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ABSTRACT

The development of industrial business in Indonesia is currently growing very rapidly. This can
be seen by the number of industries that are competing to win the hearts of consumers, through
improving product quality and others. This development also occurred because of market demand
which began to soar after the pandemic. In running a business selling products in the form of goods or
services, purchasing decisions are things that must really be considered because consumers are the
main target in selling a product, one solution is to use the marketing mix or better known as the
marketing mix. In the food and beverage sector, there are many kinds. Over time in the city of Jember,
many food industry businesses have sprung up, one of which is the food chip industry, namely Ridho-
Susi Silo Jember cassava chips. Where Ridho-Susi's cassava chips Silo Jember is one of the food
industries that sells crispy snack products, which is currently experiencing a declining sales trend. The
purpose of this study was to determine and analyze the product, price, promotion, location had a
significant effect on purchasing decisions of cassava chips in Ridho-Susi Silo Jember. The population in
this study were Ridho-Susi Silo Jember cassava chips consumers. The sample used was 80 respondents
using a purposive sampling technique. The analysis tool uses multiple linear regression. The results
showed that product, price, promotion, location had a significant partial and simultaneous effect on
purchasing decisions for cassava chips in Ridho-Susi Silo Jember.

Keyword: Product, Price, Promotion, Location, Purchase Decision.

1. PENDAHULUAN pada kuartal
Perkembangan bisnis industri di makanan dan

11-2021, industri
minuman tumbuh

Indonesia saat ini sedang berkembang
sangat pesat. Hal ini dapat dilihat

banyaknya industri yang sedang
bersaing  untuk  merebut  hati
konsumen,  melalui  peningkatan

kualitas produk maupun yang lainnya.
Perkembangan ini pula terjadi karena
permintan pasar yang mulai melonjak
setelah masa pandemi. Berdasarkan
data Badan Pusat Statistik (BPS),

sebesar 2,95 persen secara tahunan.
(Sumber: www.kemenperin.go.id). Di
Indonesia, terdapat industri-industri
yang menjadi industri  unggulan
karena dapat memberikan kontribusi
yang besar untuk perekonomian
nasional. Industri yang memberikan
kontribusi terbesar terhadap Produk
Domestik Bruto (PDB) adalah
industri non migas yang mencapai
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angka 38,42 persen pada triwulan Il
tahun 2021. Salah satu cabang
industri non migas yang menjadi
sektor andalan penopang
pertumbuhan laju ekonomi nasional
adalah  industri  makanan  dan
minuman. Peran pentingnya industri
ini dapat dilihat dari kontribusi yang
diberikan terhadap Produk Domestik
Bruto (PDB) vyang mengalami
peningkatan secara konsisten dan
signifikan. Sektor industri makanan
dan minuman merupakan salah satu
sektor usaha yang saat ini terus

mengalami pertumbuhan dan
berkembang menjadi semakin
kompetitif karena jumlahnya cukup
banyak.

Dalam industri sektor makanan
dan minuman ini banyak sekali
macamnya. Seiring berjalannya waktu
di kota Jember banyak bermunculan
usaha industri makanan salah satunya
industri makanan keripik yaitu kripik
singkong Ridho-Susi Silo Jember.
Dimana kripik singkong Ridho-Susi
Silo Jember adalah salah satu industri
makanan yang menjual produk
cemilan kripik. Kripik singkong
Ridho-Susi Silo Jember saat ini hanya
menjual denga rasa original saja
namun Kkedepannya akan menjual
dengan rasa yang lebih banyak,
keripiki singkong ini di jual dengan
beberapa varian harga sebagi berikut.

