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MOTTO 

“Masa depan kita gemilang, The future is yours do your best,  

berbuat baik jangan sakiti orang” 
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ABSTRAK 

Wahyu Novita Kumala Sari : Pengaruh Promosi Online, Ulasan Produk Dan 

Variasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Madumongso Bu Binti 

Di Kabupaten Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri 2024. 

Kata Kunci : Promosi Online, Ulasan Produk, Variasi Produk, Keputusan 

Pembelian 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh adanya masalah terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada toko Madumongso Bu Binti. Promosi online, ulasan 

produk dan variasi produk yang mempengaruhi keputusan pembelian merupakan 

fokus pada penelitian ini. Keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh promosi 

online, ulasan produk dan variasi produk secara parsial maupun simultan. Tujuan 

penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh promosi online, ulasan produk 

dan variasi produk terhadap keputusan pembelian pada toko Madumongso Bu 

Binti di Kabupaten Kediri. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif kausalitas, dengan data 

primer berupa tanggapan kuesinoer yang disebarkan secara online (google form) 

kepada responden. Populasi pada penelitian ini ialah konsumen yang pernah 

berbelanja di toko Madumongso Bu Binti secara online maupun offline. Sampel 

dalam penelitian ini berjumlah 40 responden dengan penentuan sampel Simple 

Random Sampling. Pengolahan data menggunakan uji validitas, reliabilitas, 

asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, pengujian hipotesis dengan 

menggunakan uji t dan uji f, serta koefisien determinasi menggunakan program 

spss 23. Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif kausalitas dan 

teknik pengumpulan data berdasarkan kuesioner dan wawancara. Teknik analisis 

yang digunakan adalah Analisis Skor, Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Regresi 

Linier Berganda, Koefisien Determinasi dan Uji Hipotesis. 

Hasil dari penelitian ini diperoleh dari persamaan regresi sebagai berikut. Y = 

3,423 + 0,287X1 + 0,005X2 + 0,527X3. Nilai α 3,423 yang artinya semua variabel 

bebas yaitu promosi online, ulasan produk dan variasi produk memiliki hubungan 

yang positif terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian. Regresi X1 

0,287, regresi X2 0,005 dan regresi X3 0,527. Maka semua variabel bebas naik 

satu peningkatan terhadap keputusan pembelian. Kesimpulan dari penelitian ini 

adalah 1) Adanya pengaruh yang signifikan secara parsial antara promosi online  

terhadap keputusan pembelian. 2) Tidak adanya pengaruh yang signifikan secara 

parsial antara ulasan produk terhadap keputusan pembelian. 3) Adanya pengaruh 

yang signifikan secara parsial variasi produk terhadap keputusan pembelian. 4) 

Adanya pengaruh yang signifikan secara simultan antara promosi online, ulasan 

produk dan variasi produk terhadap keputusan pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Bisnis modern berkembang dengan sangat cepat serta beragam, yang 

ditunjukkan dengan munculnya berbagai jenis bisnis yang bekerja di bidang 

yang sama. Bisnis-bisnis ini bersaing satu sama lain untuk memperoleh 

keuntungan sebesar mungkin. Salah satunya pada bisnis makanan, saat ini 

banyak pelaku usaha yang mengembangkan produk-produk makanan 

tradisional Indonesia. Banyak masyarakat yang masih menggemari jajanan 

tradisional ini, yaitu jajanan madumongso. Madumongso adalah makanan 

ringan khas dari Jawa Timur yang biasanya terbuat dari ketan. Karena proses 

fermentasi sebelumnya, jajanan ini memiliki rasa manis dan asam. Tape ketan 

kemudian diproses dengan menambah gula, santan, serta sejumlah bahan lain 

hingga menjadi seperti dodol atau jenang (Anandito et al., 2017). 

Madumongso memiliki cita rasa manis, gurih, berwarna hitam kecoklatan, 

teksturnya lunak dan legit serta beraroma sedikit asam khas tape. Salah satu 

usaha yang memproduksi madumongso adalah toko Madumongso Bu Binti di 

kabupaten Kediri tepatnya di desa Dahu kecamatan Banyakan. 

Perkembangan teknologi informasi dan internet, menyebabkan perilaku 

konsumen dalam proses pembelian mengalami perubahan signifikan. 

Konsumen saat ini lebih mengandalkan informasi dari iklan tradisional dan 

rekomendasi dari teman atau keluarga untuk membuat keputusan pembelian. 

