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 Abstract  

 

Promotion and product creativity are important factors influencing consumer purchasing 

decisions, particularly among micro, small, and medium enterprises (MSMEs) in the 

creative services sector. Although these two factors have been widely studied, research 

that specifically analyzes the influence of promotion and product creativity on purchasing 

decisions in printing and vehicle customization service businesses remains relatively 

limited. This study aims to analyze the effect of promotion on purchasing decisions, the 

effect of product creativity on purchasing decisions, and the simultaneous effect of 

promotion and product creativity on purchasing decisions at Toko Sketsa Variasi in 

Kamang Tangah, Agam. This study employed a quantitative approach with a causal 

associative survey design, involving 105 consumers as respondents selected through 

saturated sampling. Data were collected using a Likert-scale questionnaire that had met 

validity and reliability tests, and were then analyzed through multiple linear regression 

with the assistance of IBM SPSS Statistics. The results show that promotion has a positive 
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and significant effect on purchasing decisions, product creativity also has a positive and 

significant effect on purchasing decisions, and the two variables simultaneously have a 

significant effect on purchasing decisions, with the ability to explain 50.4% of the 

variation in purchasing decisions. These findings strengthen the application of the Theory 

of Planned Behavior in explaining consumer behavior in creative-service MSMEs and 

broaden the understanding of the role of promotion and product creativity in enhancing 

purchasing decisions. The conclusion of this study emphasizes that optimizing 

promotional strategies and strengthening product creativity are important factors in 

encouraging consumer purchasing decisions. The implications of the study include 

theoretical contributions to the development of consumer behavior studies and practical 

implications for MSME actors in optimizing digital marketing-based promotional 

strategies and improving product creativity to strengthen business competitiveness. 

Keywords: Promotion; Product Creativity; Purchasing Decisions; MSMEs; Theory of 

Planned Behavior. 

 

Abstrak: Promosi dan kreativitas produk merupakan faktor penting yang memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, khususnya pada Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di bidang jasa 

kreatif. Meskipun kedua faktor tersebut telah banyak dikaji, penelitian yang secara khusus menganalisis 

pengaruh promosi dan kreativitas produk terhadap keputusan pembelian pada usaha jasa percetakan 

dan variasi kendaraan masih relatif terbatas. Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh promosi 

terhadap keputusan pembelian, pengaruh kreativitas produk terhadap keputusan pembelian, serta 

pengaruh promosi dan kreativitas produk secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Toko 

Sketsa Variasi di Kamang Tangah, Agam. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan 

desain survei asosiatif kausal, melibatkan 105 konsumen sebagai responden yang dipilih melalui teknik 

saturated sampling. Data dikumpulkan menggunakan kuesioner berskala Likert yang telah memenuhi uji 

validitas dan reliabilitas, kemudian dianalisis melalui regresi linear berganda dengan bantuan IBM SPSS 

Statistics. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, kreativitas produk juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, serta kedua variabel secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan kemampuan menjelaskan 50,4% variasi keputusan pembelian. Temuan ini memperkuat 

penerapan Theory of Planned Behavior dalam menjelaskan perilaku konsumen pada UMKM jasa kreatif 

serta memperluas pemahaman mengenai peran promosi dan kreativitas produk dalam meningkatkan 

keputusan pembelian. Simpulan penelitian ini menegaskan bahwa optimalisasi strategi promosi dan 

penguatan kreativitas produk menjadi faktor penting dalam mendorong keputusan pembelian 

konsumen. Implikasi penelitian mencakup kontribusi teoretis bagi pengembangan kajian perilaku 

konsumen dan implikasi praktis bagi pelaku UMKM dalam mengoptimalkan strategi promosi berbasis 

pemasaran digital serta meningkatkan kreativitas produk untuk memperkuat daya saing usaha. 

Kata Kunci: Promosi; Kreativitas Produk; Keputusan Pembelian; UMKM; Theory of Planned Behavior. 

