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"Dan barang siapa menaruh seluruh kepercayaannya kepada Allah (Tuhan), maka
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- QS. At-Talaq: 3

PERSEMBAHAN
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keluargaku yang selalu memberikan kasih sayang dan dukungan, serta untuk semua
pihak yang telah membantu aku dalam menyelesaikan skripsi ini. Semoga karya ini
dapat memberikan manfaat bagi orang lain dan menjadi langkah awal bagi aku
untuk mencapai tujuan yang lebih besar di masa depan.



ABSTRAK

Nabila Putri Aulia : Pengaruh Penerapan Digital Marketing, Inovasi Produk, Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Jajanan Tradisional Dumbleg Khas Gondang
Nganjuk.

Kata kunci: Digital Marketing, Inovasi Produk, Harga, Dan Keputusan Pembelian.

Penelitian 1ini1 dilatarbelakangi untuk mengatasi masalah dalam
mempertahankan eksistensi produk jajanan tradisional dumbleg khas Gondang
Nganjuk di era modern ini, terutama dalam hal pemasaran dan persaingan dengan
produk-produk modern. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengkaji
pengaruh digital marketing, inovasi produk, dan harga terhadap keputusan
pembelian jajanan tradisional dumbleg khas Gondang Nganjuk. Fokus penelitian
ini adalah untuk mengeksplorasi sejauh mana faktor-faktor ini memengaruhi
persepsi konsumen serta bagaimana pengelolaannya dapat meningkatkan penjualan
dan mempertahankan kepuasan konsumen.

Metode yang digunakan yaitu kuantitatif dengan pendekatan assosiatif
kausal untuk mengetahui hubungan sebab-akibat antara variabel-variabel yang
diteliti. Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling,
dimana responden yang dipilih adalah konsumen dumbleg ibu Rus. Sampel
penelitian ini berjumlah 40 responden. Data yang diperoleh kemudian dianalisis
menggunakan perangkat lunak SPSS versi 25 untuk mengetahui pengaruh digital
marketing, inovasi produk, dan harga terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa digital marketing memberikan
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, inovasi produk
memberikan pengaruh positif tetapi tidak signifikan secara statistik terhadap
keputusan pembelian, harga juga memberikan pengaruh positif namun aktivitas ini
tidak signifikan secara statistik terhadap keputusan pembelian. Secara simultan,
digital marketing, inovasi produk, serta harga memberikan pengaruh positif dan
signifikan dalam keputusan pembelian jajanan tradisional dumbleg khas Gondang
Nganjuk. Kesimpulan dari penelitian ini menegaskan pentingnya strategi
pemasaran online dan offline dalam meningkatkan pembelian jajanan tradisional
dumbleg khas Gondang Nganjuk, serta menunjukkan bahwa konsumen sudah puas
dengan produk yang ada dan harga tidak menjadi pertimbangan utama dalam
keputusan pembelian. Temuan ini memberikan wawasan bagi pelaku usaha jajanan
tradisional untuk meningkatkan penjualan dan mempertahankan keunggulan
kompetitif di pasar.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia adalah negara dengan berbagai budaya. Setiap wilayah
memiliki budaya yang berbeda, mulai dari bahasa hingga makanan dan
makanan ringan tradisional. Nganjuk memiliki banyak makanan dan jajanan
tradisional, salah satunya adalah jajanan dumbleg yang khas dari gondang.
Dumbleg adalah jenis makanan yang terbuat dari tepung beras, santan, gula
merah, gula dodol atau jenan, menciptakan rasa manis dan gurih. Camilan
tradisional dumbleg memiliki karakteristik pengemasan karena
menggunaakan pelepah pinang lalu dijahit disisi pinggir menggunakan tali
raffia. Ini membedakan antara dumble dan makanan lainnya.

