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ABSTRACT

ANALYSIS OF PRODUCT AND PROMOTION ON CONSUMER BUYING 
DEC1SION SNACK PRODUCT MAICIH 
(Case Studv Resiclence of City of Bogor)

By:
RahadianArief; Dra. Hj. Suhartini Karim M.M; Aslamia Rosa S.E, M.Si

This research objective is to understand the effects of product and promotion on 
consumer buying decision snack product Maicih within residence of City of 
Bogor, partially and simultaneously. Populations used in this research were 
residence living inside Bogor city. Sampling method used was non probability 
sampling. Analysis technique used was multiple regression linear. This research 
yielding result that product and promotion affecting consumer buying decision 
snack product Maicih by 53.0%. This result also shows through F Testing that 
Service marketing mix has simultaneous and significant effects, because 
Fiesting>FtabicShows results 54.639>3.10. From T Testing, Product variabel and 
promotion affecting consumer buying decision snack product Maicih with 
equation Y = 0.738 + 0.664Xi + 0.153X2. Product variable has positive and 
significant effects. While promotion variable have significant effect, but not 
significant. Promoting brand image as snack product with spicy taste and doing 
variation to promotion strategy align with selling system ffoin Maicih.

Keywords: Product, Promotion, Consumer Buying Decision, Snack, Maicih 
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Persaingan yang semakin ketat semakin membuat banyak perkembangan dalam 

dunia pemasaran. Perusahaan lebih memperhatikan kebutuhan dan keinginan 

konsumen yang semakin menginginkan kepraktisan dalam memudahkan akses 

mereka dalam mendapatkan kebutuhan yang mereka inginkan. Persaingan dalam 

konteks pemasaran adalah keadaan dimana perusahaan pada pasar produk atau 

jasa tertentu akan memperlihatkan keunggulannya masing-masing, dengan atau 

tanpa terikat peraturan tertentu dalam rangka meraih pelanggannya (Kotler, 2009).

Perusahaan bertujuan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen,

inovasi terus dilakukan bukan hanya untuk mendapatkan laba tetapi juga untuk 

menjaga perusahaan agar dapat bertahan dalam waktu selama mungkin. 

Perusahaan harus dapat menguasai pasar sesuai dengan tujuan perusahaan.

“proses dimana

perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun hubungan yang 

kuat dengan pelanggan dengan tujuan untuk menangkap nilai dari pelanggan 

sebagai imbalannya”.

Perusahaan saat ini lebih banyak berorientasi pada kebutuhan dan keinginan 

konsumen dalam memenangkan persaingan karena semakin lama kebutuhan dan 

keinginan konsumen semakin banyak dan beragam. Agar produk yang kita buat

Pemasaran menurut Kotler & Armstrong (2008) adalah

1



mampu terjual dan mempunyai suatu tempat khusus di hati konsumen, kita harus 

tahu produk apa yang sebenarnya mereka inginkan, tidak hanya memaksakan 

produk yang kita buat harus mereka suka. Konsumen selain membutuhkan 

sesuatu, mereka juga memiliki keinginan yang berbeda-beda terhadap suatu 

kebutuhan tertentu.

Dalam pemasaran, tugas pemasar adalah merencanakan aktivitas — aktivitas 

pemasaran dan membentuk program pemasaran yang terintegrasi penuh untuk 

menciptakan, mengkomunikasikan, dan menghantarkan nilai kepada pelanggan. 

Aktivitas - aktivitas ini sebagai sarana bauran pemasaran dari empat jenis yang 

luas yang disebutnya empat P dari pemasaran yaitu : Produk (product), harga 

(pr/'ce), tempat (p/oce), da promosi (promotion) (Kotler & Keller, 2009).

