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ABSTRAK

Bisnis di bidang kuliner jajanan Indonesia kian hari semakin menunjukkan perkembangan 
yang pesat seakan tidak ada pernah matinya. Jajanan tradisional Indonesia khas Indonesia 
harus tetap dilestarikan keberadaannya di tengah gencarnya produk jajanan impor dari luar 
negeri yang masuk ke Indonesia. Dengan berinovasi dalam varian rasa dan kemasan, jajanan 
Indonesia dapat bersaing dengan produk luar negeri. Produk olahan aci menjadi pilihan untuk 
saya kembangkan variasi produknya karena produk olahan aci ini termasuk salah satu jajanan 
tradisional yang digemari masyarakat Indonesia dan juga karena masih sedikitnya para 
pelaku bisnis olahan aci di Kota Batam, dan varian produk yang mereka tawarkan juga 
terbilang kurang variatif, hal ini merupakan peluang yang cukup besar. Setelah seluruh aspek 
perencanaan awal bisnis dilakukan analisa, perusahaan merealisasikan perencanaan tersebut, 
namun terdapat beberapa kendala dalam menjalankan bisnis cihud ini yaitu seperti kendala 
pada perpindahan lokasi usaha dan penjualan yang menurun. Dengan menggunakan metode 
pemasaran di media sosial seperti Instagram dan Whatsapp serta menjalankan strategi 
marketing mix dan word of mouth agar bisnis dapat berjalan dengan lancar dan terarah. 
Dengan menggunakan jasa influencer untuk melakukan review produk guna meningkatkan 
daya tarik pelanggan dan jasa promosi yang dilakukan influencer dapat membantu 
pengenalan produk secara lebih meluas dan meningkatkan penjualan secara signifikan. 

Kata Kunci: Strategi Word of Mouth, Strategi Marketing Mix, Pemasaran Media Sosial, 

Kuliner, Jajanan Indonesia
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Implementation of the Marketing Mix and Word of Mouth Strategy in the Aci 
CIHUD Processed Products Business

Alfia Putri Wulandari
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Master of Management Study Program, Faculty of Business and Economics, Islamic 
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ABSTRACT

Business in the Indonesian culinary snack sector is increasingly showing rapid development 
as if it will never die. Traditional Indonesian snacks that are typical of Indonesia must 
continue to preserve their existence amidst the increasing influx of imported snack products 
from abroad entering Indonesia. By innovating in flavor variants and packaging, Indonesian 
snacks can compete with foreign products. Processed aci products are the choice for me to 
develop product variations because processed aci products are one of the traditional snacks 
that are popular with Indonesian people and also because there are still very few processed 
aci business people in Batam City, and the product variants they offer are also somewhat less 
varied. this is quite a big opportunity. After all aspects of the initial business planning were 
analyzed, the company realized the plan, however there were several obstacles in running this 
Cihud business, namely obstacles in moving business locations and declining sales. By using 
marketing methods on social media such as Instagram and Whatsapp and implementing 
marketing mix and word of mouth strategies so that the business can run smoothly and with 
direction. Using influencer services to conduct product reviews to increase customer 
attraction and promotional services provided by influencers can help introduce products more 
widely and increase sales significantly.

Keywords: Word of Mouth Strategy, Marketing Mix Strategy, Social Media Marketing, 
Culinary, Indonesian Snacks

mailto:20911016@students.uii.ac.id
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Seperti yang kita ketahui bisnis di bidang kuliner jajanan Indonesia kian hari semakin 

menunjukkan perkembangan yang pesat seakan tidak ada pernah matinya. Bisnis makanan 

merupakan bisnis yang paling menjanjikan karena perputarannya lebih cepat dibandingkan 

bisnis yang lain. Hal ini sangat dapat dipahami karena makanan merupakan kebutuhan pokok 

manusia. Dengan jumlah penduduk Indonesia yang besar, maka pasar untuk bisnis makanan 

lokal juga sangat luas. Namun hal itu membuat persaingan di antara pelaku usaha kuliner 

menjadi semakin ketat dalam memperebutkan pangsa pasar. Maka dari itu, agar mampu 

bertahan dan tetap kompetitif di pasar, para pelaku bisnis harus bisa mengikuti perubahan 

zaman. Para pengusaha kuliner dituntut untuk selalu kreatif dan inovatif dalam menghadirkan 

ide-ide terbarukan. Inovasi bisa dilakukan baik dalam hal pengembangan produk, penyajian 

hidangan, hingga strategi pemasaran. Misalnya menciptakan menu andalan dengan cita rasa 

unik yang belum ada sebelumnya, mengemas dan menyajikan makanan dengan cara yang 

lebih menarik, memanfaatkan platform digital untuk promosi, hingga pengembangan usaha 

melalui waralaba.

Inovasi dan berpikir ‘out of the box’ kini jadi kunci penting keberlanjutan operasi 

bisnis. Selain ide baru, pemanfaatan teknologi digital juga penting untuk meningkatkan 

efisiensi dan jangkauan bisnis ke pasar yang lebih luas. Dengan ide kreatif dan inovatif, 

ditambah dengan dukungan teknologi, para pelaku bisnis akan mampu bersaing dan 

memperoleh tempat di tengah ketatnya persaingan bisnis global saat ini dan di masa yang 

akan datang. Di era global 4.0 para produsen juga sudah bisa menyentuh konsumen langsung 

tanpa melalui reseller. Hal tersebut dapat menyentuh konsumen langsung dengan media 

teknologi dan internet seiring berkembangnya teknologi komunikasi berbasis aplikasi 

penjualan seperti aplikasi Gojek(gofood) dan Grab(grabfood).

Jajanan tradisional Indonesia seperti cilok, cireng, tahu walik, tahu bulat, comro, dan 

aneka jajanan khas Indonesia lainnya harus tetap dilestarikan keberadaannya di tengah 

gencarnya produk jajanan impor dari luar negeri yang masuk ke Indonesia. Alasannya adalah 

karena jajanan lokal ini sudah menjadi bagian dari kekayaan kuliner bangsa dan budaya lokal 

yang sudah turun temurun di masyarakat Indonesia. Citarasa jajanan nusantara yang otentik 

dan juga sangat khas selalu dapat menggugah selera bagi yang menikmatinya. Kemudian 
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dilihat dari sisi harga, jajanan Indonesia ini juga termasuk yang sangat terjangkau dan sesuai 

dengan daya beli masyarakat dari kelas menengah ke bawah. Selain itu, proses pembuatan 

jajanan lokal juga cenderung sederhana, yang dapat menciptakan peluang wirausaha baru di 

tengah masyarakat. Dengan berinovasi dalam varian rasa dan kemasan, jajanan Indonesia 

dapat bersaing dan sejajar dengan produk luar negeri. Pelestarian jajanan lokal serta usaha 

untuk terus mengembangkannya menjadi kunci penting bagi kelangsungan kuliner tanah air 

di era globalisasi.

