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Abstract . This research aims to find out that product innovation, price and promotion simultaneously influence consumer 

purchasing decisions. This research uses quantitative methods. Data collection in this research used primary data 

in the form of questionnaires distributed via Google Form and secondary data as a source of information from 

previous research. Meanwhile, the data analysis techniques used in this research are validity test, reliability test, 

normality test, classical assumption test, linear regression test, T test, and R² test which are operated using the 

SPSS program. 
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Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bahwa inovai produk, harga, dan promosi berpengaruh secara 

simultan terhadap keputusan pembelian konsumen. Pada penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. 

Pengambilan data dalam penelitian ini menggunakan data primer berupa kuisioner yang disebarkan melalui 

Google Form dan data sekunder sebagai sumber informasi data dari penelitian terdahulu. Sedangkan, teknik 

analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji asumsi 

klasik, uji regresi linear, uji T,  dan uji R² yang dioperasikan menggunakan program SPSS. 

Kata Kunci – Inovasi Produk, Harga, dan Promosi 

I. Pendahuluan 

Gaya hidup Masyarakat yang semakin modern saat ini, menimbulkan banyak sekali tuntutan. Tuntutan 

tidak hanya dari sisi memenuhi kebutuhan primer, tetapi kebutuha sekunder pun telah naik level menyamai 

kebutuhan primer. Modernisasi telah merambah di semua aspek kehidupan manusia, tidak hanya dari sisi 

penggunaan teknologi, bahkan sampai pada kebutuhan keinginan makan dan minum pun dengan gaya dan cara 

yang modern dan kekinian[1]. Seperti kita ketahui bersama bahwa lingkungan di dunia bisnis terus mengalami 

pertumbuhan dan perubahan yang semakin cepat setiap tahunnya. Hal itu mendorong banyaknya bermunculan 

bisnis baru di berbagai kategori, baik barang maupun jasa[2]. Pertumbuhan usaha kuliner semakin meningkat 

seiring dengan pertumbuhan gaya hidup masayarakat, pola pekerjaan, serta peningkatan penghasilan masyarakat, 

terutama pada masayarakat perkotaan[3]. Perusahaan harus bisa mencari cara dan strategi untuk menarik perhatian 

konsumen dengan mempromosikan produk tersebut kepada konsumen[4]. Untuk itu Persaingan ini tentunya 

tidaklah mudah dikarenakan banyaknya pilihan produk yang dapat dipilih konsumen. Banyak produk bersaing 

untuk mendapatkan loyalitas dari konsumen yang menggunakan produk mereka agar perusahaan dapat terus hidup 

dan terus berkembang[5].  

 

Nasi goreng merupakan makan terenak kedua di dunia setelah rendang. Nasi goreng merupakan makanan 

khas Indonesia yang diadaptasi dari gaya masakan China. Nasi goreng berwarna oranye berisi campuran cabai 

dan rempah-rempah lainnya. Secara harfiah, nasi goreng yang memang digoreng di atas wajan panas hingga 

matang ini sering dijadikan menu sarapan pagi atau makan malam rumahan di Indonesia. Meskipun bisa dibuat 

di rumah, ada banyak penjual nasi goreng yang tersebar, mulai dari gaya gerobakan, kaki lima, restoran biasa, 

hingga restoran mewah[6]. 
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Hidangan khas melayu memiliki keunikan tersendiri. Bumbu hidangan khas melayu yang kaya dengan 

rempah-rempah untuk menambah lezatnya citra rasa masakan. Maka tak heran, hidangan khas melayu ini begitu 

banyak digemari masyarakat Indonesia, termasuk Sidoarjo. Kedai Pak Cik Abin, menjadi salah satu kafe yang 

menyuguhkan hidangan khas melayu. Di sini, hidangan khas melayu dikemas ala kafe, dipadukan dengan desain 

interior modern, seakan menambah nikmatnya suasana saat menyantap kuliner ala melayu itu. Kedai Pak Cik 

Abin menyediakan berbagai macam menu khas melayu seperti mi aceh, mi laksa, gulai kepala ikan, dan beragam 

nasi goreng. Mi aceh merupakan menu andalan di kedai tersebut, ada dua varian mi aceh goreng dan mi aceh 

rebus. "Selama lima tahun ini masih konsisten karena pasarnya di keluarga juga dapet, anak-anak muda juga sering 

nongkrong di sini, jadi semua kalangan usia itu masuk,"[7]. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1 

Rating Pak Cik Abin Sidoarjo 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2 

Ulasan Konsumen Pak Cik Abin Sidoarjo 
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  Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa 

Inovasi produk secara parsial berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian[8]. 

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa Harga 

berpengaruh positif atau signifikan Terhadap Keputusan Pembelian[9]. Berdasarkan penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatkan bahwa Promosi berpengaruh positif terhadap proses 

keputusan pembelian[10]. 

 

  Keputusan Pembelian Konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih, dengan 

perkataan lain pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan[11]. 

 

 

 

Indikator dari keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk meliputi empat keputusan, 

yaitu[12]:  

(1)  Pilihan Produk  

       Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk       

tujuan lain.  

(2) Pilihan merek  

Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan 

tersendiri.  

(3) Waktu pembelian 

Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda - beda.  

(4) Jumlah pembelian  

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. 

 

 Inovasi produk adalah sebuah inspirasi baru yang menarik sehingga dapat dikembangkan. Inovasi 

digunakan secara sengaja di buat untuk tujuan pengembangan dan strategi yang menarik[13]. 

