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ABSTRAK 

 

 

Mei Sela Putri Avinda Pengaruh Promosi, Pelayanan, dan Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling, Skipsi, Manajemen, 

FEB UN PGRI Kediri, 2026. 

 

Kata Kunci: Promosi, Pelayanan, Produk, Keputusan Pembelian, UMKM 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin meningkatnya persaingan usaha pada 

sektor UMKM, khususnya di bidang kuliner, sehingga pelaku usaha dituntut 

mampu memahami faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. UMKM Tahu Sadisss Mak Ling sebagai salah satu usaha kuliner di 

Kabupaten Kediri perlu meningkatkan daya saing melalui strategi promosi, 

pelayanan, dan kualitas produk. Berdasarkan hasil pengamatan, kegiatan promosi 

yang dilakukan masih belum optimal, sedangkan pelayanan dan kualitas produk 

perlu terus dipertahankan agar mampu meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. 

Permasalahan dalam penelitian ini adalah (1) Apakah promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling? (2) 

Apakah pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

UMKM Tahu Sadisss Mak Ling? (3) Apakah produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling? (4) Apakah 

promosi, pelayanan, dan produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling?. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian 

deskriptif kausal. Populasi penelitian adalah seluruh konsumen UMKM Tahu 

Sadisss Mak Ling dengan jumlah populasi yang tidak diketahui (infinite). Sampel 

penelitian berjumlah 60 responden yang dipilih menggunakan teknik purposive 

sampling. Pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner yang telah 

memenuhi uji validitas dan reliabilitas. Analisis data dilakukan menggunakan 

regresi linier berganda dengan bantuan program SPSS yang meliputi uji asumsi 

klasik, uji t, uji F, dan koefisien determinasi (R²). 

Kesimpulan hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) promosi berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0,018 (2) 

pelayanan berpengaruh dengan nilai signifikansi 0,009 (3) produk berpengaruh 

dengan nilai signifikansi 0,000 serta menjadi variabel yang paling dominan; dan (4) 

promosi, pelayanan, dan produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling. Nilai koefisien 

determinasi (R²) sebesar 0,318 menunjukkan bahwa 31,8% variasi keputusan 

pembelian dapat dijelaskan oleh ketiga variabel tersebut, sedangkan 68,2% 

dipengaruhi oleh faktor lain di luar penelitian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dunia usaha dan persaingan bisnis semakin kompetitif 

seiring pertumbuhan dan teknologi yang semakin pesat dalam segala ukuran 

skala bisnis. Setiap Perusahaan pada umumnya ingin berhasil dalam 

menjalankan bisnisnya. Usaha yang dilakukan untuk mencapai tujuan yang 

telah ditetapkan perusahaan salah satunya melalui kegiatan pemasaran, 

merupakan proses menciptakan nilai bagi pelanggan dan membangun 

hubungan yang kuat dengan pelanggan. Oleh karena itu, pemahaman 

terhadap faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen 

menjadi sangat penting bagi keberlangsungan usaha. (Kotler dan Amstrong, 

2021). 

Tidak terkecuali pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). 

Menurut Yolanda (2024) UMKM adalah jenis usaha yang memiliki skala 

kecil hingga menengah berdasarkan kriteria tertentu, seperti asset dan 

pendapatan tahunan. Undang-Undang No. 20 Tahun 2008 yang telah 

membagi UMKM menjadi tiga kategori yaitu usaha mikro, usaha kecil, dan 

usaha menengah, dengan batasan asset dan pendapatan yang telah 

ditentukan. Peran UMKM dalam perekonomian sangat besar, karena selain 

berkontribusi terhadap Produk Domestik Bruto (PDB), UMKM juga 

menjadi penyedia lapangan pekerjaan yang penting untuk mengurangi 

kemiskinan. 