Cireng dan produk olahan aci lainnya seperti cilok dan cirambay menjadi pilihan 

untuk saya kembangkan variasi produknya karena produk olahan aci ini termasuk salah satu 

jajanan tradisional yang digemari banyak masyarakat Indonesia dikarenakan rasanya yang 

unik dan menggugah selera. Tekstur luarnya yang renyah dan bagian dalamnya yang chewy 

menjadi ciri khas cireng yang membuatnya berbeda dari makanan lain. Selain itu, 

cireng,cilok dan cirambay tergolong makanan yang mengenyangkan karena bahan bakunya 

terbuat dari bahan tepung tapioka. Ditambah dengan harganya yang terjangkau, cireng atau 

produk olahan aci lainnya sangat pas untuk menemani waktu santai para konsumen. Alasan 

inilah yang membuat produk olahan aci ini (cireng,cilok,cirambay) sangat digemari oleh 

berbagai lapisan masyarakat Indonesia dari anak muda hingga orang dewasa. Untuk itu, 

keberadaan cireng,cilok,cirambay ini sebagai salah satu jajanan tradisional yang perlu terus 

dilestarikan agar tidak punah ditelan oleh perkembangan jaman. Dengan berbagai inovasi 

rasa dan kemasan, produk olahan aci (cireng,cilok,cirambay) dapat terus eksis di tengah 

banyaknya kudapan modern saat ini.

 Produk olahan aci (cireng,cilok,cirambay) ini adalah representasi kuliner Indonesia 

yang unik dan layak mendapatkan tempat di kancah kuliner global. Selain itu, alasan saya 

memulai bisnis cireng atau jajanan olahan tepung aci khas Indonesia ini juga karena masih 

sedikitnya para pelaku bisnis cireng ready to eat ataupun dalam bentuk frozen di Kota Batam, 

dan varian produk yang mereka tawarkan juga terbilang kurang variatif. Alasan kami juga 

menyediakan produk dalam bentuk frozen food dikarenakan agar dapat membantu konsumen 

yang sibuk, sebab mereka cukup mengambil makanan dari freezer dan menghangatkannya 

saat akan menyantapnya. Frozen food memiliki banyak manfaat bagi para konsumennya. 

Makanan beku ini bisa disimpan dalam freezer dalam jangka waktu yang lama tanpa 

mengurangi kualitas dan gizinya. Kualitas makanan yang terjaga, kemudahan, serta harga 

terjangkau menjadi alasan utama mengapa frozen food digemari konsumen dalam beberapa 

tahun terakhir. Oleh karena itu, dengan adanya berbagai alasan di atas saya melihat adanya 
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peluang yang dirasa masih cukup besar khususnya diwilayah Kota Batam untuk 

merealisasikan dan mengembangkan usaha Cihud ini.

1.2.Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah disampaikan di atas, maka didapatkan ide 

bisnis dengan fokus “diferensiasi”, pentingnya bisnis ini dibuat, yaitu: 

1. Bagaimana kinerja Perusahaan CIHUD?

2. Bagaimana implementasi dan efektfitas strategi marketing mix pada perusahaan 

CIHUD?

3. Bagaimana implementasi dan efektfitas strategi Word of Mouth Marketing 

(KOL/Influencer) pada perusahaan CIHUD?

1.3 Tujuan Tugas Akhir

Tujuan dari Bisnis ‘Cihud’ yang dijalankan ini memiliki tujuan yaitu sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui kinerja Perusahaan CIHUD

2. Untuk mengetahui bagaimana implementasi dan efektfitas strategi marketing mix 

pada perusahaan CIHUD

3. Untuk mengetahui bagaimana implementasi dan efektfitas strategi Word of Mouth 

(KOL/Influencer) Marketing pada perusahaan CIHUD?

1.4 Manfaat Bisnis 

Bisnis yang dijalankan dan diteliti ini memiliki beberapa manfaat yaitu : 

1. Bagi Pelaku Bisnis

Bisnis ini berguna sebagai proses strategi pengembangan usaha Cihud, dimana bisnis 

ini mampu berdiri dengan memiliki keunggulan dari pesaing lainnya yang berada di Kota 

Batam, strategi yang digunakan tepat sesuai sasaran dan target bisnis untuk memperoleh laba 

semakin optimal. 

2. Bagi Investor 

Manfaat dari perencanaan bisnis Cihud bagi investor yaitu untuk meningkatkan 

kepercayaan para investor yang ingin menginvestasikan dananya, bahwa dana yang 

diinvestasikan tersebut aman dan mampu berkembang untuk menghasilkan laba yang 

maksimal dengan tingkat resiko kegagalan yang kecil. 

3. Bagi Konsumen 



18

Menjadi pilihan konsumen untuk dapat menikmati cemilan khas indonesia dengan 

mudah, praktis dan terjangkau.
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BAB II

PELAKSANAAN BISNIS

2.1 Gambaran Umum Perusahaan Cihud

       2.1.1 Sejarah Berdirinya Cihud

Awal mula usaha “Cihud(aCi yaHud)” jajanan yang bahan bakunya terbuat dari tepung 

aci ini karena owner suka dengan berbagai cemilan indonesia, terutama aci digoreng atau 

yang biasa orang singkat menjadi cireng. Karena kegemarannya terhadap jajanan indonesia 

dan mempunyai keinginan agar jajanan indonesia tetap terus eksis tidak kalah dengan jajanan 

luar negeri, owner berinisiatif untuk mencoba membuatnya sendiri dengan resep yang 

dikembangkan oleh owner, dan memberikan tes produk pada kerabat terdekat owner. Hal 

tersebut ternyata mendapatkan respon yang positif membuat owner memutuskan untuk 

mencoba menjual produknya. 

Owner (Alfia Putri Wulandari) melakukan riset atau ujicoba produk pertamakali pada 

tahun 2019 akhir, dan percobaan pertama diperkenalkan ke konsumen sekitar awal tahun 

2020. Awalnya semua berjalan lancar sesuai rencana owner, penjualan perlahan meningkat, 

dan produknya juga mulai dikenal oleh  masyarakat kota Batam, sampai peristiwa virus 

covid-19 menggemparkan satu dunia itu datang, memporakpondakan semua aktivitas 

perekonomian masyarakat indonesia. Pada bulan Maret 2020 pemerintah Indonesia 

memberlakukan Lockdown, atau tidak dibenarkannya ada aktivitas kontak fisik di luar rumah. 

Karena situasi yang tidak terduga ini terjadi, maka aktivitas usaha cihud ini terpaksa 

diberhentikan sementara, sampai situasi covid-19 ini mulai mereda.

Pada awal tahun 2021, karena dampak dari virus corona ini sangat besar untuk 

indonesia yang menyebabkan turunnya perekonomian negara,banyaknya perusahaan 

melakukan PHK besar-besaran, dan semakin tingginya tingkat kematian yang terjadi, 

pemerintah Indonesia mulai melakukan upaya untuk memutus rantai penularan virus corona 

ini, dengan mewajibkan warganya untuk melakukan vaksin covid-19. 

Perlahan keadaan ekonomi Indonesia mulai membaik, mulai diperbolehkan aktivitas 

yang dilakukan diluar rumah dengan syarat mengikuti protokol kesehatan yang sudah di 

tetapkan pemerintah, yaitu dengan diwajibkannya menggunakan masker, selalu mencuci 

tangan, tidak berkerumun/menjaga jarak dan sudah melakukan vaksin covid-19.

Pada bulan Juni 2022, saat itu pandemi sudah mereda, owner sudah memberanikan 

dirinya untuk memulai kembali usaha sebelumnya yang sempat berhenti sementara dan 
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tentunya owner sudah melakukan vaksin covid-19. Saat memulai usaha kembali penjualan 

dilakukan secara online melalui social media(instagram dan whatsapp) dengan sistem Pre-

Order dan pembayaran dilakukan secara cashless melalui transfer antar bank. Untuk 

pengiriman produk diantar melalui kurir yang sudah terdeteksi aman dengan memenuhi 

persyaratan protokol kesehatan dan memiliki surat vaksin. Akhirnya usaha “cihud” ini pelan-

pelan berjalan baik seperti sediakala.

