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RINGKASAN

Pengaruh Inovasi Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada
Distro Klanrock House Concept Store di Jember; Rachmady Saputra,
110910202029; 2015: 82 halaman; Program Studi lImu Administrasi Bisnis Jurusan
IImu Administrasi Fakultas IImu Sosial dan IImu Politik Universitas Jember.

Penelitian ini berjudul “Pengaruh Inovasi Produk dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Distro Klanrock House Concept Store di Jember”.
Perkembangan distro sangat erat kaitannya dengan kreatifitas anak muda dalam
mendesain produk untuk komunitasnya sendiri. Distro tidak bisa lepas dari kreatifitas
dan komunitas, sehingga mereka rajin membuat desain produk baru dan melakukan
kegiatan promosi yang berhubungan dengan komunitasnya

Penelitian ini bertujuan mengetahui dan menganalisis pengaruh Inovasi
Produk (X1) dan Promosi (X2) secara parsial dan simultan terhadap Keputusan
Pembelian () pada Distro Klanrock House Concept Store di Jember. Tipe penelitian
yang digunakan adalah penelitian eksplanatori atau penelitian penjelasan dengan
pendekatan kuantitatif, yaitu menjelaskan pengaruh antara inovasi produk dan
promosi terhadap keputusan pembelian. Populasi dari penelitian ini adalah konsumen
distro Klanrock yang datang dan melakukan pembelian dengan jumlah sampel
sebesar 49 responden. Teknik analisis yang digunakan yaitu, uji validitas, uji
relibialitas, uji normalitas, uji asumsi klasik, regresi linier berganda, uji t dan uji F
dengan alat bantu SPSS.

Hasil pengujian koefisien dari analisis regresi linear berganda menunjukkan
bahwa: 1) Inovasi Produk (X1) secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian (Y) pada Distro Klanrock House Concept Store di Jember; 2) Promosi
(X2) secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (YY) pada Distro
Klanrock House Concept Store di Jember; Inovasi Produk (X1), dan Promosi (X2)

secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Distro Klanrock
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House Concept Store di Jember; 3) Inovasi Produk (X1), dan Promosi (X2) secara
simultan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Distro Klanrock

House Concept Store di Jember;

Kata kunci : Inovasi Produk, Promosi, Keputusan Pembelian, Pengaruh dan Analisis
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Di era globalisasi ini, setiap perusahaan akan menghadapi tingkat persaingan
yang ketat akan suatu produk atau jasa yang mereka hasilkan. Perusahaan saling
berlomba untuk mendapatkan pangsa pasar, sehingga hal ini memacu perusahaan
untuk berusaha terus maju dalam mengembangkan bisnisnya. Didukung dengan
adanya kemajuan teknologi, perusahaan dituntut pula untuk mengikuti perkembangan
zaman agar tidak tertinggal dengan yang lainnya.

Pada dasarnya kebutuhan dan keinginan konsumen selalu mengalami
perubahan, bahkan cenderung meningkat dari waktu ke waktu. Perusahaan perlu
mengadakan suatu riset pemasaran dalam usahanya untuk mengetahui produk apa
yang sebenarnya dibutuhkan dan diinginkan oleh konsumen. Konsumen dalam
mengambil keputusan untuk membeli suatu produk yang ditawarkan banyak
dipengaruhi oleh persepsinya terhadap price, product, promotion, place (marketing
mix) yang telah diterapkan oleh perusahaan selama ini. Bauran pemasaran (marketing
mix) adalah perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, yang dipadukan
oleh perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan dalam pasar sasaran.

Perilaku konsumen adalah perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan menghabiskan produk dan jasa
yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka. Kaitannya dengan
keputusan pembelian, pemahaman perusahaan mengenai perilaku konsumen meliputi
jawaban atas pertanyaan seperti apa (what) yang dibeli, dimana (where) membeli,
bagaimana kebiasaan (how often) membeli dan dalam keadaan apa (under what
condition) barang-barang dan jasa-jasa dibeli. Perusahaan dapat merancang apa saja
yang diinginkan konsumen dengan memahami perilaku konsumen. Keberadaan

konsumen yang kebutuhannya beraneka ragam, produsen harus tanggap untuk
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melakukan pengamatan terhadap apa yang menjadi keinginan konsumen, sehingga
perusahaan dapat memenuhi dan memuaskan konsumen melalui produk yang
ditawarkan.

