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ABSTRAK

Ayu Rizqy Muyasaroh : Strategi Meningkatkan Keputusan Pembelian pada UD.
Akar Jati Melalui Brand Awareness, Word of Mouth, dan Kepercayaan Konsumen.
Skripsi. Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi dan Bisnis, Universitas
Nusantara PGRI Kediri, 2026.

Kata Kunci: Brand Awareness, Word of Mouth, Kepercayaan Konsumen,
Keputusan Pembelian.

Perkembangan industri furniture yang semakin kompetitif menuntut pelaku
usaha untuk mampu menerapkan strategi pemasaran yang efektif dalam menarik
daya tarik pembeli dan meningkatkan keputusan pembelian konsumen. UD. Akar
Jati sebagai UMKM yang bergerak di bidang furniture dan kerajinan kayu masih
menghadapi tantangan berupa rendahnya kesadaran merek, promosi yang belum
optimal, serta perlunya peningkatan kepercayaan konsumen agar mampu bersaing
di tengah perkembangan pasar. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan untuk
menganalisis pengaruh Brand Awareness, Word of Mouth, dan Kepercayaan
Konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada UD. Akar Jati, sehingga dapat
menjadi dasar dalam menyusun strategi pemasaran yang mampu meningkatkan
minat dan daya tarik pembeli.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian
kausal. Penelitian dilaksanakan di UD. Akar Jati, Kecamatan Ngluyu, Kabupaten
Nganjuk. Populasi penelitian adalah seluruh konsumen UD. Akar Jati yang pernah
melakukan pembelian produk furniture. Sampel penelitian berjumlah 144
responden yang ditentukan menggunakan teknik non-probability sampling dengan
metode purposive sampling. Data primer dikumpulkan melalui penyebaran
kuesioner dengan skala Likert kepada responden yang memenuhi Kkriteria
penelitian. Analisis data dilakukan menggunakan analisis regresi linier berganda
dengan bantuan program SPSS versi 25, yang diawali dengan uji instrumen
(validitas dan reliabilitas), uji asumsi klasik, uji koefisien determinasi (R?), uji
parsial (uji t), dan uji simultan (uji F).

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Brand Awareness, Word of Mouth, dan
Kepercayaan Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Variabel Kepercayaan Konsumen
merupakan faktor yang memberikan pengaruh paling besar dalam mendorong
keputusan pembelian konsumen. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,442
menunjukkan bahwa ketiga variabel mampu menjelaskan variasi keputusan
pembelian sebesar 44,2%, sedangkan 55,8% dipengaruhi oleh faktor lain di luar
penelitian. Berdasarkan hasil tersebut, pada UD. Akar Jati dapat disimpulkan bahwa
untuk meningkatkan kesadaran merek melalui promosi yang konsisten, mendorong
terciptanya komunikasi positif antar konsumen, serta menjaga kualitas produk dan
pelayanan guna membangun kepercayaan konsumen. Strategi tersebut diharapkan
mampu meningkatkan daya tarik pembeli, memperkuat keputusan pembelian, serta
meningkatkan daya saing UD. Akar Jati secara berkelanjutan.
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BAB 1
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha di era modern yang semakin kompetitif menuntut
para pelaku bisnis untuk mampu beradaptasi secara cepat terhadap perubahan
perilaku konsumen. Situasi ini menjadi tantangan tersendiri bagi berbagai sektor
usaha, termasuk industri furniture, agar senantiasa berinovasi demi memenuhi
harapan pasar yang terus meningkat. Ketatnya persaingan antar pelaku bisnis
menuntut adanya strategi pemasaran yang efektif, terutama bagi Usaha Mikro,
Kecil, dan Menengah (UMKM), guna menjaga relevansi serta membangun
loyalitas pelanggan di tengah proses digitalisasi yang semakin pesat. Gambaran
mengenai dampak persaingan dan digitalisasi juga dapat dilihat melalui
perkembangan industri furniture kayu di Indonesia.

