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1.1 Latar Belakang Masalah

Menurut purwanti, (2011) Seiring dengan bertambahnya pertumbuhan dan
perkembangan di berbagai sektor ekonomi. Banyak sekali usaha yang berdiri
ditengah masyarakat saat ini salah satunya adalah usaha disektor makanan salah
satunya kerupuk. Kerupuk adalah makanan ringan yang pada umumnya dibuat
dari adonan tepung tapioka dicampur bahan perasa seperti udang atau ikan.
Kerupuk dibuat dengan mengukus adonan sampai matang, kemudian dipotong
tipis-tipis, dikeringkan di bawah sinar matahari sampai kering dan digoreng
dengan minyak goreng yang banyak.

Kerupuk bawang merupakan makanan ringan/snack yang terbuat dari
tepung tapioka dengan tambahan bawang putih sehimgga memilki rasa bawang
putih, gurih, dan lezat. Bahan-bahan lain yang dapat dimanfaatkan untuk
pembuatan kerupuk adalah bahan makanan yang memiliki kandungan yang sangat
cukup banyak seperti ubi jalar,uwi, dan kentang. Biasanya dilakukan pembuatan
tepung ataupun pencampuran secara langsungdari barang-barang hasil peratanian,
peternakan, perikanan, ataupun limbahnya. Bahan tersebut kemudian diaodon
sehingga membentuk adonan kerupuk.

Krupuk Bawang jika dilihat secara sekilas mirip dengan keripik kulit
pangsit. Rasa kerupuk bawang yang gurih campur asin ini banyak digemari orang
karena teksturnya yang ringan dan renyah di mulut. Sehingga tidak sedikit orang

yang ketagihan untuk terus mengkonsumsi kerupuk bawang. Artikel kali ini akan



membantu mengajari kalian bagaimana membuat kerupuk bawang / krupuk
bawang yang renyah dan gurih. Sehingga tidak menutup kemungkinan untuk
kalian untuk men jual kerupuk bawang

Tabel 1.1Pembelian krupuk bawang mitra usaha desa Susukan
kabupaten Semarang dari tahun 2014-2016

No Bulan 2014 2015 2016 Presentase %
1 Jan Rp 2.000.000 Rp 1.850.000 Rp 1.700.000 35%
2 Feb Rp 3.500.000 Rp 1.750.000 Rp 1.650.000 33%
3 Mar Rp 3.700.000 Rp 1.550.000 Rp 1.500.000 22%
4 Ap Rp 3.200.000 Rp 1.400.000 Rp 1.400.000 10%

Sumber : Data CV Kerupuk Bawang Mitra usaha

Jumlah pembelian kerupuk bawang mitra usaha dari tahun 2014-2016
menunjukan pembelian konsumen paling banyak membeli kerupuk pada tahun
2014 dan pembelian semakin menurun, penurunan ini pengaruhi berbagai faktor
yang berpengaruh pada jumlah produksi kerupuk bawang

Minat beli (willingness to buy) merupakan bagian dari komponenperilaku
dalam sikap mengkonsumsi. Minat beli konsumen adalah tahapdimana konsumen
membentuk pilihan mereka diantara beberapa merek yang tergabung dalam
perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu pembelian pada
suatu altenatif yang paling disukainya atau proses yang dilalui konsumen untuk
membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh bermacam pertimbangan
(Pramono, 2012:136). Minat beli adalah suatu variable yang tidak dapat diukur
dengan satu nilai, tetapt minat beli dapat berkaitan dan berhubung dengan
penjualan produk dari suatuperusahaan. Meldarianda dan Lisan (2010)
menyimpulkan minat beli adalah suatu proses perencanaan pembelian oleh

seseorang terhadap suatu produk dengan mempertimbangkan beberapa hal,



diantaranya jumlah produk, merek, dan sikap dalam mengkonsumsi produk
tersebut.

Pengertian minat beli menurut Kotler dan Keller (2009:15), “Minat beli
merupakan perilaku yang muncul sebagai respon terhadap objek yang
menunjukkan  keinginan  konsumen  untuk  melakukan = pembelian”.
MenurutDurianto dan Liana (2004:44), “Minat beli merupakan sesuatu
yangberhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu
sertaberapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu”.