Kota Jember merupakan salah satu pusat pendidikan yang ada di Jawa Timur
selain Kota Surabaya dan Malang, hal ini dikarenakan di Kabupaten Jember terdapat
banyak perguruan tinggi. Sebagai pusat perdagangan di kawasan timur Jawa Timur,
pada perkembangannya Jember menjadi “Kota Pelajar” karena didukung dengan
tumbuh suburnya lembaga-lembaga pendidikan dari Pendidikan Anak Usia Dini
(PAUD) hingga Perguruan Tinggi, baik Negeri maupun Swasta.

Di Kota Jember, jika dilihat secara kasat mata perkembangan musik metal
tidak terlalu banyak peminatnya, tetapi sebenarnya di Kota Jember terdapat banyak
komunitas pecinta musik beraliran metal. Komunitas-komunitas seperti Jember
Hardcore Familia, Virginity Mania, Sevenfoldism Jember, Jember Death Green, dan
Balung Metal Troops merupakan beberapa nama komunitas pecinta musik beraliran
metal yang ada di Kota Jember. Komunitas-komunitas tersebut biasanya berkumpul
di Alun-alun Jember dan sekitar daerah kampus Universitas Jember pada malam hari.

Keberadaan beberapa komunitas-komunitas pecinta musik beraliran metal
yang mulai banyak bermunculan dan kadang tampilnya beberapa band dari luar
negeri, menunjukkan bahwa eksistensi musik metal di Indonesia tidak hanya berkutat
di kota-kota besar saja. Banyaknya band-band yang muncul dan berkarya, serta
hadirnya beberapa event-event musik beraliran metal memberikan atmosfer yang
mendukung perkembangan musik metal di Jember. Seiring mulai tumbuhnya
beberapa komunitas pecinta musik metal, hal itu dapat dimanfaatkan bagi distro yang
menjual produk clothing dengan tema yang spesifik yaitu metal yang mulai banyak
bermunculan di Kota Jember.

Dahulu busana atau fashion merupakan kebutuhan primer belaka. Seiring
dengan berkembangnya dunia industri, hiburan, informasi dan teknologi, gaya
berbusana menjadi media untuk menunjukkan eksistensi seseorang dalam

komunitasnya. Produk fashion saat ini berkembang sangat cepat mengikuti
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perkembangan zaman yang ada dan terkait dengan tren yang sedang berlaku,
kreativitas, dan gaya hidup. Masyarakat saat ini sudah sangat menyadari akan
kebutuhan fashion yang lebih dari sekedar berpakaian, tapi juga bergaya dan trendi.

Perkembangan distro sangat erat kaitannya dengan kreatifitas anak muda
dalam mendesain produk untuk komunitas anak muda itu sendiri. Distro tidak bisa
lepas dari kreatifitas dan komunitas, sehingga mereka rajin membuat desain produk
baru dan melakukan kegiatan promosi yang berhubungan dengan komunitasnya.
Salah satu distro di Jember adalah Distro Klanrock House Concept Store. Distro
Klanrock House Concept Store merupakan usaha distro yang bermula dari teman
kumpul yang terdiri dari beberapa anak di Kota Jember, yaitu suatu komunitas
pencinta musik beraliran metal. Usaha bisnis yang berada di Jalan Pajajaran 61-Bukit
Permai Jember ini terlihat berbeda bila dibandingkan dengan distro lain yang ada di
Kota Jember mulai dari desain interior hingga konsepnya yang membedakan dengan
distro lainnya. Bisnis ini diawali oleh sang pemilik dengan melakukan riset kecil-
kecilan di beberapa distro yang berada di Kota Jember khususnya distro yang
bertemakan metal. Berdasarkan riset tersebut beliau menemukan bahwa produk-
produk yang dijual pada distro-distro lainnya cenderung menggunakan warna hitam
dan putih pada bahan dasar produknya dan masih minim inovasi sehingga kurang
memiliki nilai tambah, selain itu produk clothing di Kota Jember masih terpaku
dengan mengedepankan desain gambar tengkorak tidak mengikuti tren yang ada pada
saat ini.

