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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

MOTTO 

“Allah tidak mengatakan hidup ini mudah. Tetapi Allah berjanji, bahwa 

sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan” 

(Q.S Al- Insyirah : 5-6) 

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya” 

(Q.S. Al-Baqarah :286) 

PERSEMBAHAN 

Untuk Kedua Orang Tuaku Bapak Sutaji dan Ibu Endah Mistinah serta Kakakku 

Tercinta 

“Untuk kedua orang tua tercinta yang selalu mendoakan kebaikan bagi anak-

anaknya, memberikan kasih sayang, dukungan, cinta, serta motivasi yang tiada 

henti. Untuk kakakku yang selalu memberi semangat dan saran, menjadi inspirasi 

dan kebanggaan dalam hidupku. Terima kasih telah membuktikan kepada dunia 

bahwa seorang anak dari keluarga sederhana bisa meraih gelar sarjana” 
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ABSTRAK 

Devi Fitriyasari: Pengaruh Harga, Kualitas Produk, Dan Saluran Distribusi 

Terhadap Loyalitas Pelanggan Kerupuk UD Raya 2 di Kecamatan Gurah 

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

 

Kata Kunci : Harga, Kualitas Produk, Saluran Distribusi, Loyalitas Pelanggan 

 

Tujuan dari penelitian ini adalah (1) Menganalisis harga secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada UD Raya 2. (2) Menganalisis kualitas 

produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan pada UD 

Raya 2. (3) Menganalisis Saluran Distribusi secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan UD Raya 2. (4) Menganalisis harga, kualitas 

produk,saluran distribusi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan. Populasi yang digunakan adalah seluruh pelanggan krecek kerupuk UD 

Raya 2. Sampel penelitian ini sebanyak 40 orang. Teknik pengambilan sampel yaitu 

Accidental Sampling menggunakan kuosioner. Metode penelitian ini menggunakan 

penelitian kuantitatif, pada tahap analisis dilakukan menggunakan uji validitas, uji 

reliabilitas, uji normalitas, uji asumsi klasik meliputi uji multikolinearitas, uji 

heteroskedastisitas, uji regresi linear berganda, ,uji determinasi koefisien (R2), uji 

hipotesis meliputi uji t (secara parsial), uji F (secara simultan). Hasil penelitian 

menunjukkan harga memiliki hubungan yang positif tetapi tidak berpengaruh yang 

signifikan dan Kualitas Produk, Saluran Distribusi berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan di UD Raya 2 Kecamatan Gurah Kabupaten Kediri. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

 Trend kuliner mencerminkan perubahan selera eksplorasi kreatif 

dalam dunia makanan. Dengan kemajuan teknologi dan konektivitas global, 

orang-orang semakin terbuka pada pengalaman kuliner baru dan unik yang 

di populer dalam media sosial. Pada saat ini orang-orang akan mengikuti 

trend dan membeli makanan sesuai dengan apa yang populer saat ini, 

dengan dukungan dari media sosial dimana makanan yang unik menjadi 

fenomena global yang mencerminkan ketertarikan orang-orang terhadap 

pengalaman rasa yang mendalam dan intens. Saat ini banyak sekali trend 

makanan yang pedas yang memberikan dorongan yang signifikan terhadap 

popularitasnya, dengan berbagai masakan dan camilan pedas dari berbagai 

belahan dunia, trend makanan terus menantang batas-batas rasa dan menjadi 

keanekaragaman kuliner salah satunya yaitu manfaat dari krecek kerupuk 

uyel yang dahulunya hanya dijumpai sebagai camilan khas diberbagai 

daerah di Indonesia, kini telah menjadi tren utama dalam hidangan seblak 

kuah, seblak kering (Sebring) daun jeruk, baso aci hingga camilan kering 

dengan berbagai rasa. Trend ini mencerminkan eksplorasi kreatif dalam 

dunia kuliner, dimana krecek kerupuk menjadi bahan tambahan favorit 

untuk menciptakan variasi cita rasa yang menarik Peluang bisnis krecek 

kerupuk semakin menjanjikan dengan tingginya minat masyarakat akan 

camilan tradisional yang kaya akan rasa dan tekstur yang renyah. Dengan 
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strategi pemasaran yang tepat dan inovasi dalam variasi produk, bisnis 

krecek kerupuk memiliki potensi besar untuk meraih kesuksesan di pasar 

kuliner lokal maupun internasional dan menentukan prospek peluang bisnis 

ini. umlah pengusaha di sektor makanan terus bertambah seiring waktu. 

