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Artinya: "Wahai orang-orang yang beriman! Makanlah dari rezeki yang baik
yang Kami berikan kepada kamu dan bersyukurlah kepada Allah jika
kamu hanya menyembah kepada-Nya."

(QS. Al-Bagarah 2: Ayat 172)"

L Al’Qur’an, 172:2
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ABSTRAK

Laily Halimatus Sa’diyah, Nadia Azalia Putri,.SE.,M.M, 2021: "Strategi
Keunggulan Kompetitif Pada Penjualan Produk Roti Di Kios Kue Rahayu
Kecamatan Balung Kabupaten Jember™.

Persaingan dan bisnis semakin meningkat, terbukti dengan semakin
beragamnya produk yang mendukung kehadiran perusahaan. Selain
menghasilkan keuntungan, kami berusaha untuk menjaga kelangsungan bisnis
dan beroperasi dengan lancar. Dalam persaingan bisnis yang semakin ketat,
perusahaan memiliki kemampuan untuk menciptakan produk yang lebih kreatif
dan inovatif, membuat keputusan pemasaran yang tepat, dan memberikan
sesuatu yang lebih berharga dari pesaingnya untuk menarik perhatian
konsumen.

Fokus penelitian dalam penelitian ini adalah : (1) Bagaimana strategi
keunggulan kompetitif yang dilakukan oleh Kios Kue Rahayu dalam
meningkatkan omset penjualan? (2) Bagaimana proses perumusan strategi
keunggulan kompetitif pada Kios Kue Rahayu?

Penelitian ini bertujuan untuk : (1) Untuk mengetahui bagaimana
strategi keunggulan kompetitif pada penjualan roti di Kios Kue Rahayu (2)
Untuk mengetahui bagaimana proses perumusan strategi keunggulan
kompetitif pada Kios Kue Rahayu.

Pendekatan penelitian yang digunakan oleh peneliti adalah penelitian
kualitatif. Investigasi akan dilakukan secara adil dan wajar tanpa manipulasi,
tergantung pada kondisi objektif situs. Pendekatan kualitatif menekankan pada
analisis proses berpikir induktif ditinjau dari dinamika hubungan antara
fenomena yang diamati dan selalu menggunakan logika ilmiah.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa : (1) Kios Kue Rahayu
melakukan strategi keunggulan kompetitif dalam meningkatkan omset
penjualan yaitu strategi keunggulan biaya dan strategi diferesiasi. (2) Kios Kue
Rahayu menggunakan proses perumusan strategi keunggulan kompetitif yaitu
misi yang dimiliki kios kue rahayu mencakup baik luas ataupun sempit yaitu
selalu mengutamakan kenyamanan para konsumen dan memberikan pelayanan
sebaik mungkin kepada para pelanggan kios kue rahayu, selalu menjaga
kualitas rasa yang tetap sama sehingga pelanggan tidak pindah ke toko lain,
terus mengupdate roti dan kue yang sangat di minati oleh pelanggan.

Kata Kunci : Strategi, Keunggulan Kompetitif, Produk Roti



ABSTRACT

Laily Halimatus Sa’diyah, Nadia Azalia Putri,.SE.,M.M, 2021: "Competitive
Advantage Strategy On Sales Of Bread Products In Rahayu Cake Stall, Balung
District, Jember Regency”.

Competition and business are increasing, as evidenced by the
increasing variety of products that support the company's presence. Apart from
generating profits, we strive to maintain business continuity and operate
smoothly. In an increasingly fierce business competition, companies have the
ability to create more creative and innovative products, make the right
marketing decisions, and provide something more valuable than their
competitors to attract the attention of consumers.

The focus of research in this study are: (1) What is the competitive
advantage strategy used by Rahayu Cake Stall in increasing sales turnover? (2)
What is the process of formulating a competitive advantage strategy at Rahayu
Cake Stall?

This study aims to: (1) To find out how the competitive advantage
strategy in selling bread at Rahayu Cake Stall (2) To find out how the process
of formulating a competitive advantage strategy at Rahayu Cake Stall is.

The research approach used by the researcher is qualitative research.
The investigation will be carried out fairly and fairly without manipulation,
depending on the objective conditions of the site. The qualitative approach
emphasizes the analysis of inductive thinking processes in terms of the
dynamics of the relationship between observed phenomena and always uses
scientific logic.

The results of this study indicate that: (1) Rahayu Cake Stall carries
out a competitive advantage strategy in increasing sales turnover, namely a
cost advantage strategy and a differentiation strategy. (2) Rahayu Cake Stall
uses the process of formulating a competitive advantage strategy, namely the
mission of Rahayu Cake Stall store covers both broad and narrow, namely
always prioritizing the convenience of consumers and providing the best
possible service to Rahayu Cake Stall customers, always maintaining the same
quality of taste so that customers do not move to other stores, continue to
update the bread and cakes that are very much in demand by customers.

Keywords: Strategy, Competitive Advantage, Bread Products
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BAB |
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

Persaingan dalam berbisnis semakin Kketat, terbukti dengan semakin
beragamnya produk yang dikeluarkan oleh pembisnis untuk bertahan di dalam
persaingan. Persaingan karena persyaratan kontrak yang semakin ketat, perusahaan
lebih kreatif dan inovatif untuk menghasilkan produk, menemukan menyediakan
pemasaran yang tepat dan lebih banyak lagi berharga dari pesaingnya menarik
konsumen.*

Produk baru sudah dikembangkan untuk memenuhi permintaan pada pasar
saat ini. Untuk produk baru, daya tarik biasanya menjadi yang terdepan baik dalam
segi rasa sampai kemasan pada produk. Faktanya, terdapat banyak produk terbaru
dengan jenis yang serupa yang mengalami perubahan dan juga tidak ada perbedaan
dalam perilaku pada konsumen.?

Dengan adanya lebih diketatnya persaingan antara produk yang sejenis,
pembisnis akan bersaing dengan pembisnis yang serupa untuk mendapatkan
konsumen lebih banyak. Kegiatan pemasaran merupakan tolak ukur bagi suatu
perusahaan untuk menyampaikan produknya kepada konsumen dan mencapai
tujuannya yaitu penjualan produk yang optimal. Oleh karena itu tidak heran jika
perusahaan harus memfokuskan seluruh aktivitasnya pada kebutuhannya agar dapat
memilih dan memutuskan untuk membeli produk tersebut. Dan akhirnya, tujuan
perusahaan adalah menghasilkan keuntungan, dan dukungan hidup tercapai.

Pada setiap bisnis memiliki tujuan untuk terus berkembang seiring

'Ela Umayya, “Analisis Pelaksanaan Strategi Positioning Pada Toko Roti Master Bread
Perdagangan”, (Skripsi, Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, Sumatera, 2020), 30.
2 -

Ibid.
*Ela  Umayya, “Analisis Pelaksanaan Strategi Positioning Pada Toko Roti Master Bread
Perdagangan”, (Skripsi, Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, Sumatera, 2020), 30.
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berjalannya waktu. Tujuan ini hanya dapat dicapai melalui upaya mempertahankan
dan meningkatkan tingkat keuntungan/profit level suatu perusahaan. Ini hanya
mungkin terjadi jika perusahaan dapat mempertahankan dan meningkatkan penjualan
dan mendominasi pasar melalui akuisisi dan perawatan pelanggan. Tujuan ini dapat
dicapai jika pemasaran dalam mengejar strategi yang kuat dan jelas untuk
meningkatkan peluang pada saat yang sama.*

David menjelaskan bahwa dalam hal strategi ada cara untuk mencapai tujuan
dengan waktu yang cukup panjang. Strategi ini sudah meliputi ekspansi geografis,
diversifikasi. Pengembangan produk, terobosan pasar, pengurangan penjualan,
likuidasi dan usaha patungan.’

Sedangkan menurut Umar, mendefinisikan strategi sebagai tindakan yang
semakin lama semakin berkesinambungan dan dilakukan berdasarkan harapan
pelanggan di masa mendatang. Munculnya tingkat inovasi yang baru pada perubahan

perilaku konsumen membutuhkan kompetensi inti.®

Teori strategis Porter percaya bahwa perusahaan dan institusi dapat
memperoleh keunggulan kompetitif dengan mengandalkan sumber dasar keunggulan
kompetitif:  kepemimpinan biaya, diskriminasi, dan interkoneksi. Strategi
kepemimpinan biaya sudah menyediakan bagian dari sistem dimana harga produk
lebih rendah daripada pesaing. Strategi ini dapat menghasilkan laba di atas rata-rata
karena perusahaan dapat menurunkan harga dan mengalahkan pesaingnya, tetapi

tetap dapat menghasilkan laba.’

4 Sofyan Assauri, Manajemen Pemasaran Konsep Dasar Strategi, (Jakarta: PT Raja Grafindo
Persada 2011), 167.

® Fred R David , Manajemen Strategis: Konsep, Edisi Sepuluh ( Jakarta: Salemba Empat, 2006),
56.

® Husein Umar, Strategic Management in Action, (Jakarta: PT Gramedia PustakaUtama 2000), 31.
" Tri Purwani dan Lutfia Nurcholis, Strategi Peningkatkan Kinerja Rantai Pasokan, (Sleman:
Budi Utama 2016), 65.



Mengelola diferensiasi layanan memerlukan fitur-fitur inovatif, seperti:
Pertama, jangkauan layanan yang diharapkan pelanggan. Kedua, perusahaan
jasa dapat mempekerjakan dan melatih orang yang lebih baik untuk melakukan jasa
mereka. Ketiga, perusahaan jasa dapat menggunakan simbol dan merek untuk
membedakan citra.?

Di Kota Jember terdapat berbagai macam persaingan pada olahan makanan,
mulai dari makanan ringan hingga makanan berat. Roti adalah produk makanan
dengan peluang pasar sangat menjanjikan. Kebutuhan akan roti di acara formal dan
informal tertentu memang tidak mengherankan. Fenomena ini berimbas berupa
semakin ketatnya persaingan antar pelaku ekonomi, terutama yang bersaing dan
menguasai pasar di kawasan yang sama.’

Salah satu toko roti berada di Kecamatan Balung adalah Kios Kue Rahayu
yang didirikan pada tahun 2012 dan terletak di JI. Ambulu No. 55 di Kebonsari, Desa
Balung Lor, Kecamatan Balung, Kabupaten Jember. Kios Kue Rahayu yang
merupakan salah satu usaha kecil dan menengah (UKM) di Balung yang didirikan
oleh Ibu Nining. Kios Kue Rahayu ini adalah salah satu toko roti di Balung yang
termasuk toko roti yang tempatnya lebih kecil dari toko lainnya, namun tetap dapat

berkembang dengan baik di tengah persaingan.

Awalnya toko roti ini hanya memiliki tempat yang kecil namun seiring
berkembangnya waktu, roti Kios Kue Rahayu ini mampu memberi peluang bagi para
ibu rumah tangga yang berada tinggal sekitar toko, untuk menitipkan roti berjenis

apapun ke Kios Kue Rahayu ini. Tujuannya untuk mengurangi pengangguran pada

® Didin Fatihudin dan Anang Firmansyah, Pemasaran Jasa: Strategi Mengukur Kepuasan dan
Loyalitas Pelanggan, (Yogyakarta: Deepublish, 2019), 27.

° Yulia Rafelia Saputri, “Inovasi Produk Pada Roti Ceria Di Jember” (Skripsi: Universitas
Jember, Jember, 2015), 30.



penduduk di sekitar toko roti ini.