Berdasarkan uraian di atas dapat disimpulkan minat beli merupakan
pernyataan mental dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian
sejumlah produk dengan merek tertentu.Suatu produk dikatakan telah dikomsumsi
oleh konsumen apabila produk tersebut telah diputuskan oleh konsumen untuk
dibeli. Perilaku seseorang sangat tergantung pada minatnya, sedangkan
minatberperilaku sangat tergantung pada sikap dan norma subyektif atas perilaku.

Beberapa faktor yang membentuk minat beli konsumen (Kotler dan Keller
2016) yaitu :
a. Sikap orang lain, sejauh mana sikap orang lain mengurangi
b. Alternatif yang disukai seseorang akan bergantung pada dua hal yaitu,
intensitas sifat negatif orang lain terhadap alternatif yang disukai konsumen
dan motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain.
c. Faktor situasi yang tidak terantisipasi, faktor ini nantinya akan dapat mengubah

pendirian konsumen dalam melakukan pembelian. Hal tersebut tergantung dari



pemikiran konsumen sendiri, apakah dia percaya diri dalam memutuskan akan
membeli suatu barang atau tidak.

Harga jual adalah harga yang diperoleh dari penjumlahan biaya produksi
total ditanbah dengan mark up yang digunakan untuk menutup biaya overhead
pabrik perusahaan. menurut Gregory lewis, sebagaimana dikutip achmad, harga
jual adalah sejumlah uang yang bersedia dibayar oleh pembeli dan bersedia
diterima oleh penjual. harga jual adalah nilai yang tercermin dalam daftar harga,
harga eceran, dan harga adalah niloai akhir yang diterima oleh perusahaan sebagai
pendapatan dan net price. harga jual merupakan penjumalahan dari harga pokok
barabg yang dijual, biaya administrasi, biaya penjualan, serta keuntungan yang
diinginkan.

Dari beberapa pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa harga jual
yang dimaksud adalah nilai akhir barang yang merupakan penjumlahan dari
biaya-biaya produksi dan biaya lain untuk memproduksi suatu barang ditambah
dengan sejumlah keuntungan yang diinginkan.

Faktor-faktor yang mempengaruhi penentuann harga jual yaitu laba, biaya
produksi, dan faktor ekstern. sedangkan secara umum ada dua faktor utama yang
perlu dipertimbangkan dalam menetapkan harga jual, yaitu faktor internal
perusahaan dan faktor lingkungan erternal perusahaan.

a. Faktor internal perusahaan yang dipertimbnagkan dalam menetapkan harga
jual akan meliputi:
1. Tujuan pemasaran perusahaan. Tujuan ini bisa berupa maksimisasi laba,

mempertimbnagkan kelangsungan hidup perusahaan, meraih pangsa pasar
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yang besar menciptakan kemimpimpinan dalam kualitas, mengatasi
persaingan, melaksanakan tanggung jawab social dan lain-lain.

Strategi bauran pemasaran. Harga hanyalah salah satu komponen dari
bauran pemasaran. oleh karena itu harga perlu dikoordinasikan dan saling
mendukung dengan bauran pemasaran lainya, yaitu produk distribusi dan
promosi.

Biaya sebagai faktor yang menentukan harga minimal yang harus
ditetapkan agar perusahaan tidak mengalami kerugian. oleh karena itu,
setiap perusahaan pasti menaruh bperhatian pada aspek struktur biaya
(tetap dan variabel), seta jenis-jenis biaya lainya.

Organisasi dalam hal ini manajemen perlu memutuskan sipa did lama

organisasi yang harus menetapkan harga.

b. Faktor eksternal perusahaan yang dipertimbangkan dalam menetapkan harga

jual akan meliputi:

1)

2)

Sifat pasar dan permintaan. setiap perusahaan perlu memahami sifat
pasar dan permintaan yang dihadapinya akan diupayakan melalui
serangkaian pertanyaan apakah pasar termasuk pasar persaingan
sempurna, persaingan manopolistik, oligopoli. Faktor lain yang tidak
kalah pentingnya adalah elastisitas permintaan.