Ciri khas jajanan tradisional ini diharapkan dapat meningkatkan
ekonomi masyarakat, terutama di Gondang Nganjuk. Salah satu produsen
dumbleg yang berasal dari Gondang adalah ibu Rusmini. Beliau membuat
dumbleg dengan tangannya sendiri menggunakan bahan berkualitas serta
memperhatikan aspek kebersihan. Oleh karena itu, rasa dan kualitas
produknya sudah terjamin. Namun, di era perkembangan digital yang pesat
membawa pengaruh yang sangat signifikan terhadap penjualan dumbleg (S.
Damayanti, 2024). Beragam makanan yang baru lebih banyak diminati
masyarakat, terutama para remaja. Hal tersebut menjadi pengaruh
pertimbangan keputusan pembelian konsumen terhadap makanan/jajanan
tradisional.

Pengambilan keputusan merupakan kegiatan individu yang
terlibat langsung dalam proses pembelian barang yang ditawarkan oleh
perusahaan (S. Damayanti, 2023). Keputusan pembelian adalah bagian dari
perilaku konsumen, sementara perilaku konsumen adalah studi yang
menyelidiki bagaimana perorangan, kelompok, dan organisasi yang

memilih, membeli, menggunakan dan bagaimana barang, jasa, ide da



pengalaman selalu memuaskan dan mengendalikan kebutuhan dan
keinginan diri (Kotler,2016).

Keputusan pembelian adalah keputusan meneruskan atau tidak
meneruskan pembelian. Pada saat konsumen membeli sebuah produk,
umumnya konsumen mengikuti suatu proses atau tahapan dalam
pengambilan keputusan (Magdalena, 2022). Pengambilan keputusan dalam
pembelian oleh konsumen adalah serangkaian langkah di mana mereka
memilih dari beragam pilihan dan mengatasi masalah yang ada, setelah itu
konsumen bisa menganalisis berbagai opsi tersebut dan memutuskan
tindakan yang akan dilakukan selanjutnya. dalam riset pemasaran dan
konsumen, minat beli merupakan pernyataan maksud konsumen untuk
membeli. Skala maksud membeli digunakan untuk menilai kemungkinan
konsumen untuk membeli suatu produk atau berperilaku menurut cara
tertentu (Subagyo, 2022).

Pengambilan keputusan pembelian merupakan suatu proses
pemilihan dari beberapa alternatif dan penyelesaian masalah yang dimiliki
konsumen, kemudian konsumen dapat mengevaluasi berbagai pilihan
tersebut, dan dapat menentukan sikap yang akan diambil selanjutnya
(Ernawati, 2019). Semakin banyak bermunculan produsen serupa, dumbleg
ibu Rusmini dituntut untuk dapat meningkatkan daya saingnya dan
mempertahankan produk yang sudah diproduksi dan dipasarkan kepada
konsumennya. Dengan persaingan yang semakin ketat maka dumbleg ibu
Rusmini harus semakin meningkatkan pemasarannya dan juga menciptakan
inovasi produk karena pada saat ini sebagian besar konsumen selektif
terhadap apaya yang dua terima dan harapan dari sebuah produk. Ada
beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian antara lain
digital marketing, inovasi produk, dan harga.

Definisi digital marketing adalah penggunaan internet dan
penggunaan teknologi interaktif lain untuk membuat dan menghubungkan
informasi, yang digunakan untuk bertransaksi secara digital (Putri &

Marlien, 2022). Hasil penelitian yang dilakukan Magdalena (2022)



pemasaran digital berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hal ini menunjukan bahwa semakin baik digital marketing akan
meningkatkan keputusan pembelian secara online.