Seperti halnya Kios Kue Rahayu ini adalah salah satu industri yang dapat
menunjukkan kreativitas dalam pengoperasian dan pengembangan bisnisnya, selain
itu faktor strategis yang dilakukan juga membantu untuk mempertahankan dan
mendapatkan keunggulan kompetitif atas para pesaingnya dari waktu ke waktu.
Persaingan yang dihadapi Kios Kue Rahayu membuat mereka lebih inovatif dari
pesaingnya. Berikut adalah tabel nama-nama Kios Kue Rahayu yang diperoleh dari

observasi awal, dapat dilihat tabel di bawah ini:

Tabel 1.1
Daftar Pesaing Kios Kue Rahayu di Balung
No. Nama Toko Tahun Alamat
Berdirinya
1 Layla 2015 Jin. Ambulu No.110, Wetan
Bakery Kali, Balung Lor,
Kecamatan Balung
2 Roti Felicia 2012 JIn. Kalimatan No.188,

Kebonsari, Balung Lor,
Kecamatan Balung

3 Fatimah 2014 JIn. Kalimantan No.188,
Bakery Kebonsari, Desa Balung
Lor, Kecamatan Balung

4 Kios Kue 2012 Jin.Ambulu No.55-D,
Rahayu Kebonsari, Desa Balung

Lor, Kecamatan Balung

Sumber : Data diolah, 2021
Dari Tabel 1.1 di atas dapat diketahui bahwa di Kecamatan Balung terdapat
banyak toko roti, seperti yang diketahui pada umumnya pesaing menawarkan produk
yang serupa dan dengan jangkauan pasar yang sama dengan Kios Kue Rahayu. Dalam
hal ini Kios Kue Rahayu harus lebih praktis dalam berinovasi untuk membangun
ketertarikan pada para konsumen dan meningkatkan pada penjualan agar tidak

tertinggal dari pesaing. Seperti Kios Kue Rahayu, mereka berinovasi bahwa tidak



hanya menjual roti tapi juga menjual kue tradisional. Semakin banyak pesaing,
semakin banyak produk yang ditawarkan di Kios Kue Rahayu. Hal ini memberikan
pengaruh yang memotivasi bisnis Kios Kue Rahayu dalam mengembangkan inovasi
produk baru yang dimiliki Kios Kue Rahayu ini untuk bersaing dengan pesaing lain di
Kecamatan Balung. Maka dari itu, diperlukan inovasi agar produk memperoleh
keunggulan kompetitif agar pesaing tidak harus memenangkan persaingan.
Berdasarkan penjelasan yang sudah dijelaskan diatas, peneliti untuk meneliti
mengenai “STRATEGI KEUNGGULAN KOMPETITIF PADA PENJUALAN
PRODUK ROTI DI KIOS KUE RAHAYU KECAMATAN BALUNG

KABUPATEN JEMBER?”.

. Fokus Penelitian

Perumusan masalah pada penelitian kualitatif disebut dengan istilah fokus
penelitian'®. Menurut Sugiyono, masalah dalam penyimpangan dengan apa yang
terjadi, antara teori dan praktek, antara aturan dan pelaksanaan, dan antara rencana

dan pelaksanaan.'

Oleh karena itu agar persoalan tidak melebar maka diperlukan sebuah rumusan

permasalahan yang meliputi:

1. Bagaimana strategi keunggulan kompetitif yang dilakukan oleh Kios Kue
Rahayu dalam meningkatkan omzet penjualan?
2. Bagaimana proses perumusan strategi keunggulan kompetitif pada Kios Kue

Rahayu?

10 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, (Jember: IAIN Jember 2017), 44.
1 Sugiyono, Memahami Penelitian Kualitatif, (Bandung: ALFABETA 2005), 32.



C. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian adalah untuk menjelaskan arah penelitian yang
dimaksudkan. Tujuan penelitian harus terkait dengan masalah sebelumnya.? Adapun

tujuan dalam penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui bagaimana strategi keunggulan kompetitif pada penjualan
roti di Kios Kue Rahayu.
2. Untuk mengetahui bagaimana proses perumusan strategi keunggulan
kompetitif pada Kios Kue Rahayu.
D. Manfaat Penelitian
Manfaat penelitian meliputi kontribusi apa yang akan diberikan setelah
penelitian selesai. Kegunaan dapat berupa kegunaan teoretis dan praktis, termasuk
penggunaan oleh penulis, institusi, dan masyarakat secara keseluruhan. Kegiatan
penelitian harus realistis."® Penelitian ini dapat memberikan manfaat bagi peneliti,
objek penelitian, pihak lembaga Universitas Islam Negeri KH Achmad Siddiq Jember,

dan peneliti lain. Berdasarkan penjelasan sebelumnya adalah sebagai berikut:

1. Manfaat Teoretis
Pada tataran teoretis, penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai
bahan pengetahuan sesuai dengan judulnya. Dengan penelitian ini, setidaknya setiap
orang yang membaca penelitian ini dapat mengungkapkan apresiasinya dalam
berbagai cara.
2. Manfaat praktis
Pada tataran praktis dihasilkan hasil dari penelitian dapat memberikan manfaat

pada sejumlah pihak yaitu sebagai berikut.

2 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya IImiah (Jember: IAIN, 2017), 73.
B Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya llmiah (Jember: 1AIN, 2017), 45.



a. Bagi peneliti
Hasil penelitian ini dapat diharapkan untuk menambah pengetahuan di
bidang strategi bersaing, seperti pada judulnya.

b. Bagi Universitas Islam Negeri KH Achmad Siddig Jember
Manfaat yang dapat diberikan dari hasil penelitian kepada adalah
Universitas Islam Negeri KH Achmad Siddiq Jember sebagai penambahan
literatur guna kepentingan akademik dan bahan diskusi serta referensi bagi
mahasiswa Universitas Islam Negeri KH Achmad Siddiq Jember
khususnya Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam.

c. Bagi peneliti selanjutnya
Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi untuk penelitian
selanjutnya atau penelitian sejenis untuk judul lain dengan topik yang
berbeda. Penelitian tambahan ini akan memberikan gambaran lengkap
tentang strategi keunggulan bersaing di pasar tradisional yang lebih
beragam dan lebih berkualitas.

d. Bagi pembaca
Penelitian ini dapat digunakan dapat referensi untuk memperluas
pengetahuan sesuai judul. Dengan pengetahuan ini, pembaca berkenalan
dengan judul yang lebih luas.

E. Definisi Istilah
Definisi istilah berisi mengandung arti istilah-istilah penting yang menjadi
fokus perhatian peneliti dalam judul penelitian. Definisi istilah membantu
memudahkan pemahaman dan kesalahpahaman dalam penelitian ini. Arti istilah

dalam judul dijelaskan secara singkat di bawah ini:



1. Strategi

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan
gagasan, perencanaan, dan pada eksekusi, sebuah aktivitas dalam kurun waktu
tertentu. Strategi yang baik antara lain mengkoordinir tim kerja,
mengidentifikasi pada faktor pendukung prinsip implementasi ide yang
rasional, efisiensi pendanaan, dan taktik untuk mencapai tujuan secara efektif.'*

2. Keunggulan bersaing
a. Pengertian Keunggulan Bersaing ( Competitive Advantage)

Keunggulan kompetitif ialah mengembangkan nilai yang diciptakan
pembisnis untuk konsumen. Keunggulan bersaing memungkinkan suatu
perusahaan untuk menghasilkan laba yang lebih tinggi daripada rata-
rata keunggulan pesaingnya dalam industri tersebut. Keunggulon kompetitif
adalah jantung dari kinerja perusahaan yang sangat kompetitif. Keunggulan
barsaing pada dasarnya timbuh dari keuntungan yang dapat diciptakan
perusahaan bagi pembelinya. Kemudian, jika perusahaan berhasil mendapatkan
keuntungan dari salah satu dari tiga obat generik, ia memperoleh keunggulan
kompetitif."®

Keunggulan bersaing disebabkan oleh posisi pembisnis dalam
persaingan, yang dianalisis berdasarkan kekuatan dan kelemahan perusahaan
atas para pesaingnya. Keunggulan bersaing disebabkan oleh kemampuan
perusahaan untuk mempertahankan sumber daya dan keunggulan
fungsionalnya. Keunggulan kompetitif berarti keunggulan, keterampilan dan

sumber daya berdasarkan persepsi pelanggan dan pangsa pasar. Menurut

! Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran Cetakan ke 2, (Yogyakarta: Andi 2012), 17.
15 David A Aaker, Manajemen Ekuitas Merek, (Jakarta: Mitra Utama 2001), 78.



Michael E. Porter ada tiga strategi yang dapat dilakukan untuk peroleh
keunggulan dalam bersaing, yaitu keunggulan biaya, diferensiasi dan fokus.*°
3. Penjualan

Penjualan pada barang dagangan sebagai usaha pokok di suatu
perusahaan yang biasanya dilakukan secara teratur. Penjualan adalah proses
dimana penjualan dapat memuaskan segala kebutuhan dan keinginan pembeli
untuk mencapai keuntungan berkelanjutan yang sangat menguntungkan baik
penjual maupaun pembeli. Penjualan barang dagangan meliputi barang yang
diproduksi untuk dijual dan barang yang dibeli untuk dijual kembali seperti
barang yang dibeli pada pengecer atau yang lainnya.*’

F. Sistematika Pembahasan

Sistematika pembahasan meliputi uraian tentang jalannya disertasi mulai dari
bab pendahuluan hingga bab akhir.’® Sistematika pembahasan penelitian ini adalah
sebagai berikut:

Bab pertama, pendahuluan. Bab ini diakhiri dengan pembahasan yang
sistematis dengan menjelaskan latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, dan pengertian istilah.

Bab kedua, tinjauan pustaka. Bab ini menjelaskan pencarian bibliografi,
termasuk penelitian sebelumnya. Bagian ini berisi daftar berbagai hasil penelitian
sebelumnya yang terkait dengan penelitian yang Anda lakukan. Setelah itu, ia

memulai penelitian teoretis yang menjadi dasar dilakukannya penelitiannya.

16 Michael, E. Porter, Strategi Bersaing cetakan keduabelas, (Jakarta: Erlangga 2001), 62.
YChairul Marom, Sistem Akuntansi Perusahaan Dagang, (Jakarta: Grasindo 2002), 54.
8Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya limiah, (Jember: IAIN Jember Press 2017), 48.



Bab ketiga, metode penelitian. Ini mencakup pendekatan dan jenis survei, lokasi
survei, topik survei, metode pengumpulan data, analisis data, validitas data, dan tingkat
survei.

Bab keempat, penyajian data. Meliputi deskripsi subjek penelitian, penyajian
dan analisis data, serta deskripsi hasil.

Bab kelima, kesimpulan atau kesimpulan dan saran. Ini termasuk kesimpulan

dari hasil penelitian dan saran untuk membangun dengan sempurna.

10



BAB Il
KAJIAN KEPUSTAKAAN

A. Penelitian Terdahulu
Untuk membandingkan dan sebagai refrensi awal penelitian yang terkait
dengan permasalahan dalam penelitian ini. Adapun penelitian terdahulu yang terkait

dengan pembahasan ini, antara lain:

1. Rochmatul Fitria Putri Yuninda dengan judul “Pengaruh Inovasi, Desain, dan
Kualitas Produk Terhadap Keunggulan Kompetitif”."® Berdasarkan hasil
penelitian ini, inovasi produk memiliki dampak positif yang signifikan
terhadap keunggulan kompetitif kami. Oleh karena itu, inovasi yang dilakukan
oleh UMKM dapat dimaknai sebagai unggul jika inovasi tersebut dapat
diterima dan memenuhi keinginan konsumen. Desain produk memiliki
dampak positif dan signifikan terhadap keunggulan kompetitif kami. Oleh
karena itu, desain yang dapat diterima konsumen dapat menarik perhatian
konsumen dan menambah keindahan pada setiap bentuk desain yang dibuat.
Kualitas produk memiliki dampak positif dan signifikan terhadap keunggulan
kompetitif. Oleh karena itu, kualitas yang baik dapat diartikan memiliki daya
tahan yang baik. Dan daya tahan ini dapat membawa manfaat bagi konsumen
bahwa produk yang dibeli dapat dikonsumsi dalam jangka panjang. Persamaan
dari penelitian ini yaitu keunggulan kompetitif, sedangkan perbedaannya yaitu
menggunakan metode penelitian kuantitatif dan pengaruh inovasi, desain, dan

juga kualitas produk.

1% Rochmatul Fitria Putri Yuninda, “Pengaruh Inovasi, Desain, dan Kualitas Produk Terhadap
Keunggulan Kompetitif”, (Skripsi, Universitas Islam Indonesia, Yogyakarta, 2020).
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2. Lina Marlina, Agus Rahayu dan Lili Adi Wibowo dengan judul “Strategi
Keunggulan Kompetitif Terhadap Kinerja Industri Kreatif Bordir
Tasikmalaya”.?’ Strategi yang membedakan keunggulan bersaing berdasarkan
hasil survei berdampak pada kinerja UKM karena hasil bordir bersaing dengan
menonjolkan keunikan budaya dan kreativitas pelaku ekonomi, selain itu
pelaku sudah mulai menggunakan teknologi internet dalam pemasarannya
sehingga peminatnya tetap ada. Seimbang agar kinerja tetap terjaga. Dan
strategi keunggulan kompetitif kepemimpinannya biaya memiliki efek positif
pada kinerja UKM, karena pelaku ekonomi dapat mengurangi biaya dan
mengoptimalkan staf, keunggulan biaya menstabilkan daya saing harga dan
permintaan serta meningkatkan kinerja. Persamaan dari penelitian ini yaitu
menggunakan strategi keunggulan kompetitif, sedangkan perbedaannya yaitu
fokus penelitiannya.