Distro Klanrock menjual berbagai macam produk clothing seperti baju,
kemeja, celana, dan dompet. Awalnya mereka hanya memproduksi dan memasarkan
produknya di dalam Kota Jember saja. Seiring banyaknya relasi dan acara-acara
musik beraliran metal yang diadakan di berbagai kota besar dapat dijadikan alat
promosi produknya. Saat ini Distro Klanrock juga sering menjual produknya ke
berbagai kota-kota besar seperti Bandung dan Malang, bahkan mereka juga pernah
mengekspor produknya ke Spanyol dan Prancis. Semakin meluasnya pangsa pasar

yang dialami oleh distro Klanrock menunjukkan bahwa usaha mereka telah cukup
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berkembang, Berkembangnya distro Klanrock tidak lepas dari beberapa faktor,
diantaranya seringnya mereka melakukan inovasi produk dan promosi. Inovasi
produk dan promosi harus terus dilakukan karena seiring dengan berkembangnya
usaha ini, persaingan yang dihadapi oleh distro Klanrock membuat mereka harus
lebih inovatif dan berusaha terus menjadi yang terdepan disbanding pesaing-
pesaingnya. Berikut tabel pesaing Distro Klanrock yang didapat selama proses

observasi pendahuluan:

Tabel 1.1 Daftar Pesaing Distro Klanrock House Concept Store

No. Nama Distro Alamat Produk

1.  Godspeed JI. Slamet Riyadi, Baratan Kaos dan kemeja

2. Morehead JI. Kalimantan 102 Kaos, kemeja, dan
celana

3. Distortion JI. Kalimantan Kaos dan kemeja

4.  The Branded JI. Karimata 72 Kaos dan kemeja

5. Rockhead JI. Karimata 89 Kaos, kemeja, dan
celana

Sumber : Data diolah dari observasi pendahuluan (2015)

Tabel 1.1 menunjukkan bahwa Distro Klanrock House Concept Store tidak
sendirian dalam menjalankan usahanya. Distro Klanrock memiliki beberapa pesaing
yang memberikan tantangan tersendiri bagi mereka untuk menjalankan usahanya
seperti Distro Morehead dan Rockhead. Distro Klanrock didalam menghadapi
persaingan ini menerapkan beberapa strategi, diantaranya dengan seringnya mereka
membuat produk yang berbeda dan belum ada di pasaran, kemudian seringnya
mereka membuat acara-acara musik untuk mempromosikan produknya.

Terdapat beberapa keunggulan yang dimiliki oleh distro Klanrock diantaranya

dari segi inovasi desain produk, mereka banyak melakukan inovasi dengan
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mengembangkan berbagai desain seperti menampilkan gambar-gambar band rock
atau metal baik dalam skala lokal, nasional, maupun internasional, gambar tengkorak
yang merupakan simbol band metal, tidak berfokus pada bahan dasar warna hitam
dan putih, tulisan-tulisan unik, dan sebagainya. Keunggulan lain dari distro Klanrock
adalah penambahan pada bahan komplementer yang mereka gunakan. Distro
Klanrock melakukan strategi diferensiasi yaitu bekerja sama dengan desainer lokal
Jember yang ahli memasang manik-manik, sehingga tercipta keunikan dari desain
produk itu sendiri. Pemilik distro Klanrock sadar untuk memperoleh pangsa pasar
yang baik mereka menonjolkan inovasi produk yang berbeda dengan yang ada di
pasaran karena melihat pesaing di daerah Jember sendiri masih minim melakukan
inovasi produk yaitu membuat produk clothing yang sudah banyak beredar sehingga
pasar akan mudah diraih oleh nereka. Berbeda dengan kondisi yang ada pada salah
satu kompetitornya yaitu distro Morehead dimana pemilik distro Morehad tidak
terlalu fokus pada segi inovasi produk. Pemilik distro Morehead berpendapat bahwa
kualitas bahan produk merupakan hal yang paling utama dilakukan dalam bisnis
produk clothing untuk menciptakan produk yang nyaman dipakai konsumen sehingga
inovasi produk tidak perlu dikembangkan secara berlanjut, namun yang unik dari
distro Morehead yaitu inovasi dari segi ukuran. Selain menggunakan size standar
seperti pada umumnya, mereka juga menginovasi ukuran sesuai dengan model atau
desain berbeda menyesuaikan dengan permintaan konsumen sehingga terciptanya
ukuran yang berbeda-beda dengan standar, semisal ada konsumen meminta ukuran
baju atau kemeja yang akan dibelinya.

Distro Klanrock juga melakukan inovasi berbasis pada pengurangan biaya.
Distro Klanrock menyediakan layanan web dan email yang bertujuan untuk
memudahkan konsumen dalam upaya pembelian produk garmennya. Selain
penggunaan web dan email, distro Klanrock juga mempunyai facebook
(www.facebook.com/klanrockhouse) dan twitter (@ KLANROCKHOUSE). Sosial

media seperti facebook dan twitter tersebut dijadikan Distro Klanrock sebagai

perantara antara pelanggan dan calon pelanggan untuk dapat memahami dan
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mengenal produk yang mereka ciptakan. Penggunaan sosial media juga dijadikan
wadah menampung komentar konsumen, melayani konsumen melalui online, dan
supaya dapat lebih akrab dengan masyarakat dan komunitas pecinta aliran musik
metal yang menggunakan sosial media.