 

 

PENDAHULUAN 

Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) merupakan sektor strategis yang 

berkontribusi besar terhadap pertumbuhan ekonomi Indonesia melalui penciptaan lapangan 

kerja, peningkatan pendapatan masyarakat, dan penguatan ekonomi lokal. Di tengah 
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perkembangan teknologi informasi dan meningkatnya persaingan bisnis, UMKM dituntut 

untuk mampu mengembangkan strategi pemasaran yang efektif agar dapat mempertahankan 

daya saingnya. Perubahan perilaku konsumen yang semakin dipengaruhi oleh perkembangan 

digital marketing juga mengharuskan pelaku usaha memanfaatkan berbagai media promosi 

secara optimal serta menghadirkan produk yang kreatif sesuai kebutuhan pasar. Meskipun 

demikian, masih banyak UMKM yang mengandalkan promosi konvensional sehingga 

kemampuan menarik dan mempertahankan konsumen belum optimal (Aprieni et al., 2024; 

Sianturi, 2020). Kondisi tersebut menunjukkan bahwa promosi dan kreativitas produk menjadi 

faktor penting dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 

Keputusan pembelian merupakan tahapan ketika konsumen menentukan pilihan 

terhadap suatu produk berdasarkan evaluasi berbagai alternatif yang tersedia. Menurut Theory 

of Planned Behavior, keputusan seseorang dipengaruhi oleh sikap terhadap perilaku, norma 

subjektif, serta persepsi kontrol perilaku yang terbentuk melalui pengalaman dan informasi 

yang diterima (Ajzen, 1991). Dalam konteks pemasaran, promosi berperan sebagai sarana 

komunikasi yang memberikan informasi, membangun keyakinan, sekaligus mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian, sedangkan kreativitas produk mampu meningkatkan 

nilai tambah melalui desain, inovasi, dan diferensiasi produk yang sesuai dengan kebutuhan 

konsumen (Kotler & Keller, 2016). Oleh karena itu, promosi yang efektif dan kreativitas 

produk yang tinggi diperkirakan mampu membentuk persepsi positif konsumen sehingga 

meningkatkan keputusan pembelian. 

Fenomena tersebut juga ditemukan pada Toko Sketsa Variasi di Kamang Tangah, 

Kabupaten Agam, yang bergerak dalam bidang jasa percetakan stiker custom, desain variasi 

kendaraan, dan pemasangan kaca film. Meskipun menjadi satu-satunya usaha sejenis di wilayah 

tersebut, perkembangan penjualan belum menunjukkan peningkatan yang konsisten. Data 

penjualan memperlihatkan bahwa jumlah penjualan mengalami penurunan dari 3.270 unit pada 

tahun 2022 menjadi 2.200 unit pada tahun 2023 atau turun sebesar 32,7%, kemudian 

meningkat menjadi 2.500 unit pada tahun 2024, tetapi masih belum mampu melampaui capaian 

penjualan tahun 2022. Selain itu, promosi yang dilakukan masih didominasi oleh word of mouth, 

papan nama, dan spanduk, sedangkan pemanfaatan media sosial belum dilakukan secara 

optimal. Dari sisi kreativitas produk, variasi desain yang ditawarkan masih terbatas dan belum 

secara konsisten mengikuti perkembangan tren desain yang diminati konsumen. Kondisi 

tersebut mengindikasikan bahwa promosi dan kreativitas produk belum sepenuhnya mampu 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 
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Berbagai penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa promosi dan kreativitas produk 

merupakan faktor yang memengaruhi keputusan pembelian. Hastuti dan Anasrulloh (2020) 

menemukan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian karena 

mampu meningkatkan pengetahuan dan ketertarikan konsumen terhadap produk. Jehosua et 

al. (2022) membuktikan bahwa kreativitas produk memberikan pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada usaha thrift. Penelitian Yulianda dan Dewi (2021) juga 

menunjukkan bahwa kreativitas produk mampu meningkatkan kepuasan konsumen melalui 

penyediaan produk yang sesuai dengan kebutuhan pasar. Selain itu, Hulima et al. (2023) 

menyimpulkan bahwa promosi bersama kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, sedangkan Saputri et al. (2024) membuktikan bahwa promosi 

melalui media sosial berkontribusi positif terhadap peningkatan keputusan pembelian 

konsumen. 

