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ABSTRAK 

 

Sektor kuliner memiliki dampak yang sangat besar pada Produk Domestik 

Bruto (PDB) Indonesia. Hal ini mengharuskan sektor kuliner untuk terus 

meningkatkan perkembangannya agar bisa menjaga dan mempertahankan 

esksistensi mereka. Salah satu tantangan yang harus dihadapi oleh para pelaku 

usaha adalah persaingan yang semakin ketat, pemecahan masalah ini yang dihadapi 

para pelaku usaha memerlukan ide yang kreatif melalui pengembangan produk 

khususnya sektor kuliner. Pengembangan produk menjadi faktor penting dalam 
membangun keunggulan bersaing. Karena pengembangan produk bisa 

menghasilkan produk yang lebih unggul dan memiliki kelebihan sehingga dapat 

memperoleh keunggulan bersaing. Toko Sawangan No. 1 Purwokerto adalah usaha 

yang bergerak dibidang makanan atau kuliner yang melakukan pengembangan 

produk untuk menjawab permasalahan utama yaitu bagaimana pengembangan 

produk yang dilakukan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto untuk dapat menciptakan 

keunggulan bersaing. 

Metode penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif. Adapun teknik 

pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu wawancara, 

observasi, dan dokumentasi. Sedangkan teknik analisis datanya meliputi reduksi 

data, penyajian data, dan kesimpulan atau verifikasi. Teknik keabsahan data pada 

penelitian ini menggunakan triangulasi data. 

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa pengembangan produk pada Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto telah melewati 8 tahap dari pengembangan produk itu 

sendiri, sehingga menciptakan keunggulan bersaing yang didasarkan pada tiga 

indikator kunci dari keunggulan bersaing yaitu unik, harga bersaing, dan jarang 

dijumpai. Pengembangan produk yang dilakukan oleh Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto ini memiliki keunikan dan keistimewaan tersendiri. Dengan ukuran dan 

varian rasa yang disajikan telah menjadi kekhasan tersendiri bagi Toko Sawangan 

No. 1 Purwokerto. Harga yang ditawarkan juga sesuai dengan produk yang 

disajikan dan jarang dijumpai oleh para pembeli, sehingga hal ini membuat Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto memiliki keunggulan bersaing dibandingkan dengan 

industri kuliner yang lainnya. 

 

Kata Kunci : Pengembangan Produk, Keunggulan Bersaing, Industri Kuliner 
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ABSTRACT 

 

The culinary sector has a huge impact on Indonesia's Gross Domestic 

Product (GDP). This requires the culinary sector to continue to improve its 

development in order to maintain and maintain their existence. One of the 

challenges that must be faced by business actors is increasingly fierce competition, 

solving this problem faced by business actors requires creative ideas through 

product development, especially the culinary sector. Product development is an 

important factor in building competitive advantage. Because product development 

can produce products that are superior and have advantages so that they can gain 

competitive advantage. Sawangan No. 1 Purwokerto Store is a business engaged in 

food or culinary that carries out product development to answer the main problem, 

namely how product development is carried out by Sawangan No. 1 Purwokerto 

Store to create a competitive advantage. 

This research method used a qualitative approach. The data collection 

techniques used in this research are interviews, observation, and documentation. 

While the data analysis techniques include data reduction, data presentation, and 

conclusions or verification. The data validity technique in this study uses data 

triangulation. 

The results of this study indicate that product development at Sawangan 

Store No. 1 Purwokerto has passed 8 stages of product development itself, thus 

creating a competitive advantage based on three key indicators of competitive 

advantage, namely unique, competitive prices, and rarely found. The product 

development carried out by Sawangan No. 1 Purwokerto Store has its own 

uniqueness and specialty. With the size and flavor variants presented, it has become 

a specialty for Sawangan No. 1 Purwokerto Store. The price offered is also in 

accordance with the products presented and is rarely found by buyers, so this makes 

Sawangan No. 1 Purwokerto Shop has a competitive advantage compared to other 

culinary industry. 

 

Keywords: Product Development, Competitive Advantage, Culinary Industtry 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

Indonesia merupakan negara kepulauan yang memiliki kekayaan dan 

keanekaragaman budaya yang tidak terkira, mulai dari keragaman ras, suku 

bangsa hingga bahasa yang melahirkan bentuk keragaman budaya Indonesia 

yang tak ada tandingannya, seperti rumah adat, upacara adat, pakaian adat 

tradisional, tarian adat tradisional, alat musik dan lagu tradisional, senjata 

tradisional, bahkan beragam makanan khas (Thalita, 2021). Setiap negara 

memiliki budaya kulinernya sendiri, yang berkontribusi pada kekhasan dan 

keragaman negara tersebut (Utami, 2018). Dalam  era  globalisasi  saat  ini  

perkembangan  dunia  bisnis berkembang  dengan  sangat pesat,  salah  satunya  

di  bidang bisnis  kuliner.  Bisnis  ini  berkaitan  dengan  kebutuhan  pangan 

manusia.  Pangan  merupakan  salah  satu  kebutuhan  dasar manusia  atau basic  

needs. Karena termasuk  kebutuhan  dasar, maka  pemenuhan  terhadap  pangan  

menjadi  hal  mutlak  bagi manusia  yang  ingin  tetap  menjaga  kelangsungan  

hidupnya (Sari, 2018). 

Sektor kuliner memiliki dampak yang sangat besar pada Produk Domestik 

Bruto (PDB) Indonesia. Dari total 16 subsektor ekonomi kreatif yang telah 

dikembangkan, ada 3 subsektor yang memberikan kontribusi utama terhadap 

PDB. Sektor kuliner menduduki peringkat pertama dengan persentase 41%, 

sementara subsektor fashion berada di peringkat kedua dengan 17%, dan 

subsektor kriya menempati peringkat ketiga dengan 14,9% (Kompas, 2020).  

Kuliner daerah atau biasa disebut Makanan khas daerah ini penting karena 

dapat dijadikan sebagai identitas budaya dan tradisi. Makanan mengekspresikan 

identitas suatu budaya (Roza, dkk, 2023). Makanan khas memiliki nilai 

simbolik yang kuat dalam konteks identitas budaya, sarana ekspresi budaya dan 

persepsi kelompok sosial tertentu. Melalui makanan khas, masyarakat dapat 

menjelaskan sejarah, adat istiadat, kepercayaan dan nilai-nilai yang berkaitan 

dengan identitas untuk mempererat silaturahmi budayanya.  
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Seperti yang kita ketahui bahwa makanan khas sampai saat ini masih terus 

bisa menjaga existensinya. Makanan khas bisa terus eksis karena faktor 

keunggulan bersaing yang dimilikinya. Salah satu teori yang dapat digunakan 

untuk menjelaskan keunggulan bersaing dalam makanan khas ini adalah “Teori 

Sumber Daya dan Keunggulan Bersaing” (Resource-Based View Theory). RBV 

berpendapat bahwa untuk menjaga keunggulan dalam persaingan, perusahaan 

harus memiliki kepemilikan atas sumber daya kunci tertentu, yaitu sumber daya 

yang memiliki karakteristik seperti nilai yang tinggi dan sulit untuk ditiru oleh 

pesaing. Keunggulan dapat dicapai ketika perusahaan mampu mengelola 

sumber daya ini secara efektif. RBV menekankan pentingnya pengambilan 

keputusan strategis yang tepat, optimalisasi sumber daya manusia, pengelolaan, 

identifikasi, pengembangan, dan pemanfaatan sumber daya utama untuk 

maksimalkan nilai perusahaan (Dasuki, 2021).  

Salah satu tantangan utama yang dihadapi oleh pelaku usaha adalah 

persaingan yang semakin ketat. Mereka harus sangat peka terhadap berbagai 

masalah dan kompetisi yang meningkat. Faktor-faktor seperti lingkungan 

persaingan yang kompetitif, perubahan selera pelanggan yang dinamis, dan 

fluktuasi penjualan yang tidak stabil mengharuskan para pelaku usaha untuk 

tetap responsif terhadap perubahan. Oleh karena itu, pelaku usaha harus aktif 

dalam membangun keunggulan kompetitif agar dapat bersaing dengan efektif 

dan berkelanjutan di pasar (Dalimunthe, 2017). Kebutuhan manusia sangat 

beragam, persaingan dalam mencari kesejahteraan hidup semakin pesat. 

Manusia dituntut untuk lebih memiliki potensi diri, mengembangkan  berbagai 

jenis  usaha  terus  dilakukan  demi  tercukupinya kebutuhan  hidup yang  layak. 

Berwirausaha,  berbisnis menjadi solusi tepat  guna memenuhi kebutuhan hidup 

dan menjadikan taraf hidup lebih baik (Aziz, 2015). Pemecahan masalah yang 

dihadapi pelaku usaha memerlukan ide yang kreatif dan inovasi produk yang 

menarik minat konsumen melalui pengembangan produk untuk industri 

makanan (Amanah, dkk, 2019).  
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Berbagai upaya dilakukan untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang 

selalu mengikuti perkembangan zaman. Salah satu caranya adalah dengan 

menawarkan berbagai alternatif produk untuk memenuhi kebutuhan dan 

permintaan konsumen. Dari ukuran kemasan atau ukuran produk hingga 

teknologi modern yang diimplementasikan dengan harga terjangkau. Dari 

perspektif tersebut, situasi ini mengarah pada persaingan industri yang sangat 

ketat. Ini adalah persaingan untuk memenuhi permintaan konsumen dan upaya 

untuk bertahan agar pelaku industri tidak tertinggal atau bahkan gulung tikar. 

Solusi alternatif yang baik untuk menghadapi situasi ini adalah memperkuat 

perencanaan dan pengembangan produk didalam perusahaan (Irvan, 2015). 

Dengan memahami tren pasar dan kebutuhan pelanggan, bisnis   dapat   

mengembangkan   produk   atau   layanan   yang inovatif   dan   memenuhi   

kebutuhan   pelanggan   yang   baru (Hawa, dkk, 2023). Pengembangan  adalah  

suatu  kegiatan  yang  terkondisi  sebagai upaya  untuk  melakukan  perubahan  

terencana (Sochimin, 2019). Menurut Assauri dikutip oleh Saribu & Maranatha 

(2020) Pengembangan produk adalah tindakan atau kegiatan yang dilakukan 

untuk meningkatkan kemungkinan perubahan suatu produk menuju perbaikan, 

sehingga dapat menghasilkan dampak yang lebih besar dalam hal fungsionalitas 

dan kepuasan terhadap produk yang sedang dikembangkan. Menurut Teori 

Porter (1993), mengemukakan bahwa perusahaan mempraktekkan strategi 

diferensiasi dengan membuat produk yang berbeda atau unik yang dapat 

menciptakan nilai bagi konsumen (Agustina, 2017).  

Henard dan Szymanski, menyebutkan bahwa proses pengembangan produk 

menjadi faktor penting dalam membangun keunggulan produk. Pengembangan 

produk dilakukan ini menggunakan teknologi yang canggih dalam 

menghasilkan produk yang unik. Produk akan unik, selain kesesuaian produk 

dengan kebutuhan pelanggan, juga ditentukan oleh harga, dan keunggulan 

produk. Keunggulan produk akan dilihat dari kelebihan dan perbedaan 

(superiority and/or differentiation) produk, dibanding produk yang lain. 

Dengan adanya keunggulan produk yang dimiliki oleh perusahaan, maka akan 
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membantu perusahaan dalam mengusulkan produknya secara lebih efektif 

sehingga memiliki keunggulan bersaing (Hasnita, dkk, 2023).  

Keunggulan bersaing (competitive advantages) adalah strategi formulasi 

yang harus dimiliki oleh perusahaan dan perusahaan tersebut harus bisa 

merancang untuk dapat mencapai peluangnya dengan begitu para pesaing tidak 

bisa menirunya dan nantinya perusahaan tersebut akan mendapatkan 

keuntungan yang maksimal. Keunggulan bersaing merupakan kunci sukses 

yang dimiliki oleh perusahaan. Dengan ini perusahaan akan mengalami secara 

terus menerus dengan cepat pada persaingan yang ketat serta pada kurun waktu 

yang singkat (Andayaningsih, dkk, 2022). 

Menurut Z. Heflin Frinces secara konsepsional, daya saing merupakan hasil 

puncak dari berbagai keunggulan dan nilai lebih yang dimiliki untuk membuat 

sesuatu, baik berupa organisasi, produk maupun jasa. Keunggulan tersebut 

dilahirkan dari proses kerja dan kinerja yang dilakukan dengan tingkat kualitas 

yang baik dengan konsep manajemen profesional modern ditambah adanya 

kontribusi dari berbagai sumber daya yang terbaik, misalnya bahan baku, 

sumber daya manusia, keuangan yang cukup (Sunyoto, 2015).   

Keunggulan bersaing merupakan kemampuan yang harus dimiliki oleh 

setiap perusahaan untuk dapat meraih sebuah keuntungan yang bersifat 

ekonomis di atas laba yang mampu diraih oleh para pesaing-pesaing di pasaran 

dalam industri yang sama. Porter (1980), melakukan studinya, membuat 

beberapa cara untuk dapat memperoleh keunggulan dalam bersaing diantaranya 

dengan melakukan penawaran produk atau jasa 4 dengan harga minimum (cost 

leadership), menawarkan produk atau jasa dengan yang berbeda dari yang lain 

atau memiliki keunikan tersendiri dibandingkan dengan pesaingnya 

(differentiation), atau dengan cara memfokuskan diri pada segmen-segmen 

tertentu (focus). Keunggulan bersaing menjadi kunci pokok untuk tetap 

bertahan dalam era global (Kurniasari & Utama, 2018). Dalam persaingan 

bisnis yang semakin ketat, perusahaan dituntut untuk memiliki keunggulan 
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dalam bersaing. Jika perusahaan tidak mampu dalam keunggulan bersaing maka 

perusahaan tersebut tidak akan bisa bertahan lama (Teneka & Hasin, 2022). 

Makanan Khas Indonesia umumnya terbuat dari sumber daya alam yang 

berasal dari daerah setempat, kemudian dimasak dengan menggunakan beragam 

rempah-rempah dengan rasa beranekaragam di setiap daerah (Kompas, 2023). 

Seperti mendoan yang merupakan salah satu makanan khas yang berasal dari 

Kabupaten Banyumas yang merupakan salah satu wilayah kerja KPKNL 

Purwokerto (Widowati, 2021). Mendoan merupakan makanan yang terbuat dari 

tempe kedelai yang diberi pelapis tepung kemudian digoreng setengah matang. 

Biasanya makanan ini disajikan saat berkumpul dengan keluarga ataupun orang 

lain atau yang dikenal dengan istilah “Medhang” (Rastuti, dkk, 2020). Sekarang 

penikmat Mendoan tidak hanya dari kalangan menengah ke bawah namun 

sudah semakin meluas hingga kalangan atas. Mendoan berasal dari bahasa 

daerah Kabupaten Banyumas yang diambil berdasarkan dari teknik 

memasaknya yaitu 'mendo' yang berarti setengah matang (Kompas, 2020). 

Tentunya ada berbagai macam cara penyajian dan penjualan dari mendoan 

ini. Di Kabupaten Banyumas sendiri kita akan banyak menemui penjual 

mendoan, hampir di setiap sudutnya ada. Penjualan mendoan ini bisa dilakukan 

dengan berbagai cara, yang pertama dijual di warung makan, ini adalah cara 

tradisional yang populer untuk menjual mendoan, kita bisa menjual mendoan 

langsung kepada pelanggan yang datang langsung ke tempat dan biasanya 

dijajakan ditempat-tempat yang strategis seperti pasar, pinggir jalan, atau acara 

tertentu seperti pasar malam atau festival. Kedua, dijual dengan melalui gerobak 

makanan, ini merupakan cara yang populer dan bersifat fleksibel untuk 

berpindah tempat atau lokasi sesuai dengan permintaan ataupun konsumen. 

Ketiga, menjual mendoan melalui cafe, kedai kopi atau restauran lainnya 

dengan cara menambahkan mendoan pada menu mereka cara ini 

menguntungkan karena dapat memanfaatkan pelanggan yang sudah ada pada 

cafe tersebut. Keempat, tidak sedikit penjual yang menjual mendoan melalui 

layanan pesan antar, hal yang harus dipastikan adalah mengemas mendoan 

dengan baik agar tetap segar saat sampai ditangan pelanggan dan biasanya 
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penjual mempromosikan layanan pesan antar ini melalui platform online dan 

aplikasi pengiriman makanan lainnya. Yang terakhir, mendoan ini dijual pada 

toko makanan khas atau sentra oleh-oleh yang ada di Kabupaten Banyumas, 

yang didalamnya termasuk menyajikan mendoan sebagai salah satu menu 

utama (Sukses, 2015).  

Toko makanan khas seperti ini biasanya bisa dilihat dari desain interior, 

pelayanan, maupun tampilan hidangan dan biasanya dipromosikan melalui 

media sosial salah satunya yaitu Toko Sawangan No. 1 Purwokerto yang 

merupakan salah satu sentra atau pusat oleh-oleh makanan khas Kabupaten 

Banyumas yang ada di Purwokerto. Dengan berkembangnya suatu bidang usaha 

pasti akan mendatangkan pula para pesaing-pesaing yang ingin menyamakan 

usaha yang sedang berkembang tersebut. Ada banyak sekali penjual mendoan 

di Kabupaten Banyumas. Berikut adalah beberapa penjual mendoan yang ada 

di Kabupaten Banyumas : 

Tabel 1. 1 UMKM Mendoan Banyumas 

No Nama UMKM 

1. Toko keripik tempe dan mendoan Mirasa 

2. Toko mendoan Eco21 

3. Dagang Serabi Mendoan 

4. Warung Mendoan 

5. Mendoan Al Fath 

6. Warung Mendoan Bu Kamisah 

7. Warung Mendoan Sutirah 

Sumber data : Portal Satu Data KUMKM, 2023 

Tabel diatas beberapa UMKM atau pelaku usaha yang menjual mendoan di 

Kabupaten Banyumas. Dari data pelaku usaha yang menjual mendoan tersebut 

masing-masing dari toko ini memiliki pendekatan dan karakteristik yang 

berbeda dalam menjual produk khas dari Kabupaten Banyumas khususnya 

mendoan. Berdasarkan observasi yang dilakukan oleh peneliti yaitu bahwa 
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hanya Toko Sawangan No. 1 Purwokerto yang menerapkan sistem 

pengembangan produk dengan menyajikan keunikan dari Mendoan itu sendiri 

mulai dari ukuran hingga varian rasanya. Tujuan utama pengembangan produk 

di Toko Sawangan No. 1 Purwokerto ini adalah untuk menghasilkan produk 

yang memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan serta memiliki nilai 

tambah yang membedakannya dari produk pesaing. Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto mempunyai konsep penyajian mendoan sebagai oleh-oleh maupun 

buah tangan. Mendoan yang dijual Pada Toko Sawangan No. 1 ini juga bisa 

dinikmati bersama dengan keluarga atau dijadikan sajian ketika ada acara 

keluarga.  

Dengan persaingan yang semakin ketat Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

menghadirkan produk-produk yang lebih inovatif dari produk sebelumnya, 

dengan tujuan menarik minat para pembeli atau konsumen. Toko ini juga 

memberikan keunggulan dengan harga yang cukup relatif dikantong dari para 

pesaingnya dengan pengembangan produk yang dilakukan. Berikut daftar harga 

produk mendoan dari Toko Sawangan No. 1 Purwokerto : 

Tabel 1. 2 Daftar Harga Produk Mendoan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

No Nama Produk Harga 

1. Uk. Small Ori  Rp 4.500 

2. Uk. Small Rawit/Pink Rp 5.000 

3. Uk. Medium Ori Rp 17.000 

4. Uk. Medium Rawit/Pink Rp 19.000 

5. Uk. Medium Bakar Rp 23.000 

6. Uk. Jumbo Ori Rp 20.500 

7. Uk. Jumbo Rawit/Pink Rp 22.500 

8. Uk. Jumbo Bakar Rp 24.000 

9. Uk. Super Jumbo Ori Rp 30.000 

10. Uk. Super Jumbo Rawit/Pink Rp 33.000 

11. Uk. Super Jumbo Bakar Rp 35.000 
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12. Uk. Raksasa Ori Rp 50.000 

13. Uk. Raksasa Rawit/Pink Rp 60.000 

14. Uk. Raksasa Bakar  Rp 65.000 

15. Mendoan Ghosting Rp 17.000 

16. Mendoan Mozarella Rp 16.000 

17. Mendoan Jahat Ori Rp 18.000 

18. Mendoan Jahat Bakar Rp 21.000 

19 Mendoan Mega Rp 135.000 

Sumber Data : Wawancara pemilik Toko Sawangan, 2023 

Berbagai ukuran mendoan yang disediakan oleh Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto yaitu : 

1. Mendoan Small  : 14 cm x 10 cm 

2. Mendoan Medium  : 29 cm x 21 cm 

3. Mendoan Jumbo  : 37 cm x 22 cm 

4. Mendoan Super Jumbo : 45 cm x 29 cm 

5. Mendoan Raksasa  : 57 cm x 29 cm 

6. Medoan Mega  : 100 cm x 50 cm 

Dari tabel diatas disebutkan bahwa di Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

tidak hanya menjual satu varian dan satu ukuran mendoan saja, tetapi banyak 

ukuran dan variannya. Dengan pengembangan produk yang dilakukan oleh 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto dapat memperoleh keunggulan bersaing 

serta dapat meningkatkan omset yang didapatkan. Berikut omset penjulan Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto 
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Tabel 1. 3 Omset Penjualan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto Tahun 2023 

No Bulan Omset Penjualan 

1. Januari Rp 39.141.800 

2. Februari Rp 28.283.825 

3. Maret Rp 35.155.150 

4. April Rp 56.234.400 

5. Mei Rp 53.606.800 

6. Juni Rp 49.112.615 

7. Juli Rp 44.668.125 

8. Agustus Rp 30.675.875 

9. September Rp 38.206.050 

10. Oktober Rp 26.271.500 

11. November Rp 26.117.000 

12. Desember Rp 45.880.800 

 TOTAL Rp 473.353.940 

Sumber Data : Wawancara pemilik Toko Sawangan, 2023 

Berdasarkan data tersebut, terlihat adanya peningkatan dalam omset 

penjualan. Hal ini disebabkan oleh keunikan yang dimiliki oleh Toko Sawangan 

No. 1 Purwokerto dalam menciptakan dan memasarkan produk-produknya. 