Tabel 1
Data Jenis Harga Jual kripik singkong
Ridho-Susi Silo Jember
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2 Keripiki
singkong
original

Rp. 5.000 170 gr

3 Keripiki
singkong
original

Rp. 15.000 | 450 gr

4 Keripiki
singkong
original

Rp. 30.000 | 950 gr

No Jenis Harga Berat
Produk | Jual/kemasan | Produk
1 Keripiki Rp. 5.00 25 gr
singkong
original

(Sumber : kripik singkong Ridho-Susi
Silo Jember)

Dari tabel 1 dapat kita lihat
bahwa penjualan Kripik singkong
Ridho-Susi  Silo Jember memiliki
beberapa  varian  harga, guna
menjangkau semua pasar, sehingga
Kripik singkong Ridho-Susi Silo
Jember dapat di jangkau oleh semua
kalangan  masyarakat.  Penjualan
kripik singkong Ridho-Susi Silo
Jember pada lima tahun terakhir
mengalami fluktuasi, dapat kita lihat
pada gambar 1 sebagai berikut :

Omset Penjualan Kripik singkong Ridho-Susi Silo
Jember Tahun 2017-2021
80000000
70000000

30000000
20000000
10000000

2017 2018 2019 2020 2021

|—.—m-m- 2017 2018 2019 2020 2021

| Omset Penjualan| 68245000 | 69370000 | 52851000 | 45185000 | 60065500

Gambar 1 : Omset Penjualan Kripik
Singkong Ridho-Susi Silo Jember Tahun
2017-2021

Sumber : Kripik singkong Ridho-Susi
Silo Jember (2021)

Berdasarkan data pada gambar
1 terlihat jelas bahwa hasil penjualan
Kripik Singkong Ridho-Susi Silo
Jember pada lima tahun terakhir
mengalami penurunan baik dari segi
omet penjualan maupun pada trend 5
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tahun terakhir dari tahun 2017-2021,
hal ini dapat terjadi karena beberapa
faktor diantaranya dari segi produk
Kripik Singkong Ridho-Susi Silo
Jember yang masih stagnan dengan
rasa original, hal ini menimbukan rasa
bosan bagi para konsumennya, kedua
dari segi place atau tempat penjualan
Kripik Singkong Ridho-Susi Silo
Jember yang saat ini kurang strategis,
dan jauh dari jangkauan jalan raya,
ketiga dari segi promosi Kripik
Singkong Ridho-Susi Silo Jember
yang masih kurang pengembangan
inofasi penyampaian baik dari segi
penyampaian  informasi  produk
maupun pengembangan jangkauan
market pasar yang dimiliki.

2. KERANGKA TEORITIS
Pemasaran
Pengertian pemasaran menurut

Kotler dalam  Suyanto (2007)
pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial yang seseorang atau
kelompok lakukan untuk memperoleh
yang dibutuhkan dan diinginkan
melalui penciptaan dan pertukaran
produk dan nilai. Kotler dan
Armstrong (2010) adalah proses
dimana perusahaan menciptakan nilai
bagi konsumen dan membangun
hubungan  yang  kuat  dengan
konsumen untuk menangkap suatu

nilai dari konsumen. Dapat
disimpulkan  bahwa  pemasaran
berhubungan  dengan  penciptaan

keinginan dan kebutuhan konsumen,
serta  memahami, menciptakan,
mengkomunikasikan, dan memberi
nilai kepuasan kepada konsumen
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adalah inti dari pemikiran dan praktek
pemasaran modern.

Perilaku Konsumen

Dalam pemasaran Kkita tidak
bisa lepas dari pengarahan perilaku
konsumen,  seringkali  kebutuhan
konsumen ini tidak terpenuhi dan ia
akan menunjukkan perilaku kecewa.
Sebaliknya jika kebutuhan terpenuhi
konsumen akan  memperlihatkan
perilaku yang gembira sebagai
manifestasi rasa puasnya. Perilaku
konsumen adalah tindakan—tindakan
proses dan hubungan sosial yang
dilakukan oleh individu, kelompok
dan organisasi dalam mendapatkan,
menggunakan suatu produk atau
lainnya sebagai suatu akibat dari
pengalamannya dengan  produk,
pelayanan dan sumber-sumber
lainnya  (Mangkunegara, 2014).
Berdasarkan pendapat para ahli
tersebut dapat diambil kesimpulan
bahwa perilaku konsumen merupakan
proses pengambilan keputusan yang
dipengaruhi oleh beberapa faktor,
termasuk aktivitas fisik dalam usaha
mencari informasi mengenai suatu
produk dan jasa, untuk melakukan
evaluasi, menerima membeli dan
menggunakan suatu produk yang
ditawarkan.

Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merupakan
alat fundamental yang direncanakan
untuk mencapai tujuan perusahaan
dengan mengembangkan keunggulan
bersaing yang berkesinambungan
melalui pasar yang dimasuki dan
program pemasaran yang digunakan
untuk melayani pasar sasaran tersebut
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(Tjiptono, 2008). Strategi pemasaran
mempunyai  peran yang sangat
penting untuk keberhasilan usaha
perusahaan pada umumnya dan
bidang pemasaran pada khususnya..

Menurut Kotler (2009) Strategi
pemasaran terdiri dari prinsip-prinsip
dasar yang mendasari manajemen
untuk mencapai tujuan bisnis dan
pemasarannya dalam sebuah pasar
sasaran, strategi pemasaran
mengandung keputusan dasar tentang
pemasaran, bauran pemasaran, bauran
pemasaran dan lokasi pemasaran.
Tjiptono (2000:6) Strategi pemasaran
merupakan suatu manajemen yang
disusun untuk mempercepat
pemecahan persoalan pemasaran dan
membuat keputusan-keputusan yang
bersifat strategis. Menurut Kurtz
(2008), pengertian strategi pemasaran
adalah keseluruhan program
perusahaan dalam menentukan target
pasar dan memuaskan konsumen
dengan  membangun  kombinasi
elemen dari marketing mix; produk,
distribusi, promosi, dan harga.
Bauran Pemasaran
Mix)

Kotler  (2009) menyatakan
bahwa marketing mix atau bauran
pemasaran merupakan seperangkat
alat pemasaran yang di gunakan
perusahaan untuk terus menerus
mencapai tujuan pemasarannya di
pasar sasaran. Sedangkan Hurriyati
(2008) menyatakan bahwa bauran
pemasaran merupakan unsur-unsur
pemasaran yang saling terkait,
dibaurkan, diorganisir, dan digunakan
dengan tepat sehingga perusahaan
dapat mencapai tujuan pemasaran
dengan efektif sekaligus memuaskan

(Marketing
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kebutuhan dan keinginan konsumen.
Dalam bauran pemasaran, ada
elemen-elemen lain  yang bisa
dikontrol dan diikoordinasikan untuk
keperluan komunikasi dengan
memuaskan konsumen jasa. Elemen-
elemen tersebut adalah, produk
(product), harga (price), promosi
(promotion), tempat (place). Dengan
demikian 4P yang pada mulanya
menjadi bauran pemasaran barang,
perlu diperluas menjadi 7P (Yazid,
2003).

Produk (Product)

Kotler dalam Siagian (2007)
mendefinisikan  Produk  (Product)
merupakan segala sesuatu yang dapat
ditawarkan kepada pasar untuk
menarik  perhatian,  pendapatan,
kegunaan atau konsumsi yang dapat
memuaskan kebutuhan atau
keinginan. Kotler dan Armstrong
(2010) mendefinisikan Produk adalah
segala sesualu yang dapat ditawarkan
kepasar untuk mendapatkan
perhatian, dibeli, digunakan, atau
dikonsumsi yang dapat memuaskan
keinginan atau kebutuhan.

Harga (Price)

Kotler (2009) mendefinisikan
harga adalah jumlah uang yang harus
dibayar pelanggan untuk memperoleh
produk. Harga adalah kesepakatan
nilai yang menjadi persyaratan bagi
pertukaran dalam sebuah transaksi
pembelian. Harga dapat juga diartikan
dengan sesuatu yang harus dikeluar
pembelian untuk menerima produk.
Saladin (2003) menyatakan harga
adalah : “Sejumlah uang sebagai alat
tukar untuk memperoleh produk atau
jasa”.
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Promosi (Promotion)

Kotler (2009) mendefinisikan
promosi penjualan sebagai berbagai
kegiatan yang dilakukan antar
perusahaan untuk
mengkomunikasikan manfaat dari
produknya dan untuk menyakinkan
konsumen sasaran agar membelinya.
Promosi merupakan satu faktor yang
menentukan  keberhasilan  suatu
program pemasaran.