Pada tahun 2024, industri furniture berbasis kayu di Indonesia menunjukkan
kinerja yang relatif stabil meskipun pasar global mengalami perlambatan. Nilai
ekspor produk furniture kayu Indonesia pada tahun 2024 tercatat mencapai
sekitar US$ 1,58 miliar (Forestlnsights, 2024) https://forestinsights.id
Sementara itu, bila digabungkan dengan kerajinan, ekspor furniture Indonesia
pada periode Januari-November 2024 mencapai US$ 2,22 miliar (Detik
Finance, 2024) https://finance.detik.com menunjukkan bahwa sektor ini tetap
menjadi salah satu tulang punggung ekspor manufaktur nasional. Dari sisi
pertumbuhan industri furniture nasional mencatat kenaikan sebesar 2,07 persen
sepanjang tahun 2024, menggambarkan adanya pergerakan positif di tengah
pemulihan ekonomi (Forestinsights, 2024) https://forestinsights.id Adapun
kontribusi sektor furniture terhadap PDB nonmigas nasional pada tahun yang
sama berada pada kisaran 1,15 persen, mencerminkan peran penting industri
Sfurniture kayu dalam struktur industri pengolahan Indonesia (Media Indonesia,
2024) https://mediaindonesia.com Secara keseluruhan, data tersebut
menunjukkan bahwa industri furniture kayu Indonesia masih memiliki daya
saing kuat, didukung oleh kapasitas produksi besar dan jaringan UMKM yang
tersebar luas, meski menghadapi tantangan berupa kebutuhan modernisasi

teknologi, peningkatan standar kualitas, dan penguatan akses pasar. Kondisi ini


https://forestinsights.id/capai-1273-miliar-dolar-as-pada-tahun-2024-kinerja-ekspor-produk-kayu-indonesia-bertahan/?utm_source=chatgpt.com
https://finance.detik.com/industri/d-7745991/mendag-ungkap-ekspor-mebel-ri-tembus-rp-36-t?utm_source=chatgpt.com
https://forestinsights.id/kinerja-industri-furnitur-tumbuh-207-persen-kemenperin-layangkan-apresiasi/?utm_source=chatgpt.com
https://mediaindonesia.com/ekonomi/814124/industri-furnitur-sumbang-115-persen-pdb-nonmigas-ekspor-capai-us161-miliar?utm_source=chatgpt.com

juga tercermin pada pelaku usaha di tingkat UMKM, termasuk yang dirasakan
oleh UD. Akar Jati, sebuah UMKM di bidang furniture yang perlu memperkuat
strategi pemasarannya melalui peningkatan kesadaran merek (Brand
Awareness), komunikasi dari mulut ke mulut (Word Of Mouth), dan
kepercayaan konsumen untuk mendorong keputusan pembelian. Pada konteks
tersebut, penting untuk melihat bagaimana kondisi dan potensi industri furniture
di tingkat daerah turut memengaruhi dinamika persaingan dan strategi
pemasaran pelaku usaha, termasuk UD. Akar Jati Dalam kondisi demikian,
variabel keputusan pembelian memegang peranan penting dan perlu dijelaskan
lebih lanjut.

Keputusan konsumen untuk melakukan pembelian atau sering disebut dengan
Keputusan Pembelian. Menurut Indrasari, (2019:14), Keputusan Pembelian
konsumen dalam konteks bisnis modern merupakan hasil dari proses panjang
yang melibatkan berbagai pertimbangan rasional, emosional, sosial, dan
psikologis. Sedangkan menurut Utama et al., (2024) Keputusan pembelian
adalah langkah terakhir bagi pembeli dalam memutuskan untuk melakukan
transaksi pembelian. Keputusan ini tidak muncul secara spontan, melainkan
merupakan hasil dari pengaruh berbagai faktor seperti kebutuhan, persepsi
terhadap produk, serta pengalaman sebelumnya. Selain itu, keputusan pembelian
juga sering dipengaruhi oleh lingkungan sosial dan strategi pemasaran yang
mampu membentuk persepsi serta preferensi konsumen. Kondisi tersebut
menunjukkan bahwa keberhasilan usaha furniture seperti UD. Akar Jati tidak
hanya ditentukan oleh faktor produksi dan distribusi, tetapi juga sangat
dipengaruhi oleh perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian,
yang menjadi aspek penting dalam strategi pemasaran modern. Salah satu faktor
yang memengaruhi keputusan pembelian tersebut adalah kesadaran merek
(Brand Awareness).