Pada bulan februari 2023, Cihud mulai membuka gerainya di café suka ngopi,sukajadi 

batam, namun karena pendapatan menurun dan hanya bisa membayar untuk sewa dan 

karyawan pada akhirnya 3 bulan kemudian kami memutuskan untuk pindah tempat yang 

harganya lebih terjangkau. Pada bulan mei cihud pindah ke foodcourt tiban indah, namun 

berjalan sekitar 3 bulan, kemudian terjadi permasalahan yang tidak terduga, pemerintah 

Batam melakukan pelebaran jalan, yang dimana tempat aktivitas jualan cihud digusur. Pada 

akhirnya, bulan agustus 2023 hingga saat ini usaha cihud kembali lagi berjualan hanya 

dirumah owner, pemesanan melalui media sosial dan pengantaran melalui kurir, namun untuk 

pelanggan yang ingin membeli langsung ketempat juga tetap bisa dilakukan dengan datang 

langsung ke lokasi usaha.

2.1.2 Logo dan Tagline

Gambar 2. 1 Logo Usaha Cihud

Konsep logo yang digunakan oleh “Cihud” merupakan maskot, tujuan dari pemilihan 

konsep ini bertujuan untuk memudahkan bagi orang-orang baik anak-anak usia muda maupun 

usia tua yang melihat logo ini tertarik dan membeli produk yang dijual. Selain itu konsep 

maskot lebih cocok dengan konsep penjualan dan cocok digunakan bagi perusahaan yang 

menjual produk makanan dengan target pelanggannya adalah keluarga dan anak-anak karena 

bersifat ramah dan menyenangkan.
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Elemen gambar Cireng pada logo “Cihud” adalah karakter fiksi yang dipilih bernama 

Cipung(aci tepung), merupakan informasi produk utama yang dijual kepada pelanggan, lalu 

tujuan dari wajah gembira dan pose tangan maskot adalah representasi dari makna warm 

hospitality,kegembiraan, dan memberitahukan bahwa rasa dari makanan tanpa pengawet ini 

sangat enak, ini merupakan key point yang ingin ditunjukan oleh bisnis ini.

Tagline dari Cihud ini yaitu ”cihud rasanya yahuuudd!!” dimana memiliki makna 

cihud selalu mengutamakan kepuasan dari pelanggannya dengan selalu memberikan citarasa 

dan pelayanan terbaiknya, dengan harapan pelanggan tersebut dapat menjadikan cihud 

sebagai pilihan cemilan favorit mereka.

2.2 Pelaksanaan Aspek Pemasaran

2.2.1 Perencanaan Aspek Pemasaran

Berikut ini adalah rencana pemasaran yang akan di siapkan oleh Cihud agar calon 

pelanggan mengenal produk kami, berikut susunan rencananya  :

1. Pembuatan akun social media cihud

2. Pembuatan spanduk usaha dan banner untuk promosi

3. Membuat brosur opening sebagai media promosi lainnya

4. Menggunakan jasa promosi melalui selebgram batam untuk me-review kualitas 

rasa dari produk cihud

5. Untuk strategi penjualan akan dibuat promo-promo menarik setiap bulannya

2.2.2 Realisasi Aspek Pemasaran

Setelah dilakukan pembuatan rencana pemasaran kemudian langkah selanjutnya 

adalah menjalankan perencanaan yang telah dibuat oleh Cihud agar calon pelanggan 

mengenal produk Cihud dimana susunan rencananya sebagai berikut:

1. Pembuatan sosial media Cihud

Dengan memanfaatkan potensi yang ada dalam social media saat ini, 

maka dibuatlah akun instagram untuk memasarkan produk dan juga 

mengenalkan produk cihud dan akan dilakukan secara rutin memposting foto 

dan video melalui akun instagram seperti foto pembeli,review pembeli dan 

berbagai foto produk yang dishare oleh owner cihud.
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Gambar 2. 2 Akun Instagram @Cihud_id

2. Pembuatan spanduk usaha dan banner untuk promosi

Memasang spanduk/ banner agar memudahkan calon pelanggan melihat lokasi 

usaha

Gambar 2. 3 Spanduk Cihud

                                Gambar 2. 4 Banner Cihud

                                 

3. Membuat brosur opening sebagai media promosi lainnya
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Pembuatan brosur opening ini dilakukan sebagai salah satu media promosi 

yang menargetkan orang-orang yang berada di sekitar lokasi dengan jarak 1km, 

agar mereka dengan mudah mengunjungi lokasi usaha kami karena dibrosur 

sudah tertera informasi mengenai produk dan peta lokasi usaha.

Gambar 2. 5 Brosur Opening Cihud

4. Menggunakan jasa promosi melalui selebgram batam untuk me-review kualitas 

rasa dari produk cihud

Seperti yang kita tahu dengan maraknya penggunaan social media saat ini 

melahirkan profesi baru sebutannya seperti youtuber(orang yang terkenal di kanal 

youtube),dan  selebgram (orang yang terkenal di instagram), mereka ini adalah 

orang yang biasanya dikagumi atau di percaya apabila mereka mereview suatu 

produk oleh pengguna social media, oleh karena itu cihud juga memakai jasa 

selebgram batam untuk mereview produk dari cihud, sebagai bentuk promosi agar 

produk kami semakin dikenal oleh masyarakat kota Batam. 

Gambar 2. 6 Review Produk dari Selebgram Batam

5. Untuk strategi penjualan akan dibuat promo-promo menarik setiap bulannya
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Untuk strategi penjualan, akan dibuat promo dengan bentuk yang berbeda-

beda dalam periode tertentu seperti memberikan potongan harga ataupun promo 

bundling.

                              Gambar 2. 7 Promo @cihud_id

2.2.3 Perbandingan Perencanaan dan Realisasi Aspek Pemasaran 

Perbandingan perencanaan dan realisasi operasional cihud yaitu awalnya usaha berada 

di kios café suka ngopi pada bulan febuari 2023, 3 bulan kemudian pindah tempat karena 

biaya sewa mahal dan penjualan semakin menurun, kemudian pindah lokasi ke foodcourt 

tiban indah pada bulan mei 2023. Sebelum pindah kerumah owner lokasi usaha cihud tersedia 

beberapa meja, kursi dan kipas untuk pelanggan santai sejenak sambil menunggu pesanan, 

pelanggan masih bisa untuk makan di tempat. Namun karena adanya program pemerintah 

dalam hal pelebaran jalan sehingga lokasi usaha ini menjadi tergusur, maka dari itu untuk saat 

ini lokasi pembuatan dan penjualan produk kembali dilakukan dirumah owner yaitu di tiban 

housing blok a4 no 10 sekupang batam dan pemesanan dapat di lakukan secara online melalui 

social media seperti instagram,whatsapp dan bisa secara offline dengan datang langsung ke 

lokasi usaha namun kursi yang disediakan terbatas dan tidak bisa makan ditempat. Sehingga 

biaya yang dikeluarkan saat ini selain biaya bahan baku untuk dilokasi sekarang ini hanya 

biaya air dan listrik.

