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Abstract 

 

The main purpose of this research was to investigate how the variables Price, Competitive 

Advantage, and Product Innovation influence the Purchase Decision of students enrolled in the 

Faculty of Economics and Business, majoring in management, at the University of Islam 

Malang. The total population for this study consisted of 598 students, and a purposive sampling 

technique was employed, resulting in a sample size of 86 students. The data collected was 

analyzed using multiple linear regression. The findings indicated that Price has a significant 

impact on Purchase Decision, Competitive Advantage also significantly affects Purchase 

Decision, and finally, Product Innovation has a significant effect on Purchase Decision. 
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Pendahuluan 

Pada perkembangan bisnis usaha yang semakin pesat ini, para pelaku usaha berlomba-

lomba memberikan keunikan dan kelebihan semenarik mungkin pada usaha yang mereka geluti 

saat ini sebagai upaya untuk dapat memunculkan nilai tersendiri bagi konsumen yang dituju. 

Melihat perkembangan dunia usaha yang semakin beraneka ragam menjadi tuntutan bagi setiap 

pelaku usaha untuk dapat berinovasi dan memberikan citra tersendiri bagi produk atau jasa yang 

sedang mereka lakukan saat ini. Namun tidak menutup kemungkinan banyaknya tuntutan 

tersebut menjadi salah satu kendala bagi setiap pelaku usaha dalam proses pengembangannya, 

salah satu solusi yang saat ini dapat dilakukan oleh setiap pelaku usaha ialah membangun harga 

produk yang sesuai, setelah mempertimbangkan harga pelaku usaha juga harus memperhatikan 

keunggulan bersaing antara usaha yang dimiliki dengan usaha lainnya, hal yang tidak kalah 

penting ialah mengembangkan inovasi produk yang nantinya akan memberikan pengaruh pada 

keputusan pembelian.  

Karena kegiatan pemasaran sangat penting dan berpengaruh bagi perusahaan, bagian 

pemasaran harus memiliki strategi yang kuat untuk melihat peluang dan kesempatan. Berbicara 

tentang strategi, perusahaan harus bisa memiliki cara untuk memikat perhatian para anak muda 

terutama anak mahasiswa karena mahasiswa sangat menyukai makanan minuman yang unik, 

murah dan tentunya memiliki rasa yang enak. Pada studi kasus riset ini, saya sudah melakukan 

pengamatan dan wawancara secara langsung kepada mahasiswa FEB Universitas Islam Malang 

mengenai pembelian ulang di mixue.  

Ice Cream Mix ICM ialah produk susu yang dibuat dengan membekukan krim. Jika 

bahan diproses dengan benar, ice cream berkualitas tinggi bisa dibuat (Susilorini dan Sawitri, 

2007). Ice cream disukai oleh semua orang, terlepas dari usia mereka. Laporan tahunan PT. 

Unilever Indonesia 2019 membuktikan jika beberapa merek ice cream membangun keunggulan 

bersaing dengan membangun strategi pemasaran yang berfokus untuk menumbuhkan pasar dan 
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membangun ekuitas merek citra merek untuk meningkatkan pasar.  

Menurut hasil pra riset kepada mahasiswa FEB Universitas Islam Malang bahwa ice 

cream mixue memiliki daya tarik tersendiri khususnya dalam bidang harga, keunggulan 

bersaing, dan inovasi produk karena mulai tahun 2022 ice cream mixue mampu mendobrak 

dunia ice cream dengan mengeluarkan berbagai varian produk dengan harga yang relatif 

terjangkau. Selain itu ice cream mixue mampu bersaing dengan beberapa role mode ice cream 

yang sudah lebih dulu eksis dibidangnya, tidak menutup kemungkinan produk mixue mampu 

memberikan inovasi- inovasi baru yang mampu memberikan nilai plus tersendiri dihati 

konsumennya. Selain itu dari hasil pra riset dilakukan membuktikkan bahwa konsumen ice 

cream mixue ini lebih memilih ice cream mixue dikarenakan setiap outletnya selalu tersebar di 

seluruh lokasi yang bisa dikatakan lokasi strategis, oleh karena itu mixue mampu memberikan 

beberapa keunggulan dibandingan merek ice cream lainnya.  

Salah satu produsen ice cream di Indonesia ialah Mixue ice cream. Ice cream ialah 

perusahaan perdagangan ice cream Tingkok yang sudah lama berdiri pada tahun 1997. Mixue 

ice cream telah masuk Indonesia sejak tahun 2020 dan mulai berdatangan ke daerah Kota 

Malang pada bulan Agustus tepatnya pada tanggal 6 Desember 2021 dan pertama kali membuka 

otlet di wilayah Soekarno Hatta. Sebagai konsumen, dengan begitu banyaknya usaha penjulan 

ice cream tentu saja membuat bingung para konsumen untuk melakukan pemilihan. 