 

 Ada beberapa indikator inovasi produk yaitu[13]:  

1. Fitur produk  

Fitur produk adalah fitur yang digunakan untuk membedakan produk dengan produk perusahaan lain yang dapat 

dilihat dari fungsi produknya.  

2. Desain produk  

Desain produk adalah salah satu cara untuk menambah nilai bagi konsumen. Gaya akan menggambarkan 

penampilan dari produk khusus tersebut dan desainnya mempunyai lebih banyak konsep. Bukan hanya 

penampilan produk yang akan dipengaruhi oleh desain, namun juga fungsi dari produk tersebut.  

3. Kualitas produk  

Kualitas produk merupakan sesuatu keahlian sebuah produk untuk menjalankan fungsinya, antara lain yaitu 

keandalan, ketahanan, maupun ketepatan produksi. Keawetan yang dimaksud yaitu mencerminkan umur 

ekonomis pada produk tersebut, dan keandalan adalah kinerja produk dari satu pembelian ke pembelian lainnya 

 

 Harga adalah sejumlah uang yang konsumen bayar untuk membeli produk atau mengganti hak milik 

produk. Harga adalah jumlah uang yang dibayar pelanggan untuk menikmati produk[14]. Harga  adalah sejumlah 

uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat-

manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut[15]. Harga adalah “sejumlah uang yang 

dibebankan untuk suatu produk, atau sejumlah nilai yang ditukarkan pelanggan untuk manfaat memiliki atau 

menggunakannya[16]. 

 

 Indikator harga yaitu sebagai berikut[17]:  

1. Daftar Harga  

Daftar harga yaitu uraian harga yang dicantumkan pada daftar menu atau pada produk secara langsung. 

2. Diskon  
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Diskon yaitu pengurangan harga langsung terhadap pembelian dalam jumlah yang banyak selama periode waktu 

tertentu. 

3.Potongan Harga   

Potongan harga yaitu pengurangan harga yang dikenakan pada suatu produk yang diberikan oleh produsen kepada 

konsumen. 

 

  Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk dan membujuk 

pelanggan untuk membeli produk yang ditawarkan[16]. Promosi adalah berbagai kegiatan perusahaan untuk 

mengomunikasikan dan memperkenalkan produk pada pasar sasaran[18]. Promosi adalah berbagai kegiatan 

perusahaan untuk mengomunikasikan dan memperkenalkan produk pada pasar sasaran[4].  

   

Indikator Promosi, yaitu[16]: 

1. Periklanan, merupakan bentuk saluran promosi nonpribadi dengan menggunakan berbagai media untuk 

merangsang pembelian.  

2. Promosi penjualan, merupakan salah satu upaya perusahaan untuk mendorong pembelian atau penjualan produk 

salah satunya dengan cara memberi potongan harga.  

3. Hubungan masyarakat, merupakan upaya perusahaan untuk mempromosikan atau melindungi citra perusahaan 

atau produk dengan berbagai program yang telah dirancang oleh perusahaan. 

 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya menyatakan bahwa inovasi produk 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian[13]. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyimpulkan inovasi produk berpengaruh negatif 

signifikan pada keputusan pembelian[19]. Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang 

menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian[20]. Namun hasil ini bertentangan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian[21]. Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya menyatakan bahwa promosi 

berpengaruh positif terhadap proses keputusan pembelian konsumen[21]. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya menunjukan bahwa promosi tidak berpengaruh positif dan 

tidak signifikan secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian[4]. Sehingga penelitian ini mengambil 

judul “Pengaruh Inovasi Produk, Harga, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada 

Kedai Pak Cik Abin Sidoarjo. 

Rumusan Masalah: Pengaruh Inovasi Produk,Harga, Promosi  berpengaruh secara simultan Terhadap Keputusan 

Pembelian pada Kedai Pak Cik Abin Sidoarjo 

Pertanyaan Penelitian: Apakah Inovasi Produk, Harga, dan Promosi berpengaruh Terhadap Keputusan 

Pembelian pada Kedai Pak Cik Abin Sidoarjo? 

Kategori SDGs:  

Sesuai dengan kategori SDGs No.12 yaitu Konsumsi dan produksi yang bertanggung jawab. Mencapai 

pertumbuhan ekonomi dan pembangunan berkelanjutan berarti harus menyadari pentingnya pengurangan jejak 

ekologi dengan mengubah cara produksi, konsumsi makanan, dan sumber daya lainnya. 
 
Literatur Review 

Inovasi  Produk 

  Inovasi produk adalah sebuah inspirasi baru yang menarik sehingga dapat dikembangkan. Inovasi 

digunakan secara sengaja di buat untuk tujuan pengembangan dan strategi yang menarik[13]. Ada beberapa 

indikator inovasi produk yaitu : Fitur Produk, Desain Produk, dan Kualitas Produk[13]. 

  Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa 

Inovasi produk secara parsial berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian[8]. Hasil 

penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya menyatakan bahwa inovasi produk berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian[13]. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan 
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oleh peneliti sebelumnya yang menyimpulkan inovasi produk berpengaruh negatif signifikan pada keputusan 

pembelian[19]. 

H1: Pengaruh Inovasi Produk terhadap Keputusan Pembelian. 

 

  

Harga  

  Harga adalah “sejumlah uang yang dibebankan untuk suatu produk, atau sejumlah nilai yang 

ditukarkan pelanggan untuk manfaat memiliki atau menggunakannya. Indikator harga yaitu sebagai berikut : 

Daftar Harga, Diskon, Potongan Harga. 