Konsumen saat ini menggunakan internet sebagai sumber utama informasi 
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untuk mencari produk ataupun layanan yang mereka butuhkan. Oleh karena 

itu, para pelaku bisnis juga banyak melakukan pemasaran produknya secara 

online agar lebih menjangkau pasar konsumen. Tetapi tidak dapat disangkal 

bahwa hal ini juga mengarah pada persaingan yang lebih ketat di antara 

bisnis. Untuk mempengaruhi klien dan klien potensial, pebisnis harus terus-

menerus bersaing dengan pesaing dalam inisiatif pemasaran dan layanan 

pelanggan mereka. 

Perusahaan atau pelaku bisnis perlu memahami kebutuhan dan keinginan 

konsumen sebelum merumuskan strategi pemasaran. Sebelum membeli suatu 

produk, konsumen akan melakukan antisipasi dan riset dalam proses 

pengambilan keputusan pembelian. Oleh sebab itu, perusahaan atau pelaku 

bisnis perlu mengamati dengan teliti bagaimana konsumen membuat 

keputusan pembelian. Sama halnya yang dijelaskan oleh Firmansyah (2018), 

keputusan pembelian merupakan proses dimana individu memilih perilaku 

yang paling cocok dari beberapa opsi yang tersedia, yang dipersepsikan 

menjadi langkah yang sangat sesuai pada proses pembelian setelah melalui 

langkah-langkah pengambilan keputusan. Dengan mempelajari perilaku 

pelanggan pada proses pengambilan keputusan pembelian, pelaku bisnis 

dapat mengantisipasi strategi pemasaran yang cocok guna menarik minat 

konsumen sehingga mereka berminat untuk memperoleh produk perusahaan 

tersebut. Hal ini sejalan dengan jurnal (Rahmawati et al., 2022). 

Promosi menjadi salah satu elemen krusial penentu keputusan pembelian 

konsumen. Dengan kecanggihan teknologi yang semakin berkembang, juga 
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berdampak terhadap strategi pemasaran yang dilakukan oleh para pelaku 

usaha bisnis.  Semakin banyak orang yang terhubung ke internet, sehingga 

promosi online menjadi salah satu saluran utama untuk mencapai konsumen. 

Pemasaran online semakin berkembang pesat seiring dengan perkembangan 

perdagangan elektronik (e-commerce). Mulai dari tahun 2004, e-commerce 

telah mengalami pertumbuhan yang signifikan hingga tahun 2024, dan kini 

menjadi istilah umum untuk transaksi jual-beli yang menggunakan fasilitas 

elektronik (Fawzi Marissa, 2022). Promosi online merupakan sarana 

pemasaran melalui media online yang dilakukan perusahaan yang bertujuan 

untuk menawarkan dan mengenalkan suatu produk kepada masyarakat luas 

tanpa melakukan tatap muka secara langsung. Tujuan dari promosi online 

adalah untuk meningkatkan visibilitas, menciptakan kesadaran, dan 

menghasilkan penjualan atau interaksi online dengan audiens. Dalam promosi 

online, pemanfaatan jaringan atau network internet digunakan untuk 

mendapatkan konsumen dan memungkinkan penjual dan pembeli terkoneksi 

dalam satu tempat, sehingga komunikasi dapat terjalin dengan baik. Ini sesuai 

dengan temuan dari studi Suharsono & Sari (2019), yang mengemukakan 

bahwa promosi berdampak signifikan pada keputusan pembelian di Alif 

Galeri Hijab Sidoarjo. 

Konsumen saat ini lebih sering melakukan pembelian secara online, 

sebagai konsumen yang cerdas pasti akan melihat ulasan atau pengalaman 

konsumen lain sebelum melakukan keputusan pembelian. Ulasan produk 

adalah evaluasi yang diberikan oleh pelanggan setelah mereka melakukan 
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pembelian serta menerima barang yang dibelinya. Ulasan ini dapat berupa 

