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Abstrak 

Keputusan pembelian konsumen merupakan hasil dari interaksi berbagai faktor pemasaran 

yang memengaruhi persepsi dan preferensi individu terhadap suatu produk. Dalam industri 

minuman siap saji yang terus berkembang, pemahaman terhadap faktor-faktor yang mendorong 

keputusan pembelian menjadi krusial bagi pelaku usaha. Penelitian ini secara khusus difokuskan 

pada produk Es Teh Ratu di Kabupaten Jepara, sebuah merek minuman yang tengah berkembang 

dan bersaing di pasar lokal. Fokus utama penelitian ini adalah untuk mengkaji pengaruh variabel 

harga, promosi, dan inovasi produk terhadap keputusan pembelian konsumen Es Teh Ratu. 

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode analisis Partial Least 

Square-Structural Equation Modeling (PLS-SEM). Data dikumpulkan melalui kuesioner yang 

disebarkan kepada 100 responden konsumen Es Teh Ratu di Jepara yang telah melakukan 

pembelian. Dalam penelitian ini, analisis outer model mencakup beberapa uji, yaitu Convergent 

Validity, yang dievaluasi berdasarkan nilai loading factor dan Average Variance Extracted (AVE), 

serta validitas diskriminan, yang diuji dengan melihat cross-loading antar variabel. Selain itu, uji 

reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Composite Reliability untuk memastikan konsistensi 

internal dari indikator yang digunakan. Pada tahap inner model, penelitian ini menggunakan 

Coefficient of Determination (R²) untuk mengukur sejauh mana variabel independen mampu 

menjelaskan variabel dependen. Terakhir, uji hipotesis dilakukan dengan uji t, yang digunakan 

untuk menguji signifikansi hubungan antar variabel dalam model struktural. 

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian Es Teh Ratu dengan nilai t-statistic sebesar 5,645 (>1,96) dan p-

value 0,000 (<0,05), sehingga hipotesis pertama (H1) diterima. Variabel promosi berpengaruh 

negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai t-statistic 1,315 (<1,96) dan 

p-value 0,189 (>0,05), sehingga hipotesis kedua (H2) ditolak. Variabel inovasi produk menunjukkan 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan t-statistic 3,259 (>1,96) dan p-

value 0,001 (<0,05), yang berarti hipotesis ketiga (H3) diterima. Nilai R-square sebesar 0,681 

menunjukkan bahwa ketiga variabel independen tersebut secara bersama-sama mampu 

menjelaskan 68,1% variasi dalam keputusan pembelian konsumen. 
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Abstract 

Consumer purchasing decisions are the result of the interaction of various marketing factors 

that influence individual perceptions and preferences for a product. In the ever-growing ready-to-

drink beverage industry, understanding the factors that drive purchasing decisions is crucial for 

business actors. This study specifically focuses on the Es Teh Ratu product in Jepara Regency, a 

beverage brand that is growing and competing in the local market. The main focus of this study is to 

examine the influence of price, promotion, and product innovation variables on consumer 

purchasing decisions for Es Teh Ratu. 

This study uses a quantitative approach with the Partial Least Square-Structural Equation 

Modeling (PLS-SEM) analysis method. Data were collected through questionnaires distributed to 

100 Es Teh Ratu consumer respondents in Jepara who had made purchases. In this study, the 

outer model analysis includes several tests, namely Convergent Validity, which is evaluated based 

on the loading factor value and Average Variance Extracted (AVE), and discriminant validity, which 

is tested by looking at the cross-loading between variables. In addition, reliability testing is carried 

out using Composite Reliability to ensure internal consistency of the indicators used. At the inner 

model stage, this study uses the Coefficient of Determination (R²) to measure the extent to which 

the independent variables are able to explain the dependent variable. Finally, hypothesis testing is 

carried out using the t-test, which is used to test the significance of the relationship between 

variables in the structural model. 