Pada dasarnya, pemasaran digital memiliki peranan yang sangat
krusial untuk pengusaha, terutama bagi usaha mikro (S. Damayanti, 2023).
Promosi berfungsi sebagai taktik perusahaan untuk memperkenalkan
produk baru kepada pelanggan. Saat ini, usaha mikro kecil menengah lebih
sering memanfaatkan platform media sosial untuk promosi, karena media
sosial memberikan banyak keuntungan, termasuk efisiensi biaya (Subagyo,
2023). Dengan demikian, strategi promosi untuk makanan atau jajanan lokal
melalui media sosial perlu didorong oleh UMKM, mengingat banyaknya
manfaat yang ditawarkan media sosial seperti kemudahan dan kecepatan
dalam menyebarkan informasi untuk memperkenalkan makanan atau
jajanan lokal kepada masyarakat luas, serta potensi untuk meningkatkan
penjualan (Subagyo, 2022).

Dengan kemajuan teknologi dan informasi, saat ini platform media
sosial dimanfaatkan secara efektif dalam aktivitas harian. Pembuktian
mengenai hal ini dapat dilihat melalui survei yang ada di laman web pada

tahun 2024 berikut ini.
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Gambar 1.1

Data digital Indonesia 2024
Sumber : https://wearesocial.com/id/blog/2024/01/digital-2024/
Mengetahui  hal itu, dapat menjadi kesempatan untuk
mempromosikan produk menggunakan platform media sosial, sehingga
jangkauan bisa lebih luas. Meski demikian, penjualan jajanan dumbleg saat

ini masih dilakukan dengan cara tradisional, yakni melalui pemasaran



secara langsung di pasar Pon dan pasar Kliwon, dengan frekuensi penjualan
mencapai 12 kali dalam sebulan berdasarkan produksi dumbleg. Namun,
usaha dumbleg yang dijalankan oleh ibu Rus belum berhasil memperluas
jaringan pemasarannya, yang mengakibatkan peningkatan pendapatan
bersih menjadi kurang signifikan, saat ini berada di angka sekitar 3 juta per
bulan. Berdasarkan informasi yang ada, volume penjualan dumbleg ibu Rus
menunjukkan fluktuasi yang tidak konsisten. Berikut adalah tabel penjualan

dumbleg ibu Rusmini untuk tahun 2024.

Tabel 1.1
Data Penjualan Dumbleg Tahun 2024-2025

Penjualan Dumbleg tahun 2024-2025
No. | Bulan Bungkus
1 Mei 620
2 Juni 460
3 Juli 440
4 Agustus 620
5 September 480
6 Oktober 620
7 November 480
8 Desember 720
9 Januari 520
10 Februari 620
11 Maret 480
12 April 430
13 Mei 620

Sumber: Data primer 2025
Berdasarkan informasi dalam tabel 1.1, dapat disimpulkan bahwa
penjualan dumbleg selama bulan-bulan cukup konsisten melalui penjualan
di pasar dan juga promosi melalui whatsapp. Namun, sebaiknya penjualan

dumbleg ditingkatkan lagi dengan memanfaatkan platform media sosial



lainnya agar dapat memperluas jangkauan pemasaran. Tindakan ini
tentunya akan membantu agar dumbleg dikenal oleh lebih banyak orang
tidak hanya di kawasan Nganjuk tetapi juga di berbagai kota besar lainnya.

Salah satu pendekatan untuk mengatasi tantangan dalam
memperluas pemasaran jajanan tradisional dumbleg adalah melalui
platform E-commerce. Sebuah usaha E-commerce yang berhasil mencakup
berbagai aspek seperti metode pembayaran, penciptaan dan perencanaan
produk, pengelolaan penjualan, pelayanan, distribusi barang, penyampaian
informasi, serta pembentukan komunitas. Strategi pemasaran secara daring
baik melalui situs whatsapp diterapkan oleh ibu Rusmini, namun tidak di
platform media sosial lainnya yang menunjukkan bahwa ibu Rus belum
sepenuhnya memahami cara menerapkan strategi promosi menggunakan
pemasaran digital. Selain pemasaran digital, upaya untuk menarik
konsumen yaitu dengan melakukan inovasi produk.