UMKM juga dituntut untuk mampu bersaing dengan pelaku usaha 

lainnya, baik dari segi kualitas produk, pelayanan, maupun strategi 

pemasaran. Persaingan yang semakin ketat membuat setiap pelaku UMKM 

harus mampu memahami perilaku konsumen dan faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian agar dapat bertahan dan berkembang 

di pasar. 
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Menurut Kotler dan Armstrong (2018:177). Keputusan Pembelian 

memegang peranan penting dalam keberadaan perusahaan, karena berhasil 

atau tidaknya suatu produk yang dihasilkan oleh perusahaan ditentukan oleh 

seberapa besar minat konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan. Promosi besar dan pengembangan produk oleh perusahaan 

tidak akan membantu jika konsumen tidak melihat apa yang mereka 

inginkan dari produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Oleh karena itu 

pelaku usaha harus memiliki kemampuan untuk melihat apa yang 

dibutuhkan konsumen dari suatu produk agar konsumen dapat menentukan 

pilihan terakhirnya terhadap produk tersebut. Keputusan Pembelian adalah 

bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana individu, 

kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana 

barang, jasa, ide atau pengalaman memuaskan kebutuhan dan keinginan 

mereka. Menurut Tjiptono (2016:59) Faktor lain dari Keputusan pembelian 

adalah dari kualitas pelayanan. Kualitas Pelayanan merupakan faktor yang 

mendasari konsumen sebelum memutuskan untuk membeli. Keberhasilan 

dalam memberikan pelayanan yang memenuhi harapan konsumen hanya 

dapat dicapai dengan menghasilkan pelayanan yang berkualitas sehingga 

konsumen merasa puas terhadap produk atau jasa perusahaan. Kualitas 

Pelayanan adalah mencerminkan perbandingan antara tingkat layanan yang 

disampaikan perusahaan dibandingkan ekspektasi pelanggan, jika 

pelayanan yang diterima sesuai dengan yang diharapkan konsumen maka 

mereka akan merasa puas dan perusahaan bertahan lebih lama karena 

menciptakan nilai unggul daripada pesaingnya. Sebaliknya, jika pelayanan 

yang diterima tidak sesuai dengan yang diharapkan konsumen maka akan 

menjadi salah satu pemicu konsumen kecewa. Pengaruh lain yang sering 

menjadi pertimbangan konsumen dalam mengambil Keputusan pembelian 

juga terkait kualitas produk. Hal ini membuat perusahaan semakin 

berlomba-lomba untuk meningkatkan kualitas produk mereka. Menurut 

Kualitas produk merupakan faktor paling 2 berpengaruh dalam pemilihan 

merek, terutama pada lingkungan pasar yang tingkat persaingannya sangat 
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tinggi dan ketat, serta harga ditetapkan secara kompetitif. Kualitas produk 

juga ikut menentukan tingkat perkembangan suatu perusahaan. Apabila 

persaingan dalam pemasaran semakin ketat, maka kualitas produk semakin 

besar pengaruhnya terhadap kemajuan suatu perusahaan. Selain itu, 

konsumen akan lebih menyukai perusahaan yang mewarkan produk dengan 

kualitas dan pelengkap inovatif terbaik. (Fetrizen & Aziz, 2019) Menurut 

Kurniawati (2020) selain Kualitas Pelayanan dan Kualitas Produk, ada 

faktor Promosi yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil 

Keputusan Pembelian akan suatu produk. Promosi adalah cara 

berkomunikasi yang dilakukan oleh suatu perusahaan untuk menarik atau 

mendorong calon konsumen agar membeli produk atau jasa yang 

dipasarkan. Dengan adanya promosi, dapat mengubah pikiran seseorang 

dari yang sebelumnya tidak tertarik menjadi tertarik dengan suatu produk 

dan mencoba produk sehingga konsumen melakukan pembelian. Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) memiliki peran yang sangat penting 

dalam perekonomian Indonesia, terutama dalam menciptakan lapangan 

kerja, meningkatkan pendapatan masyarakat, serta mendorong 

pertumbuhan ekonomi daerah. Salah satu sektor UMKM yang terus 

berkembang pesat yaitu industri makanan, termasuk makanan olahan 

rumahan (homemade food). Sektor ini menjadi wadah bagi pelaku usaha 

untuk menyalurkan kreativitas dan inovasi dalam mengembangkan produk 

yang sesuai dengan selera dan tren konsumen masa kini. Dalam beberapa 

tahun terakhir, preferensi masyarakat terhadap produk makanan mengalami 

perubahan yang cukup signifikan. Tren makanan pedas menjadi salah satu 

fenomena yang menarik perhatian, tidak hanya di kalangan generasi muda 

seperti Gen Z tetapi juga masyarakat umum. Hal ini dapat dilihat dari 

maraknya berbagai produk makanan yang menonjolkan cita rasa pedas, 

seperti seblak, mie pedas level, hingga ayam geprek. Kondisi tersebut 

menunjukkan bahwa konsumen saat ini lebih tertarik pada 3 produk yang 

memiliki keunikan rasa serta pengalaman makan yang berbeda. Melihat tren 

tersebut,  para  pelaku  UMKM  dituntut  untuk  lebih  kreatif  dalam 
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mengembangkan produk agar mampu bersaing di tengah kompetitifnya 