 

 Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa 

Harga berpengaruh positif atau signifikan Terhadap Keputusan Pembelian[9]. Hasil penelitian ini didukung oleh 

penelitian sebelumnya yang menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian[20]. Namun 

hasil ini bertentangan dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa harga 

tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian[21]. 

H2: Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian.  

 
 

Promosi  

  Promosi merupakan kegiatan dalam upaya menyampaikan manfaat produk dan membujuk pelanggan 

untuk membeli produk yang ditawarkan[16]. Promosi adalah berbagai kegiatan perusahaan untuk 

mengomunikasikan dan memperkenalkan produk pada pasar sasaran[18]. Indikator promosi yaitu : Periklanan, 

Promosi Penjualan, dan Hubungan Masyarakat[16]. 

  Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatkan bahwa 

Promosi berpengaruh positif terhadap proses keputusan pembelian[10]. Hasil penelitian yang dilakukan oleh 

peneliti sebelumnya menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif terhadap proses keputusan pembelian 

konsumen[21]. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya 

menunjukan bahwa promosi tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan secara simultan dan parsial terhadap 

keputusan pembelian[4]. 

H3: Pengaruh Promosi  terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Kerangka Konseptual  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

II. Metode 

 

Inovasi Produk 

Harga 
Keputusan 

Pembelian 

Promosi  
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Metode penelitian yang digunakan yaitu dengan metode kuantitatif. Adapun fokus dalam penelitian ini 

terdapat tiga variabel, yaitu Inovasi Produk (X1), Harga (X2), dan Promosi (X3) tehadap  Keputusan Pembelian 

(Y). Pengambilan data dalam penelitian ini menggunakan data primer berupa kuisioner yang disebarkan melalui 

Google Form dan data sekunder sebagai sumber informasi data dari penelitian terdahulu. Pada penelitian ini, 

pengukuran variabel menggunakan skala likert untuk menilai sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau 

sekelompok orang tentang fenomena yang dibahas. Peneliti menggunakan lima alternative jawaban kepada 

responden untuk masing-masing variabel dengan menggunakan skala 1 sampai 5. Dalam Penelitian ini 

menggunakan teknik probability sampling. Probability Sampling adalah teknik pengambilan sampel yang 

memberikan peluang yang sama bagi setiap unsur (anggota) populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. 

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini yaitu konsumen yang pernah melakukan pembelian produk pak cik 

abin sidoarjo . Oleh karena itu, besar kecilnya jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui.. Dikarenakan 

jumlah populasi yang tidak diketahui, maka penarikan jumlah sampel dapat dilakukan dengan menggunakan 

rumus Lemeshow. 

 

Adapun pengambilan sampel pada riset ini. Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini menggunakan rumus 

Lemeshow, hal ini dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui atau tidak terhingga. Berikut rumus Lameshow 

yaitu:  

 n = Z2 x P(1 – P) 

              d2  

 

 

 

Keterangan :  

n = Jumlah sampel  

z = skor z pada kepercayaan 95 % = 1,96  

p = maksimal estimasi = 0,5  

d = alpha (0,10) atau sampling error = 10 % 

Melalui rumus di atas, maka jumlah sampel yang akan diambil adalah : 

n = Z2 x P(1 – P) 

              d2  

n = 1,962 . 0,5 (1 – 0,5)  

                0,12  

n = 3,8416 . 0,25 

              0,01 

n = 96,04 = 100 

Berdasarkan rumus tersebut, maka didapatkan jumlah sampel sebanyak 96,04 orang yang kemudian 

dibulatkan menjadi 100 orang Riyanto dan Hermawan (2020:13-14). Jadi, jumlah responden yang akan digunakan 
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dalam penelitian ini yaitu sebanyak 100 responden. Kemudian data tersebut akan dilakukan uji validitas, uji 

reliabilitas, uji normalitas, uji asumsi klasik, uji regresi linear, uji T, dan uji R² yang dioperasikan menggunakan 

program SPSS.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

III. Hasil dan Pembahasan 

3.1 Analisis Data dan Hasil Penelitian 

 

A. Analisis Deskriptif 

Dalam penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif. Analisis deskriptif ini digunakan untuk menganalisis data 

dengan cara mendeskriptifkan atau menggambarkan data yang terkumpul dari kuesioner yang sudah disebarkan 

kepada responden. Dari 100 kuesioner yang sudah disebarkan pada responden, jumlah kuesioner yang kembali 

sebanyak 100 dan tidak ada responden yang tidak mengembalikan kuesioner yang sudah dibagikan, jadi presentasi 

respon rate dari para responden berjumlah 100%. Seperti yang dijelaskan pada tabel dibawah ini : 

Tabel 1 

Tingkat Pengembalian Kuesioner 

 
Keterangan Jumlah 

Kuesioner yang diberikan 100 

Kuesioner yang kembali 100 
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Persentase respon rate 100% 

Kuesioner yang tidak kembali 0 

Kuesioner yang dianalisis 100 

 
Berdasarkan tabel 4.1 diatas menjelaskan bahwa dari 100 kuesioner yang telah disebarkan kepada responden, 

sebanyak 100 kuesioner yang kembali dan tidak ada kuesioner yang tidak dikembalikan oleh responden. Jadi 

persentase respon rate ini akan meneliti jawaban dari semua responden yang berjumlah 100 orang. Berikut adalah 

deskripsi responden yang dijadikan sampel penelitian untuk mendapatkan data.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1. Penelitian responden terhadap identitas responden  

