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Abstract
This study aims to determine the implementation of product strategies in the competitive advantage of cake products in Malang Kendedes Cake &  bakery. Qualitative research methods are used with a case study approach. And withdrawing data by dept interview from the informant by purposive sampling. The results of the study show: (1) The product strategy adopted by Citra is to develop new products (2) The competitive advantage in the image is to have product differences compared to competitors; (3) The constraints experienced by Citra are multuative marketing or in certain months, the solution is to strengthen sales estimates at each store
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Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui implementasi strategi produk dalam keunggulan bersaing produk kue di citra kendedes cake &  bakery malang. Digunakan metode penelitian kualitatif dengan pendekatan studi kasus. Dan penarikan data dengan dept interview dari informan dengan cara purposive sampling. Hasil penelitian menun-jukkan: (1) Strategi produk yang diterapkan oleh Citra adalah dengan mengembangkan produk baru (2) Keunggulan bersaing di citra adalah dengan mempunyai perbedaan produk dibandingkan dengan para pesaing; (3) Kendala yang di alami oleh Citra adalah pemasaran multuatif atau pada bulan-bulan tertentu, solusinya adalah dengan memperkuat estimasi penjualan disetiap toko
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1. Pendahuluan
 (
*) Penulis Korespondensi: 
Reikahappy
@gmail.com
)Pada era globalisasi saat ini telah banyak mengalami perubahan yang tinggi terutama dalam pelaku bisnis. permasalahan atau kendala yang dihadapi oleh perusahaan tidak hanya tentang bagaimana cara perusahaan memproduksi produknya. munculnya para, kompetitor baru membuat perusahaan melakukan perubahan atau inovasi dalam hal strategi pemasaran produk dengan keunggulan bersaing, agar supaya produk yang diproduksi oleh perusahaan dapat diterima dengan baik oleh konsumen serta perusahaan dapat meraih laba di atas rata-rata (keuntungan).
Keunggulan bersaing adalah perusahaan memiliki kemampuan bersaing dalam dunia bisnis khususnya strategi pemasaran yang efektif, sehingga perusahaan mampu meraih keuntungan di atas laba, dengan adanya keunggulan bersaing dalam suatu perusahaan menjadikan perusahaan tersebut dapat bisa memahami perubahan struktur pasar dan memilki perbedaan produk diantara produk perusahaan lain.
Kerangkan konsep nilai dari keunggulan bersaing, menjadikan perusahaan memiliki kompetisi yang menekankan kombinasi antara kemampuan produk dan teknologi yang menunjukkan bahwa posisi perusahaan diantara pesaing, baik secara ancaman serta timbulnya kompetitor baru. Suatu perusahaan akan berbeda dari satu atau lebih dengan perusahaan pesaing, melalui suatu strategi yang akan dinilai oleh konsumennya sehingga akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam memilih produk. 
Seiring dengan perkembangan industri dan kebutuhan perusahaan untuk mempromosikan produk yang ditawarkannya maka bisnis home industry sekarang ini mengalami banyak kemajuan sehingga meningkatkan daya saing. Kenyataan ini telah mendorong pelaku bisnis home industry tersebut untuk menggunakan banyak strategi dalam upaya memasarkan produknya dengan cara yang efektif dan efisien untuk meningkatkan keuntungan dan memenangkan persaingan. Kondisi diatas secara langsung telah menciptakan pasar bagi semua pelaku bisnis di segala bidang.Tidak heran jika muncul banyak perusahaan yang menawarkan berbagai produk dan jasanya dengan menggunakan media sebagai alat promosi.
Keunggulan perbedaan produk menjadi salah satu aspek terpenting dalam suatu perusahaan yang bisa mempengaruhi keputusan konsumen untuk menjadi pelanggan setia atau loyal terhadap produk yang dipasarkan oleh perusahaan dibandingkan oleh competitor lainnya. Strategi diferensiasi itu sendiri adalah bahwa suatu perusahaan dapat melakukan perbedaan dengan cara mempelajari kompetitornya dalam keunggulan bersaing yang mungkin dimiliki oleh perusahaan, serta mempunyai ciri khas yang dimiliki perusahaan, juga menentukan posisi strategi keunggulan bersaing yang efektif dalam dunia bisnis. Dan dengan strategi tersebut membuat perusahaan dapat membedakan penawaran produknya yang akan dipasarkan, salah satunya adalah diferensiasi produk.