pasar kuliner. Kreativitas dalam menciptakan inovasi produk menjadi faktor 

penting untuk menarik perhatian konsumen dan mendorong keputusan 

pembelian. Salah satu contoh UMKM yang berhasil memanfaatkan tren ini 

adalah UMKM Tahu Sadisss Mak Ling. UMKM yang beroperasi di 

Kabupaten Kediri yang mulai berdiri sejak tahun 2019. Usaha ini 

mengembangkan konsep inovatif dengan menghadirkan olahan tahu yang 

berbeda dari produk tahu isi pada umumnya. Jika biasanya tahu isi hanya 

berisi bihun atau sayuran, UMKM Tahu Sadisss Mak Ling menciptakan 

varian isian pedas yang unik seperti daging sapi pedas, jamur sosis, daun 

ketela, jamur ayam, dan ati ampela. Dengan kualitas rasa yang terjaga secara 

konsisten, Tahu Sadisss Mak Ling berhasil membangun loyalitas pelanggan 

dan membedakan diri dari produk sejenis di pasaran. 

UMKM memberikan kontribusi yang masif, khususnya dalam 

mengabsorpsi tenaga kerja, mendongkrak taraf pendapatan masyarakat, 

sekaligus mengakselerasi roda pertumbuhan ekonomi di tingkat daerah. 

Salah satu sektor UMKM yang terus berkembang pesat yaitu industri 

makanan, termasuk makanan olahan rumahan (homemade food). Sektor 

tersebut menjadi sarana penting untuk menyalurkan daya kreatif dan inovasi 

produk yang adaptif terhadap perubahan selera maupun tren konsumen 

modern. 

Preferensi masyarakat terhadap produk makanan mengalami perubahan 

yang cukup signifikan. Tren makanan pedas menjadi salah satu fenomena 

yang menarik perhatian, tidak hanya di kalangan generasi muda seperti Gen 

Z tetapi juga masyarakat umum. Hal tersebut dibuktikan oleh tren industri 

kuliner saat ini, di mana banyak produk makanan yang memprioritaskan 

aspek cita rasa pedas, seperti seblak, mie pedas level, hingga ayam geprek. 

Kondisi tersebut menggambarkan perubahan perilaku konsumen yang 

semakin tertarik pada makanan yang memiliki keunikan rasa serta 

pengalaman makan yang berbeda. 
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Melihat tren tersebut, para pelaku UMKM dituntut untuk lebih kreatif 

dalam mengembangkan produk agar mampu bersaing di tengah 

kompetitifnya pasar kuliner. Agar dapat mencuri perhatian konsumen dan 

menggerakkan mereka untuk membeli, daya kreativitas pelaku usaha dalam 

melahirkan inovasi pada produk yang ditawarkan memegang peranan yang 

sangat krusial. Salah satu contoh UMKM yang berhasil memanfaatkan tren 

ini adalah UMKM Tahu Sadisss Mak Ling. UMKM yang beroperasi di 

Kabupaten Kediri yang mulai berdiri sejak tahun 2019. Usaha ini 

mengembangkan konsep inovatif dengan menghadirkan olahan tahu yang 

berbeda dari produk tahu isi pada umumnya. Jika biasanya tahu isi hanya 

berisi bihun atau sayuran, UMKM Tahu Sadisss Mak Ling menciptakan 

varian isian pedas yang unik seperti daging sapi pedas, jamur sosis, daun 

ketela, jamur ayam, dan ati ampela. Dengan kualitas rasa yang terjaga secara 

konsisten, Tahu Sadisss Mak Ling pelanggan serta membentuk keunikan 

tersendiri yang membedakan produk tersebut dari para kompetitor di pasar. 

UMKM Tahu Sadisss Mak Ling menempatkan kualitas sebagai prioritas 

utama. Konsistensi rasa pedas tetap dijaga meskipun harga bahan baku, 

seperti cabai, mengalami kenaikan. Selain itu, isian tahu yang padat dan 

penuh menjadi ciri khas yang membedakan produk ini dari produk sejenis. 

