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ABSTRAK 

 

Sania Nuri Vindriani Analisis Strategi Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian Oleh-Oleh 

pada Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri, Skripsi, Program Studi Manajemen, Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis, Universitas Nusantara PGRI Kediri, 2026. 

Kata kunci: strategi pemasaran, harga, variasi produk, promosi, pelayanan, kualitas produk, 

desain produk, keputusan pembelian. 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin ketatnya persaingan usaha pada sektor oleh-oleh 

khas daerah, sehingga pelaku usaha dituntut menerapkan strategi pemasaran yang tepat untuk 

mempertahankan daya saing dan meningkatan keputusan pembelian konsumen. Permasalahan 

dalam penelitian ini adalah: (1) apakah price (harga) berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian; (2) apakah product variety (variasi produk) berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian; (3) apakah promotions (promosi) berpengaruh terhadap keputusan pembelian; (4) 

apakah service (pelayanan) berpengaruh terhadap keputusan pembelian; (5) apakah product 

quality (kualitas produk) berpengaruh terhadap keputusan pembelian; (6) apakah product 

design (desain produk) berpengaruh terhadap keputusan pembelian; dan (7) apakah price, 

product variety, promotions, service, product quality, dan product design secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Pusat Oleh-oleh Tahu Taqwa GTT Kediri. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian asosiatif kausal. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan jumlah sampel 

sebanyak 70 responden. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner 

menggunakan skala Likert. Data dianalisis menggunkan uji validitas, uji reabilitas, uji asumsi 

klasik, analisis regresi linier berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi. Variabel produk 

merupakan faktor yang paling dominan dalam meningkatkan keputusan pembelian. 

 

 

 

 

 



vii 
 

KATA PENGANTAR 

Puji syukur kami panjatkan kehadirat Allah Tuhan Yang Maha Kuasa, hanya atas perkenan-Nya 

penyusunan skripsi ini dapat diselesaikan. 

  Skripsi dengan judul “ANALISIS STRATEGI PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN OLEH-OLEH PADA GTT PUSAT OLEH-OLEH KEDIRI” ini ditulis guna 

memenuhi sebagian syarat untuk memperoleh gelar Sarjana Manajemen, pada Jurusan 

MANAJEMEN FEB UN PGRI Kediri. 

Pada kesempatan ini diucapkan terimakasih dan penghargaan yang setulus tulusnya 

kepada: 

1. Bapak Dr. Zainal Afandi M.Pd selaku Rektor Universitas Nusantara PGRI Kediri yang 

selaku memberikan dorongan dan motivasi kepada mahasiswanya. 

2. Bapak Dr. Amin Tohari, M.Si Selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Nusantara PGRI Kediri. 

3. Ibu Restin Meilina, M.M Selaku Ketua Program Studi Manajemen Universitas Nusantara 

PGRI Kediri. 

4. Bapak Dr. M. Anas, S.E, M.M, M.Si, AK, CA. Selaku Dosen Pembimbing I yang telah 

membimbing dan mengarahkan dengan baik dalam penyusunan skripsi ini. 

5. Bapak Zuhdi Sasongko, S.E.,M.MT Selaku Dosen Pembimbing II yang telah membimbing 

dan mengarahkan dengan baik dalam penyusunan skripsi ini. 

6. Pihak GTT Pusat Oleh-Oleh Kediri yang telah memberikan izin dan membantu penulis 

mengumpulkan data. 

7. Keluarga tercinta, khususnya kedua orang tua yang selalu memberikan doa dan dukungan 

moral maupun materil yang tak ternilai harganya. 

8. Kepada seseorang yang tak kalah penting kehadiranya, yaitu Amel Nur Kholis, terimakasih 

telah hadir menjadi bagian dari perjalanan hidup penulis. Berkontribusi dalam penulisan 

karya ini, baik waktu maupun tenaga kepada penulis, telah mendukung, menghibur, dan 

mendengarkan keluh kesah, serta memberikan semangat untuk menyelesaikan studi ini. 