Setelah pindah ke lokasi usaha baru, Perencanaan pemasaran yang direncanakan 

untuk cihud tetap berjalan dengan baik meskpiun membutuhkan beberapa biaya tambahan 

untuk mensupport pemasaran produk yaitu untuk menyewa jasa selebgram untuk mereview 

produk cihud dan untuk promo-promo lainnya, namun dengan pindahnya ke tempat lokasi 

usaha sekarang kami bisa menghemat biaya sewa dan biaya tenaga kerja. Sehingga EAT yang 

di dapat bisa lebih besar dari yang sebelumnya.
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Penjualan cihud yang awalnya berfokus pada pelanggan yang datang ke outlet kini 

beralih pada penjualan online melalui social media seperti whatsapp dan instagram, dan bisa 

diantar langsung kerumah pembeli oleh karyawan atau gosend. Walaupun dengan adanya 

kendala yang datang cihud tetap berusaha untuk maju dan menciptakan Inovasi baru untuk 

strategi dalam penjualannya yaitu dengan  menyasar konsumen yang menginginkan 

pembelian cihud dari rumah, kini cihud dapat diorder dengan mudah untuk para pelanggan di 

rumah  membuat penjualan cihud lebih membaik.

Dengan peralihan yang semula seluruh pelanggan dapat duduk dengan menikmati 

makan cihud di Outlet kini harus memesan makanan dengan sistem Take away atau online, 

berdampak terjadi pengurangan pengunjung dine-in secara signifikan berkurang tetapi 

kemudian jumlah pengunjung berangsur naik bertahap setiap bulannya sebagai bentuk 

dampak dari perubahan strategi penjualan dan pemasaran yang dilakukan secara online.

2.3. Pelaksanaan Aspek Produksi

2.3.1  Realisasi Aspek Produksi

Untuk realisasi aspek operasional cihud, dibagi kedalam kesepuluh keputusan 

strategis manajemen operasi yaitu sebagai berikut :

1. Perancangan Barang dan Jasa.

Pada tahap ini, cihud sebagai jajanan tradisional indonesia dengan 

menggunakan produk berkualitas,harga yang terjangkau dengan lokasi strategis 

dan dengan konsep take-away. Produk yang ditawarkan oleh cihud yaitu konsep 

cireng,cilok dengan berbagai isi dan pilihan saus yang bisa dipilih sesuai dengan 

keinginan konsumen. Bahan baku yang akan digunkan sudah disiapkan terlebih 

dahulu sebelum outlet dibuka. Semua olahan aci seperti cireng,cilok, dan cirambay 

sudah dimasak terlebih dahulu oleh owner, sehingga ketika ada konsumen yang 

datang untuk membeli produk kami, karyawan outlet tinggal 

menggoreng/mengukus produk dan memberikan kondimen lainnya sesuai dengan 

pesanan konsumen. 

2. Penetapan Kualitas

Untuk standar kualitas produk pada cihud yang pertama untuk tepung aci dari 

tepung tapioka cap pak tani untuk tetap menjaga kualitas rasanya. Selanjutnya untuk 

isiannya, kami menggunakan dada ayam fillet yang berkualitas dan bumbu dapur 

yang dipesan langsung dari supplier yang terpercaya. Saus tambahan yang digunakan 
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produk kami yaitu saus keju dari euro gourment, saus barbeque dan blackpepper dari 

merek delmonte, masing-masing disimpan langsung pada tempat saus agar tetap 

terjaga kebersihan dan kualitasnya. Yang terakhir untuk bahan-bahan  seperti air dan 

minyak goreng, di order langsung dengan agent. 

3. Perancangan Proses 

Berikut Alur perancangan proses produksi cihud yaitu sebagai berikut :

a. Untuk belanja bahan baku dilakukan pada hari senin saat outlet sedang tutup. 

Pengolahan bahan juga dilakukan weekend setelah stock bahan baku sudah tersedia 

semuanya. Pengolahan untuk membuat stock biasanya dilakukan dari pagi hari hingga 

selesai. Sebelum diolah produk sudah di bersihkan dan di pilih agar kualitas bahan 

baku selalu terjaga.

b. Setelah bahan baku diolah menjadi produk jadi agar tahan lama kami menyimpan 

produk pada freezer. Sehingga saat outlet dibuka tidak memerlukan waktu yang lama 

untuk memprosesnya, kita hanya perlu menyiapkannya seperti di goreng dan di kemas 

dalam packaging.

Proses Pemesanan dan Penyajian Menu oleh Pelanggan:

a. Pelanggan datang pertama kali langsung memilih menu yang diinginkan kemudian 

langsung melakukan pembayaran sesuai jumlah makanan yang dibeli.

b. Setelah melakukan pembayaran, maka pelanggan menunggu untuk dibuatkan 

karyawan. Kemudian pelanggan menunggu dikursi yang sudah disediakan.

c. Selanjutnya pelanggan mengambil pesanan makanan yang sudah selesai dibuat 

oleh karyawan. Kemudian karyawan meminta pelanggan untuk mengupload pada 

akun instagram untuk strategi pemasaran.

4. Pemilihan Lokasi

Pemilihan lokasi cihud awalnya berada di kios café suka ngopi pada bulan febuari 

2023, 3 bulan kemudian pindah tempat karena biaya sewa mahal dan penjualan 

semakin menurun, kemudian pindah lokasi ke foodcourt tiban indah pada bulan mei 

2023, setelah berlangsung selama 3 bulan kemudian pemerintah kota Batam 

melakukan pelebaran jalan sehingga menyebabkan tempat usaha kami tergusur, 

setelah itu owner memutuskan untuk melanjutkan usahanya pindah dirumah owner 

pada bulan agustus 2023 hingga sekarang, karena dekat dengan area lokasi yang dekat 

pemukiman dan di tengah kawasan padat penduduk. Jarak lokasi usaha cihud juga 
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dekat dengan beberapa rumah sakit besar yaitu seperti RS Otorita Batam dan sekolah 

SD N 006 Batam, SMPN 20 Batam dan SMA N 1 Batam. Lokasi terletak di Jalan 

Tiban Housing,Tiban Baru,Sekupang, Batam.  

5. Perancangan Tata Letak

 Untuk tata letak bahan cihud yaitu sebagai berikut: 

a. penyimpanan bahan baku cihud diletakan pad lemari khusus bahan-bahan di bagian 

dapur setelah melakukan purchasing, hal ini bertujuan untuk memudahkan dalam 

mengambil bahan baku dan kemudian masing-masing saus diletakkan pada tempat 

yang sudah tertulis sesuai dengan nama jenis sausnya. Bahan-bahan seperti dada ayam 

dan sosis diletakkan di frezeer rumah, sedangkan daun bawang, bawang merah , putih 

dan cabai diletakkan di kulkas khusus jualan yang terletak di area dapur.

b. Kegiatan produksi dilakukan di dapur owner, mulai dari pembuatan aci, pembuatan isi 

cireng/cilok hingga pengemasan 

c. Finishing area diletakkan pada ruang tamu yang tidak jauh dari ruang dapur.

d. Untuk konsumen yang membeli produk ready to eat atau yang matang, kami 

menyediakan tempat duduk di depan teras rumah kami sehingga pembeli bisa 

bersantai sejenak sambil menunggu pesanan selesai.

6. Persediaan

Dalam tahap ini, untuk persediaan bahan baku cihud, akan melakukan 

pembelian bahan baku seminggu sekali seperti persediaan tepung, ayam,cabe,dan 

lainnya agar bahan selalu fresh tidak ada bahan yang menumpuk dalam jangka waktu 

yang lama. Persediaan seperti gas ,pemesanan dilakukan rutin sesuai stok habis 

biasanya setiap satu bulan sekali. 