Meskipun demikian, penelitian-penelitian terdahulu umumnya dilakukan pada sektor 

e-commerce, industri makanan, fashion, maupun usaha perdagangan lainnya. Kajian mengenai 

pengaruh promosi dan kreativitas produk pada UMKM jasa percetakan stiker, khususnya di 

daerah Kamang Tangah, Agam, masih sangat terbatas. Selain itu, sebagian besar penelitian 

terdahulu lebih banyak mengombinasikan variabel promosi dengan kualitas produk, harga, 

atau inovasi produk sehingga belum secara khusus menguji hubungan simultan antara promosi 

dan kreativitas produk terhadap keputusan pembelian pada usaha jasa kreatif. Dengan 

demikian, masih terdapat research gap yang perlu dikaji lebih lanjut untuk memperoleh 

pemahaman empiris mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian pada 

UMKM jasa percetakan. 

Kebaruan penelitian ini terletak pada pengujian pengaruh promosi dan kreativitas 

produk secara simultan terhadap keputusan pembelian pada UMKM jasa percetakan stiker 

yang memiliki karakteristik berbeda dengan objek penelitian sebelumnya. Penelitian ini 

menggunakan Theory of Planned Behavior sebagai landasan utama untuk menjelaskan bagaimana 

promosi dan kreativitas produk membentuk sikap konsumen, memengaruhi norma subjektif, 

serta meningkatkan persepsi kontrol perilaku yang pada akhirnya mendorong keputusan 

pembelian. Pendekatan tersebut diharapkan mampu memberikan kontribusi teoretis dalam 

pengembangan kajian perilaku konsumen sekaligus memberikan rekomendasi praktis bagi 

pelaku UMKM dalam menyusun strategi promosi dan pengembangan kreativitas produk agar 

lebih adaptif terhadap perubahan perilaku pasar. 
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Berdasarkan uraian tersebut, penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

promosi terhadap keputusan pembelian, menganalisis pengaruh kreativitas produk terhadap 

keputusan pembelian, serta menganalisis pengaruh promosi dan kreativitas produk secara 

simultan terhadap keputusan pembelian pada Toko Sketsa Variasi di Kamang Tangah, Agam. 

Hasil penelitian diharapkan dapat memperkaya literatur mengenai perilaku konsumen pada 

sektor UMKM jasa kreatif sekaligus menjadi dasar bagi pelaku usaha dalam merumuskan 

strategi pemasaran yang lebih efektif. 

 

METODE 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif 

kausal yang bertujuan menganalisis hubungan sebab akibat antara variabel independen, yaitu 

promosi dan kreativitas produk, terhadap variabel dependen berupa keputusan pembelian. 

Pendekatan kuantitatif dipilih karena mampu menguji hipotesis melalui analisis statistik 

berdasarkan data numerik yang diperoleh dari responden, sehingga menghasilkan temuan yang 

objektif dan dapat digeneralisasi pada populasi penelitian (Machali, 2021; Sugiyono, 2023). 

Penelitian ini juga berlandaskan Theory of Planned Behavior yang menjelaskan bahwa keputusan 

individu dipengaruhi oleh sikap terhadap perilaku, norma subjektif, dan persepsi kontrol 

perilaku (Ajzen, 1991). Dengan demikian, pendekatan ini dinilai sesuai untuk menguji 

pengaruh promosi dan kreativitas produk terhadap keputusan pembelian pada Toko Sketsa 

Variasi di Kamang Tangah, Kabupaten Agam. 