Kesadaran merek atau sering disebut dengan Brand Awareness adalah tingkat
kemampuan konsumen untuk mengenali dan mengingat suatu merek di antara
berbagai merek lain yang sejenis. Menurut Aditya, (2024:165) Kesadaran merek
mencakup berbagai hal, termasuk reputasi merek, manfaat yang dirasakan, dan

kualitasnya. Sedangkan menurut Mariana et al., (2024) Brand Awareness atau



kesadaran merek merupakan langkah awal untuk membangun sebuah merek
produk. Tingkat kesadaran merek yang tinggi dapat membantu perusahaan
menciptakan kepercayaan konsumen terhadap produknya. Selain itu, kesadaran
merek juga berperan dalam mempengaruhi preferensi konsumen ketika mereka
dihadapkan pada berbagai pilihan merek di pasar. Setelah konsumen memiliki
kesadaran terhadap suatu merek, tahap selanjutnya yang berperan penting dalam
memperkuat citra dan penyebaran informasi merek adalah komunikasi dari mulut
ke mulut (Word Of Mouth), yang menjadi salah satu bentuk promosi paling
efektif dalam memengaruhi persepsi dan keputusan pembelian konsumen.

Word of Mouth atau sering disebut dengan komunikasi dari mulut ke mulut
adalah proses penyebaran informasi mengenai suatu produk atau merek yang
dilakukan oleh konsumen kepada orang lain secara langsung baik melalui
percakapan tatap muka maupun media digital. Menurut Fawzi et al., (2022:94)
Informasi mulut ke mulut ini merupakan salah satu strategi promosi yang efektif,
karena yang akan menginformasikannya ialah pengguna atau konsumen secara
suka rela tanpa disadari karena kepuasan akan pelayanan atau produk yang
diberikan. Sedangkan menurut Basusena & Astiti, (2020) Word of Mouth dirasa
lebih kredibel bagi pendengarnya dikarenakan Word of Mouth dianggap berasal
langsung dari mereka yang telah menggunakan produk tersebut terlebih dahulu
sehingga informasi yang disampaikan dianggap lebih menampilkan fakta yang
sebenarnya mengenai suatu produk. Komunikasi dari mulut ke mulut yang
positif dapat meningkatkan kepercayaan konsumen baru terhadap suatu merek
atau produk. Selain itu, semakin sering konsumen membicarakan pengalaman
positifnya, semakin besar pula peluang bagi perusahaan untuk memperluas
jangkauan pasar tanpa harus mengeluarkan biaya promosi yang besar.
Komunikasi dari mulut ke mulut yang positif tidak hanya membantu
menyebarkan informasi mengenai produk, tetapi juga berperan penting dalam
membangun kepercayaan konsumen karena rekomendasi yang datang dari
konsumen lain sering dianggap lebih meyakinkan dibandingkan promosi
langsung dari perusahaan.

Kepercayaan konsumen adalah keyakinan konsumen terhadap keandalan dan

kualitas suatu produk atau merek. Kepercayaan ini membuat konsumen merasa



aman dalam bertransaksi serta mendorong mereka untuk melakukan pembelian
ulang. Menurut Wardhana, (2024:334) menjelaskan bahwa kepercayaan
konsumen merupakan sikap mental yang mencerminkan keyakinan konsumen
terhadap kemampuan, kejujuran, dan integritas penyedia produk atau jasa untuk
memenuhi harapan serta bertindak demi kepentingan konsumen, walaupun
konsumen tidak dapat mengawasi secara langsung setiap tindakan penyedia
tersebut. Sedangkan menurut, Putra & Triwardhani, (2023) keyakinan terhadap
pihak tertentu terkait dengan jual/beli didasarkan bukti, sugesti dan pengalaman
sehingga dapat memenuhi keinginan. Tetapi, kepercayaan ini tidak begitu saja
dapat diakui oleh pihak lain atau mitra bisnis, melainkan harus dibangun mulai
dari awal dan dapat dibuktikan. Kepercayaan konsumen terbentuk melalui
pemenuhan janji dan harapan secara konsisten, serta sikap transparan dan
tanggung jawab perusahaan. Kepercayaan ini tumbuh dari interaksi positif
berkelanjutan yang menciptakan hubungan saling menguntungkan antara
pelanggan dan penyedia jasa. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa
berbagai faktor seperti Brand Awareness, Word Of Mouth, dan Kepercayaan
konsumen memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen.
Berdasarkan uraian mengenai peran Brand Awareness, Word of Mouth, dan
Kepercayaan Konsumen terhadap keputusan pembelian, penting untuk melihat
bagaimana hasil penelitian empiris sebelumnya mendukung atau memperkuat
hubungan antarvariabel tersebut dalam konteks perilaku konsumen.