Proses pengambilan keputusan untuk membeli suatu barang dikenal sebagai keputusan 

pembelian. Proses ini dimulai dengan mengidentifikasi masalah, mendapatkan informasi, 

menilai alternatif, membuat keputusan, dan akhirnya mengetahui apakah konsumen puas atau 

tidak dengan barang yang mereka beli (Kolter dan armstrong, 2012). Selain harga, faktor lain 

yang memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli ice cream ialah keunggulan bersaing. 

Keunggulan bersaing ialah keunggulan yang diberikan oleh perusahaan kepada pelanggan 

melalui harga yang lebih murah atau kualitas yang baik. Salah satu faktor yang paling 

diandalkan pemasar saat memasarkan produk ialah inovasi produk (Masda, 2012). 

Berlandaskan latar belakang tersebut, maka dengan ini penulis melakukan riset dengan 

judul “Pengaruh Harga, Keunggulan Bersaing dan Inovasi Produk Pada Keputusan Pembelian 

Pada Mixue pada mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis mahasiswa Universitas Islam 

Malang” ini perlu dilakukan. 
 

Landasan Teori Dan Pengembangan Hipotesis 

Hubungan Harga Dengan Keputusan Pembelian 

Harga bergantung pada pendapatan pelanggan saat membuat keputusan pembelian. 

Namun, daya beli setiap individu berbeda. Orang-orang tertentu tidak peduli jika pendapatannya 

terbatas, asalkan mereka dapat membeli barang yang mereka inginkan. Memilih produk mana 

dengan harga tertentu yang memberikan tingkat keputusan terbaik ketika pendapatannya 

terbatas.  

Dengan demikian, hipotesis 1 sebagai berikut dapat dirumuskan berdasarkan gagasan 

teori dan riset terdahulu yang diuraikan di atas: (H1) harga berdampak relevan pada keputusan 

pembelian. 

 

Hubungan Keunggulan Bersaing Dengan Keputusan Pembelian 

Studi sebelumnya membuktikan jika keunggulan bersaing meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen, berdampak pada persepsi konsumen tentang produk dan didorong oleh 

minat konsumen pada produk tersebut (Diyah, 2013; Saputra dkk, 2015; Mahmud,2014). 

Oleh karena itu, berlandaskan ide-ide teori dan riset sebelumnya yang disebutkan di atas, 

hipotesis 2 bisa dirumuskan sebagai berikut: (H2) Keunggulan bersaing memengaruhi 

keputusan pembelian secara relevan. 
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H1 

H2 

H4 

(Y) Keputusan 
Pembelian (X3) Inovasi Produk 

(X2) Keunggulan 
Bersaing 

(X1) Harga 

Hubungan Inovasi Produk Dengan Keputusan Pembelian 

Perusahaan harus mampu mengembangkan produknya jika mereka ingin tetap berada di 

pasar. Karena inovasi produk pasti dapat menarik pelanggan untuk membeli produk tersebut, 

"Kebanyakan pemasar mengandalkan inovasi produk untuk memasarkan suatu produk " 

(Masda,2012). 

Dengan demikian, hipotesis 3 bisa dirumuskan sebagai berikut berdasarkan ide teori dan 

riset sebelumnya yang diuraikan di atas: (H3) Inovasi produk berdampak relevan pada 

keputusan pembelian. 

 

Keputusan Pembelian 

Menurut Aldi (2012), keputusan pembelian ialah ketika seseorang memutuskan untuk 

membeli atau memakai barang atau jasa berkualitas tinggi yang dianggap memuaskan dan 

bersedia menanggung risiko yang terkait. Kolter (2009), parameter keputusan pembelian 

meliputi: (1) Merek (2) Produk (3) Total Pembelian (4) Waktu Pembeilian (5) Cara Bayar. 

 

Harga 

Kotler dan Amsrong (2012) harga bisa berupa total uang yang dapat dibayar untuk 

barang atau jasa atau nilai yang dapat diperoleh konsumen sebagai hasil dari memiliki atau 

memakai barang atau jasa tersebut. Kotler dan Amstrong (2009) parameter yang berkaitan 

dengan harga yaitu: (1) Price List (2) Diskon Khusus (3) Periode Pembayaran. 

 

Keunggulan Bersaing 

Keunggulan pada dasarnya timbul dari manfaat yang diberikan perusahaan kepada 

pembelinya, yang melebihi biaya produksi yang diperlukan untuk menciptakannya. Purnama & 

Setiawan (2003) mengemukakan yang termasuk parameter keunggukan bersaing yaitu : (1) 

Produk dan pelayanan yang selalu memiliki keunggulan dari yang dilakukan oleh perusahaan 

lainnya (2) Produk perusahaan selalu menjadi rekomendasi oleh konsumen kepada konsumen 

lainnya (3) Efektivitas kemampuan perusahaan dapat menggunakan teknologi selalu lebih baik 

dibandingkan pesaingnya. 