Desain penelitian yang digunakan adalah desain cross sectional survey, yaitu pengumpulan 

data dilakukan satu kali pada periode penelitian melalui penyebaran kuesioner kepada 

konsumen yang telah melakukan pembelian di Toko Sketsa Variasi. Desain ini dipilih karena 

memungkinkan peneliti memperoleh gambaran empiris mengenai hubungan antarvariabel 

pada waktu yang sama sekaligus menguji pengaruh parsial maupun simultan variabel promosi 

dan kreativitas produk terhadap keputusan pembelian. Penelitian dilaksanakan di Toko Sketsa 

Variasi yang berlokasi di Kamang Tangah, Kabupaten Agam, dengan waktu penelitian dimulai 

pada September 2025 hingga penelitian selesai. Pemilihan lokasi didasarkan pada karakteristik 

usaha yang bergerak di bidang jasa percetakan stiker dan variasi kendaraan sehingga relevan 

dengan tujuan penelitian. 

Partisipan dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah melakukan 

pembelian pada Toko Sketsa Variasi. Berdasarkan data yang diperoleh dari pemilik usaha, 
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jumlah populasi sebanyak 105 konsumen. Mengingat jumlah populasi relatif terbatas, 

penelitian ini menggunakan teknik saturated sampling atau sampel jenuh, yaitu seluruh anggota 

populasi dijadikan sebagai sampel penelitian sehingga jumlah responden sebanyak 105 orang. 

Teknik ini dipilih karena mampu memberikan gambaran yang lebih komprehensif terhadap 

karakteristik populasi tanpa melakukan proses seleksi sampel, sekaligus meminimalkan sampling 

error (Sugiyono, 2023). Karakteristik responden meliputi konsumen laki-laki maupun 

perempuan yang berusia minimal 19 tahun dan telah membeli produk atau menggunakan jasa 

Toko Sketsa Variasi. 

Instrumen penelitian berupa kuesioner terstruktur yang disusun menggunakan skala 

Likert lima tingkat, mulai dari sangat tidak setuju hingga sangat setuju. Variabel promosi diukur 

melalui lima indikator, yaitu periklanan, promosi penjualan, penjualan pribadi, hubungan 

masyarakat, dan pemasaran langsung yang diadaptasi dari konsep promotion mix (Kotler, 2005). 

Variabel kreativitas produk diukur menggunakan indikator pengembangan ide baru, 

diversifikasi produk, adaptasi terhadap tren, nilai tambah produk, dan kemampuan modifikasi 

produk yang mengacu pada Zimmerer dan Norman (2015). Sementara itu, variabel keputusan 

pembelian diukur melalui lima indikator, yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan perilaku pascapembelian berdasarkan konsep 

Kotler dan Keller (2016). Sebelum digunakan dalam analisis, instrumen penelitian diuji 

validitas menggunakan korelasi Product Moment Pearson dan reliabilitas menggunakan koefisien 

Cronbach's Alpha, sehingga setiap butir pertanyaan dinyatakan layak apabila memenuhi nilai 

signifikansi dan koefisien reliabilitas yang dipersyaratkan. Data primer diperoleh melalui 

penyebaran kuesioner secara langsung kepada responden, sedangkan data sekunder diperoleh 

dari dokumen perusahaan, literatur ilmiah, jurnal, buku, serta referensi lain yang relevan 

dengan penelitian. 

Analisis data dilakukan secara bertahap menggunakan perangkat lunak IBM SPSS 

Statistics. Tahapan analisis meliputi analisis statistik deskriptif, uji kualitas instrumen (validity test 

dan reliability test), uji asumsi klasik yang terdiri atas uji normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas, kemudian dilanjutkan dengan analisis regresi linear berganda untuk 

menguji pengaruh promosi dan kreativitas produk terhadap keputusan pembelian. Pengujian 

hipotesis dilakukan melalui uji parsial (t test), uji simultan (F test), serta analisis koefisien 

determinasi (R²) untuk mengetahui besarnya kontribusi variabel independen dalam 

menjelaskan variasi keputusan pembelian. Teknik analisis ini dipilih karena sesuai dengan 

tujuan penelitian yang ingin mengidentifikasi pengaruh masing-masing variabel bebas maupun 
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pengaruhnya secara bersama-sama terhadap variabel terikat (Gujarati & Porter, 2022; Ghozali, 

2021; Sugiyono, 2023). Hasil analisis kemudian diinterpretasikan untuk menjelaskan hubungan 

empiris antara promosi, kreativitas produk, dan keputusan pembelian pada Toko Sketsa Variasi 

di Kamang Tangah, Kabupaten Agam. 

