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ABSTRAK

Penelitian ini dilatarbelakangi dari hasil pengamatan yaitu banyaknya konsumen yang tertarik untuk
melakukan pembelian produk honda vario dibandingkan dengan varian lain di Aries Motor Kediri.
Konsumen lebih menyukai produk yang menawarkan kualitas, kinerja, dan pelengkap inovatif yang
terbaik, di mana produk yang berkualitas adalah produk yang mampu memberikan hasil yang lebih
dari yang diharapkan.

Permasalahan pada penelitian ini adalah apakah inovasi produk berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Vario? Apakah kinerja produk berpengaruh
signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Vario? Apakah loyalitas
merek berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda
Vario? Apakah inovasi produk, kinerja produk dan loyalitas merek simultan berpengaruh signifikan
secara parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda Vario?

Penelitian ini menggunakan teknik kuantitatif dengan teknik penelitian korelasional, dan sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah 40 responden. Instrumen penelitian ini menggunakan kuisioner.
Data penelitian dianalisis dengan menggunakan analisis regresi linier berganda.

Hasil pengujian model regresi untuk keseluruhan variabel menunjukkan F hitung = 15, 301 dengan
signifikansi 0,000. Dengan menggunakan batas signifikansi 0, 05, nilai signifikansi tersebut lebih kecil
dari 0,05. Dengan demikian diperoleh kesimpulan bahwa hipotesis yang menyatakan variabel Inovasi
Produk (X1), Kinerja Produk (X2) dan Loyalitas Produk (X3) secara bersama-sama (simultan)
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) dinyatakan diterima.
Berdasarkan simpulan dari penelitian ini, bahwa kinerja produk mempunyai pengaruh yang besar
terhadap keputusan pembelian daripada inovasi produk dan loyalitas merek, oleh karena itu
diharapkan pihak Honda lebih meningkatkan inovasi produknya dan meningkatkan hubungan dengan
konsumen. Inovasi produk yang telah diterapkan oleh Honda memang sudah baik, namun sebaiknya
lebih menghadirkann inovasi produk yang lain yang unik dan sulit untuk ditiru pesaing. Loyalitas
merek Honda untuk saat ini sudah baik namun sebaiknya Honda lebih meningkatkan lagi
hubungannya dengan konsumen agar konsumen dapat merasakan kepuasan dan kepercayaan terhadap
produk honda terutama pada Honda Vario.

KATA KUNCI : Inovasi Produk, Kinerja Produk, Loyalitas Merek, Keputusan
Pembelian
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I.  LATAR BELAKANG

Kebutuhan manusia akan alat
transportasi dari satu tempat ke tempat
yang lain semakin meningkat. Sehingga
secara otomatis akan  meningkatkan
kebutuhan alat transportasi terutama alat
transportasi yang memiliki efektivitas dan
efisiensi. Hal ini merupakan peluang bagi
para pelaku bisnis dibidang transportasi
kendaraan bermotor roda dua atau
sepeda motor yang memilki efektivitas
dan efisiensi. Para produsen sepeda motor
mencoba menawarkan produk terbaik dan
konsumen

sesuai  selera sehingga

diharapkan akan menciptakan
permintaan.

Penerapan strategi pemasaran yang
tepat diharapkan akan  meningkatkan
volume penjualan sehingga dapat
memenangkan  persaingan. Setiap
perusahaan pada umumnya ingin berhasil
dalam  menjalankan
Menurut Kotler (2016: 169) usaha-usaha

untuk mencapai tujuan yang telah

usaha-usahanya.

ditetapkan perusahaan adalah salah satunya
melalui kegiatan pemasaran, yaitu suatu
proses sosial yang di dalamnya individu
dan kelompok mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan dengan
menciptakan penawaran, dan secara bebas
mempertukarkan produk yang bernilai

dengan pihak lain.
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Pelaksanaan pengembangan
penjualan dapat disesuaikan dengan selera
konsumen, dengan harapan para
konsumen merasa puas akan produk yang
telah diberikan atau diperjual-belikan.
Hal ini dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen terhadap transportasi
yang diinginkan. Menurut Kotler (2012:
201) menjelaskan bahwa keputusan
pembelian adalah cara individu, kelompok
ataupun organisasi dimana untuk memilih,
membeli, memakai dan memanfaatkan
barang, jasa, gagasan serta pengalaman
dalam rangka untuk memuaskan kebutuhan
hasrat. Selain itu Kotler dan Amstrong
(2012: 178) mengemukakan bahwa
keputusan pembelian adalah tahap proses
keputusan dimana konsumen secara aktual
melakukan pembelian produk. Dalam
strategi pemasaran produknya, Honda
menggunakan  beberapa  strategi  di
antaranya seperti melakukan sebuah
inovasi terhadap produknya.