 

Inovasi Produk 

Kotler (2007) mendefinisikan inovasi produk sebagai setiap barang atau ide yang 

dianggap sebagai barang, jasa, atau ide yang baru. Rayi & Aras (2021) parameter yang terkait 

dengan inovasi produk meliputi: (1) Kualitas (2) Modifikasi (3) Market Need. 

 

Kerangka Konseptual 
 

 

 

 
 

 H3 

 

 

Berdasarkan kerangka teori sebelumnya, persamaan yang dipakai untuk regresi linier berganda 

ialah : 

Y = 8.346 + 0.145X1 + 0.070X2 + 0.767X3 + e 

Artinya: 

1. Y = Variabel bebas memprediksi nilai dari variabel terikat, pada riset ini, variabel terikat 

adalah keputusan pembelian, yang nilainya diprediksi oleh faktor harga, keunggulan 

bersaing, dan inovasi produk. 
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2. α = Nilai keputusan pembelian ialah 8.346 jika keseluruhan variabel independen bernilai 

nol. 

3. β1 = Koefisien variabel harga (X1) senilai 0.145 membuktikan jika nilai keputusan 

pembelian akan meningkat senilai 0.145 jika nilai variabel harga meningkat, dengan asumsi 

bahwa variabel independen lainnya tidak ada. 

4. β2 = Koefisien variabel keunggulan bersaing (X2) ialah 0,070, yang berarti bahwa jika nilai 

variabel keunggulan bersaing meningkat, nilai keputusan pembelian akan meningkat senilai 

0,070, dengan asumsi bahwa variabel independen lainnya tidak ada. 

5. β3 = Koefisien variabel inovasi produk (X3) ialah 0,767, yang menandakan jika dengan 

asumsi variabel independen lainnya tidak ada, nilai keputusan pembelian akan meningkat 

senilai 0,767 jika nilai variabel inovasi produk meningkat. 

 

Metode Riset 

Jenis, Lokasi dan Waktu Riset 

Penelitian ini memakai pendekatan penjelasan kuantitatif. Studi ini melibatkan 

mahasiswa Manajemen S1 Angkatan 2019 di Universitas Islam Malang di Jl. MT. Haryono 

Nomor-193, Dinoyo, Kecamatan Lowokwaru, Kota Malang. Data yang dipakai pada riset ini 

ialah data primer. Riset ini dimulai pada bulan Desember 2022 dan berakhir pada bulan Maret 

2023. 

 

Populasi dan Sampel 

Riset ini melibatkan 598 mahasiswa FEB Universitas Islam Malang yang masih menjadi 

mahasiswa prodi Manajemen Angkatan 2019. Sampel riset terdiri dari mahasiswa S1 

Manajemen dari FEB UNISMA dan FEB angkatan 2019 yang setidaknya telah membeli es krim 

di Mixue. Metode purposive sampling dipakai untuk menghitung total sampel, dan 86 orang 

yang menjawab memberikan hasilnya. 

 

Sumber Data dan Metode Pengumpulan Data 

Studi ini memakai data primer dari kuesioner dan angket yang dibagikan kepada 

mahasiswa aktif Manajemen FEB UNISMA Angkatan 2019 dan mahasiswa FEB Angkatan 

2019 yang pernah membeli es krim di Mixue setidaknya sekali. 

 

Hasil Riset Dan PembahasanKarakteristik Responden 

a. Karakteristik Jenis Kelamin 

Karakteristik berlandaskan jenis kelamin pria sejumlah 29.1% dan Wanita sejumlah 70.9%. 

b. Karakteristik Angkatan 

Karakteristik berlandaskan angkatan diperoleh keseluruhan partisipan ialah Angkatan 

2019. 

c. Karakteristik Repurchase min 1x. 

Karakteristik berdasarkan repurchase min 1x dikethaui jika keseluruhan responden 

melakukan pembelian lebih dari 1x di mixue.  

 
Uji Instrumen Riset 

a. Uji Validitas 
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Uji validitas dipakai untuk mengidentifikasi apakah data instrumen riset pada r hitung 

> r tabel. Data instrumen riset dinyatakan valid, berlandaskan semua variabel yang 

disebutkan di atas. 

b. Uji Reliabilitas 

 
Salah satu cara untuk menakar reliabilitas uji ialah memakai Cronbach alpha, yang 

membuktikan jika setiap variabel memiliki nilai yang > 0,6. Dengan demikian, hasil uji 

tersebut bisa dianggap reliabel. 