Konsistensi cita rasa dan keunikan produk tersebut menjadi salah satu faktor 

utama  yang memengaruhi keputusan  pembelian konsumen dan 

mempertahankan pelanggan tetap. Selain kualitas produk, kualitas layanan 

di UMKM Tahu Sadisss Mak Ling juga telah memenuhi standar usaha. 

Meskipun seluruh operasional dijalankan secara mandiri oleh pemilik tanpa 

dibantu karyawan, pelaku usaha mampu memberikan pelayanan yang 

maksimal, seperti responsif terhadap pesanan melalui WhatsApp, bersikap 

ramah dan sopan, serta menjaga komunikasi yang baik dengan konsumen. 

Hal ini menunjukkan bahwa meskipun dikelola secara mandiri, UMKM ini 

mampu menjaga 4 kepuasan pelanggan melalui pelayanan yang cepat, 

tanggap, dan bersifat personal. Karakteristik layanan yang ramah dan 

responsif ini menjadi nilai tambah dan keunggulan kompetitif yang dapat 
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mendorong keputusan pembelian konsumen. Selain itu, UMKM Tahu 

Sadisss Mak Ling memanfaatkan strategi promosi digital untuk memperluas 

jangkauan pasar. Pemilik usaha menjalankan promosi melalui media sosial 

seperti Instagram @tahu_sadisskediri yang memiliki lebih dari 2.000 

pengikut dan WhatsApp untuk mengenalkan produk, menampilkan gambar, 

serta memberikan informasi mengenai harga dan variasi rasa. Produk juga 

tersedia melalui layanan pesan-antar seperti GoFood dan Maxim, sehingga 

memudahkan konsumen melakukan pemesanan. Namun, pengelolaan 

konten pada media sosial belum dilakukan secara konsisten dan terencana, 

sehingga belum mampu memaksimalkan daya tarik serta interaksi dengan 

konsumen. Di sisi lain, kegiatan promosi secara offline masih tergolong 

terbatas, terutama karena usaha ini berbasis home-made dengan skala 

produksi yang relatif kecil. Promosi yang dilakukan umumnya masih 

mengandalkan komunikasi dari mulut ke mulut dan relasi pelanggan yang 

sudah ada. UMKM ini belum memanfaatkan secara maksimal seperti 

keikutsertaan dalam kegiatan bazar atau event lokal. Namun demikian, 

promosi offline memiliki peran penting dalam menjangkau konsumen di 

sekitar lokasi usaha yang tidak selalu aktif di media digital. Oleh karena itu, 

diperlukan pengembangan strategi promosi yang lebih terintegrasi antara 

media online dan offline agar dapat meningkatkan pengenalan usaha oleh 

masyarakat serta mendorong peningkatan penjualan secara lebih efektif. 

Peneliti tertarik untuk melakukan penelitian di UMKM ini karena 

meskipun UMKM Tahu Sadisss Mak Ling masih menjalankan kegiatan 

produksinya secara home-made di kediaman pribadi pemilik usaha, yaitu 

Ibu Puspa, namun usaha ini mampu menunjukkan perkembangan yang 

cukup signifikan. Menariknya, antusiasme konsumen terhadap produk ini 

tidak hanya datang dari pelanggan di sekitar wilayah usaha, tetapi juga dari 

pembeli yang data dari area yang memiliki jarak tempuh cukup jauh. 

Mereka tetap bersedia melakukan pemesanan meskipun harus menanggung 

biaya tambahan untuk layanan pengantaran (delivery order), sementara 

sebagian konsumen lainnya memilih untuk memesan produk terlebih dahulu 
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dan mengambilnya secara langsung di kediaman Ibu Puspa. yang 

menunjukkan adanya tingkat ketertarikan dan kepuasan tersendiri terhadap 

kualitas produk yang ditawarkan. 

Penelitian mengenai pengaruh promosi, pelayanan, dan kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian pada UMKM telah banyak dilakukan 

sebelumnya dengan hasil yang beragam. Sebagai contoh, hasil penelitian 

Arifah Robbaha Lubis (2024) secara nyata dipengaruhi secara positif oleh 

faktor promosi dan standar pelayanan yang diberikan. Sejalan dengan hal 

itu, studi yang dijalankan oleh Ardiansyah G dan Praswati A.N. (2024) 

dipengaruhi secara positif oleh harga, kualitas pelayanan, serta kualitas 

produk. Menariknya, faktor mutu produk dan standar layanan menjadi dua 

elemen utama yang paling kuat memengaruhi keputusan konsumen 

tersebut. Di sudut pandang berbeda, hasil penelitian Auliya dan Aliyanti 

(2023) mengungkapkan bahwa promosi bukanlah elemen tunggal yang 

paling krusial bagi konsumen saat mengambil keputusan untuk membeli. 