 

HASIL 

Karakteristik dan Kualitas Data 

Penelitian ini melibatkan 105 responden yang merupakan konsumen Toko Sketsa 

Variasi di Kamang Tangah, Agam. Seluruh responden dipilih menggunakan teknik saturated 

sampling sehingga seluruh anggota populasi dijadikan sebagai sampel penelitian. Sebelum 

dilakukan pengujian hipotesis, seluruh instrumen penelitian diuji validitas dan reliabilitas untuk 

memastikan bahwa setiap indikator mampu mengukur variabel penelitian secara konsisten. 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Instrumen Penelitian 

Variabel Jumlah Item Hasil 

Promosi 14 Seluruh butir valid (r hitung > r tabel = 0,1918) 

Kreativitas Produk 10 Seluruh butir valid 

Keputusan Pembelian 10 Seluruh butir valid 

 
Berdasarkan Tabel 1, seluruh item pernyataan pada variabel promosi, kreativitas 

produk, dan keputusan pembelian memenuhi kriteria validitas sehingga seluruh indikator dapat 

digunakan pada tahap analisis berikutnya. Pada variabel promosi, seluruh nilai r hitung berada 

di atas nilai r tabel (0,1918), sehingga tidak terdapat item yang dieliminasi dari instrumen 

penelitian. Selanjutnya dilakukan uji reliabilitas terhadap ketiga variabel penelitian. Hasil 

pengujian menunjukkan bahwa seluruh variabel memenuhi kriteria reliabel sehingga instrumen 

dinilai memiliki konsistensi internal yang baik dan layak digunakan dalam pengujian hipotesis. 

 

Hasil Analisis Regresi 

Sebelum dilakukan analisis regresi linear berganda, data terlebih dahulu memenuhi 

pengujian asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas. 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa model regresi memenuhi asumsi dasar sehingga layak 

digunakan untuk menguji pengaruh promosi dan kreativitas produk terhadap keputusan 

pembelian. 
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Tabel 2. Ringkasan Hasil Pengujian Hipotesis 

Hipotesis Hasil 

Promosi → Keputusan Pembelian Signifikan (t = 3,698 > 1,660) 

Kreativitas Produk → Keputusan Pembelian Signifikan (t = 5,282 > 1,660) 

Promosi dan Kreativitas Produk → Keputusan 
Pembelian 

Signifikan (F = 51,920 > 3,09; p < 0,001) 

Koefisien Determinasi 50,4% 

 
Berdasarkan Tabel 2, variabel promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Nilai t hitung sebesar 3,698 lebih besar daripada nilai t tabel sebesar 1,660 sehingga 

hipotesis pertama diterima. Hasil tersebut menunjukkan bahwa peningkatan aktivitas promosi 

diikuti oleh meningkatnya keputusan pembelian konsumen. 

Hasil pengujian juga menunjukkan bahwa kreativitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Nilai t hitung sebesar 5,282 lebih besar dibandingkan nilai t 

tabel sebesar 1,660 sehingga hipotesis kedua diterima. Dengan demikian, kreativitas produk 

menjadi salah satu faktor yang berhubungan dengan meningkatnya keputusan pembelian 

konsumen pada Toko Sketsa Variasi. 

Pengujian secara simultan menunjukkan bahwa promosi dan kreativitas produk secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai F hitung sebesar 

51,920 lebih besar daripada F tabel sebesar 3,09 dengan nilai signifikansi 0,000 (<0,05). Selain 

itu, nilai koefisien determinasi menunjukkan bahwa kedua variabel independen mampu 

menjelaskan 50,4% variasi keputusan pembelian, sedangkan 49,6% sisanya dipengaruhi oleh 

faktor lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian. 