Perusahaan perlu berusaha untuk mengikuti dan menyesuaikan diri dengan 

perubahan tersebut. Persaingan yang ketat mendorong para pelaku bisnis 

untuk menunjukkan keunggulan mereka melalui berbagai strategi 

pemasaran yang bertujuan memuaskan konsumen (Arifin et al., (2020) 

 Loyalitas pelanggan dapat dikatakan strategi bisnis yang bertujuan 

untuk mempertahankan pelanggan yang sudah menjadi pembeli tetap pada 

bisnis.  Pelanggan yang senang pada pembelian produk akan memberikan 

ulasan atau testimoni yang positif dan mendukung pastinya memiliki 

peluang menyarakan produk atau layanan dan memiliki dampak positif 

terhadap kelangsungan bisnis yang dapat bertahan lama untuk membeli 

produk secara berulang-ulang. Loyalitas dikatakan penting dalam jangka 

panjang perusahaan. Loyalitas bukan lagi hanya sekedar layanan, tetapi 

mencerminkan kesetiaan jangka panjang antara pelanggan dengan 

perusahan. Loyalitas pelanggan adalah kesetiaan yang kuat dari pelanggan 

yang tercermin dalam keinginan mereka untuk terus membeli secara 

berulang atau layanan tertentu secara berkelanjutan. Upaya pemasaran bisa 

memengaruhi keputusan mereka, loyalitas ini mengarah pada pola 

pembelian yang konsisten dan stabil (Mahanani & Alam, (2022). 
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 Berbagai faktor yang dapat mempengaruhi global yang memainkan 

peran kunci dalam keberhasilan selain itu perubahan trend konsumen juga 

memiliki peran yang penting dalam menentukan kinerja binis pada 

kesuksesan keberhasilan suatu bisnis dapat dipengaruhi oleh ekonomi. Pada 

era saat ini loyalitas pelanggan menjadi faktor yang kompleks, pertama 

pengalaman pelanggan memainkan peran kunci, dimana interaksi yang 

positif dapat meningkatkan ikatan pelanggan. selain itu faktor ekonomi 

seperti harga yang kompetitif dan nilai produk turut berperan dalam 

mempertahankan loyalitas. Dalam konteks ini, memahami kompleksitas 

interaksi antara faktor-faktor ini menjadi esensial untuk meningkatkan cara 

pemasaran yang efektif untuk membangun loyalitas pelanggan yang 

kompetitif ini. Dalam buku (Rifa’i (2015), Ada lima faktor yang 

menyebabkan pelanggan setia, yaitu nilai merek (brand value), karakteristik 

pelanggan, hambatan peralihan, kepuasan pelanggan, dan persaingan 

industri. 

 Loyalitas dapat terbentuk melalui tahapan-tahapan yang dapat 

membentuk pelanggan yang loyal. Griffin menyatakan membagi tahapan 

pembentukan loyalitas (Ramdani, (2019). 

Gambar 1.1 Tahapan Pembentukan Loyalitas 

Sumber : Griffin (2013) dalam Arfad (2015:17) 
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Berdasarkan data yang diperoleh dari BPS di Kabupaten Kediri pada 

sektor kuliner di wilayah kediri memiliki dominasi yang cukup tinggi pada 

bisnis makanan maupun minuman salah satunya adalah pada bisnis 

makanan yaitu kerupuk. Berdasarkan data terbaru jumlah UMKM pada 

Dinas Koperasi dan Usaha Mikro 2022 memiliki banyak UMKM yang 

berbisnis pada bidang makanan terdapat 1320 industri yang bergerak pada 

bidang makanan maupun minuman. Namun tidak ditemukan data yang 

spesifik mengenai jumlah bisnis yang bergerak pada bidang bisnis kerupuk 

namun sebagian besar bisnis atau UMKM bergerak pada bidang makanan 

yang salah satunya adalah bisnis kerupuk terdapat banyak bisnis yang 

bergerak pada bidang kerupuk seperti kerupuk ikan, jagung, uyel, dan 

lainnya. Berikut adalah tabel 1.1 data usaha kerupuk yang berada di wilayah 

Kediri. 