7. Pemeliharaan

Strategi pemeliharaan yang diterapkan oleh Cihud untuk menjaga kualitas 

dilakukan oleh owner dan juga karyawan. Untuk proses operasional jumlah penjualan  

dipantau langsung oleh owner. Owner memastikan proses operasional berjalan sesuai 

dengan SOP dan bahan baku yang disajikan merupakan bahan pilihan berkualitas 

yang halal dan aman dikonsumsi. Untuk itu,dalam persediaan bahan baku makanan 

juga tidak dilakukan penyimpanan stock terlalu lama agar kualitas tetap terjaga.  
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2.3.2 Perbandingan Perencanaan dan Realisasi Aspek Produksi

Perbandingan perencanaan dan realisasi operasional cihud yaitu awalnya usaha ini 

berlokasi di foodcourt tiban center, batam, dimana tersedia banyak meja, kursi dan kipas 

untuk pelanggan santai sejenak sambil menunggu pesanan, pelanggan masih bisa untuk 

makan di tempat. Namun karena adanya program pemerintah dalam hal pelebaran jalan 

sehingga lokasi usaha ini menjadi tergusur, maka dari itu untuk saat ini lokasi pembuatan dan 

penjualan produk kembali dilakukan dirumah owner yaitu di tiban housing blok a4 no 10 

sekupang batam dan pemesanan dapat di lakukan secara online melalui social media seperti 

instagram,whatsapp dan aplikasi gojek, juga bisa secara offline dengan datang langsung ke 

lokasi usaha namun kursi yang disediakan terbatas dan tidak bisa makan ditempat. Sehingga 

biaya yang dikeluarkan saat ini selain biaya bahan baku untuk dilokasi sekarang ini hanya 

biaya air dan listrik.

Berikut adalah layout tempat pertama usaha Cihud dimulai : 

Gambar 2. 8 Layout Usaha Cihud 1

Berikut layout/ tempat usaha cihud setelah pindah ke rumah owner

Gambar 2. 9 Layout Usaha Cihud 2
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Untuk kapasitas/kemampuan produksi dalam sehari, sesuai dengan 1 karyawan dan 

alat yang digunakan yaitu karyawan dapat membuat seharinya 5 bungkus tiap varian produk, 

produk keseluruhan cihud ada 9 produk, sehingga produk yang di buat dalam waktu kerja 

8jam tersebut sebanyak 45 bungkus perhari.  Untuk jam buka outlet Cihud dilakukan di pagi 

hari pada jam 11:00 sampai jam 21:00 dan buka setiap hari, karyawan hanya masuk dari jam 

09:00 sampai jam 17:00 sore, selanjutnya akan di teruskan oleh owner sampai tutup.

2.3.3 Menu Cihud

Berikut ini Perbandigan Perencanaan dan Realisasi inovasi produk:

Tabel 2. 1 Menu Produk Cihud Sebelum Inovasi Produk

Berikut ini adalah menu yang ada di usaha Cihud setelah inovasi produk:

Tabel 2. 2 Menu Produk Cihud Setelah Inovasi Produk

 

Berikut ini adalah data produk cihud yang paling diminati oleh pelanggan :
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Tabel 2.3 Produk Cihud Yang Paling Diminati Oleh Pelanggan

Seperti yang tertera pada tabel diatas, jumlah produk yang paling diminati oleh pelanggan nomor 

satu adalah produk cireng isi ayam pedas mozzarella, yang kedua adalah cireng ayam pedas dan 

urutan ketiga adalah cireng original. Setelah melakuakan analisis pesaing di dapatkan produk yang 

paling memiliki banyak pesaing adalah cireng original dan cireng isi. Berikut data pesaing cihud 

yang ada di kota Batam :

Tabel 2.4 Pesaing Potensial Cihud di Kota Batam

Nama Harga Lokasi Kekurangan

bafood.id Rp 30.000 - Rp  360.000 Masyeba permai 
tahap 3 blok d no 6 , 
Jl cendikia tiban 3

Hanya menjual cireng 
dengan satu varian dan satu 
macam sambal pendamping 
yaitu sambal rujak

Njajan cireng Rp 13.000 - Rp 15.00 0 Jl. bengkong sadai 

blok G no. 4, 

bengkong,Batam.

Hanya menjual cireng isi 
dengan varian ayam 
pedas,ati ampela, dan keju, 
tidak ada varian original dan 
tidak ada varian sambal.

Cihuy batam Rp 15.000 Alun-alun SP, 

Tembesi, Kec. 

Sagulung, Kota 

Batam, 

Hanya menjual cireng isi 
dan tidak ada varian sambal

Mas_koki Rp 20.000 - Rp 25.000 Pollux Habibie 

Meisterstadt, Jl. A. 

Yani, Batam Center, 

Hanya menjual cireng 
sambal rujak, tidak ada 
varian menu lainnya
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Batam

Cireng Kribo Rp 15.000 Hanya menjual cireng 
sambal rujak, tidak ada 
varian menu lainnya

Seperti yang tertera pada tabel diatas rata-rata pesaing menjual cireng dengan sambal rujak 

dan cireng dengan varian isi, maka dari itu sebagai pembeda dari pesaing lainnya saya 

melakukan perbaikan strategi marketingmix pada produk dengan menambahkan varian isi 

dan saus yang mereka tidak miliki.

2.3.4 Perencanaan Produk dan Penambahan Inovasi Produk

2.3.4.1 Perencanaan Produk

Perencanaan produk cireng awalnya ada varian cireng isi ayam original, bakso pedas, 

bakso pedas mozzarella, sosis pedas, sosis pedas mozzarella, usus ayam pedas dan 

penambahan pada saus barbeque, keju, dan black pepper, namun yang saat ini dikeluarkan 

baru variasi di ayam original dan sausnya. Kami tidak mengeluarkan semua variasi secara 

bersamaan agar kedepannya kami terlihat selalu mempunyai inovasi produk baru. 

Untuk produk cilok, perencanaan produknya kami akan mencampurkan adonan cilok 

dengan wortel parut, sari bayam, isian sosis, telur puyuh, dan ada tambahan saus 

barbeque,keju, dan blackpepper. 

Untuk produk cirambay perencanaan awalnya menyediakan produk dengan berbagai 

topping seperti pangsit,sosis, ayam suwir ,telur ,bakso goreng dan tingkat kepedesan tersedia 

level 0 sampai dengan level 5.

2.3.4.2 Perbandingan Perencanaan dan Realisasi Inovasi Produk 

Perbandingan perencanaan awal dengan realisasi inovasi produk cireng cihud yaitu, 

perencanaal awal produk cireng cihud yaitu menyediakan varian cireng isi ayam original, 

bakso pedas, bakso pedas mozzarella, sosis pedas, sosis pedas mozzarella, usus ayam pedas 

dan penambahan pada saus barbeque, keju, dan black pepper, namun yang saat ini 

dikeluarkan baru variasi di ayam original dan sausnya saus barbeque, keju, dan black pepper. 

Realisasi untuk menu cireng cihud yang ada saat ini yaitu cireng original sambal pedas 

manis, cireng isi ayam original, cireng isi ayam suwir pedas, cireng isi ayam suwir pedas 

mozzarella, cireng mix dan tambahan saus barbeque, keju, dan black pepper. 
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Untuk produk cilok perencanaan awal produk cilok cihud yaitu mencampurkan 

adonan cilok dengan wortel parut, sari bayam, isian sosis, telur puyuh, dan ada tambahan saus 

barbeque,keju, dan blackpepper. Realisasi produk yang berjalan saat ini yaitu cilok original 

dengan saus kacang, cilok isi ayam suwir pedas, dan cilok isi keju. Inovasi yang kami 

lakukan pada produk cihud saat ini cihud mempunyai cilok varian isi ayam original/tidak 

pedas dan varian saus yang beragam seperti bbq,keju, dan blackpepper, varian sisanya akan 

dikeluarkan satu persatu di tahun depan. 

