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ABSTRACT

This study examines the effects of product innovation, promotion, and discounts on the purchase frequency of Poco
smartphones in Bekasi. Employing a quantitative approach with 65 respondents selected through purposive sampling,
the results indicate that product innovation significantly influences purchase frequency, outweighing promotion and
discounts. Effective promotional strategies and attractive discounts also play crucial roles. SmartPLS analysis reveals
robust research instruments with high Cronbach's Alpha values. The findings explain 77.5% of the variance in
purchase frequency. This study emphasizes integrating product innovation with omnichannel marketing strategies to
enhance customer engagement and loyalty, providing strategic insights for Poco to improve competitiveness and
customer retention.

Keywords : Product Innovation, Promotion & Discounts, Purchase Frequency, Poc, Smartphones, Bekasi

ABSTRAK

Penelitian ini mengkaji pengaruh inovasi produk, promosi, dan diskon terhadap frekuensi pembelian smartphone Poco
di Bekasi. Penelitian menggunakan metode kuantitatif dengan melibatkan 65 responden yang dipilih melalui purposive
sampling. Hasil penelitian menunjukkan bahwa inovasi produk memiliki pengaruh signifikan terhadap frekuensi
pembelian, dengan dampak yang lebih kuat dibandingkan promosi dan diskon. Strategi promosi yang efektif dan
diskon menarik juga berperan penting dalam mendorong perilaku pembelian konsumen. Uji validitas dan reliabilitas
menggunakan SmartPLS menunjukkan instrumen penelitian yang kuat, dengan nilai Cronbach’s Alpha yang tinggi
mengindikasikan konsistensi internal yang baik. Analisis menunjukkan bahwa 77,5% variansi frekuensi pembelian
dijelaskan oleh variabel yang diteliti. Studi ini menekankan pentingnya mengintegrasikan inovasi produk dengan
strategi pemasaran omnichannel untuk meningkatkan keterlibatan dan loyalitas pelanggan. Hasil ini memberikan
wawasan strategis bagi Poco dalam meningkatkan daya saing dan retensi pelanggan di pasar teknologi yang dinamis.

Kata kunci : Inovasi Produk, Promosi, Diskon, Frekuensi Pembelian, Smartphone Poco, Bekasi
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PENDAHULUAN

pembelian merupakan salah satu aspek penting dalam penelitian perilaku konsumen dan strategi
pemasaran, terutama dalam konteks industri teknologi yang berkembang pesat. Smartphone Frekuensi
sebagai produk teknologi unggulan telah menjadi kebutuhan utama masyarakat modern, termasuk di
Bekasi, kota yang dikenal dengan pertumbuhan ekonomi dan penetrasi teknologi yang signifikan. Dalam
konteks ini, merek Poco telah berhasil menarik perhatian konsumen melalui inovasi produk, strategi
promosi, dan penawaran diskon yang kompetitif.

Salah satu faktor utama yang memengaruhi frekuensi pembelian adalah pengalaman pelanggan.
(David et al. 2013) mengungkapkan bahwa pengalaman merek yang positif, baik secara fisik maupun
digital, dapat secara signifikan meningkatkan loyalitas pelanggan dan frekuensi pembelian. Di era e-
commerce, personalisasi menjadi elemen penting dalam menciptakan pengalaman belanja yang relevan dan
menarik. Strategi personalisasi yang efektif terbukti mampu meningkatkan keterlibatan pelanggan dan
mendorong konsumen untuk melakukan pembelian lebih sering, terutama pada produk dengan tingkat
persaingan tinggi seperti smartphone. Selain itu, keterlibatan merek di media sosial juga memiliki pengaruh
besar. (Brakus et al. 2009) menunjukkan bahwa aktivitas merek yang konsisten dan menarik di media sosial
dapat meningkatkan niat beli dan frekuensi pembelian konsumen.