 

The results showed that the price variable had a positive and significant effect on the 

purchasing decision of Es Teh Ratu with a t-statistic value of 5.645 (>1,96) and a p-value of 0.000 

(<0,05), so that the first hypothesis (H1) was accepted. The promotion variable had a negative and 

insignificant effect on purchasing decisions with a t-statistic value of 1.315 (<1,96) and a p-value of 

0.189 (>0,05), so that the second hypothesis (H2) was rejected. The product innovation variable 

showed a positive and significant effect on purchasing decisions with a t-statistic of 3.259 (>1,96) 

and a p-value of 0.001 (<0,05), which means that the third hypothesis (H3) was accepted. The R-

square value of 0.681 indicates that the three independent variables together are able to explain 

68.1% of the variation in consumer purchasing decisions. 
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PENDAHULUAN 

Industri minuman saji di Indonesia 

mengalami peningkatan seiring 

dengan perubahan gaya hidup 

masyarakat yang semakin praktis. 

Salah satu jenis minuman yang cukup 

diminati oleh beberapa kalangan 

adalah teh (Nofita et al., 2024). Teh 

yang dibuat dalam berbagai varian 

rasa dan kemasan yang menarik 

mampu menarik minat konsumen 

untuk membeli produk tersebut. Salah 

satu merek lokal yaitu Es Teh Ratu 

Jepara, memiliki peluang pasar yang 

cukup signifikan. Pemilik usaha harus 

menghadapi tantangan untuk 

mempertahankan dan meningkatkan 

daya tarik pembeli di tengah 

persaingan yang ketat dari merek 

yang sudah terkenal di tingkat lokal 

maupun nasional. Hal tersebut 

membuat pemilik perlu memahami 

faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, 

diantaranya faktor-faktor tersebut 

adalah harga, promosi, dan inovasi 

produk (Kurniawan et al., 2023) 

Konsumen masa kini cenderung 

memiliki preferensi terhadap produk 

yang mereka beli, dengan 

 demikian sebagian besar

 konsumen memilih produk 

yang berkualitas berdasarkan harga, 

promosi, dan inovasi produk. Hal itu 

dapat mempengaruhi keputusan

 pembelian   terhadap 

produk Es Teh Ratu Jepara. Dengan 

preferensi tersebut, pemilik Es Teh 

Ratu Jepara harus menyesuaikan 

strategi pemasaran produk mereka 

untuk memenuhi  kebutuhan 

 dan  keinginan 

konsumen. Selain itu, penekanan 

pada kualitas produk dan harga yang 

kompetitif menjadi hal yang penting 

dalam menarik dan 

mempertahankan konsumen. Inovasi 

produk juga tidak kalah penting dalam 

menjaga relevansi di kalangan 

pasar. Konsumen sekarang lebih 

tertarik pada produk yang 

menawarkan nilai tambah seperti 

varian rasa baru atau kemasan yang 

praktis. Melalui inovasi tersebut, Es 

Teh Ratu Jepara dapat memenuhi 

selera konsumen dan memperluas 

pangsa pasar mereka. Data 

Pendapatan Tahun 2023 Es Teh 

Ratu 

Jepara 
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Dari Tabel diatas, pendapatan 

pada usaha Es Teh Ratu Jepara mampu 

menunjukkan bahwa terdapat 

permasalahan mengenai pendapatan 

yang tidak stabil akibat pengaruh harga, 

promosi, dan inovasi produk. 

Ketidakstabilan pendapat ini 

manghambat alokasi dana untuk 

meningkatkan kualitas produk dan 

memperluas pemasaran, yang 

berdampak pada keputusan pembelian 

konsumen. 