Untuk produk cirambay perencanaan awalnya menyediakan produk dengan berbagai 

topping seperti pangsit,sosis, ayam suwir ,telur ,bakso goreng dan tingkat kepedesan tersedia 

level 0 sampai dengan level 5, namun yang berjalan saat ini baru penambahan topping 

pangsit dan tingkat kepedasan yang bisa di sesuaikan dengan selera konsumen. Karena untuk 

mengeluarkan banyak variasi kami memerlukan karyawan tambahan, untuk saat ini cihud 

masih belum memungkinkan untuk menamabah karyawan lagi.

Untuk penambahan inovasi produk baru, kami menambahkan produk baru pada bulan 

ke 8 penjualan yaitu pada bulan September 2023 pada saat perpindahan lokasi terakhir, 

dengan adanya penambahan produk baru ini tujuannya adalah untuk meningkatkan kembali 

penjualan pada produk yang sebelumnya mengalami penurunan penjualan diakibatkan 

masalah yang terjadi. Setelah mengimplementasikan strategi yang kami gunakan dan dengan 

adanya inovasi pada produk, penjualan produk cihud akhirnya pelan-pelan mengalami 

kenaikan penjualan.

2.4. Pelaksanaan Aspek SDM

2.4.1 Perencanaan Aspek SDM

Dalam perencanaan penentuan jumlah karyawan owner memperkirakan posisi 

pekerjaan apa saja yang seharusnya di isi dan berapa jumlah karyawannya. Setelah di 

dapatkan hasilnya ternyata untuk outlet pertama membutuhkan karyawan dalam posisi 

manager (1 orang),marketing (1 orang), koki(1 orang), kasir (1orang), dan pelayan (2 orang) 

2 shift, dengan total karyawan saat itu yaitu 6 orang. 

2.4.2 Realisasi Aspek SDM

Realisasi aspek sumber daya manusia pada cihud awalnya sesuai dengan perencanaan 

namun hal tersebut hanya berjalan satu bulan saja dikarenakan penghasilan tidak menutupi 

modal dan lokasi jualan juga mengalami perpindahan dikarenakan ada pelebaran jalan, 

sehingga tidak memungkinkan untuk berjualan di tempat tersebut. Selanjutnya usaha ini di 
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lanjutkan di rumah owner dengan satu karyawan saja dan penjualan dilakukan dengan dua 

cara, bisa langsung datang ke lokasi usaha atau bisa memesan via online kemudian diantarkan 

ketempat tujuan.

Untuk strategi SDM dalam mengelola tenaga kerja dan mengatur pekerjaan secara 

efektif dan efisien maka kami membuat SOP yang wajib diterapkan demi meningkatkan 

kualitas layanan, berikut jabarannya:

a. Realibilitas, dimana pelayan harus tepat dalam racikan dan takaran isian yang 

sudah di tetapkan untuk masing-masing produk serta menyiapkan makanan sesuai 

dengan pesanan pelanggan, racikan yang dilakukan harus tetap menggunakan 

takaran sesuai dengan SOP 

b. Kesopan-santunan, hal ini wajib dilakukan oleh pelayan dalam memberikan 

pelayanan yang baik kepada pelanggan, sehingga dapat meningkatkan kepuasan 

pada pelanggan dan menghadirkan respon yang baik dari sudut pandang 

pelanggan. 

c. Empati, karyawan/pelayan harus selalu peka dengan pelanggan, jika ada yang 

kurang berkenan maka karyawan tidak enggan untuk meminta maaf.  

d. Karyawan harus mampu berkomunikasi dan menyampaikan informasi atau 

menerangkan tentang menu baru dan kualitas rasa pada makanan yang ditawarkan

2.4.3 Perbandingan Perencanaan dan Realisasi SDM 

Perbandingan perencanaan dengan realisasi yang terjadi pada aspek SDM cihud 

memang sangatlah jauh. Awal perencanaan membutuhkan 6 orang karyawan termasuk owner 

namun kenyataannya bisnis ini hanya mampu mempekerjakan satu karyawan saja, namun 

apabila kami nantinya semakin berkembang dan stabil, tidak menutup kemungkinan kami 

akan menambah jumlah sdm-nya.

2.5. Pelaksanaan Aspek Keuangan

2.5.1. Realisasi Kebutuhan Modal

Mengacu pada perencanaan aspek keuangan yang telah dibuat pada rencana aspek 

keuangan, untuk daftar aset dan rencana invesasi modal awal sudah sama dan tidak ada 

perubahan dari rencana awal, namun selama periode berjalan yaitu dimulai dari bulan maret 

hingga july 2023 terjadi penurunan pengunjung sebagai efek dari perpindahan tempat digusur 

karena pelebaran jalan. Selanjutnya berikut laporan keuangan yang telah berjalan selama 

periode praktik bisnis: 
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Tabel 2. 5 Investasi Awal usaha cihud

2.5.2. Realisasi Penjualan, Biaya, dan Laba 

Pada bulan awal pertama pembukaan outlet febuari 2023, pengunjung masih 

jauh dari target yang ingin diinginkan namun merupakan hal yang wajar dikarenakan 

merupakan outlet cihud yang baru berdiri sehingga memang dibutuhkan Strategi Pemasaran 

untuk memperkenalkan produk ke pasar kuliner di kota Batam . Berikut data penjualan cihud 

sebagai berikut :

Tabel 2. 6 Realisasi Volume Penjualan Produk Cihud Periode Febuari 2023- Febuari 2024

Tabel 2. 7 Realisasi Pendapatan Penjualan Produk Cihud Periode Febuari 2023- Febuari 2024
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Pada periode berjalan di dua bulan awal yaitu bulan febuari dan maret 

merupakan tahap pengenalan awal yang lebih luas kepada calon pelanggan tentang cihud 

cemilan aci khas indonesia, sebagai outlet makanan yang baru dibuka sehingga untuk target 

konsumen yang di inginkan masih belum tercapai, dan bulan ke 3 yaitu bulan mei terjadi 

perpindahan tempat dikarenakan pendapatan hanya bisa menutup biaya sewa dan karyawan. 

Pada bulan ke 3 kami menemukan tempat jualan yang lebih terjangkau harga sewa 

tempatnya, dan pembeli mulai kelihatan meningkat. Namun sayangnya pada bulan ke 6 

tempat usaha terkena dampak pelebaran jalan yang dilakukan oleh pemerintah kota batam, 

sehingga outlet kami akhirnya berpindah kembali di rumah owner, walaupun banyak kendala 

yang dihadapi tetapi semangat owner tidak padam. Pada bulan ke 6 owner memikirkan 

bagaimana caranya agar usaha tetap berjalan dengan baik walaupun berjualan hanhya dari 

rumah saja. Pada akhirnya kami melakukan promosi kembali untuk produk cihud dengan 

menggunakan jasa selebgram batam yaitu Shelly Puji untuk mereview produk kami, dan 

memberikan diskon 10% bagi pembeli yang memposting pembelian produk cihud, hal ini 

dilakukan dengan harapan produk kami semakin dikenal warga kota batam dan penjualan 

semakin meningkat, setelah bulan ke 7 dan selanjutnya terjadi peningkatan dan melebihi dari 

target penjualan yang diinginkan.