Pada penelitian ini pengumpulan data dilakukan dengan memberikan kuesioner kepada para konsumen melalui 

Google Form. Kuesioner yang disebarkan berjumlah 100 kuesioner, dengan jumlah pernyataan sebanyak 13 butir 

pernyataan. Dengan rincian pernyataan untuk variabel inovasi produk sebanyak 3 butir, variabel harga sebanyak 

3 butir, variabel promosi sebanyak 3 butir, dan variabel keputusan pembelian konsumen sebanyak 4 butir. Berikut 

data responden dalam penelitian ini : 

 

a. Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

 

Tabel 1.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
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Berdasarkan tabel 1.1 diatas menunjukkan bahwa responden responden dalam penelitian ini adalah dengan jenis 

kelamin laki-laki berjumlah 52 orang dengan persentase 52.0% sedangkan yang berjenis kelamin perempuan 

berjumlah 48 orang dengan persentase 48.0% 

 

b. Identitas Responden Berdasarkan Usia  

 

Tabel 1.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel 1.2 diatas menunjukkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini adalah dengan usia 

16 – 26  tahun sebanyak 42 responden dengan persentase 42%, sedangkan usia 27 - 37 tahun sebanyak 40 

responden dengan persentase 40%, sedangkan usia 38 - 48 tahun sebanyak  18 responden dengan persentase 18%. 

 

 

 

 

 

 

 

 

c. Identitas Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

 

Tabel 1.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

JENIS_KELAMIN 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki - Laki 52 52.0 52.0 52.0 

Perempuan 48 48.0 48.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

Usia 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 16 - 26 Tahun 42 42.0 42.0 42.0 

27 - 37 Tahun 40 40.0 40.0 82.0 

38 - 48 Tahun 18 18.0 18.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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Berdasarkan tabel 1.3 diatas menunjukkan bahwa responden responden dalam penelitian ini adalah dengan 

pendidikan SMA sebanyak 34 responden dengan persentase 34%, sedangkan pendidikan S1 sebanyak 37 

responden dengan persentase 37%, sedangkan pendidikan S2 sebanyak 29 responden dengan persentase 29%.  

2. Penelitian responden terhadap butiran pernyataan 

Tabel 1.4 

Penilaian responden terhadap Inovasi Produk 

 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel 1.4 diatas menunjukkan bahwa tanggapan responden terkait variabel inovasi produk (X1.1) 

dengan pernyataan pertama yaitu Kedai Pak Cik Abin menciptakan berbagai fitur produk, responden menanggapi 

STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 2 orang dengan presentase 2%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) 

sebanyak 8 orang dengan presentase 8%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 22 orang dengan presentase 

22%, responden menanggapi S (Setuju) 28 orang dengan presentase 28%, SS (Sangat Setuju) sebanyak 40 orang 

dengan presentase 40%. Pernyataan kedua yaitu terkait dengan Produk di desain semenarik mungkin (X1.2), 

responden menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 1 orang dengan presentase 1%, responden 

menanggapi TS (Tidak Setuju) sebanyak 8 orang dengan presentase 8%, responden menanggapi N (Netral) 

sebanyak 31 orang dengan presentase 31%, responden menanggapi S (Setuju) 25 orang dengan presentase 25%, 

responden menanggapi SS (Sangat Setuju) sebanyak 35 orang dengan presentase 35%. Pernyataan ketiga yaitu 

terkait dengan Kedai Pak Cik Abin memiliki kualitas produk sangat baik (X1.3), responden menanggapi STS 

(Sangat Tidak Setuju) sebanyak 1 orang dengan presentase 1%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) 

sebanyak 10 orang dengan presentase 10%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 15 orang dengan 

presentase 15%, responden menanggapi S (Setuju) 32 orang dengan presentase 32%, SS (Sangat Setuju) sebanyak 

42 orang dengan presentase 42%. 

 

Tabel 1.5 

Penilaian responden terhadap Harga 

Pendidikan Terakhir 

  

Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid SMA 34 34.0 34.0 34.0 

S1 37 37.0 37.0 71.0 

S2 29 29.0 29.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

No. Indikator STS TS N S SS TOTAL 

F % F % F % F % F % 

1.  X1.1 2 2% 8 8% 22 22% 28 28% 40 40% 100 100% 

 

 

2.  X1.2 1 1% 8 8% 31 31% 25 25% 35 35% 100 

3.  X1.3 1 1% 10 10% 15 15% 32 32% 42 42% 100 
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Berdasarkan tabel 1.5 diatas menunjukkan bahwa tanggapan responden terkait variabel harga (X2.1) dengan 

pernyataan pertama yaitu Harga produk di Kedai Pak Cik Abin sangat terjangkau, responden menanggapi STS 

(Sangat Tidak Setuju) sebanyak 2 orang dengan presentase 2%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) 

sebanyak 5 orang dengan presentase 5%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 20 orang dengan presentase 

20%, responden menanggapi S (Setuju) 26 orang dengan presentase 26%, SS (Sangat Setuju) sebanyak 47 orang 

dengan presentase 47%. Pernyataan kedua yaitu terkait dengan Harga produk Kedai Pak Cik Abin sangat sesuai 

dengan kualitas yang dirasakan oleh konsumen (X2.2), responden menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) 

sebanyak 2 orang dengan presentase 2%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) sebanyak 8 orang dengan 

presentase 8%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 25 orang dengan presentase 25%, responden 

menanggapi S (Setuju) 24 orang dengan presentase 24%, responden menanggapi SS (Sangat Setuju) sebanyak 41 

orang dengan presentase 41%. Pernyataan ketiga yaitu terkait dengan Harga produk Kedai Pak Cik Abin 

bermanfaat untuk menarik pelanggan setia (X2.3), responden menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 3 

orang dengan presentase 3%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) sebanyak 6 orang dengan presentase 6%, 

responden menanggapi N (Netral) sebanyak 17 orang dengan presentase 17%, responden menanggapi S (Setuju) 

30 orang dengan presentase 30%, SS (Sangat Setuju) sebanyak 44 orang dengan presentase 44%. 