Produk merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk 

memuaskan suatu kebutuhan dan keinginan terhadap entitas-entitas pemasaran 

yaitu produk, jasa, pengalaman, acara, orang, tempat, properti, organisasi, 

informasi, dan ide (Kotler, 2009). Sedangkan menurut Tjiptono (2008) produk 

adalah “segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, 

diminta, dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan 

kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan”. Kotler & Armstrong (2009) 

mengatakan bahwa atribut produk adalah “pengembangan suatu produk atau jasa 

melibatkan manfaat yang akan ditawarkan produk atau jasa tersebut”

Kemampuan pemasar dalam melakukan kreativitas dan inovasi dalam diferensiasi 

atribut dinilai mampu membuat perusahaan dapat memenangkan persaingan.

2



Atribut produk tersebut adalah sebagai berikut: Ragam produk, kualitas, desain, 

fitur, nama merek, kemasan,ukuran, layanan, jaminan, dan pengembalian.

Promosi dalam perusahaan merupakan salah satu kekuatan dalam melakukan 

penjualan. Perusahaan dapat melakukan promosi untuk mendapatkan pelanggan 

sebanyak-banyaknya. Promosi adalah ramuan khusus dari iklan pribadi, promosi 

penjualan dan hubungan masyarakat yang dipergunakan perusahaan untuk 

mencapai tujuan iklan dan pemasarannya (Kotler, 2009)

Indonesia merupakan negara yang kaya akan kulinemya terutama camilan. 

Camilan merupakan makanan ringan yang dinikmati sebagai selingan. Camilan 

bisa bermacam-macam jenisnya, mulai dari camilan buah, makanan kering, 

sampai keripik. Tidak hanya anak muda saja yang menyenangi camilan tapi juga 

anak anak hingga orang tua. Hal ini bisa dimanfaatkan menjadi peluang bisnis 

yang baik. Usaha camilan ini menguntungkan karena modal yang dibutuhkan 

tidak terlalu besar, produknya dapat bertahan lama (daya simpan lama), 

membutuhkan ruangan yang kecil, variasinya banyak serta pengelolaannya yang 

mudah. Walaupun modal yang dibutuhkan kecil, namun usaha camilan berpotensi 

menghasilkan keuntungan yang besar.

PT Maicih Inti Synergi merupakan usaha keripik pedas yang didirikan oleh 

pria kelahiran 29 September 1987 bernama Reza Nurhilman yang berlokasi di 

Bandung. Usaha yang bergerak dibidang pangan ini mampu meraih omset hingga 

empat miliar rupiah per bulannya. Strategi pemasaran dan penjualan 

terbilang sukses ini cukup menarik, ia membuat bahasa marketing dengan 

yang berbeda, agen yang biasa menjual produk Maicih ini mereka beri

yang

nuansa

nama
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dengan Jendral Maicih. Para Jendral menjual produknya tersebut dengan strategi 

berpindah-pindah lokasi dan penjualan produknya hanya dapat diketahui melalui 

situs jejaring sosial seperti facebook dan twitter, dengan strategi tersebut mereka 

mampu memasarkan ke luar Pulau Jawa, bahkan sampai ke luar negeri.

Hal yang menarik dari Maicih ini ialah strategi pemasarannya yang unik dan 

berbeda dari produk-produk sejenisnya. Keripik Maicih tidak dapat ditemui di 

toko-toko atau gerai-gerai tertentu, namun dipasarkan melalui media jejaring 

sosial seperti twitter dan facebook serta dari mulut ke mulut. Hal ini menurut Reza 

ditujukan untuk menghindari habisnya maicih di gerai saat pelanggan datang 

untuk membeli. Pada awalnya, Maicih terdiri dari 5 jenis produk yaitu, keripik 

maicih, seblak, seblak keju, basreng dan gurilem. Keripik Maicih terbuat dari cabe 

keriting, bawang merah, bawang putih, daun jeruk, minyak sayur, dan singkong.