Sebuah produk diciptakan untuk memenuhi sebuah kebutuhan atau mungkin mengangkat sebuah keinginan menjadi sebuah kebutuhan baru. Saat ini persaingan produk yang begitu sengit membuat pemilik harus menciptakan produk yang kuat agar dapat bersaing dengan produk-produk lainnya. Tentunya untuk bisa meraihnya, maka sebuah produk juga membutuhkan suatu strategi komunikasi pemasaran yang tepat. Tujuan dari kegiatan ini ialah agar produk tersebut dapat diterima dengan baik oleh konsumennya. Dan konsumen juga akan mengetahui dengan adanya produk kualitas, cita rasa produk akan semakin baik dan akan semakin digemari atau disukai oleh konsumen.
Menurut (Tjiptono, 2015: 95) Produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain itu, produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang dijabarkan oleh produsen melalui hasil produksinya. Secara lebih rinci, konsep produk total meliputi barang,  kemasan, merek, label, pelayanan dan jaminan.
Menurut (Kotler, 2009:19) konsep produk berpendapat bahwa konsumen menyukai produk yang menawarkan kualitas, kinerja atau fitur inovatif terbaik. Manager dari organisasi ini berfokus untuk membuat produk yang unggul dan senantiasa memutakhirkannya. Namun, para manager ini kadang-kadang terlibat perselingkuhan dengan produk mereka. Mereka mungkin melakukan kesalahan yang diistilahkan “jebakan tikus yang lebih baik”, yaitu mempercayai bahwa jebakan tikus yang lebih baik akan mengarahkan orang ke pintu mereka. Suatu produk baru tidak akan sukses jika tidak didukung oleh harga, distribusi, iklan, dan penjualan yang tepat.
Salah satu strategi produk dalam pemasarannya adalah dengan diferensiasi produk yaitu yang mana diferensiasi produk itu sendiri adalah bagaimana perusahaan menciptakan suatu produk yang berbeda dari produk lain supaya bisa menjadikan perbedaan produknya dengan para pesaing.  Stra tegi diferensiasi merupakan strategi perbedaan produk yang diterapkan oleh perusahaan untuk membedakan produknya dari para pesaing.
Strategi diferensiasi sering digunakan oleh perusahaan untuk membedakan produknya dari para pesaing, tetapi tidak selalu dikaitkan dengan harga yang relatif tinggi, karena besarnya kenaikan harga membuat harga yang akan ditetapkan oleh perusahaan kepada konsumen yang kurang tepat, selain pada keunggulan biaya rendah yang dikeluarkan oleh perusahaan, keberhasilan suatu strategi dibedakan dalam beberapa cara yaitu, dengan cara menaikkan kualitas penampilan (kemasan), kualitas produk, mutu serta rasa, menaikkan ciri khas suatu produk dan jaminan pelayanan dalam toko.
Munculnya brand-brand roti yang cukup terkenal selain Citra Kendedes Cake &  bakery membuat persaingan dalam memperebutkan pangsa pasar menjadi cukup ketat. Masing-masing brand akan berusaha untuk menjadi yang terbaik di pasaran, sehingga antar brand akan bersaing untuk menempati posisi sebagai pemimpin. Untuk menempati posisi sebagai pemimpin perusahaan harus mengetahui strategi dalam memasarkan produk. Dan salah satu strategi pemasaran yang terdapat dalam Citra cake &  bakery adalah strategi produk.
Cake &  bakery  merupakan makanan yang dibuat dengan bahan baku tepung terigu, yang diferementasi menggunakan ragi roti dan dilanjutkan dengan proses pemanggangan. Bahan-bahan utama yang digunakan dalam pembuatan roti yaitu tepung terigu, gula, telur, minyak, susu bubuk. Bahan tambahan roti yaitu air, gula, ragi, margarine dan bread improver. Bahan-bahan tersebut dicampur secara merata dan setelah itu dilakukan proses mixing, moulding, proving dan baking.