Dengan penjelasan yang terdapat dalam latar belakang masalah diatas, maka 

peneliti tertarik untuk meneliti dan mengkaji lebih dalam mengenai 

pengembangan produk yang dilakukan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

untuk menciptakan keunggulan bersaing, dengan judul penelitian “Strategi 

Pengembangan Produk Makanan Khas Daerah Kabupaten Banyumas 

Sebagai Upaya Meningkatkan Keunggulan Bersaing Dalam Industri 

Kuliner” (Studi Kasus Mendoan Sawangan No. 1 Purwokerto). 
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B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka yang menjadi 

pokok permasalahan yang akan dibahas dalam penelitian ini yaitu:  

1. Bagaimana pengembangan produk yang dilakukan oleh Toko Sawangan 

No. 1 Purwokerto sebagai upaya untuk menciptakan keunggulan bersaing? 

2. Bagaimana keunggulan bersaing yang diciptakan oleh Mendoan pada Toko 

Sawangan No. 1 dengan sektor kuliner lainnya khususnya di Kabupaten 

Banyumas? 

C. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk menganalisis dan mengetahui 

secara mendalam pengembangan produk yang diterapkan oleh Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto sehingga dapat menciptakan keunggulan 

bersaing dan untuk mengetahui keunggulan bersaing yang diciptakan oleh 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto dengan sektor kuliner yang lain 

khususnya di Kabupaten Banyumas. 

2. Manfaat Penelitian 

a. Manfaat Teoritis 

Meningkatkan pemahaman tentang potensi produk makanan khas 

daerah. Penelitian ini akan memberikan pemahaman yang lebih tentang 

makanan khas Daerah Kabupaten Banyumas yang memiliki potensi 

untuk dikembangkan sebagai produk unggulan dalam industri kuliner. 

Hal ini akan membantu dalam mengidentifikasi produk-produk yang 

memiliki keunikan, cita rasa khas, dan potensi daya tarik konsumen. 

Penelitian ini juga dapat digunakan sebagai sumber referensi dan 

informasi bagi peneliti selanjutnya berdasarkan hasil penelitian dengan 

topik yang sama.  
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b. Manfaat Praktis 

1) Bagi Penulis 

Hasil peneltian diharapkan mampu untuk memberikan dan 

menambah wawasan dan pengetahuan bagi penulis yang 

berhubungan dengan pengembangan produk untuk menciptakan 

keunggulan bersaing. 

2) Bagi Akademik 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat mendukung untuk 

penelitian selanjutnya yang berkaitan dengan pengembangan 

produk untuk menciptakan keunggulan bersaing. 

3) Bagi Tempat Penelitian 

Hasil penelitian diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 

pelaku usaha dalam pentingnya dari pengembangan produk yang 

diterapkan oleh Toko Sawangan No. 1 Purwokerto dengan tujuan 

yaitu untuk menciptakan keunggulan bersaing. Serta hasil dari 

penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi dan 

masukan dalam pengambilan keputusan dalam menciptakan 

keunggulan. 

D. Kajian Pustaka 

Kajian pustaka adalah penelusuran dari berbagai hasil kajian yang sudah ada 

atau terdahulu yang sudah relevan dan mempunyai kedekatan dengan objek 

penelitian yang akan di teliti (Rahmadi, 2011). Pada kajian ini akan membuat 

macam teori-teori yang digunakan dengan melalui berbagai sumber baik dari 

literature buku atau dari referensi sumber lainnya. 

1. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Muhammad & Ari, 2018 dengan 

judul “Strategi Pengembangan Produk Kerupuk Sala Dalam 

meningkatkan Keunggulan Bersaing”. Berdasarkan hasil penelitian yang 

telah dilakukan, strategi yang disarankan untuk diterapkan oleh UD 

Kerupuk Sala adalah menciptakan atribut-atribut baru, termasuk variasi 

rasa kerupuk ikan tengiri, mengenalkan bentuk kerupuk cinta, dan 

menghadirkan kerupuk dengan tampilan kuning keemasan yang belum 
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pernah tersedia sebelumnya. Selain itu, perlu dilakukan pengurangan dalam 

atribut yang menjadi fokus persaingan pembeli, yaitu harga, sementara 

atribut yang perlu ditingkatkan adalah kualitas rasa dari kerupuk sari udang 

dan bentuk kerupuk yang berbentuk bulat. 

2. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Rifa’i, dkk, 2019 dengan judul 

“Meningkatkan Keunggulan Bersaing Produk Melalui Inovasi dan 

Orientasi Pasar Pada Usaha Sektor Industri Kreatif Kota Malang”. Hasil 

dari penelitian ini menunjukkan bahwa kemajuan dalam pengembangan 

produk yang unggul dapat menghasilkan produk yang diminati oleh 

masyarakat. Kreativitas yang dimiliki oleh pelaku Usaha Kecil dan 

Menengah (UKM) dapat meningkatkan tingkat inovasi produk. 

Peningkatan kreativitas dapat dicapai melalui pelatihan, pembinaan, dan 

pemantauan yang dilakukan oleh pemerintah. Beberapa faktor pendukung 

dalam menciptakan produk yang unggul dalam kompetisi termasuk peran 

pemerintah, kualitas Sumber Daya Manusia (SDM), dan potensi yang 

dimiliki oleh Kota Malang. Namun, ada juga beberapa faktor penghambat, 

seperti keterbatasan akses ke modal, ketersediaan bahan baku berkualitas 

yang terbatas, dan kurangnya fasilitas pemasaran. 

3. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Azka, 2022 dengan judul “Analisis 

Strategi Pengembangan Sumber Daya Manusia dan Produk Dalam 

Meningkatkan Keunggulan Kompetitif (Studi Kasus Di Konveksi Raff 

Bordir Kudus)”. Hasil dari penelitian menunjukkan bahwa dalam upaya 

pengembangan produk, strategi yang digunakan melibatkan peningkatan 

kualitas, peningkatan keistimewaan, serta peningkatan gaya. Ini dilakukan 

dengan konsisten memodifikasi dan memperbaharui aspek-aspek seperti 

model dan desain produk dengan berfokus pada inovasi dan kreativitas 

yang unik, mengikuti perkembangan tren fashion yang memiliki perbedaan 

yang signifikan dari pesaing. Salah satu bentuk konkret dari strategi 

pengembangan produk ini adalah dengan menghadirkan beragam produk 

baru yang mengikuti selera anak muda. Produk-produk tersebut ditandai 

dengan inovasi yang unik, termasuk penggunaan desain motif yang 
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diciptakan sendiri dan bersifat terbatas, hanya digunakan sebanyak lima 

kali saja. Bahkan, setiap bulan atau beberapa bulan, desain motif ini terus 

diperbarui dengan yang baru. 

4. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Nurcahyani, 2018, dengan judul 

“Strategi Pengembangan Produk Kain Tenun Ikat Sintang”. Dari 

penelitian ini menunjukkan bahwa strategi pengembangan yang dilakukan 

berjalan dengan baik dan diperlukan keterlibatan pihak lain seperti yayasan 

dan Pemerintah Daerah. Walaupun pengembangan telah dilakukan, masih 

ada hambatan yang belum terselesaikan terutama dalam penyediaan bahan 

baku dari tumbuh-tumbuhan alam yang ada di hutandan dalam bidang 

pemasaran yang  disebabkan tingginya biaya produksi sehingga membuat 

harga tenun ikat menjadi mahal. 

5. Dalam penelitian yang dilakukan oleh Nailuvary, dkk, 2020 dengan judul 

“Strategi   Pengembangan   Produk   pada Handicraft Citra   Mandiri  di   

Desa   tutul Kecamatan Balung Kabupaten Jember”. Hasil dari penelitian 

ini adalah strategi produk baru yaitu handicraft Citra Mandiri membuat 

produk  baru yang  diluncurkan  untuk  mengantisipasi  kejenuhan  

pelanggan  akan  produk yang  sudah ada. Handicraft ini dalam membuat 

produk barunya tidak hanya  berkaitan dengan produk yang dipasarkan 

tetapi berhubungan  pula  dengan  hal-hal  atau  atribut  lain  yang  melekat  

pada  produk  tersebut. Handicraft Citra Mandiri  dalam  membuat  

produknya  berusaha  memberikan  kesan  yang  khas dimana  produk  yang  

dimiliki memiliki warna, motif, labelling yang berbeda. 

Di Toko Sawangan No. 1 Purwokerto melakukan pengembangan produk 

dalam pengenalan produk baru dan kemudian menambahkan lebih banyak 

produk baru. Meskipun pesaing juga berusaha menjual produk serupa, tidak 

ada jaminan bahwa belum tentu mereka akan berhasil dalam persaingan atau 

dapat menarik perhatian konsumen. 
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Penelitian ini merujuk pada beberapa penelitian terdahulu dengan variabel 

yang sama dan masalah yang hampir sama, sehingga penelitian-penelitian 

sebelumnya menjadi panduan penulis dalam menyelesaikan penelitian ini. 

Adapun persamaan dan perbedaan dari lima penelitian diatas penulis sajikan 

dalam bentuk tabel berikut : 

Tabel 1. 4 Penelitian Terdahulu 

No 
Nama Peneliti dan 

Judul Penelitian 
Hasil Penelitian 

Persamaan dan 

Perbedaan 

1. Penelitian oleh 

Muhammad & Ari, 

2018 dengan judul 

“Strategi 

Pengembangan 

Produk Kerupuk 

Sala Dalam 

meningkatkan 

Keunggulan 

Bersaing”. 

Berdasarkan hasil 

penelitian yang telah 

dilakukan, strategi 

yang disarankan untuk 

diterapkan oleh UD 

Kerupuk Sala adalah 

menciptakan atribut-

atribut baru, termasuk 

variasi rasa kerupuk 

ikan tengiri, 

mengenalkan bentuk 

kerupuk cinta, dan 

menghadirkan kerupuk 

dengan tampilan 

kuning keemasan yang 

belum pernah tersedia 

sebelumnya. Selain itu, 

perlu dilakukan 

pengurangan dalam 

atribut yang menjadi 

fokus persaingan 

pembeli, yaitu harga, 

 Persamaannya 

pada penelitian 

ini adalah 

terkait dengan 

pengembangan 

produk terhadap 

keunggulan 

bersaing. 

 Perbedaannya 

terletak pada 

lokasi dan objek 

penelitian. 
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sementara atribut yang 

perlu ditingkatkan 

adalah kualitas rasa 

dari kerupuk sari 

udang dan bentuk 

kerupuk yang 

berbentuk bulat. 

 

2. Penelitian yang 

dilakukan oleh 

Rifa’i, dkk, 2019 

dengan judul 

“Meningkatkan 

Keunggulan 

Bersaing Produk 

Melalui Inovasi dan 

Orientasi Pasar 

Pada Usaha Sektor 

Industri Kreatif Kota 

Malang”.  

 

Hasil dari penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

kemajuan dalam 

pengembangan produk 

yang unggul dapat 

menghasilkan produk 

yang diminati oleh 

masyarakat. 

Kreativitas yang 

dimiliki oleh pelaku 

Usaha Kecil dan 

Menengah (UKM) 

dapat meningkatkan 

tingkat inovasi produk. 

Peningkatan 

kreativitas dapat 

dicapai melalui 

pelatihan, pembinaan, 

dan pemantauan yang 

dilakukan oleh 

pemerintah. Beberapa 

faktor pendukung 

dalam menciptakan 

 Persamaannya 

terletak pada 

penerapan 

strategi 

pengembangan 

produk dan 

metode 

penelitian yang 

digunakan 

 Perbedaannya 

terletak pada 

objek yang 

diteliti, Rifa’i 

pada industri 

kreatif di Kota 

Malang, tidak 

menggunakan 

variabel 

pengembangan 

produk tetapi 

inovasi dan 

orientsi pasar 

dalam mencapai 
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produk yang unggul 

dalam kompetisi 

termasuk peran 

pemerintah, kualitas 

Sumber Daya Manusia 

(SDM), dan potensi 

yang dimiliki oleh 

Kota Malang. Namun, 

ada juga beberapa 

faktor penghambat, 

seperti keterbatasan 

akses ke modal, 

ketersediaan bahan 

baku berkualitas yang 

terbatas, dan 

kurangnya fasilitas 

pemasaran. 

keunggulan 

bersaing. 

Sedangkan 

obejk penelitian 

yang dilakukan 

oleh peneliti 

yaitu Toko 

Sawangan No. 1 

Purwokerto dan 

berdasarkan 

indikator 

pengembagan 

produk untuk 

menciptakan 

keungggulan 

bersaing. 

3. Penelitian yang 

dilakukan oleh 

Azka, 2022 dengan 

judul “Analisis 

Strategi 

Pengembangan 

Sumber Daya 

Manusia dan Produk 

Dalam 

Meningkatkan 

Keunggulan 

Kompetitif (Studi 

Kasus Di Konveksi 

Hasil dari penelitian 

menunjukkan bahwa 

dalam upaya 

pengembangan 

produk, strategi yang 

digunakan melibatkan 

peningkatan kualitas, 

peningkatan 

keistimewaan, serta 

peningkatan gaya. Ini 

dilakukan dengan 

konsisten 

memodifikasi dan 

 Persamaan 

kedua 

penelitian ini 

terletak pada 

penerapan 

strategi 

pengembangan 

produk untuk 

mencapai 

keunggulan 

kompetitif. 

 Perbedaan 

penelitian Azka 
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Raff Bordir 

Kudus)”.  

 

memperbaharui aspek-

aspek seperti model 

dan desain produk 

dengan berfokus pada 

inovasi dan kreativitas 

yang unik, mengikuti 

perkembangan tren 

fashion yang memiliki 

perbedaan yang 

signifikan dari pesaing. 

Salah satu bentuk 

konkret dari strategi 

pengembangan produk 

ini adalah dengan 

menghadirkan 

beragam produk baru 

yang mengikuti selera 

anak muda. Produk-

produk tersebut 

ditandai dengan 

inovasi yang unik, 

termasuk penggunaan 

desain motif yang 

diciptakan sendiri dan 

bersifat terbatas, hanya 

digunakan sebanyak 

lima kali saja. Bahkan, 

setiap bulan atau 

beberapa bulan, desain 

motif ini terus 

selain 

pengembangan 

produk juga 

dengan 

pengembangan 

SDM 

sedangkan 

peneliti hanya 

pengembangan 

produk. 
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diperbarui dengan 

yang baru. 

4. Penelitian yang 

dilakukan oleh 

Lisyawati 

Nurcahyani, 2018, 

dengan judul 

“Strategi 

Pengembangan 

Produk Kain Tenun 

Ikat Sintang”.  

 

Hasil penelitian 

menunjukan bahwa,  

kegiatan ini bertujuan 

untuk mengetahui 

kondisi mitra yang 

hampir sama dengan 

kebanyakan UKM  

yang ada di desa lain, 

yakni mengalami 

beberapa 

permasalahan sehingga 

sulit untuk bisa 

berkembang. Dalam 

mengatasi 

permasalahan ini, kami 

berusaha memberikan 

solusi dengan 

membidik aspek 

Sumber Daya Manusia 

(SDM). SDM menjadi 

salah satu aspek 

penting dalam sebuah 

organisasi karena 

SDM itulah yang 

menjalankan aspek 

lain dari sebuah 

organisasi. Kami 

berusaha menguatkan  

SDM  organisasi  mitra  

 Persamaan 

kedua 

penelitian yaitu 

sama-sama 

membahas 

mengenai 

pengembangan 

produk. 

 Perbedaan 

kedua 

penelitian yaitu 

penelitian oleh 

Nurcahyani 

hanya terdapat 

pengembangan 

produk tanpa 

keunggulan 

bersaing 

sedangkan 

peneliti 

pengembangan 

produk untuk 

dapat 

menciptakan 

keunggulan 

bersaing. 
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dengan  memberikan  

beberapa  program  

seperti  pemberian  

pelatihan manajemen  

usaha,  pelatihan  

pemasaran  usaha  

mitra  industry  kuliner  

Jipang  demi  

menguatkan  SDM  dan 

marketing usaha 

industry Jipang milik 

BUMDes. Dari 

penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

strategi pengembangan 

yang dilakukan 

berjalan dengan baik 

dan diperlukan 

keterlibatan pihak lain 

seperti yayasan dan 

Pemerintah Daerah. 

Walaupun 

pengembangan telah 

dilakukan, masih ada 

hambatan yang belum 

terselesaikan terutama 

dalam penyediaan 

bahan baku dari 

tumbuh-tumbuhan 

alam yang ada di 

hutandan dalam bidang 
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pemasaran yang  

disebabkan tingginya 

biaya produksi 

sehingga membuat 

harga tenun ikat 

menjadi mahal. 

5. Sylvia Nailuvary, 

dkk (2020), Strategi   

Pengembangan   

Produk   pada 

Handicraft Citra   

Mandiri  di   Desa   

tutul Kecamatan 

Balung Kabupaten 

Jember. 

Hasil penelitian ini 

menunjukan bahwa, 

strategi produk baru 

yaitu handicraft Citra 

Mandiri membuat 

produk  baru yang  

diluncurkan  untuk  

mengantisipasi  

kejenuhan  pelanggan  

akan  produk yang  

sudah ada. Handicraft 

ini dalam membuat 

produk barunya tidak 

hanya  berkaitan 

dengan produk yang 

dipasarkan tetapi 

berhubungan  pula  

dengan  hal-hal  atau  

atribut  lain  yang  

melekat  pada  produk  

tersebut. Handicraft 

Citra Mandiri  dalam  

membuat  produknya  

berusaha  memberikan  

kesan  yang  khas 

 Persamaan 

kedua 

penelitian 

tersebut terletak 

pada penerapan 

strategi 

pengembangan 

produk, dan 

tujuan dari 

penelitian. 

 Perbedaan 

kedua 

penelitian 

tersebut terletak 

pada objek 

penelitian, 

sektor industri, 

dan lokasi 

penelitian. 
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dimana  produk  yang  

dimiliki memiliki 

warna, motif, labelling 

yang berbeda. 
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E. Sistematika Pembahasan 

BAB I : PENDAHULUAN  

Pada bab ini menyajikan latar belakang, rumusan masalah, tujuan dan manfaat 

penelitian.  

BAB II : LANDASAN TEORI   

Pada bab ini berisi kajian pustaka terkait penelitian terdahulu dan teori yang 

relevan dengan topik penelitian kemudian kerangka teori serta rumusan 

hipotesis.  

BAB III : METODE PENELITIAN  

Pada bab ini membahas metode penelitian yang berisi jenis penelitian, tempat 

dan waktu penelitian, populasi dan sampel, variabel dan indikator, 

pengumpulan data penelitian serta uji analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini.  

BAB IV : HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN  

Pada bab ini menjelaskan gambaran umum objek penelitian, karakteristik 

responden, analisis data, serta pembahasan mengenai hasil penelitian.  

BAB V : PENUTUP 

Pada bab ini berisi kesimpulan dan saran penelitian lanjutan. 
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BAB II  

LANDASAN TEORI 

 

A. Strategi Pengembangan Produk  

1. Pengertian Strategi Pengembangan Produk  

Strategi adalah upaya yang direncanakan dengan cermat 

berdasarkan pemikiran yang mendalam untuk mengurangi potensi masalah 

di masa depan, sehingga dapat memperoleh panduan umum dalam 

mencapai tujuan yang telah ditetapkan (Mustafa & Angga, 2022). Strategi 

merupakan kombinasi rencana yang komprehensif dan menyeluruh, yang 

digunakan sebagai upaya untuk mencapai tujuan secara efektif (Amirullah, 

2015). Selain itu, strategi juga dikenal sebagai metode atau sarana yang 

digunakan untuk mencapai hasil yang diinginkan terkait dengan suatu 

tujuan secara objektif (Rivai & Prawironegoro, 2015).  