Faktor lain yang signifikan adalah persepsi nilai dan kualitas produk. Penelitian (Brakus et al.
2009) menunjukkan bahwa persepsi nilai yang tinggi terhadap produk tidak hanya meningkatkan niat beli,
tetapi juga frekuensi pembelian berulang. Konsumen cenderung lebih loyal pada produk yang mereka
anggap memberikan nilai sebanding atau lebih besar dibandingkan dengan harga yang mereka bayar. Dalam
kasus Poco, inovasi produk seperti peningkatan performa, desain yang menarik, dan fitur-fitur unggulan
menjadi daya tarik utama bagi konsumen di Bekasi.
Selain itu, promosi dan diskon memainkan peran penting dalam membentuk perilaku pembelian.
Penawaran diskon yang menarik sering kali menjadi alasan utama konsumen untuk melakukan pembelian
dalam waktu singkat. Di sisi lain, promosi yang dirancang secara kreatif, baik melalui platform digital
maupun offline, dapat meningkatkan daya tarik produk Poco di pasar lokal.
Pendekatan strategi pemasaran omnichannel juga tidak dapat diabaikan. Integrasi yang mulus antara saluran
online dan offline menjadi kunci untuk memberikan pengalaman belanja yang konsisten dan nyaman.
(Brakus et al. 2009) menekankan bahwa konsistensi informasi dan layanan di berbagai saluran dapat
membangun kepercayaan konsumen dan mendorong pembelian berulang. Dalam konteks Poco di Bekasi,
penerapan strategi omnichannel yang efektif dapat memperkuat loyalitas pelanggan dan meningkatkan
frekuensi pembelian.

Terakhir, program loyalitas juga memiliki peran krusial dalam memengaruhi frekuensi pembelian.

menemukan bahwa program loyalitas yang dirancang dengan baik dapat meningkatkan nilai yang dirasakan
konsumen, sehingga mendorong mereka untuk kembali membeli produk dari merek yang sama.
Dengan berbagai faktor di atas, penelitian ini bertujuan untuk mengeksplorasi pengaruh inovasi produk,
promosi, dan diskon terhadap frekuensi pembelian smartphone Poco di Bekasi. Hasil penelitian ini
diharapkan dapat memberikan wawasan strategis bagi Poco dalam mempertahankan daya saing dan
meningkatkan loyalitas pelanggan di pasar lokal.

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh inovasiproduk, kualitas produk, dan citra
merek terhadap keputusan pembelian.Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
kuantitatif dan penelitian ini dilaksanakan di di Bekasi, populasi pada penelitian ini adalah Konsumen

NSTER

preprr e Vol. 2 No. 1b Januari 2025 Hal: 2508-2514

Technology and Educational Research




Pengaruh Inovasi Produk, Promosi, dan Diskon Terhadap Frekuensi
Pembelian pada Smartphone POCO di Bekasi

(Atmaja, etal.) e-|SIN3032-601X & pSSN3032-7105

Smartphone Asus di Bekasi dan yang menjadi sampel dalam penelitian ini berjumlah 65 responden.
(Rachman 2021)

METODE PENELITIAN

Uji Validitas
Tabel 1. Hasil Outer Loadings
Frekuensi | Inovasi Produk | Promosi & Diskon | Keterangan
Pembeian
X11 0,709 Valid
X12 0,764 Valid
X13 0,783 Valid
X14 0,723 Valid
X15 0,854 Valid
X16 0,791 Valid
X17 0,802 Valid
X18 0,844 Valid
X21 0,822 Valid
X22 0,707 Valid
X23 0,752 Valid
X2 4 0,839 Valid
X25 0,712 Valid
X27 0,724 Valid
X238 0,761 Valid
X29 0,787 Valid
Y 10 0,892 Valid
Y11 0,803 Valid
Y 4 0,766 Valid
Y5 0,739 Valid
Y 6 0,814 Valid
Y7 0,822 Valid
Y8 0,807 Valid
Y9 0,790 Valid

Sumber : Olah Data SmartPLS(2024)

Berdasarkan hasil pengolahan data menggunakan SmartPLS yang disajikan dalam Tabel 2, seluruh
indikator pada variabel Inovasi Produk, Promosi & Diskon, serta Frekuensi Pembelian dinyatakan valid
setelah melalui proses eliminasi data. Validitas ini terlihat dari nilai outer loadings yang memenuhi kriteria
minimum >0,7, menunjukkan bahwa setiap indikator memiliki kontribusi yang kuat terhadap konstruk
masing-masing variabel. Indikator yang memenuhi syarat validitas mencerminkan reliabilitas instrumen
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dalam mengukur konsep yang diteliti. Dengan demikian, data yang diperoleh dapat digunakan untuk
analisis selanjutnya karena telah terverifikasi valid dan mampu merepresentasikan variabel penelitian
dengan baik.