 

Tabel 1.6 

Penilaian responden terhadap Promosi 

 

Berdasarkan tabel 1.6 diatas menunjukkan bahwa tanggapan responden terkait variabel harga (X3.1) dengan 

pernyataan pertama yaitu Produk Kedai Pak Cik Abin di promosikan di Instagram dan Whats App, responden 

menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 3 orang dengan presentase 3%, responden menanggapi TS 

(Tidak Setuju) sebanyak 7 orang dengan presentase 7%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 13 orang 

dengan presentase 13%, responden menanggapi S (Setuju) 32 orang dengan presentase 32%, SS (Sangat Setuju) 

sebanyak 45 orang dengan presentase 45%. Pernyataan kedua yaitu terkait dengan Kedai Pak Cik Abin 

memberikan diskon kepada pelanggan yang sering membeli  (X3.2), responden menanggapi STS (Sangat Tidak 

No. Indikator STS TS N S SS TOTAL 

F % F % F % F % F % 

1.  X2.1 2 2% 5 5% 20 20% 26 26% 47 47% 100 100% 

 

 

2.  X2.2 2 2% 8 8% 25 25% 24 24% 41 41% 100 

3.  X2.3 3 3% 6 6% 17 17% 30 30% 44 44% 100 

No. Indikator STS TS N S SS TOTAL 

F % F % F % F % F % 

1.  X3.1 3 3% 7 7% 13 13% 32 32% 45 45% 100 100% 

 

 

2.  X3.2 6 6% 18 18% 17 17% 21 21% 38 38% 100 

3.  X3.3 8 8% 13 13% 21 21% 21 21% 37 37% 100 
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Setuju) sebanyak 6 orang dengan presentase 6%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) sebanyak 18 orang 

dengan presentase 18%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 17 orang dengan presentase 17%, responden 

menanggapi S (Setuju) 21 orang dengan presentase 21%, responden menanggapi SS (Sangat Setuju) sebanyak 38 

orang dengan presentase 38%. Pernyataan ketiga yaitu terkait Kedai Pak Cik Abin memasarkan produknya secara 

langsung kepada pelanggan setia (X3.3), responden menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 8 orang 

dengan presentase 8%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) sebanyak 13 orang dengan presentase 13%, 

responden menanggapi N (Netral) sebanyak 21 orang dengan presentase 21%, responden menanggapi S (Setuju) 

21 orang dengan presentase 21%, SS (Sangat Setuju) sebanyak 37 orang dengan presentase 37%. 

 

Tabel 1.7 

Penilaian responden terhadap Keputusan Pembelian 

 

Berdasarkan tabel 1.7 diatas menunjukkan bahwa tanggapan responden terkait variabel Keputusan Pembelian 

(Y1) dengan pernyataan pertama Produk Pak Cik Abin merupakan pilihan yang tepat bagi konsumen,  responden 

menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 6 orang dengan presentase 6%, responden menanggapi TS 

(Tidak Setuju) sebanyak 9 orang dengan presentase 9%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 25 orang 

dengan presentase 25%, responden menanggapi S (Setuju) 29 orang dengan presentase 29%, SS (Sangat Setuju) 

sebanyak 31 orang dengan presentase 31%. Pernyataan kedua yaitu terkait dengan Pak Cik Abin merupakan merek 

produk makanan yang paling unggul dibandingkan dengan merek produk makanan lainnya (Y2), responden 

menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 5 orang dengan presentase 5%, responden menanggapi TS 

(Tidak Setuju) sebanyak 25 orang dengan presentase 25%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 18 orang 

dengan presentase 18%, responden menanggapi S (Setuju) 27 orang dengan presentase 27%, responden 

menanggapi SS (Sangat Setuju) sebanyak 25 orang dengan presentase 25%. Pernyataan ketiga yaitu terkait dengan 

Konsumen berkunjung ke Kedai Pak Cik Abin berdasarkan keinginannya (Y3), responden menanggapi STS 

(Sangat Tidak Setuju) sebanyak 6 orang dengan presentase 6%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) 

sebanyak 15 orang dengan presentase 15%, responden menanggapi N (Netral) sebanyak 28 orang dengan 

presentase 28%, responden menanggapi S (Setuju) 19 orang dengan presentase 19%, SS (Sangat Setuju) sebanyak 

32 orang dengan presentase 32%. Pernyataan keempat yaitu terkait dengan Konsumen membeli produk Pak Cik 

Abin sesuai kebutuhan (Y4), responden menanggapi STS (Sangat Tidak Setuju) sebanyak 8 orang dengan 

presentase 8%, responden menanggapi TS (Tidak Setuju) sebanyak 10 orang dengan presentase 10%, responden 

menanggapi N (Netral) sebanyak 14 orang dengan presentase 14%, responden menanggapi S (Setuju) 18 orang 

dengan presentase 18%, SS (Sangat Setuju) sebanyak 50 orang dengan presentase 50%. 