Tidak ditemukan hasil pengujian hipotesis yang bertentangan dengan model penelitian. 

Seluruh hipotesis yang diajukan diterima, baik pengaruh promosi terhadap keputusan 

pembelian, pengaruh kreativitas produk terhadap keputusan pembelian, maupun pengaruh 

keduanya secara simultan. Meskipun demikian, nilai koefisien determinasi sebesar 50,4% 

menunjukkan bahwa masih terdapat 49,6% variasi keputusan pembelian yang dijelaskan oleh 

faktor lain di luar model penelitian, seperti harga, kualitas produk, kualitas pelayanan, citra 

merek, maupun faktor sosial konsumen yang tidak dianalisis dalam penelitian ini. 

 

PEMBAHASAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Toko Sketsa Variasi di Kamang Tangah, Agam. Temuan 
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ini menunjukkan bahwa semakin efektif strategi promosi yang dilakukan perusahaan, semakin 

tinggi kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian. Kondisi tersebut 

mengindikasikan bahwa promosi tidak hanya berfungsi sebagai media penyampaian informasi 

mengenai produk dan jasa, tetapi juga mampu membangun kesadaran, ketertarikan, serta 

keyakinan konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Dengan demikian, tujuan 

penelitian untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian telah tercapai. 

Temuan ini juga memperkuat asumsi dalam Theory of Planned Behavior yang menjelaskan bahwa 

informasi yang diterima individu dapat membentuk sikap dan niat perilaku sebelum melakukan 

suatu tindakan, termasuk keputusan pembelian (Ajzen, 1991). Pada konteks Toko Sketsa 

Variasi, promosi melalui media sosial, rekomendasi pelanggan, pemasangan spanduk, dan 

komunikasi langsung dengan konsumen terbukti mampu meningkatkan minat masyarakat 

terhadap produk dan jasa yang ditawarkan. 

Hasil penelitian tersebut sejalan dengan penelitian Hastuti dan Anasrulloh (2020) yang 

menyimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian karena 

mampu meningkatkan pengetahuan konsumen mengenai produk. Temuan ini juga konsisten 

dengan penelitian Hulima et al. (2023) yang membuktikan bahwa promosi merupakan salah 

satu faktor penting yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Demikian pula, 

Saputri et al. (2024) menemukan bahwa pemanfaatan media promosi berbasis digital marketing 

mampu meningkatkan efektivitas komunikasi pemasaran sehingga mendorong keputusan 

pembelian. Meskipun demikian, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa efektivitas promosi 

pada UMKM jasa percetakan tidak hanya dipengaruhi oleh intensitas promosi, tetapi juga oleh 

kemampuan pelaku usaha membangun hubungan yang baik dengan konsumen melalui 

pelayanan dan komunikasi yang berkelanjutan. Karakteristik usaha jasa kreatif menjadikan 

promosi berbasis pengalaman pelanggan dan word of mouth memiliki pengaruh yang relatif besar 

dibandingkan promosi konvensional semata. 

Penelitian ini juga membuktikan bahwa kreativitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil tersebut menunjukkan bahwa konsumen lebih 

tertarik melakukan pembelian apabila produk yang ditawarkan memiliki desain yang menarik, 

inovatif, mengikuti perkembangan tren, serta mampu memenuhi kebutuhan yang beragam. 

Kreativitas produk menjadi salah satu bentuk nilai tambah yang membedakan suatu usaha 

dengan pesaingnya sehingga mampu meningkatkan daya tarik konsumen. Pada Toko Sketsa 

Variasi, kreativitas diwujudkan melalui kemampuan menghasilkan desain stiker custom, variasi 

kendaraan, dan modifikasi produk yang disesuaikan dengan preferensi pelanggan. Semakin 
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tinggi tingkat kreativitas yang dihasilkan, semakin besar peluang konsumen untuk memutuskan 

melakukan pembelian. 

