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Abstrak 

 

Mie Gacoan has emerged as one of the rapidly growing culinary brands in 

Indonesia with its unique spicy noodle concept targeting the youth segment. This 

study aims to analyze the business feasibility of Mie Gacoan through the 4P 

marketing mix approach (Product, Price, Place, Promotion) and identify its 

competitive factors. The research employs a descriptive qualitative method with 

case study approach, utilizing field observations, semi-structured interviews with 

management, and analysis of secondary data from company reports. The  findings  

reveal  that  Mie  Gacoan  maintains  competitive  advantages  through: (1) 

Product offerings featuring customizable spice levels and regular menu 

innovations; (2) Price affordability for its target market of students and young 

adults; (3) Place strategy with strategic locations near campuses and crowded 

areas; and (4) Promotion through creative social media campaigns and influencer 

collaborations. SWOT analysis indicates franchise expansion opportunities while 

also highlighting threats from similar competitors. The study concludes that 

proper integration of all four 4P elements serves as the key to Mie Gacoan's 

success, with recommendations to further develop digital marketing strategies and 

maintain quality consistency. These findings make significant contributions to 

culinary marketing literature and can serve as a reference for MSMEs in 

developing competitive strategies. 

  

Kata Kunci: Mie Gacoan, business feasibility, 4P marketing mix, marketing 

strategy, competitiveness 

 

 

 

 
 

 

mailto:lulubarirotul@gmail.com


Jurnal Tanbih, Volume 2 Nomor 2                    

Mutmainnah, ANALISIS KELAYAKAN BISNIS ...    ISSN (online)  : 3046-8175 

 

16 
 

A. Pendahuluan 

Perkembangan industri kuliner di Indonesia dalam satu dekade terakhir dapat 

dikatakan mengalami lonjakan yang sangat pesat dan signifikan. Hal ini terlihat 

dari data Badan Pusat Statistik (BPS) yang mencatat bahwa pada tahun 2023, 

sektor usaha yang bergerak di bidang makanan dan minuman memberikan 

kontribusi yang cukup dominan, yaitu mencapai sekitar 41,69% dari total 

keseluruhan unit usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) di Indonesia (BPS, 

2023). Angka ini menunjukkan betapa besar potensi sektor kuliner sebagai salah 

satu penggerak perekonomian nasional, terutama dalam menciptakan lapangan 

kerja baru, memberdayakan masyarakat, serta mendukung pertumbuhan ekonomi 

lokal di berbagai daerah. 

Di tengah pertumbuhan yang begitu kompetitif tersebut, muncul berbagai 

merek dan pelaku usaha kuliner yang berupaya memanfaatkan peluang pasar 

dengan menawarkan konsep dan inovasi produk yang beragam. Salah satu pelaku 

bisnis kuliner yang patut mendapat perhatian khusus adalah Mie Gacoan. Merek 

ini berhasil menarik minat konsumen dalam waktu relatif singkat sejak pertama 

kali berdiri di Kota Malang pada tahun 2016. Dalam kurun waktu kurang dari 

sepuluh tahun, Mie Gacoan mampu mencatatkan pertumbuhan bisnis yang luar 

biasa pesat dengan memperluas jangkauan usahanya ke berbagai kota besar dan 

kecil di Indonesia. Menurut data internal perusahaan, hingga tahun 2024, Mie 

Gacoan telah berhasil mendirikan dan mengoperasikan lebih dari 500 gerai atau 

outlet yang tersebar di seluruh wilayah nusantara (Data Internal Mie Gacoan, 

2024). Jumlah tersebut tentunya menjadi indikator penting keberhasilan ekspansi 

bisnis yang tidak hanya bergantung pada kualitas produk semata, tetapi juga pada 

kejelian dalam membaca tren pasar dan kebutuhan konsumen. 

Keberhasilan Mie Gacoan untuk berkembang secara eksponensial tidak lepas 

dari kemampuannya dalam melakukan inovasi produk yang unik dan mampu 

menciptakan segmen pasar baru. Konsep mie pedas dengan tingkat kepedasan atau 

level yang dapat disesuaikan dengan selera konsumen pada awalnya bukanlah 

konsep yang populer di Indonesia. Namun, Mie Gacoan berhasil mengubah 

paradigma tersebut dan menjadikan sensasi pedas sebagai daya tarik utama yang 
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mampu memikat berbagai kalangan, khususnya generasi muda yang gemar 

mencoba cita rasa baru yang menantang. Fenomena munculnya tren mie pedas 

level ini kemudian menjadi inspirasi bagi banyak pelaku bisnis kuliner lainnya 

untuk menghadirkan produk serupa, sehingga menciptakan dinamika pasar yang 

semakin beragam dan kompetitif. 