Lokasi (Place)

Kotler (2009) mendefinisikan
place adalah berbagai kegiatan yang
dilakukan perusahaan untuk membuat
produknya mudah diperoleh dan
tersedia untuk konsumen sasaran.
Sedangkan Rambat Lupiyoadi (2006)
mendefinisikan tempat dalam jasa
merupakan gabungan antara lokasi
dan keputusan atas tempat, dalam hal
ini  berhubungan bagaimana cara
penyampaian jasa kepada konsumen
dan di mana lokasi yang strategis.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian
merupakan salah satu proses dari
perilaku konsumen. Menurut
Mangkunegara  (2014)  perilaku

konsumen adalah kerangka Kkinerja
atau sesuatu yang mewakili apa yang
diyakini konsumen dalam mengambil
keputusan membeli. Dalam keputusan
pembelian dengan membeli produk
atau merek yang paling disukai. Ada
2 faktor yang muncul antara niat
dalam membuat keputusan untuk
membeli. Faktor yang pertama adalah
sikap orang lain dan yang kedua
faktor situasi yang tidak diharapkan.
Setelah membeli produk konsumen
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akan mengalami proses kepuasan
sebagai tingkah laku paska pembelian
yaitu suatu perasaan senang atau
kecewa seseorang yang berasal dari
perbandingan antara kesannya
terhadap kinerja atau hasil suatu
produk dan harapannya. Jika kinerja
berada di bawah harapan, konsumen
tidak puas. Jika kinerja memenuhi
harapan konsumen, maka akan
menimbulkan kepuasan dan senang.

3. METODE PENELITIAN
Sampel

Sampel adalah  merupakan
bagian kecil dari suatu populasi.
Dalam penelitian ini sampel yang
diambil diharapkan dapat
menggambarkan hasil yang
sesungguhnya dari populasi
(Sugiyono 2015). Untuk menentukan
ukuran sampel digunakan teknik
pengambilan  sampel.  Penentuan
pengambilan sampel tergantung pada
indikator yang digunakan.
Pengambilan jumlah sampel
penelitian minimal yaitu dengan
mengalikan jumlah indikator dengan
angka 5 hingga 10, karena penelitian
ini mengunakan taraf signifikansi 5%
maka jumlah indikator dikali 5, dan
jumalah indikator yang digunakan
yaitu berjumlah 16, maka perhitungan
jumlah sampel berdasarkan
(Ferdinand, 2014) maka 16 x 5 = 80
responden. Pada penelitian ini teknik
sampling yang digunakan yaitu non
probability sampling dengan teknik
purposive  sampling. Sugiyono
(2016:85) menyatakan bahwa
“Purposive sampling adalah teknik
pengambilan sampel sumber data
dengan pertimbangan tertentu”.
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Teknik Pengumpulan Data

Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah Wawancara.
Wawancara yaitu teknik
pengumpulan data dengan cara
bertanya langsung kepada responden.
Pengumpulan data yang dilakukan
dengan wawancara adalah sifatnya
sebagai membantu  penyebaran
kuesioner agar maksud dan tujuan
dari pernyataan kuesioner dapat
dimengerti dengan baik dan jelas oleh
responden, wawancara yang
dilakukan ~ dengan  menanyakan
perihal pernyataan responden terkait
dengan kuesioner penelitian.

Kuesioner yaitu teknik
pengumpulun data dengan
menyebarkan daftar pertanyaan atau
pernyataan kepada responden dengan
harapan akan memberikan respon
(jawaban dan alasan) terhadap daftar
pertanyaan atau pernyataan tersebut.
Pengumpulan data yang dilakukan
dengan kuesioner berupa pertanyaan
diberikan kepada konsumen Kkripik
singkong Ridho-Susi Silo Jember
yang dijadikan  sampel  guna
memperoleh tanggapan/penilaian.

