua (2) anaknya saja, dan kedua anaknya tersebut juga belum bisa 

memasarkan produk tersebut dengan cara yang menarik, sehingga 

untuk usaha Ibu Hasna ini dibilang tertinggal jauh untuk masalah 

pemasaran yang menggunakan teknologi masa kini. Dan pada usaha Ibu 

Hasna ini belum meiliki sruktur organisasi karena masih terbilang usaha 

yang masih kecil (Hasna, Pemilik Usaha, 18 Mei 2023). 

Berdasarkan wawancara bersama Ibu Hasna, beliau menuturkan 

bahwasanya tempat usaha tersebut akan menggunakan strategi 
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pemasaran dan mempromosikan serta cara pembukuan keuangan tidak 

dilakukan secara sederhana atau manual, anak-anak Ibu Hasna sedang 

mengusahakan agar tempat usaha tersebut berkembang lebih pesat lagi 

dan lebih banyak diketahui oleh orang-orang baik itu di dalam kota 

maupun diluar kota (Hasna, Pemilik Usaha, 18 Mei 2023). 

Adapun Visi dan Misi yang ada pada usaha Ibu Hasna adalah sebagai 

berikut : 

a. Visi 

Menjadi usaha yang professional dan menghasilkan produk yang 

berkualitas. 

b. Misi 

Memberikan pelayanan dan produk yang terbaik dan memuaskan 

bagi konsumen (Hasna, Pemilik Usaha, 18 Mei 2023). 

B. Strategi Pemasaran Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg 

Dadakan 

Berdasarkan hasil wawancara dengan para pelaku usaha kuliner 

tersebut, mereka mengaku bahwa tidak memiliki strategi pemasaran yang 

khusus, sistem pemasarannya pun sebenarnya masih sederhana, dimana 

hanya melayani pembeli yang datang ke rumah makan tersebut dan 

mengantarkan apabila ada yang memesan. Tetapi pada kuliner Chicken 

Geprek Peeh MasMian ini untuk pemesanan sudah bisa melalui aplikasi 

Waatshapp, Instagram, Shopeefood, dan Grabfood. Dan untuk kuliner di 

Sambel Uleg Dadakan baru menggunakan aplikasi Watshapp saja untuk 

pemesanan. Hal tersebut disebabkan oleh kurangnya pengetahuan tentang 

strategi pemasaran yang mumpuni, tidak ada pelatihan khusus hanya belajar 

secara mandiri melalui tutorial youtube yang ada. Namun karena lokasi 

kedua usaha kuliner tersebut terbilang sangat strategis dan sudah banyak 

orang tau, maka itu akan memberikan kemudahan untuk konsumen agar 

datang ke tempat dengan sendirinya. 
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Namun, para pelaku usaha ini benar-benar terlibat dalam kegiatan 

strategi pemasaran sejalan dengan teori yang sedang berlaku, mereka hanya 

tidak menyadarinya karena masih ada kekurangan informasi mengenai 

strategi pemasaran yang asli dan efektif. 

Strategi pemasaran adalah rencana yang menyeluruh, terpadu dan 

menyatu di bidang pemasaran, yang memberikan panduan tentang kegiatan 

yang akan dijalankan untuk dapat tercapainya tujuan pemasaran suatu 

perusahaan (Erlina, 2021). Dalam memasarkan suatu barang yang 

dihasilkan, terdapat tujuh kegiatan utama yang terdiri dari kegiatan-kegiatan 

yang menyangkut karakteristik barang atau jasa yang akan dipasarkan 

diantaranya produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, dan bukti fisik. 

Adapun strategi marketing mix yang telah dilakukan oleh kedua usaha 

tersebut, antara lain : 

1. Chicken Geprek Peeh MasMian 

a. Produk (Product) 

Bapak Supri menawarkan produk olahan daging ayam yang 

dibuat menjadi crispy dengan tiga (3) varian rasa sambal yaitu 

sambal ijo, sambal bawang, dan sambal terasi. Usaha kuliner 

chicken geprek ini selalu memberikan kualitas yang baik, rasa yang 

enak, dan kemasan yang menarik. Dalam hal ini produk chicken 

geprek lebih unggul dari produk lainnya. Hal ini diperoleh dari 

wawancara kepada pemilik yang mengatakan : 

“Iya, yang kita pakai di dunia kuliner makanan ini ada tiga 

(3)  varian rasa sambal yaitu sambal bawang, sambal ijo, 

dan sambal terasi” (Hasil wawancara pemiliki usaha pada 

tannggal 17 Mei 2023). 

“Standarisasinya dijaga jadi kualitas rasanya tidak 

berubah” (Hasil wawancara pemilik usaha pada tanggal 17 

Mei 2023). 

Dengan hal tersebut Chicken Geprek Peeh MasMian dalam 

menjaga kualitas produknya sangat dijaga. Dalam pembuatan 

produknya menggunakan bahan-bahan yang berkualitas bagus agar 

kualitas rasa juga enak. 
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“Produknya memiliki rasa yang enak, rasa sambal yang 

super pedas menjadi menu favorit untuk konsumen pecinta 

pedas” (Hasil wawancara pemilik usaha pada tanggal 17 Mei 

2023). 

Dengan pernyataan tersebut Chicken Geprek Peeh MasMian 

meyakinkan konsumen bahwa rasa dan kualitas yang ditawarkan 

memang enak. Kualitas produk yang sangat terjaga membuat 

konsumen lebih berminat untuk membeli produk chicken geprek 

tersebut. 

b. Harga (Price) 

Bapak Supri mengklaim bahwa harga tersbeut masuk akal 

dan sesuai dnegan kemampuan rata-rata orang membayar. Harga 

paket chicken geprek+sambal Rp. 8.000 dan harga paket 

chicken+sambal+nasi Rp. 11.000, namun Bapak Supri tetap 

berhasil menghitung anggaran biaya produksi dan menghasilkan 

keuntungan. Beliau menegaskan bahwa penetapan harga suatu 

sproduk, selain kualitas dan harganya, merupakan faktor kunci 

dalam menentukan berapa banyak orang yang akan membelinya. 

Pembayaran dapat dilakukan dengan menggunakan QRIS, dan 

menurutnya harga merupakan faktor kunci dalam bidang 

pemasaran. Harga yang terjangkau diharapkan dapat menarik 

minat konsumen untuk mencicipi produk kuliner tersebut. 

“Dengan harga Rp. 11.000 itu sudah termasuk murah karena 

kami sudah mendapatkan makanan dengan ciri khas sambel 

yang enakk banget dan pastinya bisa request tingkat 

kepedasannya juga ya, ngga pelit dalam pelayanan” (Hasil 

wawancara kepada karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian, Rizal, 17 Mei 2023). 

Hal tersebut diatas juga didukung oleh pernyataan dari 10 

orang konsumen Bapak Supri yang telah diwawancarai oleh 

peneliti, diantaranya Zahra, Rizal, Ammal, Dara, Azkia, Uswah, 

Tya, Amelia, Prima, dan Reza. Menurut penuturan mereka harga 

yang ditawarkan oleh Bapak Supri merupakan harga yang paling 

murah dibandingkan dengan penjual-penjual lainnya. 
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c. Tempat (Place) 

Penentuan lokasi merupakan hal yang paling penting dalam 

menjalankan sebuah usaha, walaupun lokasi usaha dengan lokasi 

rumah pengusaha berbeda dan sedikit jauh tetapi itu tidak menjadi 

masalah. Lokasi usaha Bapak Supri ini ada dua (2) dan terletak di 

dua daerah yaitu yang pertama ada di Jl. Riyanto Sumampir dan 

yang kedua ada di Jl. Soeparno No. 69 Karangwangkal. Kedua 

letak tersebut sangat strategis, tetapi yang paling menguntungkan 

adalah letak kedua yang ada di Jl. Soeparno karena dengan letak 

yang strategi juga dekat dengan kampus Universitas Jenderal 

Soedirman sehingga konsumen pun lebih banyak. Dan Ketika ada 

yang mencari produk tersebut tidak sulit untuk menemukannya 

karena terletak di pinggir jalan dan mudah untuk diketahui semua 

orang. 