Menurut Budiyanto (2014: 46)
mengemukakan bahwa inovasi adalah
konsep yang lebih luas yang membahas
penerapan gagasan produk atau proses
yang baru. Kotler dan Keller (2016: 10)
menjelaskan bahwa inovasi produk adalah
totalitas  fitur yang  mempengaruhi
penampilan, rasa, dan fungsi produk

berdasarkan kebutuhan pelanggan. Dari

simki.unpkediri.ac.id
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pendapat para ahli maka dapat disimpulkan
bahwa inovasi produk merupakan proses
yang baru dari totalitas fitur yang dimiliki
oleh suatu produk yang mempengaruhi
dari penampilan, rasa, serta fungsi produk
berdasarkan kebutuhan dari pelanggan.

Selain inovasi produk, sebuah alat
transportasi juga harus mempunyai kinerja
produk yang optimal. Saat konsumen
hendak membeli suatu barang pasti akan
dilihat fungsi atau kegunaan barang
tersebut. Menurut Kotler (2016: 351)
sebagian besar produk dibagun menurut
salah satu dari empat level kinerja yaitu
rendah, rata-rata, tinggi dan unggul. Mutu
kinerja ~ adalah level berlakunya
karakteristik dasar produk atau berlakunya
karakteristik dasar produk saat beroperasi.
Maka dari itu kinerja produk sangat
berpengaruh  pada saat  keputusan
pembelian. Menurut Dinawan (2013: 10)
konsumen akan menyukai produk yang
menawarkan  kualitas, Kkinerja, dan
pelengkap inovatif yang terbaik. Produk
yang berkualitas adalah produk yang
mampu memberikan hasil yang lebih dari
yang diharapkan.

Setelah melihat inovasi produk dan
kinerja suatu produk, konsumen pasti akan
merasakan manfaat dari produk tersebut di
mana konsumen akan merasa puas atas
produk yang telah disediakan. Dari tahun

ke tahun Honda selalu membuat inovasi
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baru dalam penciptaan produknya, terbukti
dengan adanya berbagai macam Honda
Vario yang telah laris di pasaran dan tidak
diragukan lagi kinerja dari produk tersebut.
Dengan demikian, akan memberikan
dampak kepuasan pada konsumen Honda
sehingga  konsumen  tersebut  akan
merasakan loyalitas merk terhadap Honda.
Menurut Schiffman & Kanuk (2013: 156)
mendefinisikan loyalitas merek sebagai
preferensi konsumen secara konsisten
untuk melakukan pembelian pada merek
yang sama pada produk yang spesifik atau
kategori pelayanan tertentu.

Sebagaimana yang terjadi di dealer
Honda Aries Motor Kediri pada tahun
2016 vyaitu banyaknya konsumen yang
tertarik untuk melakukan pembelian
produk honda vario dibandingkan dengan
varian lain. Konsumen lebih menyukai
produk yang menawarkan kualitas, kinerja,
dan pelengkap inovatif yang terbaik, di
mana produk yang berkualitas adalah
produk yang mampu memberikan hasil
yang lebih dari yang diharapkan. Sehingga
berdasarkan uraian latar belakang tersebut,
maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian dengan judul “Pengaruh Inovasi
Produk, Kinerja Produk dan Loyalitas
Merek Terhadap Keputusan Pembelian
Produk Sepeda Motor Honda Vario di
Aries Motor Kota Kediri”.

simki.unpkediri.ac.id

1511



Simki-Economic Vol. 02 No. 02 Tahun 2018 ISSN : 2599-0748

Artikel Skripsi
Universitas Nusantara PGRI Kediri

Berdasarkan pemaparan yang telah
disebutkan, maka dapat dirumuskan
permasalahannya sebagai berikut :

1. Apakah inovasi produk berpengaruh
signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian sepeda motor
Honda Vario?