Kue tidak hanya di konsumsi sebagai pengganti sarapan tetapi juga digunakan sebagai makanan selingan pada waktu aktivitas santai seperti nonton televisi, jalan-jalan dan sebagainya. Kue semakin penting dan diminati oleh banyak masyarakat, terutama pada masyarakat yang sibuk atau mahasiswa terutama anak kos yang menginginkan makanan cepat saji. 
Meningkatnya konsumsi kue yang yang terus menerus menyebabkan perkembangan industri roti di Indonesia yang terus meningkat, dan permintaan akan produk kue yang semakin pesat. Kondisi ini memberikan peluang yang baik bagi pasar produk  bakery. Salah satu perusahaan yang memproduksi roti adalah Citra Kendedes cake &  bakery Malang. Perusahaan ini merupakan perusahaan yang bersifat home industry yang memproduksi berbagai macam jenis kue mulai dari kue tawar sampai roti manis.
Diantara merek-merek produk kue yang ada di Malang seperti Kue Dea, Kue al-su’ud, Brownies Amanda, macam-macam cake &  bakery lainnya dan salah satunya adalah Kue Citra  bakery terdapat salah satu merek yang cukup mendominasi dan banyak diminati oleh para pecinta kue yaitu, Kue Citra  bakery yang merupakan produsen kue yang sudah ada sejak tahun 1995. Banyaknya produsen kue membuat tingkat persaingan antar brand atau merek pun tidak terhindarkan oleh karena itu pemilik brand tidak hanya berfikir mengenai menjual produk mereka saja namun juga memberikan penetapan bagi brand mereka. Hal tersebut dilakukan dengan memilih suatu strategi komunikasi yang tepat yaitu dengan memberikan roh kepada produk. Untuk itu perlu dilakukan studi tersendiri melalui penelitian.
Berangkat dari permasalahan tersebut, mendorong peneliti melakukan suatu penelitian yang berjudul Implementasi Strategi Produk Dalam Keunggulan Bersaing Produk Kue, penelitian ini dilakukan atau bertempat di Citra  bakery Malang dengan pertimbangan bahwa Citra  bakery Malang menggunakan beberapa strategi produk yang di dalamnya terdapat keunggulan bersaing dalam diferensiasi produknya yang tepat supaya dapat memasarkan produknya dan berhasil menarik konsumen, banyaknya variasi produk yang di produksi oleh Citra  bakery, mengunggulkan kualitas produk, dan mengutamakan mutu dan rasa serta merek 
Citra Kendedes Cake &  bakery Malang sudah terdaftar dalam hak paten di rektorat jenderal hak kekayaan intelektual (HKI) kementerian hukum dan hak asasi manusia Republik Indonesia berdasarkan symbol R dalam merek dan logonya, salah satu dari stategi pemasaran tersebut terdapat strategi produk yang menjadi fokus sentral dalam penelitian ini.
Dari permasalah penelitian dapat ditarik tujuan dari penelitian ini adalah: (1) Untuk mengetahui dan menjelaskan bagaimana strategi produk dalam keunggulan bersaing produk kue di Citra  bakery Malang; (2) Untuk mengetahui dan menjelaskan bagaimana keunggulan bersaing pada produk kue di Citra  bakery Malang; (3) Untuk mengetahui dan menjelaskan bagaimana kendala dan solusi implementasi strategi produk dalam keunggulan bersaing produk kue di Citra  bakery Malang.

2. Kerangka Teori
2.1. Strategi Produk
Sebuah produk adalah segala sesuatu yang memiliki nilai disuatu pasar sasaran dimana kemampuannya memberikan manfaat dan kepuasan termasuk benda, jasa, organisasi tempat, orang, dan ide (David, 1996:03).Sedangkan menurut (Tjiptono, 2015:95) Produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Secara garis besar strategi produk dapat dikelompokkan menjadi 8 jenis atau kategori, yaitu: strategi positioning produk, strategi repositioning produk, strategi overlap produk, strategi lingkup produk, strategi desain produk, strategi eliminasi produk, strategi produk baru, strategi differensiasi produk.