 

 

No. Indikator STS TS N S SS TOTAL 

F % F % F % F % F % 

1.  Y1 6 6% 9 9% 25 25% 29 29% 31 31% 100 100% 

 

 

 

2.  Y2 5 5% 25 25% 18 18% 27 27% 25 25% 100 

3.  Y3 6 6% 15 15% 28 28% 19 19% 32 32% 100 

4.  Y4 8 8% 10 10% 14 14% 18 18% 50 50% 100 
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A. Teknik Analisis Data 
Uji Validitas  

Tabel 2 
Uji Validitas 

 

Variabel Item Variabel Correlation 

(r-hitung) 

r-tabel Keterangan  

Inovasi Produk 

(X1) 

X1_1 0,749 0,1966 Valid 

X1_2 0,839 0,1966 Valid 

X1_3 0,758 0,1966 Valid 

Harga 

(X2) 

X2_1 0,771 0,1966 Valid 

X2_2 0,817 0,1966 Valid 

X2_3 0,845 0,1966 Valid 

Promosi 

(X3) 

X3_1 0,704 0,1966 Valid 

X3_2 0,859 0,1966 Valid 

X3_3 0,874 0,1966 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Y_1 0,696 0,1966 Valid 

Y_2 0,831 0,1966 Valid 

Y_3 0,747 0,1966 Valid 

Y_4 0,427 0,1966 Valid 

 

Berdasarkan tabel 2 diatas di dapat nilai r hitung dari masing - masing variabel indikator pernyataan : 

Variabel X1 

Indikator  pernyataan 1 sebesar 0,749 

Indikator pernyataan 2 sebesar 0,839 

Indikator pernyataan 3 sebesar 0,758 

 

Variabel X2 

Indikator  pernyataan 1 sebesar 0,771 

Indikator pernyataan 2 sebesar 0,817 

Indikator pernyataan 3 sebesar 0,845 

 

Variabel X3 

Indikator  pernyataan 1 sebesar 0,704 

Indikator pernyataan 2 sebesar 0,859 

Indikator pernyataan 3 sebesar 0,874 

 

Variabel Y 

Indikator  pernyataan 1 sebesar 0,696 

Indikator pernyataan 2 sebesar 0,831 

Indikator pernyataan 3 sebesar 0,747 
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Indikator pernyataan 4 sebesar 0,427 

 

Dimana dari ke empat variabel di ketahui nilai r tabel sebesar 0,1966. Uji validitas digunakan untuk mengukur 

valid atau setidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pernyataan pada kuesioner mampu 

mengungkapkan yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Uji validitas pada setiap pertanyaan apabila r hitung > 

r tabel pada taraf signifikan (α = 0,05) maka instrument itu dianggap tidak valid dan jika r hitung < r tabel maka 

instrument dianggap tidak valid[22]. Berdasrkan nilai r tabel dan teori yang ada, maka ke empat variabel dikatakan 

valid.  

  

 

 

  

Uji Reliabilitas 

Tabel 3 
Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Nilai Kritis Keterangan 

Inovasi Produk (X1) 

Harga (X2) 

Promosi (X3) 

Keputusan Pembelian (Y)                                       

0,680 

0,740 

0,749 

0,891 

0,60 

0,60 

0,60 

0,60 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 

Reliabel 
 

Berdasarkan tabel 3 diatas hasil uji reliabilitas dari variabel X1 diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,680, 

variabel X2 diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,740, variabel X3 diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 

0,749, variabel Y diperoleh nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,891. Uji reliabilitas dilakukan setelah uji validitas 

dan di uji merupakan pernyataan atau pertanyaan yang sudah valid. Cronbach’s alpha yang besarnya antara 0,50-

0,60. Dalam penelitian ini peneliti memilih 0,60 sebagai koefisien reliabilitasnya. Adapun kriteria dari pengujian 

reliabilitas adalah[22]: 

a. Jika nilai cronbach’s alpha α > 0,60 maka instrumen memiliki relibilitas yang baik dengan kata lain instrument 

adalah reliabel atau terpercaya.  

b. Jika nilai cronbach’s alpha < 0,60 maka instrumen yang diuji tersebut adalah tidak reliabel. 

 
 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Tabel 4 
Uji Normalitas 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa Mean .0000000 

Std. Deviation 3.16855658 

Most Extreme Differences Absolute .062 

Positive .055 

Negative -.062 

Test Statistic .062 

Asymp. Sig. (2-tailed) . .200 

a. Test distribution is Normal.  

   
 

Berdasarkan table 4 uji normalitas di atas menunjukkan nilai Kolmogorov-Smirnov sebesar 0,062 dan nilai 

Asymp. Sig. sebesar 0,200 yang artinya lebih besar dari 0,05. Model regresi yang berdistribusi normal atau 

mendekati normal adalah model regresi yang baik. Uji normalitas data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

test Klomogorov-Smirnov, data dapat dikatakan memiliki distribusi normal jika nilai Asymp. Sig. > 0,05”.Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa data tersebut berdistribusi normal dan dapat dilanjutkan untuk dilakukan 

penelitian[23]. 