Produk Maicih juga terdiri dari level 3, level 5 dan level 10 untuk menentukan

tingkat dari kepedasan produk ini. Maicih dijual di mobil-mobil para agennya 

(biasa disebut jenderal) melalui twitter @infomaicih. Jadi, pembeli dapat 

mengetahui di lokasi mana saja jenderal maicih “gentayangan” untuk menjual

maicih beserta waktu jualannya. Strategi pemasarannya yang banyak 

memanfaatkan media jejaring sosial membuat keuntungan sendiri bagi usaha 

maicih karena pembeli yang telah merasakan dahsyatnya keripik maicih pasti 

akan menceritakan dahsyatnya keripik maicih melalui twitter atau facebook. Hal 

inilah yang menjadi kekuatan pemasaran keripik maicih. Dari awal kehadiran 

Maicih, jumlah produksi Maicih selalu meningkat setiap bulannya dan omsetnya
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bertambah lebih dari 2 kali lipat. Untuk perbandingan setiap tahunnya bisapun

dilihat tabel di bawah ini :

Tabel 1.1 Omset Pendapatan Maieih

Omset Per bulanJunilah ProduksiTahun
± Rp. 1.000.000.000 
± Rp. 4.000.000.000 
± Rp. 7.500.000.000

± 100.000 bungkus/bulan
± 300.000 bungkus/bulan 
± 1,000.000 bungkus/bulan

2010
2011
2012

Sumber: liUDWthe-markcteers.conv'archives/dari-sini'kong-iadi-kiimkonu.hunl (18 Juli 2013)

Omset penjualan maieih ditiap kotanya semakin naik setiap tahunnya. Karena 

semakin tersebarnya berita tentang produk makanan ringan yang satu ini. Setiap 

orang seakan berlomba demi merasakan pedasnya keripik Maieih. Tidak lupa 

mereka akan menceritakan kembali melalui media jejaring sosial. Pada awal

perkembangannya disetiap kota mampu menjual maieih 400- 700 bungkus per

bulannya.

Tabel 1.2 Omset Pendapatan Maieih di Tiap Kota

Tahun Jumlah Produksi Omset per tahun
2010 ± 5400 bungkus/tahun ± Rp. 81.000.000

± 7200 bungkus/tahun ± Rp. 108.000.0002011
2012 ± 8400 bungkus/tahun ± Rp 126.000.000
Sumber: http://triburmews.com/bisnis/2013/03/3 I.heripik-maicih-siap-rambah-pasar-asean.html
(31 Maret 2013)

Maieih sebagai makanan ringan dengan menjual keripik pedas memiliki 

beberapa saingan. Omset penjualan maieih Salah satunya adalah keripik pedas 

karuhun. Seperti halnya maieih, keripik pedas karuhun juga memiliki 

produksi yang sama. Selain itu bahan baku dari kedua produk ini juga sama. 

Tetapi kedua makanan ini memiliki beberapa perbedaan. Adapun spesifikasi 

competitor antara Maieih dan Karuhun adalah sebagai berikut:

cara
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Tabel 1.3 Perbedaan Keripik Maicih dan Keripik Karuhun

Harga/BeratTeksturKomposisiAromaProduk
Sedikit Rp. 15.000/250gr 
keras

Bawang merah,Cabai dan 
bawang putih bawang putih, cabai, 

rempah-rempah, 
garam, penyedap rasa 
Daun jeruk, cabai, 
bubuk, pewarna 
tambahan, garam, 
penyedap rasa

Maicih

Sedikit Rp. 11.000/200gr 
halus

Karuhun Khas jeruk

Sumber: Data Penulis (21 desember 2013)

Perkembangan teknologi yang pesat menjadikan perubahan disegala aspek 

kehidupan terutama pada perubahan cara manusia mengkonsumsi sebuah 

informasi (dari tradisional ke arah digital). Perkembangan teknologi ini dilihat 

dengan berkembangnya jaringan internet sebagai akses yang dijadikan alat 

kemudahan untuk pencarian informasi maupun di bidang bisnis dam pemasaran. 