2.2. Keunggulan Bersaing
Menurut (Tjiptono, 2015:204) keunggulan bersaing adalah kemampuan suatu perusahaan untuk meraih keuntungan ekonomis di atas laba yang mampu diraih oleh pesaing di pasar dalam industri yang sama. Perusahaan yang memiliki keunggulan bersaing senantiasa memiliki kemam-puan dalam memahami perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi pemasaran yang efektif.
Kerangka Konsep Pemikiran dalam penelitian ini antaralain: 1) Strategi produk yang dilakukan oleh Citra adalah dengan strategi positioning produk, strategi repositioning produk, strategi overlap produk, strategi lingkup produk, strategi desain produk, strategi eliminasi produk, strategi produk baru, dan strategi diferensiasi produk agar bisa membedakan produk Citra dengan Produk lain. 2) Keunggulan bersaing pada produk kue di citra kendedes cake &  bakery adalah dengan mengunggulkan produk yaitu kualitas, mutu dan rasa serta melakukan inovasi pada produk baru. 3) Kendala dalam implementasi strategi produk dalam keunggulan bersaing produk kue di citra kendedes cake &  bakery adalah pemasaran multuatuf atau pada bulan-bulan tertentu, solusinya adalah memperkuat estimasi penjualan di setiap toko citra kendedes cake &  bakery

3. Metode
Metode pendekatan dalam penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif yang berarti bahwa metode pendekatan ini meman-dang kenyataan sebagai suatu yang berdimensi jamak, utuh atau merupakan suatu kesatuan dan berubah (open-ended).Karena itu tidak mungkin disusun rancangan penelitian yang rinci dan tetap sebelumnya. Rancangan penelitian berkembang selama proses penelitian berlangsung.
Penelitian ini menggunakan metode pendekatan kualitatif karena masalah yang diteliti membutuhkan jawaban serta pemahaman secara mendalam dan menyeluruh mengenai objek yang diteliti guna menghasilkan kesimpulan-kesimpulan penelitian dalam konteks waktu dan situasi yang bersangkutan.
Jenis penelitian ini adalah case study approach atau yang biasa disebut studi kasus karena penelitian ini merupakan studi yang mengeksplorasi suatu masalah dengan batasan terperinci, memiliki pengambilan data yang mendalam, dan menyertakan berbagai sumber informasi. Penelitian ini dibatasi oleh waktu dan tempat, dan kasus yang dipelajari berupa program, peristiwa, aktivitas yang berkaitan dengan proses pemasaran yang menggunakan strategi produk yang bertujuan untuk mengembangkan usaha kue yang dijalani. “Penelitian kasus adalah suatu penelitian yang dilakukan secara intensif terinci dan mendalam terhadap suatu lembaga atau gejala tertentu.Ditinjau dari wilayahnya, maka penelitian kasus meliputi daerah atau subjek yang sempit, tetapi ditinjau dari sifat penelitian, penelitian kasus lebih mendalam.” (Arikunto, 2006:115).
Kehadiran peneliti di lokasi penelitian adalah sebagai instrument kunci.“Peneliti kualitatif sebagai human instrument, berfungsi menetap-kan fokus penelitian, memilih informan sebagai sumber data, melakukan pengumpulan data, menilai kualitas data, analisis data, menafsirkan data dan membuat kesimpulan atas temuannya.” (Sugiono, 2009: 306). Karena penelitian ini menggunakan observasi partisipasi pasif, maka peneliti mencoba untuk tidak terlalu jauh intervensinya terhadap lingkungan yang menjadi objek penelitian, hal ini bertujuan untuk menjaga lingkungan secara alamiah sehingga proses sosial terjadi sebagai-mana biasanya.