3. Pani Apelia Widi Yanti dengan judul “Analisis Pengaruh Budaya Hijau
Organisasi Terhadap Kinerja Hijau Dan Keunggulan Kompetitif Dengan
Mediasi Inovasi Hijau Pada PT.Arion Tech Indonesia”." Hasil penelitian
menunjukkan bahwa pada hipotesis pertama budaya perusahaan hijau
berpengaruh signifikan dan positif terhadap kinerja hijau, pada hipotesis kedua
budaya perusahaan hijau berpengaruh signifikan dan positif terhadap
keunggulan bersaing, kemudian hipotesis ketiga. Pengaruh penting dan positif
terhadap budaya perusahaan hijau berbasis inovasi hijau. Budaya organisasi

hijau berdasarkan keunggulan kompetitif inovasi hijau. Persamaan dari

2 ina Marlina, Agus Rahayu dan Lili Adi Wibowo, “Strategi Keunggulan Kompetitif Terhadap
Kinerja Industri Kreatif Bordir Tasikmalaya”, Jurnal Co Management, Vol. 3, 1 (2020).

'pani Apelia Widi Yanti, “Analisis Pengaruh Budaya Hijau Organisasi Terhadap Kinerja Hijau
Dan Keunggulan Kompetitif Dengan Mediasi Inovasi Hijau Pada PT. Arion Tech Indonesia”
(Skripsi, Universitas Trisakti, Jakarta, 2020).
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penelitian ini yaitu keunggulan kompetitif, sedangkan perbedaannya yaitu
menggunakan analisis dampak budaya terhadap kinerja.

4. Rama Sofiandri dengan judul “Pengaruh Orientasi Pasar dan Inovasi Terhadap
Keunggulan Kompetitif dan Kinerja Bisnis pada Industri Gerabah di Kasongan
Bantul”.?? Fokus penelitian utama dari penelitian ini pada awalnya adalah:
Apakah orientasi pasar mempengaruhi keunggulan bersaing? Peneliti
menggunakan metode penelitian kuantitatif. Dari hasil survei tersebut dapat
disimpulkan bahwa orientasi pasar dan inovasi berpengaruh positif terhadap
keunggulan bersaing kami. Oleh karena itu, perusahaan didorong untuk
meningkatkan orientasi pasar dan inovasi agar dapat mempertahankan
keunggulan kompetitifnya. Persamaan antara penelitian ini dengan penelitian
yang dilakukan peneliti adalah memanfaatkan keunggulan kompetitifnya.
Perbedaan pada penelitian sebelumnya adalah pendekatan yang digunakan
tidak sama. Penelitian sebelumnya ini menggunakan metode penelitian
kuantitatif, namun peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif.

5. Afifah Sari dengan judul “Analisis Strategi Bersaing Usaha Kuliner Dalam
Meningkatkan Omzet Penjualan (Studi Kasus: Mie Ayam Hot Plate
Ajibarang)”.”® Dari hasil penelitian ini bahwasannya strategi bersaing yang
digunakan Mie Ayam Hot Plate Ajibarang yaitu menggunakan strategi
diferensiasi yang mencakup diferensiasi produk, diferensiasi pelayanan,
diferensiasi personil, dan diferensiasi citra, mempunyai dampak terhadap

peningkatan omzet penjualan. Hal tersebut dapat dilihat dari omzet penjualan

22Rama Sofiandri, “Pengaruh Orientasi Pasar dan Inovasi Terhadap Keunggulan Kompetitif dan Kinerja
Bisnis pada Industri Gerabah di Kasongan Bantul”, (Skripsi, Universitas Islam Indonesia, Yogyakarta,
2019).

2 Afifah Sari, “Analisis Strategi Bersaing Usaha Kuliner Dalam Meningkatkan Omset Penjualan
(Studi Kasus: Mie Ayam Hot Plate Ajibarang)”, (Skripsi, Institut Agama Islam Negeri (IAIN)
Purwokerto, Purwokerto, 2019).



yang terus naik dari tahun April 2018 ke tahun/April 2019 sebesar 6%, dengan
demikian dapat dikatakan bahwa strategi bersaing dalam meningkatkan omzet
penjualan yang digunakan oleh Mie Ayam Hot Plate Ajibarang memberikan
dampak positif bagi perusahaan, sehingga perusahaan dapat mempertahankan
kelangsungan hidupnya hingga saat ini dan mampu bersaing di dunia kuliner.
Persamaan dari penelitian ini yaitu keunggulan kompetitif, sedangkan
perbedaannya yaitu menghitung dalam omzet penjualan.

6. Ardiona Purnama Putra dengan judul “Pengaruh Manajemen Pengetahuan
terhadap Keunggulan Kompetitif melalui Inovasi Produk pada UMKM
Makanan dan Minuman Kekinian di Yogyakarta”.** Manajemen pengetahuan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap inovasi produk berdasarkan hasil
p-value 0,000<0,05. Atas dasar ini, inovasi produk tergantung pada
peningkatan managemen pengetahuan. Adanya manajemen pengetahuan
berdampak positif dan signifikan terhadap inovasi produk dengan
meningkatkan inovasi produk dan memenuhi kebutuhan pasar berdasarkan
informasi masukan anggota UMKM. Manajemen pengetahuan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing berdasarkan dengan hasil
p-value 0,002 < 0,05. Berdasarkan hal ini, inovasi produk bergantung pada
manajemen pengetahuan yang ditingkatkan. Informasi dari pengetahuan yang
baik yang diterima oleh UMKM akan dapat berdampak positif pada
kemampuan mereka dalam menghadapi persaingan yang terjadi dengan

penyusunan strategi yang sangat tepat. Persamaan dalam penelitian ini adalah

**Ardiona Purnama Putra, “Pengaruh manajemen pengetahuan terhadap Keunggulan Kompetitif
melalui Inovasi Produk pada UMKM Makanan dan Minuman Kekinian di Yogyakarta”, (Skripsi,
Universitas Islam Indonesia, Yogyakarta, 2019).



sama menggunakan keunggulan kompetitif, sedangkan perbedaannya adalah
menggunakan metode penelitian kuantitatif dan manajemen.

7. Senkli Martin Iskandar dan Ronny H Mustamu dengan judul “Strategi
Bersaing Pada Perusahaan Distribusi Consumer Goods Dalam Mencapai
Keunggulan Kompetitif”.”®> Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan untuk
menentukan strategi bersaing yang dapat diterapkan oleh subjek penelitian,
maka dilakukan strategi kepemimpinan biaya yang terfokus untuk
memperoleh keunggulan bersaing melalui analisis Porter terhadap lima
kekuatan, rantai nilai dan faktor kunci sukses. Mencari strategi menggunakan
strategi generik Porter. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan sebagai
berikut: Analisis SWOT memberikan delapan strategi yang dapat digunakan
oleh subjek penelitian, yaitu: Program loyalitas pelanggan; pengembalian
pinjaman, memberikan hadiah/diskon; Meningkat stabilitas jadwal pasokan,
untuk memastikan kecukupan persediaan; Menambah dan meregenerasi
teknologi, serta armada transportasi; Meningkatan semua kualitas pelayanan;
Meningkatkan hubungan kerjasama dengan principal; Membangun gudang
yang memadai serta kebersihan dan sistem pelayanan perusahaan harus
terjamin; Memperluas jangkauan distribusi barang hingga ke luar kota, serta
mendistribusikan barang unilever; Memperluas jaringan media online, serta
pemanfaatan teknologi untuk diterapkan pada perusahaan (purchase order
menggunakan aplikasi). Persamaan dari penelitian ini adalah menggunakan

strategi keunggulan bersaing sedangkan penelitian berfokus pada perbedaan.

% Senkli Martin Iskandar dan Ronny H Mustamu, “Strategi Bersaing Pada Perusahaan Distribusi
Consumer Goods Dalam Mencapai Keunggulan Kompetitif’, AGORA Vol.. 6, 1 (2018), 1-6.
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8. Rahma Nurhanifah dengan judul “Pengaruh Intellectual Capital Dan
Keunggulan Kompetitif Terhadap Kinerja Keuangan (Studi pada Perusahaan
Manufaktur yang terdaftar di BEI 2012-2016)”.%° Berdasarkan hasil penelitian
dan hipotesis dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: Human Capital
Efficiency (HCE) berpengaruh positif terhadap kinerja keuangan, Structural
Capital Efficiency (SCE) tidak berpengaruh positif terhadap kinerja keuangan,
Relational Capital Efficiency (RCE) tidak berdampak positif terhadap kinerja
keuangan, Capital Employee Efficiency (CEE) berpengaruh positif terhadap
kinerja keuangan dan keunggulan kompetitif berdampak positif terhadap
kinerja keuangan. Industri manufaktur yang merupakan industri yang banyak
menyerap tenaga kerja maka Human Capital Efficiency (HCE), Capital
Employee Efficiency (CEE) dan keunggulan kompetitif sangat berpengaruh
terhadap kinerja keuangan. Beberapa penelitian menunjukan Structural
Capital Efficiency (SCE) berpengaruh terhadap kinerja kauangan pada sektor
keuangan atau industri High IC. Persamaan penelitian ini dengan penelitian
yang dilakukan oleh peneliti adalah menggunakan keunggulan kompetitif.
Perbedaan pada penelitian terdahulu ini adalah dalam pendekatan lain,
penelitian awal ini menggunakan metode penelitian kuantitatif, namun peneliti
menggunakan metode penelitian kuantitatif, sedangkan peneliti menggunakan
metode penelitian kualitatif.

9. Abdul Mutholib dengan judul *“Analisis Strategi Bersaing Generik Dalam

Membangun Keunggulan Kompetitif Di Konveksi Max-Thing Collection Di

®Rahma Nurhanifah, “Pengaruh Intellectual Capital Dan Keunggulan Kompetitif Terhadap Kinerja
Keuangan (Studi pada Perusahaan Manufaktur yang terdaftar di BEI 2012-2016)”, (Skripsi, Universitas
Peradaban, Brebes, 2018).



17

Desa Padurenan Kudus”.?" Langkah pertama dalam menerapankan strategi
bersaing generik untuk membangun keunggulan bersaing adalah harus
menganalisis kekuatan pesaing indutri yang ada, seperti: Ancaman yang
ditimbulkan oleh pesaing. Kemudian menganalisis kekuatan perusahaan dalam
menerapkan strategi bersaing generik untuk menciptakan keunggulan
kompetitif melalui penggunaan strategi bersaing generik, strategi biaya rendah
(low cost leadership), strategi pembeda (diferensiasi), strategi fokus (focus);
strategi biaya rendah (low cost leadership), dalam menerapkan strategi
kepemimpinan biaya rendah dengan memberikan harga kompetitif yaitu
dengan memberi harga rendah yang adil artinya mampu menutupi semua biaya
operasional produksi dan pemasaran dengan margin laba tertentu serta tidak
merugikan para pembeli; Strategi pembeda (Diferensiasi), untuk dapat
bersaing di lingkungan industri, perusahaan melakuan pembeda produk atau
diferensiasi dengan memproduksi pakaian hitam polos yang dikirimkan
kedaerah Bali yang digunakan untuk upacara adat Bali dengan mengutamakan
kualitas jahitan dan selalu melakukan quality control sebelum produk Faktor
yang menjadi hambatan dan pendukung di konveksi Max-Ting Collection
dalam menerapkan strategi bersaing generik. Karena dalam menerapkan
sebuah strategi atau rencana pastilah ada hambatan dan pendukungnya seperti
halnya yang dialami Max Thing Collection. Persamaan dari penelitian ini yaitu
menggunakan strategi keunggulan kompetitif, sedangkan perbedaannya yaitu

fokus penelitiannya.

2" Abdul Mutholib, “Analisis Strategi Bersaing Generik Dalam Membangun Keunggulan Kompetitif Di
Konveksi Max-Thing Collection Di Desa Padurenan Kudus”, (Skripsi, STAIN Kudus, Kudus, 2017).



10. Lailatul Sya’diyah dengan judul “Strategi Keunggulan Kompetitif Wirausaha
Kuliner (Studi Kasus Pada Wisata Belanja Tugu Kota Malang)”.?® Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa pengusaha kuliner makanan berat di Wisata
Belanja Tugu Kota Malang lebih condong ke strategi generik Porter yaitu
strategi keunggulan biaya dan strategi diferensiasi yaitu mengutamakan
kualitas makanan, kebersihan dan keunikan rasa. makanan. dan konsumen
jasa. Implikasi positif dari strategi keunggulan bersaing adalah dapat
meningkatkan penjualan, karena Tugu Shopping Tour di Kota Malang
merupakan pusat kewirausahaan sementara dan meningkatkan keuntungan
hingga dua kali lipat dari hari biasa di lokasi yang berbeda dengan durasi yang
lebih lama. Saat ini, efek positif dari strategi diferensiasi untuk keunggulan
kompetitif mungkin sudah diketahui oleh pelanggan tanpa sistem periklanan.
Persamaan dalam penelitian ini yaitu menggunakan metode penelitian
kualitatif dan strategi keunggulan kompetitif. Sedangkan perbedaannya vyaitu

berbeda dalam tempat dan waktu.