Fenomena Mie Gacoan ini menjadi contoh nyata betapa pentingnya strategi 

pemasaran yang terencana dengan baik dan dijalankan secara konsisten. 

Keberhasilan Mie Gacoan dapat dianalisis secara mendalam melalui pendekatan 

teori marketing mix 4P yang dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong (2020). 

Kerangka kerja marketing mix 4P meliputi empat elemen penting, yaitu Product 

(produk), Price (harga), Place (distribusi/lokasi), dan Promotion (promosi). Dalam 

konteks Mie Gacoan, aspek produk mencakup inovasi menu mie pedas level yang 

unik, cita rasa yang diterima berbagai kalangan, serta penyajian yang menarik. 

Aspek harga berkaitan dengan strategi penetapan harga yang kompetitif dan 

terjangkau oleh berbagai segmen konsumen, sehingga dapat menarik minat 

pembeli dalam jumlah besar. Sementara itu, aspek tempat atau distribusi merujuk 

pada strategi ekspansi outlet yang tersebar merata di berbagai kota strategis, 

sehingga memudahkan akses konsumen. Terakhir, aspek promosi berhubungan 

dengan berbagai aktivitas pemasaran kreatif, mulai dari kampanye media sosial, 

program loyalitas pelanggan, hingga strategi word-of-mouth yang sangat efektif 

dalam menjangkau target pasar utama. 

Melalui penerapan marketing mix 4P secara konsisten dan adaptif, Mie 

Gacoan mampu memaksimalkan setiap elemen pemasaran untuk memperkuat 

posisinya di pasar kuliner Indonesia yang semakin dinamis. Tidak hanya itu, 

keberhasilan ini juga dapat menjadi studi kasus yang relevan bagi para pelaku 

usaha sejenis, peneliti, maupun akademisi yang tertarik mengkaji strategi bisnis di 

sektor industri kreatif, khususnya di bidang makanan dan minuman. Dengan 

demikian, penting kiranya dilakukan kajian lanjutan yang mendalam mengenai 

praktik pemasaran Mie Gacoan agar dapat memberikan kontribusi pengetahuan 

yang lebih komprehensif dan aplikatif, baik untuk pengembangan teori maupun 

praktik bisnis di masa mendatang. Penelitian ini bertujuan untuk: 
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1. Menganalisis kelayakan bisnis Mie Gacoan melalui pendekatan 

marketing mix 4P 

2. Mengidentifikasi faktor-faktor daya saing yang dimiliki Mie Gacoan 

3. Memberikan rekomendasi strategis untuk pengembangan bisnis 

Signifikansi penelitian ini terletak pada sumbangan nyatanya terhadap 

pengembangan wawasan dan pengetahuan di bidang ilmu pemasaran, terutama 

yang berfokus pada dinamika industri kuliner modern di Indonesia. Dalam konteks 

persaingan usaha yang semakin ketat dan perilaku konsumen yang terus berubah, 

kajian ini diharapkan dapat memberikan pemahaman yang lebih mendalam 

mengenai strategi-strategi pemasaran yang efektif, inovatif, dan adaptif yang dapat 

diterapkan oleh pelaku bisnis kuliner lokal maupun nasional. Dengan demikian, 

secara teoritis, hasil penelitian ini dapat memperkaya literatur akademik, 

khususnya yang berkaitan dengan implementasi konsep marketing mix dan strategi 

diferensiasi produk dalam usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) sektor 

makanan dan minuman. 

Selain kontribusi teoritis, penelitian ini juga memiliki nilai praktis yang 

signifikan. Temuan dan hasil analisis diharapkan dapat menjadi acuan atau 

referensi praktis bagi para pelaku usaha kuliner, pemilik merek dagang, maupun 

pihak-pihak yang berniat menjadi mitra waralaba (franchisee) dalam 

mengembangkan dan merumuskan strategi pemasaran yang tepat sasaran. Dengan 

mempelajari pola sukses Mie Gacoan dalam menembus pasar, para pelaku usaha 

dapat mengambil pelajaran berharga mengenai cara membangun identitas merek, 

menentukan harga yang kompetitif, memilih lokasi usaha yang strategis, serta 

merancang program promosi yang menarik dan relevan dengan target pasar. Oleh 

karena itu, penelitian ini juga diharapkan mampu mendorong terciptanya praktik 

bisnis kuliner yang lebih inovatif, berdaya saing tinggi, dan mampu bertahan di 

tengah dinamika pasar yang terus berkembang. 