Penelitian ini dilakukan atau bertempat di Citra Kendedes Cake& bakery Malang.Subjek penelitian dalam penelitian ini ditentukan secara purposive, menurut (Sugiono, 2009:299) purposive yaitu subjek penelitian dipilih dengan pertimbangan dan tujuan tertentu. Dimana informan dalam penelitian ini adalah: (1) HRD yaitu Wisnu; (2) Marketing yaitu Roziqin; (3) Bagian Design yaitu Rofi; dan (4) Karyawan. Adapun metode pengumpulan data dengan menggunakan observasi, wawancara, dan dokumentasi.
Dalam penelitian ini yang menjadi instrument adalah peneliti.Menurut (Sugiyono, 2009:305) dalam penelitian kualitatif, yang menjadi instrumen atau alat penelitian adalah peneliti itu sendiri.Oleh karena itu peneliti sebagai instrument juga harus divalidasi seberapa jauh peneliti kualitatif siap melakukan penelitian yang selanjutnya terjun kelapangan. Validasi terhadap peneliti sebagai instrument meliputi validasi terhadap pemahaman metode penelitian kua-litatif, penguasaan wawasan terhadap bidang yang diteliti, kesiapan peneliti untuk memasuki objek penelitian,baik secara akademik maupun logistiknya, yang melakukan validasi adalah peneliti sendiri, melalui evaluasi diri seberapa jauh pemahaman terhadap metode kualitatif, penguasaan teori dan wawasan terhadap bidang yang diteliti, serta kesiapan dan bekal memasuki lapangan. Karena dalam penelitian kualitatif belum dapat dikembangkan instrument penelitian sebelum masalah yang diteliti jelas.Maka dari itu rancangan penelitian dalam penelitian kualitatif bersifat sementara.
 “Analisi data adalah  proses mengatur urutan data, mengorganisasikan kedalam suatu pola, kategori adalah proses mengatur urutan data, meng-organisasikan ke dalam suatu pola, kategori dan satuan dasar.” (Moleong, 1989) Dalam penelitian ini, analisis data dilakukan berdasarkan model analisis interaktif yang dikembangkan oleh Miles dan Huberman (1984).Analisi tersebut terdiri atas tiga komponen yang saling berinteraksi, yakni reduksi data, penyajian data (data display), dan penarikan kesimpulan dan verifikasi.

4.  Hasil Penelitian Dan Pembahasan
4.1 Gambaran Objek Penelitian
Perusahaan Roti “Citra Kendedes” merupakan perusahaan yang memproduksi berbagai jenis roti.Citra kendedes cake& bakery merupakan salah satu toko kue yang berkembang pesat dalam dunia home industry saat ini.Citra Kendedes Cakeand  bakery adalah toko kue dan roti yang menawarkan berbagai aneka cake. Selain itu Citra Kendedes Cake and  bakery ini juga menghadirkan dessert lainnya seperti : donat, pudding, roti tawar, roti manis (warmboll), pastry, tart, kue basah, spiku, klemben, pie hingga brownies kukus, yang menjadi best seller saat ini adalah : rainbow cake, rainbow cookies, dan roti taiwan.

4.2 Pembahasan
Strategi Produk Dalam Keunggulan Bersaing Produk Kue Di Citra Kendedes Cake &  bakery Malang Menurut hasil penelitian yang peneliti lakukan strategi pemasaran di Citra Kendedes Cake& bakery Malang salah satunya menggunakan strategi produkyaitu yang mana strategi produksendiri sangat penting karena menjadikan perbedaan dari para pesaing, dan Citra Kendedes sendiri memakai strategi produk dalam keunggulan bersaing produknya untuk lebih menguatkan produk yang diproduksi dan bisa dapat bersaing dengan produk lain. Di Citra memperkenalkan produk baru dan mengembangkan elemen brand baru untuk produk baru.
da beberapa strategi produk yang dilakukan Citra yaitu strategi positioning produk adalah supaya untuk menciptakan perbedaan produk, dengan strategi repositioning produk dimana Citra menggunakan strategi ini karena Citra mempunyai ancaman yaitu dari para competitor dan produknya ada persamaan dengan produk pesaing, strategi overlap produk di Citra adalah untuk daya bersaing agar supaya nama Citra dikenal oleh masyarakat.
