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Kata kunci : Harga, Promosi, Citra Merek dan Keputusan Pembelian 

 

Produsen pangan tradisional seperti gula aren, termasuk UD Nira Sari di 

Kabupaten Kediri, perlu terus berinovasi dalam strategi pemasaran agar mampu 

bersaing di pasar yang ketat. Mengandalkan kualitas dan bahan baku saja tidak 

cukup; mereka juga harus cermat dalam menentukan harga, membangun citra 

merek, dan menetapkan tujuan pemasaran. Tantangan utama bagi UD Nira Sari 

adalah menghadapi banyaknya produk sejenis di pasaran. Oleh karena itu, penting 

untuk memahami perilaku konsumen dan faktor-faktor yang memengaruhi 

keputusan pembelian mereka. Penelitian ini secara spesifik bertujuan untuk 

menganalisis bagaimana harga, upaya pemasaran, dan citra merek memengaruhi 

keputusan konsumen dalam membeli produk gula aren UD Nira Sari. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif menggunakan 

pengumpulan data primer dari 40 responden yang dari dari UD Nira Sari, yang 

dipilih melalui metode purposive sampling. Data diperoleh melalui berita umum 

tertutup yang disusun sesuai indikator-indikator berasal masing-masing variabel 

penelitian. Analisis data dilakukan memakai perangkat lunak SPSS versi 25, yang 

mencakup uji validitas, reliabilitas, uji perkiraan klasik, dan regresi linier berganda. 

buat menguji pengaruh secara simultan antar variabel independen digunakan uji F, 

sedangkan buat mengukur dampak parsial terhadap keputusan pembelian 

dipergunakan uji t. Terakhir, uji koefisien determinasi (R²) dilakukan buat 

mengetahui sejauh mana variabel independen menghipnotis variabel dependen. 

Hasil dari penelitian ini dengan tegas menggambarkan bahwa harga, 

pendekatan pemasaran, dan reputasi merek memiliki dampak yang signifikan 

terhadap pilihan beli konsumen untuk produk gula aren UD Nira Sari, baik secara 

individual maupun kolektif. Tanggapan positif dari konsumen terhadap penentuan 

harga, strategi pemasaran, dan kekuatan merek UD Nira Sari menjadi bukti yang 

kuat. Lebih lanjut, nilai koefisien determinasi yang tinggi menekankan bahwa 

ketiga elemen ini berperan penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. 

 

Link artikel : 

https://proceeding.unpkediri.ac.id/index.php/kilisuci/article/view/6151   

https://proceeding.unpkediri.ac.id/index.php/kilisuci/article/view/6151
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Di tengah sengitnya persaingan pasar yang terus berubah, bisnis produk 

lokal Indonesia, terutama di sektor makanan, menghadapi tantangan besar 

untuk tetap relevan. Gula aren adalah salah satu contoh produk klasik yang 

harus beradaptasi dengan preferensi konsumen yang bergeser ke arah 

kemudahan dan kepraktisan. Meskipun gula aren unggul karena kandungan 

mineral dan indeks glikemiknya lebih tinggi dibandingkan gula pasir, 

bentuknya yang besar dan kurang praktis untuk penggunaan dalam jumlah kecil 

membuatnya sulit untuk diterima oleh konsumen modern. 

Kini, gula merah telah melalui berbagai inovasi bentuk yang lebih 

praktis, seperti kotak batangan, koin, hingga gula rempah yang diperkaya 

kunyit dan jahe, menarik minat konsumen modern yang mengutamakan 

kemudahan. Selain itu, pandemi telah mendorong peningkatan signifikan 

permintaan gula merah karena kesadaran masyarakat akan pentingnya produk 

alami untuk kesehatan. 

Industri gula domestik, meskipun memiliki potensi pasar yang besar, 

masih terhambat oleh berbagai tantangan seperti persaingan harga, kekurangan 

bahan mentah, dan perubahan preferensi konsumen. Untuk tetap bertahan dan 

memberikan kontribusi bagi perekonomian serta pelestarian budaya, sektor ini 

perlu mengambil posisi yang strategis. Para pemilik bisnis perlu memperbaiki 

strategi pemasaran mereka guna menjaga hubungan dengan pelanggan yang 

sudah ada serta menarik pelanggan baru di tengah persaingan yang semakin 

sengit. Selain itu, penguasaan teknologi dan pengetahuan yang relevan sangat 

krusial untuk dapat bersaing dalam industri yang sangat kompetitif ini 

(Chairani, 2024). 

