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Penelitian ini dilatarbelakangi oleh UMKM yang memiliki peran penting
dalam mendukung pertumbuhan ekonomi daerah, termasuk industri pangan
tradisional seperti industri tahu takwa di Desa Keniten. Namun, peningkatan
penjualan masih menjadi tantangan yang dihadapi oleh sebagian pelaku usaha
akibat strategi pemasaran yang belum optimal dan kualitas produk yang belum
seragam. Penelitian ini bertujuan untuk: (1) mengetahui pengaruh pemasaran
terhadap peningkatan penjualan UMKM Industri Tahu Takwa di Desa Keniten; (2)
mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap peningkatan penjualan UMKM
Industri Tahu Takwa di Desa Keniten; dan (3) mengetahui pengaruh pemasaran dan
kualitas produk secara simultan terhadap peningkatan penjualan UMKM Industri
Tahu Takwa di Desa Keniten.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian
kausalitas. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 62 pelaku UMKM Industri Tahu
Takwa di Desa Keniten dan seluruhnya dijadikan sampel penelitian dengan teknik
sampling jenuh. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner, studi
kepustakaan, dan observasi. Teknik analisis data menggunakan analisis regresi
linier berganda yang didahului dengan uji validitas, uji reliabilitas, dan uji asumsi
klasik yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) secara parsial variabel pemasaran
tidak berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan, yang ditunjukkan
oleh nilai signifikansi sebesar 0,112 > 0,05; (2) secara parsial variabel kualitas
produk berpengaruh signifikan terhadap peningkatan penjualan, yang ditunjukkan
oleh nilai signifikansi sebesar 0,002 < 0,05; dan (3) secara simultan variabel
pemasaran dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap peningkatan
penjualan dengan nilai signifikansi sebesar 0,002 < 0,05. Selain itu, nilai koefisien
determinasi (R Square) sebesar 0,195 menunjukkan bahwa variabel pemasaran dan
kualitas produk mampu menjelaskan variasi peningkatan penjualan sebesar 19,5%,
sedangkan sisanya sebesar 80,5% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar
variabel yang diteliti.

Berdasarkan hasil penelitian, kualitas produk menjadi faktor yang paling
berperan dalam meningkatkan penjualan UMKM Industri Tahu Takwa di Desa
Keniten. Oleh karena itu, pelaku UMKM perlu mempertahankan dan meningkatkan
kualitas produk secara konsisten serta mengoptimalkan strategi pemasaran agar
mampu meningkatkan daya saing dan pertumbuhan penjualan secara berkelanjutan.
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BAB I
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM) merupakan sektor
ekonomi yang tumbuh dan berkembang di tingkat lokal dengan kontribusi yang
sangat penting dalam menopang kestabilan dan pertumbuhan ekonomi nasional.
UMKM tidak hanya berperan dalam menciptakan peluang kerja tetapi juga
dalam mendorong pemerataan pendapatan serta memperkuat struktur
perekonomian masyarakat berbasis kerakyatan (Luange & Tiakoly, 2025). Di
berbagai wilayah Indonesia, keberadaan UMKM telah menjadi tulang
punggung ekonomi lokal termasuk di Kabupaten Kediri, Provinsi Jawa Timur.
Keberadaan UMKM yang tersebar di berbagai daerah menjadikan sektor ini
sebagai tulang punggung ekonomi lokal termasuk di Kabupaten Kediri yang
dikenal memiliki potensi kuat pada industri olahan makanan tradisional salah
satunya adalah tahu. Industri tahu takwa berkembang secara signifikan di
wilayah ini, tidak hanya karena potensi pasarnya yang luas tetapi juga karena
kemudahan akses bahan baku serta ketersediaan tenaga kerja lokal yang
mendukung produksi secara berkelanjutan. Salah satu daya tarik utama dari
industri ini adalah kemampuannya dalam menyerap tenaga kerja tanpa
mempersyaratkan tingkat pendidikan formal tertentu sehingga membuka
peluang ekonomi yang inklusif bagi masyarakat sekitar.