Menurut Indrasari (2019) dalam 

Mappadeceng dan Fhaikhoh (2022), 

keputusan pembelian merupakan 

individu yang terlibat langsung dalam 

proses pengambilan keputusan untuk 

membeli produk yang ditawarkan 

penjual. Proses pengambilan keputusan 

ini sangat kompleks dan melibatkan 

berbagai pertimbangan, seperti 

kebutuhan dan keinginan konsumen, 

serta persepsi terhadap nilai produk. Hal 

tersebut juga diperkuat oleh temuan 

Tesalonica et al. (2024), yang 

menyatakan bahwa keputusan 

pembelian penting untuk keberhasilan 

bisnis suatu usaha. Faktor-faktor seperti 

harga, promosi, dan inovasi produk 

mempengaruhi keputusan pembelian 

pelanggan. 

Menurut Indrasari (2019) dalam 

Bastian (2022), harga adalah nilai dari 

suatu barang atau jasa yang diukur 

dengan jumlah uang yang harus 

dibayarkan oleh pembeli untuk 

mendapatkan kombinasi tertentu dari 

barang atau jasa tersebut, termasuk 

pelayanannya. Harga adalah satu-

satunya elemen dalam lingkup 

pemasaran yang dapat menghasilkan 

keuntungan langsung bagi perusahaan. 

Hal itu, menjadi kunci mempengaruhi 

berbagai kegiatan serta berperan 

membangun keunggulan kompetitif 

(Mulyadi, 2022). 

Harga yang ditetapkan pada produk 

“Es Teh Ratu Jepara” terhitung ramah di 

kantong pembeli, khususnya masyarakat 

Jepara, namun target penjualan 

masih belum optimal, yang menunjukkan 

bahwa harga yang ramah di kantong 

belum sepenuhnya sesuai dengan nilai 

yang dirasakan oleh konsumen. 

Pemilik usaha perlu melakukan analisis 

mendalam terkait dinamika pasar, 

termasuk pemahaman tentang 

kebutuhan dan preferensi konsumen, 

serta strategi pesaing. Dengan 

demikian, pemilik usaha Es Teh Ratu 

Jepara dapat menyesuaikan asaran dan 

penetapan harga mereka untuk 

dengan nilai yang 

diharapkan konsumen atkan 

daya saing produk di pasar. 

penelitian terdahulu yang 

dilakukan oleh al. (2022) dan 

Tesalonica et al. (2024), 

bahwa harga memiliki 

pengaruh positif dan erhadap 

keputusan pembelian. 

Sedangkan, nelitian lain 

menunjukkan hasil yang itu 

penelitian Mulyadi (2022) 

yang pkan bahwa harga tidak 

berpengaruh positif an 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Menurut Moniharapon (2019) 

dalam Sukma et al. (2024), promosi 

adalah kegiatan pemasaran yang 

bertujuan untuk menyebarkan informasi, 

mempengaruhi, membujuk, atau 

mengingatkan target pasar tentang 

perusahaan dan produknya agar 

mereka 

Bulan Total 

Penjualan 

(Rp) 

Biaya 

Bahan 

Baku (Rp) 

Biaya 

Operasio 

nal 

Profit/ 

Laba 

Rugi(Rp) 

strategi pem 

lebih sesuai 

dan meningk 

Januari 11.500.000 5.800.000 4.575.000 1.125.000 Hasil 

Februari 10.900.000 5.300.000 4.575.000 1.025.000 Pranata et 

Maret 13.600.000 8.200.000 4.575.000 825.000 menemukan 

April 10.600.000 5.500.000 4.575.000 525.000 siginifikan t 

Mei 12.500.000 6.700.000 4.575.000 1.225.000 beberapa  pe 

Juni 11.500.000 5.400.000 4.575.000 1.525.000 berbeda ya 

Juli 18.000.000 12.550.000 4.575.000 875.000 mengungka 

Agustus 14.000.000 7.800.000 4.575.000 1.625.000 
dan signifik 

September 13.500.000 6.400.000 4.575.000 2.525.000  

Oktober 15.700.000 9.600.000 4.575.000 1.525.000 

November 17.000.000 10.600.000 4.575.000 1.825.000 

Desember 20.200.000 12.800.000 4.575.000 2.825.000 
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mau menerima, membeli, dan tetap setia 