Tabel 1.1 

Jumlah Usaha Bidang Kerupuk di 

Kabupaten Kediri 2024 

       Sumber : https://www.facebook.com/?locale=id_ID 

 Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa sektor usaha pada bidang 

kerupuk ataupun keripik di Kabupaten Kediri memiliki jenis bidang yang 

berbeda-beda mulai dari kerupuk uyel, keripik singkong, keripik usus, aneka 

snack, kerupuk ikan, kerupuk tenggiri, dan kerupuk uyel. Para pemilik 

bisnis ini tersebar diseluruh kecamatan Gurah Kabupaten Kediri yang masih 

Nama Bisnis Produk Tempat Harga 

UD Raya 2 Kerupuk Uyel Gurah 18.000 

Kerupuk Uyel (Dee 

Vie) 

Kerupuk Uyel Gurah 16.700 

Kerupuk Uyel  Kerupuk Uyel  Kota Kediri 16.500 

Kasan Kerupuk Kerupuk Uyel  Mrican 15.500 

https://www.facebook.com/?locale=id_ID
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memiliki mengalami berbagai masalah, keuangan, pemasaran dan 

manajemen.  

 Persaingan pada masa kini yang semakin ketat sebagai pelaku usaha 

harus mempertimbangkan harga produk. Pemahaman yang mendalam 

tentang harga produk dapat mempengaruhi loyalitas pelanggan. Pada 

sebuah bisnis pemasaran dikatakan sangat penting dalam dunia bisnis 

modern dikarenakan dalam era dimana bisnis semakin ketat dan konsumen 

semakin cerdas. Strategi pemasaran yang efektif  menjadi salah satu kunci 

dalam pebisnis. Perubahan pesat dalam teknologi, perilaku konsumen, dan 

dinamika pasar telah menciptakan lingkungan pemasaran yang berbeda dari 

masa lalu, Pemasaran yaitu hal dikatakan penting bagi seorang pemilik 

usaha yang memiliki keinginan bertahan dan berkembang saat ini. 

Pemasaran yaitu proses di mana individual ataupun komunitas guna 

terpenuhi kebutuhan dengan cara menghasilkan, menawari, dan menukar 

barang atau layanan yang memiliki nilai dengan individu atau kemonitas 

lain (Hestanto, (2024). 

 Harga mencerminkan nilai yang di tempatkan pada produk yang 

disediakan perusahaan dan berpotensi memengaruhi persepsi pelanggan 

mengenai mutu barang. penentuan harga melibatkan sejumlah faktor seperti 

faktor produksi, keuntungan yang diinginkan, persaingan pasar, serta aspek 

psikologis seperti harga yang berakhir dengan angka tertentu. Harga 

merupakan nilai yang harus dimiliki pelanggan untuk memperoleh manfaat 

dari suatu barang atau layanan. Dalam arti lain, harga yaitu suatu nilai yang 
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dipahami oleh pelanggan untuk mempunyai dan memperoleh manfaat  suatu 

barang ataulayanan (Rosyda, (2021). Menurut peneliti Sari, Maryani (2020), 

yang melakukan penelitian terhadap harga yang mengindikasikan pengaruh 

signifikan variabel harga terhadap variabel loyalitas pelanggan.  

 Kualitas produk juga sangat penting dalam dalam mempertahankan 

penjualan produk, pada industri saat ini pesaing semakin banyak 

bermunculan dan persaingan semakin ketat, dalam upaya untuk 

mempertahankan pangsa pasar, industri harus memahami hal-hal terkait 

yang mempengaruhi loyalitas pelanggan, sehingga kualitas produk harus 

tetap diperhatikan agar konsumen tidak beralih ke industri yang lain. Saidani 

dan Arifin mengatakan dalam (Dr.Harjadi, Arraniri & Hak, (2021) Kualitas 

mengacu pada kemampuan suatu produk untuk memenuhi fungsinya 

dengan baik. Hal ini seperti ketahanan keseluruhan, keandalan, presisi, 

kemudahan pengoperasian, kemampuan memperbaiki, dan atribut berharga 

lainnya yang berkaitan dengan kinerja dan nilai produk. Menurut peneliti 

Hasil Penelitian Nurazizah, Ambarwati, Jatmiko (2022), membuktikan hasil 

kualitas produk memiliki pengaruh secara parsial terhadap variabel loyalitas 

pelanggan secara signifikan, namun pada penelitian yang dilakukan oleh 

Safitri, Fandiyanto,Wiryaningtyas (2022), membuktikan kualitas ada 

pengaruh yang positif namun tidak signifikan terhadap loyalitas pelanggan. 