Tahu takwa memiliki keunggulan dari sisi kandungan gizi yang
menjadikannya sebagai salah satu alternatif pangan sehat dan bernilai ekonomi
tinggi. Tahu juga memiliki kandungan gizi yang cukup tinggi sehingga menjadi
salah satu produk pangan yang bernilai ekonomi dan kesehatan (Aswita et al.,
2025). Dengan potensi tersebut, industri tahu takwa seharusnya mampu
berkembang lebih optimal apabila didukung dengan strategi usaha yang tepat,
khususnya dalam aspek pemasaran dan kualitas produk. Konteks persaingan
bisnis yang semakin ketat seperti pemasaran yang menjadi salah satu faktor

penting untuk menentukan keberhasilan suatu usaha. Pemasaran di era industri



4.0 merupakan suatu pemasaran yang dilakukan secara digital menggunakan
media sosial. Pemasaran ini dilakukan dengan berbasis online seperti
instagram, whatsaap, facebook. Adanya media sosisal ini dapat membantu serta
memberikan manfaat yang baik bagi pengusaha untuk mempromosikan
produknya. Media sosial yang tersedia saat ini atau majunya dalam
perkembangan teknologi dapat memberikan kemudahan untuk pengusaha
dalam menjangkau pembeli dengan mudah (Nurussofiah et al., 2022). Strategi
pemasaran yang tepat dapat membantu pelaku UMKM dalam meningkatkan
daya saing sekaligus memperluas pangsa pasar.

Pemasaran yang dilakukan oleh sebagian pelaku UMKM tahu takwa di
Desa Keniten masih cenderung bersifat konvensional dan terbatas pada
distribusi langsung ke pasar maupun wilayah tertentu. Kondisi ini menunjukkan
bahwa pemanfaatan pemasaran digital belum optimal, sehingga peluang untuk
meningkatkan penjualan belum dimaksimalkan secara menyeluruh. Oleh
karena itu, diperlukan strategi pemasaran yang lebih adaptif dan inovatif untuk
mencapai tujuan bisnis (Siregar, 2022) .

Pada Perusahaan Tahu Sentral ini mempunyai strategi pemasaran untuk
memasarkan produknya. Pemasaran merupakan salah satu dari sekian banyak
variabel yang mempengaruhi suatu bisnis (Karina & Sari, 2022). Dengan kata
lain, strategi dapat disebut sebagai sebuah rencana atau teknik yang diterapkan
oleh sebuah perusahaan guna mencapai dan mewujudkan suatu tujuan yang
telah ditetapkan sehingga strategi tersebut sangat berpengaruh bagi industri
yang dijalankannya (Syukri, 2024). Menggunakan rencana pemasaran,
organisasi dapat memperkirakan penjualan dan memutuskan tindakan apa yang
akan diterapkan di masa depan. Pemasaran pada industri tahu sentral di
Kabupaten Kediri, khususnya di Desa Keniten, memiliki peran penting dalam
meningkatkan tingkat penjualannya. Desa Keniten, Kecamatan Mojo,
Kabupaten Kediri merupakan salah satu sentral Industri Tahu Takwa yang
berdiri sejak tahun 1990. Pemasaran ini dilakukan dengan cara penyebaran di

berbagai Kota, seperti dikawasan Malang, Pasar Pandaan, berbagai Kawasan



peziarah (Blitar), dan juga dilakukan pemasaran dengan cara berkeliling diluar
Kabupaten Kediri hingga Banyuwangi.

Industri tahu takwa mengalami berbagai perubahan dalam kegiatan
pemasaran yang mempengaruhi tingkat penjualannya. Industri tahu takwa
sangat dipengaruhi oleh nilai pemasarannya, dengan memasarkan secara efektif
dapat meningkatkan penjualan, seperti dengan adanya promosi, penyaluran
distribusi (menyebar ke pedagang eceran, penjualan langsung, atau melalui
platform online), branding yang relevan dan mudah di ingat, dengan cara hal
tersebut dapat mempengaruhi prefensi pelanggan dan peresepsi produk tahu
takwa. Pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
menciptakan nilai bagi pelanggan serta menjalin hubungan yang saling
menguntungkan dengan konsumen (Nurbakti et al., 2022). Di sisi lain,
tingginya tingkat persaingan antar pelaku UMKM di Desa Keniten yang
mencapai puluhan unit usaha menjadikan kondisi pasar semakin kompetitif.
Setiap pelaku usaha dituntut untuk memiliki keunggulan kompetitif agar dapat
bertahan dan berkembang. Dalam hal ini, sinergi antara strategi pemasaran yang
efektif dan kualitas produk yang unggul menjadi faktor kunci dalam
meningkatkan penjualan dan mempertahankan eksistensi usaha di tengah
persaingan pasar.

Persaingan industri atau industry competition (IC) adalah ketika dua
atau lebih perusahaan yang sejenis dan saling peran eksekutif yang akan
diperankan oleh dewan direksi perusahaan (Alexandra & Eriandani, 2022).
Persaingan sentral industri tahu takwa di Desa Keniten ini sangatlah ketat, di
mana terdapat 62 industri tahu takwa dan dari setiap sentral industri tahu takwa
saling bersaing untuk memasarkan produk yang ciptakannya. Persaingan
tempat kerja yang sangat ketat sangatlah kompleks dan mencakup banyak aspek
kehidupan, termasuk bidang-bidang penting yang berinteraksi langsung dengan
kehidupan individu. Oleh karena itu, budaya persaingan perusahaan yang sehat
sangat penting untuk menghentikan terulangnya strategi bersaing bisnis yang
berbahaya bagi masyarakat. Pengusaha harus konsisten dalam menjual produk

dengan itu maka dapat menjalankan usaha dengan maksimal tanpa adanya



pengaruh yang memungkinkan terciptanya ketidakkonsisten sehingga dapat
meningkatkan penjualan.