 

 

 

Uji Linearitas 

Tabel 5 
Uji Linearitas 

 

Berlandaskan tabel 5 di atas, hasil dari uji linieritas pada Variabel X1 didapatkan nilai linearity sebesar 0.000, 

nilai tersebut kurang dari tingkat signifikansinya yang  sebesar 0.05. Variabel X2 didapatkan nilai linearity sebesar 

0.000, nilai tersebut kurang dari tingkat signifikansinya yang sebesar 0.05. Variabel X3 didapatkan nilai linearity 

sebesar 0.000, nilai tersebut kurang dari tingkat signifikansinya yang sebesar 0.05. uji linieritas digunakan untuk 

mengetahui hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat bersifat linier atau tidak. Uji linieritas dapat 

dijalan melalui Test of Linearity. Kriteria yang berlaku jika nilai Sig. pada linearity < 0,05 maka terdapat 

hubungan yang linear[24]. 

 

 

Variabel F Sig. Linearity Keterangan 

Keputusan Pembelian 

*Inovasi Produk (X1) 

Keputusan Pembelian 

*Harga (X2) 

Keputusan Pembelian 

*Promosi (X3) 

249.376 

 

      453.538 

 

351.533 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

Linear 

 

Linear 

 

Linear 
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Uji Multikolinearitas 

Tabel 6 
Uji Multikolinearitas 

 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Inovasi Produk .973 1.028 

Harga .970 1.031 

Promosi .992 1.008 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Berlandaskan tabel 6 di atas, hasil dari uji multikolinearitas pada Variabel X1 didapatkan nilai Tolerance sebesar 

0.973 dan nilai VIF sebesar 1.028. Sedangkan, Variabel X2 didapatkan nilai Tolerance sebesar 0.970 dan nilai 

VIF sebesar 1.031. Sedangkan, Variabel X3 didapatkan nilai Tolerance sebesar 0.992 dan nilai VIF sebesar 1.008. 

Uji Multikolinieritas adalah uji model regresi yang digunakan untuk menentukan apakah ada korelasi antar 

variabel. Untuk mengetahui ada tidaknya multikolinearitas Variance Inflation Factor (VIF) dan Tolerance. Jika 

nilai toleransi lebih dari 0,10 atau nilai VIF kurang dari 10 dapat dikatakan bahwa tidak terjadi multikolinearitas 

antara variabel dalam model regresi atau dapat disimpulkan bahwa data bebas dari gejala multikolinearitas[23]. 

Berdasrkan nilai yang di peroleh di atas dengan teori yang ada maka dapat di simpulkan  bahwa ketiga variabel 

di atas tidak terjadi multikolinearitas. 

 

 

 

 

 

 

 Uji Autokorelasi 

Tabel 7 
Uji Autokorelasi 

 

 

 

 

 
Nilai DW = 2,180 

Nilai dU = 1,7364 

Nilai dL = 1,6131 

Nilai 4 – dU = 4 – 1,7364 = 2,2636 

Nilai 4 – dL = 4 – 1,6131 = 2, 3869 

 

Model Summaryb 

Model Durbin-Watson 

1 2.180a 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Inovasi Produk, Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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dU < DW < 4 – dU = 1,7364 < 2,180 < 2,2636 

Uji autokorelasi dilakukan dengan metode Durbin Watson (DW). Dasar penentuan ada atau tidaknya kasus 

autokorelasi didasari oleh kaidah berikut[25]:  

1. 0 < d < dl = ada autokorelasi positif  

2. dl ≤ d ≤ du = tidak ada autokorelasi positif  

3. 4 – dl < d < 4 = ada autokorelasi negatif  

4. 4 – du ≤ d ≤ 4 – dl = tidak ada autokorelasi negatif  

5. du < d < 4 – du = tidak ada autokorelasi positif atau negatif 

Berdasarkan tabel 7 diatas, hasil perhitungan di atas diperoleh hasil sebagai berikut : dU < DW < 4 – dU = 1,7364 

< 2,180 < 2,2636, artinya tidak ada autokorelasi positif atau negatif. 

Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                       Gambar 1  

     Uji Heteroskedastisitas 
 

 

 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari 

residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Dasar pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut[26] :  

1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar 

kemudian menyempit, maka mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas.  

2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak 

terjadi heteroskedastisitas. 

 

Berdasarkan teori yang ada bahwa grafik scatterplot titik – titik menyebar di atas dan dibawah angka 0 pada sumbu 

Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 
 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 8  
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Uji Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.079 2.310  9.559 .000 

Inovasi Produk .364 .134 .265 2.714 .000 

Harga .158 .128 .121 2.233 .000 

Promosi .110 .107 .399 3.023 .093 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
   

 

“Analisis regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh atau hubungan secara linier antara dua 

atau lebih variabel independen dengan satu variabel dependen”. Model ini digunakan untuk menguji apakah ada 

atau tidak dan melihat seberapa besar hubungan dari pengaruh antara variabel independen (X) yaitu pengaruh 

inovasi produk, harga, dan promosi yang berpengaruh terhadap variabel dependen (Y) yaitu keputusan pembelian. 