Melihat dengan adanya persaingan yang sangat ketat dalam usaha distro,
distro Klanrock melakukan usaha lain untuk memperkenalkan produknya melalui
promosi diantaranya adalah seringnya mereka mensponsori acara musik komunitas
metal, produk-produk clothing distro Klanrock sering dijadikan sebagai brand
ambassador dalam acara tersebut, menyebarkan brosur mengenai produk clothing
mereka, dan mengikuti berbagai ajang promosi maupun pameran yang digelar di
sejumlah daerah. Hal itu berbeda dengan promosi yang dilakukan oleh pesaing Distro
Klanrock yaitu Distro Rockhead. Distro Rockhead hanya cenderung melakukan
promosi pada sosial media penyebaran brosur mengenai produknya.

Harapan dari distro Klanrock dengan mengambil jalur musik sebagai media
promosinya adalah dengan seringnya distro Klanrock mengadakan acara-acara musik
beraliran metal, mengingat suksesnya suatu perusahaan yang bertemakan spesifik
harus sejalan dengan kesejahteraan komunitas. Perkembangan distro sangat erat
kaitannya dengan kreatifitas anak muda dalam mendesain produk untuk
komunitasnya sendiri. Distro tidak bisa lepas dari kreatifitas dan komunitas, sehingga
mereka rajin membuat desain produk baru dan melakukan kegiatan promosi yang
berhubungan dengan komunitasnya, seperti mensponsori pertunjukkan, mengendorse
beberapa band yang tampil, dll. Saat ini distro Klanrock berhasil membuat suatu tren
fashion yang menghubungkan antara clothing dengan musik. Selama acara-acara
musik beraliran metal sering diadakan, distro Klanrock akan tetap eksis untuk terus
berkreasi dan berproduksi. Berdasarkan uraian di atas, maka penelitian ini di beri
judul “Pengaruh Inovasi Produk dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Pada

Distro Klanrock House Concept Store di Jember”.
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1.2 Rumusan Masalah

Perumusan masalah dalam penelitian sangat penting, karena perumusan

masalah memudahkan dalam proses pengumpulan data dan memudahkan dalam

menentukan suatu hasil atau hipotesis yang diajukan, dengan demikian data yang

dikumpulkan akan mempunyai relevansi dengan permasalahan yang diangkat.

a.

Bagaimana pengaruh secara parsial inovasi produk terhadap keputusan pembelian
pada Distro Klanrock House Concept Store di Jember?

Bagaimana pengaruh secara parsial promosi terhadap keputusan pembelian pada
Distro Klanrock House Concept Store di Jember?

Bagaimana pengaruh secara simultan inovasi produk dan promosi terhadap

keputusan pembelian pada Distro Klanrock House Concept Store di Jember?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian

a.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh secara parsial inovasi produk
terhadap keputusan pembelian pada Distro Klanrock House Concept Store di
Jember.

Untuk mengetahui dan menganalisis secara parsial pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian pada Distro Klanrock House Concept Store di Jember
Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh secara simultan inovasi produk
dan promosi terhadap keputusan pembelian pada Distro Klanrock House Concept

Store di Jember

1.3.2 Manfaat Penelitian

a.

Bagi perusahaan
Hasil penelitian ini dapat dijadikan salah satu pertimbangan dalam menentukan
langkah yang berkaitan dengan inovasi produk dan promosi demi meningkatkan

keputusan pembelian bagi distro Klanrock House Concept Store di masa depan.
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b. Bagi akademisi
Sebagai bahan referensi dan sumber informasi yang dapat membantu penelitian
sejenis

c. Bagi peneliti
Peneliti dapat mengetahui dan menganalisis tentang pengaruh inovasi produk dan
promosi terhadap keputusan pembelian pada Distro Klanrock House Concept

Store di Jember.
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Pemasaran
2.1.1 Pengertian Pemasaran

Menurut Kotler dan Amstrong (2003:7), “pemasaran adalah proses sosial dan
manajerial dimana individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan
dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak
lain”. Dewasa ini, pemasaran harus dipahami tidak dalam arti lama yaitu melakukan
penjualan (bercerita dan menjual) tetapi dalam arti baru, yaitu memuaskan kebutuhan
pelanggan.

Menurut Stanton (1989:7):

“Pemasaran (marketing) adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis
yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang yang dapat
memuaskan keinginan dan jasa baik kepada para konsumen saat ini
maupun konsumen potensial”.