Menurut, Pujianto et al., (2023) menunjukkan bahwa Brand Awareness juga
memiliki pengaruh langsung dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Sedangkan Menurut Penelitian Subkhan & Barrygian, (2024) bahwa
Brand Awareness tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hal ini menunjukkan bahwa kesadaran merek saja belum cukup memengaruhi
Keputusan konsumen. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa pengaruh
Brand Awareness terhadap Keputusan pembelian bersifat kontekstual,
tergantung pada karakteristik industri dan perilaku konsumen. Selain variabel
Brand Awareness, penelitian sebelumnya juga banyak menyoroti peran Word of
Mouth dalam memengaruhi keputusan pembelian, mengingat komunikasi antar

konsumen sering kali menjadi faktor yang lebih dipercaya dibandingkan



promosi konvensional.

Menurut Pratiwi, (2024) menunjukkan bahwa Word of Mouth berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian hal ini karena konsumen
lebih mempercayai rekomendasi dari orang lain dibandingkan iklan dalam
pembelian mebel yang bernilai tinggi, pengalaman positif dari pembeli
sebelumnya dapat meningkatkan kepercayaan dan mendorong keputusan
pembelian. Sedangkan Menurut Yani, (2021) variabel Word of Mouth tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian, dapat
disimpulkan bahwa pengaruh Word of Mouth terhadap keputusan pembelian
bersifat kontekstual, bergantung pada karakteristik produk dan perilaku
konsumen. Efektivitas Word of Mouth akan meningkat apabila didukung oleh
kepercayaan, kualitas informasi, serta pengalaman positif konsumen yang
mampu memperkuat keyakinan dalam proses pengambilan keputusan. Selain
Word of Mouth, variabel lain yang juga memiliki peranan penting dalam
memengaruhi keputusan pembelian adalah Kepercayaan Konsumen, karena
kepercayaan konsumen terhadap merek maupun penjual sering menjadi dasar
utama dalam menentukan pilihan, terutama pada produk dengan nilai beli yang
tinggi seperti mebel. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa pengaruh
Word of Mouth terhadap keputusan pembelian bersifat kontekstual, bergantung
pada karakteristik produk dan perilaku konsumen. Efektivitas Word of Mouth
akan meningkat apabila didukung oleh kepercayaan, kualitas informasi, serta
pengalaman positif konsumen yang mampu memperkuat keyakinan dalam
proses pengambilan keputusan.

Menurut penelitian Raditya et al., (2023) Kepercayaan Konsumen
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. menunjukkan
bahwa semakin tinggi kepercayaan pelanggan, semakin besar kemungkinan
mereka membeli mebel secara online. Sedangkan menurut penelitian oleh
Anjaya et al., (2024) menemukan bahwa kepercayaan konsumen berpengaruh
positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini
menunjukkan bahwa meskipun konsumen percaya pada usaha mebel tersebut,
kepercayaan saja belum cukup memengaruhi keputusan pembelian. Faktor lain

seperti harga, kualitas produk, dan kepuasan pelanggan lebih dominan dalam



menentukan keputusan konsumen membeli produk mebel. Temuan-temuan
tersebut menjadi relevan ketika dikaitkan dengan kondisi industri mebel di
tingkat daerah, khususnya di Kabupaten Nganjuk.