2| ailatul Sya’diyah, “ Strategi Keunggulan Kompetitif Wirausaha Kuliner (Studi Kasus Pada Wisata
Belanja Tugu Kota Malang)”, (Skripsi, UIN Maulana Malik Ibrahim, Malang, 2016).



Tabel 2.1
Perbedaan dan Persamaan Penelitian Terdahulu
Nama Judul Persamaan Perbedaan
No. . .
Skripsi
Rochmatul Pengaruh Menggunakan Menggunakan
Fitria Putri Inovasi, keunggulan inovasi,desain
Yuninda, (2020) Desain, dan kompetitif dan kualitas
Ull Yogyakarta Kualitas produk
Produk
Terhadap
1 Keunggulan
' Kompetitif
(Studi Pada
Kasus
UMKM
Jenang di
Kudus
Marlina,Lina, Strategi Menggunakan Meneliti
Agus Rahayu, Keunggulan strategi kinerja dalam
Lili Adi Kompetitif keunggulan industri
Wibowo, (2020) Terhadap kompetitif kreatif bordir
Komputerisasi Kinerja Tasikmalaya
Akuntansi Industri
2 Politeknik Kreatif Bordir
' Triguna Tasikmalaya
Tasikmalaya
Pascasarjana
Universitas
Pendidikan
Indonesia
Pani Apelia Analisis Persamaan Menggunakan
Widi Yanti, Pengaruh dari analisis
(2020) Budaya Hijau penelitian ini pengaruh
Universitas Organisasi yaitu budaya
Trisakti Terhadap keunggulan terhadap
Kinerja Hijau kompetitif kinerja.
Dan
Keunggulan
3. Kompetitif
Dengan
Mediasi
Inovasi Hijau
Pada
PT.Arion
Tech

Indonesia

19



Rama Sofiandri, Pengaruh Menggunakan Pada
(2019) Ul Orientasi keunggulan pendekatan
Yogyakarta. Pasar dan kompetitif. yang tidak
Inovasi sama,
Terhadap penelitian
Keunggulan terdahulu ini
Kompetitif menggunakan
dan Kinerja metode
Bisnis pada penelitian
Industri kuantitatif,
Gerabah di sedangkan
Kasongan peneliti
Bantul menggunakan
metode
penelitian
kualitatif.
Afifah Sari, Analisis Menggunakan Menggunakan
(2019) Jurusan Strategi strategi strategi
Ekonomi Bersaing bersaing diferensiasi
Syariah Fakultas Usaha yang
Ekonomi dan Kuliner mencakup
Bisnis Institut Dalam produk
Agama Islam Meningkatkan
Negeri (IAIN) Omzet
Purwokerto Penjualan
(Studi Kasus :
Mie Ayam
Hot Plate
Ajibarang)
Ardiona Pengaruh Menggunakan Menggunakan
Purnama Putra, Manajemen keunggulan metode
(2019) Ul Pengetahuan kompetitif penelitian
Yogyakarta terhadap kuantitatif
Keunggulan dan
Kompetitif knowledge
melalui management.
Inovasi
Produk pada
UMKM
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10.

Lailatul Strategi Menggunakan Berbeda
Sya’diyah, Keunggulan metode dalam tempat
(2016) UIN Kompetitif penelitian dan waktu.
Maulana Malik Wirausaha kualitatif dan
Ibrahim Kuliner (Studi  strategi

Kasus Pada keunggulan

Wisata kompetitif

Belanja Tugu

Kota Malang

Sumber : Data diolah, 2021

B. Kajian Teori

Pada bagian kajian teori memuat pembahasan tentang teori-teori yang digunakan

sebagai perspektif dalam penelitian, baik dalam buku, artikel ilmiah, majalah, dan lain-

lain. yang peneliti ambil. Teori yang digunakan oleh peneliti dalam penelitian ini adalah:

1. Strategi

Pengertian strategi berasal dari kata Yunani strategos, yang berarti jendral.
Oleh karena itu kata strategi secara harfiah berarti “seni dan jendral”. Istilah ini
mengacu pada perhatian utama manajemen puncak organisasi. Secara khusus,
strategi adalah penempatan misi perusahaan, penetapan tujuan organisasi dengan
mengikat staf eksternal dan internal, perumusan kebijakkan dan strategi tertentu
mencapai sasaran dan memastikan implementasinya secara tepat, sehingga tujuan

dan sasaran utama organisasi akan tercapai.”®

Menurut kamus umum bahasa Indonesia, strategi adalah ilmu siasat perang

atau akal (tipu muslihat) untuk mencapai suatu maksud. Namun dalam

perkembangannya kata ini sering dipakai dalam pengertian yang lebih luas sebagai

2 MS Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktek, Cet. 1 (Jakarta: Gemalnsani 2001), 153-157.
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cara yang ditempuh seseorang atau organisasi untuk mencapai tujuan yang dicita-

citakan.*

Strategi adalah pendekatan secara keseluruhan yang berkaitan dengan gagasan,
perencanaan, dan eksekusi, sebuah aktivitas dalam kurun waktu tertentu. Di dalam
strategi yang baik terdapat kordinasi tim kerja,memiliki tema mengidentifikasi faktor
pendukungnya sesuai dengan prinsip-prinsip pelaksanaan gagasan secara rasional,
efesiensi dalam pendanaan dan memiliki taktik untuk mencapai tujuan secara

efektif.%

Menurut Collin Montgomery, strategi perusahaan adalah cara-cara perusahaan

menciptakan nilai melalui konfigurasi dan koordinasi aktivitas multipemasaran.

Menurut Buzzel dan Gale strategi adalah kebijakan dan keputusan kunci yang
digunakan untuk manajemen, yang memiliki dampak besar pada kinerja keuangan.
Kebijakan dan keputusan ini biasanya melibatkan sumber daya yang penting dan

tidak dapat diganti dengan mudah.™

2. Jenis-jenis Strategi
Terdapat 5 jenis strategi, yaitu:
a. Strategi Penetrasi Pasar Atau Penerobosan Pasar
Strategi penetrasi pasar atau penerobosan pasar adalah upaya perusahaan untuk

meningkatkan jumlah pelanggan di pasar saat ini melalui periklanan dan distribusi

% Makhalul 1lmi, Teori dan Praktek Lembaga Mikro Keuangan Syariah Beberapa Permasalahan dan
Alternatif Solusi, (Yogyakarta: Ull Press 2002), 57.

®! Fandi Tjiptono, Strategi Pemasaran Cet. Ke-1l, (Yogyakarta: Andi 2000), 17.

% Suryana, Kewirausahaan Pedoman Praktis Kiat dan Proses Menuju Sukses Edisi Ketiga, (Jakarta: PT
Salemba Empat 2006), 168.

¥ Agustinus Sri Wahyudi, Manajemen Strategi Pengantar Proses Berfikir Strategik, (Jakarta: Binarupa
Aksara 1996), 19.



aktif, baik secara kuantitatif maupun kualitatif. Strategi ini cocok untuk pasar yang
pertumbuhannya lambat.
b. Strategi Pengembangan Produk
Strategi pengembangan produk adalah upaya perusahaan untuk meningkatkan
jumlah pelanggan di pasar saat ini baik secara kuantitatif maupun kualitatif melalui
periklanan dan distribusi yang aktif. Strategi ini cocok untuk pasar yang
pertumbuhannya lambat.
c. Strategi Pengembangan Pasar
Strategi pengembangan pasar adalah salah satu cara untuk membawa produk
ke pasar baru dengan membuka atau mendirikan cabang atau anak perusahaan baru
yang dianggap cukup strategis, atau dengan bekerja sama dengan pihak lain untuk
menyerap konsumen baru. Manajemen menggunakan strategi ini ketika pasar sudah

kelebihan beban dan pangsa pasar meningkat atau pesaing sangat kuat.

d. Strategi Intergrasi
Strategi integrasi strategi pilihan terakhir, umumnya dipilih oleh perusahaan
dengan masalah likuiditas yang serius. Umumnya, strategi diversifikasi horizontal
dilakukan, yaitu penggabungan perusahaan.
e. Strategi Difersifikasi
Strategi difersifikasi baik konsentrasi maupun difersivikasi konglomerat.
Difersivikasi yang dimaksud disini adalah perusahaan memfokuskan pada suatu
segmen pasar tertentu dengan menawarkan berbagai varian produk perusahaan

dimiliki. Sementara difersifikasi konglomerat adalah perbankan memfokuskan
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dirinya dalam memberikan berbagai varian produk perusahaan kepada kelompok

konglomerat (korpoorat).*

3. Keunggulan Kompetitif
a. Pengertian Kompetitif (Competitor)
Pesaing adalah pertarungan yang dilakukan oleh orang atau sekelompok orang
tertentu dengan tujuan untuk mencapai kemenangan atau hasil kompetisi tanpa

terlebih dahulu menghadirkan ancaman atau pertarungan fisik.

Menurut Body dalam buku manajemen Pemasaran menyatakan bahwa:
“Pesaing adalah struktur industry, sepak terjang berbagai kekuatan persaing yang

mempengaruhi kemampuan laba suatu industry”.*®

Menurut David Cravens dalam buku Pemasaran Strategis menyatakan bahwa:
“Pemasaran memberikan pemahaman pada kemampuan laba, posisi pasar,
kepemimipinan harga dalam industry, teknologi industry, produk pasar, pangsa
pasar yang bisa diandalkan bahkan pada tingkat segmen agar usaha lebih berhasil

jika hanya ditunjukan pada konsumen tertentu saja”.*

Dari sini dapat disimpulkan bahwa pesaing adalah lembaga keuangan yang
melakukan kegiatan usaha serupa dalam sistem pelayanan, kepemimpinan harga di

pasar, produk dan pangsa pasar.

b. Pengertian Keunggulan Kompetitif (Competitive Advantage)
Keunggulan kompetitif adalah tentang mengembangkan nilai yang dapat

diciptakan bisnis untuk pembelinya. Keunggulan bersaing adalah sesuatu yang

3 Hari Suminto, Pemasaran Blak-blakan, (Batam: Inter Aksara 2002), 20.
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memungkinkan suatu perusahaan untuk menghasilkan laba yang lebih tinggi dari

rata-rata keunggulan yang dicapai oleh para pesaing dalam industri tersebut.

Keunggulan kompetitif adalah jantung dari kinerja perusahaan di pasar yang
sangat kompetitif. Keunggulan bersaing pada dasarnya tumbuh dari nilai atau
keuntungan yang dapat diciptakan perusahaan untuk pembelinya. Bila perusahaan
kemudian mampu menciptakan keunggulan melalui salah satu dari ketiga strategi

generik tersebut, maka akan didapatkan keunggulan bersaing.*’

Keunggulan bersaing dihasilkan dari posisi perusahaan dalam persaingan,
yang dianalisis dengan menggunakan kekuatan dan kelemahan perusahaan
dibandingkan dengan pesaingnya. Keunggulan bersaing muncul dari kemampuan

perusahaan untuk mempertahankan keunggulan sumber daya dan kemampuannya.

Keunggulan bersaing berarti superioritas keterampilan (skill) dan sumber daya
yang didasarkan pada persepsi pelanggan dan pangsa pasar. Menurut Michael E.
Porter ada tiga strategi yang dapat dilakukan perusahaan untuk memperoleh

keunggulan bersaing, yaitu keunggulan biaya, diferensiasi dan fokus.®

Strategi bersaing generik adalah pendekatan yang dilakukan untuk
mengungguli pesaing. Keberhasilan dalam salah satu dari strategi generik perlu
dilakukan peningkatan untuk memperoleh penerimaan yang layak dalam situasi
tertentu strategi jangka panjang seharusnya bersaing bersadarkan salah satu dari

ketiga strategi generik. Strategi generik tersebut adalah:*

" David. A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek (Jakarta: Mitra Utama, 1989), 78.

% Michael, E. Porter, Strategi Bersaing, cetakan keduabelas (Jakarta: Erlangga, 2001), 62.

® Silaban, Bernard E, “Analisis Strategi PT. XYZ dengan Model Michael Porter”, Jurnal ESENSI, Vol.
No. 1 (2006), 22-23.



a) Strategi Keunggulan Biaya

Dengan konsep ini, perusahaan harus menjadi produsen yang paling
menguntungkan di cabangnya. Sumber manfaat biaya bervariasi dan tergantung pada
struktur industri. Produsen murah harus mencari dan menghabiskan semua sumber
biaya.

Kepemimpinan Biaya (Cost Leadership) menekankan pembuatan produk
standar dengan biaya yang sangat rendah untuk konsumen yang sadar harga.

Ketika mengejar strategi kepemimpinan biaya, perusahaan harus berhati-hati
agar metode seperti pemotongan harga yang agresif tidak menghasilkan sedikit atau
tidak ada keuntungan sama sekali. Selalu mencari kemajuan atau cara di mana
pelanggan dapat memuaskan nilai yang dapat ditawarkan perusahaan.