Stanton (1989:8) juga menjelaskan definisi diatas mempunyai beberapa

pengertian penting, yaitu.

a. Ini adalah definisi sistem yang manajerial.

b. Seluruh sistem dari kegiatan bisnis harus berorientasi ke pasar atau konsumen.
Keinginan konsumen harus diketahui dan dipuaskan secara efektif.

c. Pemasaran adalah proses bisnis yang dinamis, sebuah proses integral yang
menyeluruh, bukan gabungan aneka fungsi dan pranata yang terurai. Pemasaran
bukan kegiatan tunggal atau kegiatan gabungan. Pemasaran adalah interaksi hasil

interaksi dari berbagai kegiatan.
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d. Program pemasaran dimulai dengan sebutir gagasan produk dan tidak terhenti
sampai keinginan konsumen benar-benar terpuaskan, mungkin beberapa waktu
setelah penjualan dilakukan.

e. Untuk berhasil, pemasar harus memaksimalkan penjualan yang menghasilkan
laba dalam jangka panjang. Jadi, pelanggan harus merasa kebutuhannya dipenuhi
agar supaya perusahaan memperoleh kesinambungan usaha yang biasanya sangat
vital bagi keberhasilan.

Menurut Kotler dan Amstrong (2003:21), “Konsep pemasaran adalah
manajemen pemasaran yang menyatakan bahwa pencapaian sasaran organisasi
tergantung pada penentuan kebuthan dan keinginan pasar sasaran dan penyampaian

kepuasan yang didambakan itu secara lebih efektif dan efisien dibandingkan pesaing.

2.1.2 Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan
pengawasan program-program yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran dengan
pasar yang dituju dengan maksud untuk mencapai tujuan organisasi. Hal ini sangat
tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan
pasar tersebut serta menentukan harga, mengadakan komunikasi, dan distribusi yang
efektif untuk memberitahu, mendorong, serta melayani pasar (Swastha, 1990:7).
Kotler dan Amstrong (2003:16) juga menyatakan:

“Manajemen  pemasaran  disebut sebagai  analisis, perencanaan,
implementasi, dan pengendalian program yang dirancang untuk
menciptakan, membangun, dan mempertahankan pertukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran demi mencapai tujuan
organisisasi”.

2.1.3 Bauran Pemasaran
Menurut Kotler & Amstrong, (1997:48), bauran pemasaran (marketing mix)
adalah perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, yang dipadukan

oleh perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkan dalam pasar sasaran.
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Berbagai kemungkinan ini dapat dikelompokkan menjadi empat kelompok variabel

yang disebut “empat P”: product (produk), price (harga), place (tempat), dan

promotion (promosi).

a. Produk
Produk berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan kepada
pasar sasaran. Produk adalah kunci dalam peseluruhan penawaran pasar.
Perencanaan bauran pemasaran dimulai dengan merumuskan penawaran yang
memberikan nilai bagi pelanggan sasaran. Penawaran ini menjadi dasar bagi
perusahaan dalam membangun hubungan yang menguntungkan dengan
pelanggan.

b. Harga
Kotler dan Amstrong (2003:430) menyatakan, “harga adalah sejumlah uang yang
dibayarkan atas barang atau jasa”. Harga adalah satu-satunya elemen dalam
bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan semua elemen lainnya
melambangkan biaya. Harga juga merupakan satu dari elemen bauran pemasaran
yang paling fleksibel.

c. Tempat
Tempat meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia bagi
pelanggan sasaran. Penyaluran barang dari produsen kepada konsumen ataupun
konsumen industri sehingga dalam hal ini saluran distribusi mempunyai tugas
untuk menyampaikan produk ataupun jasa yang diproduksi oleh konsumen.

d. Promosi
Promosi berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan membujuk
pelangan membelinya. Swastha (1990:349) menyatakan, “promosi adalah arus
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dan pemasaran”.

Program pemasaran yang efektif memadukan semua elemen bauran
pemasaran ke dalam suatu progran pemasaran terintegrasi yang dirancang untuk

mencapai tujuan pemasaran perusahaan dengan menghantarkan nilai bagi konsumen.
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Bauran pemasaran merupakan sarana taktis perusahaan untuk menentukan

positioning yang kuat dalam pasar sasaran.