“Kedua lokasi berada di tepi jalan dan ramai sehingga 

mudah untuk dijangkau dan strategis” (Hasil wawancara 

pemilik usaha pada tanggal 17 Mei 2023). 

Jika memang masih ada yang tidak mengetahui akan lokasi 

tempat tersebut tidak perlu khawatir, karena Bapak Supri juga 

sudah membuat petunjuk jalan online di maps sehingga jika ada 

yang tidak mengetahui akan lokasinya bisa dilihat di maps. 

d. Promosi (Promotion) 

Dalam mempromosikan usahanya Bapak Supri mengakui 

awalnya hanya dari mulut ke mulut saja, kemudian dengan seiring 

berkembangnya zaman dan bermunculan teknologi, Bapak Supri 

mempromosikan produk atau usahanya lewat aplikasi online 

seperti media sosial Wathshapp, Facebook, Instagram, Shopee 

Food, Grab Food dan TikTok. Apabila ada yang memesan via 

Whatshapp maka karyawan di tempat usaha Bapak Supri siap 

untuk mengantarkannya, tetapi hanya di sekitar tempat usaha dan 

belum bisa mengantar hingga keluar daerah tersebut. 
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“Promosinya menarik ada di semua sosmed, jadi apabila 

kita ingin mengetahui produk tersebut ada atau tidak 

gampang tinggal lihat di media sosial” (Hasil wawancara 

konsumen pada tanggal 17 Mei 2023). 

Dengan pernyataan tersebut dapat dikatakan bahwa chicken 

geprek dari segi promosi menarik. Promosi yang dilakukan oleh 

chicken geprek yaitu memanfaatkan media sosial dalam 

mempromosikan produknya. Promosi tersebut merupakan promosi 

yang sangat efektif dan berpengaruh. 

e. Orang (People) 

Pada usaha Bapak Supri ini para konsumen yang datang 

untuk membeli tidak hanya untuk golongan dewasa tetapi dari anak 

kecil hingga dewasa boleh mencicipi produk tersebut, karena 

produk tersebut memang sangat enak dimakan di semua kalangan. 

Sudah banyak yang menjadi pelanggan tetap maupun pelanggan 

baru dari produk Bapak Supri tersebut. Bapak Supri juga memiliki 

tenaga orang atau karyawan yang membantunya di tempat usaha, 

sehingga meringankan pekerjaan Bapak Supri. 

“Saya hanya memiliki dua karyawan karena memang sudah 

cukup untuk saat ini, mungkin nanti jika sudah menambah 

cabang baru nambah karyawan” (Hasil wawancara pemilik 

usaha pada tanggal 17 Mei 2023).  

Dengan pernyataan tersebut, bahwa Bapak Supri cukup 

memiliki dua (2) karyawan saja untuk membantunya, karena 

memang dirasa sudah cukup dengan karyawan tersebut, belum siap 

apabila menambah. 

f. Proses (Proces) 

Proses pembuatan usaha kuliner chicken geprek Bapak Supri 

ini mula-mula untuk olahan daging ayam dibaluri bumbu ayam dan 

di bekukan ke dalam freezer agar bumbu meresap dan saat 

digoreng menghasilkan rasa yang enak, dan untuk sambal juga 

proses pembuatan tidak dimasak secara mendadak, tetapi dimasak 

di rumah terlebih dahulu dengan cara di blender setelah itu baru 

dimasak, untuk olahan daging ayam setelah dimasukkan kedalam 
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freezer lalu digoreng, proses penggorangan ayam dilakukan di 

tempat usaha. 

Proses penggorengan awalnya daging ayam diaduk sebanyak 

2 kali dan adukan yang pertama di rendam selama 5 menit dan 

adukan yang kedua diaduk lagi agar mendapatkan tekstur krispi 

setelah itu di goreng selama 15 menit agar menghasilkan tekstur 

krispi dan renyah. Penggorengan tidak dilakukan langsunng 

menggoreng daging ayam hingga habis, tetapi menggoreng 

beberapa potong jika sudah habis lalu menggoreng lagi, dengan itu 

bertujuan agar tekstur daging ayam selalu renyah dan crispy (Hasil 

observasi pada tanggal 17 Mei 2023). 

g. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Bukti fisik yang dilakukan Bapak Supri dalam usahanya 

adalah dengan cara pelayanan yang baik dan maksimal. Selain itu, 

unsur dari bukti fisik bisa berupa keberadaan tempat usaha, produk, 

logo, hingga kemasan dan isi produk yang dijual, serta 

menyediakan tempat parkir yang tidak terlalu luas untuk para 

konsumen. Sejauh ini usaha yang dijalankan oleh Bapak Supri 

sudah menerapkan bukti fisik dengan baik dan sesuai apa yang 

diharapkan (Hasil Observasi, pada tanggal 17 Mei 2023). 

2. Sambel Uleg Dadakan 

a. Produk (Product) 

Strategi produk merupakan Langkah taktis yang dilakukan 

oleh pedagang, sehubungan dengan barang dagangan yang akan 

dipasarkan. Oleh karena itu, strategi produk ini sangat penting 

karena konsumen akan berhenti membeli produk yang diiklankan 

jika mereka tidak puas dengan produk yang dihasilkan. Faktor 

utama dalam menciptakan strategi produk adalah kebahagiaan 

konsumen. 

“Dari produk olahan yang saya buat inimemang memiliki 

ciri khas sendiri untuk memikat hati konsumen agar tertarik 
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membeli produk saya” (Hasil wawancara pemilik usaha pada 

tanggal 18 Mei 2023). 

Keunggulan dari produk Ibu Hasna adalah terletak pada ciri 

khas sambelnya dibandingkan dengan yang lainnya, Ibu Hasna 

menciptakan ciri khas tersendiri dari produknya untuk memikat 

hati para konsumen supaya membeli produk tersebut. Ibu Hasna 

juga menciptakan beberapa menu makanan untuk dihidangkan 

kepada para konsumennya. 

b. Harga (Price) 

Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang sifatnya 

fleksibel dimana setiap saat dapat berubah menurut waktu dan 

tempatnya. Dalam hal penentuan harga, menurut penentuan dari 

Ibu Hasna beliau mengikuti standar di pasaran mulai dari Rp. 

10.000 – Rp. 29.000, namun jika mengambil dalam jumlah banyak 

beliau mengaku boleh didiskusikan kembali soal harga. 

Ibu Hasna juga menawarkan layanan pengantaran langsung 

ke tempat konsumen tanpa menarik biaya ongkos kirim, tetapi 

untuk daerah sekitar tempat usaha saja dan belum bisa pengantaran 

diluar daerah tempat usaha karena keterbatasan tenaga yang 

membantu. Hal tersebut beliau lakukan untuk meningkatkan 

loyalitas konsumen dan untuk memastikkan konsumen akan terus 

melakukan pembelian ulang di tempatnya. 

Menurut beliau, penetapan harga tersebut sudah dengan 

berbagai pertimbangan seperti dari segi biaya produksi dan biaya 

operasional, serta beliau juga tetap memperhatikan kesesuaian 

dengan harga pasar. 

“Menurut saya untuk semua menu yang ada di Sambel Uleg 

Dadakan ini memiliki rasa dan ciri khas sendiri ya, tetapi 

yang membuat laris untuk kalangan pelajar/mahasiswa si 

yang harganya Rp. 10.000 sudah mendapatkan paket 

ayam+es teh” (Hasil wawancara kepada pelanggan Sambel 

Uleg Dadakan, Prima, 18 Mei 2023). 
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Berdasarkan penuturun dari 10 konsumen yang ada pada 

Sambel Uleg Dadakan yang peneliti lakukan diantaranya, Dita, 

Indah, Prima, Diana, Meli, Sandrina, Wulan, Mawar, Bunga, dan 

Zaenal bahwasanya harga yang ada pada produk tersebut terbilang 

masih standar. Mereka juga sudah menjadi langganan di Sambel 

Uleg Dadakan. 

c. Tempat (Place) 

Lokasi usaha Ibu Hasna memiliki nilai lebih sebab tempat 

usaha tersebut dibilang sudah cukup strategis karena terletak di 

tempat yang ramai. Berdasarkan wawancara dengan Ibu Hasna, 

beliau berkata ia memiliki kediaman yang terletak sangat jauh dari 

keramaian dan tidak banyak orang tau sehingga membingungkan 

untuk dijangkau apabilaada konsumen yang mencarinya, karena 

beliau ingin mengembangkan usahanya tersebut akhirnya 

memutuskan untuk mencari lokasi yang strategis serta mudah 

dijangkau, sehingga didapatlah lokasi tepat di Jl. Riyanto No. 86, 

Kadisari, Sumampir, Kec. Purwokerto Utara, Kabupaten 

Banyumas, Jawa Tengah (Hasil observasi pada tanggal 18 Mei 

2023). 

d. Promosi (Promotion) 

Dalam mempromosikan produknya, Ibu Hasna hanya 

membuat banner besar untuk dipasang di depan tempat ushanya, 

hal tersebut untuk memudahkan orang yang lewat untuk dapat 

mengetahuinya. Untuk promosi khusus beliau mengaku tidak 

pernah, selama ia menjalankan usahanya, adapun kegiatan promosi 

yang dilakukan hanyalah melayani langsung para konsumen yang 

datang ke tempat usahanya sehingga Ibu Hasna secara langsung 

melayani konsumen pada saat pembelian. 

“Saya belum bisa menerapkan promosi melalui media sosial 

karena memang keterbatasan ilmu teknologi dan anak-anak 

saya yang membantu pun juga belum bisa bagaimana cara 
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mempromosikan produknya” (Hasil wawancara pemilik 

usaha pada tanggal 18 Mei 2023). 

Menurut pemaparan beliau, dengan mempertahankan 

kepercayaan konsumen sebaik mungkin serta menjaga keaslian 

kualitas produknya, tanpa promosi khusus pun banyak pelanggan 

yang datang langsung ke tempat usahanya. Hal tersebut terbukti 

hingga saat ini. Unruk cara mempromosikan lewat sosial media, 

Ibu Hasna masih membahasnya dengan anaknya karena memang 

kurangnya ilmu pengetahuan teknologi saat ini. 

e. Orang (People) 

Ibu Hasna hanya memiliki dua (2) orang yang membantu 

keehariannya di tempat usaha, dua orang tersebut adalah anak dari 

Ibu Hasna sendiri, jadi tidak ada karyawan dari luar karna 

semuanya bisa diatasi oleh beliau. Produk tersebut tidak hanya 

dicicipi oleh orang dewasa saja, tetapi semua kalangan dari anak 

kecil hingga dewasa bahkan lansia pun boleh menikmati produk 

tersebut. 

“Yang membantu saya adalah kedua anak saya, ini memang 

sudah pilihannya untuk meneruskan usaha saya, jadi cukup 

anak-anak saya saja yang menangani usaha tersebut” (Hasil 

waancara Ibu Hasna pada tanggal 18 Mei 2023). 

Menurut beliau, anak-anaknya mampu meneruskan 

usahanya dan memang itu adalah keinginannya, jadi yang 

menghandel nantinya adalah anak-anaknya Ibu Hasna. 

f. Proses (Process) 

Proses dalam suatu usaha memang sangat penting, jika tdak 

ada proses maka usaha tersebut tidak bisa dijalankan. Proses 

pengolahan makanan kuliner yang ada di tempat usaha Ibu Hasna 

memang dibilang masih sangat sederhana karena belum ada alat 

khusus atau canggih untuk memasaknya, tetapi dengan proses yang 

sederhana itu tidak merugikan para konsumen karena konsumen 

senantiasa menunggu dengan sabra proses pengelolaan makanan 

tersebut. Untuk menu nya ada yang dibakar, digoreng, ataupun di 



51 
 

 
 

geprek dan untuk pengelolaan sambel yang dulunya dibuat secara 

mendadak Ketika ada yang membeli, sekarang dengan 

berkembangnya zaman dan sudah banyak konsumen membeli 

akhirnya untuk sambal tidak dibuat secara mendadak melainakn 

dimasak di pagi hari sekalian banyak sehingga tidak menghambat 

proses pengelolaan makanan (Hasil observasi tanggal 18 Mei 

2023) 

g. Bukti Fisik (Physical Evidence) 

Bukti fisik yang ada pada usaha Ibu Hasna berupa pelayanan 

yang baik dan ramah, keberadaan tempat usaha, logo atau banner, 

kualitas isi dari produk tersebut, kemasan dan tempat parkir yang 

tidak terlalu luas untuk para konsumennya. Sejauh ini untuk bukti 

fisik yang ada pada tempat usaha Ibu Hasna sudah terbilang bagus 

dan sesuai pada umumnya (Hasil Observasi, pada tanggal 18 Mei 

2023). 

3. Indikator Keunggulan Bersaing pada usaha Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan, antara lain: 

1) Produk yang unik 

Kedua produk yang ada pada Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan memiliki keunikan tersendiri, mulai dari 

menu atau varian sambal yang memiliki ciri khas tersendiri, hal itu 

merupakan salah satu keunikan dari kedua produk tersebut. Yang 

menjadi unik dari kedua usaha ini adalah terletak pada ciri khas 

rasa sambalnya yang sama-sama memiliki tiga (3) varian rasa 

sambal yang menjadi favorit yaitu sambal ijo, sambal barang, dan 

sambal terasi. 

“Yang membuat unik dan digemari konsumen adalah cita 

rasa sambal yang katanya beda dari yang lain” (Hasil 

wawancara kepada Bapak Supri pada tanggal 17 Mei 

2023). 

“Kalau produk saya yang unik ada di tiga varian sambal 

dan beberapa menu, itu yang membuat konsumen banyak 
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yang membeli” (Hasil wawancara kepada Ibu Hasna pada 

tanggal 18 Mei 2023). 

Dari kedeua usaha tersebut, disamping memiliki keunikan 

tersendiri ternyata juga memiliki kesamaan yang terletak pada 

varian sambal, walaupun memang beda rasa tetapi memiliki ciri 

khasnya tersendiri untuk memikat hati para konsumen. 

2) Pelayanan yang unik 

Menurut peneliti pelayan yang unik pada kedua tempat usaha 

tersebut hampir sama yaitu semua konsumen dilayani dengan baik 

mau konsumen itu beli atau tidak tetap dilayani dengan baik, 

ditanya maunya apa dan menjelaskan tentang menu makanan yang 

ada pada tempat usaha tersebut, dan dalam penampilan juga misal 

di tempat usaha Chicken Geprek Peeh MasMian menerapkan 

keunikan dengan penampilan yang rapi dan menggunakan atribut 

seperti hiasan dikepala atau kadang menggunakan jilbab dengan 

motif gambar chicken geprek untuk menarik hati konsumen agar 

merasa tertarik karena pelayanan yang unik, dan untuk di Sambel 

Uleg Dadakan hanya menerapkan penampilan yang rapi dan sopan 

saja belum ada keunikan yang lainnya. 

“Saya menciptakan keunikan pada pelayanan yang saya 

berikan dengan melayani dan menjelaskan secara rinci 

apa saja produk saya dan penampilan yang dimodif 

dengan menggunakan hiasan bando atau jilbab dengan 

motif gambar geprek” (Hasil wawancara kepada Bapak 

Supri pada tanggal 17 Mei 2023). 

“Pelayanan yang unik di tempat usaha saya memang 

belum ada, tetapi untuk pelayanan yang baik serta 

penampilan yang sopan sudah saya terapkan” (Hasil 

wawancara kepada Ibu Hasna pada tanggal 18 Mei 2023). 

Kedua usaha tersebut sudah menerapkan pelayanan yang unik di 

usahanya masing-masing, walaupun pada usaha Sambel Uleg 

Dadakan belum menciptakan yang unik pada pelayanan tetapi 

sudah menerapkan pelayanan yang baik sesuai prosedur usahanya. 
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3) Produk yang murah 

Produk pada usaha Bapak Supri dibilang sangat murah 

dibandingkan dengan tempat lain, dan untuk usaha Ibu Hasna juga 

menerapkan harga yang standar pada umumnya dan tergantung 

para konsumen memilih menu sesuai keinginan karena pada tempat 

Ibu Hasna semua harga berbeda tidak seperti pada tempat Bapak 

Supri yang mana harga produknya semua sama. 