Strategi kepemimpinan biaya yang sukses umumnya berdampak pada seluruh
perusahaan, tercermin dalam tingkat efisiensi yang tinggi, pemberian layanan yang
dikombinasikan dengan kemampuan dalam menghemat biaya, dan keterlibatan
semua karyawan dalam mengendalikan biaya.

Mencapai manfaat biaya membutuhkan efisiensi dan upaya proaktif untuk
mencapai manfaat biaya yang dihasilkan melalui pengalaman dalam manajemen
biaya dan overhead ramping dan minimalisasi biaya. Pengeluaran di bidang
penelitian dan minimalisasi biaya. Pemgeluaran di bidang penelitian dan
pengembangan, jasa, jasa lapangan dan periklanan. Kualitas layanan dan area
layanan lainnya tidak dapat diabaikan, tetapi biaya yang relatif di bawah biaya
kompetitif merupakan faktor utama dalam strategi pemasaran secara keseluruhan.

Porter berpendapat bahwa biaya rendah membantu perusahaan menghasilkan
keuntungan di atas rata-rata dan memberikan perlawanan terhadap pesaing, karena

biaya yang lebih rendah memungkinkan perusahaan untuk tetap menguntungkan
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setelah pesaingnya mengorbankan keuntungan kompetitif mereka. Posisi biaya
terendah umumnya menempatkan perusahaan pada posisi yang menguntungkan atas
produk atau jasa pengganti, sehingga posisi biaya rendah dapat melindungi
perusahaan dari lima kekuatan kompetitif, karena kekuatan tawar menawar hanya
mengurangi keuntungan sampai pesaing menyerah.

b) Strategi Diferensiasi

Diferensiasi adalah upaya untuk membedakan layanan dan produk kami dari
orang lain. Produk dan jasa harus memiliki keunggulan atau sifat tersendiri yang
menarik atau menjadi magnet bagi konsumen.

Menurut David Hunger dan Thomas Wheelen, yang menyatakan: Diferensiasi
adalah strategi aktif untuk mencapai hasil di atas rata-rata di perusahaan tertentu,
karena loyalitas mereka mengarah pada peningkatan pangsa pasar.

Strategi diferensiasi mengacu pada persepsi bahwa klien memiliki perbedaan
yang ditawarkan dalam cara menyajikan produk/layanan sehingga perusahaan
menawarkan layanan terbaik untuk meningkatkan posisi diferensiasinya.

Diferensiasi adalah strategi di mana perusahaan berhasil mengembangkan dan
mempertahankan nilai unik untuk produk yang ditawarkannya. Keunikan sebagai
strategi bersaing dapat berupa kualitas, pelayanan, kenyamanan.

Dengan strategi ini, perusahaan tidak harus menjual produk dengan harga
murah, bahkan dengan harga tinggi pelanggan tidak akan peduli karena nilai
perusahaan tinggi.

Keunggulan bersaing diperolen dari berbagai kompetensi yang dimiliki.
Keunggulan bersaing yang diperoleh dari staregi diferensiasi diharapkan dapat
menghantarkan perusahaan menghasilkan kinerja pemasaran yang baik seperti

volume penjualan, pertumbuhan pasar, pertumbuhan pelanggan. Menurut Porter
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keunggulan bersaing dari strategi diferensiasi akan menjadi instrumen yang baik
untuk menghasilkan kinerjapemasaran.*’

Strategi ini terdiri dari membedakan produk atau layanan yang ditawarkan
oleh perusahaan dengan menciptakan produk atau layanan baru yang akan dianggap
unik oleh seluruh industri. Pendekatan ini tidak hanya ditujukan untuk meningkatkan
kualitas fisik produk atau jasa, tetapi juga dapat menambah sesuatu yang bernilai
bagi pembeli.

Strategi ini merupakan strategi yang baik untuk mencapai pendapatan di atas
rata-rata dalam suatu industri karena menciptakan posisi yang aman untuk lima
kekuatan kompetitif, meskipun metodenya berbeda dari strategi kepemimpinan
biaya umum. Menggunakan strategi ini tidak berarti perusahaan mengabaikan faktor
biaya, tetapi biaya bukanlah tujuan utama.

c) Strategi Fokus

Strategi generik terakhir difokuskan dan difokuskan pada kelompok pembeli
tertentu, segmen lini produk, atau pasar geografis. Ketika strategi biaya rendah dan
diferensiasi bertujuan untuk mencapai tujuan di seluruh industri Anda, strategi fokus
dikembangkan untuk memenuhi tujuan tertentu dengan baik. Strategi generik
terakhir difokuskan dan difokuskan pada kelompok pembeli tertentu, segmen lini
produk, atau pasar geografis. Ketika strategi biaya rendah dan diferensiasi bertujuan
untuk mencapai tujuan Anda di seluruh industri, strategi fokus dikembangkan untuk
memenuhi tujuan tertentu dengan baik.

Hal ini akan membedakan perusahaan karena dapat memenuhi kebutuhan
tujuan tertentu dengan lebih baik, atau memiliki biaya yang lebih rendah untuk

memenuhi tujuan tersebut, atau bahkan mencapai keduanya. Meskipun strategi ini

O David. A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek, (Jakarta: Mitra Utama 2001), 105.
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tidak bertujuan untuk mencapai biaya rendah atau diferensiasi dari perspektif pasar
secara keseluruhan, strategi ini sebenarnya mencapai satu atau kedua posisi di pasar
sasaran Anda yang lebih sempit. Tujuan dari pendekatan ini adalah untuk
memaksimalkan pelayanan kepada suatu target.

Dengan strategi ini, perusahaan fokus melayani pasar sebagai segmen pasar
kecil. Ini dilakukan dengan mengidentifikasi target pasar secara rinci dan
membedakannya ke dalam segmen-segmen Kkecil itu; Strategi fokus ini sering
disebut sebagai strategi terkonsentrasi yang bertujuan untuk fokus pada segmen
pasar. Strategi fokus digunakan untuk menciptakan keunggulan kompetitif di
segmen pasar yang lebih sempit. Jenis strategi ini dimaksudkan untuk memenuhi
kebutuhan konsumen yang relatif kecil dan relatif sedikit dipengaruhi oleh harga
dalam keputusan pembeliannya. Dalam praktiknya, strategi fokus terintegrasi
dengan salah satu dari dua strategi generik lainnya: strategi kepemimpinan biaya
atau strategi diferensiasi. Strategi ini sering digunakan oleh penyedia "niche"
(segmen tertentu / tipikal di pasar.

Syarat bagi penerapan strategi ini adalah terdapat potensi pertumbuhan yang
baik,dan tidak terlalu diperhatikan oleh pesaing dalam rangka mencapai
keberhasilannya. Biasanya perusahaan yang bergerak dengan strategi ini lebih
berkonsentrasi pada suatu kelompok pasar tertentu (niche market), wilayah geografis
tertentu, atau produk barang atau jasa tertentu dengan kemampuan memenuhi
kebutuhan konsumen secara baik.

Ketiga strategi generik di atas merupakan pendekatan alternatif yang dapat
digunakan untuk menanggulangi kekuatan-kekuatan persaingan. Perusahaan harus
mengambil langkah-langkah untuk mencapai keunggulan biaya, mengarahkan

dirinya pada target tertentu (fokus) atau mencapai kekhasan tertentu (diferensiasi).
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Menurut Philip Kotler dan Gary Amstrong terdapat lima tujuan pelaksanaan

strategi yaitu :

1.

Membentuk suatu positioning yang tepat. Perusahaan berusaha untuk
menunjukkan suatu image atau citra tersendiri mengenai perusahaan kepada
pelanggan atau pasar sasaran.

Mempertahankan pelanggan/loyalitas. Pelanggan yang setia bagaikan
kekayaan untuk masa depan, yang jika dikelola dengan baik akan
memberikan aliran pemasukan seumur hidup yang baik kepada perusahaan.
Mendapatkan pangsa pasar baru. Perusahaan berusaha untuk mendapatkan
dan memperluas pangsa pasar mereka dengan menggunakan strategi
kompetitif masing-masing untuk mencapai pasar seluas mungkin.
Memaksimalkan penjualan. Maksimalisasi keuntungan atau proses
maksimalisasi keuntungan tergantung pada efektivitas strategi kompetitif
Anda, tetapi juga pada semua sistem yang ada di dalam perusahaan dan unit
fungsional lainnya.

Menciptakan Kinerja bisnis yang efektif. Organisasi harus menciptakan
kinerja bisnis yang efektif sehingga bisnis mereka dapat dikendalikan secara
strategis dengan mendefinisikan: kelompok pelanggan untuk dilayani,
kebutuhan pelanggan untuk dipuaskan, dan teknologi yang akan digunakan

untuk memenuhi kebutuhan tersebut.**

Menurut Hunger dan Wheelen, dalam merumuskan strategi ada empat hal

yang harus diperhatikan, yaitu: misi; baik luas ataupun sempit, tujuan, strategi, dan

kebijakan.*?
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BAB Il
METODE PENELITIAN

A. Pendekatan dan Jenis Penelitian

Pendekatan dan Jenis Penelitian Pendekatan penelitian yang digunakan
peneliti adalah penelitian kualitatif. Penelitian yang dilakukan secara wajar dan
alami tanpa manipulasi, tergantung pada kondisi objektif dari situs.** Pendekatan
kualitatif lebih menekankan pada analisis proses proses berpikir induktif ditinjau
dari dinamika hubungan antara fenomena yang diamati dan selalu menggunakan
logika.*®

Menurut Bognan dan Taylor yang dikutip oleh Lexy J. Moleong “Penelitian
kualitatif adalah sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data deskriptif
berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang dan perilaku yang dapat
diamati.** Penelitian kualitatif adalah penelitian bersifat deskriptif yang data-datanya
berupa tulisan atau dokumen.*

Metode penelitian kualitatif disebut juga metode naturalistik karena penelitian
dilakukan dalam kondisi alamiah. Penelitian kualitatif adalah penelitian yang tidak
menggunakan model matematika atau statistik.

B. Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian dilakukan pada Kios Kue Rahayu yang terletak di JI.

Ambulu No.55-D, Kebonsari, Desa Balung Lor, Kec. Balung, Kota Jember, Jawa

“ zainal Arifin, Penelitian Pendidikan Metode Dan Paradigma Baru, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya
Offset 2012), 140.

3 Imam Gunawan, Metode Penelitian Kualitatif Teori Dan Praktik, (Jakarta: Bumi Aksara 2013), 80.

“ Lexy, J Moleong, Metodologi Penelitian Kualitatif (Bandung: PT Remaja Rosdakarya Offset,
2006), Hal. 4.

* Azuar Juliandi, Irfan Umsu dan Saprinal Manurung, Metodologi Penelitian Bisnis, (Medan: UMSU
Press 2014), 11.
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Timur 68162. Peneliti memilih lokasi ini, karena di Kios Kue Rahayu terdapat

perbedaan dalam strategi keunggulan kompetitif.