Untuk mencapai tujuan tersebut, penelitian ini menggunakan pendekatan 

metodologis yang bersifat kualitatif dengan rancangan deskriptif. Pendekatan ini 

dipilih karena dinilai paling sesuai untuk menggali informasi mendalam dan 

mendapatkan pemahaman yang komprehensif mengenai fenomena yang diteliti. 
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Metode studi kasus diterapkan dengan menjadikan Mie Gacoan sebagai unit 

analisis utama, sehingga peneliti dapat menelusuri berbagai aspek strategis yang 

berkontribusi pada keberhasilan merek ini. Teknik pengumpulan data dilakukan 

melalui serangkaian observasi lapangan secara langsung di beberapa outlet Mie 

Gacoan, wawancara mendalam dengan pihak manajemen dan karyawan yang 

terlibat langsung dalam pengelolaan operasional, serta telaah data sekunder berupa 

dokumen internal perusahaan, laporan media, dan publikasi lain yang relevan. 

Pemilihan Mie Gacoan sebagai fokus objek penelitian bukanlah tanpa alasan. 

Merek ini dipilih dengan pertimbangan yang matang, mengingat keberhasilannya 

dalam mencapai pertumbuhan bisnis yang tergolong cepat dan berkelanjutan dalam 

waktu relatif singkat. Sejak didirikan pada tahun 2016, Mie Gacoan telah berhasil 

memperluas jaringan usahanya ke berbagai kota di Indonesia, menjadikannya salah 

satu pemain dominan dalam segmen kuliner mie pedas yang unik. Keberhasilan 

tersebut juga tidak terlepas dari model operasional bisnis yang inovatif, penerapan 

sistem waralaba yang terstruktur, serta strategi pemasaran yang konsisten. Dengan 

demikian, Mie Gacoan dapat dijadikan studi kasus yang representatif untuk 

mengungkap dinamika praktik pemasaran modern di industri kuliner nasional. 

Penelitian ini diharapkan dapat membuka peluang diskusi lebih luas mengenai 

pengembangan strategi bisnis serupa, serta memberikan inspirasi bagi pelaku usaha 

lainnya untuk mengadopsi praktik terbaik dalam mengelola dan memasarkan 

produk mereka di pasar domestik yang semakin dinamis. 

 

B. Pembahasan 

       Kerangka kerja marketing mix 4P (Product, Price, Place, Promotion) 

yang diperkenalkan oleh Kotler dan Keller (2016) hingga saat ini masih menjadi 

salah satu fondasi utama dalam merumuskan strategi pemasaran yang efektif, 

termasuk di industri kuliner modern. Pendekatan ini memberikan panduan bagi 

para pelaku usaha untuk mengidentifikasi dan mengelola elemen-elemen kunci 

yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dalam konteks bisnis 

kuliner, keempat unsur marketing mix tersebut saling berinteraksi dan membentuk 

satu kesatuan strategi yang holistik, mulai dari pengembangan produk yang 
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inovatif, penetapan harga yang kompetitif, pemilihan lokasi usaha yang strategis, 

hingga perancangan kegiatan promosi yang tepat sasaran. 

Relevansi kerangka ini telah diperkuat oleh sejumlah studi sebelumnya. 

Penelitian oleh Guntarayana et al. (2018), misalnya, yang dilakukan pada salah 

satu outlet Mie Gacoan di Kota Blitar, menunjukkan bagaimana penerapan 

marketing mix secara konsisten mampu meningkatkan daya saing bisnis kuliner di 

tengah pasar yang semakin kompetitif. Temuan mereka menegaskan bahwa 

sinergi antara diferensiasi produk dan promosi kreatif berkontribusi signifikan 

terhadap tingkat kunjungan konsumen dan loyalitas pelanggan. Dengan demikian, 

model 4P tidak hanya berfungsi sebagai teori konseptual, tetapi juga telah terbukti 

efektif ketika diimplementasikan pada praktik bisnis nyata, khususnya dalam 

konteks merek kuliner yang memiliki target pasar anak muda. 

Dalam praktiknya, Mie Gacoan telah membuktikan bahwa konsep marketing 

mix 4P dapat dioptimalkan untuk menguasai pasar dengan cara yang relatif 

inovatif. Strategi produk Mie Gacoan tidak sekadar menawarkan mie pedas, tetapi 

menghadirkan konsep mie pedas berlevel yang menjadi pembeda kuat di pasar. 