9. Kepada teman-teman seperjuangan, yang selalu memberi semangat, membantu dalam 

berbagai hal, dan menjadi tempat berbagi cerita serta tawa di tengah kesibukan penyusunan 

skripsi ini. 

 



viii 
 

Penulis menyadari bahwa propoal  ini masih jauh dari kata sempurna. Oleh karena itu, kritik 

dan saran yang membangun sangat penulis harapkan demi kesempurnaan penelitian ini di masa 

yang akan datang. 

 

Kediri, 2 Juli 2026 

 

 

 

SANIA NURI VINDRIANI 

NPM: 2212010420 

 

        

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ix 
 

DAFTAR ISI 

 

MOTTO .................................................................................................................. v 

ABSTRAK ............................................................................................................. vi 

KATA PENGANTAR .......................................................................................... vii 

DAFTAR ISI ......................................................................................................... ix 

DAFTAR  TABEL ................................................................................................. xi 

DAFTAR GAMBAR ............................................................................................ xii 

DAFTAR LAMPIRAN ....................................................................................... xiii 

BAB I  PENDAHULUAN ..................................................................................... 1 

A. Latar Belakang .............................................................................................. 1 

B. Rumusan Masalah ........................................................................................ 5 

C. Tujuan Penelitian .......................................................................................... 6 

D. Manfaat Penelitian ........................................................................................ 7 

BAB II LANDASAN TEORI ................................................................................ 8 

1. Teori dan Penelitian Terdahulu dari variabel Keputusan Pembelian ........ 8 

2. Teori dan Penelitian Terdahulu dari variabel Strategi Pemasaran .......... 10 

3. Kerangka berpikir ................................................................................... 19 

4. Hipotesis Penelitian ................................................................................ 24 

BAB III  METODOLOGI PENELITIAN ......................................................... 25 

1. Uji Asumsi Klasik ................................................................................... 35 

2. Analisis Regresi Linier Berganda ........................................................... 36 

3. Koefisien Determinasi R2 ....................................................................... 37 

4. Pengujian Hipotesis ................................................................................ 37 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN ................................... 39 

A. Hasil Penelitian ........................................................................................... 39 

1. Gambaran Umum Objek Penelitian ........................................................ 39 

2. Lokasi Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri. ................................. 40 

3. Produk dan Layanan Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri............ 41 

4. Sistem Pelayanan dan Pemasaran Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT .. 42 

B. Karakteristik Responden............................................................................. 43 

1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ............................ 43 

2. Karakteristik Responden berdasarkan Usia ............................................ 43 

3. Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian ................. 44 



x 
 

C. Analisis Data .............................................................................................. 44 

1. Uji Instrumen Penelitian ......................................................................... 45 

2. Uji Asumsi Klasik ................................................................................... 49 

3. Analisis Regresi Linear Berganda .......................................................... 52 

4. Koefisien Determinasi ............................................................................ 53 

5. Uji Hipotesis ........................................................................................... 54 

6. Pembahasan ............................................................................................ 55 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN ............................................................... 63 

A. Kesimpulan ................................................................................................. 63 

B. Saran ........................................................................................................... 65 

DAFTAR PUSTAKA ........................................................................................... 67 

LAMPIRAN ......................................................................................................... 70 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



xi 
 

DAFTAR  TABEL 

 

Tabel 2.1  Penelitian Terdahulu Variabel Startegi Pemasaran ........................ 18 

Tabel 3.1  Rencana Pertanyaan Kuisioner ........................................................ 30 

Tabel 4.1  Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ................................. 43 

Tabel 4.2  Data Responden Berdasarkan Usia .................................................. 43 

Tabel 4.3  Data Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian ..................... 44 

Tabel 4.4  Hasil Uji Validitas ............................................................................... 46 

Tabel 4.5  Hasil Uji Reabilitas ............................................................................ 48 