C. Subjek Penelitian

Topik penelitian bagian ini melaporkan jenis data dan sumber data. Uraian
tersebut meliputi apa saja yang diperoleh, siapa yang hendak dijadikan informan
atau subjek penelitian, bagaimana data akan dicari dan dijaring sehingga
validalitasnya dapat dijamin. Adapun informan yang akan dipilih yaitu pada bagian
ini dilaporkan jenis data dan sumber data. Uraian tersebut meliputi apa saja yang
diperoleh, siapa yang hendak dijadikan informan atau subjek penelitian, bagaimana
data akan dicari dan dijaring sehingga validalitasnya dapat dijamin.“®

Informan yang dipilih adalah pemilik Kios Kue Rahayu dan tukang roti. Akses
informan merupakan pintu gerbang dunia informan bagi peneliti Penting untuk
diperhatikan bagaimana peneliti mengakses informan. Akses bisa dengan langsung,
masuk atau entri acak. Penyidikan ini tidak dibatasi waktu, sehingga penyidikan
akan dinyatakan dihentikan apabila penyidik berpendapat bahwa benar-benar cukup

untuk memperoleh data dari pelapor. Adapun informan yang akan diteliti yaitu:

a. Nining (Pemilik Kios Kue Rahayu)
b. Aminah (Salah satu penyetor Kios Kue Rahayu)
c. Lucky (Pelanggan Kios Kue Rahayu)
d. Shofi (Pelanggan Kios Kue Rahayu)
e. Annisa (Pelanggan Kios Kue Rahayu)
D. Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data adalah rekaman kejadian, hal, informasi atau ciri-ciri dari

beberapa elemen populasi yang mendukung penelitian. Teknik pengumpulan data

“ Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya llmiah, (Jember: IAIN Jember Press 2017), 46.



adalah langkah yang paling strategis dalam penelitian, karena tujuan utamanya
adalah memperoleh data untuk melakukan penyelidikan. Pengumpulan data dapat

dilakukan dengan menggunakan teknik-teknik tertentu, antara lain:

a. Observasi
Observasi adalah kegiatan penelitian yang berkaitan dengan pengumpulan
data menurut subjek penelitian melalui proses observasi di lapangan. Dalam
melakukan observasi, peneliti memiliki pedoman observasi yang memuat daftar
hal-hal yang akan diamati dan dicatat secara sistematis. Observasi partisipatif
digunakan dalam penelitian ini karena peneliti tidak terlibat langsung dalam
kehidupan informan, yaitu pada Kios Kue Rahayu di J. Ambulu No.55-D,

Kebonsari, Desa Balung Lor, Kec. Balung, Kota Jember, Jawa Timur 68162.

b. Wawancara mendalam
Wawancara merupakan salah satu metode pengumpulan data dengan jalan
komunikasi, melalui komunikasi atau hubungan pribadi antara pengumpul data
(pewawancara) dan sumber data (informan). Wawancara dilakukan dengan cara
pewawancara memberikan pertanyaan-pertanyaan kepada informan,dengan
asumsi bahwa informan adalah sumber data yang paling tahu mengenai variabel

yang akan diteliti.*’

Penggunaan wawancara mendalam adalah metode yang selaras dengan
perspektif interaksionisme simbolik, karena hal tersebut memungkinkan pihak
yang diwawancarai untuk mendefinisikan diri dan lingkungan, jawab pertanyaan,
dan gunakan istilah sendiri untuk fenomena yang dipelajari, tidak hanya sekedar

menjawab pertanyaan. Maka peneliti harus mendorong subjek penelitian agar

“Rianto Adi, Metodologi Penelitian Sosial dan Hukum, (Jakarta: Granit 2004), 72.
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jawabannya bukan hanya sekedar jujur tetapi juga cukup lengkap atau

terjabarkan.*®

Penelitian ini menggunakan teknik wawancara mendalam yang bertujuan
untuk memperoleh informasi yang lebih mendalam dari para informan tentang
strategi keunggulan bersaing dengan toko roti lainnya. Informan adalah pemilik
toko, konsumen dan ibu-ibu yang menitipkan kue di Kios Kue Rahayu di JI.
Ambulu No.55-D, Kebonsari, Desa Balung Lor, Kec. Balung, Kota Jember,

Jawa Timur 68162.

- Dokumentasi

Penggunaan dokumen telah lama digunakan sebagai sumber data untuk
penelitian, karena dokumen sering digunakan sebagai sumber data untuk
pengujian, interpretasi, bahkan prediksi.*® Keberadaan dokumen ini akan

membantu dalam menemukan dan melengkapi data.

- Studi Pustaka
Metode pengumpulan data lainnya adalah penelitian kepustakaan. Studi
sastra adalah kegiatan mencari dan mengkaji karya sastra. Kegiatan ini dilakukan
untuk mencari sumber data sekunder untuk mendukung penelitian Anda, dengan
menggunakan dokumentasi berupa buku, jurnal, atau file lain yang mendukung
penelitian Anda. Penggunaan studi kepustakaan dimaksudkan untuk mengetahui

relevansi data yang diperoleh.

E. Analisis Data
Menurut Bogdan dan Biklen analisis data kualitatif adalah upaya yang dilakukan

dengan jalan bekerja dengan data, mengorganisasikan data, memilah-milahnya

“Deddy Mulyana. Metodologi Penelitian Kualitatif , (Bandung: PT Remaja Rosdakarya 2004), 183.
“Lexy J. Moleong. Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya Offset 2006), 217.



menjadi satuan yang dapat dikelola, mensintesiskannya, mencari dan menemukan
pola, menemukan apa yang penting dan apa yang dipelajari, dan memutuskan apa yang
dapat diceritakan kepada orang lain.>® Teknik analisis data yang akan digunakan dalam
penelitian ini adalah teknik analisis data model interaktif dari Miles dan Huberman.
Dalam teknik ini, pengumpulan data ditempatkan sebagai komponen yang merupakan
bagian integral dari kegiatan analisis data. Beberapa tahapan model analisis interaktif

Miles dan Huberman adalah.>*

1) Pengumpulan Data (Data Colection)

Pengumpulan data ini berasal dari observasi, wawancara, dokumentasi, dan studi
kepustakaan. Aspek-aspek tersebut terdiri dari dua aspek: pertimbangan dan
penjelasan. Teks deskriptif adalah data alamiah yang memuat apa yang peneliti lihat,
dengar, rasakan, saksikan, atau alami tanpa memberikan pendapat atau interpretasi
terhadap suatu fenomena yang ditemukan oleh peneliti. Catatan refleksi adalah catatan
yang berisi kesan, komentar, dan interpretasi peneliti dari hasil yang ditemukan, dan
berfungsi sebagai sumber daya untuk perencanaan pengumpulan data tingkat

berikutnya.

2) Reduksi Data (Data Reduction)

Istilah reduksi data dalam penelitian kualitatif dapat disamakan dengan istilah
pengelolaan data dalam penelitian kuantitatif. Reduksi data meliputi kegiatan
membuat hasil pengumpulan data selengkap mungkin dan mengelompokkannya ke
dalam unit konseptual tertentu, kategori tertentu, atau topik tertentu. Proses reduksi

data ini bertujuan untuk memperbaiki, mengklasifikasi, mengontrol, memusnahkan,

%Lexy J. Moleong. Metode Penelitian Kualitatif, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya Offset 2006).
224.
*'Burhan Bungin, Analisis Data Penelitian Kualitatif, (Jakarta: PT Raja Grafindo Persada 2010), 70.
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dan mengatur data Anda sehingga Anda dapat dengan mudah menarik kesimpulan

dan mengikuti proses validasi.

3) Penyajian Data (Data Display)

Kumpulan hasil reduksi data harus diatur sedemikian rupa agar peta terlihat
lebih lengkap. Data tersebut dapat disajikan dalam bentuk sketsa, sinopsis, matriks,
grafik, jaringan atau narasi. Penyajian data ini merupakan rangkaian informasi
terstruktur dan menawarkan kemungkinan penarikan kesimpulan dan tindakan

selanjutnya.

4) Penarikan Kesimpulan (Conclusion)
Membuat kesimpulan merupakan langkah terakhir dalam membuat laporan
penelitian. Penarikan kesimpulan adalah upaya untuk menemukan dan memahami

makna, keteraturan, jalur sebab akibat, atau preposisi dari pola penjelas.

. Keabsahan Data

Dalam sebuah penelitian keabsahan data digunakan untuk memperoleh hasil
yang valid dan dapat dipertanggung jawabkan serta dapat dipercaya oleh semua pihak.
Sedangkan untuk menguji keabsahan data, penelitian ini menggunakan triangulasi.
Untuk uji validitas data pada penelitian ini, peneliti menggunakan triangulasi sumber.
Triangulasi sumber untuk menguji kredibits data dilakukan dengan cara mengecek

data yang telah diperoleh melalui beberapa sumber.*

Alasan peneliti menggunakan triangulasi sumber adalah untuk menguji data
yang diterima dari peneliti untuk melihat apakah data tersebut valid atau tidak sesuai
dengan data yang peneliti cari untuk penelitiannya. Untuk melakukan ini, data yang

diperoleh harus diuji dengan triangulasi.

%2 Tim Penyusun, Pedoman Penulisan Karya Ilmiah, (Jember: IAIN Jember Press 2017), 48.
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G. Tahapan-Tahapan Penelitian
a. Tahap Pra Lapangan
Langkah pertama yang peneliti lakukan adalah mencari masalah dan
referensi yang berkaitan dengan topik sebelumnya dengan terjun langsung ke
lapangan. Peneliti mendapatkan gambaran masalah penjualan roti dengan
mengangkat judul “Strategi Keunggulan Kompetitif Pada Penjualan Produk Roti
Di Kios Kue Rahayu Kecamatan Balung Kabupaten Jember”. Adapun tahap pra

lapangan ialah menyusun rancangan penelitian :

1) Menentukan lokasi penelitian
2) Memilih dan memanfaatkan informasi
3) Mengurus surat perizinan permintaan data mahasiswa
4) Menyiapkan perlengkapan penelitian
b. Tahap Pelaksanaan
Peneliti terjun langsung ke objek penelitian dan mengumpulkan data secara
langsung melalui observasi dan wawancara untuk mendapatkan informasi

penjualan dan daya saing.

c. Tahap Analisis Data
Pada fase ini peneliti melakukan teknik analisis terhadap data yang
diperoleh selama penelitian atau selama peneliti berada di lapangan. Para peneliti
menganalisis berbagai jenis data yang diperoleh melalui wawancara dan observasi.
Pada tahap ini peneliti mengkonfirmasi data yang diperoleh dari lapangan dengan

teori yang digunakan.
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H. Sistematika Pembahasan

Bab I, adalah pendahuluan yang terdiri dari latar belakang masalah, fokus
penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, definisi istilah.

Bab 11, membahas tentang kajian kepustakaan yang meliputi penelitian terdahulu,
kajian teori yang erat kaitannya dengan masalah yang sedang diteliti yaitu Strategi
Keunggulan Kompetitif Pada Penjualan Produk Roti Di Kios Kue Rahayu Kecamatan
Balung Kabupaten Jember.

Bab 111, pada bab ini menguraikan secara jelas tentang metode penelitian yang
meliputi pendekatan dan jenis penelitian, lokasi penelitian, subjek penelitian, teknik
pengumpulan data, analisis data, keabsahan data, dan tahap-tahap penelitian, serta
sistematika pembahasan.

Bab 1V, yang berisi tentang penyajian data dan analisis data yang berisi tentang
gambaran objek penelitian, penyajian data dan analisis, dan pembahasan temuan dari hasil
penelitian.

Bab V, pada bab ini merupakan bab akhir yaitu penutup yang berisi kesimpulan
dan saran-saran, kemudian terdapat daftar pustaka dan matrix penelitian, serta untuk
lampiran-lampiran terdapat jurnal penelitian, pernyataan keaslian tulisan, permohonan ijin

penelitian, dokumentasi dan biodata penulis.



BAB IV
PENYAJIAN DATA PENELITIAN DAN ANALISIS

A. Gambaran Umum Kios Kue Rahayu

Deskripsi subjek investigasi adalah gambaran keadaan tempat yang menjadi
subjek investigasi yaitu Kios Kue Rahayu. Data diperoleh dari investigasi adalah
sebagai berikut:

1. Sejarah Singkat Berdirinya Kios Kue Rahayu

Toko Bu Rahayu memulai aktivitasnya pada tahun 2012 dengan menyewa
toko kecil di sebelah cabang BCA untuk penjualan roti jadi. Dan pada tahun 2015,
bisnis Kios Kue Rahayu pindah ke kantor cabang bank JATIM. Setelah pindah ke
lokasi baru, Kios Kue Rahayu lebih ramai dengan pelanggan, sehingga ibu rumah
tangga yang tinggal di dekat toko memiliki kesempatan untuk menitipkan segala
jenis roti di Kios Kue Rahayu. Tujuannya untuk mengurangi pengangguran bagi
masyarakat di sekitar Kios Kue Rahayu. Dengan 2 penyetor tetap dan 3 penyetor

untuk terima pesanan.

Awalnya kios kue rahayu ini bernama toko rahayu diwaktu peneliti meneliti
tempat ini. Namun setelah peneliti menyelesaikan penelitian, toko rahayu berubah
nama menjadi kios kue rahayu. Tetapi di aplikasi google maps, nama toko ini masih
nama lama, yaitu Rahayu. Pemilik sebelumnya yaitu Alm.Ibu Rahayu yaitu ibu dari

Ibu Nining yang menjadi pemilik kios kue rahayu saat ini.

Kios Kue Rahayu adalah salah satu toko roti di daerah Balung yang
menyediakan berbagai macam yaitu : Roti, kue basah, kuetart, dan berbagai macam
kue lainnya. Kios Kue Rahayu ini selalu siap dalam menerima orderan roti dan kue

untuk pelanggan, harus memesan 1-2 hari sebelum pesanan di ambil. Kios kue
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rahayu terletak di JI. Ambulu No.55-D, Kebonsari, Desa Balung Lor, Kec. Balung,

Kota Jember, Jawa Timur 68162.

Operasional jam buka kios kue rahayu pada jam 07.00-20.00 dan buka
setiap hari. Penjaga kios kue rahayu adalah pemilik toko dan bergantian dengan
putranya. Sistem pemasaran kios kue Rahayu awalnya menggunakan word-of-
mouth, tetapi aplikasi whatsapp terlebih dahulu untuk melakukan pemesanan
menggunakan media sosial. Perusahaan sudah memiliki pelanggan sendiri dan dapat
menjaga kualitas dan rasa dari produk olahannya sendiri, sehingga tidak kalah

dengan kompetitor sejenis.