Uji Reliabilitas
Cronbach's Alpha rho_A Cronbach's Alpha
FP 0,922 0,924 | FP 0,926
IP 0,911 0,917 | IP 0,923
PD 0,913 0,919 | PD 0,925

Sumber : Olah Data SmartPLS(2024)

Berdasarkan hasil uji reliabilitas menggunakan metode Cronbach's Alpha dan rho_A, seluruh
indikator penelitian menunjukkan tingkat reliabilitas yang sangat baik. Indikator inovasi produk (X1)
memiliki nilai Cronbach's Alpha sebesar 0,911 danrho_A 0,917, indikator promosi dan diskon (X2) sebesar
0,913 untuk Cronbach's Alpha dan 0,919 untuk rho_A, serta indikator frekuensi pembelian (Y) dengan
Cronbach's Alpha 0,922 dan rho_A 0,924. Nilai-nilai ini menunjukkan konsistensi internal yang kuat untuk
setiap konstruk, yang semakin diperkuat oleh nilai Cronbach's Alpha tambahan pada tabel sebelah kanan
dengan kisaran 0,923-0,926. Dengan demikian, instrumen yang digunakan dalam penelitian ini telah
memenuhi syarat reliabilitas yang memadai dan layak digunakan untuk mengukur inovasi produk, promosi
dan diskon, serta frekuensi pembelian.

R Square
R Square R Square Adjusted
FP 0,775 0,768
PD 0,498 0,490

Sumber : Olah Data SmartPLS(2024)

Berdasarkan hasil analisis R Square, nilai R Square untuk frekuensi pembelian (FP) adalah 0,775
dengan nilai R Square Adjusted sebesar 0,768, yang mengindikasikan bahwa variabel promosi dan diskon
(PD) mampu menjelaskan variansi frekuensi pembelian sebesar 77,5%, sementara sisanya dipengaruhi oleh
variabel lain di luar model penelitian. Adapun nilai R Square untuk promosi dan diskon (PD) adalah 0,498
dengan R Square Adjusted 0,490, menunjukkan bahwa variabel yang memengaruhi promosi dan diskon
mampu menjelaskan variansi sebesar 49,8%. Dengan demikian, hasil ini mengonfirmasi bahwa promosi
dan diskon memiliki pengaruh signifikan dalam meningkatkan frekuensi pembelian, di mana model
penelitian ini memiliki kekuatan prediksi yang baik dan dapat diandalkan dalam konteks manajerial.
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Path Coeffient

Original Sample Mean | Standard Deviation T Statistics P
Sample (O) (M) (STDEV) (|O/STDEV)) Values
::F;D'> 0,483 0,485 0,077 6,252 | 0,000
IIDPD_> 0,706 0,717 0,070 10,117 | 0,000
i? ~ 0,470 0,470 0,079 5,973 | 0,000

Sumber : Olah Data SmartPLS(2024)

Berdasarkan hasil analisis tabel "Path Coefficient”, dapat disimpulkan bahwa inovasi produk,
promosi dan diskon, serta frekuensi pembelian memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel terkait.
Inovasi produk memiliki pengaruh paling kuat dengan nilai original sample sebesar 0,483, sedangkan
promosi dan diskon serta frekuensi pembelian memiliki pengaruh yang serupa dengan nilai masing-masing
sebesar 0,470. Secara keseluruhan, hasil ini menunjukkan pentingnya fokus pada pengembangan inovasi
produk, strategi promosi dan diskon yang efektif, serta upaya meningkatkan frekuensi pembelian dalam
rangka mengoptimalkan kinerja bisnis.

Pembahasan

Berdasarkan hasil analisis tabel "Path Coefficient", terdapat hubungan yang signifikan antara
inovasi produk dan frekuensi pembelian. Nilai original sample untuk inovasi produk adalah 0,483,
sedangkan untuk frekuensi pembelian adalah 0,470. Hal ini menunjukkan bahwa inovasi produk memiliki
pengaruh yang lebih kuat terhadap frekuensi pembelian dibandingkan dengan promosi dan diskon. Semakin
tinggi tingkat inovasi produk, semakin tinggi pula frekuensi pembelian konsumen. Di sisi lain, promosi dan
diskon juga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap frekuensi pembelian, dengan nilai original sample
yang sama dengan frekuensi pembelian, yaitu 0,470. Ini berarti, strategi promosi dan diskon yang efektif
dapat membantu meningkatkan frekuensi pembelian konsumen. Secara keseluruhan, hasil analisis ini
menunjukkan bahwa baik inovasi produk maupun promosi dan diskon memainkan peran penting dalam
meningkatkan frekuensi pembelian, dengan inovasi produk memberikan pengaruh yang sedikit lebih kuat.