Tabel 4.6  Hasil Uji Normalitas One-Sample Klomogorov-Sample ................ 50 

Tabel 4.7 Hasil Uji Multikolineritas  Coefficients Test ..................................... 51 

Tabel 4.8 Hasil Uji Regresi Linear Berganda  Coefficients ............................. 52 

Tabel 4.9 Hasil Koefisien Deteminasi  Model Summary .................................. 53 

Tabel 4.10 Hasil Uji t Coefficients ...................................................................... 54 

Tabel 4.11 Hasil Uji f ........................................................................................... 55 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



xii 
 

DAFTAR GAMBAR 

 

Gambar 2.1  Kerangka Konseptual ................................................................... 23 

Gambar 4.1 Grafik Historigram ........................................................................ 49 

Gambar 4.2 Grafik Normal P-P Plot ................................................................. 49 

Gambar 4.3 Scatterplot ....................................................................................... 51 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



xiii 
 

DAFTAR LAMPIRAN 

 

Lampiran 1: Istrumen Penelitian ...................................................................... 71 

Lampiran 2: Data Responden ........................................................................... 76 

Lampiran 3: Tabulasi Data Hasil Penelitian .................................................... 78 

Lampiran 4: Hasil Output SPSS ....................................................................... 92 

 



1 
 

BAB I  

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Perkembangan dunia usaha saat ini menunjukkan dinamika yang sangat 

cepat, terutama di sektor perdagangan dan jasa. Persaingan antar pelaku usaha 

semakin ketat, baik di tingkat lokal, nasional maupun global. Dalam 

menghadapi kondisi tersebut, setiap perusahaan dituntut memiliki strategi 

pemasaran yang efektif agar dapat bertahan dan berkembang di tengah 

perubahan perilaku konsumen yang semakin kompleks. Strategi pemasaran 

tidak hanya berfungsi untuk memperkenalkan produk kepada konsumen, tetapi 

juga berperan penting dalam membentuk persepsi, meningkatkan daya tarik, 

serta mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Strategi perusahaan yang baik akan membantu perusahaan dalam 

memahami kebutuhan pasar, dengan memilih segmen yang tepat, serta 

mengelola produk dan layanan agar sesuai dengan harapan konsumen dalam 

melakukan pembelian. Dengan demikian, keberhasilan suatu perusahaan tidak 

hanya ditentukan oleh kualitas produk, tetapi juga dapat dilihat sejauh mana 

strategi pemasaran tersebut mampu menarik perhatian konsumen dan 

membentuk keputusan pembelian konsumen. 

Kota Kediri sendiri merupakan salah satu kota wisata yang memiliki 

destinasi potensi besar pada bidang ekonomi kreatif, terutama pada sektor 

industri oleh-oleh khas daerah. Kediri tidak hanya terkenal dengan ikon “Tahu 

Takwa” yang melegenda, tetapi juga memiliki berbagai produk khas lainya 

seperti getuk pisang, keripik tempe, sambal tumpang, serta berbagai camilan 

produksi UMKM lainya. Banyak wisatawan lokal maupun dari luar daerah 

yang berkunjung ke kediri tidak hanya untuk menikmati wisata, tetapi juga 

untuk mencari oleh-oleh yang memiliki ciri khas sendiri yang ada di Kediri. 

Dalam kondisi ini menyebabkan banyak munculnya usaha toko oleh-oleh yang 

juga menawarkan berbagai produk sepeti makanan ringan, camilan tradisional 

serta produk khas kediri lainnya. Dan salah satu pelaku usahan yang cukup 

dikenal di bidang ini adalah Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri, yang 
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juga menjadi salah satu tujuan utama wisatawan untuk  berbelanja dan membeli 

oleh-oleh. 

Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri ini menyediakan berbagai 

produk khas yang menjamin kualitas dan variasi yang beragam. Selain 

mendukung potensi lokal, juga membantu pemasaran produk-produk UMKM 

yang tergabung dengan jaringan toko yang menyalurkan produk untuk di jual  

sebagai oleh-oleh. Namun, untuk mempertahankan eksestensinya, Pusat Oleh-

Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri menghadapi tantangan yang cukup besar, yaitu 

peningkatkan jumlah pesaing, baik dari toko oleh-oleh baru yang bermunculan 

di sekitar  Kediri maupun usaha online yang menjual produk serupa dengan 

harga yang kompetitif dan relatif rendah. 

Dalam pemasaran modern, keberhasilan suatu usaha tidak hanya 

bergantung pada kualitas produk, tetapi juga pada strategi pemasaran yang 

mampu menciptakan persepsi positif di benak konsumen yang inggin membeli 

produk. Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri perlu memiliki strategi yang 

tepat dalam mengelola price, product variety, promotions, service, product 

quality, dan product design agar dapat mempertahankan loyalitas konsumen. 

Misalnya, strategi produk dapat dilakukan dengan meningkatkan variasi 

produk yang beragam dan menjaga kualitas rasa serta kemasanya. Strategi 

harga dapat diperkuat melalui media sosial seperti instagram, Facebook, atau 

TikTok untuk menjangkau konsumen muda/wisatawan yang ingin datang ke 

kediri. Strategi layanan yang diterapkan dengan baik dan ramah dapat membuat 

konsumen nyaman dalam melalukan pembelian produk, dengan adanya hal 

tersebut, wisatawan akan mengerti jika produk yang ditawarkan oleh Pusat 

Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri dapat menarik minat pembelian. 

Dalam era digital yang sedang berkembang saat ini, promosi 

konvensional seperti brosur dan spanduk sudah tidak cukup efektif untuk 

menarik perhatian konsumen. Perusahaan harus berinovasi dengan 

memanfaatkan teknologi pemasaran digital yang memiliki jangkauan lebih luas 

dan biaya lebih efiesien. Saat ini, konsumen lebih sering mencari informasi 

produk melalui internet, sehingga kehadiran toko dalam dunia digital menjadi 

hal yang sangat berpengaruh untuk wisatawan mengetahui hal tersebut. Pusat 
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Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri dapat memperkuat citra merek dengan 

membuat konten promosi yang menarik, mengoptimalkan ulasan pelanggan, 

serta menggunakan strategi pemasaran influencer untuk memperkenalkan 

produk khas kediri ke pasar yang lebih luas. 

Selain dalam era digital, perilaku konsumen juga memainkan peran 

penting dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Keputusan 

pembelian merupakan hasil dari proses psikologis yang kompleks, di mana 

konsumen mempertimbangkan berbagai faktor seperti kebutuhan, motivasi, 

persepsi, serta sikap terhadap produk dan merek  ini tidak hanya 

mempertimbangkan aspek harga dan rasa, tetapi juga pengalaman berbelanja, 

pelayanan karyawan, kenyamanan toko, serta keunikan produk yang 

ditawarkan. Oleh karena itu, Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri perlu 

memastikan bahwa setiap aspek pemasaran berjalan secara sinergis untuk 

menciptakan pengalaman positif bagi konsumen. 

Hal ini menunjukkan bahwa meskipun memiliki banyak pelanggan 

tetap, masih terdapat beberapa aspek yang perlu dievaluasi. Misalnya, sebagian 

konsumen menilai harga beberapa produk masih relatif tinggi dibandingkan 

toko lain, sementara kemasan produk tertentu belum memadai untuk menarik 

perhatian konsumen. Selain itu, promosi digital belum optimal, di mana media 

sosial belum dikelola secara aktif dan belum memanfaatkan strategi konten 

yang menarik. Hal ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang diterapkan 

memiliki ruang untuk diperbaiki agar dapat meningkatkan efektivitas dalam 

menarik dan mempertahankan konsumen. 

Dalam dunia bisnis yang kompetitif saat ini, analisis terhadap strategi 

pemasaran serta keputusan pembelian konsumen menjadi sangat penting. 