Gambar 4.1
Denah Kios Kue Rahayu
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Sumber : Data diolah, 2021
2. Adapun Visi Dan Misi Toko Bu Rahayu
a. Visi
1) Kios Kue Rahayu merupakan toko yang menempatkan diri sebagai toko
berbagai macam roti dan kue dengan kualitas yang menjanjikan dibandingkan

toko pesaing lainnya.



b. Misi
1) Selalu mengutamakan kenyamanan para konsumen dan memberikan pelayanan
sebaik mungkin kepada para pelanggan kios kue rahayu
2) Selalu menjaga kualitas rasa yang tetap sama sehingga pelanggan tidak pindah ke
toko lain
3) Terus mengupdate roti dan kue yang sangat di minati oleh pelanggan
B. Penyajian Data dan Analisis
Peneliti memaparkan hasil pengumpulan data yang diperoleh dengan metode
wawancara kepada informan kunci, informan utama dan informan tambahan.
Informan ini disebut sebagai sumber data yang dapat memberikan informasi
yang komprehensif dan telah terbukti relevan dengan tujuan penelitian. Informan
utama dalam penelitian ini adalah 1 orang yaitu Ibu Nining, penjaga Kios Kue
Rahayu. Selain dari data informan kunci, peneliti juga memperoleh data dari
informan utama, yaitu Ibu Aminah selaku salah satu penyetor di Kios Kue Rahayu.
Selanjutnya peneliti juga memperoleh data dari informan tambahan berjumlah 3

orang, yaitu lbu Lucky, Shofi, dan Annisa selaku konsumen di Kios Kue Rahayu.

Tabel 4.1
Informan Dalam Wawancara
NO. NAMA USIA JABATAN IDENTITAS
1 Nining 50 tahun Pemilik toko Informan kunci
2 Aminah 42 tahun penyetor Informan utama
3 Lucky 34 tahun Konsumen Informan
tambahan
4 Shofi 22 tahun Konsumen Informan
tambahan
5 Annisa 23 tahun Konsumen Informan
tambahan

Sumber : data diolah, 2021



Peneliti melakukan observasi langsung ke kios kue rahayu untuk melihat
kegiatan usaha yang berlangsung. Selain itu peneliti juga melakukan wawancara
dengan informan kunci, informan utama dan informan tambahan serta melakukan
observasi di kos kue rahayu yang terletak di JIn. Ambulu No.55 di Kebonsari, Desa

Balung Lor, Kecamatan Balung, Kabupaten Jember.

Setelag data yang diperoleh dari hasil penelitian dengan metode observasi,
wawancara, dan dokumentasi yang sudah dilakukan berdasarkan fokus masalah.

Data tersebut disajikan dan dianalisa sebagai berikut :

1. Strategi Keunggulan Kompetitif Yang Dilakukan Oleh Kios Kue Rahayu
Dalam Meningkatkan Omzet Penjualan
Strategi keunggulan bersaing Kios Kue Rahayu, dengan mempertimbangkan
keunggulan rasa dan variasi roti yang berbeda diprioritaskan sebagai keunggulan
bersaing. Produk unik menghadapi persaingan dari produk sejenis, Kios Kue
Rahayu memiliki beberapa keunggulan unik pada produknya yang berbeda dengan
kompetitornya. Salah satunya adalah aneka roti dan kue tradisional. Hal ini sesuai
dengan pernyataan konsumen yang disurvei oleh peneliti. Mereka mengatakan

bahwa roti dan kue tradisional lebih lengkap dan memiliki rasa yang kuat.

Menurut hasil wawancara terhadap Ibu Nining selaku pemilik Kios Kue

Rahayu pada tanggal 9 Agustus 2021 mengatokan bahwa:

“Pengembangan strategi didasarkan pada analisis dari kelemahan
pesaing dan wawancara pelanggan tentang hambatan yang terjadi saat
mengkonsumsi roti kami. Setelah itu barulah kami mengetahui apa
yang harus kami perbaiki. Karena kami sebagai salah satu toko roti di
kecamatan ini, jadi kita harus lebih teliti dan selalu update mengenai
toko roti terutama toko pesaing. Kami berusaha untuk menciptakan
keunikan atau keragaman cita rasa dalam roti agar bisa menyaingi
toko pesaing. Apalagi zaman sekarang sudah jarang yang menjual
terutama kue tradisional yang sama dengan rasa dan tekstur dengan
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zaman dahulu ketika nenek moyang yang membuat karena bahan
lebih alami tanpa campuran zat-zat yang ada di zaman saat ini.”>

Hal ini di dukung pula oleh ibu Aminah sebagai penyetor pada tanggal 9

Agustus 2021 mengatakan bahwa :

“Keunggulan bersaing adalah kemampuan strategis perusahaan untuk
bersaing dalam bisnis. Saya sebagai salah satu penyetor betul-betul
berhati-hati dalam menciptakan cita rasa dan bahan yang berkualitas
agar dipercaya oleh banyaknya konsumen. Dikarenakan kios kue
rahayu sendiri sudah sangat terkenal dikalangan maupun di luar
Kecamatan Balung. Apalagi dalam persaingan kios kue rahayu ini
dengan toko roti lainnya, maka saya sebagai penyetor mengutamakan
dari roti yang saya buat harus memperhatikan bahan dan kualitas
secara eksklusif tentunya. Dan selalu menerima kritikan-kritikan

untuk memperbaiki roti yang saya buat. ”.>*

Pelayanan yang unik selain kualitas dan rasa, Kios Kue Rahayu juga
memberikan pelayanan yang terbaik dan unik. Seperti pemberian bonus produk
roti secara gratis oleh pemilik kepada beberapa pelanggan setianya.

Menurut hasil wawancara terhadap Ibu Nining selaku pemilik Kios Kue
Rahayu pada tanggal 9 Agustus 2021 mengatakan bahwa:

“Saya sebagai pemilik kios kue rahayu ini, sangat mementingkan
dalam penerapan strategi keunggulan bersaing. Karena saya sudah
memahami bagaimana dengan situasi di sekitar kios kue rahayu
terutama dengan toko pesaing. Apalagi zaman sekarang lebih modern
dalam segala haliterutama banyaknya roti baru yang bervariasi
dengan rasa yang tidak mengecawakan. Saya juga mengutamakan
pelayanan kepada konsumen baru terutama agar mereka tertarik untuk
kembali lagi ke kios kue rahayu.”>

Hal ini juga didukung oleh ibu Lucky sebagai konsumen dengan slogan

10 Agustus 2021 mengatakan bahwa :

“Strategi keunggulan bersaing sangat penting bagi kios kue rahayu
yang menjadi salah satu toko roti pesaing di kecamatan Balung. Saya
suka dengan pelayanan unik yang diberikan oleh kios kue rahayu
adalah sistem pelayanannya yang cepat dan kualitas pelayanannya

%3 1bu Nining, wawancara, Balung, 09 Agustus 2021.
* Ibu Nining, wawancara, Balung, 09 Agustus 2021.
% lbu Nining, wawancara, Balung, 09 Agustus 2021.
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sudah bagus. Saya termasuk pelanggan yang sering membeli roti di
kios kue rahayu, dan saya mendapatkan bonus roti yang sudah di
sediakan pemilik kios kue rahayu ini. Harga sangat ramah di kantong
dan rasa tidak mengecawakan. Apalagi jika saya mempunyai acara,
selalu selalu pesan di kios kue rahayu ini karena roti dan kue
tradisionalnya sangat enak dan murah. Saya juga rekomendasikan
kepadg saudara dan tetangga saya untuk membeli di kios kue rahayu
ini.” >

Produk yang lebih murah dengan kualitas cukup baik produk dari kios
kue rahayu ini tidak cenderung lebih murah dibandingkan pesaing akan tetapi
kualitas dan cita rasanya lebih baik. Harga yang ditawarkan oleh toko ini untuk
produk roti berkisar antara Rpl1.000- Rp8.000 per pcs dan untuk kue
tradisional berkisar antara Rp1.500- Rp5.000 per pcs. Sedongkan pada toko
roti sejenis yaitu: Layla Bakery, Roti Felicia, dan Fatimah Bakery
untuk produk roti berkisar antara Rp2.000-Rp8.000 dan tidak ada kue
tradisional yang banyak diminati oleh konsumen.

Hal ini menunjukkan bahwa dalam persaingan produk dan harga, baik
kios kue rahayu maupun para pesaingnya memiliki kelebihan dan kekurangan
dalam beberapa hal terutama harga. Studi ini menunjukkan bahwa harga rendah
belum tentu menjadi pendorong utama keunggulan kompetitif.

Menurut hasil wawancara ibu Nining pada tanggal 9 Agustus 2021
mengatakan bahwa :

“Dengan mengamati perusahaan pesaing, kita bisa mendapatkan
strategi dari pengamatan sebelumnya dan para konsumen. Kami juga
selalu meminta kritik dan saran kepada para konsumen, agar kami
bisa memperbaiki jika ada yang kritikan dan mempertahankan jika

mendapat saran yang baik. Barulah kita susun dengan berurutan dan
step by step.”’

Sebagaimana hasil wawancara juga yang telah dilakukan oleh Shofi

sebagai konsumen pada tanggal 10 Agustus 2021 mengatakan bahwa :

% Lucky, wawancara, Balung, 10 Agustus 2021.
% 1bu Nining, wawancara, Balung, 10 Agustus 2021.
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“Saya mengakui bahwa pertama saya jadi konsumen di toko bu
rahayu ini, saya seketika langsung suka sama produk roti dan kue
tradisional di kios kue rahayu ini, karena sekarang sudah sangat
jarang kualitas rasa dari kue tradisional terutama masih sama seperti
zaman dahulu ketika nenek saya membuatnya. Semua keluarga saya
sangat menyukai karena rasa dan tekstur yang sangat familiar. Jadi
saya tidak bosan-bosan membeli di toko bu rahayu ini.”®

Ditambah lagi wawancara terhadap Annisa sebagai konsumen pada

tanggal 10 Agustus 2021 mengatakan bahwa :

“ Keunggulan bersaing adalah kemampuan strategis perusahaan
dalam persaingan bisnis. Ciri khas dari toko ini adalah Roti dan Kue
Tradisionalnya yang sudah jarang dijumpai saat ini. Walaupun pernah
saya jumpai tetapi rasa sudah berbeda dari zaman dahulu kue
tradisional ini dibuat. Saya juga suka kebersihan dari Kios Kue
Rahayu ini. Toko terletak di pinggir jalan dan sangat strategis.
Apalagi saya sudah jadi pelanggan sejak saya awal masuk pesantren
yaitu tahun 2014 sampai saat ini. Rasa dan tekstur tetap sama.”®

Meskipun produk di toko ini cenderung memiliki toko yang sangat kecil
dibandingkan dengan pesaingnya tetapi tidak terlalu mempengaruhi dari
keunggulan bersaing yang dimiliki oleh toko ini karena konsumen lebih

mementingkan cita rasa produk.

Hal yang sama berlaku untuk Kios Kue Rahayu, dimana strategi
keunggulan kompetitif dirumuskan dengan menggunakan beberapa elemen

seperti fokus pasar, diferensiasi dalam layanan, dan margin kompetitif.

Dilihat dari pernyataan yang disampaikan oleh pemilik Kios Kue Rahayu
telah mempersiapkan segalanya dengan matang untuk mengembangkan
strategi keunggulan yang dapat bersaing dengan toko roti lainnya. Salah satu
tujuan dari strategi keunggulan bersaing adalah agar Kios Kue Rahayu dapat

bersaing antar toko roti individu.

%8 Shofi, wawancara, Balung, 10 Agustus 2021.
% Annisa, wawancara, Balung, 10 Agustus 2021.