2. Apakah kinerja produk berpengaruh
signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian sepeda motor
Honda Vario?

3. Apakah loyalitas merek berpengaruh
signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian sepeda motor
Honda Vario?

4. Apakah inovasi produk, kinerja
produk dan loyalitas merek simultan
berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian sepeda
motor Honda Vario?

Sesuai dengan rumusan masalah
yang telah disebutkan, tujuan penelitian ini
adalah sebagai berikut :

1. Untuk
signifikan inovasi produk terhadap

menganalisis pengaruh
keputusan pembelian sepeda motor
Honda Vario.

2. Untuk
signifikan kinerja produk terhadap

menganalisis pengaruh
keputusan pembelian sepeda motor
Honda Vario.

3. Untuk

signifikan loyalitas merek terhadap

menganalisis pengaruh
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keputusan pembelian sepeda motor
Honda Vario.

4. Untuk
signifikan inovasi produk, kinerja

menganalisis pengaruh
produk dan loyalitas merek simultan
terhadap keputusan pembelian sepeda

motor honda Vario.

Il. METODE

Penelitian ini dilakukan dengan
pendekatan  kuantitatif. ~Teknik yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
Teknik yang digunakan dalam penelitian
ini adalah teknik asosiatif (kausalitas).
Penelitian ini  memaparkan data-data
tentang Inovasi Produk, Kinerja Produk,
Loyalitas Merek dan Keputusan Pembelian
dengan membagikan angket atau kuisioner
kepada konsumen sepeda motor Honda
Vario di Aries Motor Kediri.

Adapun populasi dalam penelitian ini
adalah  konsumen yang melakukan
pembelian sepeda motor Honda Vario di
dealer Honda Aries Motor Kediri dengan
jumlah yang belum diketahui. Dalam
penelitian ini digunakan teknik accidental
sampling yaitu teknik penentuan sampel
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja
yang secara kebetulan bertemu dengan
peneliti yang dapat dijadikan sampel, bila
dipandang orang yang kebetulan ditemui
itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono,

2001:60). dalam penelitian ini

simki.unpkediri.ac.id
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menggunakan 10 kali jumlah variabel, 1. Karakteristik Responden
yaitu ada 4 variabel yang terdiri dari Berikut ini merupakan data
variabel dependen dan independen. tentang  karakteristik  responden
Instrumen yang digunakan dalam berdasarkan jenis kelamin :
penelitian ini adalah angket/kuesioner Tabel 1 Karakteristik Responden
. . Berdasarkan Jenis Kelamin
berjumlah 42 item pernyataan. Dengan oni |
No enis J_um ah
hipotesis sebagai berikut : ' Kelamin Frekuensi | Persentase
1. | Laki— Laki 28 70%
H1: diduga ada pengaruh signifikan 2. | Perempuan 12 30%
. . Total 40 100%
inovasi produk terhadap keputusan Sumber : Data Primer yang diolah

pémbe“a”- o Berikut ini merupakan data
H2: diduga ada pengaruh signifikan tentang  karakteristik  responden

kinerja produk terhadap keputusan berdasarkan usia -

embelian. .
P Tabel 2 Karakteristik Responden
H3: diduga ada pengaruh signifikan Berdasarkan Usia
. . Jumlah
loyalitas merek terhadap keputusan No. Usia Frekuensi | Persentase
pembe"an_ 1. 19 - 26 19 47, 5%
2. 27-34 8 20%
H4: diduga ada pengaruh signifikan 3. 35-42 5 12, 5%
) _ . 4. 43-50 3 7,5%
secara simultan antara inovasi 5, 51- 60 5 12 5%
Total 40 100%

produk, kinerja  produk dan

loyatitas merek terhadap keputusan Pengujian normalitas  dilakukan

pembelian. terhadap residual regresi. Pengujian

dilakukan dengan menggunakan
I1l. HASIL DAN KESIMPULAN

Subyek dalam penelitian ini

Kolmogorov-Smirnov. Berikut hasil
perhitungan dengan menggunakan

adalah konsumen yang melakukan SPSS 23 for windows -

pembelian dan menggunakan sepeda
motor honda Vario di Aries Motor
Kota Kediri. Konsumen yang menjadi
subyek penelitian ini terdiri dari
berbagai golongan yang melakukan
pembelian dan pengguna sepeda motor