 Strategi pejualan dan pemasaran cihud yang sebelumnya berfokus pada penjulan 

di outlet kini lebih fokus pada penjualan melalui online melalui social media seperti 
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instagram dan whatsapp. Untuk operasional sebelum terjadinya perpindahan tempat 

pelanggan membeli produk cihud dan dapat menikmati sambil duduk di outlet kini berubah 

menjadi sitem take away, dikarenakan meja dan kursi yang tersedia di outlet terbatas.

 Terbukti setelah melakukan inovasi, pendapatan mulai cihud berangsur 

membaik dan semakin baik. Konsumen yang beli online sudah mulai meningkat dan 

penjualan offline atau datang langsung ke tempat usaha pun tetap berimbang baik.

Tabel 2. 8 Tabel Realisasi Laba Rugi Periode Febuari 2023 - Febuari 2024

2.5.3. Perbandingan Realisasi dan Rencana Penjualan dan Laba

Berikut ini adalah perbandingan antara realisasi dan rencana penjualan dan laba cihud periode 

febuari 2023 hingga febuari 2024. 
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Tabel 2. 9 Rencana dan Realisasi Pendapatan Cihud 2023

Tabel 2. 10 Rencana dan Realisasi EAT Cihud 2023
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BAB III

IDENTIFIKASI DAN SOLUSI MASALAH

3.1. Masalah Teridentifikasi 

Setelah menindak lanjuti proses bisnis, terdapat beberapa permasalahan 

yang terjadi selama proses berjalannya bisnis cihud ini yaitu sebagai berikut :

1. Masalah Lokasi

- Pada pembukaan awal outlet jualan  kurang strategis dan biaya sewa lokasi 

cukup mahal,

- Lokasi kedua yang terbilang cukup strategis dan harga sewa cukup murah, 

namun lokasi tersebut di gusur karena ada pelebaran jalan yang dilakukan oleh 

pemerintah Kota Batam, hal tersebut menyebabkan pendapatan cihud menurun.

2. Masalah Produk

- Produk yang di tawarkan pada awal buka outlet belum memiliki banyak varian 

rasa dan saus 

3. Masalah Harga 

- Untuk harga pada awal pembukaan outlet hanya memberikan harga untuk 

satuan produk, belum ada harga untuk produk bundling

4. Masalah Promosi

- Promosi awal dilakukan hanya melalui brosur dan postingan di social media 

seperti Instagram, 

- Belum adanya promo seperti produk bundling, hampers hari raya ataupun 

promo bulanan

5. Masalah Strategi WoM

-   Belum menggunakan jasa promosi jasa promosi (influencer), strategi promosi 

belum banyak dilakukan sehingga awal buka outlet belum banyak yang 

mengetahui produk cihud

-   Promosi yang di lakukan pada awal buka outlet belum maksimal, sehingga 

strategi WoM belum terlaksana dengan baik.
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3.2. Kajian Teori

3.2.1 Manajemen Pemasaran

Menurut Kotler dan Armstrong dalam bukunya (2018) menyebutkan bahwa 

manajemen pemasaran adalah suatu seni dan ilmu dalam memilih pasar sasaran serta 

membangun hubungan yang menguntungkan dengan pelanggan, yang dimana manajemen 

pemasaran juga secara sederhana dapat didefinisikan sebagai manajemen pelanggan dan juga 

pengelolaan permintaan. Tujuan dari pemasaran yaitu memahami dan memenuhi kebutuhan 

pelanggan untuk meningkatkan kepuasan mereka terhadap produk atau jasa yang ditawarkan 

(Kumar, V., & Reinartz, W, 2018). Pentingnya suatu perusahaan untuk memiliki keunggulan 

pemasaran dikarenakan keunggulan pemasaran melibatkan pengembangan kemampuan untuk 

pemasaran yang unggul, alokasi sumber daya yang efektif, dan integrasi lintas fungsi 

(Moorman, C., & Day, G. S, 2016). Proses manajemen pemasaran yang dinamis dapat 

diimplementasikan dengan berbagai strategi pemasaran, di mana setiap strategi memiliki 

fokus dan pendekatan unik untuk mencapai tujuan pemasaran, salah satu strateginya yaitu 

dengan strategi bauran pemasaran atau marketing mix.

3.2.2. Strategi Marketing Mix

Menurut Kotler, P., & Armstrong, G. (2018) bauran pemasaran adalah seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan oleh perusahaan sebagai salah satu strategi untuk mendapatkan 

respon positif  yang ingin dicapai di pasar sasaran. Aktivitas pemasaran dibagi kedalam 

empat macam alat-alat pemasaran, yang disebut sebagai empat P yaitu product, price, place 

and promotion, yang kemudian ditambah lagi menjadi tujuh P dengan tambahan elemen 

seperti people, procees and physical evidence, dengan penerapan strategi marketing mix yang 

tepat dapat membantu perusahaan untuk mencapai keunggulan kompetitif dan meningkatkan 

kinerja pemasaran.

Berikut ini adalah elemen-elemen bauran pemasaran (marketing mix) yang dirujuk dari 

Kotler dan Armstrong (2018):

1. Product, merupakan bentuk kombinasi barang dan sebuah layanan yang 

ditawarkan oleh perusahaan kepada target pasar yang dituju guna memenuhi 

kebutuhan dan keinginan dari parakonsumen.

2. Price, merupakan sejumlah uang yang harus dibayarkan oleh konsumen dalam 

memperoleh suatu produk yangdiinginkan.
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3. Place, merupakan bagian ataupun tempat dari aktivitas-aktivitas perusahaan 

dalam membuat produk yang tersedia untuk parakonsumen.

4. Promotion, merupakan aktivitas-aktivitas dalam suatu perusahaan dalam 

mengkomunikasikan kelebihan produk yang dihasilkan serta mengajak target 

pasar dalam membeli produk dari perusahaantersebut.

5. People, Aspek ini mencakup semua orang yang terlibat dalam layanan, dari staf 

hingga konsumen. 

6. Process, adalah cara bagaimana layanan disampaikan kepada konsumen seperti 

prosedur layanan, efisiensi proses, dan pengalaman pelanggan selama proses 

penyampaian.

7. Physical Evidence, yaitu Bukti fisik mencakup elemen-elemen tangible yang 

mendukung atau menunjukkan kualitas layanan, seperti lingkungan tempat 

layanan diberikan.

3.2.3. Strategi Word of Mouth

Menurut Trusov et al. (2009), Word of Mouth Marketing strategi pemasaran yang 

memanfaatkan rekomendasi dan ulasan konsumen untuk mempromosikan suatu 

merek,produk atau layanan. Strategi ini didasarkan pada prinsip bahwa orang cenderung lebih 

mempercayai rekomendasi dari teman, keluarga, atau bahkan orang asing yang telah 

menggunakan produk, dibandingkan dengan iklan tradisional. Dalam era digital, WOM telah 

berkembang menjadi electronic word of mouth (eWOM), yang mencakup ulasan online, 

postingan media sosial, dan berbagai bentuk konten yang dibuat pengguna.

Menurut Cheung, C. M. K., & Thadani, D. R. (2012), Efektivitas WOM terletak pada 

kredibilitasnya yang tinggi. Konsumen cenderung menganggap WOM sebagai sumber 

informasi yang lebih terpercaya dan tidak bias dibandingkan dengan pesan pemasaran yang 

berasal langsung dari perusahaan. Hal ini membuat WOM menjadi alat yang sangat kuat 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Penelitian menunjukkan bahwa WOM positif 

dapat meningkatkan penjualan dan loyalitas pelanggan, sementara WOM negatif dapat 

berdampak serius pada reputasi merek dan kinerja bisnis.