Melalui analisis tersebut, perusahaan dapat memahami bagaimana konsumen 

merespon setiap elemen pemasaran yang dijalankan serta aspek mana yang 

paling berpengaruh terhadap keputusan mereka. Analisis yang dapat dijadikan 

dasar dalam merancang strategi pemasaran yang lebih adaptif, efisien, dan 

berorientasi pada kepuasan pelanggan. 

Salah satu perusahaan retail yang bergerak dibidang penjualan oleh-

oleh khas kediri adalah Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri. Perusahaan 



4 
 

 
 

ini menyediakan berbagai macam produk khas kediri, baik hasil produk sendiri 

maupun produk UMKM lokal. Keberadaan Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT 

Kediri tidak hanya berperan sebagai tempat penjualan produk, tetapi juga 

sebagai media promosi bagi produk-produk lokal sehingga memberikan 

kontribusi terhadap pengembangan ekonomi daerah. Namun demikian, 

meningkatnya jumlah pesaing, berkembangnya penjualan melalui media 

sosial, serta perubahan perilaku konsumen menjadi tantangan yang harus 

dihadapi oleh perusahaan agar mampu mempertahankan pelanggan. 

Dalam ilmu pemasaran, strategi pemasaran tidak dapat dipisahkan dari 

konsep bauran pemasaran. Bauran pemasaran merupakan seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasaran pada 

pasar. Bauran pemasaran berkembang dari konsep 4P, yaitu harga, produk, 

tempat, dan promosi kemudian berkembang menjadi 7P dengan menambahkan 

proses, orang, bukti fisik terutama pada perusahaan yang bergerak di bidang 

jasa maupun retail. Penetapan bauran pemasaran yang tepat meungkinkan 

perusahaan menciptakan nilai bagi konsumen, meningkatkan kepuasan 

pelanggan, dan mendorong keputusan pembelian. 

Dalam menghadapi kondisi tersebut, Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa 

GTT Kediri perlu menerapkan strategi pemasaran yang efektif melalui 

pengelolaan yang dianggap paling releven dengan karakteristik perusahan 

retail. Penelitian ini memfokuskan pada enam variabel, yaitu harga, variasi 

produk, promosi, service, kualitas produk, dan desain produk. Berdasarkan 

kondisi tersebut, diperlukan penelitian untuk menganalisis sejauh mana 

penerapan strategi pemasaran berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri. Hasil penerapan 

diharapkan dapat memberikan kontribusi terhadap pengembangan ilmu 

manajemen pemasaran, khususnya pada sektor retail. 

Berdasarkan penjelasan di atas, dapat disimpulkan bahwa penelitian 

mengenai "Analisis Strategi Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian 

Oleh-Oleh pada Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri" sangat relevan 

untuk dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana 

penerapan strategi pemasaran oleh Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri 
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berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian 

diharapkan dapat memberikan manfaat teoritis berupa pengembangan ilmu 

manajemen pemasaran, serta manfaat praktis bagi pihak dan pelaku usaha 

sejenis dalam menyusun strategi yang lebih efektif. 

B. Rumusan Masalah 

Masalah dalam penelitian ini di buat berdasarkan kondisi pada Pusat Oleh-

Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri, terutama terkait cara usaha menggunaakan 

strategi pemasaran untuk tetap bertahan di tengah persaingan toko oleh-oleh 

yang semakin sengit, Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Apakah pengaruh Price (Harga)  yang diterapkan oleh Pusat Oleh-Oleh 

Tahu Taqwa GTT Kediri terhadap keputusan pembelian konsumen yang 

ditinjau dari kesesuaian harga, daya saing harga saat melakukan 

pembelian produk? 

2. Apakah pengaruh Product Variety ( Variasi Produk) yang ditawarkan 

Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri terhadap keputusan 

pembelian konsumen, yang ditinjau dari kelengkapan jenis produk, 

variasi ukuran, variasi rasa dan ketersediaan produk? 