Dalam proses pembelian, pelanggan melalui serangkaian langkah mulai 

dari memilih, memperoleh, hingga menggunakan produk atau jasa demi 

memenuhi kebutuhan mereka. Prosedur ini krusial bagi perusahaan karena 

mencerminkan kemampuan mereka dalam menarik dan meyakinkan 
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konsumen. Pelanggan yang puas tak hanya akan melakukan pembelian 

berulang dan merekomendasikan produk, tapi juga meningkatkan reputasi 

bisnis dan menarik klien baru, sekaligus memperkuat hubungan jangka panjang 

dengan perusahaan demi penjualan yang stabil. Penting juga untuk memahami 

bahwa pelanggan bebas menentukan cara, waktu, dan tempat mereka 

menggunakan produk. Namun, berbeda dengan barang, jasa umumnya 

diproduksi dan dikonsumsi secara bersamaan. Kondisi ini memberikan peluang 

besar bagi penyedia jasa untuk proaktif membantu klien memaksimalkan nilai 

pengalaman konsumsi mereka, serta secara aktif memengaruhi fase evaluasi 

dan keseluruhan proses konsumsi (Dema & Rokhman, 2020). 

Berbagai faktor menentukan keberhasilan perusahaan, salah satunya 

adalah perubahan selera konsumen yang sangat memengaruhi kinerja bisnis, di 

samping perilaku konsumen dan kondisi ekonomi serta taktik pemasaran itu 

sendiri. Di zaman sekarang, proses pengambilan keputusan semakin rumit. 

Kotler (2005) menyatakan bahwa keputusan yang diambil oleh konsumen 

dalam berbelanja dipengaruhi oleh ciri-ciri seperti latar belakang sosial, 

subkultur, dan aspek budaya, yang merupakan bagian penting untuk 

memahami perilaku konsumen. Preferensi masing-masing orang juga 

dipengaruhi oleh faktor sosial seperti keluarga, kelompok yang dijadikan 

acuan, serta posisi dan status dalam masyarakat. Selain itu, aspek pribadi 

seperti usia, fase kehidupan, pekerjaan, kondisi keuangan, pola hidup, karakter, 

dan cara pandang terhadap diri sendiri juga berkontribusi pada preferensi dan 

pola konsumsi. Terakhir, komponen psikologis mencakup motif internal, 

pembelajaran, pandangan, sikap, dan sistem kepercayaan. Gabungan dari 

semua faktor ini memengaruhi respons konsumen dan pilihan produk 

berdasarkan pengalaman serta persepsi mereka terhadap suatu kebutuhan, 

sehingga memberikan gambaran komprehensif tentang pola pembelian 

konsumen (Indrasari, 2019). 

Gambar 1. 1 Tahapan Keputusan Pembelian 

Sumber : Kotler (2009) 

PENGENALAN 
KEBUTUHAN

PENCARIAN 
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Sektor industri pengolahan, khususnya usaha olahan gula merah, 

memberikan kontribusi signifikan di Kabupaten Kediri, dengan Dinas Koperasi 

dan Usaha Mikro mencatat 9.650 pelaku usaha gula merah, meskipun jumlah 

pasti di tahun 2023 belum diketahui. Mayoritas UMKM di Kediri bergerak 

dalam pencetakan atau pendempulan gula merah, mengolah berbagai jenis 

seperti nira, gula kelapa, dan gula aren. Potensi pengembangan sektor gula 

merah Kediri sangat besar mengingat permintaan yang terus meningkat di pasar 

domestik maupun internasional. Kehadiran usaha ini juga membawa manfaat 

ekonomi besar bagi masyarakat, terutama di pedesaan yang kaya sumber daya 

alam penunjang produksi gula merah. 

Berikut adalah tabel 1.1 yang menampilkan data usaha gula merah di 

wilayah Kediri. 

Tabel 1. 1 Jumlah Usaha Bidang Gula Merah di Kabupaten Kediri 2024 

Nama Bisnis Produk Tempat 

Gula Merah Tebu Kediri 

Indonesia 

Gula Merah Tebu Ngadiluwih 

UD Gula Merah Kediri Gula Merah Gurah 

UD Putra Tunggal Produsen 

Gula Merah Tebu 

Gula Merah Tebu Ngadiluwih 

Gula Merah Pak Sinwanudin Gula Merah Ngadiluwih 

 Sumber: https://www.google.com/maps 

Berdasarkan tabel 1.1, Kabupaten Kediri pada tahun 2024 memiliki 

beberapa perusahaan penghasil gula merah, baik gula merah konvensional 

maupun gula merah tebu, yang berlokasi di Ngadiluwih dan Gurah. Ngadiluwih 

menjadi salah satu pusat utama produksi, sementara Gurah menunjukkan 

keragaman lokasi perusahaan di industri ini. Mengingat ketatnya persaingan, 

bisnis-bisnis ini wajib merancang taktik unggulan untuk menarik konsumen 

dan meningkatkan daya saing. Pemasaran menjadi elemen krusial bagi 

kesuksesan bisnis modern karena dapat meningkatkan interaksi pelanggan dan 

posisi produk di pasar. Seiring waktu, taktik pemasaran terus beradaptasi 

dengan perubahan preferensi konsumen, inovasi teknologi, dan kondisi pasar. 