Honda Vario.
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Tabel 3 Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 40
Normal Parameters® Mean .0000000
Sd. 1.81341237
Deviation
Most Extreme Absolute 134
Differences Positive 134
Negative -.061
Kolmogorov-Smirnov Z .845
Asymp. Sig. (2-tailed) 473

Sesuai dengan hasil penghitungan
tersebut didapatkan hasil yaitu Asymp. Sig
(2-tailed) sebesar 0, 473
perbandingan taraf signifikansi 0, O05.

dengan

Sedangkan syarat data berdistribusi normal
adalah p-value > 0, 05. Sehingga 0, 473 >
0, 05 dan data dalam penelitian ini adalah
berdistribusi normal.

Berikut hasil uji multikolinieritas
dengan tolerance value atau nilai Variance
Inflation Factor (VIF) :

Tabel 4 Uji Multikolinieritas
Coefficients?

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
X1 .855 1.169
X2 .604 1.656
X3 535 1.870

Berdasarkan hasil tersebut
diketahui bahwa dalam penelitian ini tidak
adanya hubungan yang sempurna antara
variabel bebas dalam produk regresi
sehingga tidak terjadi multikolinieritas
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karena Tolerance Value > 0,10 atau VIF <
10.
Berikut gambar uji

Heteroskedastisitas dengan scatterplot:

Dependent Variable: Y

)
0 ° O @ o, @

Regression Studentized Residual
o
o

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4.1 Uji Heteroskedastisitas
Sumber : Data primer diolah, 2017

Berdasarkan hasil analisis data
dengan menggunakan SPSS, maka dapat
diketahui bahwa tidak ada pola yang jelas,
serta titik-titik menyebar di atas dan di
bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak
terjadi Heteroskedastisitas. Hal ini dapat
diartikan bahwa data dari hasil jawaban
responden tentang inovasi produk, Kinerja
produk, dan loyalitas merek tidak

mempunyai  standart  deviasi  atau
penyimpangan data yang sama terhadap
keputusan pembelian atau model regresi
ini tidak terjadi heteroskedastisitas.

Berikut  hasil perhitungan uji
autokorelasi menggunakan Durbin-Watson

melalui SPSS.23 :

simki.unpkediri.ac.id

|81



Simki-Economic Vol. 02 No. 02 Tahun 2018 ISSN : 2599-0748
Artikel Skripsi
Universitas Nusantara PGRI Kediri

Tabel 5 Hasil Uji Autokorelasi
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Kinerja Produk (X2) dan Loyalitas
Merek  (X3) tidak
memiliki pengaruh sama sekali (= 0)

diasumsikan

1 E Change Statistics
R | Adjusted| 2 Brror d Durbin-

Square | R Square of the RSquare| F | .| | Sig F | Watson

Model | R

Estimate | Change | Change 9142 Change

1 7494 560) 503 2129 560 10.195 3| 24| .000

Sumber : Output SPSS

Hasil

melalui uji Durbin-Watson dalam tabel

pengujian  autokorelasi
tersebut menunjukkan bahwa nilai Durbin-
Watson yaitu 2, 387 dan nilai dalam tabel
yaitu dL = 1, 33835 dan dU = 1, 65889.
Jika nilai Durbin Watson lebih besar dari
nilai dL dan dU maka tidak terdapat
korelasi yang positif maupun negatif.
Terdapat korelasi positif jika dL < dW <
dU dan korelasi negatif jika (4- 2, 387) >
DU.