 Di era globalisasi persaingan bisnis yang semakin ketat ini saluran 

distribusi mempunyai peran penting dalam strategi pemasaran ataupun 

perusahaan, saluran distribusi tidak hanya menjadi cara fisik antara 
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produsen dengan konsumen, tetapi memiliki peran dalam membentuk 

persepsi pelanggan terhadap suatu produk. Saluran Distribusi bukan hanya 

berperan sebagai jalur untuk menyalurkan produk terhadap pelanggan tetapi 

juga menjadi kunci dalam membentuk pengalaman pelanggan secara 

keseluruha. Saluran distribusi adalah rangkaian lembaga yang 

melaksanakan berbagai aktivitas (manfaat) yang diperlukan 

mendistribusikan produk dan hak kepemilikannya dari produsen ke 

konsumen (Ritonga et al., (2018). Saluran distribusi yang efektif bisa 

menghasilkan pengalaman yang positif dan meningkatkan kepercayaan, dan 

menguatkan hubungan jangka lama. Pada penelitian Kris Dipayanti dan 

Heri Hernayadi saluran distribusi mempunyai pengaruh yang signifikan 

pada loyalitas pelanggan.  

 UD Raya 2 yang berlokasi di Adan-Adan, Kecamatan Gurah Kabupaten 

Kediri. UD Raya 2 ini bergerak pada bidang industri krecek kerupuk uyel 

yang merupakan usaha kuliner. UD Raya 2 merupakan industri krecek 

kerupuk uyel sudah berdiri sejak tahun 2007 dan saat ini prospek penjualan 

UD Raya 2 ini terus berkembang pesat serta memiliki 32 karyawan di 

dalamnya. UD Raya 2 ini menjalankan usaha krecek kerupuk dengan 

jumlahnya yang cukup banyak dan kemudian akan dijual kepada tengkulak. 

Penjualan terus meningkat karena kerupuk merupakan salah satu bahan 

pangan yang terus dibutuhkan sebagai kebutuhan masyarakat. Harga produk 

yang diberikan relatif rendah dan selalu dijaga agar tetap terjangkau untuk 

konsumen dan dapat di jangkau oleh semua kalangan masyarakat. Hal ini 
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menciptakan hubungan yang baik dengan pelanggan dan dapat digunakan 

untuk memastikan keberlanjutan usaha krecek kerupuk UD Raya 2.  

 Tujuan utama yang menjadi fokus UD Raya 2 adalah untuk 

membangun loyalitas pelanggan, yang diharapkan akan memberikan 

dampak positif bagi bisnis. UD Raya 2 memiliki strategi yang matang dalam 

memenuhi kebutuhan pelanggan agar dapat memasarakan dengan baik. 

Dalam elemen produk krecek kerupuk memberikan varian rasa bawang 

dengan rasa yang otentik dan memiliki kualitas yang terjamin. UD Raya 2 

juga selalu menjaga konsistensi dalam penyajian dan kemasan produk yang 

menjadi perhatian utama. Selain itu usaha bisnis ini telah berdiri sejak tahun 

2007 maka kualitas yang diberikan sudah terbentuk dan telah memahami 

kebutuhan dari pelanggan maka konsumen juga tidak akan merasa ragu 

dalam melakukan pembelian secara berulang.  

 Dari penjelasan yang telah diberikan maka penulis merasa tertarik 

untuk menjalankan penelitian untuk mencari pemahaman yang lebih 

mendalam tentang pengaruh harga produk yang dapat memengaruhi baik 

terhadap keuntungan bisnis. Produk yang berkualitas tinggi cenderung dapat 

mencipatakan hubungan jangka panjang dengan pelanggan dan dapat 

membangun citra merek yang kuat, selain itu untuk mengetahui saluran 

distribusi dapat memperluas jangkauan pasar, meningkatkan kolaborasi 

diantara pelaku bisnis. Maka saya mengambil penelitian dengan tiga hal 

tersebut untuk menciptakan dalam membentuk loyalitas pelanggan yaitu 

dengan menganalisis interkasi harga produk, kualitas produk dan saluran 
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distribusi. Maka peneliti mengambil dengan judul penelitian “Pengaruh 

Harga, Kualitas Produk, Saluran Distribusi Terhadap Loyalitas Pelanggan 

Kerupuk UD Raya 2 di Kecamatan Gurah Kabupaten Kediri”. 