pada produk yang ditawarkan perusahaan 

tersebut. Kegiatan promosi juga dapat 

menjadi kendala dalam menarik 

pelanggan terhadap suatu produk. Outlet 

yang tidak memiliki daya tarik visual dapat 

membuat calon pelanggan merasa 

enggan untuk masuk dan mencoba 

produk yang ditawarkan. Keterbatasan 

pemilik usaha dalam menguasai media 

sosial juga dapat membatasi jangkauan 

dan efektivitas promosi produk. 

Merujuk pada penelitian yang 

terdahulu, yang dijabarkan oleh 

Sudarsana & Yulianthini (2021) dan 

Tesalonica et al. (2024), menemukan 

bahwa promosi memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sedangkan, penelitian lain 

menunjukkan hasil yang berbeda dan 

menjadi kesenjangan penelitian dalam 

penelitian ini. Penelitian Ardiansyah & 

Khalid (2022) dan Nasir & Hadi (2023), 

menunjukkan hasil bahwa promosi tidak 

berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. 

Selain dari harga dan promosi, 

inovasi produk juga mempengaruhi 

pelanggan dalam mengambil keputusan 

pembelian. Menurut Setiadi (2019) dalam 

Darmawan (2022), inovasi produk adalah 

ide atau produk apapun yang dirasakan 

oleh calon pembeli sebagai sesuatu yang 

baru. Inovasi juga bisa diartikan sebagai 

perbaikan praktis dari suatu penemuan 

awal yang diimplementasikan dalam 

produk yang dihasilkan (Rachman, 2021). 

Persaingan yang semakin kompetitif serta 

minat konsumen dalam memilih produk, 

pemilik usaha dituntut terus berinovasi 

dalam mengembangkan produknya. 

Menurut Nasir & Hadi (2023), pemilik 

usaha harus mampu menghadirkan 

produk yang baru dan berbeda, tetapi juga 

memiliki kualitas yang lebih unggul 

dibandingkan dengan produk yang 

terdahulu dan produk para pesaing. Ketika 

pemilik usaha fokus terhadap inovasi 

produknya, maka kepuasan pelanggan 

dalam memakai produk yang ditawarkan 

cenderung meningkat dan memberikan 

keunggulan kompetitif yang berkelanjutan. 

Beberapa penelitian terdahulu yang 

dijabarkan oleh Sudarsana & Yulianthini 

(2021), Maryana & Permatasari (2021), 

dan Wijaya et al. (2023), menemukan 

bahwa inovasi produk memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Sedangkan, 

penelitian lain menunjukkan hasil yang 

berbeda dan menunjukkan research gap 

dalam penelitian ini. Penelitian Rachman 

(2021), mengungkapan hasil inovasi 

produk tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Berdasarkan permasalahan dan 

kesenjangan di atas, maka penulis tertarik 

untuk meneliti lebih dalam mendalam 

dengan judul yang diangkat oleh peneliti 
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adalah “Pengaruh Harga, Promosi, 

Dan Inovasi Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Es Teh 

Ratu Jepara”. 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Penelitian ini menggunakan 

pengumpulan data melalui instrument 

penelitian dan dianalisis menggunakan 

data kuantitatif atau statistik. 

Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat penelitian ini berada di 

Es Teh Ratu Jepara, tepatnya di Jl. 

Raya Jepara-Kudus No. KM 20, Sengon, 

Sengonbugel, Kec. Mayong, Kab. 

Jepara, Jawa Tengah. mulai tanggal 1-

30 Maret 2025. 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini 

adalah seluruh konsumen di Es Teh Ratu 

Jepara. Sampel ini, mencakup jumlah 

dan karakateristik dari populasi tersebut. 