Temuan tersebut mendukung teori pemasaran yang dikemukakan oleh Kotler dan 

Keller (2016) bahwa diferensiasi produk merupakan salah satu strategi utama dalam 

menciptakan keunggulan bersaing. Selain itu, hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian 

Jehosua et al. (2022) yang menemukan bahwa kreativitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada usaha thrift. Penelitian Yulianda dan Dewi (2021) juga 

menunjukkan bahwa kreativitas produk meningkatkan persepsi nilai konsumen sehingga 

mendorong keputusan pembelian. Namun demikian, penelitian ini memberikan 

pengembangan baru karena objek penelitian berada pada sektor jasa percetakan dan variasi 

kendaraan yang memiliki karakteristik berbeda dengan sektor perdagangan barang konsumsi. 

Pada sektor jasa kreatif, kreativitas produk tidak hanya berkaitan dengan bentuk fisik produk, 

tetapi juga menyangkut kemampuan pelaku usaha menghasilkan desain yang unik, fleksibel, 

dan sesuai dengan permintaan konsumen. 

Hasil pengujian secara simultan menunjukkan bahwa promosi dan kreativitas produk 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Nilai koefisien 

determinasi sebesar 50,4% menunjukkan bahwa kedua variabel mampu menjelaskan lebih dari 

separuh variasi keputusan pembelian konsumen, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor 

lain di luar model penelitian. Temuan tersebut menunjukkan bahwa keputusan pembelian 

merupakan perilaku yang bersifat multidimensional sehingga tidak hanya dipengaruhi oleh 

promosi dan kreativitas produk, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor lain seperti harga, kualitas 

pelayanan, kualitas produk, citra usaha, lokasi, maupun kepuasan pelanggan. Oleh karena itu, 

peningkatan keputusan pembelian memerlukan strategi pemasaran yang terintegrasi dan tidak 

hanya berfokus pada satu aspek tertentu. 

Secara konseptual, penelitian ini memperkuat penerapan Theory of Planned Behavior 

dalam konteks perilaku konsumen pada UMKM jasa kreatif. Promosi yang efektif mampu 

membentuk sikap positif konsumen melalui penyampaian informasi yang relevan, sedangkan 

kreativitas produk meningkatkan persepsi manfaat dan daya tarik produk sehingga mendorong 

terbentuknya niat membeli. Kombinasi kedua faktor tersebut akhirnya memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Dengan demikian, penelitian ini memberikan kontribusi 

empiris terhadap pengembangan teori perilaku konsumen, khususnya pada konteks usaha jasa 

percetakan dan variasi kendaraan yang masih relatif jarang dikaji dalam penelitian sebelumnya. 
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Dari sisi praktis, hasil penelitian memberikan implikasi bagi pengelola Toko Sketsa 

Variasi dan pelaku UMKM sejenis untuk meningkatkan efektivitas strategi pemasaran. 

Optimalisasi promosi melalui media sosial, pengembangan konten visual yang menarik, 

pemanfaatan testimoni pelanggan, serta peningkatan aktivitas digital marketing dapat 

memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan kepercayaan konsumen. Selain itu, inovasi 

desain, pengembangan layanan custom, serta kemampuan mengikuti tren pasar perlu terus 

ditingkatkan agar produk memiliki keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. Strategi tersebut 

diharapkan mampu meningkatkan keputusan pembelian sekaligus memperkuat daya saing 

usaha di tengah meningkatnya persaingan bisnis jasa kreatif. 