Menurut Sunyanto (2013) Pengembangan produk (product 

development) adalah serangkaian tindakan yang dilakukan oleh produsen 

dan perantara untuk menyesuaikan barang-barang yang diproduksi agar 

sesuai dengan permintaan pembeli. Proses pengembangan produk 

melibatkan aspek-aspek seperti kualitas, dimensi, daya tarik, label, merek, 

kemasan, dan elemen lainnya guna menyesuaikan dengan preferensi 

konsumen 

Menurut Kotler dan Armstrong (2008) pengembangan produk baru 

adalah pengembangan dari produk orisinal, peningkatan produk, 

modifikasi produk, dan merk baru melalui usaha R&D perusahaan itu 

sendiri (Budianto, 2020).  Butarbutar Pengembangan produk merujuk pada 

strategi dan proses yang diterapkan oleh perusahaan untuk meningkatkan 

atau memperluas produk yang ada, baik dengan melakukan inovasi pada 

produk lama maupun dengan memperkenalkan produk baru ke segmen 

pasar, didasarkan pada asumsi bahwa konsumen memerlukan unsur-unsur 

baru dari produk tersebut (Hasnita, dkk, 2023). Sedangkan strategi 

pengembangan produk menurut Kotler dan Amstrong (2008) yaitu strategi 
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untuk mengembangkan dari produk orisinil, penngkatan produk, 

modifikasi produk, dan merk baru melalui usaha perusahaan sendiri 

(Muniarty, dkk, 2023). 

Product development Perluasan produk merupakan upaya untuk 

meningkatkan pangsa pasar dengan memperkenalkan produk baru. Strategi 

ini diterapkan dalam situasi di mana: (1) produk yang ada telah mencapai 

jenuh dalam pasar, (2) pesaing menawarkan produk yang lebih baik secara 

kualitas dan lebih murah, (3) perusahaan memiliki kapasitas untuk riset dan 

pengembangan, dan (4) beroperasi dalam industri yang sedang berkembang 

(Kodrat, 2009). 

2. Tahapan Pengembangan Produk 

Menurut Saladin langkah-langkah yang bisa dilakukan oleh 

perusahaan yaitu : 

a. Penciptaan gagasan (idea generation), yaitu mewujudkan gagasan baru. 

b. Penyaringan gagasan (idea screening), yaitu pemilihan gagasan yang 

akan dilaksanakan 

c. Analisis bisnis (business analysis), yaitu tingkat pengembangan konsep 

menjadi suatu usulan bisnis yang konkret. 

Yang menjadi kewajiban perusahaan dalam tahap ini adalah : 

1) Mengidentifikasi ciri-ciri produk 

2) Memperkirakan permintaan pasar 

3) Menyusun sebuah program untuk pengembangan produk 

4) Mentapkan tanggung jawab untuk studi lebih lanjut kemungkinan 

pelaksanaan produk 

d. Pengembangan produk (produk development), yaitu mewujudkan 

gagasan kedalam produk yang konkret. 

e. Uji pemasaran (marketing test), yaitu uji pasar, uji pakai dan berbagai 

uji coba lainnya dilaksanakan dalam daerah geografis terbatas. 

f. Komersialisasi (commercialization), yaitu tahap peluncuran produk ke 

pasar dengan program pemasaran dalam skala penuh.  
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Sedangkan Menurut Kotler & Armstrong (2008), proses pengembangan 

produk baru terdiri dari : 

a. Penciptaan ide, yaitu pencarian sistematis untuk ide produk baru. 

b. Sumber ide internal, yaitu penemuan ide melalui riset dan 

pengembangan formal. 

c. Sumber ide eksternal, yaitu pencarian ide untuk produk baru dari 

pelanggan. 

d. Penyaringan ide, yaitu menyaring ide produk baru dengan tujuan 

menemukan ide baik dan membuang ide buruk secepat mungkin. 

e. Pengembangan dan pengujian konsep, yaitu menguji konsep produk 

dengan sekelompok konsumen sasaran untuk mengetahui apakah 

konsep tersebut mempunyai daya tarik yang kuat bagi konsumen. 

f. Pengembangan strategi pemasaran, yaitu merancang strategi pemasaran 

awal bagi produk baru berdasarkan konsep produk. 

g. Analisis bisnis, yait peninjauan terhadap penjualan, biaya, dan proyeksi 

laba bagi produk baru untuk mengetahui apakah faktor-faktor ini 

memenuhi tujuan perusahaan. 

h. Pengembangan produk, yaitu mengembangankan konsep produk 

menjadi produk nyata untuk dapat memastikan bahwa ide produk dapat 

diubah menjadi produk yang bisa dikerjakan. 

i. Pemasaran uji yaitu tahapan dari pengembangan produk baru dimana 

produk dan program pemasaran di uji lingkungan pasar yang lebih 

realistis. 

j. Pengujian pasar standar. 

k. Pengujian pasar yang terkendali. 

l. Pengujian pasar yang disimulasikan. 

m. Komersialisasi, yaitu pengenalan sebuah produk baru ke pasar. 
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Tahap utama dalam pengembangan produk baru dapat disimpulkan 

secara visual sebagai berikut : 

Gambar 2. 1 Tahap Utama dalam Pengembangan Produk 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Kotler & Armstrong (2008:310) 

3. Manfaat Pengembangan Produk 

Pengembangan produk memiliki beberapa manfaat bagi perusahaan, 

yaitu : 

a. Untuk mencapai kemantapan penjualan dan laba. 

b. Untuk memperoleh penghematan dalam pasarnya. 

c. Untuk mempertahankan dan memperbaiki posisi dalam persaingan. 

d. Untuk menyesuaikan produk dengan selera dan kemampuan konsumen, 

serta pengembangan teknologi. 

e. Untuk meningkatkan market share. 

f. Untuk memperluas pasar. 

4. Strategi Pengembangan Produk 

Sedangkan menurut Saladin (1994) strategi yang dapat digunakan 

dalam pengembangan produk terdiri (Budianto, 2020) :  

a. Memperbaiki produk yang sudah ada (modifikasi). 

b. Memperluas produk line (diversifikasi konsentris). 

c. Menambah model produk yang sudah ada. 

d. Meniru strategi pesaing. 

Penciptaan 

ide 

Penyaringan 

ide 

Pengembangan 

dan pengujian 

konsep 

Pengembangan 

strategi 

pemasaran  

Analisis 

bisnis 
Komersialisasi  Pemasaran uji 

Pengembangan 

produk 
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e. Menambah produk baru yang tidak ada dalam hubungannya dengan 

produk line (diversifikasi konglomerat). 

5. Tujuan Pengembangan Produk 

Tujuan umum dari penciptaan produk baru atau pengembangan 

produk adalah : 

a. Untuk memenuhi tuntutan pasar yang berkembang dan memperkuat 

citra perusahaan sebagai investor, yaitu dengan menghadirkan produk 

yang lebih baru daripada yang sebelumnya ditawarkan. 

b. Untuk menjaga kompetitivitas terhadap produk yang sudah ada, yaitu 

dengan menghadirkan produk yang memberikan jenis kepuasan yang 

baru. Hal ini dapat dilakukan dengan menambahkan variasi pada lini 

produk yang sudah ada atau melakukan revisi terhadap produk yang 

telah ada sebelumnya. 

Joshep dan Gordon (1992: 4), mengatakan bahwa upaya pengembangan 

produk dapat dilakukan dengan program-program sebagai berikut:  

a. Modifikasi Lini Produk  

Program yang menargetkan produk lama pada umumnya bertujuan 

untuk meningkatkan penjualan dari lini produk yang telah ada. Program 

semacam ini mungkin diperlukan untuk menjalankan strategi pemasaran 

yang bertujuan mempertahankan pelanggan, sehingga dapat memenuhi 

perubahan kebutuhan pembeli yang terus berkembang untuk 

menanggapi penawaran baru dari pesaing, atau mungkin hanya untuk 

meningkatkan kepuasan terhadap produk. Tujuan ini bisa tercapai 

dengan cara memperbarui atau mengubah produk untuk menambahkan 

nilai tambah baru atau meningkatkan kualitasnya, atau dengan 

menggunakan berbagai jenis kemasan untuk mengurangi potensi 

pesaing.  
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b. Perluasan Lini Produk  

Tujuan dari perluasan lini adalah mencapai segmen pasar baru. 

Dengan kata lain, program semacam ini dapat digunakan untuk menarik 

pelanggan dari pesaing dalam segmen di mana perusahaan saat ini 

belum menawarkan produk atau untuk menghasilkan minat di antara 

individu yang belum menggunakan produk sejenis. Dalam situasi 

tersebut, produk baru harus dikembangkan secara berbeda dengan 

produk sebelumnya.  

c. Produk Komplementer  

Produk-produk komplementer merupakan produk yang biasanya 

digunakan secara bersamaan dengan produk yang sudah ada. 

Pengembangan produk semacam ini dapat bertujuan untuk 

meningkatkan penjualan produk yang sudah ada atau untuk 

mengokohkan pertumbuhan penjualan di pasar yang terkait.  

d. Diversivikasi  

Sebuah kebijakan untuk memperluas jajaran produk guna 

mengakomodasi pasar yang baru. Program diversifikasi sering kali 

dirancang untuk membentuk perusahaan baru dengan tujuan mencapai 

target-target seperti peluang pertumbuhan baru atau stabilitas penjualan 

(Hasnita, dkk, 2023). 

B. Makanan Khas Daerah 

1. Pengertian Makanan Khas  

Menurut Notoatmodjo (2003), makanan merupakan sumber utama 

energi yang diperlukan oleh tubuh untuk menjalankan berbagai aktivitas. 

Ketika tubuh kekurangan energi, maka akan mengalami kelelahan, 

kelesuan, dan kelemahan. Makanan adalah kebutuhan esensial dalam 

kehidupan manusia, dan salah satu aspek pokok yang mendukung 

kelangsungan hidup. Makanan juga berperan dalam menjaga proses 

pertumbuhan dan perkembangan tubuh, serta menggantikan sel-sel atau 

jaringan yang telah rusak atau mati. Selain itu, makanan memberikan energi 
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yang diperlukan untuk melakukan aktivitas sehari-hari, mengatur 

metabolisme, menjaga keseimbangan air, mineral, dan cairan tubuh untuk 

mencegah dehidrasi, serta mendukung sistem kekebalan tubuh untuk 

melawan berbagai penyakit dan meningkatkan daya tahan tubuh.  

Menurut Marwanti (2000), makanan khas daerah adalah makanan 

yang secara rutin dikonsumsi di suatu daerah. Pola makan yang berkembang 

dalam suatu daerah sering mencerminkan karakteristik masyarakatnya. 

Misalnya, di wilayah pegunungan, banyak masakan dibuat dari sayuran 

sebagai bahan dasarnya, mengingat iklim yang cenderung dingin. Biasanya, 

masakan di wilayah pegunungan memiliki rasa pedas, yang membantu 

untuk menghangatkan tubuh karena suhu yang rendah. Di sisi lain, di 

wilayah pesisir, masakan cenderung beragam dan mencampur berbagai 

pengaruh, karena wilayah pesisir sering berinteraksi dengan budaya asing 

atau daerah lain, yang menciptakan beragam masakan campuran yang 

memperkaya citarasa makanan khas daerah (Mulyana, 2018). 

Sedangkan dalam definisi yang makanan tradisional memiliki peran 

penting dalam menggerakkan perekonomian masyarakat dan merupakan 

bagian dari warisan budaya bangsa yang perlu dijaga agar tetap lestari. 

Dengan melestarikan warisan ini, keberadaannya dapat terus dinikmati dan 

dihargai oleh masyarakat, bahkan di tengah perkembangan peradaban dan 

kemajuan teknologi yang pesat (Thalib, dkk, 2020). Menurut Soekarto 

(1990) Unsur-unsur seperti cita rasa, warna, bentuk, dan tekstur makanan 

memiliki peran penting dalam penilaian terhadap hidangan (Baiquni, dkk, 

2018). 

2. Ciri-ciri Makanan Khas/Tradisional 

Menurut Sosrodiningrat ciri ciri makanan tradisional sebagai berikut :  

a. Diperoleh secara turun - temurun dari generasi nenek moyang.  

b. Menggunakan alat tradisional dalam mengolah makanan khas 

tradisional (seperti menggunakan alat yang terbuat dari tanah liat).  

c. Menggunakan teknik olah masakan yang khas. 
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3. Fungsi Makanan 

Menurut Putraprabu (2008) Fungsi dari makanan untuk tubuh ada enam, 

adapun fungsinya adalah sebagai berikut :  

a. Sebagai bagian dari pertumbuhan dan perkembangan tubuh. 

b. Sebagai upaya untuk memperbaharui sel-sel yang telah menua atau 

rusak dalam tubuh.  

c. Sebagai pengatur dalam proses metabolisme tubuh.  

d. Sebagai pelindung dari dehidrasi dan menjaga keseimbangan cairan 

dalam tubuh.  

e. Sebagai sistem pertahanan tubuh terhadap penyakit.  

f. Sebagai penyedia energi untuk kebutuhan tubuh. (Mulyana, 2018).  

C. Keunggulan Bersaing 

1. Pengertian Keunggulan Bersaing 

Menurut    Kotler    dan    Armstrong (2008) Keunggulan bersaing 

merupakan keunggulan yang melampaui pesaing dengan memberikan nilai 

tambah kepada konsumen, baik melalui penawaran harga yang lebih rendah 

atau dengan menyediakan manfaat yang lebih banyak yang sebanding 

dengan harga yang lebih tinggi (Fadila, 2021).  Menurut  Michaell  Porter  

(1985)  menyatakan  bahwa  keunggulan  bersaing (Compeltitive  

Advantage)  merujuk pada kemampuan yang diperoleh oleh suatu 

perusahaan melalui karakteristik dan sumber daya yang dimilikinya untuk 

mencapai kinerja yang lebih unggul dibandingkan perusahaan lain di 

industri atau pasar yang sama (Salpitri, dkk, 2023). 

Porter (1990) menjelaskan bahwa keunggulan bersaing ialah jantung 

dari adanya kinerja pemasaran yang dapat dilakukan untuk menghadapi 

persaingan-persaingan yang ada. Keunggulan bersaing juga merupakan 

salah satu dari strategi-strategi untuk dapat memperoleh benefit atau 

keuntungan bagi perusahaan atau organisasi yang telah melakukan 

kerjasama. Sehingga dapat terciptanya keunggulan bersaing yang lebih 

efektif lagi dipasaran. Namun, dari strategi yang dimiliki oleh perusahaan 
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atau organisasi harus dapat di desain dengan tujuan untuk dapat 

mewujudkan keunggulan bersaing sehingga secara terus menerus 

perusahaan tersebut akan mendominasi yang baik di pasaran. Hal ini 

didukung oleh pandangan Styagraha (1994) yang menjelaskan keunggulan 

bersaing adalah kemampuan suatu perusahaan untuk menyediakan nilai 

tambah pada produknya yang lebih baik daripada pesaingnya, dan nilai 

tersebut seharusnya memberikan manfaat bagi konsumen. Beberapa faktor 

yang digunakan untuk menilai keunggulan bersaing meliputi aspek 

keunikan, kejarangannya, kesulitan untuk disalin, kesulitan untuk 

digantikan, dan harga yang kompetitif (Dalimunthe, 2017). 

 Menurut Barney dan Wright (1998), ada empat kondisi yang harus 

dipenuhi sebelum suatu sumber daya dapat disebut sebagai sumber 

keunggulan bersaing yang berkelanjutan : 

a. Merupakan sumber daya perusahaan yang sangat berharga (valuable), 

terutama dalam kaitannya dengan kemampuan untuk memanfaatkan 

kesempatan dan atau menetralisasi ancaman dan lingkungan 

perusahaan. 

b. Relatif sulit untuk dikembangkan, sehingga menjadi langka di 

lingkungan komparatif. 

c. Sangat sulit untuk ditiru atau diimitasi. 

d. Tidak dapat dengan mudah digantikan/subtitute oleh produk lainnya 

yang signifikan (Sunyoto, 2015). 
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2. Indikator Keunggulan Bersaing 

Keunggulan bersaing dapat dijelaskan sebagai strategi manfaat yang 

tercipta ketika perusahaan menjalin kerjasama untuk mencapai keunggulan 

bersaing yang lebih efisien dalam pasar mereka. 

Menurut Bharadwai et al (1993), ada lima indikator yang digunakan 

untuk mengukur keunggulan besaing dalam penelitian ini, yaitu (Supranoto, 

2009) :  

a. Keunikan produk merujuk pada karakteristik unik produk perusahaan 

yang menggabungkan unsur seni dengan selera pelanggan.  

b. Harga bersaing adalah kapasitas perusahaan untuk menentukan harga 

produknya sejalan dengan harga yang berlaku di pasar secara umum  

c. Jarang dijumpai mencerminkan kelangkaan dalam persaingan yang 

sedang berlangsung saat ini.  

d. Tidak mudah ditiru berarti bisa diikuti oleh pesaing, tetapi dengan hasil 

yang kurang sempurna.  

e. Tidak mudah digantikan berarti tidak memiliki alternatif yang serupa.  

3. Sumber-sumber Keunggulan Bersaing 

Beberapa penelitian menunjukan bahwa sumber daya dan kapabilitas 

merupakan sumber keunggulan bersaing. Berikut adalah sumber-sumber 

keunggulan bersaing : 

a. Valuable berarti sumber daya dan kapabilitas yang dimiliki 

memungkinkan peusahaan menerapkan stategi yang dapat 

meningkatkan efektivitas dan efisiensi organisasi. 

b. Rare artinya sumber daya dan kapabilitas tersebut jarang dimiliki oleh 

para pesaing. 

c. In-imitable artinya sumber daya dan kapabilitas sulit ditiru oleh pesaing 

atau memerlukan niaya sangat besar atau waktu yang lama untuk 

meniru. 

d. Non-substitutable yakni sumber daya dan kapabilitas yang dimiliki sulit 

digantikan dengan sumber daya atau kapabilitas lain. 
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4. Dimensi dalam Keunggulan Bersaing 

Ada lima dimensi yang dapat digunakan untuk menentukan keunggulan 

bersaing sebuah perusahaan, kelima dimensi tersebut adalah : 

a. Harga, yaitu harga yang dibebankan kepada para pelanggan merupakan 

faktor utama yang memengaruhi keunggulan bersaing 

b. Kualitas, dapat digunakan sebagai alat strategis untuk mencapai 

keunggulan bersaing dan menjadi unsur kunci dalam penilaian yang 

diberikan kepada pelanggan. 

c. Pengiriman yang dapat diandalkan, mengacu pada kemampuan 

perusahaan dalam mengirim atau menyediakan produk atau jasa sesuai 

waktu, jenis, dan volume yang diinginkan oleh pelanggan.. 

d. Inovasi, adalah konsep yang mencakup pengembangan ide, produk, atau 

proses baru. Semakin produk/jasa mampu memenuhi kebutuhan 

pelanggan, semakin besar nilai yang diberikan oleh pelanggan. 

e. Time to market, adalah sejauh mana suatu perusahaan dapat 

meluncurkan produk baru lebih cepat dibandingkan dengan pesaingnya.. 

5. Strategi Keunggulan Bersaing 

Porter (1993) menjelaskan bahwa konsep keunggulan bersaing 

merangkum inti dari strategi bersaing. Menurut Porter, terdapat beberapa 

strategi bersaing yang dapat diterapkan oleh perusahaan untuk mencapai 

keunggulan bersaing, yaitu:  

a. Strategi inovasi, yang berfokus pada pengembangan produk atau jasa 

yang unik dibandingkan dengan pesaing.  

b. Strategi penurunan biaya, yaitu menekankan pada usaha perusahaan 

untuk menjadi produsen dengan penawaran harga produk yang lebih 

rendah.  

c. Strategi peningkatan mutu, yaitu lebih memprioritaskan penawaran 

produk atau jasa yang lebih berkualitas, bahkan jika produknya sama 

dengan pesaing (Sunyoto, 2015). 
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D. Landasan Teologis 

Ekonomi Islam menggunakan ilmu yang mempelajari perilaku ekonomi 

manusia yang dipengaruhi oleh prinsip-prinsip agama Islam, didasarkan pada 

konsep tauhid yang tercermin dalam rukun iman dan rukun Islam. Islam 

mendorong para penganutnya untuk terlibat dalam aktivitas bisnis (usaha) 

dengan tujuan memenuhi kebutuhan sosial mereka. 

Prinsip yang sangat relevan dalam bisnis Islam adalah bahwa setiap 

tindakan manusia mencerminkan hubungannya dengan sesama manusia, 

lingkungannya, dan Tuhan (Habluminallah, hablumminannas). Semua aspek 

kehidupan sehari-hari diatur dan dijelaskan dalam Al-Qur'an dan Hadits Nabi. 

Pengembangan produk merupakan kegiatan multidisiplin yang memerlukan 

kolaborasi dari berbagai fungsi dalam perusahaan. 

Strategi yang diambil oleh sebuah perusahaan adalah menciptakan produk 

baru. Dalam Islam, menciptakan produk bukan hanya untuk konsumsi pribadi 

atau dijual di pasar. Secara khusus, agama Islam menekankan bahwa setiap 

kegiatan produksi harus memiliki dimensi sosial. Setiap perusahaan wajib 

menyimpan stok bahan atau barang untuk menjamin kelangsungan 

operasionalnya. Selain itu, agama Islam mendorong umatnya untuk berproduksi 

dalam berbagai kegiatan ekonomi seperti pertanian, perkebunan, perikanan, 

industri, dan perdagangan. Dalam pandangan Islam, bekerja bukan hanya 

sebagai pemenuhan kebutuhan hidup, juga merupakan tanggung jawab dalam 

ajaran agama (Rahmah, 2017). 