Strategi WOM yang efektif melibatkan beberapa elemen kunci yaitu yang Pertama, 

perusahaan perlu fokus pada memberikan pengalaman pelanggan yang luar biasa, karena 

kepuasan pelanggan adalah dasar dari WOM positif. Kedua, perusahaan dapat 

mengidentifikasi dan melibatkan influencer atau advokat merek yang memiliki pengaruh kuat 

dalam komunitas target. Ketiga, menciptakan konten yang menarik dan mudah dibagikan 
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dapat mendorong penyebaran WOM. Keempat, memanfaatkan platform digital dan media 

sosial untuk memperluas jangkauan WOM dan memfasilitasi interaksi antara konsumen 

(Sernovitz, A. (2015).

Di era digital yang serba canggih ini, pemasaran melalui influencer telah menjadi salah 

satu strategi pemasaran yang paling efektif. Influencer, yaitu sosok populer yang memiliki 

banyak pengikut di media sosial, memiliki daya tarik tersendiri dan dianggap sebagai panutan 

bagi para pengikutnya. Ketika seorang influencer merekomendasikan suatu produk atau 

layanan, maka rekomendasi tersebut akan dianggap sebagai saran yang terpercaya oleh para 

pengikutnya. Hal ini menjadikan pemasaran melalui influencer sebagai sarana yang sangat 

ampuh untuk menjangkau target pasar yang lebih luas dan meningkatkan kesadaran merek 

serta penjualan produk. Dengan kata lain, pemasaran melalui influencer telah menjadi kunci 

sukses dalam strategi pemasaran di era digital saat ini. 

3.3. Solusi Masalah

Setelah teridentifikasinya masalah yang terjadi pada proses usaha ini, kami 

melakukan beberapa upaya untuk mengatasi hal tersebut, dengan memperbaiki strategi 

marketing mix dan menggunakan strategi word of mouth. Setelah terrealisasinya strategi 

marketing mix dan word of mouth ini, kemudian kami melakukan survey pada pelanggan 

cihud yang ada di Kota Batam. Dengan adanya survey ini nantinya akan diketahui apakah 

strategi yang kami lakukan efektif atau tidak. Berikut upaya atau strategi yang cihud lakukan 

dan hasil dari survey yang kami sebarkan kepada pelanggan cihud dengan total 105 

responden yang mengisi survey, berikut jabarannya:

3.3.1. Solusi Masalah Produk

Untuk solusi pada produk, kami melakukan penambahan produk pilihan seperti 

isian yang tidak pedas dengan begitu pelanggan yang tidak bisa makan pedas bisa memilih 

produk tersebut, dan kami menambahkan pilihan saus (bbq,blackpepper,keju) atau topping 

luar yang bisa dipilih oleh pelanggan dengan maksimal pilihan dua saus. Dengan 

meningkatkan kualitas dan menciptakan perbedaan yang unik dan bernilai bagi konsumen, 

kami percaya pelanggan cihud akan semakin puas dengan produk yang kami tawarkan serta 

produk tersebut dapat bersaing dengan produk pesaing. Hal tersebut dapat di butikan dengan 

survey 91,5% dari 105 pelanggan mengatakan bahwa produk cihud sangat memuaskan dan 

90,6% mengatakan produk cihud menarik.
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Gambar 3. 1 Hasil Survey Kualitas Rasa dari Produk Cihud

Gambar 3. 2 Hasil Survey dari Varian Rasa Produk Cihud

3.3.2. Solusi Masalah Harga

Untuk solusi harga kami sesuaikan dengan bahan baku, operasional lainnya 

yang yang digunakan, dan juga dengan harga pesaing, agar harga produk kami tetap 

terjangkau serta masih bisa diterima oleh target pasar kami. Terbukti dengan survey untuk 

harga dari produk cihud yang didapatkan hasil sebesar 87,7% yang mengatakan sangat setuju 

bahwa harga dari produk cihud terjangkau, dan 11,3% pelanggan menjawab setuju.
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Gambar 3. 3 Hasil Survey daru Harga Produk Cihud

3.3.3. Solusi Masalah Lokasi 

Untuk solusi lokasi saat ini yang terbaik menurut kami yaitu berjualan dari rumah 

saja, karena selain menghemat biaya sewa juga menghemat biaya karyawan. untuk jam 

operasional tetap sama yang berbeda hanya sebelumnya proses produksi dilakukan dirumah 

owner dan penjualan dilakukan di outlet, kini berubah menjadi semua kegiatan dilakukan 

dirumah owner. Lokasi saat ini mudah dijangkau oleh pelanggan karena lokasi perumahan 

cukup strategis dekat dengan perumahan, sekolah, perkantoran dan rumah sakit. Hal ini dapat 

dibuktikan dengan survey yang didapatkan hasil sebesar 83% yang mengatakan sangat setuju 

bahwa lokasi usaha cihud mudah dijangkau, dan 16% pelanggan menjawab setuju.

Gambar 3. 4 Hasil Survey dari Lokasi Usaha Cihud

3.3.4. Solusi Masalah Promosi

Selanjutnya untuk solusi promosi, kami menambahkan promo lainnya seperti paket 

bundling, promo tanggal kembar, dan hampers hari raya besar, dengan promo-promo yang 

menarik setiap bulannya membuat pelanggan tertarik akan produk kami. Berikut hasil survey 
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pada Promosi, untuk mengetahui promosi mana yang diketahui oleh pelanggan dan mana 

yang paling menarik,berikut hasilnya:

1. Promosi cihud mana yang diketahui oleh pelanggan,

Gambar 3. 5 Hasil Survey dari Promosi Cihud 1

Pada pertanyaan survey untuk promosi cihud mana yang diketahui oleh pelanggan, 

dan hasilnya paling tinggi adalah paket bundling dengan dirata-rata 90 dan yang kedua paket 

hampers hari besar nasional dan terakhir adalah promo tanggal kembar.

2. Promosi mana yang paling menarik bagi pelanggan

Gambar 3. 6 Hasil Survey dari Promosi Cihud 1

Pada pertanyaan survey untuk promosi cihud mana yang paling meanrik bagi 

pelanggan oleh dan hasilnya paling tinggi adalah paket bundling dengan dirata-rata 70 dan 

yang kedua paket hampers hari besar nasional dan terakhir adalah promo tanggal kembar.
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3.3.5. Solusi Masalah Word of Mouth Marketing

Selanjutnya untuk solusi marketing WoM, promosi yang kami lakukan yaitu 

dengan menggunakan jasa influencer lokal kota batam untuk mereview produk kami, dan 

menambahkan promo lainnya seperti paket bundling, promo tanggal kembar, dan hampers 

hari raya besar, dengan rasa yang enak dan variasi isi atau topping yang beragam membuat 

konsumen selalu mengingat produk kami dan dengan senang hati merekomendasikan produk 

kami pada kerabatnya, dengan begitu strategi word of mouth yang kami lakukan efektif dan 

berjalan dengan baik, terbukti dengan hasil survey yang mengatakan pelanggan mengetahui 

produk kami 44,3% dari teman, 22,6% dari keluarga mereka dan 14,2% mengetahui dari 

influencer kota batam.

Gambar 3. 7 Hasil Survey Strategi WoM
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