Secara regional, Kabupaten Nganjuk dikenal sebagai salah satu daerah
dengan perkembangan industri mebel dan kerajinan kayu yang cukup pesat di
Jawa Timur. Berdasarkan rilis data sektoral yang dikeluarkan oleh Badan Pusat
Statistik Kabupaten Nganjuk, terungkap fakta bahwa Nganjuk (2024)
nganjukkab.bps.go.id, tercatat sekitar 249 unit usaha mebel dan alat rumah
tangga dari kayu yang tersebar di berbagai kecamatan. Industri mebel menjadi
bagian dari subsektor industri pengolahan, yang secara keseluruhan memberikan
dengan menyumbang porsi akumulatif yang signifikan sebesar 15,96% terhadap
struktur Produk Domestik Regional Bruto (PDRB) Kabupaten Nganjuk pada
tahun 2023. Sementara itu, berdasarkan catatan Dinas Perindustrian dan
Perdagangan Kabupaten Nganjuk (2023) disperindag.nganjukkab.go.id/,
subsektor mebel dan kayu menyumbang sekitar 3,3 persen terhadap PDRB sektor
industri pengolahan daerah, menunjukkan bahwa aktivitas produksi furniture
lokal memiliki peranan penting dalam perekonomian daerah. Sentra-sentra
mebel seperti di Desa Balongrejo menjadi contoh aktifnya industri kecil dan
menengah (IKM) yang menyerap tenaga kerja lokal serta memasarkan
produknya hingga ke wilayah sekitar seperti Jombang, Kediri, dan Madiun.
Berdasarkan publikasi sebagaimana yang terekam dalam laporan Kabupaten
Nganjuk Dalam Angka 2024, nganjukkab.bps.go.id, sektor industri kecil dan
menengah di daerah ini mampu menyerap sekitar 6.800 tenaga kerja di mana
sebagian besar bekerja pada subsektor industri kayu dan furniture. Namun,
sebagian besar pelaku usaha masih menghadapi berbagai kendala, terutama dalam
hal promosi, pengelolaan merek, dan digitalisasi pemasaran. Rendahnya literasi
digital di kalangan pelaku IKM menjadi tantangan tersendiri karena sebagian
besar promosi masih dilakukan secara tradisional melalui rekomendasi dari mulut
ke mulut.

Salah satu contoh pelaku usaha tersebut adalah UD. Akar Jati yang berlokasi
di Kecamatan Ngluyu, Kabupaten Nganjuk. Berdasarkan kondisi tersebut, UD.
Akar Jati sebagai pelaku UMKM di bidang furniture menghadapi tantangan


https://nganjukkab.bps.go.id/id/publication/2024/02/28/5788b1c4475e38ec222f73d9/nganjuk-regency-in-figures-2024.html?utm_source=chatgpt.com
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berupa ketidakstabilan penjualan meskipun telah menawarkan produk dengan
kualitas baik dan harga yang bersaing. Strategi promosi yang digunakan masih
belum memanfaatkan platform digital secara optimal, sehingga keberadaan dan
produk UD. Akar Jati belum dikenal luas oleh masyarakat. Selain itu, tingkat
kesadaran masyarakat terhadap merek usaha tersebut masih rendah, dan
kepercayaan konsumen belum terbentuk kuat, yang pada akhirnya berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen.

Melihat kondisi tersebut, penting bagi pelaku usaha lokal seperti UD. Akar
Jati untuk senantiasa beradaptasi dan berinovasi dalam menghadapi dinamika
pasar yang semakin kompetitif, khususnya pada industri furniture. Dalam
persaingan yang semakin ketat, keberhasilan suatu usaha tidak hanya ditentukan
oleh kualitas dan harga produk, tetapi juga oleh efektivitas strategi pemasaran
dalam membangun keputusan pembelian konsumen. Salah satu pendekatan
strategis yang dapat dilakukan adalah dengan meningkatkan Brand Awareness,
memperkuat Word Of Mouth, serta menumbuhkan Kepercayaan Konsumen
sebagai faktor utama yang memengaruhi Keputusan Pembelian. Dengan itu,
penelitian berjudul Strategi Meningkatkan Keputusan Pembelian Pada UD.
Akar Jati Melalui Brand Awareness, Word Of Mouth, Dan Kepercayaan
Konsumen penting dilakukan untuk menjawab tantangan persaingan industri
furniture yang semakin ketat. Secara praktis, penelitian ini memberikan
masukan bagi UD. Akar Jati dalam merancang strategi pemasaran yang efektif
guna meningkatkan keputusan pembelian melalui penguatan merek, komunikasi
positif antar konsumen, dan pembentukan kepercayaan konsumen. Secara
ilmiah, penelitian ini berkontribusi dalam memperkaya kajian perilaku
konsumen dan strategi pemasaran UMKM. khususnya pada industri furniture

lokal yang tengah beradaptasi dengan perubahan pasar.

