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ANALISIS PENGARUH INOVASI PRODUK DAN PERSEPSI KONSUMEN 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN DALAM  

MENGGUNAKAN KARTU IM3 DI SURAKARTA 

 

ABSTRAK 

Penelitian Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh inovasi produk 

terhadap persepsi konsumen, mengetahui pengaruh inovasi produk terhadap keputusan 

pembelian konsumen, mengetahui pengaruh persepsi konsumen terhadap keputusan  

pembelian konsumen dan mengetahui pengaruh inovasi produk terhadap keputusan 

pembelian konsumen yang dimediasi dengan persepsi konsumen. Jenis penelitian ini adalah 

penelitian asosiatif dengan pendekatan kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 100 

konsumen. Analisis data dalam penelititan ini menggunakan analisis persamaan regresi linear 

berganda. Untuk menganalisis data tersebut menggunakan program SPSS 21 for windows. 

Berdasarkan hasil analisis persamaan regresi menunjukkan bahwa variabel inovasi produk 

mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap persepsi konsumen. Variabel inovasi produk 

mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Variabel 

persepsi konsumen mempunyai pengaruh secara siginifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Dan pengaruh inovasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen yang di 

mediasi dengan persepsi konsumen terbukti mempunyai pengaruh secara signifikan. 

Kata kunci: Kualitas Pelayanan, Harga, Loyalitas Konsumen, dan Kepuasan Konsumen. 

abstrak 

The main objective of this research was to determine the influence of product 

innovation on consumer  perception, determine the effect of product innovation on 

purchasing decision, determine the effect of consumer perception on purchasing decision and 

determine the effect product innovation on purchasing decision mediated by consumer 

perception. Types of research used in the research is the asosiatif with a quantitative 

approach. The sampling totaling 100 consumers. Analysis of the data in this study using 

multiple linear regression analysis, showed that product innovation has a significant 

influence on consumers perception. Product  innovation variable has a significant influence 

on purchasing decision. Consumer  percpetion variable has a significant influence on 

purchasing decison. The effect  of product innovation on purchasing decision mediated by 

consumer perception has a significant influence. 

Keyword : Product Innovation, Consumer Perception, Purchasing Decision  

 

1. PENDAHULUAN 

Seiring dengan berjalannya waktu, teknologi telekomunikasi semakin 

berkembang pula. Yang pada dulunya kebanyakan orang hanya memakai telepon 

rumah, sekarang hampir semua orang sudah beralih menggunakan telepon seluler. 

Tentunya secara langsung memberi pengaruh kepada masyarakat untuk menggunakan 

telepon seluler di berbagai kegiatan aktivitasnya, terlepas dari perkembangan telepon 
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seuler, pastinya membutuhkan simcard jaringan untuk bisa digunakan dalam 

komunikasi. Di Indonesia operator jaringan seluler yang bersaing sekarang ini 

meliputi Telkomsel, Indosat Ooredoo, XLaxiata, 3 (Tri) dan Smartfren. 

Dalam proses memutuskan pembelian, dalam benak konsumen akan terlebih 

dahulu muncul perilaku dan sikapnya terhadap suatu produk. Perilaku konsumen 

merupakan kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang dan jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan 

keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut (Dharmmesta dan 

Handoko, 2000), perilaku konsumen bisa berubah-ubah karena mereka terpengaruhi 

dengan stimulus yang ada. Dalam hal ini perilaku konsumen bisa terbentuk lewat 

persepsi konsumen terhadap suatu produk. Menurut Simamora (2008) pesepsi adalah 

bagaimana seseorang melihat dunia sekitar berupa stimuli tentang objek. Persepsi 

seseorang terhadap suatu produk berbeda-beda, hal ini disebabkan oleh adanya proses 

seleksi terhadap berbagai stimulus yang ada (Kotler dan Amstrong 2007). Perusahaan 

bisa memberikan pengaruh stimuli kepada konsumen yang membentuk persepsinya 

pada suatu produk.  Salah satu caranya yaitu dengan memberikan penawaran produk 

baru, ataupun pembaharuan produk lama dengan meningkatkan nilai dan kualitasnya 

yang bisa disebut dengan inovasi (Fontana, 2011). Walaupun keputusan untuk 

membeli sama sekali tidak bisa dipaksakan oleh perusahaan, akan tetapi karena 

adanya motif-motif pembelian, maka para perusahaan bisa memberikan pengaruh. 