2.2 Inovasi Produk
2.2.1 Pengertian Inovasi Produk

Definisi mengenai pengertian inovasi produk menurut Crawford dan
Benedetto (dalam Wijaya & Harjanti, 2015:588) menyatakan, “inovasi produk adalah
inovasi yang digunakan dalam keseluruhan operasi perusahaan di mana sebuah
produk baru diciptakan dan dipasarkan, termasuk inovasi di segala proses fungsional
atau kegunaannya”. Inovasi produk diterapkan pada pengoperasian total dengan
produk yang baru dibuat dan dipasarkan, dan itu termasuk inovasi dalam semua
proses fungsional.

Nasution (2005:44), mendefinisikan inovasi sebagai produk atau jasa baru
yang diperkenalkan ke pasar untuk memenuhi kebutuhan pasar. Lebih lanjut dapat
didefinisikan sebagai proses memperkenalkan teknologi baru untuk digunakan. Hasil
dari proses ini berupa pengenalan barang dan jasa baru yang dapat digunakan untuk
meningkatkan keuntungan perusahaan.

Noble (dalam Tamamudin, 2012: 289), menyatakan bahwa inovasi merupakan
bagian dari kerangka kerja yang menghubungkan aspek budaya perusahaan dengan
kemampuan berinovasi serta meningkatkan kinerja perusahaan melalui keputusan
membeli konsumen. Berdasarkan pemikiran di atas dengan adanya inovasi produk
yang dilakukan perusahaan, diharapkan dapat meningkatkan keputusan membeli. Hal
tersebut juga didukung oleh Kotabe (dalam Tamamudin, 2012: 289) vyang
menunjukkan bahwa semakin tinggi inovasi produk yang dilakukan perusahaan maka
akan meningkatkan kinerja perusahaan melalui peningkatan keputusan membeli. Di
era persaingan global, perusahaan harus dapat memodifikasi produknya untuk
menambah nilai dari produk yang dihasilkannya dan harus dapat memenuhi
kebutuhan dan selera konsumen. Berkaitan dengan uraian di atas, dapat disimpulkan

bahwa inovasi produk adalah gambaran dari berbagai proses mulai dari konsep suatu
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ide baru, penemuan baru dan suatu perkembangan dari suatu pasar yang baru yang
saling mempengaruhi antara yang satu dengan yang lain.

2.2.2 Indikator Inovasi Produk
Menurut Nasution (2005:44), ada tiga jenis inovasi yang terdiri atas.
a. Inovasi Produk
Didefinisikan sebagai produk atau jasa baru yang diperkenalkan ke pasar untuk
memenuhi kebutuhan pasar. Lebih lanjut dapat didefinisikan sebagai proses
memperkenalkan teknologi baru untuk digunakan. Hasil dari proses ini berupa
pengenalan barang dan jasa baru yang dapat digunakan untuk meningkatkan
keuntungan perusahaan. Inovasi produk ini dapat dibedakan menjadi tiga kategori.
1) Perluasan Lini Produk (Line Product Extention)
Adalah produk-produk relatif baru bagi pasar namun tidak baru bagi
perusahaan.
2) “me too” products
Adalah produk-produk relatif baru bagi perusahaan namun pasar telah
mengenalnya terlebih dulu.
3) “new to the world” products

Adalah produk yang benar-benar baru baik bagi pasar maupun perusahaan.

Menurut Booz, Allen, & Hamilton (dalam Kotler, 1997:273), menyatakan terdapat
enam kategori produk baru dalam hal tingkat kebaruannya bagi perusahaan dan pasar,
antara lain.
a) Produk Baru Bagi Dunia
Produk baru bagi dunia merupakan suatu produk baru yang menciptakan
pasar yang sama sekali baru, dimana produk sejenis belum pernah dibuat
oleh pihak lain sehingga produk tersebut merupakan produk yang benar-
benar baru sehingga dapat membedakan produk baru tersebut dengan

produk-produk sejenis yang lainnya.
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b) Lini Produk Baru
Lini produk baru merupakan produk baru yang memungkinkan perusahaan
memasuki pasar yang telah mapan untuk pertama kalinya memasuki pasar
yang sudah ada, dengan lini produk baru dapat mempengaruhi konsumen
untuk menentukan pilihan produk

c) Tambahan pada Lini Produk yang Telah Ada
Tambahan pada lini produk yang telah ada merupakan produk-produk baru
yang melengkapi atau menambah suatu lini produk perusahaan yang telah
mantap sehingga produk menjadi lebih beragam sehingga memunculkan
banyak pilihan.

d) Perbaikan dan Revisi Produk yang Telah Ada
Perbaikan dan revisi produk yang telah ada merupakan produk yang
memberikan kinerja yang lebih baik atau nilai yang dianggap lebih hebat dan
menggantikan produk yang telah ada, sehingga menghasilkan produk baru
dengan daya kerja atau kegunaan yang disempurnakan.