Masyarakat umumnya memiliki pertimbangan tersendiri mengenai aspek-

aspek lain yang dianggap jauh lebih esensial. Pandangan ini diperkuat oleh 

hasil evaluasi Effendi dan Eka (2024) dengan kesimpulan bahwa aspek 

promosi tidak berpengaruh signifikan dalam keputusan pembelian secara 

langsung maupun dalam kadar yang meyakinkan, khususnya pada konteks 

industri kreatif bidang kuliner. Temuan tersebut memberikan gambaran 

bahwa keputusan konsumen untuk melakukan transaksi tidak selalu 

bertumpu pada promosi, karena mereka lebih fokus menilai karakteristik 

produk itu sendiri. Pola perilaku ini tercermin pada studi kasus UMKM 

Tahu Sadisss Mak Ling, di mana aktivitas promosi justru memperlihatkan 

kontribusi yang berbanding terbalik (negatif) terhadap keputusan 

pembelian. Indikasi ini mempertegas bahwa keberhasilan promosi bukan 

sekadar masalah kuantitas atau seberapa sering iklan ditayangkan, 

melainkan bagaimana pesan tersebut mampu menjawab kebutuhan, 

menyamai harapan, dan sesuai dengan sudut pandang pelanggan. 
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Kesenjangan hasil dari sederet studi terdahulu memperlihatkan bahwa 

pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian masih menarik untuk 

diteliti lebih lanjut, khususnya pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling yang 

mengandalkan promosi, pelayanan, dan kualitas produk dalam 

mempertahankan daya saing usahanya. 

Berdasarkan latar belakang yang sudah dipaparkan diatas maka menarik 

untuk diteliti lebih lanjut sejauh mana “Pengaruh Promosi, Pelayanan, dan 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian pada UMKM Tahu Sadisss Mak 

Ling” Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran 

mengenai strategi pemasaran yang efektif bagi pelaku UMKM dalam 

menghadapi persaingan industri kuliner yang semakin kompetitif, serta 

menjadi bahan pertimbangan dalam pengembangan usaha berbasis 

kreativitas dan inovasi produk. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan Latar Belakang Masalah dan Pembatasan Masalah yang 

telah diuraikan diatas, maka dapat diidentifikasikan masalah sebagai 

berikut: 

1. Apakah promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada Tahu Sadisss Mak Ling? 

2. Apakah pelayanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Tahu Sadisss Mak Ling? 

3. Apakah produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada Tahu Sadisss Mak Ling? 

4. Apakah promosi, pelayanan, dan produk secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada Tahu Sadisss Mak Ling? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Mengetahui dan menganalisis promosi berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Tahu Sadisss Mak Ling. 

2. Mengetahui dan menganalisis pelayanan berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian Tahu Sadisss Mak Ling. 
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3. Mengetahui dan menganalisis produk berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian Tahu Sadisss Mak Ling. 

4. Mengetahui dan menganalisis promosi, pelayanan, dan produk secara 

simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Tahu Sadisss Mak 

Ling. 

D. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan diatas, maka 

manfaat penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Manfaat Praktis (Operasional) 

Secara praktis, kegunaan dari hasil penelitian ini dijabarkan di 

bawah ini: 

a. Penelitian ini diharapkan dapat memberi gambaran 

khususnya terkait dengan Pengaruh Promosi, Pelayanan, dan 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian pada UMKM Tahu 

Sadisss Mak Ling, sehingga dapat membantu pelaku UMKM 

untuk terus mengembangkan usahanya. 

b. Hasil Penelitian ini diharapkan dapat memberikan nilai 

positif bagi Pelaku usaha atau UMKM sejenis bahwa 

Promosi, Pelayanan, dan Produk dapat berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian. 

2. Manfaat Teoritis (Akademis) 

Adapun manfaat teoritis penelitian ini adalah : 

a. Hasil Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan 

ilmu pengetahuan dan wawasan bagi Akademis mengenai 

Pengaruh Promosi, Pelayanan, dan Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling 

b. Hasil Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat sebagai 

referensi untuk penelitian selanjutnya tentang Pengaruh 

Promosi, Pelayanan, dan Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian pada UMKM Tahu Sadisss Mak Ling. 