Inovasi produk adalah proses yang sangat penting bagi suatu
perusahaan. Dengan inovasi, produk dapat ditambahkan nilai dan
pembaruan dapat menghasilkan produk baru yang mampu menyelesaikan
masalah yang dihadapi oleh konsumen (Subagyo, 2023). Suatu perusahaan
harus dapat menciptakan produk yang berbeda di mata konsumen agar
mampu menarik minat mereka untuk membeli. Jika perusahaan berhasil
melakukan pembaruan, konsumen akan merasa puas saat menggunakan
produk tersebut, dan ini akan berpengaruh pada keputusan pembelian
mereka (Yulia Narta et al., 2024).

Untuk itu, ibu Rusmini perlu memperdalam pemahaman tentang
pemasaran digital dan meningkatkan inovasi produknya agar bisa mencapai
penjualan yang konsisten serta meningkat setiap bulan dan tahun. Ada
sejumlah pengembangan cita rasa dalam usaha dumbleg milik ibu Rusmini.
Pengembangan ini adalah elemen krusial untuk menarik perhatian pembeli.
Pengembangan produk adalah proses menciptakan dan meluncurkan barang
atau layanan yang baru ke pasar guna memenuhi kebutuhan dan keinginan

konsumen. Di sisi lain, inovasi proses dipahami sebagai metode dan



kegiatan baru yang diadopsi atau diperkenalkan dalam proses produksi dan
pengiriman produk atau layanan, seperti aliran informasi, mekanisme
penyampaian layanan, spesifikasi tugas, bahan masukan, dan peralatan
yang mendukung keberhasilan produksi produk atau penyediaan
layanan.

Konsumen memiliki kecenderungan membandingkan terlebih
dahulu produk yang akan dibeli dengan produk yang ditawarkan oleh
produsen lain. Maka dari itu, inovasi atas produk yang sudah dilakukan
diharapkan dapat menarik minat beli konsumen. Hasil penelitian yang
dilakukan oleh Magdalena (2022) menunjukkan bahwa Inovasi produk
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Ibu Rusmini telah menciptakan berbagai variasi rasa pada dumbleg sebagai
bagian dari inovasi, tetapi belum semua pendekatan inovatif telah
diterapkan oleh beliau. Selain itu, fokus pada kualitas dan keaslian dumbleg
membuat produk ini tetap diminati. Keunggulan dumbleg buatan ibu
Rusmini terletak pada kemasan dan cita rasanya. Untuk setiap rasa, warna
juga diterapkan; pandan berwarna hijau, gula merah berwarna coklat, dan
santan memiliki warna putih. Meskipun variasi rasa dan warna telah
diperkenalkan, ciri khas dumbleg tetap terjaga, yaitu teksturnya yang lebih
lembut dan rasa gurih yang berbeda dengan dodol atau jenang yang
cenderung manis.

Di samping pemasaran digital dan pengembangan inovasi produk,
harga juga berperan penting dalam pilihan yang diambil oleh konsumen
ketika membeli sebuah produk. Pada dasarnya, setiap pembeli akan menilai
produk atau layanan yang akan mereka akuisisi berdasarkan apa yang
mereka butuhkan. Untuk pelanggan, elemen krusial yang mereka perhatikan
adalah aspek harga, karena biaya atau tarif dapat mempengaruhi potensi
keuntungan dalam sektor industri. Manfaat dari produk serta kemudahan
dalam hal pembayaran harga menjadi pertimbangan utama dalam

memperoleh keuntungan bagi para pengguna layanan. Harga adalah alat



penilaian utama dalam instrumen keuangan karena biaya mempengaruhi
distribusi faktor-faktor produksi (Faridah et al., 2023).