Model persamaan regresi berganda pada penelitian ini adalah[27]:  

 

Y= α + β₁ X₁ + β₂ X₂ + β₃ X₃ + e 

 

Keterangan:  

Y = Nilai prediksi variabel terikat, yaitu Keputusan Pembelian  

α = Konstanta Regresi, yaitu nilai Y jika X1, X2 dan X3 = 0  

β = Koefisien Regresi, yaitu nilai peningkatan atau penurunan variabel Y yang didasarkan variabel X1, X2 dan 

X3  

X₁ = Variabel bebas (Inovasi Produk)  

X₂ = Variabel bebas (Harga)  

X₃ = Variabel bebas (Promosi)  

e = Error 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Uji Hipotesis 

 
Tabel 9 

Uji Parsial (Uji T) 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.079 2.310  9.559 .000 

Inovasi Produk .364 .134 .265 2.714 .000 

Harga .158 .128 .121 2.233 .000 

Promosi .110 .107 .399 3.023 .093 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
   

 

Dengan menggunakan tingkat kepercayaan sebesar 5% (a = 0,05) dan degree of freedom sebesar k = 3 dan df2 = 

n – k – 1 (100– 3 – 1 = 96) sehingga diperoleh ttabel sebesar 1,98498 maka dapat disimpulkan sebagai berikut :  

 

a) Pengaruh Inovasi Produk terhadap Keputusan Pembelian Konsumen  

H0 = variabel inovasi produk secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

H1 = variabel inovasi produk secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen 

  

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 2,714. Hal ini menunjukkan bahwa thitung 2,714 lebih besar 

daripada ttabel 1,98498. Dengan demikian H1 diterima dan H0 ditolak, artinya variabel inovasi produk 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada kedai pak cik abin. 

 

b) Pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian konsumen  

H0 = variabel harga secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

H1 = variabel harga  secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

 

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 2,233. Hal ini menunjukkan bahwa thitung 2,233 lebih besar 

daripada ttabel 1,98498. Dengan demikian H1 diterima dan H0 ditolak, artinya variabel harga berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada kedai pak cik abin. 

 

c) Pengaruh Promosi terhadap keputusan pembelian konsumen  

 

H0 = variabel promosi secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

H1 = variabel promoi secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

 

Berdasarkan tabel uji t diperoleh thitung sebesar 3,023. Hal ini menunjukkan bahwa thitung 3,023 lebih besar 

daripada ttabel 1,98498. Dengan demikian H1 diterima dan H0 ditolak, artinya variabel promosi berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada kedai pak cik abin. 
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Tabel 10 

Uji Korelasi Berganda (Uji R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .631a .709 .882 3.218 

a. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Harga, dan Promosi 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

          Sumber : Data diolah menggunakan SPSS16 

Pada tabel diatas dapat dijelaskan bahwa nilai dari koefisien determinan (R2) pada hasil pengujian koefisien 

determinan berganda (R2) adalah sebesar 0,709 atau 70,9% sehingga dapat dijelaskan bahwa variabel inovasi 

produk, harga, dan promosi dapat menjelaskan tentang variabel keputusan pembelian konsumen dalam penelitian 

ini dan sisanya sebesar 29,1% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dijadikan objek dalam penelitian ini. 

A. Pembahasan 

Hasil dari penelitian yang ada diatas dapat diketahui seberapa besar pengaruh inovasi produk, harga, dan promosi 

terhadap keputusan pembelian konsumen dengan menggunakan aplikasi pengolahan data SPSS statistik versi 26. 

Hipotesis Pertama : Inovasi Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

Berdasarkan analisis bahwa inovasi produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Dalam hal ini 

kedai pak cik abin telah memaksimalkan dalam melakukan pembaharuan pada produk nasi goreng dari segi 

kualitas dan ukuran. Dimana kedai harus bisa melaksanakan suatu pembaharuan pada produk nasi goreng terutama 

pada varian baru. Ketika kedai telah melakukan pembaharuan produk pada varian baru nasi goreng, maka para 

konsumen akan teratik dengan produk tersebut.  

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa Inovasi 

produk secara parsial berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian[8].  

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya menyatakan bahwa inovasi produk berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian[13]. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh peneliti sebelumnya yang menyimpulkan inovasi produk berpengaruh negatif signifikan pada keputusan 

pembelian[19]. 

 

Hipotesis Kedua : Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

Berdasarkan analisis bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Dalam hal ini Kedai 

Pak Cik Abin dapat menetukan harga yang dapat dijangkau oleh konsumen. Di sisi lain Harga Nasi Goreng yang 

ditentukan Oleh Kedai Pak Cik Abin tersebut berbeda – beda berdasarkan nasi goreng yang di pesan oleh 

konsumen. 

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa Harga 

berpengaruh positif atau signifikan Terhadap Keputusan Pembelian[9].  

Hasil penelitian tersebut mendukung penelitian yang dikemukakan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan 

bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian[20]. Namun hasil ini bertentangan dengan penelitian 
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yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa harga tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian[21]. 

 

Hipotesis ketiga : Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

Berdasarkan analisis bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Dalam hal ini Kedai 

Pak Cik Abin melakukan promosi di berbagai media diantaranya, Instagram dan WhatsApp. Di sisi lain Kedai 

Pak Cik Abin harus bisa mengamati pangsa pasar mana yang hendak di tuju melewati media social yang paling 

banyak digunakan oleh konsumen. 

Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya yang menyatakan bahwa Promosi 

berpengaruh positif terhadap proses keputusan pembelian[10]. 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti sebelumnya menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif 

terhadap proses keputusan pembelian konsumen[21]. Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh peneliti sebelumnya menunjukan bahwa promosi tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan 

secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian[4]. 

 

 

IV. Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil dari penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan di atas, maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut : Berdasarkan hasil dari pengujian hipotesis membuktikan bahwa variabel Inovasi Produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan hasil dari pengujian hipotesis membuktikan 

bahwa variabel Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Berdasarkan hasil dari pengujian 

hipotesis membuktikan bahwa variabel Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.  
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