Jika, penelitian ini tidak mencakup 

seluruh yang ada dalam populasi 

dikarenakan keterbatasan dana, tenaga 

dan waktu. Sehingga dalam penelitian ini 

menggunakan rumus Lemeshow untuk 

menentukan jumlah unit sampel yang 

diperlukan sebagai berikut: 

 

Keterangan: 

n = Jumlah Sampel 

z= Harga standar normal (1,976) 

p= Estimator proporsi 

populasi (0,5) d= 

Interval/ penyimpangan 

(0,10) q= 1-p 

Sehingga, besar sampel yang dapat 

terhitung yaitu: 

n = (1,976)2 (0,5) (0,5) 

 

0,10 

 

= 97,6 dibulatkan menjadi 100 

responden 

Jadi yang digunakan sampel pada 

penelitian ini sebanyak 100 responden. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Menurut Sugiyono (2022), 

kuisioner merupakan teknik 

pengumpulan data yang dilakukan 

dengan cara memberikan serangkaian 

pertanyaan atau pernyataan tertulis 

kepada responden untuk dijawab. 

Penelitian ini menggunakan 100 

responden konsumen di Es Teh Ratu 

Jepara. 

 

Teknis Analisis Data 

Pengolahan data dalam

 penelitian ini 
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menggunakan software SmartPLS, karena 

model penelitian yang digunakan bersifat 

reflektif. Model persamaan structural 

dalam penelitian ini menggunakan 

pendekatan Partial Least Squares 

Structural Equation Modeling (PLS-SEM) 

yang dioperasikan dengan SmartPLS 

versi 3.0. Menurut Ghozali dan Latan 

(2020:7), analisis PLS-SEM umumnya 

terdiri dari dua bagian utama, yaitu model 

pengukuran dan model structural dan 

melakukan uji hipotesis. 

 

Hasil dan Pembahasan 

Penelitian ini berjumlah 100 

responden dengan jenis kelamin 

perempuan sebanyak 64% dan laki-laki 

sebanyak 34%. Responden usia 18–25 

tahun dengan jumlah 29 orang atau 29% 

dari total responden. Sementara itu, 

kelompok usia di bawah 18 tahun dan 26–

35 tahun memiliki jumlah yang sama, yaitu 

24 orang atau 24% dari total responden. 

Responden berusia 36–45 tahun memiliki 

proporsi lebih kecil, yaitu 12 orang atau 

12%, sedangkan kelompok usia di atas 45 

tahun menjadi kategori dengan jumlah 

paling sedikit, yaitu 11 orang atau 11%. 

Mayoritas responden adalah Pegawai 

Swasta sebanyak 34 orang atau 34% dari 

total responden. Selanjutnya, 

Pelajar/Mahasiswa menempati urutan 

kedua dengan jumlah 33 orang atau 33%. 

Kelompok Wiraswasta terdiri dari 20 orang 

atau 20%, diikuti oleh Ibu Rumah Tangga 

sebanyak 10 orang atau 10%. Terakhir, 

Pegawai Negeri merupakan kelompok 

terkecil dengan jumlah 3 orang atau 3%. 

 

Model Pengukuran (Outer Model) 

Outer model di SmartPLS 

digunakan untuk mengecek apakah 

indikator sudah sesuai dan dapat mewakili 

variabel yang ingin diteliti. Indikator 

dianggap valid apabila nilai koefisiennya 

lebih dari 0,70. Jika semua indikator 

dalam penelitian memiliki nilai faktor 

loading lebih dari 0,70, maka indikator 

tersebut dinilai valid dan memiliki validitas 

konvergen yang baik. Kemudian seluruh 

variabel memiliki nilai Composite 

Reliability di atas 0,70. Dengan demikian, 

semua variabel dinyatakan reliabel dan 

memenuhi kriteria Composite Reliability 

yang telah ditetapkan. 

