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SUMMARY

ARISTON N. HUTAGALUNG. Determination The Sweet Soy Sauce Consumers 

Preference using The Analytical Hierrarcy Process (Supervised by KIKI YULIATIi

and HASBI).

The research objective was to determine the preference of sweet soy sauce 

consumers ffom several user groups affecting their decision to purchase sweet soy 

using analytical hierrarcy process. Information of several criteria currently 

used by consumers as priority for deciding of sweet soy sauce purchasing were 

obtained. The hierrarcy was constructed based on marketing mix that composed of 

product, price, promotion, and distribution. This study used respondents from 

Palembang. Respondents were the users of sweet soy sauce and be classified into 

four groups namely satay vendors, meatballs vendor, fried rice vendor and 

housewives.

sauce

The results sliowed that different user groups had different preferences. Satay 

and Fried Rice vendors preffered product characteritics as their first priority, the 

product price as second priority, the easiness to obtain product as the third priority, 

and the last priority was the media of promotion. There was slight differences m case 

of Meatball vendors, in which they put the easiness to obtain product as the first 

priority (0.36), product characteristics as the third priority (0.27), whereas the rest 

were the same as that of Satay and Fried Rice vendors. The Housewives groups 

placed the easiness to obtain product as their second priority (0.31), the price as the 

third priority (0.25), whereas the rest were the same as that of Satay and Fried Rice 

vendors. Sensory analysis showed that the respondenta could differentiate the colour, 

taste, aroma and viscosity of three different sweet soy sauce.



RINGKASAN

ARISTON N. HUTAGALUNG. Aplikasi Proses Hirarki Analitik Untuk Mengetahui 

Preferensi Konsumen Kecap Manis Sebagai Dasar Strategi Pemasaran (dibimbing 

oleh KIKI YULIATI dan HASBI)

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan memperoleh gambaran 

preferensi konsumen kecap manis berbagai segmen pasar dalam mengambil 

keputusan pembelian kecap manis, menggunakan proses hirarki analitik, sehingga 

dapat diharapkan masukan-masukan tentang kriteria-kriteria apa yang selama ini 

menjadi prioritas konsumen dalam memutuskan membeli kecap manis, 

disusun berdasarkan marketing mix yang terdiri dari produk, harga, promosi, dan 

distribusi.

Hirarki

Penelitian ini mengambil responden yang berdomisili di Kota Palembang. 

Dalam hal ini responden sebagai pengambil keputusan pembelian kecap manis 

dibedakan berdasarkan kelompok pengguna.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dari kelompok pengguna yang 

berbeda-beda ternyata memberikan preferensi vanc berbeda. Kelompok Pedagang 

Sate dan Pedagang Nasi Goreng, menempatkan kriteria produk pada prioritas 

pertama, harga pada prioritas kedua, kemudahan mendapatkan produk pada prioritas 

ketiga dan yang terakhir adalah iklan. Kelompok Pedagang Bakso, terdapat 

perbedaan sedikit yaitu kemudahan mendapatkan produk pada prioritas pertama 

(0,36), produk pada prioritas ketiga (0,27), selebihnya sama dengan kelompok 

Pedagang Sate dan kelompok Pedagang Nasi Goreng. Kelompok Rumah Tangga 

menempatkan kemudahan mendapatkan produk pada prioritas kedua (0,31), harga



pada prioritas ketiga (0,25), selebihnya sama dengan kelompok Pedagang Sate dan

kelompok Pedagang Nasi Goreng.

Analisa inderawi menunjukkan perbedaan nyata pada setiap merek kecap

manis yang digunakan responden dengan kriteria penilaian wama, rasa, aroma dan

kekentalan.
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I. PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Konsumen membeli suatu barang atau jasa berdasarkan berbagai tujuan, antara 

lain memenuhi kebutuhannya. Oleh karena itu, konsumen akan memilih produk 

yang dapat memenuhi harapannya (Mursid, 1993).