Kualitas suatu produk menjadi salah satu faktor krusial dalam
menentukan tingkat kepuasan konsumen pasca transaksi. Produk dengan mutu
yang tinggi cenderung menarik perhatian konsumen, bahkan dapat
menumbuhkan rasa percaya yang kuat sehingga konsumen terdorong untuk
melakukan pembelian ulang secara berkelanjutan. Dengan demikian, kualitas
produk memiliki kontribusi positif dalam mendorong peningkatan volume
penjualan (Siburian & Saputra, 2024).

Berdasarkan hasil observasi awal yang dilakukan peneliti di Desa
Keniten, diketahui bahwa sebagian besar pelaku UMKM Industri Tahu Takwa
masih menerapkan pemasaran secara konvensional melalui penjualan langsung
di pasar, kawasan wisata, serta pendistribusian produk kepada pedagang di
berbagai daerah, sedangkan pemanfaatan media digital seperti WhatsApp,
Instagram, Facebook, maupun platform pemasaran lainnya masih belum
dilakukan secara optimal. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa peluang untuk
memperluas jangkauan pasar melalui pemasaran digital masih terbuka sehingga
berpotensi mendukung peningkatan penjualan. Hasil observasi juga
menunjukkan bahwa kualitas produk tahu takwa yang dihasilkan oleh masing-
masing pelaku UMKM masih beragam, yang terlihat pada daya tahan produk,
tampilan, cita rasa, serta jenis kemasan yang digunakan. Variasi kualitas
tersebut berpotensi memengaruhi persepsi konsumen dalam menilai produk
sehingga menjaga kualitas produk secara konsisten menjadi salah satu aspek
penting untuk meningkatkan daya saing dan penjualan UMKM.

Temuan observasi tersebut diperkuat dengan adanya perbedaan
karakteristik produk yang dihasilkan oleh masing-masing pelaku UMKM. Dari
aspek daya tahan, peneliti menemukan bahwa sebagian produk tahu mampu
bertahan sekitar lima hari, sedangkan produk dari pelaku usaha lainnya dapat
bertahan hingga satu minggu, bergantung pada proses produksi dan penanganan
produk setelah diproduksi. Selain itu, cita rasa yang dihasilkan juga belum

sepenuhnya seragam, karena terdapat produk yang memiliki rasa sedikit asam,



sementara produk lainnya cenderung lebih asin. Kondisi tersebut menunjukkan
bahwa konsistensi kualitas produk masih perlu ditingkatkan agar mampu
memenuhi harapan konsumen secara berkelanjutan.

Perbedaan juga terlihat pada aspek kemasan yang digunakan oleh pelaku
UMKM. Berdasarkan hasil observasi, sebagian pelaku usaha telah
menggunakan kemasan plastik sablon dengan variasi isi, seperti enam dan
sembilan potong, sedangkan sebagian lainnya masih menggunakan kemasan
bambu. Kemasan plastik dinilai lebih mampu melindungi produk dari
kebocoran air serta lebih praktis untuk proses distribusi, khususnya pada
pengiriman jarak jauh. Perbedaan dalam daya tahan, cita rasa, dan kemasan
tersebut menunjukkan bahwa kualitas produk antar pelaku UMKM masih
belum seragam. Oleh karena itu, diperlukan upaya untuk meningkatkan
konsistensi kualitas produk yang didukung oleh strategi pemasaran yang lebih
efektif agar daya saing dan peningkatan penjualan UMKM Industri Tahu Takwa
di Desa Keniten dapat terus berkembang secara berkelanjutan.

Dalam struktur perekonomian Indonesia, Usaha Mikro, Kecil, dan
Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat penting, terutama dalam
mendorong pertumbuhan ekonomi di wilayah pedesaa (Khumairo, 2025).
Selain berkontribusi terhadap penciptaan lapangan kerja dan pengurangan
tingkat pengangguran, UMKM juga berperan dalam meningkatkan
kesejahteraan masyarakat melalui berbagai aktivitas ekonomi produktif. Salah
satu bentuk UMKM yang berkembang di Desa Keniten adalah Industri Tahu
Takwa yang menjadi usaha berbasis kearifan lokal sekaligus sumber mata
pencaharian bagi sebagian masyarakat setempat.

Berdasarkan hasil observasi awal yang dilakukan peneliti di Desa
Keniten, Industri Tahu Takwa memiliki potensi yang cukup besar untuk terus
berkembang. Namun, peneliti menemukan bahwa sebagian besar pelaku usaha
masih menerapkan pemasaran secara konvensional dan belum memanfaatkan
media digital secara optimal. Selain itu, kualitas produk yang dihasilkan antar
pelaku UMKM juga masih menunjukkan perbedaan, baik dari aspek daya tahan,

cita rasa, maupun kemasan. Kondisi tersebut mengindikasikan bahwa



penerapan strategi pemasaran dan konsistensi kualitas produk masih menjadi
tantangan yang perlu diperhatikan untuk meningkatkan daya saing usaha serta
mendorong peningkatan penjualan, sehingga pada akhirnya dapat memberikan
kontribusi yang lebih besar terhadap perekonomian lokal.

Meskipun berbagai penelitian terdahulu telah mengkaji pengaruh
pemasaran dan kualitas produk terhadap penjualan, sebagian besar penelitian
tersebut berfokus pada sektor usaha modern atau produk makanan olahan
dengan karakteristik pasar yang berbeda. Selain itu, penelitian-penelitian
tersebut umumnya melibatkan variabel lain, seperti kepuasan pelanggan,
loyalitas pelanggan, atau keputusan pembelian, sehingga belum secara khusus
menitikberatkan pada hubungan langsung antara pemasaran, kualitas produk,
dan peningkatan penjualan pada UMKM pangan tradisional. Dengan demikian,
masih terdapat kesenjangan penelitian karena kajian empiris mengenai
pengaruh pemasaran dan kualitas produk terhadap peningkatan penjualan pada
UMKM Industri Tahu Takwa di Desa Keniten, Kabupaten Kediri, masih relatif
terbatas, terutama pada usaha berbasis kearifan lokal yang memiliki
karakteristik pemasaran konvensional dan kualitas produk yang beragam.

Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini menjadi penting untuk
dilakukan guna mengetahui sejauh mana pengaruh pemasaran dan kualitas
produk terhadap peningkatan penjualan UMKM industri tahu takwa di Desa
Keniten. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi baik
secara teoritis maupun praktis dalam pengembangan strategi usaha yang lebih
efektif dan berkelanjutan bagi pelaku UMKM. Atas dasar latar belakang
tersebut, peneliti terdorong untuk mengangkat topik dengan judul “Pengaruh
Pemasaran dan Kualitas Produk Terhadap Peningkatan Penjualan UMKM
Industri Tahu Takwa di Desa Keniten”.



B. Rumusan Masalah

. Bagaimana pengaruh pemasaran terhadap peningkatan penjualan UMKM

Industri Tahu Takwa di Desa Keniten?

Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap peningkatan penjualan
UMKM Industri Tahu Takwa di Desa Keniten?

Bagaimana pengaruh pemasaran dan kualitas produk terhadap peningkatan

penjualan UMKM Industri Tahu Takwa di Desa Keniten?

C. Tujuan Penelitian

1.

Untuk mengetahui pengaruh pemasaran terhadap peningkatan penjualan
UMKM Industri Tahu Takwa di Desa Keniten.

Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap peningkatan
penjualan UMKM Industri Tahu Takwa di Desa Keniten.

. Untuk mengetahui pengaruh pemasaran dan kualitas produk terhadap

peningkatan penjualan UMKM Industri Tahu Takwa di Desa Keniten.

D. Manfaat Penelitian

1.

Manfaat Praktis

a. Memberikan pemahaman tentang teknik pemasaran yang efektif untuk
meningkatkan penjualan di UMKM Industri Tahu Takwa.

b. Membantu UMKM meningkatkan daya saing pasarnya dengan
meningkatkan kualitas produknya di sektor Industri Tahu Takwa.

c. Menjadikan acuan atau alat dalam proses pengambilan keputusan
perusahaan, terutama mengenai manajemen inventaris atau pengelolaan

produk dan juga dalam pemasarannya.

2. Manfaat Teoritis

a. Untuk memajukan pemahaman akademis tentang bagaimana kualitas
produk dan pemasaran mendukung pertumbuhan penjualan

dilingkungan UMKM yang lebih luas.



b. Untuk mengembangkan pengetahuan tentang faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi keberhasilan UMKM Industri Tahu Takwa sehingga
mengembangkan teori pemasaran dan manajemen bisnis.

c. Sebagai sumber bagi akademisi yang ingin melakukan penelitian
tambahan tentang strategi pemasaran dan peningkatan kualitas produk

untuk memperkuat daya saing UMKM.
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