e) Penentuan Kembali
Penentuan kembali merupakan produk yang sudah ada diarahkan atau
dipasarkan ke pasar atau segmen pasar yang baru, hasil ini diharapkan dapat
memperluas pemasaran dengan memperoleh pangsa pasar atau konsumen
baru sebagai upaya untuk meningkatkan penjualan.

f) Pengurangan Biaya

Pengurangan biaya merupakan produk baru yang menyediakan produk
yang daya kerja atau kegunaanya serupa dengan harga yang lebih murah atau
rendah, hal ini dimaksudkan mempengaruhi keputusan konsumen untuk
membeli suatu produk dan hal ini berdampak pada meningkatnya volume
penjualan suatu produk.
Adanya kesamaan tampilan produk sejenis dari pesaing merupakan

faktor pendorong terjadinya inovasi produk, umumnya produk pesaing itu

muncul tanpa mengalami perubahan yang berarti bahkan cenderung statis.
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Keadaan seperti ini dapat menjadi hal yang menguntungkan, karena
persaingan yang timbul dengan munculnya produk pesaing dapat diatasi
dengan melakukan inovasi produk. Inovasi produk merupakan sesuatu yang
dapat dilihat sebagai kemajuan fungsional produk yang dapat membawa
produk selangkah lebih maju dibandingkan dengan produk pesaing. Apabila
produk tersebut memiliki suatu kelebihan yang dipandang sebagai nilai
tambah bagi konsumen. Pengembangan produk baru memerlukan upaya,

waktu dan kemampuan termasuk besarnya risiko dan biaya kegagalan.

b. Inovasi Proses
Inovasi proses adalah suatu elemen baru yang diperkenalkan dalam operasi produk
dan jasa dalam perusahaan, seperti materi bahan baku, spesifikasi tugas,
mekanisme Kkerja dan informasi, maupun peralatan yang digunakan untuk
memproduksi produk atau jasa.

c. Inovasi Administrasi
Inovasi ini sangat berkaitan dengan perubahan dalam metode operasi bisnis yang
dapat memanfaatkan perubahan tersebut secara efektif dalam struktur dan
kebijaksanaan organisasi, metode Kkerja, dan prosedur lainnya untuk memproduksi,
membiayai, dan memasarkan produk atau jasa. Inovasi administrasi turut
melibatkan perubahan yang berpengaruh terhadap kebijakan-kebijakan organisasi,
alokasi sumber daya, dan faktor-faktor lain yang berkaitan dengan struktur sosial

organisasi yang secara tidak lengsung berkaitan dengan kegiatan dasar organisasi.

2.3 Promosi
2.3.1 Pengertian Promosi

Suatu perusahaan dalam memasarkan produknya perlu merancang dan
menyebarkan informasi tentang kehadirannya, ketersediaanya, ciri-ciri produk dan
kondisi produknya serta manfaat yang dapat diperoleh paran pelanggan/calon

pelanggan atas produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. Usaha untuk
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mengenalkan produk kepada pasar yaitu dilakukan strategi promosi. Promosi ini
merupakan semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong
permintaan (Swastha, 1990:349).

Sunyoto (2012:154) menyatakan, “promosi adalah salah satu variabel dalam
bauran pemasaran yang sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam
memasarkan produk”. Kegiatan promosi bukan saja berfungsi sebagai alat
komunikasi antara perusahaan dengan konsumen, melainkan juga sebagai alat untuk
mempengaruhi konsumen dalam kegiatan pembelian atau penggunaan produk sesuai
dengan kebutuhan dan keinginannya. Promosi adalah semua jenis kegiatan
pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan. Promosi adalah arus
informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Di sisi
yang lain menurut Tjiptono (2002:219), “promosi penjualan adalah bentuk persuasi
langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang
pembelian produk dengan segera dan meningkatkan jumlah barang yang dibeli
pelanggan”.

Perusahaan untuk meraih tujuan pemasarannya dengan beberapa cara, yaitu
dengan menggunakan media iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan, dan
hubungan masyarakat yang disebut bauran promosi (Kotler, 2001:111). Definisi dari
kelima alat promosi utama ini, yaitu.

a. Periklanan (Advertising)
Segala biaya yang harus dikeluarkan sponsor untuk melakukan persentasi dan
promosi non pribadi dalam bentuk gagasan, barang, atau jasa.

b. Penjualan Personal (Personal Selling)
Persentasi pribadi oleh para wiraniaga perusahaan dalam rangka mensukseskan
penjualan dan membangun hubungan dengan pelanggan.

c. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk

atau jasa.
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d. Hubungan Masyarakat (Public Relation)

Membangun hubungan baik dengan publik terkait untuk memperoleh dukungan,

membangun “citra perusahaan™ yang baik dan menangani atau menyingkirkan

gosip, cerita dan peristiwa yang dapat merugikan.

e. Pemasaran Langsung (Direct Marketing)

Komunikasi langsung dengan sejumlah konsumen sasaran untuk memperoleh

tanggapan langsung.