Konsep pengembangan produk ini juga selaras dengan perintah Allah yang 

tertuang dalam sebuah hadist yang berbunyi : 

“Barang siapa hari ini lebih baik dari hari kemarin, dialah tergolong orang 

yang beruntung, Barang siapa yang hari ini sama dengan hari kemarin dialah 

tergolong orang yang merugi dan Barang siapa yang hari ini lebih buruk dari 

hari kemarin dialah tergolong orang yang celaka." (HR. Al Hakim).  



35 
 

 
 

Pengembangan produk seringkali melibatkan usaha untuk meningkatkan 

produk atau layanan yang ada. Dalam islam, konsep perbaikan diri dan usaha 

untuk mencapai yang lebih baik secara moral dan etis sangat ditekankan. 

Dalam bisnis, upaya untuk meningkatkan kualitas produk atau layanan dapat 

dianggap sebagai wujud dari prinsip perbaikan yang dianjurkan dalam islam 

(Kartiwan, 2014). 

Keunggulan bersaing merupakan upaya untuk meningkatkan produk atau 

jasa agar lebih unggul dibandingkan dengan pesaingnya, sehingga konsumen 

tertarik dan memilih produk atau jasa tersebut. Al-Quran, sebagai petunjuk dan 

solusi dalam menghadapi berbagai masalah, telah menunjukkan bahwa isinya 

bersifat universal dalam berbagai situasi. Sejauh ini, strategi yang diajukan 

oleh beberapa pakar pemasaran sebagai cara untuk memenangkan persaingan 

tidak selalu sesuai dengan tujuan yang telah ditetapkan. 

Qs. Al-Baqarah (2) ayat 148   

  ۗ  ۗ   

                                       

“Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia menghadap 

kepadanya. Maka berlomba-lombalah kamu (dalam berbuat) kebaikan. Di 

mana saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu sekalian (pada 

hari kiamat). Sesungguhnya Allah Maha Kuasa atas segala sesuatu.” 

Dalam sebuah bisnis, sangat perlu adanya perlombaan untuk meningkatkan 

dan memperbaiki kualitas produk sangat penting untuk menarik minat 

konsumen. Makna berlomba-lomba dalam kebaikan tidak jauh berbeda dengan 

konsep keunggulan bersaing, di mana tujuan utamanya adalah menjadi yang 

terbaik di antara yang baik. Fokus pada kualitas dalam pembuatan produk dan 

pelayanan menjadi aspek kunci dalam persaingan ini karena preferensi 

masyarakat atau konsumen sering kali berpusat pada kualitas yang ditawarkan 

(Sarkowi, 2017). 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

A. Jenis Penelitian 

Penelitian ini menerapkan metode kualitatif dan pendekatan deskriptif. 

Bogdan dan taylor mendefinisikan “metodologi kualitatif” sebagai prosedur 

penelitian yang menghasilkan data deskriptif berupa kata-kata tertulis atau lisan 

dari orang-orang dan perilaku yang dapat diamati (Mamik, 2015). 

Menurut Moleong (2005:4) Pendekatan deskriptif kualitatif adalah metode 

penelitian di mana data yang dikumpulkan berupa teks, gambar, dan bukan data 

numerik. Informasi ini dapat diperoleh melalui wawancara, catatan lapangan, 

fotografi, rekaman video, dokumentasi pribadi, catatan, memo, dan dokumen 

lainnya (Wulandari, 2013). 

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. Alasan 

peneliti memilih Toko Sawangan No.1 Purwokerto untuk dijadikan tempat 

penelitian karena ketersediaan data dan informasi yang dapat mendukung 

penelitian mengenai strategi pengembangan produk makanan khas daerah, 

selain itu akses ketempat penelitian mudah dijangkau sehingga memungkinkan 

peneliti untuk mengumpulkan data dengan efisien, dan alasan yang terakhir 

mengapa peneliti memilih Toko Sawangan No. 1 Purwokerto untuk dijadikan 

tempat penelitian adalah karena popularitasnya atau keterlibatannya dalam 

promosi kuliner lokal. Waktu pelaksanaan penelitian ini dimulai dari bulan Mei 

2023 dan direncanakan berakhir pada bulan Maret 2024. 
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C. Subjek dan Objek Penelitian 

Menurut Sugiyono (2013), subjek penelitian merupakan suatu atribut atau 

nilai dari orang atau sifat, objek atau kegiatan yang memiliki variabel tertentu 

yang ditetapkan sebagai bahan untuk dipelajari dan dilakukan penarikan 

kesimpulan. Subjek yang ada pada penelitian ini adalah pemilik toko dan 

karyawan yang bekerja di Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. 

Teknik pengambilan data sampel dilakukan menggunakan teknik purposive 

sampling. Menurut Sugiyono (2013) purposive sampling, yaitu teknik 

pengambilan sampel sumber data dengan pertimbangan tertentu. Dengan 

purposive sampling, orang yang paling berpengaruh menjadi sumber data atau 

informan kunci akan menjadi mudah ditemukan sesuai dengan fokus penelitian. 

Sedangkan objek pada penelitian ini adalah strategi pengembangan produk 

yang dilakukan pada makanan khas Daerah Kabupaten Banyumas khususnya 

Mendoan sebagai upaya meningkatkan keunggulan bersaing. 

D. Sumber data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari dua data, yaitu 

sebagai berikut : 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari pihak yang 

diperlukan datanya (Mamik, 2015). Data primer dalam penelitian ini yaitu 

hasil dari wawancara serta observasi yang sudah dijalankan kepada 

informan mengenai topik dari penelitian yaitu mengenai strategi 

pengembangan produk makanan khas Daerah kabupaten Banyumas 

sebagai upaya meningkatkan keunggulan bersaing di industri kuliner. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan data yang tidak diperoleh langsung dari 

pihak yang diperlukan datanya (Mamik, 2015). Data sekunder yang 

terdapat pada penelitian ini yaitu dari tinjauan literatur tentang makanan 

khas Daerah Kabupaten Banyumas, industri kuliner, dan strategi 

pengembangan produk yang didapat dari sumber-sumber literatur seperti 

jurnal akademik, buku, penelitian terdahulu, dan publikasi lainnya. Data 
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yang lainnya juga bisa diperoleh dengan melakukan analisis konten dari 

sosial media dan situs web terkait dengan makanan khas Daerah Kabupaten 

Banyumas. Informasi yang diperoleh dari ulasan pelanggan, komentar, dan 

cerita pengelaman dapat memberikan wawasan tentang keunggulan dan 

tantangan dalam industri kuliner. 

E. Teknik Pengumpulan data 

1. Wawancara 

Menurut Moleong (1988:148) Wawancara adalah kegiatan percakapan 

dengan maksud tertentu yang dilakukan oleh kedua belah pihak yaitu 

pewawancara dan yang diwawancarai. Wawancara biasanya bermaksud 

untuk memperoleh keterangan, pendirian, pendapat secara lisan dari 

seseorang yang biasanya disebut responden dengan berbicara langsung 

dengan orang tersebut (Mamik, 2015). 

Subjek wawancara dalam penelitian ini dilakukan kepada pemilik dan 

karyawan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto mengenai strategi 

pengembangan produk yang digunakan. 

2. Observasi 

Observasi merupakan tindakan atau proses pengambilan informasi 

melalui media pengamatan atau dapat dikatakan bahwa observasi yaitu 

teknik pengumpulan yang mengharuskan peneliti turun ke lapangan 

mengamati hal-hal yang berkaitan dengan ruang, tempat, pelaku, kegiatan, 

waktu, peristiwa, tujuan, dan perasaan (Mamik, 2015). 

Pengamatan dalam penelitian ini dilakukan melalui obsevasi lapangan 

secara langsung untuk mengetahui informasi mengenai strategi 

pengembangan produk makanan khas Daerah Kabupaten Banyumas yang 

dijalankan untuk meningkatkan keunggulan bersaing pada industri kuliner. 
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3. Dokumentasi 

Menurut Sugiyono (2013) dokumentasi merupakan catatan 

peristiwa yang sudah berlalu. Dokumentasi bisa berbentuk tulisan, gambar, 

atau karya-karya monumental dari seseorang. Dokumen yang  berbentuk 

tulisan misalnya catatan harian, sejarah kehiclupan (life histories), ceritera, 

biografi, peraturan, kebijakan. Dokumen yang berbentuk gambar, misalnya 

foto, gambar hidup, sketsa dan lain-lain. Dokumen yang berbentuk karya 

misalnya karya seni, yang dapat berupa gambar, patung, film, dan lain-lain. 

Studi dokumen merupakan pelengkap dari penggunaan metode observasi 

dan wawancara dalam penelitian kualitatif. Dokumentasi yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah dengan mengumpulkan foto, gambar, dan video 

terkait makanan khas Daerah Kabupaten Banyumas, tempat-tempat kuliner 

terkenal, promosi produk, dan kegiatan terkait industri kuliner, yang dapat 

digunakan sebagai data pendukung untuk menggambarkan produk, 

branding, dan strategi pengembangan prduk yang digunakan.  

F. Teknik Analisis Data 

Menurut Sugiyono (2013) analisis data kualitatif akan dilaksanakan saat dan 

setelah pengumpulan data sesuai waktu penelitian. Analisis data adalah 

rangkaian mencari, menyusun serta mengkategorikan data yang didapat dari 

teknik pengumpulan data penelitian yang dipakai untuk selanjutnya dijabarkan, 

disitesa, disusun sesuai pola, memilih yang penting dan sesuai dengan fokus 

penelitian sehingga dapat ditarik kesimpulan agar dapat dipahami oleh peneliti 

dan pembaca. 

Dalam analisis data kualitatif dilakukan secara komprehensif, logis dan 

sistematis dari pertama pengambilan data penelitian sampai akhir penelitian 

dilaksanakan (Emzir, 2012). Rangkaian analisis data kualitatif menurut Miles 

dan Huberman oleh Sugiyono (2013) sebagai berikut : 
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1. Reduksi Data (Data Reduction) 

Reduksi data mengimplikasikan proses menyusutkan, menyeleksi 

aspek-aspek inti, menitikberatkan pada elemen yang signifikan, 

menemukan tema dan pola, serta menghilangkan elemen yang tidak 

diperlukan.. Peneliti akan mencari data yang menunjang penelitian serta 

menyederhanakan data yang berkaitan dengan strategi pengembangan 

produk makanan khas Daerah Kabupaten Banyumas sebagai upaya 

meningkatkan keunggulan bersaing dalam industri kuliner. 

2. Penyajian Data (Data Display) 

Dalam penelitian kualitatif, pengungkapan data dapat dilakukan 

melalui berbagai cara seperti narasi ringkas, diagram, dan relasi antar 

kategori. Dengan cara ini, informasi yang terdapat dalam data akan lebih 

mudah dipahami, dan hal ini akan membantu dalam merencanakan 

langkah-langkah berikutnya berdasarkan pemahaman yang telah diperoleh. 

3. Penarikan Kesimpulan dan Verifikasi (conclusion data & verifikasi) 

Tahap penarikan kesimpulan dan verifikasi adalah tahap selanjutnya 

di mana peneliti mengambil kesimpulan dari data yang telah ditemukan. 

Pada tahap ini, peneliti melakukan interpretasi atas temuan dari hasil 

analisis data yang telah dilakukan terhadap wawancara mendalam atau 

dokumen tertentu. Setelah kesimpulan ditarik, peneliti kemudian 

melakukan verifikasi dengan cara memeriksa kembali kesahihan 

interpretasi melalui proses revisi dan pemeriksaan ulang terhadap 

pengkodean dan penyajian data, sehingga memastikan bahwa tidak ada 

kesalahan yang terdapat dalam temuan penelitian. 
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G. Uji Keabsahan Data 

Dalam penelitian yang dilakukan ini, mengimplementasikan teknik 

triangulasi sebagai cara untuk menguji keabsahan dari data-data yang ada. 

Menurut Moleong (2016) Dengan tujuan akuntabilitas, data yang diperoleh dari 

penelitian perlu dites untuk memverifikasi keabsahannya. Salah satu 

pendekatan yang digunakan untuk menguji validitas informasi adalah metode 

triangulasi. Metode triangulasi adalah pendekatan yang digunakan untuk 

memverifikasi informasi dengan membandingkannya dengan informasi yang 

diperoleh dari sumber atau metode lain. Dengan kata lain, metode triangulasi 

digunakan untuk memeriksa dan membandingkan data dengan tujuan 

memastikan keakuratannya (Alfansyur & Mariyani, 2020). Uji keabsahan disini 

akan diprioritaskan pada informan yaitu pemilik, dan alternatif lainnya adalah 

karyawan bagian produksi, penjualan atau pemasaran. 
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BAB IV  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

1. Sejarah Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

Gambar 4. 1 Logo Toko Sawangan No. 1 purwokerto 

 

 

 

 

 

 

 

 Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto yang didirikan oleh Ibu Hj. Siti 

Andayani (Eny Waluyo) merupakan usaha yang berfokus pada oleh-oleh 

khas Banyumas yang terletak di Jl. Mayjend Sutoyo No. 23, Sawangan, 

Kedungwuluh, Kecamatan Purwokerto Barat, Kabupaten Banyumas, Jawa 

Tengah. Dulu sebelum mendirikan toko Sawangan, pada tahun 1990 Ibu 

saya yaitu Ibu Eny membuka usaha toko sembako dan jam dinding 

ditempat ini sama dengan alamat toko sekarang. Kemudian, Ibu saya 

mengembangkan ide untuk menjual mendoan dan soto pada tahun 1991-

1993 dengan berpindah alamat di Jl. Bank, alasan Ibu saya mengganti 

usahanya adalah karena usaha sembako dan jam dinding yang dijalankan 

itu dirasa kurang menguntungkan dan banyak keuangan yang macet dari 

para pembeli. Namun karena meningkatnya kebutuhan ekonomi, Ibu saya 

kemudian pindah kembali ke Sawangan pada tahun 1993 dan 

menambahkan fokus penjualan yang awalnya hanya soto dan mendoan 

kemudian bertambah menjual oleh-oleh khas Banyumas. Alasan Ibu saya 
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kembali pindah kembali ke Sawangan karena di alamat toko yang 

sebelumnya kurang ramai pengunjung dan pada saat itu keluarga saya 

masih berpindah-pindah tempat tinggal. Ibu saya memutuskan berjualan 

oleh-oleh karena keluarga dari saya sendiri banyak yang menjual oleh-oleh 

seperti Toko Eco21 yang merupakan milik saudara dari budhe saya. Toko 

Sawangan No. 1 saat ini dikelola oleh saya yang merupakan anak pertama 

dari Ibu Eny Waluyo, nama saya Achmad Jundullah atau yang biasa orang 

panggil Pak Jun. saya mengelola Toko Sawangan No. 1 ini sejak tahun 

2011, saat itu saya masih duduk dibangku kuliah dan bertepatan dengan 

keberangkatan haji dari Ibu saya sehingga pengelolaan toko diserahkan 

kepada saya (Wawancara Pemilik Toko Sawangan : Pak Jun, 2023).  

2. Visi Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto memiliki visi yang jelas, yaitu 

menyediakan makanan yang halal dan inovatif. Saya berkomitmen untuk 

terus mengembangkan makanan khas Banyumas dan ingin makanan khas 

Banyumas dikenal di daerah lain. Dengan fokus pada kehalalan dan inovasi 

yang kami lakukan melalui pengembangan produk, toko ini bertujuan 

untuk memberikan pengalaman kuliner yang unik dan memperkenalkan 

kekayaan kuliner daerah kepada masyarakat yang lebih luas. Dengan 

demikian, saya juga berharap Toko Sawangan No. 1 ini mampu berperan 

dalam mempromosikan kearifan lokal Banyumas dan mendukung 

pengembangan kuliner yang berkelanjutan (Wawancara Pemilik Toko 

Sawangan : Pak Jun, 2023). 
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3. Identifikasi Tenaga Kerja Toko Sawangan No. 1 

Gambar 4. 2 Struktur Organisasi Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Tenaga kerja pada Toko Sawangan ini berjumlah 26 orang yang 

terbagi di berbagai bidang, yaitu manajer keuangan, marketing, 

administrasi pembukuan, produksi, packing, kasir, belakang asir, dan 

cleaning service.  
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4. Produk – produk Toko Sawangan No. 1 

Pada tahun 2015 Toko Sawangan sudah memproduksi mendoan 

jumbo dan kemudian pada tahun 2018 memproduksi mendoan varian buah 

naga tetapi kurang dikenal masyarakat karena belum bisa memaksimalkan 

penggunaan media sosial. Berikut produk-produk mendoan yang ada di 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto : 

a. Mendoan Ori 

                  Gambar 4. 3 Mendoan Ori 

 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Mendoan ini terbuat dari bahan-bahan dasar mendoan seperti 

tepung, tempe mendoan, bumbu-bumbu dan daun bawang. Mendoan 

ini sudah ada sejak awal Toko Sawangan No. 1 ini buka.  

b. Mendoan Rawit 

               Gambar 4. 4 Mendoan Rawit 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 
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Mendoan ini sama dengan varian mendoan ori yang membedakan 

hanya ditambah dengan cabe rawit sebagai pelengkapnya. Mendoan 

ini cocok untuk para pecinta pedas. 

c. Mendoan Ghosting 

              Gambar 4. 5 Mendoan Ghosting 

 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Mendoan varian ini terbuat dari telur, ayam, dan sosis kemudian 

digulung menjadi satu. Ide pemberian nama ini karena pemilik ingin 

mengikuti perkembangan zaman, dan supaya generasi milenial dan 

generasi z tertarik untuk membeli mendoan varian ini. Mendoan 

ghosting ini launching atau mulai diperjual belikan pada bulan April 

2022. Kemudian Toko Sawangan juga mengeluaran varian fire 

ghosting atau mendoan ghosting tetapi dibakar pada bulan Desember 

2022. 
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d. Mendoan Mozarella 

                   Gambar 4. 6  Mendoan Mozarella 

 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Mendoan mozarella ini terbuat dari tepung panir, tempe mendoan 

dan keju mozarella kemudian digulung menjadi satu. Pemilik ingin 

menyajikan mendoan dengan sensasi yang berbeda dengan 

menambahkan keju yang lumer didalamnya. Mendoan mozarella ini 

launching atau mulai diperjual belikan pada bulan April 2022. 

e. Mendoan Jahat (Jatuh Hati) 

Mendoan ini terbuat dari bahan-bahan dasar mendoan seperti 

tepung, tempe mendoan, bumbu-bumbu dan daun bawang. Yang unik 

dari mendoan ini adalah bentuknya yang berbentuk hati atau love 

.Mendoan ini launvhing atau mulai diperjualbelian pada bulan Februari 

2023. 

 

 

 

 

 

 



48 
 

 
 

f. Mendoan Pinkyboy 

                Gambar 4. 7 Mendoan Pinkyboy 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Mendoan yang diberi nama pinkyboy ini terbuat dari tepung, tempe 

mendoan, daun bawang, dan juga sari buah naga yang membuat 

mendoan ini berwarna pink kemerahan. Jadi pemilik menggunakan 

pewarna alami untuk menjaga kualitas makanannya. Mendoan ini 

launching atau mulai diperjual belikan pada bulan Mei 2023 atau 

tepatnya pada saat lebaran Idul Fitri. 

g. Mendoan Freeman 

                  Gambar 4. 8 Mendoan Freeman 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Mendoan ini terbuat dari tepung, tempe mendoan, daun bawang dan 

sari pandan sehingga mendoan ini berwarna hijau. Pemilik 

menggunakan pewarna alami untuk menjaga kualitas makanannya. 

Mendoan ini launching atau mulai diperjual belikan pada bulan 

Agustus 2023 atau bertepatan dengan hari kemerdekaan Indonesia. 
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h. Mendoan Yellow Prince 

Gambar 4. 9 Mendoan Yellow Prince 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2023 

Mendoan ini terbuat dari tepung, tempe mendoan, daun bawang dan 

sari kunyit sehingga mendoan berwarna kuning. Pemilik menggunakan 

pewarna alami untuk menjaga kualitas makanannya. Mendoan ini 

launching atau mulai diperjual belikan pada bulan Desember 2023. 

i. Mendoan Mega (Mendoan Gede lan Amba) 

Gambar 4. 10 Mendoan Mega 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto, 2024 

Mendoan ini terbuat dari tepung, temoe mendoan, daun bawang dan 

tambahan cabai hijau. Yang membedakan dengan varian mendoan 

yang lainnya adalah ukuran mendoan ini mencapai 1 meter. Mendoan 

ini launching atau mulai diperjual belikan pada tangga 9 April 2024. 
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B. Analisis Pengembangan Produk untuk Menciptakan Keunggulan Bersaing 

pada Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

1. Profil Informan 

Informan I 

Informan pertama yaitu Bapak Achmad Jundullah atau yang biasa disapa Pak 

Jun. Pak Jun merupakan pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. Pak Jun 

ini berusia 38 tahun dan beralamat di Purwokerto Wetan, Penatusan. 

Informan II 

Informan yang kedua yaitu Mba Cindy Zarkasi yang merupakan karyawan 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. Mba Cindy ini berusia 20 tahun dan 

beralamat di Tanjung. 

Informan III 

Informan ketiga yaitu Mba Kanza Kamila yang merupakan pembeli atau 

konsumen mendoan di  Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. Mba Rara ini 

merupakan mahasiswa UIN SAIZU Purwokerto yang berusia 22 tahun. 

Informan IV 

Informan keempat yaitu Ibu Neti Kusnari yang merupakan pembeli atau 

konsumen mendoan di  Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. Ibu Neti 

merupakan seorang guru SD yang berusia 42 . 

Informan V 

Informan kelima yaitu Ibu Suminah yang merupakan pembeli atau 

konsumen mendoan di  Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. Ibu Suminah ini 

merupakan Ibu Rumah Tangga yang berusia 44 tahun. 
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Informan VI 

Informan ke enam yaitu Ibu Warni yang merupakan pembeli atau konsumen 

mendoan di  Toko Sawangan No. 1 Purwokerto. Ibu Ruti ini merupakan 

pedagang yang berusia 38 tahun. 

2. Analisis Pengembangan Produk 

Pengembangan produk ini juga merupakan salah satu faktor yang 

mendukung persaingan usaha dengan perusahaan yang lainnya. Dunia 

bisnis tidak lepas dari persaingan yang ketat sehingga mengharuskan UKM 

memiliki keunggulan bersaing. Dengan adanya  persaingan baik dari dalam 

maupun luar negeri, setiap usaha kecil menengah (UKM) harus mampu 

bersaing dengan peluang dan ancaman yang mendorong maupun 

menghambat usaha yang dijalankannya. Oleh karena itu, UKM harus peka 

terhadap permintaan konsumen khususnya pasar serta melakukan inovasi 

dan mengembangkan produk untuk melayani masyarakat luas dan bersaing 

dengan yang lain. Sudah selayaknya UKM harus menjaga existensinya 

dengan meminimalkan kelemahan dan memaksimalkan kekuatannya. Oleh 

karena itu, penentuan strategi yang tepat dapat menjamin kelangsungan 

hidup usaha kecil dan tetap mampu bersaing perusahaan lainnya (Rifa’i, 

dkk, 2019). 

Pengembangan produk yang dilakukan oleh Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto yaitu dengan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

mengembangkan dan meningkatkan produk yang sudah ada dengan 

menambahkan variasi rasa, ukuran, dan kemasan. Variasi rasa dan warna 

dalam mendoan yang ditawarkan oleh toko ini terdiri dari bahan-bahan 

alami seperti buah naga, daun pandan, dan kunyit. Setiap variasi memiliki 

kemasan yang unik dan disesuaikan dengan ukurannya, menarik minat 

konsumen karena biasanya mendoan hanya dikemas dalam besek atau 

kantong kresek yang standar. 
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Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, dapat dinyatakan bahwa 

pengembangan produk yang diterapkan di Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto sesuai dengan langkah-langkah yang dijelaskan dalam konsep 

yang telah dipaparkan oleh Kotler dan Armstrong (2008). Hal ini dapat 

peneliti jelaskan lebih lanjut mengenai tahap pengembangan produk yang 

diterapkan oleh Toko Sawangan, sebagai berikut : 

a. Penciptaan ide 

Penciptaan ide yaitu pencarian sistematis untuk ide produk baru. 

Menciptakan ide produk melibatkan serangkaian langkah sistematis 

yang dilakukan untuk menemukan konsep produk yang inovatif dan 

baru. Tujuan utamanya adalah untuk menghasilkan gagasan produk 

yang unik dan memenuhi kebutuhan atau keinginan target pasar, serta 

memberikan nilai tambah yang dapat menciptakan keunggulan bersaing. 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto terlibat dalam proses penciptaan 

ide untuk menghasilkan produk yang banyak diminati oleh konsumen 

atau sesuai dengan kebutuhan dan preferensi pasar target mereka. Proses 

penciptaan ide ini melibatkan pemikiran kreatif, analisis tren pasar, serta 

pemahaman mendalam terhadap keinginan dan kebutuhan pelanggan 

yang dilakukan oleh pemilik dan karyawan toko. Dengan menciptakan 

ide-ide produk yang sesuai dengan minat konsumen, toko dapat 

meningkatkan daya tarik produknya dan meraih keberhasilan di pasar. 

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik dan karyawan 

toko mengenai pertanyaan penciptaan ide produk Toko Sawangan 

sebagai berikut : 

“Dalam melakukan pengembangan produk, langkah awal dari kita 

yaitu mencari ide awalnya dulu, kita biasanya mencari idenya dengan 

melihat video-video makanan yang ada entah dari mendoan itu sendiri 

ataupun makanan yang lain....... (Wawancara : Pak Jun 20 Desember 

2023).” 

“Kalo untuk ide itu dari manager toko atau pemilik toko sawangan, 

yang kemudian di sharing ke semua karyawangan di toko (Wawancara 

: Cindy 6 Februari 2024).” 
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Selain ide muncul dengan melihat video-video yang sedang tren saat 

ini, tidak jarang juga ide pengembangan produk ini muncul dari para 

karyawan toko, seperti hasil wawancara berikut : 

“.....namun tak jarang juga ide muncul dari para karyawan toko, karena 

mereka kan dari berbagai generasi ya tentunya juga memiliki selera 

yang beragam, jadi hal ini membantu kita untuk mengetahui apa yang 

sedang ramai dan tentunya diminati oleh para konsumen sehingga para 

konsumen akan tertarik dengan produk yang kita buat nanti, kemudian 

kita rencanakan untuk diterapkan pada produk mendoan.... 

(Wawancara : Pak Jun 20 Desember 2023).” 

Ide yang diciptakan oleh Toko Sawangan ini juga melalui riset 

terlebih dahulu dengan tujuan untuk lebih mengetahui secara mendalam 

ide yang akan dijalankan dan apakah ide ini sudah ada atau belum 

dikalangan pesaing yang lain dan sangat menjaga agar ide ini tidak bocor 

atau diketahui oleh para pesaingnya. 

“..... tetapi kalau untuk risetnya sendiri kita biasanya dadakan atau 

mepet waktunya dengan jadwal launching atau pembuatan varian 

mendoan yang baru karena menghindari kemungkinan untuk ide ini 

bocor ke toko lain (Wawancara: Pak Jun tanggal 20 Desember 2023).” 

Jadi berdasarkan hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa 

langkah awal pengembangan produk yaitu penciptaan ide ini sudah 

diterapkan oleh Toko Sawangan. Dalam penciptaan ide ini Toko 

Sawangan menggunakan ide-ide kekinian atau yang sedang tren 

dikalangan masyarakat sehingga banyak menghasilkan ide-ide baru 

untuk produk mendoan Toko Sawangan. Ide tren bisnis merupakan 

konsep yang sedang mengalami perkembangan di masyarakat dalam 

konteks usaha atau bidang bisnis. Menurut pandangan Straub dan Atter, 

usaha merujuk pada sebuah entitas yang melakukan kegiatan produksi 

dan penjualan barang serta jasa yang diminati oleh konsumen dengan 

tujuan untuk mencapai keuntungan (Anggraeni, 2021). Penciptaan ide 

bisnis dari tren kekinian melibatkan proses mengidentifikasi, 

mengevaluasi, dan mengimplementasikan konsep bisnis yang relevan 

dengan tren terbaru atau perubahan dalam pasar atau industri tertentu. 
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b. Penyaringan ide 

Yaitu menyaring ide produk baru dengan tujuan menemukan ide 

baik dan membuang ide buruk secepat mungkin. Proses ini memiliki 

tujuan untuk mengidentifikasi ide yang baik dan menyingkirkan ide 

yang kurang potensial. Dalam konteks pengembangan produk, proses 

penyaringan ini dapat melibatkan evaluasi ide-ide berdasarkan kriteria 

tertentu, seperti kelayakan pasar, kebaruan, potensi keuntungan, dan 

kesesuaian dengan visi perusahaan. Dengan menyaring ide secara 

efisien, perusahaan dapat fokus pada pengembangan produk yang 

memiliki potensi untuk sukses dan memberikan nilai tambah yang 

signifikan. Hal ini sama seperti yang sudah dilakukan oleh toko 

sawangan sebagai tahap penyaringan ide untuk menghasilkan produk  

yang sesuai dengan keinginan. 

Hal ini berdasarkan wawancara dengan pemilik dan karyawan toko 

terkait dengan penyaringan ide dalam pengembangan produk sebagai 

berikut : 

“Untuk tahap ini, saya terlebih dulu melakukan rapat dengan teman-

teman karyawan yang lain untuk ide mana yang akan kita gunakan, 

yang sekiranya sesuai dengan kriteria atau ciri yang ingin kita 

tonjolkan, saya dan teman teman karyawan juga memperhatikan 

kekurangan apa saja yang ada di produk kita sebelumnya sehingga 

harus memastikan ide yang akan kita pilih ini akan membawa dampak 

yang baik bagi penjualan di toko khususnya mendoan itu sendiri 

(Wawancara: Pak Jun tanggal 20 Desember 2023).” 

“Tentu, setelah menemukan beberapa ide tersebut, kami langsung 

melakukan diskusi untuk pemilihan dan pemahaman ide mana yang aan 

digunakan (Wawancara : Cindy 6 Februari 2024).” 

Berdasarkan hasil wawancara yang telah dilakukan, dapat 

disimpulkan bahwa Toko Sawangan No. 1 Purwokerto terlibat dalam 

proses penyaringan ide ini melalui rapat atau diskusi dengan semua 

karyawan yang ada ditoko atau disebut dengan cara Brainstorming. 

Brainstorming yaitu teknik dalam diskusi kelompok, di mana setiap dan 

semua ide dicatat, untuk membuat kompilasi (kumpulan) pendapat, 
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informasi, pengalaman dari semua peserta yang sama atau berbeda. 

Kemudian hasilnya dapat dijadikan peta informasi atau peta gagasan 

(mindmap) untuk menjadi pembelajaran bersama. Tujuannya adalah 

menghasilkan produk dengan kualitas terbaik (Kusumawardana, dkk, 

2024).  

c. Pengembangan dan Pengujian Konsep 

Yaitu menguji konsep produk dengan sekelompok konsumen 

sasaran untuk mengetahui apakah konsep tersebut mempunyai daya 

tarik yang kuat bagi konsumen. Satu atau lebih konsep yang dihasilkan 

selanjutnya diuji/dievaluasi untuk mengetahui apakah kebutuhan 

konsumen telah terpenuhi. Tahap ini juga memperkirakan potensi pasar 

dari produk, dan mengidentifikasi beberapa kelemahan yang harus 

diperbaiki pada kegiatan proses pengembangan selanjutnya (Irvan, 

2015). Pengujian konsep bisa melibatkan pengumpulan umpan balik 

baik dari internal maupun eksternal. Melalui pengujian konsep ini, Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto dapat menilai potensi keberhasilan atau 

kegagalan suatu konsep produk sebelum diluncurkan secara resmi. Ini 

membantu mengurangi risiko dan memastikan bahwa produk yang 

dihasilkan sesuai dengan harapan dan kebutuhan konsumen. 

Hal ini berdasarkan wawancara dengan pemilik dan karyawan toko 

terkait dengan pengembangan dan pengujian konsep sebagai berikut : 

“.....konsepnya kita uji ke internal dulu dengan memposisikan teman-

teman karyawan sebagai konsumen dan mencoba mendoan yang kita 

buat apakah mendoan yang kita buat enak atau tidak, apakah ada bahan 

yang kurang atau ada bahan yang terlalu berlebihan, setelah itu jika 

dirasa ada kekurangan kita perbaiki apa yang kurang dan kalau 

memang sudah pas baru kita rencanakan untuk dipublikasi 

(Wawancara: Pak Jun tanggal 20 Desember 2023).” 

“Tentu, setelah, menemukan ide tersebut kami langsung melakukan 

pemahaman dan mengembangkan ide tersebut dengan dicoba produksi 

dan dicoba dulu untuk temen temen toko mengenai rasanya (Wawancara 

: Cindy 6 Februari 2024).” 
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Dari hasil wawancara yang dilakukan dapat disimpulkan bahwa 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto melakukan proses evaluasi dan 

pengujian konsep produk oleh tim internal perusahaan sebelum 

diluncurkan ke pasar. Tujuannya adalah mengidentifikasi kelebihan dan 

kekurangan produk, memahami tanggapan internal, serta memperbaiki 

produk sebelum mencapai tahap pemasaran. Tim internal memberikan 

masukan dan kritik untuk memastikan produk sesuai dengan strategi 

perusahaan dan memenuhi harapan pelanggan, serta mendeteksi potensi 

masalah yang mungkin tidak terlihat selama pengembangan produk. 

Proses internal perusahaan sangat berpengaruh terhadap fungsi dan 

jalannya sebuah perusahaan, sehingga dengan perubahan yang terjadi 

dalam internal perusahaan dapat mendukung seluruh aktifitas yang ada 

didalam perusahaan termasuk dalam pengembangan produk (Sudirjo, 

2023).  

d. Pengembangan strategi pemasaran 

Yaitu merancang strategi pemasaran awal bagi produk berdasarkan 

konsep produk. Merancang strategi pemasaran awal bagi produk 

berdasarkan konsep produk adalah suatu proses perencanaan yang 

melibatkan langkah-langkah untuk memperkenalkan produk ke pasar 

dengan efektif. Proses ini mencakup berbagai keputusan strategis yang 

dirancang untuk meningkatkan penerimaan produk di pasar dan 

mencapai tujuan pemasaran. Proses ini memberikan dasar untuk 

meluncurkan produk ke pasar dengan cara yang mengoptimalkan 

peluang kesuksesan. 

Toko Sawangan melakukan pengembangan strategi pemasaran ini 

untuk merancang strategi pemasaran awal yang sangat penting karena 

dapat memberikan arah yang jelas bagi upaya pemasaran, membantu 

mencapai target penjualan, dan menciptakan kesan positif di kalangan 

konsumen. 
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Hal ini berdasarkan wawancara dengan pemilik dan karyawan toko 

mengenai pengembangan strategi pemasaran yang dilakukan sebagai 

berikut : 

“Untuk pengembangan strategi pemasaran ini kita awali melalui media 

sosial, kemudian kita juga mengundang para food vloger yang ada di 

Purwokerto, Cilacap atau sekitarnya untuk mempromosikan produk 

mendoan kita melalui konten yang mereka buat. Kemudian setiap kali 

kita kedatangan pembeli kita mintai testimoni tentang produk kita, 

karena kan memang tidak dipungkiri ya kalau marketing yang paling 

bagus itu getok tular atau dari mulut ke mulut. Jadi karena itu kita 

libatkan pembeli, akademisi, agar orang yang ketemu dengan kita itu 

secara tidak langsung ikut melakukan marketing. Karena memang 

mendoan ini sudah banyak diliput oleh stasiun TV, banyak artis dan 

pejabat yang sudah datang kesini untuk mencicipi mendoan yang kita 

buat.” (Wawancara: Pak Jun tanggal 20 Desember 2023). 

“Strategi pemasaran yang kami jalanan adalah dengan menjual 

langsung ke konsumen dilokasi dan mempromosikan baik secara 

langsung atau via online (media sosial).” (Wawancara : Cindy 6 

Februari 2024). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik toko maka dapat 

disimpulkan bahwa pada tahap ini, Toko Sawangan  menerapkan 

Strategi pemasaran melalui media sosial, yaitu pemanfaatan platform 

media sosial untuk mempromosikan produk atau layanan perusahaan. 

Media sosial memiliki sifat komunikatif, hal ini merupakan strategi 

yang tepat dimana para pengguna layanan ini dapat memberikan 

sedetail mungkin kepada para pengguna. Selain itu respon yang cepat 

juga menjadi salah satu keunggulan yang sering digunakan dalam 

berpromosi dengan media sosial,  tidak jarang orang yang 

mempromosikan produknya lewat media social, sehingga mudah 

diakses, biaya murah, dan siapapun bisa menggunakannya. Selain itu 

pemasaran produk menggunakan digital marketing dan memanfaatkan 

media sosial untuk dapat menjangkau konsumennya secara langsung 

dan dapat menekan biaya promosi (Isnawati, 2022). Dalam strategi ini, 

ulasan atau testimoni dari pelanggan menjadi alat pemasaran yang 

efektif untuk membangun kepercayaan konsumen dan memberikan 
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bukti nyata terkait kualitas atau keunggulan produk. Dengan 

menggabungkan kedua elemen ini, perusahaan berusaha menciptakan 

citra positif, meningkatkan eksposur produk, dan membangun 

hubungan yang kuat dengan konsumen melalui interaksi online. 

e. Analisis Bisnis 

Yaitu peninjauan terhadap penjualan, biaya, dan proyeksi laba bagi 

produk baru untuk mengetahui apakah faktor-faktor ini memenuhi 

tujuan perusahaan. Evaluasi terhadap penjualan, biaya, dan perkiraan 

laba untuk produk baru adalah sebuah evaluasi yang bertujuan untuk 

mengevaluasi apakah faktor-faktor tersebut sesuai dengan tujuan 

perusahaan. Dalam proses ini, evaluasi melibatkan analisis menyeluruh 

terhadap kinerja penjualan produk, biaya yang terlibat dalam produksi 

dan pemasaran, serta proyeksi laba yang diantisipasi dari produk  

tersebut. 

Hal ini berdasarkan wawancara dengan pemilik dan karyawan toko 

mengenai analisis bisnis yang dilakukan sebagai berikut : 

“Analisis yang kami lakukan yaitu dengan memperhitungkan berapa 

kiranya biaya yang akan kita keluarkan setiap kali produksi, apakah 

ketika kita produksi nanti akan menarik banyak konsumen untuk 

membeli sehingga bisa menaikan omset penjualan, itu hal yang sudah 

pasti kita pikirkan matang-matang, bagaimana caranya ketika kita 

melakukan pengembangan produk ini tidak terjadi kerugian atau 

meminimalisir adanya kerugian..... (Wawancara: Pak Jun tanggal 20 

Desember 2023).” 

“Tentu saja, karena ketika menciptakan ide atau membuat sesuatu yang 

baru, kita harus melakuan analisis bisnis terlebih dahulu mulai dari 

biaya sampai bagaimana cara memasarkannya (Wawancara : Cindy 6 

Februari 2024).” 

Dari hasil wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa Toko 

Sawangan melakukan analisis bisnis sehingga perusahaan dapat 

membuat keputusan yang lebih informasional dan strategis terkait 

dengan kelanjutan produk baru, menyesuaikan strategi pemasaran, atau 

bahkan melakukan penyesuaian pada aspek biaya agar lebih efisien. 

Studi  bisnis  merupakan upaya untuk mengevaluasi apakah suatu 
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gagasan bisnis dapat dilaksanakan atau tidak. Penilaian usaha ini 

mencakup aspek-aspek seperti hukum, pasar dan pemasaran, keuangan, 

teknis atau operasional, manajemen dan organisasi, ekonomi dan sosial, 

serta dampak lingkungan (Rofa, dkk, 2021). 

f. Pengembangan produk  

Yaitu mengembangkan konsep produk menjadi produk nyata untuk 

dapat memastikan bahwa ide produk dapat diubah menjadi produk yang 

bisa dikerjakan. Mengembangkan konsep produk menjadi produk nyata 

merupakan tahap penting dalam proses bisnis yang bertujuan untuk 

mengubah ide produk menjadi produk yang dapat dihasilkan dan dijual. 

Proses ini melibatkan serangkaian langkah konkret untuk memastikan 

bahwa konsep atau ide produk dapat diwujudkan dalam bentuk fisik atau 

layanan yang sesuai dengan harapan dan kebutuhan konsumen. 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto melakukan pengembangan 

produk dari berbagai macam aspek dengan tujuan utama untuk menarik 

minat dan kepuasan konsumen. Dalam konteks ini, pengembangan 

produk melibatkan berbagai strategi dan perbaikan pada berbagai 

elemen produk guna meningkatkan daya tariknya. Beberapa aspek yang 

mungkin menjadi fokus pengembangan produk termasuk inovasi, 

peningkatan kualitas, variasi produk, peningkatan proses produksi, 

branding, dan pemahaman lebih mendalam terhadap kebutuhan 

konsumen. 

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik dan karyawan 

toko mengenai pengembangan produk yang dilakukan sebagai berikut : 

“Kita melakukan pengembangan mendoan ini dari segi ukuran, nama, 

varian rasa, hingga kemasan terutama dari segi promosinya. Kita 

mencoba melakukan pengembangan produk sesuai dengan apa yang 

sedang ramai sekarang, kita ambil dari generasi milenial dan generasi 

z karena kita ingin mendoan tidak hanya orang tua saja yang 

mengkonsumsi tetapi anak muda juga ..... Untuk warnanya sendiri 

memang kita buat semenarik mungkin tetapi tanpa memakai pewarna 

makanan. Untuk mendoan yang berwarna pink kita buat dengan buah 

naga, untuk yang warna hijau dengan daun pandan, dan untuk yang 
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warna kuning dengan kunyit (Wawancara: Pak Jun tanggal 20 Desember 

2023).” 

“Dengan meningkatkan promosi, memperluas jaringan, sampai 

menginovasi produk untuk mengembangkan nilai produksi dan harga 

jual (Wawancara : Cindy 6 Februari 2024).” 

Dari hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa Toko 

Sawangan ini menerapkan diversifikasi produk dalam pengembangan 

produknya. Menurut Rustam Effendy diversifikasi produk sebagai  

peningkatan  jenis,  warna,  model, ukuran,  dan  jenis  produk  yang ada 

dengan menambahkan produk atau jasa baru atau memperbaiki  jenis,  

warna,  model,  ukuran, dan jenis produk yang     ada untuk 

memaksimalkan keuntungan, sehingga memperluas jangkauan 

perusahaan (Astuti, 2021). Dengan demikian, pengembangan produk ini 

dapat menjadi strategi yang efektif untuk mempertahankan dan 

meningkatkan daya saing Toko Sawangan di pasar kuliner. 

g. Pemasaran uji 

Yaitu tahapan dari pengembangan produk baru dimana produk dan 

program pemasaran diuji di lingkungan pasar yang lebih realistis. Pada 

tahap ini, produk dan program pemasaran diuji di lingkungan pasar yang 

lebih realistis untuk mengevaluasi respon konsumen dan kinerja produk 

secara lebih akurat. Uji pasar bertujuan untuk mengidentifikasi potensi 

keberhasilan atau kegagalan produk sebelum diluncurkan secara penuh 

ke pasar. 

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik dan karyawan 

toko mengenai uji pemasaran yang dilakukan sebagai berikut : 

“Iya tentu saja kita melakukan uji pemasaran, dilakukan sebelum 

produk kita pasarkan secara umum. Kita coba ke internal kita dan juga 

ke konsumen yang datang ke toko dengan cara membuat atau 

menyediakan tester, setelah itu kita minta testimoni atau komentar dari 

konsumen yang sudah mencoba apa saja yang kiranya harus diperbaiki 

dan apa saja yang memang sudah pas atau harus dipertahankan. 

Tujuan kita melakukan ini adalah untuk mengetahui seberapa jauh 

produk kita sudah sesuai dengan keingininan para konsumen 

(Wawancara: Pak Jun tanggal 20 Desember 2023).” 
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“Tentu saja, setelah pencobaan produksi kami langsung mencoba 

memasarkan dan mengamati penjualan produk tersebut, apakah produk 

yang kami luncurkan menarik perhatian konsumen atau tidak 

(Wawancara : Cindy 6 Februari 2024).” 

Berdasarkan wawancara diatas dapat disimpulkan bahwa Toko 

Sawangan sudah melakukan uji pemasaran dengan merujuk pada 

metode uji pemasaran yang melibatkan pemberian tester kepada 

konsumen sebelum produk dijual secara resmi. Dalam proses ini, 

perusahaan menyediakan sampel atau versi percobaan produk kepada 

konsumen dengan tujuan untuk mendapatkan umpan balik atau feedback 

mengenai penerimaan, preferensi, dan kualitas produk sebelum 

diluncurkan ke pasar secara keseluruhan. Feedback yaitu berupa 

paparan konsumen secara langsung dan upaya konsumen yang tertarik 

mencoba setelah mendapatkan tester, perbaikan promosi dalam 

pemasaran juga dapat dilakukan dengan menambahkan promo pada saat 

event/kejadian yang ada pada saat itu (Chandra, 2015). Uji pasar 

berperan dalam membantu perusahaan mengevaluasi potensi 

keberhasilan produk, mengidentifikasi perbaikan yang mungkin 

diperlukan, dan memastikan bahwa produk memenuhi ekspektasi 

konsumen sebelum memasuki tahap produksi massal. Sehingga bisa 

memperbaiki kekurangan dari produk dan menciptakan produk yang 

sesuai dengan keinginan konsumen atau target pasar. 

h. Komersialisasi  

Yaitu pengenalan sebuah produk baru ke pasar. Ini mencakup 

serangkaian kegiatan yang dirancang untuk membawa produk dari tahap 

pengembangan atau produksi ke tangan konsumen. Dalam konteks ini, 

komersialisasi melibatkan strategi pemasaran, promosi, dan distribusi 

yang bertujuan untuk menciptakan kesadaran, minat, dan permintaan 

konsumen terhadap produk tersebut. 
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Hal ini berdasarkan wawancara dengan pemilik dan karyawan toko 

sebagai berikut : 

“Pada tahap komersialisasi atau peluncuran produk, strategi yang 

diambil mencakup mengundang selebgram sebagai bagian dari promosi 

awal. Langkah ini dilakukan sebelum produk dijual kepada konsumen. 

Dengan mengundang selebgram ini, kita dapat memanfaatkan pengaruh 

dan jangkauan luas selebgram untuk meningkatkan kesadaran dan 

minat konsumen terhadap produk baru yang kita ciptakan. Sebagai 

contohnya, pengumuman terlebih dahulu mengenai varian mendoan 

yang akan diluncurkan dilakukan sebagai langkah untuk memastikan 

bahwa orang-orang sudah tau produk kita sebelum peluncuran resmi. 

Tujuannya adalah untuk memudahkan proses peluncuran dan 

meningkatkan antusiasme konsumen terhadap produk yang akan 

diluncurkan. Setelah itu produk kita jual secara umum kepada 

konsumen hingga sekarang (Wawancara: Pak Jun tanggal 20 Desember 

2023).” 

“Setelah mengetahui produk yang kami ciptakan mendapat respon 

positif dari konsumen, kami tetap mempertahankan bahkan menambah 

produksi serta meningkatkan promosi produk secara langsung maupun 

melalui media sosial (Wawancara : Cindy 6 Februari 2024).” 

Dari hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa Toko 

Sawangan ini melakukan tahap komersialisasi dengan dimulai melalui 

media sosial dan mengundang selebgram atau influencer sehingga 

jangkaunnya menyeluruh dan banyak orang yang mengetahui. Media 

sosial mempermudah pelaku pasar untuk melakukan pemasaran secara 

online, memfasilitasi komunikasi antara produsen, pelanggan, dan calon 

pelanggan. Salah satu strategi pemasaran yang populer adalah influencer 

marketing, di mana seorang yang berpengaruh (influencer) 

mempromosikan produk kepada pengikutnya untuk mendorong 

keputusan pembelian. Kehadiran seorang influencer dalam memberikan 

informasi tentang suatu produk dapat meningkatkan penjualan dengan 

cara menciptakan kepercayaan dan minat beli melalui transparansi 

informasi yang disampaikan (Rahmawati, 2021). 
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3. Analisis Keunggulan Bersaing 

Pengembangan produk ini mampu untuk menciptakan diferensiasi 

yang merupakan bagian dari pengembangan produk dan keunggulan 

bersaing. Kolter dan Amstrong (2008) menyebutkan Pengembangan produk 

baru bertujuan untuk memenuhi kebutuhan baru dan meningkatkan reputasi 

perusahaan sebagai investor dengan menghadirkan produk yang lebih 

inovatif daripada sebelumnya. Selain itu, pengembangan produk juga 

dilakukan untuk menjaga daya saing terhadap produk yang sudah ada, 

dengan menghadirkan produk yang memberikan jenis kepuasan yang baru 

bagi konsumen. Ini dapat dilakukan melalui penambahan varian atau 

penyempurnaan produk yang sudah ada dalam lini produk perusahaan 

(Hasnita, dkk, 2023). 

Berkaitan dengan tujuan pengembangan produk, yaitu menciptakan 

keunggulan bersaing, berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti, ditemukan bahwa pengembangan produk di Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto dapat menciptakan keunggulan bersaing sesuai dengan 

indikator keunggulan bersaing yang telah dijelaskan oleh Bharadwai et al 

(1993). Adanya pengembangan produk di toko ini menghasilkan 

keunggulan bersaing yang akan dijelaskan lebih lanjut oleh peneliti sebagai 

berikut: 

a. Keunikan  

Merujuk pada karakteristik unik produk perusahaan yang 

menggabungkan unsur seni dengan selera pelanggan. Artinya bahwa 

produk tersebut memiliki ciri khas yang unik karena berhasil 

menggabungkan unsur seni dalam proses pembuatannya dan sesuai 

dengan selera atau preferensi konsumen. Dengan kata lain, produk 

tersebut tidak hanya memiliki keistimewaan, tetapi juga mampu 

memenuhi selera atau keinginan konsumen. 
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Toko Sawangan bertujuan menciptakan produk yang memiliki 

keunikan yang membedakannya dari produk lain, dengan harapan dapat 

menarik minat banyak orang sehingga mereka memutuskan untuk 

membeli mendoan yang ditawarkan oleh Toko Sawangan. Dari 

pengamatan terhadap perilaku konsumen, dapat disimpulkan bahwa 

kebanyakan dari mereka memilih untuk membeli mendoan di toko ini 

karena faktor keunikannya. Toko ini aktif dalam menciptakan produk 

unik untuk menarik perhatian konsumen dan menciptakan daya tarik 

khusus untuk produknya. 

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan konsumen atau 

pembeli mengenai keunikan produk di Toko Sawangan, yaitu : 

“....dan ternyata benar memang mendoan yang dibuat oleh Toko 

Sawangan ini memiliki keunikan yaitu porsi jumbo yang toko lain 

mungkin ga punya, selain itu punya beberapa varian rasa yang selalu 

viral yang bahkan saya juga belum pernah menemuinya sebelumnya.” 

(Wawancara : Kanza 23 Desember 2023). 

 “Unik, kemudian mendoannya gurih, renyah, enak, untuk rasa dilidah 

pas....” (Wawancara : Ibu Netti 28 Januari 2024). 

“Iya mba betul unik, karena bisa dilihat ya mba dari warna, ukuran 

sampe namanya menarik perhatian.” (Wawancara : Ibu Suminah 17 

Februari 2024). 

“Iya mba jelas unik ya, dari ukuran, rasa, dan warnanya aja udah 

keliatan kalau mendoan ini unik...” (Wawancara : Ibu Warni 20 Februari 

2023). 

Berdasarkan wawancara dengan pembeli, dapat disimpulkan bahwa 

mendoan yang dihasilkan oleh Toko Sawangan memiliki keunikan yang 

menarik perhatian konsumen sehingga mereka tertarik untuk membeli. 
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b. Harga Bersaing 

Adalah kapasitas perusahaan untuk menentukan harga produknya 

sejalan dengan harga yang berlaku di pasar secara umum. Dengan kata 

lain, perusahaan berupaya menjaga harga produknya tetap bersaing dan 

sesuai dengan standar pasar untuk menarik perhatian konsumen dan 

tetap memiliki daya saing di pasar. Kesesuaian harga dengan kondisi 

pasar dapat menjadi faktor kunci dalam mempengaruhi perilaku 

pembelian konsumen dan memenangkan persaingan di industri. 

Toko Sawangan dengan konsisten menetapkan atau menyesuaikan 

harga untuk setiap produknya, bertujuan agar harga tersebut dapat 

bersaing di pasar. Mereka berusaha menawarkan produk dengan harga 

yang dapat bersaing dengan toko-toko lain, tetapi tetap memberikan 

kualitas yang lebih baik dan pilihan yang lebih beragam kepada 

konsumen. 

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pembeli mengenai 

harga dan produk yang ditawarkan oleh Toko Sawangan sebagai 

berikut: 

“Menurut saya, harga yang diterapkan sesuai dengan produk yang 

disajikan, terjangkau, dan sesuai dengan budget. Terlebih lagi di Toko 

Sawangan menyediakan berbagai ukuran dan varian dengan harga 

yang bervariasi. Sehingga, sebagai pembeli, kita memiliki kebebasan 

untuk memilih mendoan yang sesuai dengan budget kita.” (Wawancara 

: Kanza 23 Desember 2023). 

 “Bagus, dengan harga segitu sepadan dengan produk mendoannya...” 

(Wawancara : Ibu Neti 28 Januari 2024). 

“Harganya pas ya mba, tidak mahal dan juga tidak murah...” 

(Wawancara : Ibu Suminah 17 Februari). 

“Untuk harganya si pas ya mba, sesuai sama varian dan ukurannya 

juga.” (Wawancara : Ibu Warni 20 Februari 2023). 

Dari hasil wawancara tersebut dapat disimpulkan bahwa harga yang 

ditetapkan oleh Toko Sawangan sudah sejalan dengan nilai produk yang 

mereka tawarkan, sehingga pembeli tidak merasa mahal. 
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c. Jarang Dijumpai 

Mencerminkan kelangkaan dalam persaingan yang sedang 

berlangsung saat ini. Artinya produk tersebut menjadi lebih istimewa 

karena tidak semua pesaing mampu menyediakannya, memberikan nilai 

tambah dalam persaingan pasar. 

Seperti yang telah diuraikan sebelumnya, Toko Sawangan berupaya 

menciptakan produk yang tidak lazim atau bahkan belum pernah ada 

sebelumnya, dengan tujuan untuk ditawarkan kepada konsumen. 

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pembeli terkait 

mendoan di Toko Sawangan ini jarang dijumpai di toko lain sebagai 

berikut : 

“Iya betul mendoan seperti yang disajikan di Toko sawangan ini sangat 

jarang saya jumpai, karena saya baru menjumpai ada mendoan yang 

banyak variannya.” (Wawancara : Kanza 23 Desember 2023). 

 “Jarang mba, kebanyakan mendoan yang dijual kan cuma yang biasa 

itu yang original.” (Wawancara : Ibu Neti 28 Januari 2024). 

“Tentu jarang ya mba, saya aja baru tau ini ada mendoan yang seperti 

ini di Purwokerto.” (Wawancara : Ibu Suminah 17 Februari 2024). 

“Iya mba jarang malah ga ada kayanya kalau di Purwokerto ya selain 

disini.” (Wawancara : Ibu Warni 20 Februari). 

Dari hasil wawancara dengan pembeli tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa mendoan yang diproduksi oleh Toko Sawangan masih 

merupakan produk yang jarang dijumpai, terutama di wilayah asalnya, 

yaitu Kota Purwokerto, Kabupaten Banyumas. 
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d. Tidak Mudah Ditiru 

Yaitu bisa diikuti oleh pesaing yang lain, tetapi dengan hasil yang 

kurang sempurna. Artinya bahwa aspek tersebut dapat dicontoh oleh 

pesaing lain, namun hasilnya tidak akan sebaik atau sesempurna yang 

dimiliki oleh pihak yang pertama menciptakannya. Karena masing-

masing orang pasti memiliki konsep, tujuan, dan keinginan yang 

berbeda. 

Pemilik dan karyawan Toko Sawangan telah melakukan riset secara 

menyeluruh untuk menghasilkan produk yang sesuai dengan keinginan 

mereka dan para konsumen. Ini membuat produk sulit untuk ditiru, 

karena tidak semua orang memiliki tingkat kreativitas dan ide yang 

sama dengan pemilik dan karyawan di Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto. 

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pembeli terkait produk 

mendoan di Toko Sawangan yang sulit untuk ditiru sebagai berikut : 

“Ya, mungkin produk ini akan sulit ditiru oleh pesaing karena faktor 

konsistensi untuk membuat varian varian baru kemudian kreatifitas 

dari owner dan karyawannya.” (Wawancara : Kanza 23 Desember 

2023). 

 “Sulit, karena kita juga harus memikirkan idenya ya mba, belum lagi 

bahannya dan juga rasanya...” (Wawancara : Ibu Neti 28 Januari 

2024). 

“Sulit ga sulit sebenernya mba, soalnya kalopun ada yang meniru pasti 

tidak akan sama persis dengan mendoan sawangan ini mba, mulai dari 

bahan dan yang lainnya pasti berbeda.” (Wawancara : Ibu Suminah 17 

Februari 2024). 

“Sebenarnya ga begitu sulit untuk ditiru ya mba, tapi pasti akan tetap 

beda aja dari segi apapun, apalagi toko sawangan ini udah terkenal.” 

(Wawancara : Ibu Warni 20 Februari 2024). 

Dari hasil wawancara dengan pembeli di atas, dapat ditarik 

kesimpulan bahwa mendoan yang diproduksi oleh Toko Sawangan sulit 

untuk disaingi oleh pesaing karena olahan tangan setiap orang berbeda 

dan memiliki tingkat kreativitas yang berbeda juga. 
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e. Tidak Mudah Digantikan 

Yaitu tidak memiliki alternatif serupa. Toko Sawangan ini pastinya 

mempunyai harapan agar produk yang mereka ciptakan sedemikian rupa 

dan sebaik mungkin dapat terus menjadi produk yang unggul dengan ciri 

khasnya sendiri, bahkan menjadi produk yang tidak mudah untuk 

digantikan oleh produk lain.  

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pembeli terkait produk 

mendoan di Toko Sawangan yang tidak mudah digantikan sebagai 

berikut : 

“Keunikannya jelas sangat unik ya karena tidak semua orang bisa 

terfikirkan membuat produk seperti ini. Tetapi mungkin tidak cukup sulit 

untuk digantikan oleh produk sejenis karena kemampuan manusia yang 

selalu muncul dan adanya kemauan.” (Wawancara : Kanza 23 

Desember 2023). 

 “Sulit. Karena mendoannya punya keunikan sendiri...” (Wawancara : 

Ibu Neti 28 Januari 2024). 

“Ngga terlalu susah digantikan ya mba, tapi pasti dari para pembeli 

pada belinya kesini karena pelopornya adalah toko sawangan ini.” 

(Wawancara : Ibu Suminah 17 Februari 2024). 

“Sepertinya susah ya mba, soalnya pemilik juga pasti akan terus 

menciptakan produk yang baru dengan ciri khasnya.” (Wawancara : Ibu 

Warni 20 Februari 2024). 

Berdasarkan hasil wawancara dengan pembeli, dapat diambil 

kesimpulan bahwa mendoan yang diproduksi oleh Toko Sawangan 

memiliki karakteristik yang sulit untuk digantikan oleh produk lain. Hal 

ini karena penggunaan bahan, sumber-sumber bahan yang digunakan 

atau dapat dikatakan rantai pasok Toko Sawangan ini kuat metode 

pembuatan, dan kreativitas unik dari pemilik dan karyawan toko. 
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4.  Analisis keunggulan bersaing Mendoan Toko Sawangan No. 1 dengan 

sektor kuliner 

Dari penjelasan mengenai pengembangan produk yang digunakan untuk 

menciptakan keunggulan bersaing pada Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

dengan menggunakan delapan tahap dari pengembangan produk. Peneliti 

menyimpulkan bahwa tahapan-tahapan dari pengembangan produk yaitu 

penciptaan ide, penyaringan ide, pengembangan dan pengujian konsep, 

pengembangan  strategi pemasaran, analisis bisnis, pengembangan produk, 

pemasaran uji dan komersialisasi, sudah sangat berperan dalam menciptakan 

keunggulan bersaing.  

Hal ini berdasarkan hasil wawancara dengan pembeli dan pemilik Toko 

Sawangan terkait keunggulan bersaing yang diciptakan melalui pengembangan 

produk sebagai berikut :  

“Iya pasti, dengan adanya pengembangan produk yang kita lakukan 

menciptakan keunggulan bersaing dengan yang lainnya. Karena orang-orang 

jadi mengenal toko kita adalah toko pertama di Purwokerto yang menjual atau 

menciptakan mendoan jumbo atau raksasa. Kita menerapkan konsep be the 

best, be different, dan be the first untuk keunggulan bersaingnya. Buktinya kita 

mampu meningkatkan keunggulan bersaing yaitu kenaikan omset yang kita 

rasakan setelah adanya mendoan-mendoan baru yang kita ciptakan, banyak 

media massa ataupun TV nasional yang meliput toko kita terutama untuk 

mendoannya, hal ini juga berpengaruh dengan semakin terkenalnya Kabupaten 

Banyumas sebagai kota yang kaya akan kulinernya (Wawancara : Pak Jun 20 

Desember 2023) . ” 

“Iya pasti memiliki keunggulan bersaing dari yang lain ya mba, karena dengan 

adanya pengembangan produk mendoan dari ukuran dan varian rasa, semakin 

banya pembeli yang datang kesini, hingga diliput oleh stasiun TV (Wawancara 

: Cindy 6 Februari 2024).” 

“Tentunya punya, keunggulan toko sawangan dalam penjualan produk 

mendoan adalah dari segi inovasi dan pengembangan produknya. owner toko 

mau mengembangkan produknya dengan kreatifitasnya agar produknya dapet 

dikenal lebih banyak orang (Wawancara : Kanza 23 Desember 2023).” 

 “Ya, karena toko lain hanya memiliki varian mendoan yang original saja jadi 

tidak ada pilihan lain untuk para pembeli. Kalo kebanyakan pembeli pasti lebih 

suka yang banyak pilihannya mba jadi mereka pasti memilih toko sawangan ini 

(Wawancara : Ibu Neti 28 Januari 2024).” 
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“Iya mba pasti lebih punya keunggulan, dari keunikannya membuat banyak 

orang yang datang untuk membeli di toko sawangan daripada di toko lain 

(Wawancara : Ibu Suminah 17 Februari 2024).” 

“Tentu mba, keunggulan bersaingnya bisa diliat dari varian rasanya, 

promosinya, ukurannya yang lebih inovatif dari penjual yang lainnya 

(Wawancara : Ibu Warni 20 Februari 2024).” 

Dari hasil wawancara tersebut, dapat disimpulkan bahwa 

pengembangan produk yang dilakukan oleh Toko Sawangan berhasil  

menciptakan keunggulan bersaing. Semakin banyak orang yang mengetahui 

keberadaan mendoan ini yang secara tidak langsung turut memperkenalkan 

makanan khas Kabupaten Banyumas ke daerah lain, hal ini menunjukkan bahwa 

produk tersebut mampu bersaing dengan pesaing di pasar. 

Semakin terkenal dan banyak orang yang mengetahui mendoan ini tidak 

lepas dari peran media sosial yang turut mempromosikan. Mendoan di Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto ini sudah banyak diliput oleh stasiun TV baik 

swasta maupun nasional. Bahkan tidak sedikit artis maupun pejabat yang datang 

ke Toko Sawangan No. 1 Purwokerto hanya untuk mencoba berbagai varian 

mendoan yang ada. Banyak juga food vloger yang turut mencoba dan 

mempromosikan mendoan di media sosial mereka baik Instagram maupun 

youtube. Pada tahun 2021 Toko Sawangan No. 1 Purwokerto juga terpilih 

menjadi ikon penjual mendoan oleh Bapak Wakil Bupati Banyumas yaitu 

Bapak Sadewo saat mendoan ditetapkan sebagai budaya Banyumas. 
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5. Pengembangan Produk Toko Sawangan No. 1 Purwokerto Perspektif 

Ekonomi Islam 

Dalam perspektif ekonomi Islam, kreativitas manusia sangat ditekankan 

sebagai sarana untuk menciptakan nilai tambah dan kemajuan dalam 

pengembangan produk yang sudah ada. Kreativitas manusia dianggap 

sebagai anugerah dari Allah yang harus dimanfaatkan secara positif untuk 

kesejahteraan manusia dan kemajuan masyarakat. Adapun ayat Al – Qur’an 

yang berkaitan dengan kreativitas manusia dalam menciptakan nilai tambah 

terdapat pada Q.S ar-Ra’d (13) ayat 11 : 

  ۗ   ۗ ۥ ۦ   ۗ ۥ

ۦ   ۗ ۥ   ۗ   ۗ   ۗ  

Artinya : Baginya (manusia) ada malaikat-malaikat yang selalu 

menjaganya bergiliran, dari depan dan belakangnya. Mereka menjaganya 

atas perintah Allah. Sesungguhnya Allah tidak akan mengubah keadaan 

suatu kaum sebelum mereka mengubah keadaan diri mereka sendiri. Dan 

apabila Allah menghendaki keburukan terhadap suatu kaum, maka tak ada 

yang dapat menolaknya dan tidak ada pelindung bagi mereka selain Dia 

(Q.S. ar- Ra’d : 11) 

Ayat diatas menunjukan bahwa Islam mengakui kebebasan berpikir dan 

keputusan manusia dalam menentukan arah hidupnya di dunia. Islam 

mendorong individu untuk tidak pasif dan bergantung sepenuhnya pada 

anugerah rezeki dari Allah tanpa usaha. Sebaliknya, Islam menegaskan 

perlunya usaha yang jujur, kreatif, dan bijaksana, menggunakan akal sehat, 

untuk mencapai apa yang diinginkan manusia (Farida, 2018). Pada hadits 

yang telah diriwayatkan oleh Baihaqi, menyebutkan bahwa Rasulullah 

SAW telah bersabda yang memiliki arti “Sesungguhnya Allah mencintai 

seseorang diantara kalian, jika ia melakukan pekerjaan, maka ia 

menyempurnakannya”. Rasulullah SAW juga bersabda: yang diriwayatkan 

oleh Ibn Mas’ud yang artinya “pekerjaan yang disukai oleh Allah Swt 
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adalah yang berkelanjutan”. Hadits tersebut juga merupakan pengungkapan 

dari nilai pengembangan suatu produk serta inovasi dalam memenuhi 

kebutuhan hidup manusia selain itu juga dapat membantu mewujudkan 

kesejahteraan umat baik lahir maupun batin (Asmoro & Indrarini, 2021). 

Pengembangan produk yang dilakukan oleh Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto telah mengikuti prinsip-prinsip Islam yang menganjurkan untuk 

melakukan pembaharuan atau penyempurnaan dalam produksi, 

sebagaimana yang disebutkan dalam QS ar-Rad ayat 11. Toko Sawangan 

No. 1 Purwokerto telah menghasilkan produk baru yaitu mendoan dengan 

berbagai ukuran dan varian rasa sebagai bagian dari upaya penyempurnaan 

dalam produksi. Tindakan ini sejalan dengan ajaran Rasulullah SAW yang 

menekankan pentingnya pengembangan dan inovasi produk dalam 

memenuhi kebutuhan hidup manusia serta mewujudkan kesejahteraan umat 

secara menyeluruh. Toko Sawangan No. 1 Purwokerto terus 

mengembangkan produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen dengan tujuan untuk meningkatkan kesejahteraan mereka, baik 

secara materi maupun spiritual. 
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Tabel 4. 1 Strategi Pengembangan Produk Untuk Menciptakan Keunggulan 

Bersaing Industri Kuliner  

Strategi Pengembangan Produk 

1. Penciptaan Ide Sumber ide dari tren kekinian yang sedang 

berkembang,. 

2. Penyaringan Ide Melalui diskusi atau rapat dengan seluruh 

karyawan atau Brainstorming 

3. Pengembangan dan 

Pengujian Konsep 

Evaluasi atau pengujian produk oleh internal 

perusahaan  

4. Pengembangan Strategi 

Pemasaran 

Melalui media sosial.  

 

5. Analisis Bisnis Analisis bisnis mencakup pemeriksaan 

aspek-aspek seperti pasar dan pemasaran, 

keuangan, teknis atau operasional, 

manajemen dan organisasi, ekonomi dan 

sosial, serta dampak lingkungan. 

6. Pengembangan Produk Diversifikasi produk.  

7. Uji Pemasaran Pemberian tester kepada konsumen dan 

mendapatkan umpan balik atau feedback.  

8. Komersialisasi Media sosial dan mengundang influencer 

pada saat peluncuran produk pertama kali. 

Keunggulan Bersaing 

1. Unik  Ukuran, varian rasanya, dan packagingnya. 

2. Harga Bersaing Tersedia banyak pilihan mulai dari ukuran 

hingga varian rasa sehingga pembeli bebas 

membeli sesuai dengan budget mereka. 

3. Jarang Dijumpai Banyak pembeli yang tertarik karena baru 

pertama di Purwokerto 
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BAB V  

PENUTUP 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan pembahasan pada bab sebelumnya dapat disimpulkan 

bahwa Toko Sawangan No. 1 Purwokerto bahwasanya pengembangan produ 

untuk menciptakan keunggulan bersaing sebagai berikut : 

1. Dengan melakukan penelitian yang seksama dan menerapkan setiap 

tahapan dalam proses pengembangan produk sebanyak delapan langkah 

yang secara terperinci dijabarkan oleh Kotler dan Armstrong, Toko 

Sawangan No. 1 Purwokerto berhasil mencapai keunggulan bersaing dalam 

menghadapi persaingan di pasar. Tahapan pertama yaitu penciptaan ide, 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto memperoleh sumber ide dari tren 

kekinian yang sedang berkembang, Tahap kedua yaitu penyaringan ide 

melalui diskusi atau rapat dengan seluruh karyawan. Tahap ketiga adalah 

pengembangan dan pengujian konsep melalui pengujian produk oleh 

internal perusahaan. Tahap keempat adalah pengembangan strategi 

pemasaran melalui media sosial. Tahap kelima adalah analisis bisnis 

meliputi aspek  hukum, aspek  pasar  dan  pemasaran,  aspek  keuangan,  

aspek  teknis  atau  operasional,  aspek manajemen dan organisasi, aspek 

ekonomi dan sosial, serta aspek dampak lingkungan. Tahap keenam yaitu 

pengembangan produk dengan cara diversifikasi produk. Tahap ketujuh 

adalah uji pemasaran melalui pemberian tester kepada konsumen dan 

mendapatkan umpan balik atau feedback. Tahap kedelapan adalah 

komersialisasi dengan melalui media sosial dan mengundang influencer 

pada saat peluncuran produk pertama kali. 

2. Keunggulan bersaing Toko Sawangan No. 1 Purwokerto dalam bidang 

kuliner Kabupaten Banyumas mencakup tiga aspek kunci, yaitu keunikan, 

harga yang kompetitif, dan jarang dijumpai atau kelangkaan produk. 

Mendoan yang dihidangkan oleh Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

memiliki karakteristik yang unik dan istimewa, sehingga menarik minat 



75 
 

 
 

pembeli untuk membelinya. Harga produk disesuaikan dengan berbagai 

pilihan ukuran dan variasi, memberikan fleksibilitas kepada pembeli dalam 

memilih produk sesuai dengan preferensi mereka. Mendoan seperti yang 

ditawarkan oleh Toko Sawangan No. 1 Purwokerto sangat jarang 

ditemukan terlebih lagi didaerah asalnya di Kabupaten Banyumas, hal 

tersebut menjadikannya menarik bagi para pembeli. Karena faktor-faktor 

ini, Toko Sawangan No. 1 Purwokerto memiliki keunggulan bersaing 

dalam industri kuliner terutama di Kabupaten Banyumas dibandingkan 

dengan pesaingnya yang lain. 

B. Saran  

Sesuai hasil penelitian pada pembahasan dan kesimpulan yang telah 

dilakukan, maka peneliti akan menyampaikan sarannya, sebegai berikut : 

1. Empiris  

Dengan makin berkembangnya toko dan makin terkenalnya 

mendoan di masyarakat sehingga mendoan di Toko Sawangan ini memiliki 

banyak peminat, pemilik Toko Sawangan bisa menambahkan layanan untuk 

dine in atau makan di tempat. Karena tidak sedikit dari para pembeli yang 

ingin langsung menyantap mendoan yang masih hangat ditempat. Tentunya 

hal ini akan lebih menarik banyak perhatian dari para pembeli dan tentunya 

akan meningkatkan pendapatan toko sehingga hal ini menguntungkan 

pembeli dan juga pemilik toko. 

2. Teoritis  

Berdasarkan hasil analisis pada penelitian selanjutnya diharapkan 

dapat lebih memperdalam upaya meningkatkan keunggulan bersaing di 

industri kuliner makanan khas, salah satunya mengaitkan atau menganalisis 

peran influencer dalam meningkatkan keunggulan bersaing. 
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Lampiran. 2 Hasil Cek Similaritas 
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Lampiran. 3 Pedoman Wawancara 

Pedoman Wawancara 

A. Pedoman wawancara dengan pemilik dan karyawan Toko Sawangan No. 

1 Purwokerto 

1. Bagaimana sejarah Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

2. Apa visi dari Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

3. Produk mendoan apa saja yang disajikan Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto? 

4. Apakah anda melakukan tahap penciptaan ide dalam pengembangan produk 

dan bagaimana caranya? 

5. Bagaimana anda memilih ide-ide produk yang akan digunakan dalam proses 

pengembangan produk? 

6. Bagaimana anda melakukan pengembangan dan pengujian konsep dari ide 

tersebut dalam pengembangan produk ini? 

7. Bagaimana anda melakukan pengembangan strategi pemasaran yang akan 

digunakan? 

8. Bagaimana anda melakukan analisis bisnis di pasar sebelum produk 

dipasarkan? 

9. Bagaimana anda melakukan pengembangan produk dan meliputi hal apa 

saja? 

10. Setelah produk selesai dikembangkan, bagaimana anda melakukan uji 

produk di lingkungan pasar? 

11. Bagaimana anda melakukan 

komersialisasi/penjualan/pengenalan/peluncuran produk yang telah 

dikembangkan tersebut? 

12. Tantangan dan kendala apa saja yang mungkin dihadapi selama proses 

pengembangan produk, dan bagaimana cara mengatasinya? 

13. Apakah dengan melakukan pengembangan produk ini, toko sawangan 

memiliki keunggulan bersaing dengan toko lainnya yang sejenis? 
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B. Pedoman wawancara dengan pembeli mendoan Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto 

1. Siapa nama pembeli? 

2. Dari mana tahu Mendoan Sawangan No. 1 Purwokerto? 

3. Sudah berapa kali bapak/ibu/mas/mba membeli mendoan di toko 

sawangan? 

4. Varian mendoan apa yang anda sukai di toko sawangan ini? 

5. Menurut anda apakah mendoan yang dijual di Toko Sawangan ini unik? 

Dan apakah faktor keunikan ini yang membuat anda dan para konsumen 

lainnya memutuskan untuk membeli mendoan disini? 

6. Bagaimana anda menilai harga produk mendoan yang dijual oleh Toko 

sawangan ini? Apakah sesuai dengan produk yang disajikan? 

7. Menurut anda, apakah produk mendoan dengan karakteristik yang 

disajikan oleh toko sawangan ini jarang dijumpai? 

8. Menurut anda, apakah produk ini sulit ditiru oleh pesaing? 

9. Bagaimana pendapat Anda mengenai keunikannya, apakah sulit digantikan 

oleh produk sejenis? 

10. Menurut anda apakah toko sawangan ini memiliki keunggulan yang 

bersaing dengan toko lainnya yang sama sama menjual mendoan? 
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HASIL WAWANCARA 

Wawancara dengan pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

Nama Informan : Achmad Jundullah 

Hari, Tanggal  : 20 Desember 2023 

Pukul   : 13.00 – selesai 

1. Bagaimana sejarah Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Dulu sebelum mendirikan toko Sawangan, pada tahun 1990 Ibu saya yaitu Ibu 

Eny membuka usaha toko sembako dan jam dinding ditempat ini sama dengan 

alamat toko sekarang. Kemudian, Ibu saya mengembangkan ide untuk menjual 

mendoan dan soto pada tahun 1991-1993 dengan berpindah alamat di Jl. Bank, 

alasan Ibu saya mengganti usahanya adalah karena usaha sembako dan jam 

yang dijalankan selama kurang lebih tiga tahun itu dirasa kurang 

menguntungkan dan banyak keuangan yang macet dari para pembeli. Namun 

karena meningkatnya kebutuhan ekonomi, Ibu saya kemudian pindah kembali 

ke Sawangan pada tahun 1993 dan menambahkan fokus penjualan yang 

awalnya hanya soto dan mendoan kemudian bertambah menjual oleh-oleh khas 

Banyumas. Alasan Ibu saya kembali pindah kembali ke Sawangan karena di 

alamat toko yang sebelumnya kurang ramai pengunjung dan pada saat itu 

keluarga saya masih berpindah-pindah tempat tinggal. Ibu saya memutuskan 

berjualan oleh-oleh karena keluarga dari saya sendiri banyak yang menjual 

oleh-oleh seperti Toko Eco21 yang merupakan milik saudara dari budhe saya. 

Toko Sawangan No. 1 saat ini dikelola oleh saya yang merupakan anak pertama 

dari Ibu Eny Waluyo, nama saya Muhammad Jundullah atau yang biasa orang 

panggil Pak Jun. saya mengelola Toko Sawangan No. 1 ini sejak tahun 2010, 

saat itu saya masih duduk dibangku kuliah dan bertepatan dengan 

keberangkatan haji dari Ibu saya sehingga pengelolaan toko diserahkan kepada 

saya. Pada tahun 2021 mendoan ditetapkan sebagai budaya banyumas oleh 

Bupati Banyumas, dan pada saat itu Toko Sawangan No. 1 ini terpilih menjadi 
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icon toko mendoan di Purwokerto dan diliput oleh TV  (Wawancara Pemilik 

Toko Sawangan : Pak Jun, 2023).  

2. Apa visi Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Toko Sawangan No. 1 Purwokerto memiliki visi yang jelas, yaitu menyediakan 

makanan yang halal dan inovatif. Saya berkomitmen untuk terus 

mengembangkan makanan khas Banyumas dan ingin makanan khas Banyumas 

dikenal di daerah lain. Dengan fokus pada kehalalan dan inovasi yang kami 

lakukan melalui pengembangan produk, toko ini bertujuan untuk memberikan 

pengalaman kuliner yang unik dan memperkenalkan kekayaan kuliner daerah 

kepada masyarakat yang lebih luas. Dengan demikian, saya juga berharap Toko 

Sawangan No. 1 ini mampu berperan dalam mempromosikan kearifan lokal 

Banyumas dan mendukung pengembangan kuliner yang berkelanjutan 

(Wawancara Pemilik Toko Sawangan : Pak Jun, 2023).  

3. Produk mendoan apa saja yang disajikan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Produk mendoan yang kami sajikan bervariasi meliputi varian dan ukurannya, 

seperti dari ukurannya kami menyajikan mendoan dari ukuran kecil, sedang, 

jumbo, dan raksasa. Sedangkan dari variannya yaitu ada mendoan original, 

mendoan rawit, mendoan ghosting dan fire ghosting, mendoan mozarella, 

mendoan pinkyboy, mendoan freeman, dan mendoan yellow prince. 

4. Apakah anda melakukan tahap penciptaan ide dalam pengembangan produk dan 

bagaimana caranya? 

Dalam melakukan pengembangan produk, langkah awal dari kita yaitu mencari 

ide awalnya dulu, kita biasanya mencari idenya dengan melihat video-video 

makanan yang ada entah dari mendoan itu sendiri ataupun makanan yang lain 

namun tak jarang juga ide muncul dari para karyawan toko, karena mereka kan 

dari berbagai generasi ya tentunya juga memiliki selera yang beragam, jadi hal 

ini membantu kita untuk mengetahui apa yang sedang ramai dan tentunya 

diminati oleh para konsumen sehingga para konsumen akan tertarik dengan 

produk yang kita buat nanti, kemudian kita rencanakan untuk diterapkan pada 

produk mendoan tetapi kalau untuk risetnya sendiri kita biasanya dadakan atau 
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mepet waktunya dengan jadwal launching atau pembuatan varian mendoan 

yang baru karena menghindari kemungkinan untuk ide ini bocor ke toko lain. 

5. Bagaimana anda memilih ide-ide produk yang akan digunakan dalam proses 

pengembangan produk? 

Untuk tahap ini, saya terlebih dulu melakukan rapat dengan teman-teman 

karyawan yang lain untuk ide mana yang akan kita gunakan, yang sekiranya 

sesuai dengan kriteria atau ciri yang ingin kita tonjolkan, saya dan teman teman 

karyawan juga memperhatikan kekurangan apa saja yang ada di produk kita 

sebelumnya sehingga harus memastikan ide yang akan kita pilih ini akan 

membawa dampak yang baik bagi penjualan di toko khususnya mendoan itu 

sendiri. 

6. Bagaimana anda melakukan pengembangan dan pengujian konsep dari ide 

tersebut dalam pengembangan produk ini? 

Untuk pengembangan dan pengujian konsep kita melakukan riset dengan 

konsepnya kita uji ke internal dulu dengan memposisikan teman-teman 

karyawan sebagai konsumen dan mencoba mendoan yang kita buat apakah 

mendoan yang kita buat enak atau tidak, apakah ada bahan yang kurang atau 

ada bahan yang terlalu berlebihan, setelah itu jika dirasa ada kekurangan kita 

perbaiki apa yang kurang dan kalau memang sudah pas baru kita rencanakan 

untuk dipublikasi 

7. Bagaimana anda melakukan pengembangan strategi pemasaran yang akan 

digunakan? 

Untuk pengembangan strategi pemasaran ini kita awali melalui media sosial, 

kemudian kita juga mengundang para food vloger yang ada di Purwokerto, 

Cilacap atau sekitarnya untuk mempromosikan produk mendoan kita melalui 

konten yang mereka buat. Kemudian setiap kali kita kedatangan pembeli kita 

mintai testimoni tentang produk kita, karena kan memang tidak dipungkiri ya 

kalau marketing yang paling bagus itu getok tular atau dari mulut ke mulut. Jadi 

karena itu kita libatkan pembeli, akademisi, agar orang yang ketemu dengan 

kita itu secara tidak langsung ikut melakukan marketing. Karena memang 
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mendoan ini sudah banyak diliput oleh stasiun TV, banyak artis dan pejabat 

yang sudah datang kesini untuk mencicipi mendoan yang kita buat. 

8. Bagaimana anda melakukan analisis bisnis di pasar sebelum produk 

dipasarkan? 

Analisis yang kami lakukan yaitu dengan memperhitungkan berapa kiranya 

biaya yang akan kita keluarkan setiap kali produksi, apakah ketika kita produksi 

nanti akan menarik banyak konsumen untuk membeli sehingga bisa menaikan 

omset penjualan, itu hal yang sudah pasti kita pikirkan matang-matang, 

bagaimana caranya ketika kita melakukan pengembangan produk ini tidak 

terjadi kerugian atau meminimalisir adanya kerugian. Peluang seperti ini 

muncul ketika kita melihat produk yang akan kita ciptakan ini belum ada di toko 

lain maka kita hadirkan, kita terus melakukan pengembangan agar sorot kamera 

dan ketertarikan orang terus ke toko kita. 

9. Bagaimana anda melakukan pengembangan produk dan meliputi hal apa saja? 

Kita melakukan pengembangan mendoan ini dari segi ukuran, nama, varian 

rasa, hingga kemasan terutama dari segi promosinya. Kita mencoba melakukan 

pengembangan produk sesuai dengan apa yang sedang ramai sekarang, kita 

ambil dari generasi milenial dan generasi z karena kita ingin mendoan tidak 

hanya orang tua saja yang mengkonsumsi tetapi anak muda juga, contohnya 

untuk nama-nama mendoan sendiri ita cari kata-kata yang sedang tren 

dikalangan milenial, contohnya ghosting maka ita terapan di mendoan ghosting. 

Untuk warnanya sendiri memang kita buat semenarik mungkin tetapi tanpa 

memakai pewarna makanan. Untuk mendoan yang berwarna pink kita buat 

dengan buah naga, untuk yang warna hijau dengan daun pandan, dan untuk yang 

warna kuning dengan kunyit. 
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10. Setelah produk selesai dikembangkan, bagaimana anda melakukan uji produk 

di lingkungan pasar? 

Iya tentu saja kita melakukan uji pemasaran, dilakukan sebelum produk kita 

pasarkan secara umum. Kita coba ke internal kita dan juga ke konsumen yang 

datang ke toko dengan cara membuat atau menyediakan tester, setelah itu kita 

minta testimoni atau komentar dari konsumen yang sudah mencoba apa saja 

yang kiranya harus diperbaiki dan apa saja yang memang sudah pas atau harus 

dipertahankan. Tujuan kita melakukan ini adalah untuk mengetahui seberapa 

jauh produk kita sudah sesuai dengan keingininan para konsumen. 

11. Bagaimana anda melakukan komersialisasi/penjualan/pengenalan/peluncuran 

produk yang telah dikembangkan tersebut? 

Pada tahap komersialisasi atau peluncuran produk, strategi yang diambil 

mencakup mengundang selebgram sebagai bagian dari promosi awal. Langkah 

ini dilakukan sebelum produk dijual kepada konsumen. Dengan mengundang 

selebgram ini, kita dapat memanfaatkan pengaruh dan jangkauan luas 

selebgram untuk meningkatkan kesadaran dan minat konsumen terhadap 

produk baru yang kita ciptakan. Sebagai contohnya, pengumuman terlebih 

dahulu mengenai varian mendoan yang akan diluncurkan dilakukan sebagai 

langkah untuk memastikan bahwa orang-orang sudah tau produk kita sebelum 

peluncuran resmi. Tujuannya adalah untuk memudahkan proses peluncuran dan 

meningkatkan antusiasme konsumen terhadap produk yang akan diluncurkan. 

Setelah itu produk kita jual secara umum kepada konsumen hingga sekarang. 

12. Tantangan dan kendala apa saja yang mungkin dihadapi selama proses 

pengembangan produk, dan bagaimana cara mengatasinya? 

Tantangan yang kita hadapi biasanya dari segi modal, karena kita harus 

melakukan banyak percobaan pembuatan produk dulu sebelum di jual belikan 

tentunya itu memerlukan modal yang tidak sedikit. Solusi yang bisa kita ambil 

yaitu terbuka untuk siapa saja yang ingin menanamkan modal di toko ini atau 

juga kita memproduksi barangnya kalau sudah benar-benar yakin dengan 

konsep yang kita rencanakan sehingga meminimalisir pengeluaran.  
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13. Apakah dengan melakukan pengembangan produk ini, toko sawangan memiliki 

keunggulan bersaing dengan toko lainnya yang sejenis? 

Iya pasti, dengan adanya pengembangan produk yang kita lakukan menciptakan 

keunggulan bersaing dengan yang lainnya. Karena orang-orang jadi mengenal 

toko kita adalah toko pertama di Purwokerto yang menjual atau menciptakan 

mendoan jumbo atau raksasa. Kita menerapkan konsep be the best, be different, 

dan be the first untuk keunggulan bersaingnya. Buktinya kita mampu 

meningkatkan keunggulan bersaing yaitu kenaikan omset yang kita rasakan 

setelah adanya mendoan-mendoan baru yang kita ciptakan, banyak media 

massa ataupun TV nasional yang meliput toko kita terutama untuk mendoannya, 

hal ini juga berpengaruh dengan semakin terkenalnya Kabupaten Banyumas 

sebagai kota yang kaya akan kulinernya. 
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Wawancara dengan karyawan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

Nama Informan : Cindy Zarkasi 

Hari, Tanggal  : Selasa, 6 Februari 2024 

Pukul   : 14.00 – selesai 

1. Bagaimana sejarah Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Setau saya sejarahnya dulu sebelum membuka Toko Sawangan ini pemiliknya 

sempat membuka toko sembako dan jam dinding, kemudian membuka toko soto 

dan mendoan di Jalan Bank. 

2. Apa visi dari Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Toko Sawangan menyajikan makanan yang halal dan inovatif melalui 

pengembangan produk yang dilakukan. 

3. Produk mendoan apa saja yang disajikan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Original, rawit, ghosting, fire ghosting, mozarella, pinkyboy, freeman, yellow 

prince. 

4. Apakah anda melakukan tahap penciptaan ide dalam pengembangan produk dan 

bagaimana caranya? 

Kalo untuk ide itu dari manager toko atau pemilik toko sawangan, yang 

kemudian di sharing ke semua karyawangan di toko. 

5. Bagaimana anda memilih ide-ide produk yang akan digunakan dalam proses 

pengembangan produk? 

Tentu, setelah menemukan beberapa ide tersebut, kami langsung melakukan 

diskusi untuk pemilihan dan pemahaman ide mana yang akan digunakan. 

6. Bagaimana anda melakukan pengembangan dan pengujian konsep dari ide 

tersebut dalam pengembangan produk ini? 

Tentu, setelah, menemukan ide tersebut kami langsung melakukan pemahaman 

dan mengembangkan ide tersebut dengan dicoba produksi dan dicoba dulu 

untuk temen temen toko mengenai rasanya. 
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7. Bagaimana anda melakukan pengembangan strategi pemasaran yang akan 

digunakan? 

Strategi pemasaran yang kami jalanan adalah dengan menjual langsung ke 

konsumen dilokasi dan mempromosikan baik secara langsung atau via online 

(media sosial). 

8. Bagaimana anda melakukan analisis bisnis di pasar sebelum produk 

dipasarkan? 

Tentu saja, karena ketika menciptakan ide atau membuat sesuatu yang baru, kita 

harus melakuan analisis bisnis terlebih dahulu mulai dari biaya sampai 

bagaimana cara memasarkannya. 

9. Bagaimana anda melakukan pengembangan produk dan meliputi hal apa saja? 

Dengan meningkatkan promosi, memperluas jaringan, sampai menginovasi 

produk untuk mengembangkan nilai produksidan harga jual. 

10. Setelah produk selesai dikembangkan, bagaimana anda melakukan uji produk 

di lingkungan pasar? 

Tentu saja, setelah pencobaan produksi kami langsung mencoba memasarkan 

dan mengamati penjualan produk tersebut, apakah produk yang kami luncurkan 

menarik perhatian konsumen atau tidak. 

11. Bagaimana anda melakukan komersialisasi/penjualan/pengenalan/peluncuran 

produk yang telah dikembangkan tersebut? 

Setelah mengetahui produk yang kami ciptakan mendapat respon positif dari 

konsumen, kami tetap mempertahankan bahkan menambah produksi serta 

meningkatkan promosi produk secara langsung maupun melalui media sosial 

12. Tantangan dan kendala apa saja yang mungkin dihadapi selama proses 

pengembangan produk, dan bagaimana cara mengatasinya? 

Tantangan yang dihadapi paling pendanaan untuk awal pembuatan mendoan 

arena banya percobaan dan untuk kebutuhan promosi. 
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13. Apakah dengan melakukan pengembangan produk ini, toko sawangan memiliki 

keunggulan bersaing dengan toko lainnya yang sejenis? 

Iyaaa pasti memiliki keunggulan bersaing dari yang lain ya mba, karena dengan 

adanya pengembangan produk mendoan dari ukuran dan varian rasa, semakin 

banya pembeli yang datang kesini, hingga diliput oleh stasiun TV. 
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HASIL WAWANCARA 

Wawancara dengan pembeli Mendoan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

Nama Informan : Kanza Kamila 

Hari, Tanggal  : Sabtu, 23 Desember 2023 

Pukul   : 15.00 – selesai 

1. Siapa nama pembeli? 

Rara Noermalita Kanza Kamila 

2. Dari mana tahu Mendoan Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Dari sosial media tiktok 

3. Sudah berapa kali bapak/ibu/mas/mba membeli mendoan di toko sawangan? 

3 kali 

4. Varian mendoan apa yang anda sukai di toko sawangan ini? 

Original, rawit dan yellow prince 

5. Menurut anda apakah mendoan yang dijual di Toko Sawangan ini unik? Dan 

apakah faktor keunikan ini yang membuat anda dan para konsumen lainnya 

memutuskan untuk membeli mendoan disini? 

Awalnya saya penasaran emang beneran ada mendoan jumbo dan banyak varian 

rasanya kemudian saya coba membeli dan ternyata memang benar mendoan 

yang dibuat oleh Toko Sawangan ini memiliki keunikan yaitu porsi jumbo yang 

toko lain mungkin ga punya, selain itu punya beberapa varian rasa yang selalu 

viral yang bahkan saya juga belum pernah menemuinya sebelumnya. 

6. Bagaimana anda menilai harga produk mendoan yang dijual oleh Toko 

sawangan ini? Apakah sesuai dengan produk yang disajikan? 

Menurut saya, harga yang diterapkan sesuai dengan produk yang disajikan, 

terjangkau, dan sesuai dengan budget. Terlebih lagi di Toko Sawangan 

menyediakan berbagai ukuran dan varian dengan harga yang bervariasi. 

Sehingga, sebagai pembeli, kita memiliki kebebasan untuk memilih mendoan 

yang sesuai dengan budget kita. 
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7. Menurut anda, apakah produk mendoan dengan karakteristik yang disajikan 

oleh toko sawangan ini jarang dijumpai? 

Iya betul mendoan seperti yang disajikan di Toko sawangan ini sangat jarang 

saya jumpai, karena saya baru menjumpai ada mendoan yang banyak variannya. 

8. Menurut anda, apakah produk ini sulit ditiru oleh pesaing? 

Ya, mungkin produk ini akan sulit ditiru oleh pesaing karena faktor konsistensi 

untuk membuat varian varian baru kemudian kreatifitas dari owner dan 

karyawannya. 

9. Bagaimana pendapat Anda mengenai keunikannya, apakah sulit digantikan oleh 

produk sejenis? 

Keunikannya jelas sangat unik ya karena tidak semua orang bisa terfikirkan 

membuat produk seperti ini. Tetapi mungkin tidak cukup sulit untuk digantikan 

oleh produk sejenis karena kemampuan manusia yang selalu muncul dan 

adanya kemauan. 

10. Menurut anda apakah toko sawangan ini memiliki keunggulan yang bersaing 

dengan toko lainnya yang sama sama menjual mendoan? 

Tentunya punya, keunggulan toko sawangan dalam penjualan produk mendoan 

adalah dari segi inovasi dan pengembangan produknya. owner toko mau 

mengembangkan produknya dengan kreatifitasnya agar produknya dapat 

dikenal lebih banyak orang. Bisa ditambahkan untuk dine in juga ya mba lebih 

bagusnya, kalo buat kita mahasiswa kan lebih seneng makan ditempat sekalian 

ngobrol. 
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Nama Informan : Neti Kusnari 

Hari, Tanggal  : Minggu, 28 Januari 2024 

Pukul   : 10.00 – selesai 

1. Siapa nama pembeli? 

Neti Kusnari 

2. Dari mana tahu Mendoan Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Dari keluarga 

3. Sudah berapa kali bapak/ibu/mas/mba membeli mendoan di toko sawangan? 

3 kali 

4. Varian mendoan apa yang anda sukai di toko sawangan ini? 

Original, yellow prince 

5. Menurut anda apakah mendoan yang dijual di Toko Sawangan ini unik? Dan 

apakah faktor keunikan ini yang membuat anda dan para konsumen lainnya 

memutuskan untuk membeli mendoan disini? 

Unik, kemudian mendoannya gurih, renyah, enak, untuk rasa dilidah pas, jadi 

saya awalnya membeli juga karena penasaran terus pas dicoba ternyata memang 

unik dan enak rasanya. 

6. Bagaimana anda menilai harga produk mendoan yang dijual oleh Toko 

sawangan ini? Apakah sesuai dengan produk yang disajikan? 

Bagus, dengan harga segitu sepadan dengan produk mendoannya. Karena kan 

pasti menyesuaikan uuran dan bumbu-bumbu yang dipakai, jadi makin besar 

ukurannya harganya juga semakin lebih dari harga biasanya jadi sangat sesuai. 

7. Menurut anda, apakah produk mendoan dengan karakteristik yang disajikan 

oleh toko sawangan ini jarang dijumpai? 

Jarang mba, kebanyakan mendoan yang dijual kan cuma yang biasa itu yang 

original. 

8. Menurut anda, apakah produk ini sulit ditiru oleh pesaing? 

Sulit, karena kita juga harus memikirkan idenya ya mba, belum lagi bahannya 

dan juga rasanya. Karena kan pasti harus mencari supplier yang pas juga untuk 

bahan-bahannya. 
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9. Bagaimana pendapat Anda mengenai keunikannya, apakah sulit digantikan oleh 

produk sejenis? 

Sulit. Karena mendoannya punya keunikan sendiri seperti yang sudah 

dijelaskan tadi mba tentang bumbu dan bahannya. 

10. Menurut anda apakah toko sawangan ini memiliki keunggulan yang bersaing 

dengan toko lainnya yang sama sama menjual mendoan? 

Ya, karena toko lain hanya memiliki varian mendoan yang original saja jadi 

tidak ada pilihan lain untuk para pembeli. Kalo kebanyakan pembeli pasti lebih 

suka yang banyak pilihannya mba jadi mereka pasti memilih toko sawangan ini. 

Mungkin untuk kedepannya bisa ditambahin tempat untuk makan di tempat jadi 

bisa langsung makan disitu sekalian pas mendoan baru selesai digoreng. 
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Nama Informan : Suminah 

Hari, Tanggal  : Sabtu, 17 Februari 2024 

Pukul   : 10.00 – selesai 

1. Siapa nama pembeli? 

Suminah 

2. Dari mana tahu Mendoan Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Dari tetangga 

3. Sudah berapa kali bapak/ibu/mas/mba membeli mendoan di toko sawangan? 

4 kali 

4. Varian mendoan apa yang anda sukai di toko sawangan ini? 

Original, rawit, yellow prince 

5. Menurut anda apakah mendoan yang dijual di Toko Sawangan ini unik? Dan 

apakah faktor keunikan ini yang membuat anda dan para konsumen lainnya 

memutuskan untuk membeli mendoan disini? 

Iya mba betul unik, karena bisa dilihat ya mba dari warna, ukuran sampe 

namanya jadi menarik perhatian. 

6. Bagaimana anda menilai harga produk mendoan yang dijual oleh Toko 

sawangan ini? Apakah sesuai dengan produk yang disajikan? 

Harganya pas ya mba, tidak mahal dan juga tidak murah. Pas si untuk harga 

jualnya apalagi dengan banyak varian dan ukuran jadi pembeli bebas untuk 

memilih. 

7. Menurut anda, apakah produk mendoan dengan karakteristik yang disajikan 

oleh toko sawangan ini jarang dijumpai? 

Tentu jarang ya mba, saya aja baru tau ini ada mendoan yang seperti ini di 

Purwokerto. 

8. Menurut anda, apakah produk ini sulit ditiru oleh pesaing? 

Sulit ga sulit sebenernya mba, soalnya kalopun ada yang meniru pasti tidak akan 

sama persis dengan mendoan sawangan ini mba, mulai dari bahan dan yang 

lainnya pasti berbeda. 
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9. Bagaimana pendapat Anda mengenai keunikannya, apakah sulit digantikan oleh 

produk sejenis? 

Ngga terlalu susah digantikan ya mba, tapi pasti dari para pembeli pada belinya 

kesini karena pelopornya adalah toko sawangan ini. 

10. Menurut anda apakah toko sawangan ini memiliki keunggulan yang bersaing 

dengan toko lainnya yang sama sama menjual mendoan? 

Iya mba pasti lebih punya keunggulan, dari keunikannya membuat banyak 

orang yang datang untuk membeli di toko sawangan daripada di toko lain. Cuma 

mungkin perlu disediakan tempat yang lebih luas lagi untuk makan atau 

menunggu mendoan pada saat membeli. 
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Nama Informan : Warni 

Hari, Tanggal  : Selasa, 20 Februari 2024 

Pukul   : 10.00 – selesai 

1. Siapa nama pembeli? 

Warni 

2. Dari mana tahu Mendoan Sawangan No. 1 Purwokerto? 

Tiktok 

3. Sudah berapa kali membeli mendoan di toko sawangan? 

2 kali 

4. Varian mendoan apa yang anda sukai di toko sawangan ini? 

Original, yellow prince 

5. Menurut anda apakah mendoan yang dijual di Toko Sawangan ini unik? Dan 

apakah faktor keunikan ini yang membuat anda dan para konsumen lainnya 

memutuskan untuk membeli mendoan disini? 

Iya mba jelas unik ya, dari ukuran, rasa, dan warnanya aja udah keliatan. Kalau 

mendoan ini unik. Jadi pasti banyak orang yang tertarik untuk membeli. 

6. Bagaimana anda menilai harga produk mendoan yang dijual oleh Toko 

sawangan ini? Apakah sesuai dengan produk yang disajikan? 

Untuk harganya si pas ya mba, sesuai sama varian dan ukurannya juga. 

7. Menurut anda, apakah produk mendoan dengan karakteristik yang disajikan 

oleh toko sawangan ini jarang dijumpai? 

Iya mba jarang malah ga ada kayanya kalau di Purwokerto ya selain disini. 

8. Menurut anda, apakah produk ini sulit ditiru oleh pesaing? 

Sebenarnya ga begitu sulit untuk ditiru ya mba, tapi pasti akan tetap beda aja 

dari segi apapun, apalagi toko sawangan ini udah terkenal. 
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9. Bagaimana pendapat Anda mengenai keunikannya, apakah sulit digantikan oleh 

produk sejenis? 

Sepertinya susah ya mba, soalnya pemilik juga pasti akan terus menciptakan 

produk yang baru dengan ciri khasnya. 

10. Menurut anda apakah toko sawangan ini memiliki keunggulan yang bersaing 

dengan toko lainnya yang sama sama menjual mendoan? 

Tentu mba, keunggulan bersaingnya bisa diliat dari varian rasanya, promosinya, 

ukurannya yang lebih inovatif dari penjual yang lainnya. Kurangnya cuma gada 

tempat untuk makan disana, padahal sebenarnya itu menguntungkan kaya buat 

wisatawan bisa mampir untuk makan mendoan disana. 
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Lampiran. 4 Dokumentasi Penelitian 

DOKUMENTASI PENELITIAN 

Wawancara dengan Pemilik Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

 

 

 

 

 

 

Wawancara dengan Karyawan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 
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Wawancara dengan Informan Pembeli Mendoan Toko Sawangan No. 1 

Purwokerto 

 

 
 

  

Dafrtar Menu Mendoan Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 
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Kemasan atau Packaging Mendoan di Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

 

 

 

 

 

 

 

  

Suasana Toko Sawangan No. 1 Purwokerto 

 

 

 



105 
 

 
 

 

 

  

 

 

 

  

 

 



106 
 

 
 

Lampiran. 5 Daftar Riwayat Hidup 

DAFTAR RIWAYAT HIDUP 

A. Identitas Diri  

1. Nama Lengkap  : Shila Rahma Nanda Putri  

2. NIM    : 2017201066 

3. Tempat/Tgl.Lahir : Banyumas/ 28 Juli 2002 

4. Alamat Rumah : Desa Sumbang RT 4 RW 1, Kecamatan Sumbang 

5. Nama Orangtua 

Nama Ayah  : Suwarno 

Nama Ibu   : Suminah  

B. Riwayat Pendidikan  

1. Pendidikan Formal  

a. TK, tahun lulus   : TK Pertiwi Sumbang, lulus 2008  

b. SD/MI, tahun lulus : SD Negeri 1 Sumbang, lulus 2015 

c. SMP/MTs,tahun lulus  : SMP N 1 Sumbang, lulus 2017 

d. SMK, tahun lulus : SMK N 1 Purwokerto, lulus 2020  

e. S.1 tahun masuk   : UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto 

2. Pendidikan Non Formal  

a. TPQ Desa Sumbang  

b. Pondok Pesantren Elfira 1  
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3. Pengalaman Organisasi  

a. PMR Madya SMP N 1 Sumbang 

b. PMR Wira SMK N 1 Purwokerto 

c. Komunitas Studi Ekonomi Islam Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam 

UIN Prof. K.H. Saifuddin Zuhri Purwokerto 

4. Pengalaman Magang 

a. Bank Jateng Syariah Purwokerto Tahun 2019 

b. Galeri UKM Banyumas Raya Tahun 2024 

 

 

 

Purwokerto, 26 Maret 2024 

 

Shila Rahma Nanda Putri 

  

 