Strategi lingkup produk yaitu dimana Citra memproduksi banyak produk, strategi desain produk dimana Citra meng-gunakan strategi ini untuk menyesuaikan kebutuhan produk dan keinginan konsumen serta mening-katkan laba, strategi eliminasi produk, tujuan menggunakan strategi eliminasi adalah untuk memangkas jumlah produk yang dihasilkan, strategi produk baru yaitu untuk melakukan modifikasi terhadap produk dan mengembangkan produk yang sudah ada dan yang terakhir adalah strategi diferensiasi produk yaitu dengan membedakan suatu produk dibandingkan dengan produk lain.
Di Citra  bakery produk yang banyak diminati oleh konsumen yaitu cake dan brownies karena brownies yang di buat oleh Citra bahannya lebih lembut dibandingkan dengan produk lain serta Citra juga mempunyai konsumen dari berbagai kalangan. Selain melakukan pemasaran strategi produk, Citra juga melakukan pemasaran melalui media sosial seperti iklan di radio, media cetak, ada juga pemasaran ditoko melalui spg dan pihak marketing keliling ke toko-toko, perusahaan-perusahaan dan ke sekolah-sekolah. Pemasaran juga dilakukan dalam toko, contohnya ketika ada pengunjung datang pihak penjaga toko langsung menawarkan produk Citra.
Seperti yang telah dijelaskan oleh (Tjiptono, 2015) bahwa strategi produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Secara garis besar strategi produk dapat dikelompokkan menjadi 8 jenis atau kategori, yaitu: strategi positioning produk, strategi repositioning produk, strategi overlap produk, strategi lingkup produk, strategi desain produk, strategi eliminasi produk, strategi produk baru, dan strategi diferensiasi produk

4.3 Keunggulan Bersaing Pada Produk Kue Di Citra Kendedes Cake &  bakery Malang
Menurut hasil penelitian yang peneliti lakukan, keunggulan bersaing dalam pemasaran di Citra  bakery adalah lebih mengunggulkan kualitas produk roti, rasa, kelembutan rotinya, karena keunggulan bersaing di Citra terletak pada kualitas dan mutu, karena dengan menjaga kualitas mutu dan rasa, Citra dapat bersaing di dunia bisnis dan agar bisa menjaga loyalitas konsumen, selain kualitas mutu dan rasa Citra juga mengutamakan kemasan agar dapat menarik minat konsumen dan menjaga kualitas roti, selain untuk bersaing atau mengunggulkan kualitas mutu dan rasa.
 Citra juga bersaing dalam mem-pertahankan dari segi pelayanan, bukan cuma pelayanan dari toko saja, melainkan pelayanan dari permintaan konsumen. Keunggulan bersaing di Citra tetap mengunggulkan produk masing-masing, dan melakukan promosi terhadap produk baru yang dikeluarkan, contohnya roti manis bikin varian-varian baru diunggulkan, dan mem-punyai ciri khas tersendiri yang diunggulkan dengan produknya sendiri. 
Sedangkan langkah yang dilakukan oleh Citra  bakery untuk keunggulan bersaing supaya dapat menempati posisi strategi di pasaran adalah dengan mempelajari para kompetitornya , contohnya para pesaing menciptakan produk terbaru dari Citra mempelajarinya, misalkan roti yang pesaing buat kelembutannya seperti apa? coklatnya bagaimana dan dibandingkan dengan produk Citra misalkan pakai bahan yang mahal dengan harga seimbang apakah dipasaran tetap bisa bersaing dan konsumen tetap membeli produk meskipun dengan harga yang mahal.
Seperti yang telah dijelaskan oleh (Tjiptono, 2015) yaitu keunggulan bersaing adalah kemampuan suatu perusahaan untuk meraih keuntungan ekonomis di atas laba yang mampu diraih oleh pesaing di pasar dalam industri yang sama. Perusahaan yang memiliki keunggulan bersaing senan-tiasa memiliki kemampuan dalam memahami perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi pemasaran yang efektif. Pilihan tiap-tiap perusahaan terhadap strategi generik di atas akan bergantung kepada analisis lingkungan usaha untuk menentukan peluang dan ancaman.