“Untuk harga Rp. 11.000 ini menurut saya murah, karena 

selain harganya yang murah produk tersebut kualitas rasa 

nya juga sangat memuaskan apalagi dengan porsinya yang 

banyak tidak pelit sambal juga” (Hasil wawancara kepada 

konsumen Chicken Geprek Peeh MasMian pada tanggal 17 

Mei 2023”. 

“Saya sering belinya yang harga Rp. 10.000 sudah dengan 

paket es the, memang termasuk harga yang paling murah 

dan untuk mahasiswa seperti saya sangat senang jika 

membeli produk yang murah dan mengenyangkan” (Hasil 

wawancara kepada konsumen Sambel Uleg Dadakan pada 

tanggal 18 Mei 2023). 

Berdasarkan penuturan konsumen yang membeli kedua produk 

tersebut memang di tempat Bapak Supri dan Ibu Hasna untuk 

masalah harga terbilang murah, tidak disangka dengan harga yang 

murah dan kualitas yang baik juga mempengaruhi konsumen. 

4) Pionir 

Tentunya kedua usaha tersebut memiliki karakeristik yang berbeda 

untuk memikat hati para konsumen. Apakah produk tersebut 

digunakan untuk semua orang atau kalangan terbatas, atau produk 

tersebut dikonsumsi untuk semua usia atau hanya umur tertentu. 

Karakteristik yang ada pada kedua tempat usaha tersebut terletak 

pada ciri khas sambel dan olahan ayam gepreknya antara dibuat 

crispy atau hanya digoreng biasa. 

“Karakteristik yang saya ciptakan pada produk saya yaitu 

terletak pada rasa sambel yang memang kata konsumen 

beda dari yang lain dan tekstur ayam crispy yang lembut” 

(Hasil wawancara kepada Bapak Supri pada tanggal 17 Mei 

2023). 



54 
 

 
 

“Jika ditempat saya karakteristik ada pada sambal dan 

beberapa olahan produk yang disajikan dengan cara 

digoreng,bakar, atau geprek” (Hasil wawancara kepada Ibu 

Hasna pada tanggal 18 Mei 2023). 

Berdasarkan penuturan kedua para usaha tersebut, bahwa mereka 

memiliki karakteristik yang berbeda di setiap produknya dan itu 

yang akan menjadikan ciri khas pada produk-produk tersebut dan 

lebih disukai oleh konsumen. 

5) Trendsetter 

Pemasaran suatu produk tidak boleh berjalan terlalu jauh dari 

fenomena atau trend yang ada di sekitarnya. Menurut hasil 

wawancara, kedua para usahawan ini terus memantau apa saja yang 

menjadi trend masa kini.  

“untuk masalah trend saya selalu memantau karena itu akan 

menjadi nilai plus untuk kelancaran usaha saya, misalnya 

waktu itu ayam geprek yang tadinya hanya ayam goreng yang 

hanya digeprek dengan sambal sekarang yang menjadi trend 

menambahkan perpaduan krispy menjadi chicken geprek dan 

saya juga memadukannya dengan keju mozzarella untuk 

menambah cita rasa yang berbeda, walaupun sudah mencoba 

hal baru yang menjadi tren tetap saja yang menjadi favorit 

adalah ketiga sambal tersebut yaitu sambal ijo, sambal 

bawang dan sambal terasi nya” (Hasil Wawancara, Bapak 

Supri, 17 Mei 2023). 

“kalua saya juga selalu memantau apa yangmenjadi trend 

kuliner saat ini, maka untuk menu dan variasi sambal saya 

tambahkan misalnya seperti menambahkan sambal teri, 

sambal matah, sambal jeruk, tetapi tidak menghilangkan ciri 

khas dari ketiga sambal yang pertama kali dibuat” (Hasil 

Wawancara, Ibu Hasna, 18 Mei 2023). 

Dari penuturan kedua pelaku usaha tersebut, mereka sudah 

menerapkan beberapa yang menjadi trend masa kini, dengan 

menambah varian yang sebelumnya belum ada mereka tambahkan. 

6) Produk Substitusi,  

Produk substitusi merupakan harga yang dibebankan pada setiap 

produk-produk substitusi yang disesuaikan dengan bahan baku apa 

saja yang digunakan. Selain itu, harga produk yang dibebankan 

sesuai dengan apa yang didapatkan oleh konsumen. Makanan-
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makanan dari produk substitusi misalkan chicken geprek juga 

memberikan harga Rp. 11.000 untuk satu porsi di tempat Bapak 

Supri dan Rp. 15.000 – Rp. 29.000 per porsi sesuai dengan pilihan 

menu di tempat Ibu hasna. 

“Ditempat saya memang sudah merupakan barang 

substitusi karena chicken geprek makanan berat yaitu 

makanan pengganti” (Hasil wawancara kepada Bapak 

Supri pada tanggal 17 Mei 2023). 

“Produk saya sudah termasuk produk substitusii karena 

makanan berat itu pengganti dari semua makanan” (Hasil 

waancara kepada Ibu Hasna pada tanggal 18 Mei 2023). 

Kedua produk tersebut memang merupakan barang pengganti 

karena jenis produk tersebut termasuk makanan berat dan  memang 

cocok untuk makanan pengganti, apalagi bagi pecinta kuliner 

pedas ini memang sangat cocok. 

C. Analisis Perbandingan Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan Daya 

Saing Bisnis Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg 

Dadakan 

Dapat kita lihat perbandingan strategi pemasaran yang ada pada 

usaha Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ini 

diantaranya : 

Tabel 1.5 

Perbandingan Strategi Pemasaran Chicken Geprek Peeh MasMian 

dan Sambel Uleg Dadakan 

No Marketing Mix 

7P 

Chicken Geprek 

Peeh MasMian 

Sambel Uleg 

Dadakan 

1 Produk (Product) Produk yang 

diciptakan oleh Bapak 

Supri adalah makanan 

kuliner khas 

buatannya sendiri, 

Bapak Supri mampu 

Produk yang 

diciptakan oleh Ibu 

Hasna adalah olahan 

makanan kuliner 

buatannya sendiri, Ibu 

Hasna yang tadinya 
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mempertahankan 

produknya dengan 

tidak menambah atau 

mengurangi variasi 

menu pada produk 

tersebut agar stabil dan 

mudah dikenal banyak 

orang. 

Produk yang 

dihasilkannya adalah 

chicken geprek 

dimana ciri khas dari 

produk ini terletak 

pada rasa sambal yang 

begitu nikmat, terdapat 

tiga (3) varian rasa 

sambel diantaranya 

ada sambal ijo, sambal 

bawang, dan sambal 

terasi. 

Bapak Supri hanya 

mempertahankan 

produk tersebut dan 

tidak menambah 

dengan menu lain 

walaupun banyak 

orang yang 

menyarankan untuk 

menambah menu lain. 

hanya membuat dua 

menu dengan tiga (3) 

varian rasa sambal 

yaitu sambal ijo, 

sambal bawang, dan 

sambal terasi kini 

menambahkan 

produknya dengan 

beberapa menu. 

Pertamanya Ibu Hasna 

hanya mengolah 

masakan daging ayam 

digoreng/bakar, 

namun sekarang 

dengan bertambahnya 

menu ada ikan atau 

beberapa sayur yang 

menjadi menu di 

tempat usaha tersebut. 

Menurut Ibu hasna 

dengan menambah 

menu supaya usahanya 

lebih menarik dan 

tidak membosankan 

untuk hidangan 

kuliner tersebut. Ibu 

hasna juga 

menciptakan varian 

sambal terbaru yaitu 

sambal teri, sambal 
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mattah dan sambal 

jeruk. 

2 Harga (Price) Harga yang ada pada 

tempat usaha Bapak 

Supri ini terbilang 

sangat murah 

dibandingkan tempat 

lainnya karena beliau 

mematok harga paket 

nasi+chicken geprek 

dengan harga Rp. 

11.000 dan untuk satu 

potong ayam tanpa 

nasi hanya dengan Rp. 

8.000 saja.  

Menurut penuturan 

beberapa mahasiswa 

yang peneliti 

waancarai, bahwa 

harga segitu memang 

sangat murah dengan 

porsi yang banyak. 