Analisa Regresi Linier Berganda
Analisis regresi linear berganda
merupakan salah satu analisis yang
bertujuan untuk mengetahui pengaruh
suatu variabel terhadap variabel lain.
Dalam analisis regresi variabel yang
mempengaruhi disebut independent
variable (variabel bebas) dan variabel
yang mempengaruhi disebut
dependent variable (variabel terikat).
Jika dalam persamaan regresi hanya
terdapat salah satu variabel bebas dan
satu variabel terikat, maka disebut
sebagai regresi sederhana, sedangkan

P-ISSN 0215 — 1030
E-ISSN 2715- 1719
Jurnal Ekonomi dan Bisnis GROWTH

20 ,No. 2, November 2021 : 267-278

jika variabelnya bebasnya lebih dari
satu, maka disebut sebagai persamaan
regresi berganda, Prayitno (2010).

Untuk mengetahui pengaruh
produk (X1), harga (X2), promosi
(X3), dan tempat (X4), terhadap
keputusan  pembelian, digunakan
analisis  regresi linier berganda
sebagai berikut (Prayitno, 2010: 124)
Y= a + blX1+ b2X2 + b3X3 +
b4X4 + e

4. SIMPULAN DAN SARAN
Simpulan

Hasil regresi linier berganda
yaitu Y= 2,248 + 0,348X1 + 0,383X2
+ 0,325X3 + 0,446X4 + e. Persamaan
regresi diatas dapat dijelaskan sebagai
berikut:

a = Kostanta Sebesar 2,248
menyatakan bahwa variabel produk,
harga, promosi, dan lokasi/tempat
(marketing mix) dinilai konstan,
maka keputusan pembelian pada
Kripik Singkong Di Ridho-Susi Silo
Jember r akan berpengaruh positif
sebesar 2,248. Variabel produk (X1)
memiliki arah  koefisien  positif
terhadap keputusan pembelian (Y)
dengan nilai 0,348. Artinya setiap
penambahan variabel produk sebesar
1, maka produk akan mengalami
peningkatan sebesar 0,348. Hal ini
menunjukkan bahwa dengan
meningkatkan produk yang baik pada
Kripik Singkong Di Ridho-Susi Silo
Jember akan meningkatkan keputusan
konsumen dalam membeli produk
Kripik Singkong Di Ridho-Susi Silo
Jember.

Variabel harga (X2) memiliki
arah  koefisien  positif  terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan nilai
0,383. Artinya setiap penambahan
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variabel harga sebesar 1, maka harga
akan mengalami peningkatan sebesar
0,383. Hal ini menunjukkan bahwa
dengan meningkatkan harga dengan
penetapan yang baik akan
meningkatkan keputusan konsumen
dalam  membeli produk Kripik
Singkong Di Ridho-Susi Silo Jember.
Variabel promosi (X3) memiliki arah
koefisien positif terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan nilai 0,325.
Artinya setiap penambahan variabel
promosi sebesar 1, maka promosi
akan mengalami peningkatan sebesar
0,325. Hal ini menunjukkan bahwa
dengan meningkatkan promosi yang
baik pada Kripik Singkong Di Ridho-
Susi Silo Jember akan meningkatkan
keputusan konsumen dalam membeli
produk Kripik Singkong Di Ridho-
Susi Silo Jember.

Variabel lokasi/tempat (X4)
memiliki arah  koefisien  positif
terhadap keputusan pembelian (Y)
dengan nilai 0,446. Artinya setiap
penambahan variabel lokasi/tempat
sebesar 1, maka lokasi/tempat akan
mengalami  peningkatan  sebesar
0,446. Hal ini menunjukkan bahwa
dengan meningkatkan lokasi/tempat
yang baik pada Kripik Singkong Di
Ridho-Susi  Silo  Jember  akan
meningkatkan keputusan konsumen
dalam membeli produk Kripik
Singkong Di Ridho-Susi Silo Jember.

Hasil uji t menunjukkan bahwa
H1 : Apakah produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian kripik singkong di Ridho-
Susi Silo Jember. Dari hasil uji t
menunjukkan bahwa t hitung sebesar
2,135 dan tingkat signifikansi 0,036.
Jika signifikansi 0,036 < 0,05 maka
Ho ditolak dan H1 diterima.
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Kesimpulannya adalah bahwa
variabel Produk (X1) secara parsial
berpengaruh  signifikansi terhadap
keputusan pembelian.