Jadi dari penjabaran diatas dapat disimpulkan bahwa keunggulan bersaing adalah perusahaan dapat bersaing dalam dunia pemasaran dengan cara menggunggulkan kualitas produknya serta dapat menentukan peluang dan ancaman.
Dari hasil penelitian yang dilakukan bahwasannya terdapat keunggulan bersaing yang diimplementasikan oleh Citra yang yaitu Citra mengunggulkan kualitas, mutu dan rasa serta Citra juga mengutamakan kemasan pada produknya agar supaya bisa menarik minat konsumen, hal ini juga dapat berdampak pada pembelian ulang konsumen.

4.4 Keunggulan Bersaing Pada Produk Kue Di Citra Kendedes Cake &  bakery Malang
Menurut hasil penelitian yang peneliti lakukan, keunggulan bersaing dalam pemasaran di Citra  bakery adalah lebih mengunggulkan kualitas produk roti, rasa, kelembutan rotinya, karena keunggulan bersaing di Citra terletak pada kualitas dan mutu, karena dengan menjaga kualitas mutu dan rasa, Citra dapat bersaing di dunia bisnis dan agar bisa menjaga loyalitas konsumen, selain kualitas mutu dan rasa Citra juga mengutamakan kemasan agar dapat menarik minat konsumen dan menjaga kualitas roti.
Selain untuk bersaing atau mengunggulkan kualitas mutu dan rasa, Citra juga bersaing dalam mem-pertahankan dari segi pelayanan, bukan cuma pelayanan dari toko saja, melainkan pelayanan dari permintaan konsumen. Keunggulan bersaing di Citra tetap mengunggulkan produk masing-masing, dan melakukan promosi terhadap produk baru yang dikeluarkan, contohnya roti manis bikin varian-varian baru diunggulkan, dan mem-punyai ciri khas tersendiri yang diunggulkan dengan produknya sendiri. 
Langkah yang dilakukan oleh Citra  bakery untuk keunggulan bersaing supaya dapat menempati posisi strategi di pasaran adalah dengan mempelajari para kompetitornya , contohnya para pesaing menciptakan produk terbaru dari Citra mempelajarinya, misalkan roti yang pesaing buat kelembutannya seperti apa? coklatnya bagaimana dan dibandingkan dengan produk Citra misalkan pakai bahan yang mahal dengan harga seimbang apakah dipasaran tetap bisa bersaing dan konsumen tetap membeli produk meskipun dengan harga yang mahal.
Seperti yang telah dijelaskan oleh (Tjiptono, 2015) yaitu keunggulan bersaing adalah kemampuan suatu perusahaan untuk meraih keuntungan ekonomis di atas laba yang mampu diraih oleh pesaing di pasar dalam industri yang sama. Perusahaan yang memiliki keunggulan bersaing senan-tiasa memiliki kemampuan dalam memahami perubahan struktur pasar dan mampu memilih strategi pemasaran yang efektif. Pilihan tiap-tiap perusahaan terhadap strategi generik di atas akan bergantung kepada analisis lingkungan usaha untuk menentukan peluang dan ancaman.
Jadi dari penjabaran diatas dapat disimpulkan bahwa keunggulan bersaing adalah perusahaan dapat bersaing dalam dunia pemasaran dengan cara menggunggulkan kualitas produknya serta dapat menentukan peluang dan ancaman.
Dari hasil penelitian yang dilakukan bahwasannya terdapat keunggulan bersaing yang diimplementasikan oleh Citra yang yaitu Citra mengunggulkan kualitas, mutu dan rasa serta Citra juga mengutamakan kemasan pada produknya agar supaya bisa menarik minat konsumen, hal ini juga dapat berdampak pada pembelian ulang konsumen.