Saat ini, strategi pemasaran lebih berfokus pada membangun nilai dan 

kepuasan pelanggan daripada sekadar meningkatkan penjualan demi 
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keberlangsungan bisnis jangka panjang. Hal ini menegaskan betapa pentingnya 

memiliki strategi pemasaran yang canggih dan terukur untuk menjaga daya 

saing bisnis. 

Agar tetap kompetitif di tengah persaingan ketat, bisnis harus terus 

berinovasi dalam strategi pemasaran guna menarik dan mempertahankan 

pelanggan. Pemasaran merupakan komponen kunci keberhasilan di era 

modern, sebab ia meningkatkan interaksi dengan pelanggan dan memperkuat 

posisi produk di pasar. Seiring waktu, taktik pemasaran terus beradaptasi 

dengan perubahan preferensi konsumen, inovasi teknologi, dan dinamika 

pasar. Proses pemasaran kini tak hanya fokus pada peningkatan penjualan, 

melainkan juga menekankan pada peningkatan nilai dan kepuasan pelanggan 

demi menjamin keberlanjutan bisnis jangka panjang. Ini menunjukkan betapa 

krusialnya memiliki strategi pemasaran yang matang dan terukur untuk 

menjaga daya saing perusahaan di pasar saat ini. (Indrasari, 2019). 

Harga merupakan aspek penting dalam proses pembelian karena 

melambangkan nilai sebuah produk atau layanan bagi konsumen, sehingga 

menjadi salah satu elemen utama yang berpengaruh besar terhadap pilihan 

konsumen (Trimukti et al., 2024). Menetapkan harga yang sesuai adalah 

sebuah keputusan strategis yang sangat berpengaruh karena berimbas pada cara 

pandang pelanggan terhadap kualitas produk serta kemampuan bersaing 

perusahaan. Harga yang terlalu mahal dapat membuat produk terasa sulit 

dijangkau, sedangkan harga yang terlalu murah dapat menimbulkan risiko 

terhadap keuntungan atau bahkan merusak reputasi kualitas produk itu sendiri. 

Pelanggan umumnya menggunakan harga sebagai patokan untuk menilai 

kualitas, membandingkan biaya yang dikeluarkan dengan manfaat yang akan 

mereka dapatkan (Khasanah et al., 2022). Oleh karena itu, perusahaan perlu 

mempertimbangkan berbagai faktor seperti daya beli konsumen, analisis pasar, 

dan biaya produksi agar dapat menetapkan harga yang menarik pelanggan 

sekaligus menjaga profitabilitas. Pada dasarnya, harga adalah nilai moneter 

suatu produk atau layanan yang memungkinkan pelanggan untuk memperoleh 

berbagai barang dan layanan terkait (Indrasari, 2019). 

Menurut penelitian, harga memiliki pengaruh positif terhadap pilihan 
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yang diambil oleh konsumen (Aziziyah & Hakimah, 2021). Penelitian oleh 

Luci Andiana mengungkapkan bahwa harga memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Promosi memiliki peran 

penting dalam strategi pemasaran karena tujuannya adalah meningkatkan 

kesadaran, membangkitkan minat, serta menciptakan permintaan terhadap 

produk atau jasa. Melalui berbagai bentuk promosi, perusahaan bisa 

menyampaikan informasi terkait manfaat produk, kebijakan harga, serta 

layanan khusus kepada konsumen. Aktivitas promosi ini bisa dilakukan 

melalui berbagai metode seperti periklanan, pemasaran langsung, penjualan 

promosi, maupun kegiatan kehumasan yang disesuaikan dengan target pasar. 

Selain itu, promosi juga berguna untuk menarik calon pelanggan dan 

mempertahankan loyalitas konsumen yang sudah ada. 

Promosi menjadi salah satu taktik krusial pada membentuk korelasi 

saling menguntungkan antara perusahaan dan konsumen, sekaligus 

meningkatkan daya saing pada tengah kompetisi pasar yang semakin ketat. 

Walaupun Derisna, Arga, dan suci jua menunjukkan bahwa pemasaran 

mempunyai impak yang signifikan terhadap keputusan pembelian, Jesica 

Febriana justru menyatakan bahwa kenaikan pangkat tidak selalu 

menyampaikan dampak yang sempurna terhadap keputusan konsumen. 