Di tempat usaha Ibu 

Hasna ini memang 

harga per produknya 

berbeda-beda tetapi 

masih standar pada 

umumnya, untuk 

harga Rp.10.000 sudah 

cukup bagi kalangan 

mahasiswa tetapi 

untuk porsinya masih 

kurang kenyang di erut 

orang yang memiliki 

porsi makan banyak. 

Ibu Hasna mematok 

harga mulai dari Rp. 

10.000 – Rp. 29.000 

saja untuk per 

porsinya. 

3 Tempat (Place) Usaha yang beralamat 

di Jl. Riyanto, 

Sumampir Purwokerto 

dan di Jl. Soeparno 

No.69 

Karangwanngkal ini 

memiliki tempat yang 

sangat strategi, karena 

Pada tempat ini juga 

sudah memiliki letak 

yang strategis tetapi 

tidak se ramai di 

tempat usaha Bapak 

Supri karena bukan 

komplek area 

mahasiswa jadi hanya 
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terletak di tempat 

keramaian dan mudah 

diketahui oleh orang-

orang dan terletak di 

antara komplek 

mahasiswa Universitas 

Jenderal Soedirman, 

maka dari itu tempat 

ini menjadi sangat 

strategi dan 

mendukung untuk 

dijalankannya usaha 

tersebut. 

orang yang lewat saja 

yang mengetahui 

adanya usaha tersebut 

4 Promosi 

(Promotion) 

Pada Chicken Geprek 

MasMian ini sudah 

menerapkan cara 

mempromosikan lewat 

akun sosial media 

online seperti 

Whatshapp, 

Instagram, Facebook, 

Shopee Food, Grab 

Food dan TikTok. 

Pada Sambel Uleg 

Dadakan ini belum 

menggunakan strategi 

promosi yang unggul 

hanya saja 

menggunakan aplikasi 

Whatshapp untuk 

pemesanan secara 

online, jadi di tempat 

ini masih sederhana 

hanya dari mulut ke 

mulut saja. 

5 Orang (People) Pada usaha ini 

memiliki 2 orang 

karyawan, tidak ada 

pengkhususan untuk 

peran kerj akaryawan, 

Sama seperti usaha 

Bapak Supri bahwa di 

tempat Ibu Hasna juga 

hanya memiliki dua 

(2) karyawan dan 
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semua dilakukan 

bersama dan secara 

bergantian.  

Biasanya konsumen 

membeli produk 

tersebut karena 

melihat beberapa 

teman membeli 

produk tersebut atau 

dari mulut ke mulut, 

dan bisa dikonsumsi 

untuk semua kalangan. 

peran kerja sudah 

dibagi sesuai dengan 

bidangnya. 

Dan sama juga bahwa 

setiap konsumen yang 

membeli biasanya 

mereka tau bahwa 

produk tersebut enak 

karena omongan dari 

orang atau dari mulut 

ke mulut, oleh sebab 

itu produk menjadi 

banyak orang yang 

mengetahuinya dan 

bisa dikonsumsi untuk 

semua kalangan. 

6 Proses (Process) Pada usaha Chicken 

Geprek Peeh MasMian 

ini untuk proses 

pengelolaan masih 

manual belum ada alat 

teknologi yang 

membantunya, 

dimulai dari 

penggorengan juga 

dilakukan di tempat 

usaha bukan di rumah 

lalu dibawa ke tempat 

usaha, hal itu agar 

kualitas produk yang 

dihasilkan bisa 

Pada usaha Sambel 

Uleg Dadakan ini 

sama saja bahwa 

proses pengelolaannya 

masih manual belum 

ada teknologi yang 

membantunya, artinya 

di tempat ini semua 

yang konsumen pesan 

di sajikan dengan cara 

dadakan dari mulai 

lauk hingga sambal 

disajikan dengan cara 

mendadak apabila ada 

yang memesan saja. 
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semaksimal mungkin, 

tetapi untuk sambal 

memang diproses pada 

saat dirumah karena 

untuk mempersingkat 

waktu. 

7 Bukti Fisik 

(Physical 

Evidence) 

Bukti fisik memang 

sangat penting. Contoh 

dari bukti fisik di 

tempat usaha Bapak 

Supri ini adalah 

kualitas pelayanan 

yang begitu 

professional, 

bangunan tempat 

usaha yang memadai, 

adanya banner desain 

Chicken Geprek Peeh 

MasMian untuk 

memudahkan para 

konsumen saat 

pencarian lokasi, 

peralatan makan yang 

bersih dan memadai, 

dan kemasan produk 

yang bagus dan rapi, 

serta menyediakan 

tempat parkir untuk 

memudahkan para 

konsumen yang 

membawa kendaraan. 

Contoh bukti fisik dari 

usaha Ibu hasna ini 

adalah dengan adanya 

bangunan tempat 

usaha yang memadai, 

pelayanan yang 

professional baik yang 

makan ditempat 

ataupun dengan 

pemesanan dilayani 

dnegan ramha, adanya 

banner untuk 

memudahkan 

konsumen 

mendapatkan tempat 

tersebut, peralatan 

yang bersih dan 

kemasan produk yang 

bagus, serta 

menyediakan tempat 

parkir yang tidak 

terlalu luas untuk para 

konsumennya yang 

membawa kendaraan. 
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Hasil dari observasi yang telah peneliti lakukan, bahwasanya 

menurut teori yang sudah dijelaskan pada bab sebelumnya, pada dasarnya 

semua strategi yang diterapkan para pengusaha meliputi produk (product), 

harga (price), tempat (place), promosi (promotion), orang (people), proses 

(process), dan bukti fisik (physical evidence) telah dijalankan dengan baik. 

Strategi-strategi tersebut memiliki keunggulan masing-masing yang 

tujuannya untuk meningkatkan daya tarik konsumen. Dari semua strategi 

yang telah diterapkan tentunya ada yang memiliki peranan penting dalam 

upaya meningkatkan penjualan produk secara lebih dari semua strategi yang 

diterapkan (Hasil Observasi, pada tanggal 20 Mei 2023). 

Memang ketujuh strategi memiliki peranan penting dalam suatu 

usaha, strategi yang sesuai dengan kondisi dan keadaan para pelaku usaha 

serta strategi yang masih berjalan dengan baik dan berpengaruh dengan 

sempurna hanya ada beberapa, diantaranya strategi tempat, strategi 

promosi, strategi produk dan strategi harga.Strategi tempat merupakan 

strategi pertama yang memiliki prioritas untuk meningkatkan kepercayaan 

konsumen sehingga memungkinkan pelanggan untuk lebih mudah 

menyelesaikan pembelian. Menurut hasil wawancara, lokasi merupakan 

varian pemasaran dengan keuntungan keseluruhan terbesar dalam penjualan 

kedua produk yang bersangkutan. Taktik pertama yang sangat penting 

dalam membangkitkan minat konsumen dan mempengaruhi keputusan 

mereka untuk membeli adalah strategi tempat. Konsumen banyak 

melakukan pembelian dengan datang langsung ke lokasi tempat usaha yang 

sudah banyak orang tau pastinya. Para pelaku usaha mengaku bahwa 

mereka diuntungkan karena lokasi yang sangat strategis dan menghasilkan 

keuntungan yang sesuai walaupun kadang naik kadang turun itu adalah hal 

yang biasa untuk para pelaku usaha dalam menjalankan bisnisnya. 

“Dari awal usaha memang saya sudah mulai mempromosikan nya 

lewat sosial media seperti Whatshapp, Instagram, Facebook, 

Shopee Food, Grab Food, dan TikTok agar usaha saya bisa 



62 
 

 
 

berkembang lebih luas lagi dan banyak orang yang membelinya” 

(penuturan bapak Supri) 

“saya belum pandai dan belum bisa untuk melakukan suatu promosi 

yang khusus, biasanya konsumen akan datang dengan sendirinya 

mencari keberadaan produk tersebut atau dari mulut ke mulut saja, 

jadi memang usaha saya masih sangat sederhana” (penurutan Ibu 

Hasna) 

Berdasarkan hasil wawancara dari kedua tempat usaha diatas, 

keduanya mempunyai cara tersendiri dalam melakukan strategi promosi 

pada usahanya, Bapak Supri yang sudah bisa melakukan promosi dengan 

cara online atau melalui media sosial sedangkan Ibu Hasna yang masih 

menggunakan cara sederhana untuk mempromosikannya hanya dengan 

mulut ke mulut saja. Selanjutnya strategi yang paling berpengaruh adalah 

strategi produk. Strategi produk merupakan strategi kedua yang memiliki 

pengaruh penting untuk meningkatkan daya tarik konsumen sehingga dapat 

menentukan keputusan pembelian. Kedua produk tersebut sangat dijaga 

kualitas nya, dapat dilihat dari produk yang sudah ada. Produk yang 

berkualitas dan terjamin akan meningkatkan daya tarik konsumen agar mau 

membeli dan menjadi pelanggan. Kedua usaha tersebut mampu 

menciptakan produk yang baik untuk dipasarkan, alhasil produk tersebut 

hingga saat ini memang sudah dibilang sukses dan yang menjadi favorit bagi 

para konsumen, apalagi yang menyukai makanan pedas. Menurut Kotler 

dan Amstrong (2008), strategi pemasaran memiliki peranan penting bagi 

suatu usaha dimana kegiatan yang dilakukan dalam proses pemasaran 

memberikan dampak positif bagi suatu usaha, seperti hal nya salah satu 

strategi yang paling berpengaruh adalah strategi produk, dimana seorang 

pengusaha harus meningkatkan kualitas produknya agar terus 

meningkatkan mutu penjualannya. Strategi produk yang peneliti lakukan ini 

sama dengan yang terdapat pada peneliti terdahulu yaitu menurut Khaerul 

Rangga Kentari dan Ita Purnama (2021), menurutnya bahwa dalam 

penelitiannya strategi yang sangat berpengaruh adalah strategi produk. Dan 

strategi ini juga dijelaskan pada ayat Al-Qur’an surah An-Nisa Ayat 29, 
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bahwa perdagangan yang berlaku atas dasar suka sama suka dan yang 

mempengaruhi kualitas produknya. 

Strategi keempat setelah strategi tempat, promosi dan produk atau 

strategi yang sangat berpengaruh pada kedua usaha tersebut adalah terletak 

pada strategi harga yang menjadi pilihan untuk konsumen. Harga yang 

murah dengan kualitas yang bagus dan pelayanan yang baik akan 

menjadikan produk tersebut lebih banyak diminati oleh para konsumen. 

Dari kedua usaha tersebut, untuk harga yang ditetapkan sudah dalam 

perhitungan RAB yang susuai dan sudah termasuk harga yang murah, jadi 

tidak dihiraukan bahwa kedua usaha tersebut memang menciptakan produk 

dengan harga yang murah dan kualitas yang baik. 

Peneliti dapat menyimpulkan bahwa strategi yang paling 

berpengaruh dalam Marekting Mix 7P yang ada pada usaha Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan terletak pada strategi tempat, 

strategi produk, strategi harga, dan strategi proosi. Dimana kedua tempat 

usaha tersebut sudah menerapkan bagaimana strategi pemasraan yang 

bagus, walaupun untuk beberapa memang masih ada yang kurang bagus 

atau kurang menarik tetapi keddua usaha tersebut sudah menerapkannya 

dengan baik. Berdasarkan hasil observasi mengenai indikator keunggulan 

bersaing yang dilakukan pada usaha Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ini, peneliti bisa menyimpulkan bahwa keduanya 

memiliki ciri khas dan karakteristik yang berbeda, mulai dari produk yang 

unik, pelayanan yang unik, harga yang murah, karakteristik, trend, dan 

barang substitusi. 

Menurut peneliti, yang unik pada kedua tempat tersebut dan sudah 

mengalami peningkatan dengan berkembangnya zaman adalah pada tempat 

usaha Bapak Supri yaitu Chicken Geprek Peeh MasMian yang menerapkan 

pelayanan yang dibilang unik dengan menggunakan atribut dikepala atau 

kadang menggunakan jilbab bermotif chicken geprek untuk karyawannya 

yang perempuan demi menarik hati konsumen agar dapat membeli 

produknya disertai dengan penampilan dan prosedur pemesanan yang 
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dijelaskan secara detail kepada konsumen ntah itu akan membeli produk 

atau tidak membelinya pelayanan dilakukan dengan sangat professional. 

Tetapi tidak dihiraukan walaupun ditempat Ibu Hasna masih sederhana 

dalam segala hal, beliau masih mempertahankannya agar kualitas produk 

yang didapatkan dapat maksimal dan menjaga kepercayaan para konsumen 

serta dalam pelayanan juga sudah sangat professional standart pada 

umumnya di tempat usaha dengan memberikan pelayanan semaksimal 

mungkin agar pembeli merasa nyaman ketika sedang membeli produk 

tersebut. 

Indikator dari keunggulan bersaing ini sebisa mungkin harus selalu 

diperhatikan dan ditingkatkan lagi agar usaha yang sudah dijalankan tidak 

tertinggal dari usaha-usaha di tempat lain, seperti memperhatikan trend 

yang sedang meningkat, persaingan harga antar pengusaha,meningkatkan 

kualitas produk, dan meningkatkan pelayanan yang lebih baik danmenarik 

lagi agar konsumen yang membeli merasa lebih nyaman, dihargai dan betah 

serta menjadi pelanggan di tempat usaha tersebut (Hasil Observasi pada 

tanggal 20 Mei 2023). Dari hasil analisa peneliti terhadap bauran pemasaran 

atau marketing mix 7P dan indikator keunggulan bersaing serta wawancara 

kepada beberapa konsumen, bahwa kebanyakan konsumen menyukai 

produk keduanya, disamping murah juga kualitas yang ada pada produk 

tersebut juga bagus. Maka dari itu para pengusaha harus selalu 

mempertahankan strategi pemasaran dan keunggulan bersaingnya agar 

produk bisa terus meningkatkan volume penjualannya (Hasil Observasi 

pada tanggal 20 Mei 2023).
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BAB V  

PENUTUP 

1. Kesimpulan 

Setelah melakukan penelitian dengan mengumpulkan data-data 

yang kemudian dianalisis dengan teori yang ada, terdapat dua (2) 

kesimpulan yang peneliti dapatkan dari hasil pembahasan tersebut, 

diantaranya : 

1. Strategi pemasaran yang digunakan oleh Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan yakni menggunakan marketing 

mix (product, price,place, promotion, people, process, and physical 

evidence) dan indikator keunggulan bersaing. Produk olahan yang ada 

pada kedua usaha tersebut memiliki karakteristik yang berbeda tetapi 

yang menjadi ciri khas adalah terletak pada rasa ketiga varian sambal 

tersebut dan harga yang diberikan sangat murah dimana harga 

tergantung dengan kualitas produk yang di beli sehingga tidak 

merugikan konsumen yang membeli produk tersebut. Mengenai 

promosi yang dilakukan kedua usaha tersebut masih berbeda, pada 

usaha Chicken Geprek Peeh MasMian sudah menggunakan promosi 

melalui media sosial dan untuk di tempat Sambel Uleg Dadakan masih 

sederhana belum melalui media sosial. 

2. Bardasarkan analisis mengenai strategi pemasaran dan keunggulan 

bersaing maka dapat ditrarik kesimpulan bahwa strategi yang 

diterapkan kedua usaha tersebut sudah berjalan dengan bagus dan 

untuk keunggulan bersaing yang ada pada kedua usaha tersebut juga 

sudah berjalan dengan bagus, keunggulan bersaing tersebut meliputi 

produk yang unik, pelayanan yang unik, harga yang murah, pionir atau 

karakteristik, trendsetter atau trend, dan produk substitusi, serta 

strategi yang menjadi unggul dalam penelitian ini strategin produk, 

tempat, harga dan promosi.  
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2. Saran 

Untuk mencapai tujuan yang lebih optimal serta dapat memberikan 

manfaat jangka Panjang bagi para pengusaha, maka peneliti memberi 

masukan beberapa saran sebagai bahan pertimbangan dan proses 

pengembangan lebih lanjut. Adapun saran-saran diantaranya: 

1. Untuk senantiasa meningkatkan kualitas produk misal memperhatikan 

pengemasan produk yang lebih menarik sehingga ketertarikan dan 

loyalitas konsumen dapat terjaga. 