Menurut Tjiptono (2002:221), menyatakan “tujuan utama dari promosi adalah

menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan

sasaaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya”. Secara rinci ketiga tujuan

promosi tersebut dapat dijabarkan sebagai berikut.

1) Menginformasikan (informing), dapat berupa:

a)
b)
c)
d)
€)
f)
9)
h)

menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk baru;
memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk
menyampaikan perubahan harga kepada pasar;

menjelaskan cara suatu produk;

menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan;
meluruskan kesan yang keliru;

mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli;

membangun citra perusahaan.

2) Membujuk pelanggan sasaran (persuading) untuk:

a)
b)
c)
d)
e)

membentuk suatu merek;

mengalihkan pilihan ke merek tertentu;

mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk;
mendorong pembeli untuk belanja saat itu juga;

mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga (salesman).

3) Mengingatkan (reminding), dapat terdiri atas:

a)

mengingatkan pembeli bahwa produk yang bersangkutan dibutuhkan

dalam waktu dekat;
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b) mengingatkan pembeli akan tempat-tempat yang menjual produk
perusahaan;
c) membuat pembeli tetap ingat walaupun tidak ada kampanye iklan;

d) menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan.

2.4 Keputusan Pembelian
2.4.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Memahami perilaku konsumen, terdapat banyak pengaruh yang mendasari
seseorang dalam mengambil keputusan pembelian suatu produk atau merek. Perilaku
pembelian konsumen seringkali diawali dan dipengaruhi oleh banyaknya rangsangan
dari luar dirinya, baik berupa rangsangan pemasaran maupun rangsangan dari
lingkungan yang lain. Rangsangan tersebut kemudian diproses (diolah) dalam diri,
sesuai dengan Kkarakteristik pribadinya, sebelum akhirnya diambil keputusan
pembelian. Perilaku pembelian konsumen dapat diartikan sebagai perilaku pembelian
konsumen dalam membeli barang atau jasa untuk konsumsi pribadi (Kotler,
2003:199).

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan dalam
pembelian mereka. Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan penyelesaian
masalah yang terdiri atas beberapa tahap. Seluruh proses tersebut tidak selalu
dilakukan oleh konsumen dalam pembeliannya. Pada umunya konsumen akan lebih
mudah mengambil keputusan dalam pembelian ulang atau pembelian yang sifatnya
terus menerus terhadap produk yang sama.

Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada
kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan
dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian
informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan tingkah
laku setelah pembelian (Swastha dan Handoko, 2000).

Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap orang pada dasarnya

adalah sama, hanya saja semua proses tersebut tidak semua dilaksanakan oleh para
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konsumen. Berdasarkan tujuan pembelian, konsumen dapat di klasifikasikan menjadi
dua kelompok yaitu konsumen akhir atau individual dan konsumen organisasional
atau konsumen industrial. Konsumen akhir terdiri atas individu dan rumah tangga
yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan sendiri atau untuk dikonsumsi.
Sedangkan konsumen organisasional terdiri atas organisasi, pemakai industri,
pedagang dan lembaga non-profit, tujuan pembeliannya adalah untuk keperluan
bisnis atau meningkatkan kesejahteraan anggotanya. Perilaku konsumen dalam
proses pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian akan diwarnai oleh ciri
kepribadiannya, usia, pendapatan dan gaya hidupnya. Tahap-tahap dalam proses
keputusan pembelian tersebut dapat digambarkan dalam sebuah model seperti di
bawabh ini (Kotler, 2003:224).

Perilaku
Pengenalan Pencarian Pengevaluasian Keputusan Setelah
Kebutuhan |\ —| |nformasi |—>|  Alternatif ~ |[—*| Pembelian Pembelian

Gambar 2.1 Model 5 Tahap Proses Membeli
Sumber: Kotler (2003)

Secara rinci kelima tahap proses membeli pada gambar 2.1 dapat dijabarkan sebagai

berikut.

a. Pengenalan Kebutuhan
Proses pembelian bermula dari pengenalan kebutuhan (need recognition).
Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan int