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ANALISIS PENGARUH INOVASI PRODUK, PERSEPSI HARGA DAN
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Nachita Chrysanty Florensia

11170358
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ABSTRAK

Penelitian ini dilakukan dengantujuan untuk mengetahui pengaruh inovasi
produk, persepsi harga dan promosi terhadap keputusan pembelian di Sei Sapiku.
Penelitian ini dilakukan menggunakan pendekatan kuantitatif, sampel yang diambil
sebanyak 100 responden yang pernah membeli produk Sei Sapiku pada semua
golongan gender, usia, peketjaan, pendapatan, pendidikan terakhir, frekuensi
pembelian, produk yang pernah dibeli dan media yang digunakan. Metode
pengumpulan’ data.menggunakan kuesioner kemudian dianalisis secara deskriptif,
analisis linear berganda, koefisien determinasi, uji f, dan uji t. Hasil analisis
menunjukkan bahwa variabel pengaruh inovasi produk, persepsi harga berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian di Sei Sapiku dan variabel promosi
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian di Sei Sapiku.
Maka dari itu, penting halnya untuk memperhatikan inovasi produk, persepsi harga
dan promosi untuk meningkatkan keputusan pembelian. Koefisien determinasi
(Adjusted R2) penelitian ini sebesar 0,784 yang berarti variabel dependen yaitu
keputusan berkunjung dipengaruhi sebesar 77,7% oleh variabel independen yaitu
inovasi produk, persepsi harga dan promosi. Sedangkan sisanya 22,3% dipengaruhi

oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Kata kunci: inovasi produk, persepsi harga, promosi dan keputusan pembelian
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THE INFLUENCE OF THE PRODUCT INNOVATION, PRICE
PERCEPTION, AND PROMOTION ON PURCHASING DICISION OF SEI
SAPIKU IN JAKARTA SELATAN

Nachita Chrysanty Florensia

11170358

Business Faculty Management Study Program
Duta Wacana Christian University Yogyakarta

Email: nachitaflow@gmail.com

ABSTRACT

This research was conducted with the aim to determine the effect of product
innovation, price perception and promotion on purchasing decisions at Sei Sapiku.
This research was conducted using a quantitative approach, samples taken as many
as 100 respondents who had purchased Sei Sapiku products in all groups of gender,
age, occupation, income;. last. education, frequency of purchase, products
purchased and media used. The data collection methods were using a questionnaire
that would be analyzed descriptively, multiple linear analysis, coefficient of
determination, f test, and t test. The results of the analysis showed that the product
innovation and price perception significantly influenced the purchase decision at
Sei Sapiku, meanwhile the promotion variable did not significantly influence the
purchase decision. Therefore, it is important to pay attention to product innovation,
price perception and promotion to improve purchasing decisions. The coefficient
of determination (Adjusted R2) of this study was 0.786 which meant the dependent
variable which was the decision of visiting was influenced 77,7% by the
independent variables namely product innovation, price perception and promotion.
Whereas, the remaining 22.3% was influenced by other variables that not

examined.

Keywords: product innovation, price perception, promotion and purchasing

decisions
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BAB1
PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang

Dewasa ini dunia bisnis pada industri kuliner perlahan-lahan mulai banyak
diminati oleh para wirausaha, khususnya wirausahawan muda yang dapat kita lihat
di daerah Jakarta Selatan. Wirausahawan muda yang terjun ke dalam persaingan
pasar yang ketat harus menunjukkan produk yang berbeda dari pesaing agar mampu
menciptakan keunggulan bersaing. Menurut Kotler dan Armstrong (2011:528)
bahwa keunggulan bersaing atau competitive advantage adalah sebuah keunggulan
yang dimiliki oleh perusahaan yang tidak dimiliki eleh pesaing yang didapatkan
dari pemberian nilai tambah kepada konsumen. Wirausaha harus mengetahui
dahulu apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen, sehingga produk
yang ditawarkan akan sesuai dengan permintaan konsumen. Pada dasarnya
kebutuhan dan keinginan konsumen selalu mengalami perubahan bahkan
cenderung meningkat dari-waktu ke waktu maka perusahaan perlu mengatur
strategi dan mengadakan suatu riset pemasaran dalam usahanya untuk mengetahui

produk apa yang sebenarnya dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen.