2. Sebaiknya untuk keberlanjutan usaha ke depannya, baik usaha 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan dapat 

melengkapi usahanya dengan izin-izin wajib untuk dipenuhi. Seperti 

izin pendirian usaha, izin pendaftaran merk, dan lain sebagainya. 

Sehingga nanti dapat memiliki merk yang dapat dikenal masyarakat. 

3. Dari segi promosi, baik dari usaha Chicken Geprek Peeh MasMian 

dan Sambel Uleg Dadakan dapat lebih ditingkatkan lagi serta dapat 

memanfaatkan kemajuan teknologi seperti melakukan penjualan 

lewat media sosial dan e-commerce yang saat ini sedang meningkat.
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LAMPIRAN-LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Pedoman Wawancara dan Hasil Wawancara 

Daftar Pertanyaan Wawancara Pemilik Usaha 

1. Sejarah Singkat kedua usaha  

2. Product (Produk) 

a. Produk apa saja yang dijual oleh pengusaha? 

b. Apakah produk yang dijual memiliki kualitas yang bagus? 

c. Apakah produk yang dijual bervariasi? 

3. Price (Harga) 

a. Bagaimana cara yang dilakukan dalam menentukan harga? 

b. Bagaimana system yang dilakukan dalam pembayaran? 

c. Apakah harga yang ditetapkan sudah sesuai dengan kualitas? 

d. Apakah harga yang ditetapkan mempengaruhi penjualan? 

4. Place (Tempat) 

a. Bagaimana cara yang dilakukan dalam mennetukan lokasi? 

b. Apakah lokasi yang dipilih merupakan strategis? 

c. Apakah lokasi yang dipilih dapat mempengaruhi penjualan? 

5. Promotion (Promosi) 

a. Promosi apa saja yang dilakukan dalam menarik konsumen? 

b. Media apa saja yang digunakan dalam melakukan promosi? 

c. Apakah promosi yang dilakukan efektif? 

6. People (Orang) 

a. Berapakah jumlah karyawan yang membantu? 

b. Apakah efektif jika hanya 2 orang karyawan sedangkan produk semakin 

hari semakin meningkat? 

c. Apakah konsumen banyak yang datang ke tempat? 

7. Process (Proses) 

a. Bagaimana proses pengolahan usaha tersebut? 

b. Higienis atau tidak dalam pengolahannya? 

8. Physical Evidence (Bukti Fisik 



 

 
 

a. Apa ada tempat parkir untuk konsumen yangmembawa kendaraan? 

b. Bangunan tempat usaha apakah sudah strategis? 

c. Pelayanan yang diberikan apakah sesuai prosedur? 

Indikator Keunggulan Bersaing 

1. Produk yang unik itu produk yang seperti apa? 

2. Pelayanan yang unik itu yang seperti apa? 

3. Apakah produk yang ad aitu termasuk produk yang murah? 

4. Apa saja karakteristik yang ada pada produk tersebut? 

5. Trend apa yang ada pada produk tersebut? 

6. Produk Substitusi itu produk yang seperti apa? 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Daftar Pertanyaan Wawancara Konsumen 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

3. Apa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari sisi produk, harga, tempat, promosi, orang, proses, 

dan bukti fisiknya ? 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Hasil Wawancara Pemilik Usaha (Bapak Supri) 

1. Bagaimana sejarah singkat dari Chicken Geprek Peeh MasMian? 

Jawab : Sesuai yang saja jelaskan tadi, intinya Chicken Geprek Peeh MasMian 

ini berdiri kurang lebih sudah 2 tahun dan sudah memiliki dua (2) tempat di 

Purwokerto saat ini dan akan membuka cabang ketiga nya tetapi masih mencari 

lokasi yang strategis untuk membuka usaha. 

2. Product (Produk) 

a. Produk apa saja yang dijual oleh pengusaha? 

Jawab : Hanya menjual Chicken Geprek dengan tiga varian rasa sambal 

b. Apakah produk yang dijual memiliki kualitas yang bagus? 

Jawab : Ya memiliki kualitas yang bagus 

c. Apakah produk yang dijual bervariasi? 

Jawab : Ya bervariasi dalam bentuk sambal 

3. Price (Harga) 

a. Bagaimana cara yang dilakukan dalam menentukan harga? 

Jawab : Menyesuaikan dengan harga pasaran dan memperhitungkan modal 

terlebih dahulu 

b. Bagaimana system yang dilakukan dalam pembayaran? 

Jawab : untuk pembayaran dilakukan secara langsung, tetapi ada yang 

membayar dengan aplikasi QRIS 

c. Apakah harga yang ditetapkan sudah sesuai dengan kualitas? 

Jawab : Ya sudah sesuai 

d. Apakah harga yang ditetapkan mempengaruhi penjualan? 

Jawab : Ya sudah sesuai 

4. Place (Tempat) 

a. Bagaimana cara yang dilakukan dalam menentukan lokasi? 

Jawab : Memilih-milih dulu tempat lokasi yang sekiranya itu strategis 

b. Apakah lokasi yang dipilih merupakan strategis? 

Jawab : Ya strategis 

c. Apakah lokasi yang dipilih dapat mempengaruhi penjualan? 

Jawab : Ya sangat berpengaruh 



 

 
 

5. Promotion (Promosi) 

a. Promosi apa saja yang dilakukan dalam menarik konsumen? 

Jawab : Promosi melalui aplikasi biasanya 

b. Media apa saja yang digunakan dalam melakukan promosi? 

Jawab : Whatshapp, Instagram, Facebook, Shopee food, Grab food, Tiktok 

c. Apakah promosi yang dilakukan efektif? 

Jawab : Ya sangat efektif 

6. People (Orang) 

a. Berapakah jumlah karyawan yang membantu? 

Jawab : 2 orang 

b. Apakah efektif jika hanya 2 orang karyawan sedangkan produk semakin 

hari semakin meningkat? 

Jawab : Untuk saat ini masih bisa diatasi 

c. Apakah konsumen banyak yang datang ke tempat? 

Jawab : Ya banyak 

7. Process (Proses) 

a. Bagaimana proses pengolahan usaha tersebut? 

Jawab : proses pengolahan produk dilakukan ditempat usaha agar 

mendapatkan tekstur yang renyah dan masih fresh 

b. Higienis atau tidak dalam pengolahannya? 

Jawab : Ya sangat dijaga kehigenisannya 

8. Physical Evidence (Bukti Fisik 

a. Apa ada tempat parkir untuk konsumen yangmembawa kendaraan? 

Jawab : Ada 

b. Bangunan tempat usaha apakah sudah strategis? 

Jawab : Sudah 

c. Pelayanan yang diberikan apakah sesuai prosedur? 

Jawab : Sudah 

 

 



 

 
 

Indikator Keunggulan Bersaing 

1. Produk yang unik itu produk yang seperti apa? 

Jawab : Produk yang memiliki ciri khas tersendiri menurut saya adalah produk 

yang unik. 

2. Pelayanan yang unik itu yang seperti apa? 

Jawab : pelayanan yang unik yang dapat menarik hati konsumen untuk 

membelinya seperti selalu menjelaskan produk apa saja yang dijual, 

penampilan yang menarik seperti menggunakan hiasan yang lucu dan itu saya 

terapkan di tempat saya. 

3. Apakah produk yang ada itu termasuk produk yang murah? 

Jawab : Ya produk yang saya hasilkan, saya jual dengan harga murah 

4. Apa saja karakteristik yang ada pada produk tersebut? 

Jawab : karakteristik yang ada pada tempat usaha saya yaitu dengan ciri tiga 

varian rasa sambal yang dimana rasa itu menjadi karakter tersendiri pada usaha 

saya, dan itu sudah banyak diakui oleh para konsumen saya 

5. Trend apa yang ada pada produk tersebut? 

Jawab : trend yang saya ciptakan adalah yang dulunya hanya ayam goreng 

biasa yang digeprek sekarang menjadi ayam goreng yang dibuat menjadi crispy 

dan digeprek dengan sambal serta menambahkan variasi sambal mozzarella. 