komentar tertulis, peringkat, atau testimonial yang memberikan wawasan 

tentang pengalaman pengguna dengan produk tersebut. Pelanggan dapat 

menggunakan ulasan pelanggan sebelumnya tentang suatu produk sebagai 

referensi sebelum menyelesaikan pembelian online. Ulasan produk 

memainkan peran krusial dalam membantu pembeli membuat keputusan, 

karena ulasan negatif dapat menurunkan kepercayaan konsumen serta 

mengurangi kemungkinan mereka membeli produk tersebut. Ulasan produk 

sangat penting ketika membuat keputusan tentang pembelian online di era 

digital. Mereka membantu pelanggan untuk membuat keputusan yang lebih 

terinformasi, sementara juga memberikan peluang bagi perusahaan untuk 

berinteraksi dengan pelanggan mereka, memperbaiki produk, dan 

membangun kepercayaan dalam merek mereka. Ini sesuai dengan temuan 

studi dari Supriyanto & Widiyanto (2022), yang memaparkan bahwa ulasan 

produk berdampak signifikan terhadap keputusan pembelian di Lucky Beauty 

Store. Penelitian lain yang dilakukan Sudjatmika (2017), memaparkan bahwa 

ulasan produk tidak berdampak signifikan terhadap keputusan pembelian di 

Tokopedia.Com. 

Variasi produk menjadi faktor penting yang perlu diawasi, dikarenakan 

variasi produk menjadi faktor ketertarikan konsumen untuk melakukan 

keputusan pembelian. Variasi produk adalah berbagai pilihan atau variasi 

yang tersedia dari satu produk tertentu yang ditawarkan suatu perusahaan 

kepada pelanggan. Variasi produk bisa berupa variasi bentuk, ukuran, warna, 
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rasa, merek, kualitas, dan atribut produk lainnya. Variasi produk juga dapat 

membedakan satu produk dengan produk lainnya dan memberikan peluang 

lebih besar kepada konsumen untuk memilih jenis produk sesuai 

kebutuhannya. Variasi produk dirancang untuk memuaskan preferensi 

konsumen yang beragam dan memungkinkan perusahaan menjangkau 

segmen pasar yang lebih luas dengan menawarkan lebih banyak pilihan. Oleh 

sebab itu, variasi produk menjadi hal penting bagi pelaku usaha untuk 

meningkatkan penjualan serta kepuasan konsumen dan dapat membantu 

meningkatkan daya tarik serta relevansi suatu produk di pasar. Ini sesuai 

dengan temuan studi dari Kojongian et al. (2022), yang mengemukakan 

bahwa variasi produk memiliki dampak yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Careofyou.id.  

Peneliti melakukan penelitian pada toko Madumongso Bu Binti yang 

merupakan usaha rumahan yang memproduksi jajanan jadul spesifik ketan 

seperti madumongso, wajik ketan, jenang, dll. Pemasaran promosi online toko 

Madumongso Bu Binti belum optimal karena pesan yang disampaikan tidak 

menarik serta promosi kurang tepat waktu. Untuk itu, pelaku bisnis perlu 

memahami kebutuhan konsumen serta waktu yang tepat untuk menampilkan 

promosi agar dapat efektif diserap oleh konsumen. Oleh karena itu, 

pengaturan pesan dan waktu promosi menjadi faktor kunci dalam strategi 

pemasaran yang perlu diperhatikan. Selain promosi online, toko 

Madumongso Bu Binti juga beberapa kali mendapatkan ulasan negatif di e-

commerce (shopee, tiktok, tokopedia) terkait dengan rasa dan kualitas produk. 
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Ulasan produk sangat penting dalam promosi produk karena memiliki 

dampak besar pada keputusan pembelian konsumen dan mempengaruhi 

reputasi merek atau produk pelaku bisnis. Kemudian pada variasi produknya, 

toko Madumongso Bu Binti memiliki beberapa produk seperti madumongso, 

jenang ketan, wajik, jadah, dan tape ketan yang variasinya kurang menarik 

dari segi kemasan. Oleh sebab itu, dapat disimpulkan toko Madumongso Bu 

Binti memiliki kinerja yang kurang efektif dalam menarik dan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. 

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti berminat untuk melakukan 

penelitian yang lebih difokuskan pada pengaruh promosi online, ulasan 

produk, dan variasi produk yang berperan penting dalam strategi pemasaran 

serta meningkatkan penjualan dengan keputusan pembelian produk dengan 

judul “Pengaruh Promosi Online, Ulasan Produk, dan Variasi Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Madumongso Bu Binti Di 

Kabupaten Kediri”. 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas maka dapat diidentifikasikan 

masalahnya sebagai berikut.  