Konsumen disuguhkan dengan banyak pilihan penawaran-penawaran dari 

provider jaringan seluler yang bersaing. Proses keputusan konsumen untuk membeli 

dipengaruhi oleh bermacam-macam dorongan. Keputusan pembelian adalah suatu 

keputusan seseorang dimana dia memilih salah satu dari beberapa alternatif pilihan 

yang ada dalam berbagai proses yang dilaluinya (Sunyonto 2012). Keputusan 

pembelian konsumen bisa dipengaruhi perusahaan dengan diciptakannya inovasi, 

karena menurut Nasution (2015) inovasi diciptakan dengan tujuan untuk menarik 

perhatian dan memberi pengaruh pada persepsi konsumen agar tertarik dengan 

produknya. Indosat Ooredoo sudah melakukan berbagai upaya inovasi, seperti 

contohnya memberikan penawaran data RollOver dan pengembangan sistem 

pascabayar dengan produk IM3 nya. Perusahaan harus mampu mempertahankan dan 

meningkatkan jumlah pelanggannya dengan terus melakukan inovasi yang 

berkelanjutan supaya bisa memberi pengaruh kepada persepsi konsumen sehingga 
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bisa tertarik dengan produk yang dihasilkan. Berdasarkan penjelasan diatas  maka 

peneliti mengajukan judul tentang “Analisis Pengaruh Inovasi Produk dan 

Persepsi Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Dalam 

Menggunakan Kartu IM3 di Surakarta”. 

 

2. METODOLOGI PENELITIAN 

Penelitian ini merupakan jenis penelitian asosiatif, dengan menggunakan 

pendekatan metode kuantitatif. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

inovasi produk dan persepsi konsumen terhadap keputusan pembelian konsumen 

dalam menggunakan kartu IM3 di Kota Surakarta, dan pengaruh langsung maupun 

tidak langsung inovasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen yang 

dimediasi persepsi konsumen. Objek yang digunakan merupakan perusahaan jasa 

jaringan seluler yaitu Indosat Ooredoo yang berada di Surakarta dengan sasaran 

responden seluruh konsumen yang menggunakan kartu jaringan IM3 di Surakarta. 

Dalam pengambilan sampel aspek yang dipertimbangkan adalah konsumen minimal 

usia 17 tahun, menjadi pengguna IM3 lebih dari satu tahun dan sudah pernah 

melakukan service di Galery Indosat. Pengambilan sampel yang akan diambil adalah 

sebanyak 100 responden. Teknik pengumpulan dalam penelitian ini menggunakan 

kuesioner, artinya dalam pengambilan data dengan cara menyebarkan kuesioner 

kepada responden dimana responden tersebut akan menjawab pernyataan dengan 

jawaban yang sudah ditentukan. Metode analisis data merupakan suatu metode analisa 

yang digunakan untuk memproses data guna memperoleh hasil dan dibuat 

kesimpulan. 

2.1 Analisis Regresi Linear Berganda 

Teknik ini untuk melihat seberapa besar pengaruhnya variabel independen 

terhadap dependennya, dan untuk mengetahui pengaruh langsung maupun tidak 

langsung hubungan antara penaruh inovasi produk terhadap keputusan pembelian 

lewat persepsi konsumen dengan perluasan 2 persamaan regresi. variabel 

independnya inovasi produk, persepsi konsumen, serta dependennya keputusan 

pembelian konsumen. 

2.2 Uji t 

Digunakan untuk menguji signifikan dari koefisien regresi secara 

individual variabel independen dengan variabel dependen. Kriteria pengujian 

adalah apabila nilai signifikansi atau nilai probabilitas () < 0,05, maka uji t 
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signifikan dan Ho ditolak. Apabila nilai signifikansi atau nilai probabilitas () > 

0,05, maka uji t tidak signifikan dan Ho diterima.. 

2.3 Uji F 

Digunakan untuk menguji koefisienregresi secara bersama-sama variabel 

independen berpengaruh terhadap variabel dependen secara serentak/simultan. 

Jika Fhitung < Ftabel berarti tidak ada pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

terikat, Ho ditolak bila F hitung > F tabel yang berarti ada pengaruh variabel 

bebas terhadap variabel terikat. 

2.4 Koefisien Determinan (R
2
) 

Koefisien determinan merupakan alat pengujian yang digunakan untuk 

mengukur seberapa besar kontribusi yang dapat dihasilkan dari variabel 

independen terhadap variabel dependen. Nilai koefisien determinasi antara 0 

dan 1. Nilai R
2 

mendekati 1 berarti mampu memberikan hampir semua 

informasi dalam memprediksi variabel dependen 

 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

3.1 Pengaruh Inovasi Produk terhadap Persepsi Konsumen 

Berdasarkan hasil analisis persamaan regresi menunjukkan bahwa inovasi 

produk berpengaruh secara signifikan yang dibuktikan dengan perhitungan thitung 

9,205 > ttabel 1,984 dan nilai sig. 0,000 lebih kecil daripada 0,05. Sehingga dari 

hasil ini konsumen berpandangan bahwa inovasi produk yang dilakukan Indosat 

akan mempengaruhi persepsinya terhadap produknya yaitu IM3. 

