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ABSTRAK

Sania Nuri Vindriani Analisis Strategi Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian Oleh-Oleh
pada Pusat Oleh-Oleh Tahu Tagwa 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.
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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 Tagwa GTT Kediri, yang



juga menjadi salah satu tujuan utama wisatawan untuk berbelanja dan membeli
oleh-oleh.

Pusat Oleh-Oleh Tahu Tagwa 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 Tagwa 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 Tagwa 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 Tagwa 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



Oleh-Oleh Tahu Tagwa 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 Tagwa 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 Tagqwa GTT Kediri. Perusahaan



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 Tagwa GTT Kediri" sangat relevan
untuk dilakukan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana

penerapan strategi pemasaran oleh Pusat Oleh-Oleh Tahu Tagqwa GTT Kediri



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 Tagwa 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 Tagwa GTT Kediri terhadap keputusan pembelian konsumen yang
ditinjau dari kesesuaian harga, daya saing harga saat melakukan
pembelian produk?

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?

Apakah pengaruh Promotions (Promosi) yang dilakukan oleh Pusat
Oleh-Oleh Tahu Tagwa GTT Kediri terhadap keputusan pembelian
konsumen yang ditinjau dari promosi penjualan, pemasaran media
sosial, dan penyampaian informasi?

Apakah pengaruh Service (Pelayanan) yang diberikan oleh karyawan
terhadap keputusan pembelian konsumen yang ditinjau dari keramahan
pelayanan, kecepatan melayani, dan kemampuan karyawan
memberikan informasi?

Apakah pengaruh Product Quality (Kualitas Produk) yang ditawarkan
oleh Pusat Oleh-Oleh Tahu Tagwa GTT Kediri terhadap keputusan
pembelian konsumen, yang ditinjau dari mutu produk, kemasan produk,
atribut fisik produk, dan manfaat utama produk?

Apakah pengaruh Product Design (Desain Produk) pada Pusat Oleh-
Oleh Tahu Tagwa GTT Kediri terhadap keputusan pembelian ditinjau



dari kemampuan kemasan dalam meningkatkan nilai estetika produk
oleh-oleh?

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.

Untuk mengetahui pengaruh Product Variety (Variasi Produk) terhadap
keputusan pembelian konsumen pada produk serta inovasi yang mampu
meningkatkan ketertarikan dan kepuasan konsumen.

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.

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.

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.

Untuk mengetahui Product Design (Desain Produk) terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Pusat Oleh-Oleh Tahu Tagwa GTT Kediri,
dalam meningkatkan daya tarik visual produk serta memperkuat

identitas produk sebagai oleh-oleh khas daerah.



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 Tagwa 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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