Berikut analisis regresi linier
berganda :
Tabel 6
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Mol Cogffici Cogfficients t Sig.
B 5td Error Beta
1(Constant) 14 490 4097 3.336 001

X1 -304] 196 -.187 -1.362 127
X2 470/ 093 J18 3.053 000

X3 036 137 062 A10 623

a. Dependent Variable: Y

Model regresi linier berganda pada
penelitian ini adalah :
Y = a+ biXy+ baXo + b3Xs

14, 490 — 0,306X1 + 0,470X2 + 0,056 X3
Penjelasan dari masing-masing koefisien
regresi sebagi berikut :

1. Nilai konstanta (a) sebesar 14, 490

berarti jika Inovasi Produk (X1),
Richi Setiafandi | 13.1.02.02.0177
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maka proses Keputusan Pembelian
adalah sebesar 14, 490.

. Nilai koefisien regresi untuk variabel

Inovasi Produk (X1) menunjukkan nilai
sebesar — 0, 306, dapat diartikan bahwa
Produk (X1) meningkat 1
(satu) satuan sedangkan Kinerja Produk
(X2) dan Loyalitas Merek (X3) tetap
maka Keputusan Pembelian akan turun
sebesar 0, 306.

Inovasi

. Nilai koefisien regresi untuk variabel

Kinerja Produk (X2) menunjukkan
nilai sebesar 0, 470, dapat diartikan
bahwa Kinerja Produk (X2) meningkat
1 (satu) satuan sedangkan Inovasi
Produk (X1) dan Loyalitas Merek (X3)
tetap maka Keputusan Pembelian akan

naik sebesar 0, 470.

. Nilai koefisien regresi untuk variabel

Loyalitas Merek (X3) menunjukkan
nilai sebesar 0, 056, dapat diartikan
Merek  (X3)
meningkat 1 (satu) satuan sedangkan
Produk (X1) dan Kinerja
Produk (X2) tetap maka Keputusan

bahwa  Loyalitas

Inovasi

Pembelian akan naik sebesar 0, 056.

. Variabel yang memberikan pengaruh

dominan pada penelitian ini adalah

variabel kinerja produk.

simki.unpkediri.ac.id
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Koefisien determinasi untuk

mengetahui  besarnya  variasi  dari
Keputusan Pembelian (Y) yang dapat
dijelaskan oleh Inovasi Produk (X1),
Kinerja Produk (X2) dan Loyalitas Merek
(X3).

Tabel 7 Koefisien Determinasi

Model Summary

Std Error of the
Estimate
1 49 560 1) 1.887
a. Predictors: (Constant), X3, X1, X1

Sumber : Output $PSS

Model R R Square | Adjusted R Square

Nilai Adjusted R - Square = 0,524
menunjukkan  besarnya variasi Inovasi
Produk (X1), Kinerja Produk (X2) dan
Loyalitas Merek (X3) dalam menjelaskan
variasi Keputusan Pembelian (Y) adalah
sebesar 52,4%. Berarti masih ada
variabel lain sebesar 47,6% yang dapat
menjelaskan variasi Keputusan Pembelian
tetapi tidak diteliti dalam penelitian ini.

Berikut hasil uji F
(simultan/bersama-sama) disajikan dalam
tabel 8:

Tabel 8 Hasil Uji F

ANOVAP

Model Swm of Squaras df Mean Square F Sig.

Regression 163.525 3 34.508) 15301 0007
Residual 128.250 kl3 3.363

Total 281.775 39

a Predictors: (Constant), X3, X1, X2
b. Dependent Variable: Y

Nilai Fhitung = 15, 301 > Frapel (3, 36) = 2,87
atau nilai sig. = 0,000 < 0,05.

Hasil pengujian model regresi untuk
keseluruhan variabel menunjukkan F
hitung = 15, 301 dengan signifikansi

0,000. Dengan menggunakan batas
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signifikansi 0,05, nilai signifikansi tersebut
lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian
diperoleh kesimpulan bahwa hipotesis
yang menyatakan variabel Inovasi Produk
(X1), Kinerja Produk (X2) dan Loyalitas
Produk  (X3) secara
(simultan)  memiliki  pengaruh  yang

bersama-sama

signifikan terhadap Keputusan Pembelian
(YY) dinyatakan diterima.
Sedangkan untuk uji t (bersama-
sama), hasilnya sebagai berikut :
Tabel 8 Hasil Uji T

Coefficients?