3. Apakah pengaruh Promotions (Promosi) yang dilakukan oleh Pusat 

Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri terhadap keputusan pembelian 

konsumen yang ditinjau dari promosi penjualan, pemasaran media 

sosial, dan penyampaian informasi? 

4. Apakah pengaruh Service (Pelayanan) yang diberikan oleh karyawan 

terhadap keputusan pembelian konsumen yang ditinjau dari keramahan 

pelayanan, kecepatan melayani, dan kemampuan karyawan 

memberikan informasi? 

5. Apakah pengaruh Product Quality (Kualitas Produk) yang ditawarkan 

oleh Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri terhadap keputusan 

pembelian konsumen, yang ditinjau dari mutu produk, kemasan produk, 

atribut fisik produk, dan manfaat utama produk? 

6. Apakah pengaruh Product Design (Desain Produk) pada Pusat Oleh-

Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri terhadap keputusan pembelian ditinjau 
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dari kemampuan kemasan dalam meningkatkan nilai estetika produk 

oleh-oleh? 

7. Apakah pengaruh Strategi Pemasaran Secara Keseluruhan yang 

meliputi Price, Product Variety, Promotions, Service Quality, Product 

Quality, dan Product Design terhadap Keputusan Pembelian 

konsumen? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Price (Harga) terhadap 

keputusan pembelian konsumen dalam menciptakan persepsi harga 

yang wajar dan sesuai dengan produk yang diterima konsumen. 

2. Untuk mengetahui pengaruh Product Variety (Variasi Produk) terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada produk serta inovasi yang mampu 

meningkatkan ketertarikan dan kepuasan konsumen. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Promotions (Promosi) 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada Pusat Oleh-Oleh Tahu 

Taqwa GTT Kediri, dalam meningkatkan efektivitas penyampaian 

informasi produk dan memperluas jangkauan pemasaran melalui media 

digital maupun promosi langsung. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Service (Pelayanan) 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada Pusat Oleh-Oleh Tahu 

Taqwa GTT Kediri, dengan menilai bagaimana pelayanan yang ramah, 

responsif, dan profesional mampu menciptakan pengalaman berbelanja 

yang positif. 

5. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh Product Quality 

(Kualitas Produk) terhadap keputusan pembelian konsumen, melalui 

penilaian konsumen terhadap mutu produk, cita rasa, serta kualitas yang 

ditawarkan. 

6. Untuk mengetahui Product Design (Desain Produk) terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri, 

dalam meningkatkan daya tarik visual produk serta memperkuat 

identitas produk sebagai oleh-oleh khas daerah. 
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7. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh strategi pemasaran yang 

meliputi price, product raviety, promotions, service, product quality, 

dan product design terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Pusat Oleh-Oleh Tahu Taqwa GTT Kediri. 

D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Dalam penelitian ini dapat memberikan penjelasan mengenai cara 

konsep strategi pemasaran seperti pengelolan produk, penetapan harga, 

promosi, dan pelayanan di dunia nyata. Penelitian ini dapat memberikan 

pandangan baru tentang teori pemasaran yang biasa diterapkan pada usaha 

sepeti Pusat Oleh-Oleh ini. 

 

2. Manfaat Praktis 

Penelitian ini memberikan manfaat praktis bagi Pusat Oleh-Oleh Tahu 

Taqwa GTT Kediri dengan memberikan rekomendasi strategi pemasaran 

yang lebih baik berdasarkan hasil penelitian yang menunjukkan dampak 

dari strategi pemasaran, promosi melalui media sosial, dan inovasi produk 

terhadap keputusan beli konsumen. Hasil penelitian ini bisa digunakan 

sebagai acuan untuk meningkatkan kualitas promosi digital, menambah 

kreativitas produk dengan mengembangkan variasi rasa dan desain kemasan 

yang lebih menarik, serta memperkuat kedudukan dalam persaingan pasar 

oleh-oleh daerah. 
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