


tahun 2015 dan meningkat menjadi 33,61% persen pada tahun 2016. Hal tersebut
menunjukkan bahwa adanya peluang yang besar bagi industri makanan di Indonesia.

Dalam bisnis makanan diperlukan juga sebuah pemasaran untuk memasarkan
keunggulan produk. Bauran pemasaran merupakan salah satu sarana penting bagi
perusahaan karena berhubungan dengan laba yang akan diperoleh dengan cara
memperkenalkan produk kepada konsumen. Bauran pemasaran akan berguna
secara optimal apabila didukung oleh perencanaan yang terstruktur oleh
perusahaan. Untuk mencapai tujuan suatu perusahaan membutuhkan bauran
pemasaran sebagai alat untuk mencapai keberhasilan suatu bisnis perusahaan
dengan mengembangkan keunggulan bersaing melalui pasar (Pranoto, Hapsari, &
Prianto, 2015).

Persaingan pemasaran yang dilakukan oleh berbagai jenis produk makanan
yang bereda di pasar, menyebabkan konsumen harus selektif dalam memilih produk
yang diinginkan, oleh karena itu untuk mengatasi hal tersebut perusahaan
menawarkan suatu nilai yang dapat menjawab kebutuhan konsumen sehingga
produknya dapat menonjol dibandingkan dengan produk sejenis. Nilai yang
dimiliki perusahaan harus dapat dipasarkan dengan baik kepada pelanggan dan
harus direncanakan serta dipadukan ke dalam bauran pemasaran. Dengan
banyaknya perusahaan produk makanan yang bersaing, perusahaan Ting-ting Cie

Cie juga ikut mengambil langkah untuk dapat menonjol di pasaran.



Gambar 1.1 Foto Produk Ting-Ting Cie Cie
Sumber: Data Internal Perusahaan, 2018

Ting-ting Cie Cie adalah salah satu produk camilan yang sudah berdiri sejak

tahun 1980 yaitu sekitar 39 tahun di Malang. Ting-ting Cie Cie merupakan camilan

tradisional yang berbahan dasar gula putih dan gula merah dengan perpaduan

kacang dan biji wijen. Sebuah merk camilan tradisonal yang didirikan oleh Ibu

Lindasari Mitra yang bergerak di bidang makanan camilan. Perusahaan memiliki

total 59 mitra kerja yang berperan sebagai distributor perusahaan. Mitra kerja ini

tersebar di daerah Malang dan sekitarnya, seperti di Batu, Lawang, dan Surabaya.

Tabel 1. 2 Data Pemasaran Ting-ting Cie Cie

No. Strategi

1. Melakukan pengurusan surat ijin PIRT, untuk meningkatkan kepercayaan konsumen

2. Memiliki 2 sales yang menjual Ting-ting Cie Cie di daerah Surabaya Timur dan Barat

3. Menitipkan produk pada rumah makan di daerah Batu, Lawang, Malang, dan
Surabaya

4. Menitipkan produk pada toko oleh-oleh dan supermarket di daerah Batu, Malang,
Lawang, dan Surabaya.

Sumber: Data Internal Perusahaan, 2018

Berdasarkan Tabel 1.2 Ting-ting Cie Cie telah melakukan pemasaran di wilayah

Batu, Lawang, Malang, dan Surabaya. Dengan adanya pemasaran, tentu saja hal itu




akan berdampak karena perusahaan memiliki pendapatan rutin. Namun pemasaran
tersebut belum membuahkan hasil yang memuaskan karena seperti yang tertera
pada Tabel 1.3 di bawah ini jumlah seller hanya memasuki empat kota yaitu Batu,
Malang, Lawang, dan Surabaya.

Berdasarkan pemasaran yang sudah dilakukan, berikut ini merupakan data
seller Ting-ting Cie Cie yang telah tersebar ke beberapa daerah, yakni sebagai

berikut:

Tabel 1. 3 Data Jumlah Seller Ting-ting Cie Cie

No Daerah Toko, Depot, Supermarket Jumiah
1. Batu Toko 3
Depot 4
Supermarket 1
2. Malang Toko 8
Depot 5
Supermarket 2
3. Lawang Toko L
Depot 3
Supermarket -
4 Surabaya 10oko 2
Depot 8
Supermarket 1

Sumber: Data Internal Perusahaan, 2018

Beberapa data seller yang dimaksud yaitu seperti depot contohnya Depot Purnama
di Malang, Depot Sate Kelinci di Batu, Depot HTS di Lawang, dan Depot Jaovan
di Surabaya. Kemudian toko contohnya Toko 73 di Malang, Toko Oleh-oleh Tino

di Batu, Toko Oleh-oleh Sensa di Lawang. dan Toko Glory Bakery di Surabaya.



Produk Ting-ting juga masuk hingga ke supermarket contohnya Supermarket Plaza
Batu di Batu, Supermarket Lai-lai di Malang, dan Supermarket Pelangi di Surabaya.
Berdasarkan latar belakang yang ada, maka peneliti berfokus pada bauran
pemasaran yang telah dilakukan oleh perusahaan. Penelitian ini dilakukan
berdasarkan keingintahuan peneliti terhadap perusahaan Ting-ting Cie Cie yang
sudah berdiri selama 39 tahun namun hanya berdistribusi di 4 daerah yakni di Batu,
Malang, Lawang, dan Surabaya. Untuk memperluas daerah pemasaran peneliti
ingin mengetahui bauran pemasaran produk Ting-ting Cie Cie sudah diterapkan
dengan baik atau belum.
1.2. Rumusan Masalah
Berdasarkan dari latar belakang tersebut, maka peneliti merumuskan masalah
sebagai berikut: “Bagaimana bauran pemasaran yang diterapkan oleh produk
makanan Ting-ting Cie Cie?”
1.3. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang ada, maka penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui hasil bauran pemasaran yang diterapkan dalam produk makanan
Ting-ting Cie Cie.
1.4. Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian yang ada, maka penelitian ini memiliki

manfaat:



1) Manfaat Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dan memberikan
informasi mengenai bauran pemasaran untuk bisnis industri makanan bagi pembaca

yang melakukan penelitian sejenis.

2) Manfaat Praktis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi dasar pertimbangan dalam bauran

pemasaran bagi perusahaan penulis.

1.5. Ruang Lingkup Penelitian

Penelitian ini difokuskan pada perusahaan Ting-ting Cie Cie. Yang ingin
diteliti yakni bauran pemasaran produk yang telah diterapkan oleh perusahaan
Ting-ting Cie Cie dalam jangka waktu yang dimulai dari tahun 2002-2019, karena
dimulai melaksanakan bauran pemasaran produk. Penelitian ini merupakan
penelitian yang membahas tentang bauran pemasaran produk Ting-ting Cie Cie
dengan menggunakan jenis penelitian deskriptif dan menggunakan metode
pengambilan data in depth interview dengan owner dari Ting-ting Cie Cie,
purchasing Supermarket di Surabaya, purchasing Toko oleh-oleh di Lawang,
purchasing Restaurant di Malang, dan pakar yang memiliki pengalaman di dalam

bidang industri makanan.