Bebasnya informasi yang tersebar melalui media cetak maupun elektronik
mampu mengangkat semangat para wirausahawan muda untuk memulai usahanya.
Sama halnya dengan menghadapi tantangan dalam membuka usaha baru terutama
dalam bentuk usaha bisnis kuliner yang harus memperhatikan dengan cermat
bagaimana inovasi produk, harga dan promosi dijalankan dengan baik, kesuksesan

bisnis kuliner juga tampak dari data bahwa produk makanan merupakan yang paling



banyak berkontribusi. Kontribusinya berada di atas 41%

(https:databoks.katadata.co.id, 2016).

Kuliner Penyumbang PDB Ekonomi Kreatif Terbesar
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Gambar 1.1 Data Kuliner Penyumbang PDB Terbesar

Dari grafik tersebut menandakan bahwa industri kuliner dan minuman masih
menjadi primadona berinvestasi. Salah satu alasan berkembangnya usaha kuliner
adalah karena tingginya kebutuhan dan gaya hidup masyarakat. Diketahui bahwa,
kenaikan pada sektor kuliner Indonesia meningkat sekitar 7 hingga 14% setiap
tahunnya selama lima tahun belakangan (cnnindonesia.com, 2018). Usaha kuliner
saat ini sangat berpotensi di Jakarta Selatan, berdasarkan data yang didapat melalui
International Finance Corporation (IFC) di 20 kota yang ada di Indonesia, bahwa
Jakarta Selatan meraih peringkat ketiga sebagai kota terbaik dalam kemudahan

untuk mendirikan sebuah peluang usaha. Fakta tersebut memperlihatkan usaha



kuliner semakin marak dan menjamur memenuhi setiap sudut Jakarta Selatan dari
tahun ke tahun. Maka dari itu adanya kesempatan yang besar, potensi yang besar,
harus mampu dimanfaatkan dengan sebaik mungkin khususnya dalam berbisnis

kuliner.

Salah satu hal yang dapat menjadi kunci kesuksesan dari strategi pemasaran
adalah melalui menciptakan inovasi produk. Persaingan yang semakin ketat dan
konsumen yang semakin kritis dalam memilih produk, menuntut perusahaan lebih
inovatif dalam menghasilkan suatu produk. Pada umumnya perusahaan melakukan
inovasi produk untuk merebut konsumen dari pesaingnya (Setiadi, 2003:394).
Diferensiasi produk yang dilaksanakan melalui inovasi produk dalam wirausaha
menunjukkan kemampuan untuk menerapkan solusi kreatif terhadap masalah dan
peluang untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Inovasi adalah
bentuk dari implementasi kreativitas terhadap sesuatu menjadi satu kombinasi baru
yang dapat menghasilkan produk yang unggul. Definisi baru disini tidak selalu
berarti original, melainkan kebaruan atau diperbaharui, yang berarti juga adalah
perbaikan, karena inovasi tidak harus selalu barang atau jasa baru, melainkan
perbaikan atau pengembangan dari barang atau jasa yang telah ada. Inovasi adalah
mengkreasikan dan mengimplementasikan sesuatu menjadi satu kombinasi. Oleh
karena itu, setiap perusahaan di dalam mempertahankan dan meningkatkan
penjualan dan targetnya pasarnya perlu mengadakan usaha penyempurnaan produk
yang dihasilkan ke arah yang lebih baik sehingga dapat memberikan daya guna,
daya pemuas, dan daya tarik yang lebih besar (Assauri, 2007:199). Dengan adanya

pemahaman yang mendalam mengenai inovasi produk akan memungkinkan



pemasar dapat mempengaruhi keputusan pembelian, sehingga konsumen mau

membeli apa yang ditawarkan oleh pemasar.

Menurut Karjaluoto (2003) persepsi harga mempengaruhi pilihan
pelanggan. Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang membutuhkan
pertimbangan cermat. Harga merupakan salah satu atribut paling penting yang
dievaluasi oleh konsumen, dan manajer perlu benar-benar menyadari peran harga
tersebut dalam pembentukan sikap konsumen. Pada umumnya konsumen hanya
mau membayar harga yang sesuai atau dibawah dari perceived value yang ada di
benak mereka, sehingga harga yang relatif tinggi dibanding para pesaingnya dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Menurut Ferdinand (2006), harga merupakan
salah satu variabel penting dalam pemasaran, dimana harga dapat mempengaruhi
konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk. Kotler (2000)
membagi faktor — faktor pengaruh keputusan pembelian menjadi lima kelompok,
yaitu kelompok kultural, sosial, pribadi, psikologi, dan pembeli itu sendiri. Salah
satu faktor psikologis yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah persepsi.
Kotler (2000) menjelaskan persepsi sebagai proses bagaimana seseorang
menyeleksi, mengatur dan menginterpretasikan masukan-masukan informasi untuk

menciptakan gambaran keseluruhan yang berarti.

Selain persepsi harga, faktor yang berpengaruh terhadap keputusan
pembelian adalah promosi, promosi juga salah satu dari bauran pemasaran, dengan
penawaran promosi penjualan yang dilakukan pedagang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Promosi merupakan faktor penting dalam

mewujudkan tujuan penjualan suatu perusahaan. Dengan promosi perusahaan dapat



mengkomunikasikan produk kepada konsumen. Keunggulan-keunggulan dari
produk dapat diketahui oleh konsumen dan bisa membuat konsumen tertarik dan
memutuskan untuk membeli suatu produk tersebut. Menurut Swasta dan Irawan
(2005: 349) promosi pada hakikatnya adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran
yang bertujuan mendorong permintaan. Jadi promosi merupakan salah satu aspek
yang penting dalam manajemen pemasaran karena dengan promosi bisa membuat
konsumen yang semula tidak tertarik terhadap suatu produk bisa berubah pikiran
dan menjadi tertarik pada produk tersebut. Niazi, (2012:114) mengatakan bahwa
promosi merupakan suatu cara komunikasi untuk:meyakinkan seseorang dalam

membeli suatu produk atau jasa dan memberikan informasi kepada konsumen.

Berdasarkan uraian diatas, penulis tertarik melakukan penelitian untuk
mengetahui sejauh mana inovasi produk, persepsi harga dan promosi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian konsumen Sei Sapiku di kota Jakarta Selatan. Untuk
itu penulis melakukan penelitian dengan judul “Analisis Pengaruh Inovasi
Produk, Persepsi Harga dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Sei

Sapiku di Jakarta Selatan”.



1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, penulis

merumuskan masalah penelitian sebagai berikut:

1.

Apakah Inovasi Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian di Sei
Sapiku?
Apakah Persepsi Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian di Sei
Sapiku?
Apakah Promosi berpengaruh terhadap terhadap Keputusan Pembelian di

Sei Sapiku?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah <yang sudah diuraikan diatas, penulis

menentukan tujuan penelitian sebagai berikut:

1.

Untuk menganalisis  pengaruh. Inovasi Produk terhadap Keputusan
Pembelian di Sei Sapiku.

Untuk menganalisis pengaruh Persepsi Harga penjualan terhadap
Keputusan Pembelian di Sei Sapiku.

Untuk menganalisis pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian di

Sei Sapiku.



1.4 Manfaat Penelitian
Melalui penelitian ini diharapkan hasilnya akan memberikan manfaat yang
berarti bagi beberapa pihak, antara lain:
a. Bagi penulis
Peneliti dapat menerapkan ilmu manajemen khususnya konsentrasi
pemasaraan serta menambah pengetahuan dan pengalaman dalam menulis karya

ilmiah dan penelitian.

b. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi Sei Sapiku agar lebih
mengetahui pengaruh dan manfaat inovasi produk, persepsi harga, dan promosi
terhadap keputusan pembelian. Dari penelitian ini juga diharapkan bisa menjadi
sumber informasi bagi Sei Sapiku dalam mengambil sebuah keputusan bagi
perusahaan agar terus bisa bersaing dalam bisnis kuliner.

c. Bagi Akademisi

Diharapkan dengan adanya penelitian ini dapat dijadikan sebagai masukan
dalam penelitian. yang' berhubungan dengan pemasaran serta sebagai sumber
informasi bagi penelitian selanjutnya, serta dapat memberikan kontribusi dalam
menambah wawasan keilmuan kepada mahasiswa yang ingin mempelajari bisnis

kuliner.



1.5 Batasan Penelitian
Agar masalah yang diteliti tidak terlalu luas, maka penelitian dibatasi
sebagai berikut:
1. Lokasi penelitian : Kota Jakarta Selatan.
: Sei Sapiku (J1. Raya Pasar Minggu 010 RT/RW 07-
08 Kalibata, Kec. Pancoran Jakarta Selatan.
: Sei Sapiku Pondok Indah (J1. Haji Nawi Raya No.
46 Ruko 46 A, RT/RW 06-02, Gandaria Selatan,
Cilandak Jakarta Selatan.
2. Responden penelitian : Masyarakat atau konsumen yang pernah membeli
produk Sei Sapiku minimal > 2 (dua) kali.
3. Kuesioner yang dipakai dalam bentuk google form
4. Jumlah responden : 100 responden.
5. Waktu :Januari — Mei 2021
6. Variabel yang diteliti:
a. Variabel terikat, yaitu Keputusan Pembelian (Y)
b. Variabel bebas, Inovasi Produk (X1), Persepsi Harga (X2), dan Promosi

(X3).



BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh dimensi
variabel inovasi produk, persepsi harga dan promosi terhadap keputusan pembelian
di Sei Sapiku. Pengujian menggunakan sampel sebanyak 100 responden dimana
yang menjadi responden dalam penelitian ini adalah mereka yang pernah membeli
produk Sei Sapiku. Sebelum menyebarkan kuesioner:kepada 100 responden,
peneliti terlebih dahulu melakukan uji validitas dan reliabilitas dengan data yang
sudah ada. Ketika semua item pernyataan dalam kuesioner dinyatakan sudah valid,
maka penelitian tersebut dapat dilanjutkan ke tahap dan penelitian selanjutnya.
5.1.1 Hasil Analisis Deskriptif Profil Responden
1. Disimpulkan bahwa berdasarkan hasil analisis deskriptif profil responden yang
pernah membeli produk Sei Sapiku adalah laki-laki dengan jumlah 45% dan
wanita dengan jumlah 55%.
2. Menurut hasil deskriptif profil responden berdasarkan jenjang umur mayoritas
responden berusia’'17-22 tahun dengan persentase sebesar 26%.
3. Mayoritas pekerjaan responden yang merupakan konsumen Sei Sapiku adalah
pelajar/mahasiswa dengan jumlah sebesar 35%.
4. Dari data yang diperoleh, dapat dilihat bahwa pendapatan konsumen tertinggi
sebanyak 29% adalah sebesar Rp 1.500.000 — Rp 2.500.000
5. Pendidikan terakhir responden yang merupakan konsumen Sei Sapiku

didominasi oleh S1 dengan persentase sebesar 31%.
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6. Frekuensi pembelian terakhir responden mayoritas adalah sebanyak > 4 kali
dengan jumlah 34%.