3.2 Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis persamaan regresi menunjukkan bahwa inovasi 

produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

yang dibuktikan dengan perhitungan thitung 4,170 > ttabel 1,985 dan nilai sig. 0,000 

lebih kecil daripada 0,05. Sehingga dari hasil ini konsumen berpandangan upaya 

inovasi yang dilakukan Indosat bisa berpengaruh langsung terhadap keputusan 

pembeliannya. 

3.3 Pengaruh Persepsi Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil analisis persamaan regresi menunjukkan bahwa 

persepsi konsumen berpengaruh secara siginifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen, yang dibuktikan dengan perhitungan thitung 6,320 > ttabel 1,985 dan nilai 
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sig. 0,000 lebih kecil daripada 0,05. sehingga dari hasil ini dalam memutuskan 

membeli, konsumen akan menggunakan persepsinya apakah akan membeli atau 

tidak terhadap suatu produk. 

3.4 Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian yang dimediasi 

dengan persepsi konsumen 

Berdasarkan hasil analisis perhitingan persamaan regresi 1 dan 2, 

menunjukkan bahwa inovasi produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

dengan dimediasi persepsi konsumen terbukti berpengaruh signifikan. Dengan 

menunjukkan nilai koefisien 0,141 dan perhitungan thitung 5,202 > ttabel 1,98 artinya 

persepsi konsumen terbukti menjadi mediasi. Sehingga dari hasil ini inovasi yang 

dilakukan Indosat Ooredoo pasti akan menjadi sesutu yang dipersepsikan. 

konsumen dan akan mempengaruhi keputusan pembeliannya dalam menggunakan 

kartu IM3. 

 

4. PENUTUP 

4.1 Kesimpulan 

a. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa inovasi produk berpengaruh 

terhadap persepsi konsumen dalam menggunakan kartu IM3 di Surakarta. 

b. Berdasarakan hasil analisis menunjukkan bahwa inovasi berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian konsumen dalam menggunakan kartu IM3 di Surakarta. 

c. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa persepsi konsumen 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen dalam menggunakan 

kartu IM3 di Surakarta. 

d. Berdasarkan hasil analisis menunjukkan bahwa inovasi produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen yang dimediasi dengan persepsi 

konsumen dalam menggunakan kartu IM3 di Surakarta. 

4.2 Keterbatasan Penelitian 

a. Dalam penyebaran dan pengisian kuesioner tidak didampingi oleh peneliti 

sehingga dimungkinkan dalam menjawab kuesioner yang disediakan tidak 

mencerminkan keadaan yang sebenarnya. 

b. Faktor pengaruh Keputusan Pembelian terbatas pada Inovasi Produk dan 

Persepsi Konsumen, sehingga cakupannya kurang luas untuk dijadikan 

pertimbangan pada perusahaan yang berkaitan dan belum bisa 

menginterpretasikan secara maksimal.  
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c. Lingkup penelitian terbatas pada satu tempat saja yaitu di Kota Surakarta dan 

waktu yang digunakan dalam penelitian terbatas, sehingga hasilnya tidak dapat 

dibuat acuan dengan perusahaan yang terkait maupun perusahaan lainnya yang 

sejenis dan hasil penelitian kurang maksimal. 

4.3 Saran 

a. Penelitian yang akan datang, diharapkan sebagai referensi bagi peneliti yang 

akan datang, sehingga akan menyempurnakan kekurangan-kekurangan atau 

kelemahan dalam hasil penelitian yang berhubungan dengan Keputusan 

Pembelian konsumen dengan menambah variabel-variabel untuk 

melengkapinya, misalnya harga, promosi, ekuitas merk dan lain-lain. 

b. Bagi peneliti berikutnya diharapkan menambah obyek penelitian dan 

menambah sampel penelitian untuk membuktikan kembali obyek penelitian 

dalam penelitian ini. 

c. Bagi Perusahaan yang terkait yaitu Indosat Ooredoo, diharapkan terus 

melakukan inovasi yang baik, agar pada benak konsumen juga mempunyai 

persepsi yang baik pada produknya yaitu IM3. Sehingga bisa mempertahankan 

dan meningkatkan jumlah pelanggan. 
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