B. Identifikasi Masalah  

 Dengan latar belakang maka dapat diidentifikasi permasalahan. Untuk 

mengidentifikasi masalah pada penelitian ini diantaranya: 

1. Harga kerupuk uyel terasa mahal bagi sebagian konsumen yang 

menyebabkan potensi penurunan pembelian dan dampak negatif 

terhadap loyalitas pelanggan.  

2. Masalah pada kualitas kerupuk uyel terindentifikasi dari sebagian 

konsumen dari tekstur yang berubah-ubah, adanya cacat dari bentuk 

kerupuk uyel dan rasa yang kurang memuaskan 

3. Masalah dalam saluran distribusi muncul akibat keterlambatan 

pengiriman, kerusakan produk, dan ketersediaan di toko-toko terdekat. 

4. Harga yang mahal, kualitas produk yang tidak konsisten (tekstur 

berubah, cacat bentuk) dan masalah distribusi (keterlambatan 

pengiriman, kerusakan produk, ketersediaan terbatas di toko). Hal ini 

berpotensi menurunkan pembelian dan loyalitas pelanggan. 

C. Pembatasan Masalah 

Penelitian ini berfokus pada pengaruh harga, kualitas produk, saluran 

distribusi terhadap loyalitas pelanggan krecek krupuk uyel UD Raya 2 di 

kecamatan Gurah Kabupaten Kediri. Pada penelitian ini berfokus pada 

pengaruh harga produk, kualitas produk, Saluran Distribusi terhadap loyalitas 



10 

 

 
 

pelanggan pada krecek kerupuk uyel di UD Raya 2 terhadap loyalitas 

pelanggan. Untuk membatasi penelitian ini agar mempunyai batasan 

permasalahan yang dibahas maka peneliti hanya mengambil responden untuk 

pelanggan yang berada pada UD Raya 2 kerupuk uyel. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan, maka dapat diketahui 

rumusan masalah dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut : 

1. Apakah harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap loyalitas 

pelanggan di UD Raya 2? 

2. Apakah kualitas produk secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan UD Raya 2? 

3. Apakah saluran distribusi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan UD Raya 2? 

4. Apakah harga, kualitas produk, dan saluran distribusi secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggam UD Raya 2? 

E. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan latar belakang masalah dan rumusan masalah, maka tujuan 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk menganalisis harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan pada UD Raya 2. 

2. Untuk menganalisis kualitas produk secara pasial berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas pelanggan pada UD Raya 2. 
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3. Untuk menganalisis saluran distribusi secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap loyalitas pelanggan UD Raya 2.  

4. Untuk menganalisis harga, kualitas produk, saluran distribusi secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan.  

F. Manfaat Penelitian  

1. Manfaat Teoritis  

a. Meningkatkan pemahaman tentang harga produk yang penggunaanya 

dapat memberikan keunggulan persaingan dan keberhasilan bisnis bagi 

bisnis kerupuk uyel. 

b. Memperkuat pemahaman tentang hubungan antara kualitas produk dan 

pelanggan sehingga dapat menjadi pengembangan untuk teori 

selanjutnya.  

c. Meningkatkan pemahaman tentang pemahaman peran Saluran 

Distribusi memberikan kontribusi yang signifikan dalam membangun 

loyalitas pelanggan yang dapat menjadi dasar perusahaan untuk 

meningkatkan strategi pada kebijakan saluran distribusi. 

d. Manfaat teoritis dalam bidang pemasaran dengan memperbanyak 

pemahaman tentang pengaruh harga produk, kualitas produk, saluran 

distribusi terhadap loyalitas pelanggan.  

2. Manfaat Praktis  

a. Memberikan panduan yang praktis bagi UD Raya 2 untuk merancang 

strategi pemasaran yang efektif dengan mengoptimalkan harga produk. 
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b. Memberikan rekomendasi yang praktis pemilik bisnis untuk 

meningkatkan kualitas produk untuk memenuhi dan melebihi harapan 

pelanggan. 

c. Memberikan panduan praktis dalam mengelola saluran distribusi yang 

efektif agar memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan loyalitas 

pelanggan. 
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