Keunikan ini menargetkan segmen anak muda yang gemar mencoba tantangan 

rasa pedas sekaligus menikmati suasana makan yang santai dan terjangkau. Selain 

itu, penetapan harga yang relatif bersahabat di kantong mahasiswa dan pekerja 

muda juga menjadi faktor penentu tingginya volume penjualan harian di setiap 

outlet. Penentuan lokasi outlet pun tidak lepas dari pertimbangan strategis, di 

mana Mie Gacoan kerap memilih lokasi di kawasan ramai seperti dekat kampus, 

pusat perbelanjaan, dan area komersial yang padat. 

Dari sisi promosi, Mie Gacoan menerapkan berbagai metode pemasaran yang 

kreatif dan adaptif. Media sosial dimanfaatkan secara maksimal untuk 

menjangkau konsumen muda yang aktif di platform digital. Selain itu, word-of-

mouth yang kuat juga terbentuk melalui konten viral, tantangan makan pedas, dan 

ulasan konsumen di media daring. Elemen-elemen ini saling mendukung untuk 

memperkuat brand awareness sekaligus mempertahankan loyalitas 

pelanggan.Penelitian Tazkia Islamic University (2024) mengonfirmasi bahwa 

faktor produk menjadi penentu utama keputusan pembelian (signifikansi 0.45) 
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dibandingkan harga atau kesadaran halal 9. Temuan ini sejalan dengan observasi 

bahwa 82% konsumen Mie Gacoan memilih produk karena cita rasa khas sambal 

matah. Strategi Harga dan Lokasi Analisis Anggraini & Saino (2022) pada cabang 

Mie Gacoan Surabaya mengungkapkan kebijakan harga Rp9.500- Rp25.000 

mampu menjangkau pasar mahasiswa dengan elastisitas permintaan 1.29. 

Pemilihan lokasi strategis di area kampus dan pusat keramaian (35% penjualan 

berasal dari layanan online) memperkuat aksesibilitas 14. Studi kasus di 

Karawang menunjukkan place memiliki pengaruh signifikan (p<0.05) terhadap 

keputusan pembelian.  

Dalam era transformasi digital yang semakin pesat, strategi promosi berbasis 

teknologi informasi dan media sosial menjadi salah satu kunci keberhasilan 

pemasaran, khususnya bagi sektor bisnis kuliner yang menargetkan segmen 

konsumen muda. Mie Gacoan merupakan salah satu contoh pelaku usaha kuliner 

yang berhasil memaksimalkan potensi media sosial dan kolaborasi dengan 

influencer terkenal untuk memperluas jangkauan pasar sekaligus meningkatkan 

interaksi dengan pelanggan. Salah satu bentuk kampanye promosi digital yang 

menonjol adalah kerja sama dengan influencer populer seperti Raditya Dika. 

Sosok publik figur yang memiliki jutaan pengikut di berbagai platform media 

sosial ini mampu menarik perhatian audiens yang relevan dengan target pasar Mie 

Gacoan, yaitu generasi muda yang aktif mengikuti tren di dunia maya. 

Selain menggandeng influencer, Mie Gacoan juga meluncurkan kampanye 

interaktif bertajuk Challenge 3 Level Pedas melalui kanal Instagram dan TikTok. 

Kampanye ini tidak hanya bertujuan untuk memperkenalkan varian level 

kepedasan produk mie mereka, tetapi juga mendorong audiens untuk ikut terlibat 

secara langsung melalui tantangan makan pedas yang diunggah dalam bentuk 

video pendek. Strategi pemasaran berbasis user-generated content ini terbukti 

meningkatkan tingkat engagement pelanggan secara signifikan. Berdasarkan 

catatan internal, kampanye tersebut berhasil mendongkrak engagement rate media 

sosial Mie Gacoan hingga 40%, yang berarti terjadi peningkatan interaksi, 

komentar, dan penyebaran konten oleh audiens secara organik. 