2. Proses Perumusan Strategi Keunggulan Kompetitif Pada Kios Kue Rahayu
Menurut Hunger dan Wheelen, dalam empat hal yang perlu dipertimbangkan
ketika mengembangkan strategi lebar atau sempit, tujuan, strategi, dan kebijakan.®
Pada perumusan strategi yaitu misi yang dimiliki Kios Kue Rahayu
mencakup baik luas ataupun sempit yaitu selalu mengutamakan kenyamanan para
konsumen dan memberikan pelayanan sebaik mungkin kepada para pelanggan
Kios Kue Rahayu, selalu menjaga kualitas rasa yang tetap sama sehingga
pelanggan tidak pindah ke toko lain, terus mengupdate roti dan kue yang sangat di
minati oleh pelanggan.
Menurut hasil wawancara terhadap Ibu Nining pada tanggal 9 Agustus 2021
mengatakan bahwa :

“Dalam proses perumusan strategi keunggulan kompetitif di toko
kami yaitu dengan mematokkan pada misi kios kue rahayu. Dengan
adanya misi yang di tetapkan di toko ini, kami dapat lebih
mengutamakan kenyaman dari konsumen dan selalu menjaga kualitas
pada rasa yang tetap sama agar konsumen tetap menjadi pelanggan
setia di toko kami ini. Dan selalu mengupdate roti yang sangat di
minati oleh pelanggan, tanpa mengurangi ciri khas rasa dan harga
yang sudah diterapkan pada misi Kios Kue Rahayu ini.”®*

Dan ditambahkan oleh Ibu Lucky selaku konsumen Toko Bu Rahayu pada
tanggal 10 Agustus 2021 mengatakan :

"Dengan adanya strategi keunggulan biaya, saya sebagai konsumen
sangat merasa nyaman dan senang. Karena semua konsumen bisa
merasakan roti dan kue tradisional yang di jual oleh Kios Kue
Rahayu. Dibandingkan dengan toko pesaing yang saya amati,
konsumen yang memiliki biaya cukup rendah pasti masih memikirkan
untuk membelinya atau tidak. Tidak dengan Kios Kue Rahayu, semua
bisa mencobanya. Saya sangat puas dengan menjadi pelanggan di
Kios Kue Rahayu. Apalagi sekarang sudah jarang untuk mendapatkan
rasa roti dan kue tradisional yang enak dengan harga yang sangat
terjangkau sekali. 72

% 3. David Hanger dan Thomas L Wheelen, Manajemen Strategis, (Yogyakarta: Andi 2001), 120.
% 1bu Nining, wawancara, Balung, 09 Agustus 2021.
% 1bu Lucky, wawancara, Balung, 10 Agustus 2021.

47



48

Dari pernyataan di atas dapat diketahui bahwa Kios Kue Rahayu benar-
benar sangat konsisten pada misi yang dimiliki Kios Kue Rahayu ini. Jadi semua
konsumen merasa puas dengan hasil dari misi tersebut.

C. Pembahasan Temuan

Keunggulan kompetitif termasuk perolehan dan retensinya, merupakan konsep
penting dari manajemen strategis. Keunggulan kompetitif datang ketika kita
memiliki sesuatu yang tidak dimiliki pesaing lain. Keunggulan kompetitif adalah
strategi bersaing terhadap apa yang dirancang oleh suatu organisasi untuk
dieksploitasi. Oleh karena keunggulan kompetitif mudah mengalami erosi akibat
tindakan para pesaing, kita perlu memahami lingkungan persaingan sebagai
arena dimana keunggulan kompetitif dicari.®

Keunggulan kompetitif adalah jantung dari kinerja perusahaan di pasar yang
sangat kompetitif. Keunggulan bersaing pada dasarnya tumbuh dari nilai atau
manfaat yang dapat diciptakan perusahaan bagi para pembelinya. Kemudian,
jika perusahaan berhasil menciptakan keunggulan melalui salah satu dari tiga
strategi umum, maka akan memperoleh keunggulan kompetitif.**

Demikian pula halnya dengan Kios Kue Rahayu, dimana perumusan
strategi keunggulan bersaing dengan beberapa titik fokus yaitu strategi keunggulan
biaya, strategi yang berbeda dengan pelayanan dan strategi yang berorientasi pada
pembeli. Ibu Nining, pemilik usaha Kios Kue Rahayu, yang telah mempersiapkan
dan mengembangkan strategi yang sangat penting bagi usaha Kios Kue Rahayu ini
di tengah persaingan yang sangat ketat. Setelah mengembangkan strategi, ada

baiknya untuk menghasilkan strategi laba yang mampu bersaing dengan

perusahaan pesaing.

% Mudrajad Kuncoro, Strategi meraih keunggulan kompetitif di era industri 4.0, (Yogyakarta: Andi 2020),
162.
% David. A. Aaker, Manajemen Ekuitas Merek, (Jakarta: Mitra Utama 2001), 78.



Saat menerapkan strategi kepemimpinan biaya, Kios Kue Rahayu
harus berhati-hati untuk tidak menggunakan metode seperti pemotongan harga
yang agresif yang membuat keuntungannya terlalu sedikit atau tidak
ada sama sekali. Selalu mencari kemajuan atau cara untuk menyenangkan
pelanggan dengan nilai yang dapat dibawa oleh Kios Kue Rahayu sendiri.

Mencapai keunggulan biaya memerlukan efisiensi dan uoaya aktif untuk
mencapai keunggulan biaya berdasarkan pengalaman dalam mengendalikan biaya
yang ketat serta meminimalkan biaya. Biaya yang relatif lebih rendah daripada
biaya persaingan akan menjadi faktor utama yang kualitas layanan dan area
layanan lainnya tidak dapat diabaikan, tetapi keduanya mendorong strategi
pemasaran secara keseluruhan.

Porter berpendapat bahwa biaya rendah membantu bisnis Kios Kue Rahayu
menghasilkan keuntungan di atas rata-rata, yang menghasilkan keuntungan di atas
rata-rata dan memberikan dorongan pada Kios Kue Rahayu terhadap persaingan
dari para pesaing, karena biaya yang lebih kecil memungkinkan perusahaan untuk
tetap menguntungkan setelah para pesaing mereka mengorbankan diri untuk
persaingan. Posisi biaya terendah umumnya menempatkan bisnis Kios Kue Rahayu
pada posisi yang menguntungkan atas produk atau jasa pengganti, sehingga posisi
biaya rendah dapat melindungi bisnis Kios Kue Rahayu dari lima kekuatan
kompetitif, karena kekuatan tawar menawar saja mengurangi keuntungan sampai
pesaing menyerah.

Strategi diferensiasi merupakan supaya untuk membedakan layanan
dan produk Kios Kue Rahayu dari yang lain. Bagi Kios Kue Rahayu, produk dan
layanan  harus memiliki keunggulan atau keistimewaan tersendiri yang

menjadi daya tarik atau magnet bagi konsumen. Menurut David Hunger dan
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Thomas Wheelen, diferensiasi adalah strategi aktif untuk mencapai hasil di atas
rata-rata di perusahaan tertentu, karena loyalitas mereka mengarah pada
paningkatan pangsa pasar. Strategi diferensiasi mengacu pada persepsi bahwa
pelanggan memiliki perbedaan yang ditawarkan dalam cara menyajikan suatu
produk / layanan, sehingga Kios Kue Rahayu ini menawarkan layanan terbaik
untuk meningkatkan posisi diferensiasinya.

Dari pembahasan teori di atas guna menerapkan strategi keunggulan
bersaing merupakan persaingan yang sangat penting bagi Kios Kue Rahayu.
Berhasil atau tidaknya dalam mengembangkan dan mempertahankan nilai unik
untuk produk yang ditawarkan Kios Kue Rahayu yang berbeda dari toko pesaing.
Dari strategi bersaing yang digunakan oleh salah satu penelitian terdahulu
menggunakan strategi diferensiasi yang mencakup diferensiasi produk, diferensiasi
pelayanan, diferensiasi personil, dan diferensiasi citra, mempunyai dampak
terhadap peningkatan omzet penjualan. Maka Kios Kue Rahayu harus lebih

memperhatikan dalam menggunakan strategi diferensiasi tersebut.
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BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dapat diambil berdasarkan hasil survei yang

dilakukan di Kios Kue Rahayu, maka diperoleh beberapa kesimpulan,yaitu :

Kios Kue Rahayu ini merupakan salah satu toko roti di Balung yang termasuk
toko roti yang tempatnya lebih kecil dari toko lainnya namun dapat berkembang
dengan cukup baik di tengah persaingan yang ada. Pada mulanya Kios Kue Rahayu
hanyalah toko roti kecil-kecilan dimana pada awal memulai bisnisnya memiliki
sedikit konsumen dan terikat dengan pasang surut dunia persaingan. Awalnya toko
roti ini hanya memiliki tempat yang kecil namun seiring berkembangnya toko roti ini,
Kios Kue Rahayu ini mampu memberi peluang bagi para ibu rumah tangga yang
berada tinggal sekitar toko, untuk menitipkan roti berjenis apapun ke Kios Kue

Rahayu ini. Tujuannya untuk mengurangi pengangguran orang sekitar toko roti ini.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Kios Kue Rahayu melakukan
strategi keunggulan kompetitif dalam meningkatkan omzet penjualan yaitu strategi
keunggulan biaya dan strategi perkembangan tunggal atau diferensiasi. Dan Kios Kue
Rahayu menggunakan proses perumusan strategi keunggulan kompetitif yaitu misi
yang dimiliki kios kue rahayu mencakup baik luas ataupun sempit yaitu selalu
mengutamakan kenyamanan para konsumen dan memberikan pelayanan sebaik
mungkin kepada para pelanggan kios kue rahayu, selalu menjaga kualitas rasa yang
tetap sama sehingga pelanggan tidak pindah ke toko lain, terus mengupdate roti dan

kue yang sangat di minati oleh pelanggan.
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B. Saran - saran
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti memberikan saran
yang diharapkan bermanfaat bagi usaha Kios Kue Rahayu. Saran dari peneliti yaitu
sebagai berikut :

1. Kios Kue Rahayu sebaiknya lebih aktif untuk mempromosikan produknya melalui
via online instagram agar orang diluar kota dapat mengetahui produk tersebut.

2. Perlunya pemilik Kios Kue Rahayu lebih menata lagi pembagian dalam penyetoran
roti, ada baiknya setiap penyetor difokuskan membuat 2-3 roti dan berbeda dari
roti yang sudah tersedia di toko.

3. Kios Kue Rahayu harus terus mengadakan meningkatkan versi roti yang lagi di
minati oleh konsumen pada masa ke masa sehingga dapat lebih sempurna lagi

dalam penjualannya.
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JUDUL VARIAB INDIKATOR SUMBER METODE FOKUS
EL DATA PENELITIA PENELITIA
N N
Strategi 1.Strategi 1.Strategi 1. Informan 1. Desain 1.Bagaimana
Keunggulan Keunggulan keunggulan kunci : Ibu penelitian strategi
Kompetitif Kompetitif kompetitif Nining pemilik kualitatif keunggulan
Pada dalam kios kue rahayu, kompetitif yang
Penjualan 2.Penjualan meningkatkan informan utama 2. Penentuan dilakukan oleh
Produk Roti Produk Roti omzet penjualan : Ibu Aminah, informan Kios Kue
Di Kios Kue yaitu strategi Informan Rahayu dalam
Rahayu keunggulan tambahan : Ibu 3. Pengumpulan meningkatkan
Kecamatan biaya dan Lucky, Shofi, Data : omzet
Balung strategi dan Annisa a. Wawancara penjualan?
Kabupaten diferesiasi. b. Observasi
Jember 2.Menggunakan 2.Informan ¢.Dokumentasi
proses pendukung : 2.Bagaimana
perumusan a.Dokumentasi 4. Analisis Data proses
strategi b.Kepustakaan yaitu Deskriptif perumusan
keunggulan Kualitatif strategi
kompetitif yaitu keunggulan
misi yang kompetitif pada
dimiliki kios Kios Kue
kue rahayu Rahayu?

mencakup baik
luas ataupun
sempit yaitu
selalu
mengutamakan
kenyamanan
para konsumen
dan memberikan
pelayanan
sebaik mungkin
kepada para
pelanggan kios
kue rahayu,
selalu menjaga
kualitas rasa
yang tetap sama
sehingga
pelanggan tidak
pindah ke toko
lain, terus
mengupdate roti
dan kue yang
sangat di minati
oleh pelanggan.




9.

PEDOMAN WAWANCARA

Bagaimana strategi keunggulan kompetitif yang dilakukan oleh kios kue rahayu
dalam meningkatkan omzet penjualan?

Bagaimana proses perumusan strategi keunggulan kompetitif pada kios kue
rahayu?

Bagaimana bentuk strategi yang digunakan oleh pemilik kios kue rahayu?
Bagaimana bentuk pelayanan yang diberikan oleh pemilik kios kue rahayu dalam
menghadapi persaingan bisnis?

Bagaimana bentuk produk yang ditawarkan oleh pemilik kios kue rahayu dalam
menghadapi persaingan bisnis?

Bagaimana penawaran harga yang diberikan terhadap konsumen oleh pemilik kios
kue rahayu dalam menghadapi persaingan bisnis?

Bagaimana pengalaman anda diberikan kesempatan untuk menjadi bagian dari kios
kue rahayu?

Bagaimana anda melakukan strategi keunggulan kompetitif dalam meningkatkan
omzet penjualan pada kios kue rahayu?

Apakah anda sangat puas dengan menyetor roti buatan sendiri ke kios kue rahayu?

10. Apakah sangat penting menerapkan strategi diferensiasi pada kios kue rahayu?

11. Menurut anda, apakah produk yang ditawarkan sudah baik dan memuaskan anda?
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