Model Coafficients

B

1 (Constant) 14.490] 4.007] 3.536) 001
X1 -.308) -196| -.187) -1.362 -127]
X2 470 1093 718 5.053] 000|
X3 036] .137| 062] 410 683

a. Dependent Variable: ¥

Sumber : Output SPSS

Hasil pengujian  regresi  untuk
variabel  Inovasi  Produk terhadap
Keputusan Pembelian menunjukkan nilai t
hitung = -1,562 sedangkan t-tabel sebesar
2, 021 maka t-tabel lebih besar dari t-
hitung dan dengan menggunakan batas
signifikansi 0,05, nilai signifikansi 0,127
dalam tabel menunjukkan nilai signifikansi
tersebut lebih besar dari 0,05 maka Ho
diterima. Dengan demikian tidak ada
pengaruh signifikan dari variabel Inovasi
Produk terhadap Keputusan Pembelian.

Hasil  pengujian  regresi  untuk
variabel  Kinerja ~ Produk  terhadap
Keputusan Pembelian menunjukkan nilai t
hitung = 5, 053 dan t-tabel sebesar 2, 021
dan dengan nilai signifikansi 0, 000.

Dengan menggunakan batas signifikansi
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0,05. Nilai signifikansi tersebut lebih kecil
dari 0,05 maka Ho ditolak dan Ha
diterima. Dengan demikian terdapat
pengaruh signifikan dari variabel Kinerja
Produk terhadap Keputusan Pembelian.
Hasil pengujian  regresi  untuk
variabel  Loyalitas Merek terhadap
Keputusan Pembelian menunjukkan nilai t
hitung = 0, 410 dan t-tabel sebesar 2, 021
dengan nilai signifikansi 0,685. Dengan
menggunakan batas signifikansi 0,05. Nilai
signifikansi tersebut lebih besar dari 0,05
maka Ha ditolak dan Ho diterima. Dengan
demikian  tidak  terdapat  pengaruh
signifikan dari variabel Loyalitas Merek
terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan pengujian  secara

parsial, ternyata  hasil penelitian
membuktikan bahwa inovasi produk dan
loyalitas merek tidak mempunyai pengaruh
signifian terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Honda Vario di Aries Motor
Kediri. Artinya menurut konsumen inovasi
produk yang tidak didukung dengan
loyalitas merek yang baik juga akan
mempengaruhi  keputusan  pembelian.
Sebaliknya juga jika loyalitas tidak
didukung dengan inovasi produk yang unik
maka produk tersebut akan terlihat tidak
menarik dan juga dapat mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen.
Berdasarkan pengujian secara

parsial, ternyata  hasil penelitian
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membuktikan bahwa kinerja  produk
mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian sepeda motor Honda
Vario. Artinya konsumen lebih memilih
kinerja dari Honda Vario.

Berdasarkan pengujian  secara

simultan, ternyata hasil  penelitian
membuktikan bahwa inovasi produk,
kinerja produk dan loyalitas merek secara
bersama-sama mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Honda Vario.

Berdasarkan ~ kesimpulan  yang
diperoleh dalam penelitian ini, maka
diberikan saran-saran sebagai pelengkap
terhadap hasil penelitian sebagai berikut:

1. Saran Bagi Perusahaan

Saran yang dapat diberikan kepada
perusahaan dalam penelitian ini adalah
dengan meningkatkan inovasi produk,
kinerja produk yang lebih baik lagi akan
lebih meningkatkan keputusan pembelian
dari konsumen. Selain itu dengan menjalin
hubungan yang lebih erat lagi antara
perusahaan dan konsumen, maka akan
banyak keuntungan yang akan dapat
diambil, diantaranya loyalitas merek
konsumen akan meningkat dan kepuasan
konsumen terhadap produk juga akan
meningkat.

2. Saran Bagi Peneliti Selanjutnya
Saran untuk peneliti selanjutnya

adalah dengan memilih variabel penelitian
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yang dapat dikembangkan maka hal itu
akan lebih bermanfaat dan berguna bagi
konsumen maupun perusahaan terutama
dalam bidang pemasaran. Karena dengan
adanya pemilihan variabel yang tepat maka
kemungkinan besar hasil yang diperoleh

sesuai dengan hipotesis yang diajukan.
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