Pada saat ini tidak bisa dipungkiri sudah banyak pengguna internet menggunakan 

internet tersebut sebagai akses untuk mencari informasi, media bisnis maupun 

kegiatan pemasaran, yang biasanya disebut e-commerce. Hal ini dinilai dapat 

memberikan keuntungan bagi konsumen maupun perusahaan.

Penggunaan layanan pembelian lewat internet (online shopping) di indonesia 

juga meningkat drastis. Menurut report global tentang belanja online yang 

dikumpulkan oleh nielsen company, hampir 70% pengguna internet di indonesia 

yang berpartisipasi dalam survey global online pada maret 2010 menvatakan 

mereka berencana melakukan belanja online dan hanya sepertiganya 

mengaku tidak pernah melakukan belanja online. Hal ini menguatkan hasil surv ei 

nielsen global online pada 2007 yang menyatakan bahwa 51% pengguna internet

yang
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di Indonesia pernah belanja online setelah sebelumnya pada tahun 2005 hanya 4% 

pembeli dari populasi pengguna internet (Wijaya, 2008).

Cemilan merupakan makanan yang dapat dinikmati semua kalangan. Produk 

maicih merupakan produk yang terdiferensisi dari cemilan yang ada dan masih 

memiliki pesaing yang belum terlalu banyak. Produk ini dinilai masih baru dan 

memiliki ciri khas yang berbeda serta memiliki cara promosi yang mudah. Oleh 

sebab itu, hal ini menjadi daya tarik tersendiri bagi konsumen, tidak terkecuali 

masyarakat kota Bogor.

Cepatnya arus komunikasi dan teknologi ini membuat maicih semakin 

tersebar keseluruh pelosok Indonesia, bahkan sampai ke luar negeri. Karena 

pengguna informasi dan teknologi yang terbesar ini dikalangan anak muda, hal ini 

terlihat dari penjualan maicih yang meningkat setiap tahunnya.

Peningkatan jumlah penjualan Maicih setiap tahunnya merupakan suatu 

fenomena menarik dikarenakan produk makanan ini tergolong salah satu makanan

ringan tradisional yang masih bertahan di era yang modern ini. Adapun penulis 

melakukan penelitian pendahuluan di kota Bogor guna mengetahui seberapa 

banyak masyarakat yang membeli produk Maicih setiap harinya. Hal ini dilakukan 

untuk mengetahui perbandingan antara peningkatan pendapatan yang dialami 

memiliki hubungan dengan tingkat penjualannya di kota Bogor. Dalam 

hal ini, penulis melakukan observasi secara langsung melalui jendral Maicih.

dilakukan di 2 tempat yang berbeda dan dilakukan secara bergantian 

acak, yaitu di Jl. Abdullah Bin Nuh (depan rumah sakit Hermina) dan Jl. 

Jendral Sudinnan (Air Mancur) Bogor. Observasi dilakukan terhitung dari tanggal

\ H:

Maicih

Observasi ini

secara

>
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28 Oktober 2013 sampai dengan 31 januari 2014 (lihat tabel 1.4). Adapun 

penjualan maicih di bogor selama observasi yang dilakukan dapat dilihat dari 

tabel berikut ini:

Table 1.4 Penjualan Maicih di Bogor November 2013 - Januari 2014

___________ PENJUALAN MAICIH

LEVEL 3 LEVEL 5 LEVEL 10 SEBLAK KEJU JUMLAHBULAN
682118263november

desember 652016261
56264215januari

TOTAL 1896738739
Sumber: Data Penulis (2 Februari 2014)