Persaingan, merupakan kekuatan pokok yang memengaruhi persaingan
dalam suatu industri ada lima, yaitu persaingan dalam industri yang

bersangkutan, produk subtitusi, pemasok, pelanggan dan ancaman



pendatang baru. informasi yang dibutuhkan untuk menganalisis

karakteristik persaingan yang dihadapi antara lain:

a. Jumlah perusahaan dalam industri

b. Ukuran relatif setiap anggota dalam industri

c. Diferensiasai produk

d. Kemudahan untuk memasuki industri tersebut

3) Unsur-unsur lingkungan eksternal lainya. selain faktor-faktor
tersebut, perusahaan juga perlu memperhatikan faktor kondisi
ekonomi. (inflasi, boom atau resesi, tingkat bunga), kebijakan dan
peraturan pemerintah dan aspek social (kepedulian terhadap
lingkungan).

. Menurut Sayektiningrum (2014:3) Dalam pemilihan lokasi yang strategis
akan dapat memberikan keuntungan yang lebih besar kepada pelaku usaha
dagang. Maka dari hal itu, pelaku usaha dagang sebelum mendirikan usaha
dagang selalu berupaya memilih lokasi yang strategis, mudah dijangkau, aman
dan nyaman serta berada pada keramaian umum. Dengan terpenuhi hal tersebut,
maka usaha dagang yang didirikannya pasti lancar dan memperoleh keuntungan.
Pemilihan lokasi usaha yang salah akan mengakibatkan penjualan macet dan
menimbulkan kerugian serta sewaktu-waktu ditutup. lokasi membentuk dan
mempengaruhi minat beli konsumen yaitu: “Lokasi memodifikasi dan membentuk
perilaku konsumen dan lokasi mempengaruhi konsumen melalui stimulus panca
indera”. mengatakan bahwa pengaruh lokasi usaha terhadap minat beli konsumen

dalam membeli, diantaranya sebagai berikut:



1. Penampilan lokasi membantu menentukan keputusan pembelian konsumen dan

memposisikan eceran barang dan jasa dalam benak konsumen.

2. Tata letak lokasi yang efektif tidak hanya menjamin kenyamanan, kemudahan
melainkan juga mempunyai pengaruh yang besar pada pola lalu lintas
pelanggan dan perilaku berbelanja. Dari beberapa pendapat para ahli diatas,
penulis dapat menyimpulkan bahwa lokasi sangat mempengaruhi minat beli

konsumen dalam melakukan pembelian.

Cita rasa merupakan atribut makanan yang meliputi penampakan, bau, rasa,
tekstur, dan suhu. Cita rasa bentuk kerja sama dari kelima macam indra manusia,
yakni perasa, penciuman, peradaban, penglihatan, dan pendengaran. Dari rasa
sendiri konsumen dapat hasil kerja pengecap rasa (taste buds) yang terletak di
lidah, pipi, kerongkongan, atap mulut, yang merupakan bagian dari cita rasa. pada
usia lanjut, pengecap rasa manusia akan berkurang jumlahnya, sehingga
memerlukan lebih banyak bumbu untuk menimbulkan cita rasa yang sama. untuk
meningkatkan cita rasa seringkali digunakan bahan tambahan makanan, yaitu
penyedap rasa seperti masako sehingga konsumen tidak ragu lagi akan rasa dalam

produk.



FENOMENA GAP

Para Ahli

Teori Variabel Lokasi

Tahun

Weber

Menyatakan bahwa lokasi
setiap industri tergantung
pada total biaya transportasi
dsan tenaga kerja dimana
penjumalahan keduanyab
harus minimum

2003

Losch

Losch menyatakan agar
lokasi produksi berada
dipasar

2005

Von Thumen

Menurut von thumen semua
penggunaan tanah pertanian
memaksimalkan
produktivitasnya masing-
masing dimana ini
tergantung pada lokasi dari
pasar.

2003

Both, Terry, rawstron

Menurut both, terry,
rawstron faktor-faktor
penentu keputusan lokasi
usaha yaitu, pasar, bahan
mentah, tenaga kerja,
fasilitas transportasi.