Produsen barang-barang konsumsi berupaya untuk menjual atau memasarkan 

produknya, sehingga perusahaan dapat memperoleh laba yang diharapkannya guna 

menjamin kelangsungan dan pengembangan perusahaan tersebut. Demikian pula 

halnya dengan produsen kecap manis (Mursid, 1993).

Kecap manis merupakan sari kedelai yang telah difermentasikan dengan 

penambahan gula kelapa dan bumbu (Santoso, 1994). Masyarakat Indonesia sudah 

sering menggunakan kecap sebagai penyedap masakan. Kecap biasanya selalu 

tersedia di dapur yang sewaktu-waktu diperlukan, baik sebagai pelengkap resep 

masakan maupun sekedar menambah nikmat hidangan. Demikian pula di warung 

makan atau restoran hampir selalu tersedia kecap di atas meja (Haryoto, 2000).

Salah satu tujuan pemasaran adalah mempengaruhi pembeli atau calon pembeli 

agar bersedia membeli produk perusahaan. Upaya ini sangat penting bagi 

perusahaan untuk mengetahui perilaku membeli dan pola pembelian mereka, 

sehingga perusahaan dapat mengembangkan produk, menentukan harga, melakukan 

promosi dan mendistribusikan produknya secara lebih efektif (Kotler, 1988).

Konsumen sebagai sasaran pemasaran produk perusahaan menentukan 

yang ingin dibeli dan dikonsumsinya. Oleh karena itu setiap perusahaan yang 

asarkan barang-barang konsumsi perlu dan harus mengkaji perilaku konsumen.

apa

mem

1
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Dengan demikian diharapkan produk yang dihasilkannya dapat memenuhi kepi 

para konsumennya (Kotler, 1988).

Perilaku konsumen dapat mencerminkan alasan pembelian produk. Perusahaan 

dapat mengetahui siapa dan apa serta bagaimana penggunaan suatu produk melalui 

analisa perilaku konsumen. Hasil pengkajian tentang perilaku konsumen dapat 

digunakan oleh perusahaan untuk menentukan strategi pemasaran dan kemungkinan 

pengembangan atau diversifikasi produk. Jadi untuk menggugah minat serta 

memenuhi keinginan konsumen, maka peran strategi pemasaran dalam hal ini 

produk, penyaluran, harga serta promosinya sangat berpengaruh dan tentunya harus

jasan

didasarkan pada perilaku konsumen (Umar, 2002).

Pengamatan mendasar tentang sifat dasar manusia, pemikiran analitik, dan

pengukuran mengarah pada pengembangan suatu model yang berguna untuk

memecahkan persoalan secara kuantitatif. Proses Hirarki Analitik (PHA) merupakan 

suatu metode yang mampu memberikan kesempatan bagi perorangan atau kelompok 

untuk membangun gagasan-gagasan dan mendefinisikan persoalan dengan membuat 

asumsi mereka masing-masing dan memperoleh pemecahan yang diinginkan. Proses 

ini memungkinkan orang menguji kepekaan hasilnya terhadap perubahan informasi

(Ma’arif dan Tanjung, 2003)

PHA memasukkan pertimbangan dan nilai-nilai pribadi secara logis. Proses ini 

bergantung pada imajinasi, pengalaman dan pengetahuan untuk menyusun hirarki 

suatu masalah pada logika, intuisi, dan pengalaman untuk memberikan 

pertimbangan.

r
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B. Tujuan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan memperoleh gambaran

preferensi konsumen kecap manis pada berbagai kelompok pengguna dalam

mengambil keputusan pembelian kecap manis, menggunakan proses hirarki analitik.

C. Hipotesis

Diduga aplikasi proses hirarki analitik mampu mendeskripsikan preferensi 

konsumen kecap manis yang mempengaruhi keputusan pembelian kecap manis.
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