Semakin banyaknya pelanggan yang ingin mencoba sensasi keripik pedas ini, 

hingga saat ini pelanggan merasa kesulitan untuk mengetahui lokasi keberadaan 

para Jendral yang sedang bertugas menjual produknya, bahkan rute peijalanan 

menuju lokasi Jendral masih sulit untuk ditelusuri. Meskipun telah diberitahukan 

info tempat berjualan para Jendral melalui jejaring sosial, namun pelanggan hanya

dapat mengetahui informasi berupa jalan, nama tempat dan kontak saja, itu pun 

tidak semua Jendral memberikan kontak kepada mereka. Hal ini dilakukan untuk 

menekan biaya operasional yang sangat tinggi dan juga gerai fisik tidak mampu 

menciptakan interaksi antara brand maicih dengan pelanggannya. Tetapi ini akan 

membingungkan orang awam yang tidak mengenali kota mereka dengan baik, dan 

juga akan membingungkan para pendatang dari luar yang ingin mengetahui posisi 

tiap Jendral di kota yang sedang mereka kunjungi. Akibatnya pelanggan yang 

terlambat datang merasa dirugikan karena produk yang mereka inginkan telah 

habis. Selain itu para Jendral yang bertugas pun saat ini merasa kesulitan untuk 

mengetahui lokasi mana yang disarankan oleh pelanggan yang harus dikunjungi.
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Maka pada kesempatan ini, penulis tertarik dalam penelitiannya untuk 

mengangkat judul “Analisis Produk dan Promosi Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Makanan Ringan “Maicih (Studi Kasus pada Masyarakat

Kota Bogor)”.

1.2 Perumusan Masalah

1. Bagaimana pengaruh produk dan promosi terhadap keputusan pembelian

terhadap produk makanan ringan “Maicih” pada masyarakat kota Bogor?

2. Variabel mana yang dominan mempengaruhi keputusan pembelian

produk makanan ringan “Maicih” pada Masyarakat kota Bogor?

1.3 Tujuan Penelitian

Sehubungan dengan rumusan masalah di atas, maka tujuan penelitian ini adalah

untuk:

1. Mengetahui pengaruh produk dan promosi terhadap keputusan pembelian 

terhadap produk makanan ringan “maicih” pada masyarakat kota Bogor?.

yang dominan mempengaruhi keputusan pembelian 

produk makanan ringan “maicih” pada masyarakat Kota bogor?

2. Variabel mana
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1.4 Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi tambahan mengenai 

pengaruh dari produk dan juga promosi yang dilakukan sesuai dengan 

keputusan pembelian.

2. Manfaat Praktis

a. Bagi perusahaan, memberikan informasi tambahan mengenai seberapa 

besar pengaruh dari ketepatan produk dan promosi terhadap target dan

keputusan pembelian konsumen terhadap produk “Maicih”.

b. Bagi konsumen, memberikan informasi tambahan dan pemahaman

kepada konsumen tentang produk makanan ringan “Maicih”.

1.5 Sistematika Penulisan

Dalam penulisan skripsi ini penulis akan memberikan gambaran secara garis besar 

mengenai sistematika penulisan. Adapun sistematika penulisan skripsi ini 

dijadikan didalam 5 bab pembahasan yaitu terdiri dari :

BAB I :PENDAHULUAN

Bab ini menguraikan tentang latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, manfaat penelitian dan sistematika penulisan.
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BAB II: TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini menguraikan tentang teori-teori yang berkaitan dengan penelitian, 

variabel-variabel penelitian yang digunakan, yaitu produk dan promosi terhadap 

keputusan pembelian. Tinjauan penelitian terdahulu, dan kerangka pemikiran.

BAB III : METODE PENELITIAN

Bab ini menguraikan tentang ruang lingkup penelitian, rancangan penelitian,

populasi, sampel, dan teknik pengambilan sampel,objek penelitian, definisi

operasional variabel dan pengukuran variabel, jenis dan sumber data, metode

pengumpulan data, analisis frekuensi, teknik analisa data dan pengujian hipotesis.

BAB IV : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DANPEMBAHASAN

HASIL ANALISIS

Bab ini menguraikan tentang gambaran umum perusahaan yang menjadi objek 

penelitian, dan menguraikan pembahasan hasil analisis data

BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini menguraikan tentang kesimpulan dan saran yang dapat diambil dari 

analisis dan pembahasan yang telah dilakukan dari hasil perhitungan.
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