2003

1.2 Rumusan Masalah

Penelitian ini dilakukan karena penulis ingin menciptakan strategi dalam

pengembangan dan peningkatan wirausaha kerupuk

1. Apakah harga jual berpengaruh terhadap keputusan konsumen terhadap

pembelian kerupuk bawang mitra usaha?

2. Apakah lokasi penjualan berpengaruh terhadap keputusan konsumen

terhadap pembelian kerupuk bawang mitra usaha?




3. Apakah cita rasa berpengaruh terhadap keputusan konsumen terhadap
pembelian kerupuk bawang mitra usaha?
4. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan konsumen terhadap

pembelian kerupuk bawang mitra usaha?

1.3Maksut Dan Tujuan

1. Menganalisis dan menguji pengaruh harga jual terhadap keputusan
konsumen terhadap pembelian kerupuk bawang mitra usaha.

2. Menganalisis dan menguji pengaruh lokasi penjualan terhadap keputusan
konsumen terhadap pembelian kerupuk bawang mitra usaha.

3. Menganalisis dan menguji pengaruh cita rasa terhadap keputusan
konsumen terhadap pembelian kerupuk bawang mitra usaha.

4. Menganalisis dan menguji pengaruh promosi terhadap keputusan

konsumen terhadap pembelian kerupuk bawang mitra usaha.

1.4Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini dijabarkan menjadi teoritis dan praktis, berikut uraianya.
1. Manfaat praktis
1.1 Bagi peneliti
Sebagai referensi dan bahan pertimbangan khususnya untuk pengembangan
ilmu pengetahuan yang berhubungan dengan ilmu ekonomi dengan upaya

meningkatkan kinerja dalam berwirausaha.
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1.2 Bagi perusahaan
Sebagai bahan informasi dan masukan bagi perusahaan dalam
meningkatkan Kkinerja pegawai dan menentukan kebijakan secara tepat guna
mencapai produktivitas kerja pewirausaha pada CV. Kerupuk bawang mitra usaha
desa susukan kabupaten semarang.
1.3 Bagi pihak lain
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan informasi sebagai

referensi bacaan bagi peneliti lain yang akan melakukan penelitian dengan topik
yang sejenis.

2. Manfaat teoritis

2.1 Bagi dunia pendidikan

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai sumber informasi yang
berkaitan dengan pendidikan ataupun referensi dan pengetahuan bagi peneliti
yang melakukan pengembangan penelitian selanjutnya.

1.5 Sistematika Penelitian

Laporan ini terbagi dalam enam bab, dimana masing-masing bab terdiripula
atas beberapa sub-bab yang disesuaikan dengan kebutuhan sehingga terdapat
suatu pula yang menyeluruh dan berkaitan dengan bab-bab tersebut, diantaranya
sebagai berikut:

1. BAB I: PENDAHULUAN

Bab ini berisi latar belakang dilakukannya observasi, perumusan masalah,tujuan
dan manfaat penelitian dan sistematika penulisan. Pada bab inipeneliti

menjelaskan dan memberikan gambaran umum tentang laporan penyusunan
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penelitian yang terdiri dari lima sub-bab, yaitu sub-bab pertama penjelasan secara
umum latar belakang dan pemilihan judul.

BAB II: TINJAUAN PUSTAKA

Pada bab ini dibahas tentang konsep teoritis sebagai dasar untuk menganalisis
permasalahan yang ada yang merupakan hasil studi pustaka, kerangka pikir
teoritis, definisi operasional.

BAB Ill: METODE PENELITIAN

Bab ini tentang penjelasan singkat mengenai hasil penelitiandan permasalahan
yang dialami dan penjawaban perumusan masalah pada observasi ini.

BAB VI: GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN

Bab ini berisi tentang gambaran umum perusahaan dan produk/jasa yang
ditawarkan kepada konsumen, dan bagaimana keadaan umum dalam lingkup
manajemen

BAB V: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini, peneliti akan menyajikan data hasil objek penelitian dengan
perangkat yang telah di tentukan.

BAB V: PENUTUP

Bab ini berisi kesimpulan bab-bab sebelumnya dan saran dari penulis bagi
pembaca yang akan terjun langsung ke dalam dunia kerja dan bagi perusahaan

untuk mereduksi kelemahan yang ada.
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