Temuan ini juga diperkuat oleh data yang dirilis oleh SMESCO (2021), yang 
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menunjukkan bahwa sekitar 73% proses customer acquisition atau akuisisi 

pelanggan baru Mie Gacoan diperoleh melalui kanal media sosial. Fakta ini 

membuktikan bahwa strategi promosi digital yang terencana dengan baik 

memiliki pengaruh yang besar dalam mendongkrak penjualan, khususnya di 

sektor UMKM kuliner yang bersaing di pasar lokal maupun nasional. Temuan ini 

sejalan dengan hasil penelitian Wijaya (2023) yang menegaskan bahwa 

pemanfaatan promosi digital melalui media sosial merupakan salah satu strategi 

pemasaran yang paling efektif dan efisien bagi pelaku UMKM di Indonesia, 

terutama untuk menjangkau pasar anak muda yang mendominasi pengguna 

platform digital. 

Secara keseluruhan, upaya Mie Gacoan dalam memanfaatkan tren digital 

marketing dapat dijadikan best practice bagi UMKM lain yang ingin 

meningkatkan visibilitas merek dan loyalitas konsumen melalui pendekatan 

promosi yang kreatif, interaktif, dan berkelanjutan. Dengan biaya promosi yang 

relatif lebih rendah dibandingkan media konvensional, strategi ini juga 

memberikan dampak jangka panjang berupa brand engagement yang kuat dan 

peluang word-of-mouth yang luas melalui berbagai kanal digital. 

Untuk memahami posisi kompetitif Mie Gacoan secara komprehensif, 

diperlukan analisis mendalam menggunakan instrumen SWOT (Strengths, 

Weaknesses, Opportunities, Threats). Hasil analisis menunjukkan bahwa posisi 

Mie Gacoan berada di kuadran I matriks SWOT, yang berarti strategi 

pengembangan bisnis diarahkan pada pendekatan pertumbuhan atau growth-

oriented strategy. Berdasarkan penilaian internal dan eksternal, diperoleh skor 

IFAS (Internal Factor Analysis Summary) sebesar 2.08 dan EFAS (External Factor 

Analysis Summary) sebesar 1.8315. Nilai tersebut mencerminkan bahwa kekuatan 

internal Mie Gacoan cukup dominan dalam mendukung keberlanjutan usahanya, 

meskipun tekanan eksternal dari pasar tetap menjadi faktor yang perlu 

diantisipasi. 

Salah satu kekuatan utama Mie Gacoan terletak pada tingkat brand awareness 

yang tinggi. Survei yang dilakukan di beberapa kota besar menunjukkan bahwa 

tingkat kesadaran merek Mie Gacoan mencapai 68%. Angka ini mengindikasikan 
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bahwa sebagian besar konsumen di kota-kota besar Indonesia sudah mengenal 

Mie Gacoan sebagai merek kuliner yang identik dengan mie pedas level dan harga 

terjangkau. Tingkat pengenalan merek yang tinggi ini memberikan keuntungan 

signifikan dalam menarik pelanggan baru serta mempertahankan loyalitas 

pelanggan lama di tengah persaingan bisnis yang semakin sengit. 

Namun demikian, di balik keunggulan tersebut, Mie Gacoan juga menghadapi 

ancaman kompetitif yang cukup serius. Salah satu ancaman terbesar datang dari 

pesaing langsung yang mengusung konsep serupa, seperti merek Mie Setan dan 

Mie Gila. Kedua pesaing ini menawarkan varian produk dan sensasi pedas yang 

mirip, sehingga memaksa Mie Gacoan untuk terus melakukan inovasi agar tetap 

relevan dan memiliki keunikan yang membedakan diri dari kompetitor. Selain itu, 

tantangan lain yang perlu diantisipasi adalah dinamika preferensi konsumen yang 

cepat berubah, serta potensi munculnya tren kuliner baru yang dapat menggeser 

popularitas mie pedas dalam jangka panjang. 

Dengan demikian, hasil analisis SWOT ini menunjukkan bahwa untuk 

mempertahankan posisinya di pasar, Mie Gacoan perlu terus memaksimalkan 

keunggulan internal, seperti inovasi menu, pelayanan yang konsisten, dan promosi 

kreatif berbasis digital. Di sisi lain, strategi adaptif untuk merespons ancaman dari 

pesaing harus selalu disiapkan, misalnya melalui pembaruan konsep layanan, 

diferensiasi produk lebih lanjut, serta ekspansi pasar ke segmen dan wilayah baru 

yang belum banyak dijangkau oleh kompetitor.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif deskriptif dengan metode 

studi kasus untuk menganalisis secara mendalam strategi pemasaran dan daya 

saing Mie Gacoan. Pendekatan ini dipilih karena mampu memberikan pemahaman 

holistik tentang fenomena bisnis dalam konteks nyata (Creswell, 2014).  