1. Promosi online adalah aspek yang krusial dalam upaya meningkatkan 

keputusan pembelian konsumen. Dikarenakan promosi online yang 

diterapkan toko Madumongso Bu Binti kurang menarik serta kurang 

tepat waktu, sehingga konsumen kesulitan merespon promosi produk. 
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2. Ulasan produk juga berdampak terhadap keputusan pembelian yang 

diambil oleh konsumen. Beberapa ulasan negatif yang didapat toko 

Madumongso Bu Binti di e-commerce (shopee, tiktok, tokopedia) 

terkait dengan rasa dan kualitas produk dapat menurunkan minat 

konsumen untuk membuat keputusan pembelian. 

3. Variasi produk adalah faktor krusial dalam meningkatkan keputusan 

pembelian produk. Beberapa produk yang ditawarkan toko 

Madumongso Bu Binti seperti madumongso, jenang ketan, wajik, 

jadah, dan tape ketan memiliki variasi kemasan yang kurang menarik, 

sehingga mempengaruhi konsumen untuk membuat keputusan 

pembelian. 

C. Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah, untuk mengkaji suatu masalah, 

penting untuk memiliki pembatasan yang jelas. Oleh sebab itu, pada 

penelitian ini, peneliti membatasi kajiannya pada 4 (empat) variabel yang 

terdiri dari 3 (tiga) variabel bebas atau variabel independen yaitu promosi 

online, ulasan produk, dan variasi produk dan 1 (satu) variabel terikat atau 

variabel dependen yaitu keputusan pembelian. Penelitian ini juga difokuskan 

pada pembelian secara online pada e-commerce (shopee, tiktok, tokopedia) 

serta lokasi penelitian dimana penelitian ini dilaksanakan di toko 

Madumongso Bu Binti di Kabupaten Kediri. 
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D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti dapat merumuskan 

masalah sebagai berikut. 

1. Apakah promosi online berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk di toko Madumongso Bu Binti? 

2. Apakah ulasan produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk di toko Madumongso Bu Binti? 

3. Apakah variasi produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan 

pembelian produk di toko Madumongso Bu Binti? 

4. Apakah promosi online, ulasan produk, variasi produk berpengaruh 

secara simultan terhadap keputusan pembelian produk di toko 

Madumongso Bu Binti? 

E. Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan yang ingin dicapai berdasarkan rumusan masalah pada 

penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Menganalisis pengaruh promosi online terhadap keputusan pembelian 

produk di toko Madumongso Bu Binti. 

2. Menganalisis pengaruh ulasan produk terhadap keputusan pembelian 

produk di toko Madumongso Bu Binti. 

3. Menganalisis pengaruh variasi produk terhadap keputusan pembelian 

produk di toko Madumongso Bu Binti. 
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4. Menganalisis pengaruh promosi online, ulasan produk, dan variasi 

produk terhadap terhadap keputusan pembelian produk di toko 

Madumongso Bu Binti. 

E. Manfaat Penelitian 

Diharapkan penelitian ini dapat memberikan manfaat baik secara praktis 

maaupun teoritis, diantaranya. 

1. Secara Praktis 

a. Bagi Perusahaan 

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh temuan-temuan 

baru yang bermanfaat bagi pengembangan dan kemajuan 

Madumongso Bu Binti dengan menyediakan informasi yang 

memungkinkan pihak toko untuk mengambil kebijakan dan 

keputusan yang memajukan usahanya, menghasilkan kepuasan 

konsumen, dan berpotensi meningkatkan penjualan. 

b. Bagi Akademisi 

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat tercipta kontribusi baru 

bagi ilmu pengetahuan dan membuka jalan bagi penelitian-penelitian 

di masa depan oleh mahasiswa PGRI Kediri Universitas Nusantara, 

khususnya yang mengambil jurusan manajemen. 

c. Bagi Peneliti 

Melalui penelitian ini, diharapkan dapat diperoleh temuan-temuan 

baru yang mampu menghadirkan pengalaman baru, memperluas 
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wawasan, memperkaya pemikiran, dan ilmu pengetahuan dalam 

bidang pemasaran. 

2. Secara Teoritis 

Diharapkan penelitian ini dapat menjadi sumber referensi di 

perguruan tinggi dan sebagai landasan bagi penelitian mendatang yang 

mengkaji dampak "Promosi Online, Ulasan Produk, dan Variasi Produk 

terhadap Keputusan Pembelian di Toko Madumongso Bu Binti di 

Kabupaten Kediri”. Selain itu, diharapkan penelitian ini dapat 

meningkatkan pengetahuan dan pemahaman akademisi mengenai 

bagaimana strategi pemasaran yang dijalankan oleh usaha Madumongso 

Bu Binti mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
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