6. Produk Substitusi itu produk yang seperti apa? 

Jawab : produk pengganti dimana Ketika kita bosen dengan makanan itu-itu 

saja, dan kita ingin memakan yang pedas-pedas maka kitab isa menikmati 

chicken geprek ini. 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Hasil Wawancara Pemilik Usaha (Ibu Hasna) 

1. Bagaimana sejarah singkat dari usaha Sambel Uleg Dadakan? 

Jawab : Sesuai yang saya jelaskan, pada intinya Sambel Uleg Dadakan ini 

sudah berdiri sejak tahun 2018 dan sekitar 5 tahun sudah berjalan. Tempat 

usaha say aini baru ada satu tempat dan niatnya akan membuka cabang 

keduanya dan masih mencari lokasi yang strategis. 

2. Product (Produk) 

a. Produk apa saja yang dijual oleh pengusaha? 

Jawab : Di tempat saya ada beberapa produk yang saya jual mulai dari 

olahan daging ayam hingga ikan ada, serta aada tiga variasi sambal yaitu 

sambal ijo, sambal bawang dan sambal terasi. 

b. Apakah produk yang dijual memiliki kualitas yang bagus? 

Jawab : Ya kualitasnya sudah bagus 

c. Apakah produk yang dijual bervariasi? 

Jawab : Ya bervariasi 

3. Price (Harga) 

a. Bagaimana cara yang dilakukan dalam menentukan harga? 

Jawab : cara mennetukan harga dilihat dari cara memperhitungkan 

modalnya terlebih dahulu dan melihat harga pasaran. 

b. Bagaimana system yang dilakukan dalam pembayaran? 

Jawab : system pembayaran dilakukan secara langsung 

c. Apakah harga yang ditetapkan sudah sesuai dengan kualitas? 

Jawab : Ya sudah sesuai 

d. Apakah harga yang ditetapkan mempengaruhi penjualan? 

Jawab : Ya sangat mempengaruhi 

4. Place (Tempat) 

a. Bagaimana cara yang dilakukan dalam menentukan lokasi? 

Jawab : Dengan melihat-lihat lokasi yang strategis 

b. Apakah lokasi yang dipilih merupakan strategis? 

Jawab : Ya strategis 

 



 

 
 

c. Apakah lokasi yang dipilih dapat mempengaruhi penjualan? 

Jawab : Ya berpenngaruh 

5. Promotion (Promosi) 

a. Promosi apa saja yang dilakukan dalam menarik konsumen? 

Jawab : promosi yang dilakukan hanya di tempat saja 

b. Media apa saja yang digunakan dalam melakukan promosi? 

Jawab : Hanya aplikasi Whatshapp 

c. Apakah promosi yang dilakukan efektif? 

Jawab : Kurang efektif 

6. People (Orang) 

a. Berapakah jumlah karyawan yang membantu? 

Jawab : 2 orang 

b. Apakah efektif jika hanya 2 orang karyawan sedangkan produk semakin 

hari semakin meningkat? 

Jawab : Ya sudah efektif 

c. Apakah konsumen banyak yang datang ke tempat? 

Jawab : Banyak 

7. Process (Proses) 

a. Bagaimana proses pengolahan usaha tersebut? 

Jawab : Proses pembuatan dilakukan ditempat usaha dan pengolahannya 

dilakukan dengan cara dadakan sesuai pesanan. 

b. Higienis atau tidak dalam pengolahannya? 

Jawab : Ya sudah sesuai dan higienis 

8. Physical Evidence (Bukti Fisik 

a. Apa ada tempat parkir untuk konsumen yangmembawa kendaraan? 

Jawab : Ada 

b. Bangunan tempat usaha apakah sudah strategis? 

Jawab : Sudah 

c. Pelayanan yang diberikan apakah sesuai prosedur? 

Jawab : Sudah 

 



 

 
 

Indikator Keunggulan Bersaing 

1. Produk yang unik itu produk yang seperti apa? 

Jawab : Produk yang unik di tempat saya Ketika saya menciptakan beberapa 

varian menu dan rasa sambal 

2. Pelayanan yang unik itu yang seperti apa? 

Jawab : untuk pelayanan yang unik di tempat saya belum menerapkan, akan 

tetapi untuk penampilan harus rapi dan sopan. 

3. Apakah produk yang ada itu termasuk produk yang murah? 

Jawab : Ya termasuk produk yang murah 

4. Apa saja karakteristik yang ada pada produk tersebut? 

Jawab : Karakter yang ada pada produk saya yaitu dengan beberapa varian 

menu dan sambal 

5. Trend apa yang ada pada produk tersebut? 

Jawab : Baru menciptakan trend dengan menambah varian rasa sambal. 

6. Produk Substitusi itu produk yang seperti apa? 

Jawab : Produk pengganti. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 
 

Hasil Wawancara Dengan Konsumen (Uswah) 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Dari teman 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Saya hanya mengetahui soal makanan dan menu yang ada 

3. Apa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Karena suka dengan rasanya 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari sisi Marketing Mix? 

Jawab : Sudah cukup bagus 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : yang membedakan ada pada menunya dan rasa sambal 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sudah bagus 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sangat puas 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

Jawab : Karena sudah cocok rasanya di lidah saya 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : harga murah 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sangat senang 



 

 
 

Hasil Wawancara dengan Konsumen (Prima) 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Dari teman 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Produk kuliner 

3. Apa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Enak 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari sisiMarketing Mix? 

Jawab : Sudah bagus 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : rasa sambal dan harga 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sudah baik 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Nyaman 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

Jawab : Karena sudah cocok 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Dengan harga yang murah sudah membuat perut kenyang 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sangat senang 



 

 
 

Hasil Wawancara Dengan Konsumen (Meli) 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Dari teman 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Produk kuliner 

3. Apa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Karena enak 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari sisi Marketing Mix? 

Jawab : Sudah cukup baik 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : rasa sambal dan harga yang membedakan kedua produk tersebut 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : pelayanan kedua nya sangat baik 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sangat puas 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

Jawab : karena sudah cocok dengan rasanya 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : dengan harga yang murah sudah bisa membuat perut kenyang 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : senang sekal 



 

 
 

Hasil Wawancara Dengan Konsumen (Rizal) 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Tau sendiri 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Kuliner 

3. Apa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Enak 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari sisi Marketing Mix? 

Jawab : Sudah bagus 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Rasa sambal 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sudah baik 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Nyaman 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

Jawab : Murah 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Murah 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : senang sekali 



 

 
 

Hasil Wawancara Dengan Konsumen (Azkia) 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Dari teman 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Produk makanan 

3. Apa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Enak 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari Marketing Mix? 

Jawab : Sudah bagus 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab :Rasa sambal dan harga 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sudah baik 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Senang 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

Jawab : Enak 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Harganya murah 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Senang 



 

 
 

Hasil Wawancara Dengan Konsumen (Dara) 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Dari teman 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Produk makanan 

3. Apa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Enak 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari sisi Marketing Mix? 

Jawab : Sudah baik 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Rasa sambal dan harga 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sudah baik 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Senang 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

Jawab : Murah 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Kenyang 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Senang 



 

 
 

Hasil Wawancara Dengan Konsumen (Zakiya) 

1. Dimanakah anda mendapatkan informasi tentang kuliner Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Dari sosial media 

2. Apa saja yang anda ketahui tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Produk kuliner 

3. sApa alasan anda tertarik untuk membeli Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Murah 

4. Bagaimana tanggapan anda tentang Chicken Geprek Peeh MasMian dan 

Sambel Uleg Dadakan dari sisi Marketing Mix? 

Jawab : Sudah cukup 

5. Menurut anda apa yang membedakan antara Chicken Geprek Peeh MasMian 

dengan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Harga 

6. Bagaimana pelayanan yang dilakukan oleh karyawan Chicken Geprek Peeh 

MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Sudah baik 

7. Apa yang dirasakan oleh anda Ketika dilayani dalam membeli Chicken Geprek 

Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Nyaman 

8. Apa alasan anda lebih memilih Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel 

Uleg Dadakan daripada tempat lainnya? 

Jawab : Karena dekat 

9. Apa keuntungan yang anda peroleh Ketika membeli atau mengkonsumsi 

produk Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Murah 

10. Bagaimana perasaan anda Ketika menggunakan atau mengkonsuumsi produk 

Chicken Geprek Peeh MasMian dan Sambel Uleg Dadakan ? 

Jawab : Senang 
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