4.5 Kendala dan Solusi Implementasi Strategi Produk Dalam Keunggulan Bersaing Produk Kue di Citra Kendedes Cake &  bakery Malang
Menurut hasil penelitian yang peneliti lakukan, kendala dari implementasi strategi produkdalam pemasaran di Citra  bakery yaitu pemasaran multuatif atau pada bulan-bulan tertentu, untuk solusinya adalah memperkuat estimasi penjualan disetiap toko Citra, supaya tidak terlalu rugi. Dan kendala selanjutnya adalah pemasaran produk yang di pasarkan oleh Citra kurang baik,(inovasi kurang, kualitas produk) sehingga dalam hal ini berdampak terhadap penjualan produk kue yang diproduksi oleh Citra dan mengakibatkan konsumen tidak loyal terhadap produk Citra, untuk solusinya Citra harus menyediakan aktivitas-aktivitas pemasaran pendukung untuk memperkuat posisi dari produk baru tersebut dan harus mempunyai inovasi atau perbedaan produk untuk supaya menjaga daya saing dalam dunia pemasaran.
Seperti yang telah dijelaskan oleh Tjiptono (2015) bahwa perusahaan yang bisa mengatasi permasalahan-permasalahan atau kendala-kendala yang ada dalam pemasaran adalah perusahaan yang harus benar-benar mempersiapkan produk baru yang akan diluncurkan dimana atribut-atribut produk harus berbeda dengan atribut-atribut produk para pesaing dan juga harus sering melakukan inovasi baru untuk setiap produk yang akan dikeluarkan.
Sebagaimana penelitian kami di lapangan, bahwa Citra  bakery selalu melakukan inovasi setiap memiliki produk baru yang akan mereka pasarkan dan mereka juga selalu memper-timbangkan masukan dari customer dan juga Citra  bakery terus mempelajari para kompetitornya untuk setiap produk yang pesaing pasarkan, sehingga Citra  bakery dapat mengatasi atau menghadapi setiap permasalahan atau kendala-kendala yang ada. 
Dari hasil penelitian yang dilakukan bahwasannya terdapat kendala yang di alami oleh Citra yaitu kendala pemasaran yang multuatif atau pemasaran dalam bulan-bulan tertentu dan pada saat momen-moment tertentu, selain dari kendala tersebut ada juga kendala yang dihadapi oleh Citra yaitu masalah biaya kerja sama dan pihak kerjasama meminta kontribusi yang menyangkut dengan biaya yang di-keluarkan Citra.

5.1 Kesimpulan Dan Saran
5.1 Kesimpulan 
Dari hasil penelitian yang peneliti lakukan dapat disimpulkan bahwa:Pertama, Strategi produk yang diterapkan oleh Citra adalah dengan mengembangkan produk baru dimana, produk baru tersebut yang menjadikan perbedaan produk Citra dibandingkan dengan produk; Kedua, Keunggulan bersaing di Citra dengan mempunyai perbedaan produk dibandingkan dengan para pesaing; Ketiga, Kendala yang di alami oleh Citra yaitu pemasaran multuatif atau pada bulan-bulan tertentu. Dan solusinya adalah memperkuat estimasi penjualan di setiap toko citra kendedes cake &  bakery.

5.2 Saran
Saran-saran yang dapat peneliti berikan adalah sebagai berikut:Pertama, Citra Kendedes Cake &  bakery Malang yaitu Citra  bakery sebaiknya melakukan promosi yang lebih intensif untuk memperluas jangkauan pasar; Kedua, Pemerintah yaitu Sebaiknya pemerintah mendukung produk dalam negeri karena dukungan pemerintah akan sangat dibutuhkan bagi setiap pelaku usaha baik yang kecil, menengah dan ke atas; Ketiga, Konsumen yaitu Sebaiknya konsumen lebih jelih memilih produk yang sehat dan berkualitas karena makanan yang sehat belum tentu harus mahal dan makanan yang mahal belum tentu sehat. Saran kami setelah melakukan penelitian produk citra merupakan produk yang mengutamakan mutu (sehat) dan rasa serta harganya terjangkau.
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