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dengan populasi pengguna handphone Poco di
wilayah Bekasi. Teknik pengambilan sampel menggunakan non-probability sampling dengan metode
purposive sampling, di mana sampel dihitung berdasarkan rumus dari Hair et al. (2017), yakni 5-10 kali
jumlah indikator, menghasilkan 65 responden. Instrumen penelitian berupa kuesioner dengan indikator
yang terukur melalui skala Likert. Variabel independen meliputi inovasi produk dan promosi serta diskon,
sementara variabel dependen adalah frekuensi pembelian. Data dikumpulkan melalui langkah-langkah
sistematis, mencakup penyebaran kuesioner secara langsung maupun daring, dan dianalisis menggunakan
perangkat lunak SmartPLS untuk menguji validitas, reliabilitas, serta hubungan antar variabel melalui
analisis jalur (path analysis). Desain ini diharapkan memberikan hasil yang komprehensif terkait pengaruh
inovasi produk dan promosi terhadap frekuensi pembelian.
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menemukan bahwa inovasi produk yang konsisten memiliki dampak signifikan pada peningkatan
penjualan dan frekuensi pembelian konsumen. Temuan ini sejalan dengan hasil penelitian saat ini, yang
juga mengidentifikasi pengaruh kuat inovasi produk terhadap frekuensi pembelian.(Damanpour 2014)

menunjukkan bahwa strategi promosi dan diskon yang efektif dapat meningkatkan frekuensi
pembelian konsumen secara substansial. Hasil ini paralel dengan temuan penelitian saat ini terkait pengaruh
promosi dan diskon pada frekuensi pembelian.(Damanpour 2014)

Dalam penelitian yang dipublikasikan di(Huang, Korfiatis, and Chang n.d.). tidak menemukan
hubungan yang signifikan antara inovasi produk dengan frekuensi pembelian konsumen. Temuan ini tidak
sejalan dengan hasil penelitian saat ini maupun dua jurnal sebelumnya

KESIMPULAN

Dalam penelitian ini, kami telah mengeksplorasi pengaruh inovasi produk terhadap kinerja
perusahaan, dengan fokus pada bagaimana strategi inovasi dapat meningkatkan daya saing di pasar yang
semakin dinamis. Hasil analisis menunjukkan bahwa inovasi produk tidak hanya memberikan kontribusi
pada peningkatan kualitas dan variasi produk, tetapi juga berperan penting dalam memperkuat loyalitas
pelanggan dan memperluas pangsa pasar.

Melalui pendekatan metodologis yang komprehensif, kami menemukan bahwa perusahaan yang
secara konsisten menerapkan inovasi dalam pengembangan produk mereka cenderung mengalami
pertumbuhan yang signifikan dalam hal pendapatan dan profitabilitas. Selain itu, inovasi juga terbukti
meningkatkan efisiensi operasional, yang pada gilirannya mengurangi biaya dan meningkatkan margin
keuntungan.

Kesimpulan dari penelitian ini menegaskan bahwa investasi dalam produk inovasi merupakan
strategi yang esensial bagi perusahaan yang ingin bertahan dan berkembang dalam lingkungan bisnis yang
kompetitif. Oleh karena itu, disarankan agar manajemen perusahaan tidak hanya fokus pada inovasi
teknologi, tetapi juga memperhatikan aspek kreativitas dan diferensiasi produk untuk memenuhi kebutuhan
dan harapan konsumen yang terus berubah.

Oleh karena itu, produk inovasi harus dipandang sebagai pilar utama dalam strategi bisnis yang
berkelanjutan, yang tidak hanya memberikan keuntungan kompetitif, tetapi juga berkontribusi pada
pertumbuhan ekonomi yang lebih luas.
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