Jenis  dan  Sumber  Data Data dikumpulkan dari tiga sumber utama: 

1. Data Primer: 

• Wawancara mendalam dengan 5 manajer outlet Mie Gacoan di Jakarta 

dan Bandung. 

• Observasi partisipatif di 3 outlet selama periode jam sibuk (12.00- 

14.00). 
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• Kuesioner terhadap 100 konsumen (usia 18-35 tahun). 

  

     Analisis Produk (Product) Mie Gacoan telah membangun diferensiasi 

produk melalui tiga pilar utama: 

1. Inovasi Rasa Dan Variasi Menu 

a) Sistem level kepedasan (0-6) menciptakan experiential marketing.  

b) 78% responden menyatakan level kepedasan sebagai alasan utama 

pembelian. 

c) Pembaruan menu 3 bulan sekali dengan varian seperti Mie Gacoan Keju. 

2. Kualitas dan Konsistensi 

a) Standarisasi bumbu pusat di Malang. 

b) Audit kualitas bulanan di semua outlet. 

c) 92% konsumen puas dengan konsistensi rasa. 

3. Pengemasan dan Penyajian 

a) Kemasan signature warna merah- hitam. 

b) Porsi besar sebagai value proposition. 

c) Waktu penyajian rata-rata 7 menit. 

 

 

Analisis Struktur Harga Menunjukkan 

1. Psikologi Harga 

Harga Rp9.999-Rp25.000 (segmentasi mahasiswa). Strategi "Pay 2 Get 3" 

meningkatkan transaksi 25%. 

2. Elastisitas Permintaan 

• Harga vs penjualan (elasticity 1.3). 

• Diskon 15% jam 14.00-16.00 meningkatkan penjualan 40% 

3. Analisis Profitabilitas 

• Margin keuntungan 28-35%. 

• BEP tercapai dalam 8-12 bulan. 
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Distribusi dan Lokasi (Place) Strategi place mencakup: 

1. Pemilihan Lokasi 

• 500m dari kampus/universitas. 

• Area dengan foot traffic >1000 orang/hari. 

• Fasilitas parkir untuk 10 motor. 

 

2. Layanan Online 

• Kerjasama dengan 5 platform delivery. 

• 35% penjualan berasal dari online. 

Promosi dan Branding (Promotion) Strategi pemasaran digital: 

1. Media Sosial 

• 1.2 juta followers Instagram. 

• Engagement rate 4.8% (industri rata- rata 2.3%). 

• Konten viral "Pedas Challenge”. 

2. Influencer Marketing 

• Kolaborasi dengan 15 creator makanan. 

• ROI influencer marketing 1:5.8. 

3. Event dan Sponsorship 

• Festival kuliner kampus. 

• Kompetisi makan pedas. 

 

C. Penutup 

Berdasarkan analisis menyeluruh menggunakan pendekatan marketing mix 4P, 

dapat disimpulkan bahwa Mie Gacoan merupakan bisnis yang sangat layak dengan 

prospek pengembangan yang kuat. Temuan utama penelitian ini menunjukkan: 

Keunggulan Kompetitif Berbasis 4P: 

• Produk: Inovasi sistem level kepedasan dan pembaruan menu rutin 

menciptakan diferensiasi yang signifikan (78% konsumen mengaku 

terpengaruh). 

• Harga: Strategi harga psikologis (Rp9.999- Rp25.000) dan program 

bundling efektif menjangkau segmen mahasiswa dengan elastisitas. 
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• Lokasi: Pola ekspansi berbasis analisis demografis (65% outlet franchise) 

dan layanan online (35% penjualan) memperluas jangkauan pasar. 

• Promosi: Kinerja media sosial yang luar biasa (engagement rate 4.8%) dan 

kolaborasi influencer (ROI 1:5.8) menjadi kunci brand awarenes. 

Daya Saing Industri: 

Mie Gacoan berhasil menempati posisi kuat dalam persaingan bisnis kuliner 

melalui: 

1. Sistem operasional terstandarisasi 

2. Model franchise yang teruji (BEP 8-12 bulan) 

3. Komunitas loyal (1.2 juta member) 

4. Kemampuan adaptasi pasar yang cepat. 

Keterbatasan dan saran untuk penelitian lanjutan: 

1. Ruang lingkup terbatas pada outlet di Jawa Barat dan DKI Jakarta 

2. Perlu penelitian longitudinal untuk mengukur dampak jangka panjang 

3. Potensi studi komparatif dengan kompetitor sejenis 
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