. Rumusan Masalah
Dari latar belakang di atas maka dapat dirumuskan permasalahan penelitian
sebagai berikut:
1. Apakah Brand Awareness berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian pada UD. Akar Jati ?
2. Apakah Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Keputusan



Pembelian pada UD. Akar Jati ?

3. Apakah Kepercayaan Konsumen berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian pada UD. Akar Jati ?

4. Apakah Brand Awareness, Word Of Mouth, dan Kepercayaan Konsumen
simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada UD.
Akar Jati ?

C. Tujuan Penelitian
Dari latar belakang dan rumusan masalah di atas maka peneliti dapat

memberitahukan tujuan penelitian sebagai beriku:

1. Menganalisis pengaruh Brand Awareness terhadap Keputusan Pembelian

pada UD. Akar Jati

2. Menganalisis pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian
pada UD. Akar Jati

3. Menganalisis pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan

Pembelian pada UD. Akar Jati

4. Menentukan variabel yang paling dominan memengaruhi Keputusan

Pembelian

D. Manfaat Penelitian

Manfaat dari penelitian ini terbagi menjadi dua, yaitu manfaat teoritis dan
manfaat praktis, yang dijelaskan sebagai berikut:

1. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap
pengembangan ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang manajemen
pemasaran dan perilaku konsumen. Bagi penulis, penelitian ini menjadi
sarana untuk menerapkan teori-teori yang telah diperoleh selama masa studi,
terutama terkait pengaruh Brand Awareness, Word Of Mouth, dan
Kepercayaan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian. Selain itu,
penelitian ini juga memperluas wawasan peneliti mengenai penerapan
strategi pemasaran pada industri furniture lokal yang tengah menghadapi

tantangan digitalisasi dan tingkat persaingan yang tinggi.



Bagi lingkungan akademik dan universitas, hasil penelitian ini dapat
menjadi bahan referensi bagi penelitian selanjutnya, khususnya yang
mengkaji hubungan antara faktor-faktor sosial dan psikologis konsumen
dengan keputusan pembelian pada sektor industri kreatif dan UMKM daerah.
Temuan penelitian ini diharapkan juga mampu memperkaya literatur terkait
strategi membangun kepercayaan konsumen dan penguatan merek dalam
konteks pemasaran digital modern. Selain itu, hasilnya dapat dijadikan
landasan teoretis bagi peneliti berikutnya yang ingin menambahkan variabel
seperti brand image, kepuasan pelanggan, atau minat beli agar menghasilkan
kajian yang lebih mendalam dan komprehensif.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi Pemilik Usaha (UD. Akar Jati)

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan berharga bagi
pihak manajemen UD. Akar Jati dalam merumuskan strategi pemasaran
yang lebih efektif dan berdaya saing. Melalui hasil penelitian ini, pemilik
usaha dapat memahami sejauh mana kesadaran merek, komunikasi dari
mulut ke mulut, dan kepercayaan konsumen berpengaruh terhadap
keputusan pembelian produk furniture. Temuan ini dapat dijadikan dasar
dalam pengambilan keputusan strategis, seperti memperkuat kegiatan
promosi digital, membangun citra merek yang konsisten, menjaga mutu
produk, serta memperluas jaringan pemasaran agar mampu meningkatkan
penjualan dan loyalitas pelanggan.

b. Bagi Pelaku UMKM dan Industri Furniture Lain

Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi sumber pembelajaran
praktis bagi para pelaku UMKM dan industri mebel lainnya. Dengan
memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian
konsumen, pelaku usaha dapat mengembangkan strategi pemasaran yang
lebih inovatif dan berorientasi pada pelanggan, misalnya dengan
memanfaatkan media sosial, memperkuat hubungan pelanggan, dan
menjaga kualitas produk secara berkelanjutan. Selain itu, hasil penelitian
ini dapat membantu pelaku wusaha kecil dan menengah untuk

meningkatkan daya saing dan profesionalitas bisnis, terutama dalam
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menghadapi perubahan perilaku konsumen dan perkembangan teknologi

digital di era modern.
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