Harga adalah sejumlah uang uang yang dikeluarkan untuk sebuah
produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang ditukarkan oleh konsumen untuk
memperoleh manfaat atau kepemilikan atau penggunaan atas sebuah produk
atau jasa (Kotler & Armstrong 2019:308). Sesuai dengan pemahaman
tersebut, dumbleg milik ibu Rusmini dipasarkan dengan harga antara 12 ribu
hingga 20 ribu, bergantung pada ukuran dumbleg tersebut. Penetapan harga
ini telah melalui evaluasi yang matang dengan memperhatikan nilai
investasi serta proses produksi dumbleg. Di samping itu, penentuan harga
juga memperhatikan sudut pandang pembeli dan kondisi lingkungan di
lokasi penjualan.

Harga adalah salah satu elemen yang sangat diperhatikan oleh
konsumen, sehingga penting bagi pelaku usaha untuk memahami
bagaimana faktor ini memengaruhi pandangan konsumen. Dengan harga
tersebut, membeli jajanan dumbleg dianggap cukup bernilai, tetapi banyak
orang yang merasa bahwa harga yang ditetapkan tergolong tinggi. Melalui
harga yang ditawarkan oleh produsen, diharapkan dapat meningkatkan
kepuasan konsumen, sehingga di masa depan akan tercipta niat untuk
kembali berkunjung dan membangun loyalitas pelanggan yang kuat agar
mereka terus menggunakan atau mengonsumsi produk tersebut.

Berdasarkan pengamatan masalah dan beberapa perbedaan hasil
penelitian terdahulu tentang kepuasan konsumen tersebut, maka peneliti
tertarik mengambil judul “Pengaruh Penerapan Strategi Digital Marketing,
Inovasi Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Jajanan

Tradisional Dumbleg Ibu Rus Khas Gondang Nganjuk™.



B. Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian pada batasan masalah, maka masalah dalam penelitian

ini dapat dirumuskan sebagai berikut.

1.

Apakah strategi digital marketing berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada jajanan tradisional dumbleg Ibu Rus khas Gondang
Nganjuk?

Apakah inovasi produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada jajanan tradisional dumbleg Ibu Rus khas Gondang Nganjuk?

. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada jajanan

tradisional dumbleg Ibu Rus khas Gondang Nganjuk?
Apakah strategi digital marketing, inovasi produk, dan harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada jajanan tradisional

dumbleg Ibu Rus khas Gondang Nganjuk?

C. Tujuan penelitian

Berdasarkan perumusan masalah, maka tujuan yang ingin dicapai dalam

penelitian ini adalah untuk.

1.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh digital marketing
terhadap keputusan pembelian pada jajanan tradisional dumbleg khas
Gondang.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh inovasi produk terhadap

keputusan pembelian jajanan tradisional dumbleg khas Gondang.

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan

pembelian pada jajanan tradisional dumbleg khas Gondang.
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh digital marketing,
inovasi produk dan harga terhadap keputusan pembelian pada jajanan

tradisional dumbleg khas Gondang.

D. Manfaat penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kegunaan atau manfaat

diantaranya sebagai berikut.



1. Manfaat Teoritis

Bagi perguruan tinggi hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai

bahan referensi atau pertimbangan bagi penelitian yang akan datang

guna mengetahui pentingnya strategi digital marketing, inovasi produk,

dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen.

2. Manfaat Praktis

a)

b)

Bagi perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan
pertimbangan bagi perusahaan yang bersangkutan khususnya
dumbleg ibu Rusmini khas Gondang Nganjuk, guna menentukan
langkah langkah yang tepat dalam upaya meningkatkan keputusan
pembelian konsumen dengan mempertimbangkan faktor-faktor

digital marketing, inovasi produk, dan harga.

Bagi Peneliti

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat memberikan
tambahan wawasan dan pengetahuan bagi peneliti, dengan
mempraktikkan teori yang pernah diperoleh saat kuliah untuk

penelitian pada objek sesungguhnya.

3. Manfaat Akademik

Sebagai bahan referensi sehingga dapat meneliti lebih jauh dan

mendalam agar penelitiannya yang didapat lebih baik lagi terkait dengan

topik penelitian ini.
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