Citra merek sangat memengaruhi persepsi konsumen terhadap suatu 

produk, termasuk seberapa mudah produk tersebut diterima atau ditinggalkan, 

serta apakah ia termasuk dalam kategori merek positif. Citra ini terbentuk dari 

setiap pertemuan, pengalaman, dan interaksi pelanggan dengan merek, yang 

pada akhirnya membangun ikatan kuat dan langgeng antara keduanya. (Pramita 

et al., 2024). Citra merek terbentuk dari persepsi sosial, emosional, dan utilitas 

di benak pasar. Berbagai faktor penting seperti komunikasi pemasaran, kualitas 

produk, pengalaman pelanggan, dan reputasi merek sangat memengaruhi 

pembentukan citra akhir ini. Perusahaan yang memiliki citra merek yang kuat 

umumnya berhasil mendorong pembelian berulang dari pelanggan (Andini et 

al., 2024). Citra merek yang baik secara signifikan memengaruhi penjualan, 

loyalitas pelanggan, dan kemampuan menarik pelanggan baru. Penelitian yang 

dilakukan oleh Derisna, Arga, dan Suci mengungkapkan bahwa citra merek 
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memiliki pengaruh signifikan terhadap pilihan pembelian yang diambil oleh 

konsumen. Sebaliknya, hasil studi dari Anisa menunjukkan bahwa pandangan 

terhadap merek tidak begitu memengaruhi keputusan belanja dari pelanggan. 

UD Nira Sari, produsen gula Jawa yang berlokasi di Jl. Mamiri, Sobo, 

Nambaan, Kecamatan Ngasem, Kabupaten Kediri, Jawa Timur 64182, telah 

mengalami peningkatan penjualan signifikan  sejak didirikan pada tahun 2014. 

Perusahaan ini memproduksi gula Jawa dalam jumlah besar dan 

mendistribusikannya ke berbagai daerah melalui pedagang grosir serta 

perantara. UD Nira Sari dikenal karena menyediakan produk gula Jawa 

premium dengan harga terjangkau, sehingga mampu membangun ikatan kuat 

dengan pelanggan dan memastikan keberlanjutan usaha dalam jangka panjang. 

UD Nira Sari berkomitmen untuk menumbuhkan loyalitas pelanggan 

dengan senantiasa menjaga kualitas produk dan memenuhi permintaan 

konsumen. Untuk memperluas jangkauan pasar, mereka memfokuskan 

pendekatan pemasaran pada penawaran gula Jawa dengan cita rasa unik dan 

kemasan menarik. Berbekal pengalaman sejak 2014, UD Nira Sari mahir 

memahami dan memuaskan kebutuhan pelanggan, mendorong mereka untuk 

terus kembali. Dengan konsisten menyediakan layanan berkualitas tinggi, UD 

Nira Sari berhasil mempertahankan reputasinya sebagai produsen gula Jawa 

yang andal. 

Sesuai uraian yang sudah disampaikan sebelumnya, penulis 

menetapkan buat melakukan penelitian lebih lanjut tentang akibat harga, seni 

manajemen pemasaran, serta citra merek terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Harga yang bersaing dan mutu produk yang baik dinilai mampu 

memengaruhi preferensi konsumen karena disebut memberikan laba. Selain 

itu, penerapan strategi pemasaran yang sempurna bisa berkontribusi dalam 

menjangkau konsumen baru dan menjaga kesetiaan pelanggan usang. kenaikan 

pangkat yang dilakukan secara konsisten juga bisa menaikkan ketertarikan 

konsumen sekaligus memperkuat gambaran positif perusahaan (Santoso et al., 

2024). Lebih berasal itu, merek menggunakan gambaran yangg bertenaga serta 

bernilai positif memainkan kiprah krusial dalam membentuk agama konsumen 

terhadap produk, yang pada akhirnya sangat berpengaruh pada proses 



7 

 

pengambilan keputusan pembelian. 

Penulis memutuskan untuk meneliti bagaimana faktor harga, promosi, 

dan citra merek memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli 

berdasarkan faktor-faktor tersebut. Diharapkan penelitian ini, yang berfokus 

pada produk gula merah yang dibuat oleh UD Nira Sari di Kabupaten Kediri, 

akan memberikan pemahaman menyeluruh tentang variabel yang 

memengaruhi perilaku konsumen. Berdasarkan hal tersebut, peneliti 

menetapkan judul penelitian: “Pengaruh Harga, Promosi, dan Citra Merek 

terhadap Keputusan Pembelian Gula Merah pada UD Nira Sari Kabupaten 

Kediri.” 

 

B. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah dijelaskan, 

tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Untuk menganalisis harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada UD Nira Sari. 

2. Untuk menganalisis promosi secara pasial berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada UD Nira Sari. 

3. Untuk menganalisis citra merek secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian UD Nira Sari.  

4. Untuk menganalisis harga, promosi, citra merek secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian UD Nira Sari 
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