 

Model Struktural 

Model struktural (Inner Model) 

digunakan untuk menganalisis hubungan 

antara variabel laten dalam penelitian. 

Model ini mengevaluasi kekuatan dan arah 

pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen melalui nilai koefisien 

jalur (path coefficient) serta indikator 

lainnya seperti R-Square dan Predictive 

Relevance (Q²) untuk mengukur 

kemampuan prediktif model. 

Coefisien Determination (R2) 

Penelitian ini melibatkan variabel 

Keputusan Pembelian (Y), yang 

dipengaruhi oleh Harga (X1), Promosi 

(X2), dan Inovasi Produk (X3). 

Berdasarkan hasilnya, nilai R-Square 

untuk keputusan pembelian tercatat 

sebesar 0,681. Variabel Keputusan 

Pembelian dapat dijelaskan sebesar 

68,1% oleh Harga, Promosi, 
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dan Inovasi Produk tergolong dalam 

kategori moderat. 

 

Uji Hipotesis 

Berdasarkan hasil penelitian, 

Harga menunjukkan pengaruh positif 

yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian, dengan nilai original sample 

sebesar 0,615. Promosi menunjukkan 

pengaruh negatif namun tidak signifikan 

terhadap keputusan pembelian, dengan 

nilai original sample -0,147. Inovasi 

Produk Menunjukkan pengaruh positif 

yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian, dengan nilai original sample 

0,414. 

 

Pembahasan 

Pembahasan berikut bertujuan 

untuk menginterpretasikan hasil 

penelitian secara lebih komprehensif, 

dengan memperhatikan implikasi teoritis 

dan praktis dari temuan yang telah 

diperoleh. Dapat dilihat penjelasannya 

yakni: 

1. Pengaruh Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Es Teh 

Ratu Jepara 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa harga memiliki pengaruh 

positif yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian, dengan 

nilai original sample sebesar 

0,615, t-statistic sebesar 5,645 

(>1,96) dan p-value 

0,000 (<0,05). Hasil ini 

mendukung teori Indrasari (2019) 

bahwa harga yang sesuai 

menjadi indikator utama bagi 

pelanggan dalam menilai 

manfaat suatu produk, sehingga 

harga yang selaras dengan 

kualitas cenderung meningkatkan 

motivasi pembelian. Penentuan 

harga yang tepat tidak hanya 

mempertimbangkan biaya 

produksi, tetapi juga mencakup 

layanan tambahan dan jaminan 

kualitas tertentu, menjadikan 

harga elemen strategis yang 

dapat membangun keunggulan 

kompetitif perusahaan (Mulyadi, 

2022). 

Temuan ini konsisten dengan 

penelitian Tesalonica et al. 

(2024), yang menyimpulkan 

bahwa harga memiliki pengaruh 

positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian, sekaligus 

menegaskan pentingnya 

penyesuaian harga untuk 

meningkatkan daya saing di 

pasar. 

2. Pengaruh Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Es Teh 

Ratu Jepara 

Berdasarkan hasil penelitian, 

promosi menunjukkan pengaruh 

negatif terhadap keputusan 

pembelian, namun pengaruh ini 

tidak signifikan. Hal ini 

ditunjukkan oleh nilai original 

sample sebesar -0,147, dengan t-

statistic sebesar 1,315 (<1,96) 

dan p-value 

0,189 (>0,05). Meski demikian, 

kendala seperti tampilan outlet 

yang kurang menarik serta 

keterbatasan pemilik usaha 

dalam memanfaatkan media 

sosial untuk memperluas 

jangkauan promosi menghambat 

efektivitas promosi di usaha "Es 

Teh Ratu Jepara." Pemilik 
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usaha masih mengandalkan word 

of mouth, yang membatasi potensi 

pemasaran di era digital, 

sementara tampilan outlet yang 

tidak eye-catching mengurangi 

daya tarik bagi pelanggan. 

Penelitian Nasir & Hadi (2023) 

mendukung temuan ini, 

menunjukkan bahwa promosi tidak 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Inovasi Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Es Teh Ratu Jepara 

Berdasarkan hasil 

penelitian, inovasi produk 

menunjukkan pengaruh positif 

yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini 

terlihat dari nilai original sample 

sebesar 0,414, dengan t-statistic 

sebesar 3,259 (>1,96) 

dan p-value 0,001 (<0,05). Dengan 

demkian, inovasi produk tidak 

hanya menciptakan daya tarik baru 

bagi konsumen, tetapi juga 

memberikan peluang bagi usaha 

untuk membedakan produknya di 

pasar yang kompetitif. Ketika 

inovasi diterapkan secara 

konsisten dan relevan, hal ini 

dapat meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap produk dan 

merangsang loyalitas pelanggan 

dalam jangka Panjang. 

Dengan kombinasi inovasi 

produk dan strategi harga yang 

tepat, usaha ini memiliki peluang 

untuk meningkatkan daya 

saingnya di pasar. Penelitian 

terdahulu, seperti yang dilakukan 

oleh Sudarsana & Yulianthini 

(2021), Maryana & Permatasari 

(2021), serta Wijaya et al. (2023), 

juga mendukung temuan bahwa 

inovasi produk memiliki pengaruh 

positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Kesimpulan 

Berdasarkan pada hasil penelitian 

mengenai Pengaruh Harga, Promosi Dan 

Inovasi Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Es Teh Ratu Jepara, dapat 

diambil beberapa kesimpulan sebagai 

berikut : 

1. Pengaruh Harga terhadap 

Keputusan Pembelian 

Harga memiliki pengaruh positif 

yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Pengaruh Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian 

Promosi memiliki pengaruh negatif 

terhadap keputusan pembelian, 

namun pengaruh tersebut tidak 

signifikan. 

3. Pengaruh Inovasi Produk terhadap 

Keputusan Pembelian 

Inovasi Produk memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Saran 

Saran diberikan berdasarkan 

analisis hasil penelitian untuk membantu 

usaha “Es Teh Ratu Jepara” meningkatkan 

efektifitas strategi bisnisnya sebagai 

berikut: 
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1. Pemilik usaha sebaiknya 

melakukan analisis harga pasar 

secara menyeluruh untuk 

memastikan harga produk sesuai 

dengan kualitas dan ekspektasi 

pelanggan. Penyesuaian harga 

yang tepat dapat meningkatkan 

daya beli, kepuasan pelanggan, 

serta mendukung 

keberlangsungan usaha dalam 

menghadapi kompetisi pasar. 

2. Usaha perlu memanfaatkan 

media sosial secara lebih efektif 

untuk memperluas jangkauan 

promosi dan meningkatkan 

kesadaran konsumen terhadap 

produk. Selain itu, desain outlet 

harus diperbaiki agar tampilan 

lebih menarik, sehingga mampu 

meningkatkan minat calon 

pelanggan secara visual dan 

menciptakan pengalaman yang 

lebih berkesan. 

3. Pemilik usaha harus terus 

mengembangkan inovasi produk 

yang sesuai dengan kebutuhan 

pasar serta mengedepankan 

varian rasa yang unik dan 

menarik. Selain itu, survei harga 

juga perlu dilakukan agar 

keseimbangan antara inovasi 

produk dan nilai yang dirasakan 

konsumen tetap terjaga, 

sehingga dapat meningkatkan 

daya saing produk. 

4. Penelitian berikutnya dapat mempertimbangkan variabel tambahan seperti kualitas layanan atau citra merek, yang mungkin memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain itu, penelitian dapat dilakukan di lokasi yang berbeda atau pada segmen pasar yang lebih beragam untuk 

memperoleh hasil yang lebih 

komprehensif dan relevan. 
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