Meskipun memberikan temuan yang relevan, penelitian ini memiliki beberapa 

keterbatasan: 1) Penelitian hanya dilakukan pada satu UMKM, yaitu Toko Sketsa Variasi di 

Kamang Tangah, sehingga hasil penelitian belum dapat digeneralisasikan pada seluruh usaha 

jasa percetakan maupun UMKM di wilayah lain; 2) Penelitian hanya menggunakan dua variabel 

independen, yaitu promosi dan kreativitas produk, padahal keputusan pembelian juga 

dipengaruhi oleh faktor lain seperti harga, kualitas pelayanan, citra merek, kualitas produk, 

maupun kepuasan pelanggan; 3) Penelitian menggunakan desain cross-sectional sehingga hanya 

menggambarkan kondisi pada satu periode waktu. Oleh karena itu, penelitian selanjutnya 

disarankan untuk memperluas cakupan wilayah penelitian, meningkatkan jumlah responden, 

menambahkan variabel lain yang relevan, serta menggunakan pendekatan longitudinal atau 

metode mixed methods agar mampu memberikan pemahaman yang lebih komprehensif 

mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian pada sektor UMKM jasa 

kreatif. 

 

KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan menganalisis pengaruh promosi dan kreativitas produk 

terhadap keputusan pembelian pada Toko Sketsa Variasi di Kamang Tangah, Agam. 

Berdasarkan hasil analisis data, dapat disimpulkan bahwa promosi berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Temuan ini menunjukkan bahwa semakin efektif 

kegiatan promosi yang dilakukan, semakin besar kecenderungan konsumen untuk memilih dan 

membeli produk atau jasa yang ditawarkan. Selain itu, kreativitas produk juga terbukti 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemampuan usaha dalam 

menghadirkan desain yang inovatif, mengikuti perkembangan tren, serta menyediakan layanan 
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custom mampu meningkatkan daya tarik produk dan mendorong konsumen untuk melakukan 

pembelian. Hasil penelitian juga membuktikan bahwa promosi dan kreativitas produk secara 

simultan memberikan pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan kemampuan 

menjelaskan sebesar 50,4% variasi keputusan pembelian, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh 

faktor lain di luar model penelitian. Dengan demikian, seluruh tujuan penelitian telah tercapai 

dan hipotesis yang diajukan dapat diterima. 

Penelitian ini memberikan kontribusi terhadap pengembangan ilmu pemasaran, 

khususnya dalam menjelaskan perilaku konsumen pada sektor UMKM jasa kreatif. Secara 

teoritis, hasil penelitian memperkuat penerapan Theory of Planned Behavior dengan menunjukkan 

bahwa promosi berperan dalam membentuk sikap dan persepsi konsumen, sedangkan 

kreativitas produk meningkatkan nilai yang dirasakan sehingga mendorong terbentuknya 

keputusan pembelian. Secara empiris, penelitian ini memperluas kajian mengenai pengaruh 

promosi dan kreativitas produk pada konteks usaha jasa percetakan dan variasi kendaraan yang 

masih relatif terbatas dalam literatur pemasaran. Dari sisi praktis, temuan penelitian 

memberikan dasar bagi pelaku UMKM untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih 

efektif melalui optimalisasi promosi berbasis digital marketing, peningkatan kualitas komunikasi 

dengan pelanggan, serta pengembangan produk yang inovatif dan sesuai dengan kebutuhan 

pasar. Strategi tersebut diharapkan mampu meningkatkan daya saing usaha sekaligus 

memperkuat loyalitas konsumen. 

Penelitian ini masih memiliki keterbatasan karena hanya dilakukan pada satu objek 

penelitian dengan jumlah responden yang terbatas serta menggunakan dua variabel 

independen, sehingga hasil penelitian belum dapat digeneralisasikan secara luas. Oleh karena 

itu, penelitian selanjutnya disarankan untuk melibatkan objek penelitian yang lebih beragam, 

memperluas cakupan wilayah penelitian, serta menambah variabel lain yang berpotensi 

memengaruhi keputusan pembelian, seperti harga, kualitas pelayanan, kualitas produk, citra 

merek, kepuasan pelanggan, maupun kepercayaan konsumen. Selain itu, penggunaan 

pendekatan longitudinal atau mixed methods dapat dipertimbangkan untuk memperoleh 

pemahaman yang lebih komprehensif mengenai dinamika perilaku konsumen serta efektivitas 

strategi pemasaran pada berbagai sektor UMKM. 
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