7.  Menu Sei Sapiku yang pernah dibeli responden dengan persentase tertinggi
yaitu paket 1 sebesar 43%.

8. Media yang paling banyak digunakan responden dalam membeli produk Sei
Sapiku adalah Grabfood/Gofood sebesar 58%.

5.1.2 Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R?)

Berdasarkan hasil wuji analisis regresi koefisien determinasi dapat
disimpulkan bahwa variabel inovasi produk, persepsi-harga dan promosi memiliki
pengaruh sebesar 77,7% terhadap variabel keputusan pembelian di Sei Sapiku.
Sedangkan sisanya yang berjumlah 22,3% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
diteliti.

5.1.3 Hasil Analisis Uji F

Hasil analisis Uji F yang sudah dibahas pada BAB IV memiliki hasil dengan
kesimpulan bahwa variabel dalam penelitian ini yang terdiri dari inovasi produk,
persepsi harga dan promosi secara stimulan atau secara bersama — sama memiliki
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian di Sei Sapiku karena nilai
probabilitasnya adalah 0,000.

5.1.4 Hasil Analisis Uji T

Berdasarkan hasil analisis uji t dalam penelitian ini, dapat disimpulkan
bahwa variabel persepsi harga dan variabel promosi secara parsial tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Sei Sapiku. Sedangkan variabel
inovasi produk secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan pembelian di Sei Sapiku.
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5.2 Saran

5.2.1 Saran Berdasarkan Hasil Penelitian bagi Manajemen Sei Sapiku

1.

Dengan Inovasi Produk Sei Sapiku yang sudah diperhatikan dengan sangat
baik oleh pihak manajemen diharapkan dapat terus dilakukan dan
dikembangkan. Sesuai dengan teori yang disampaikan oleh Setiadi,
(2003:394) umumnya perusahaan melakukan inovasi produk untuk merebut
konsumen dari pesaingnya. Diharapkan kedepannya, dengan terus
diperhatikanya inovasi produk dari Sei Sapiku dapat meningkatkan keputusan
pembelian konsumen.

Pihak manajemen Sei Sapiku belum sepenuhnya memperhatikan indikator
terkait dimana persepsi harga tidak berpengaruh pada pelanggan atau
konsumen. Hal tersebut harus tetap menjadi perhatian mengingat persepsi
merupakan suatu proses dimana kita memilih, mengatur, dan menerjemahkan
masukkan informasi untuk menciptakan gambaran dunia yang berarti seperti
yang telah disebutkan oleh Kotler & Keller (2009).

Promosi /merupakan salah satu bagian penting dari proses pemasaran.
Meskipun. dalam penelitian ini promosi tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen, promosi harus tetap menjadi
perhatian pihak manajemen. Seperti yang dikatakan oleh Nickels (2008: 10),
promosi bertujuan untuk mempengaruhi masyarakat untuk berpartisipasi
dalam pembelian, diharapkan dengan ditingkatkannya promosi dapat pula

meningkatkan penjualan Sei Sapiku.
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5.2.2 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya

Berdasarkan dari hasil penelitian yang dilakukan, maka ada beberapa saran
yang dapat penulis berikan kepada penelitian selanjutnya guna melengkapi dan

membantu penelitian agar lebih baik kedepannya, yaitu:

1. Padapenelitian mendatang, peneliti diharapkan dapat mencari dan melakukan
analisis terhadap variabel baru serta masih jarang ditemukan yang sekiranya
dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena berdasarkan hasil
penelitian di atas dinyatakan bahwa masih ada22,3% pengaruh variabel yang
tidak diteliti.

2. Menyusun kuesioner dengan kata < kata yang singkat, padat, dan jelas serta
mudah dimengerti karena tidak semua responden yang mengisi dapat
memahami maksud pernyataan tersebut. Hal ini juga dapat mempengaruhi

hasil dari pengisian kuesioner penelitian.
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