H2 : Apakah harga berpengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian kripik singkong di Ridho-
Susi Silo Jember. Dari hasil uji t
menunjukkan bahwa t hitung sebesar
2,652 dan tingkat signifikansi 0,010.
Jika signifikansi 0,010 < 0,05 maka
Ho ditolak dan H1 diterima.
Kesimpulannya adalah bahwa
variabel harga (X2) secara parsial

berpengaruh  signifikansi terhadap
keputusan pembelian.

H3 : Apakah  promosi
berpengaruh  signifikan  terhadap

keputusan pembelian kripik singkong
di Ridho-Susi Silo Jember. Dari hasil
uji t menunjukkan bahwa t hitung
sebesar 2,206 dan tingkat signifikansi
0,030. Jika signifikansi 0,030 < 0,05
maka Ho ditolak dan H1 diterima.
Kesimpulannya adalah bahwa
variabel Promosi (X3) secara parsial

berpengaruh  signifikansi terhadap
keputusan pembelian.

H4 ; Apakah lokasi
berpengaruh  signifikan  terhadap

keputusan pembelian kripik singkong
di Ridho-Susi Silo Jember. Dari hasil
uji t menunjukkan bahwa t hitung
sebesar 4,315 dan tingkat signifikansi
0,000. Jika signifikansi 0,001 < 0,05
maka Ho ditolak dan H1 diterima.
Kesimpulannya adalah bahwa
variabel lokasi/tempat (X4) secara
parsial ~ berpengaruh  signifikansi
terhadap keputusan pembelian.

Hasil uji F diketahui bahwa F
hitung sebesar 45,165 dengan tingkat
signifikansi 0,000. Menurut Ghozali
(2018) dengan nilai signifikansi F <
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0,05 berarti Ho ditolak dan H1
diterima. Maka dapat disimpulkan
bahwa variabel independen produk
(X1) harga (X2) promosi (X3)

lokasi/tempat (X4) secara
serentak/simultan  dan  signifikan
mempengaruhi  variabel dependen

yakni keputusan pembelian (Y).

Koefisien determinasi atau R
square diperoleh sebesar 0,707, hal
ini berarti  70,7%  perubahan
keputusan pembelian  dipengaruhi
oleh variabel produk, harga, promosi
dan lokasi/tempat, sedangkan sisanya
sebesar 48,7% disebabkan oleh faktor
lain.

Saran

Hasil  Penelitian ini  Bagi
pemiliki Kkripik singkong di Ridho-
Susi Silo Jember diharapkan hasil
dari dari studi ini bisa digunakan
untuk tetap mempertahankan dan
bahkan meningkatkan hasil penjualan
dengan  semakin  meningkatnya
keputusan pembelian dari konsumen
dan disarankan untuk memperhatikan
marketing mix dalam kebijakan atau
strategi pemasarnya

Bagi pemiliki kripik singkong
di Ridho-Susi Silo Jember disarankan
dalam segi produk dapat
mengembangkan dengan
menambahkan dari segi varian rasa,
agar konsumen dapat memilih rasa
produk kripik yang disukai.

Bagi pemiliki kripik singkong
di Ridho-Susi Silo Jember disarankan
dari segi harga tetap mempertahankan
harga yang sudah ditawarkan agar
tetap mampu bersaing dengan
kompetitor.

Bagi pemiliki kripik singkong
di Ridho-Susi Silo Jember disarankan
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dari segi promosi dapat
mengembangkannya melalui media

online seperti marketplece yang
paling anyak dikunjungi  oleh
masyarakat, salah satu contohnya

pada aplikasi Shopee.

Bagi pemiliki kripik singkong
di Ridho-Susi Silo Jember disarankan
dari segi lokasi dapat memperluas
dengan membuka cabang baru
ataupun membuka stand dengan
lokasi yang lebih strategis lagi seperti
di pinggir jalan kota, sehingga kripik
singkong di Ridho-Susi Silo Jember
lebih dapat mudah dijangkau oleh
konsumen.

Saran untuk penelitian
selanjutnya agar mengembangkan
variabel penelitian yang ada, seperti
menambahkan  variabel bauran
promosi, agar pemahaman pemasaran
tentang faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian
dapat lebih luas lagi.
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