 

Uji Normalitas 

 
Uji One Sample Kolmogorov-Smirnov bisa dipakai untuk menakar normalitas data, jika 

nilai relevansi > 0,05, maka data dianggap memiliki distribusi normal. Hasil uji normalitas riset 

ini menandakan jika nilai Asymp. Sig. (2-tailed) senilai 0,200 > 0,05, yang menandakan jika 

data memiliki distribusi normal. 

 

Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Multikolinearitas 

 

Tidak ada masalah multikolinearitas atau korelasi yang relevan antara ketiga variabel 

tersebut. Nilai toleransi > 0,10 dan nilai VIF < 10. 

b. Uji Heteroskedastisitas 

 
Hasil uji relevansi variabel harga (X1) membuktikan nilai senilai 0,124 > 0,05, yang 

berarti tidak terjadi heteroskedastisitas. Demikian pula, pada variabel keunggulan bersaing (X2), 

nilai relevansi ialah 0,669 > 0,05, sehingga bisa disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Selain itu, variabel inovasi produk (X3) memiliki nilai relevansi senilai 0,147 > 0,05, yang 

berarti juga tidak terjadi heteroskedastisitas. Oleh karena itu, bisa disarankan pada riset ini, tidak 

ada gejala heteroskedastisitas yang terjadi pada semua variabel yang diteliti. 

 

Uji Hipotesis 

a. Uji F 

 
Tingkat relevansi F dalam uji F ialah 0,000 < 0,05, sehingga menghasilkan penolakan 

pada (Ho) dan penerimaan (H1). Hal ini menandakan jika secara simultan, keseluruhan variabel 
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independen (harga, keunggulan bersaing, dan inovasi produk) berdampak pada keputusan 

pembelian. 

b. Uji t 

 

1. Harga (X1) 

Pada variabel harga, nilai t hitung ialah 3.485 dengan nilai relevansi senilai 0.001 < 0.05. 

Oleh karena itu, (H0) diterima dan (H1) ditolak secara parsial. Dengan demikian, bisa 

disimpulkan jika harga memiliki dampak parsial pada keputusan pembelian. 

2. Keunggulan Bersaing (X2) 

Variabel keunggulan bersaing memiliki nilai t hitung senilai 2,040 dengan nilai relevansi 

senilai 0,045 < 0,05. Sehingga, hipotesis 0 (H0) ditolak dan hipotesis alternatif (H1) 

diterima secara parsial. Berdasarkan hasil ini, bisa disimpulkan jika keunggulan bersaing 

memiliki dampak parsial pada keputusan pembelian. 

3. Inovasi Produk (X3) 

Variabel inovasi produk memiliki nilai t hitung senilai 20,779 dengan nilai relevansi senilai 

0,000 < 0,05. Oleh karena itu, hipotesis 0 (H0) ditolak dan hipotesis alternatif (H1) diterima 

secara parsial. Dengan demikian, bisa disimpulkan jika inovasi produk memiliki dampak 

parsial pada keputusan pembelian. 

c. Koefisien Determinasi R2 

 
Nilai (𝐴𝑑𝑗. 𝑅2) senilai 0,848, yang artinya 84,8%. Hal ini menandakan jika variabel 

harga, keunggulan bersaing, dan inovasi produk secara bersama-sama berdampak 84,8% 

variasi pada variabel keputusan pembelian. Sementara, sisa persentase senilai 15,2% (100% 

- 84,8%) membuktikan jika 15,2% variabilitas lainnya berasal dari faktor lain yang tidak 

dimasukkan pada riset ini. 

 

Pembahasan 

Variabel harga memiliki dampak yang relevan pada keputusan pembelian. Harga 

merupakan faktor yang bisa diatur untuk menentukan apakah seseorang akan menerima atau 

menolak suatu produk. Perusahaan bisa menetapkan kebijakan harga berlandaskan berbagai 

pertimbangan, termasuk memastikan jika harga yang ditetapkan oleh pesaingnya tidak terlalu 

mahal atau terlalu murah. Akibatnya, harga produk yang ditawarkan oleh perusahaan dapat 

menarik perhatian konsumen.  

Keunggulan bersaing memiliki dampak yang relevan terhadap keputusan pembelian. 

Setiap perusahaan berusaha keras untuk membuat produk berkualitas tinggi dan memberikan 

layanan terbaik kepada pelanggan, sehingga pelanggan merasa puas dan cenderung untuk 

membeli produk tersebut lagi. Ini karena produk ini unik dari produk serupa di pasaran, 

menciptakan citra merek yang positif, dan memberikan keunggulan bersaing kepada konsumen, 

yang pada gilirannya akan memengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk tersebut.  

Inovasi produk memiliki dampak yang relevan pada keputusan pembelian. Apabila suatu 

perusahaan tidak mampu atau memiliki keterbatasan dalam mengenalkan inovasi, maka 

perusahaan tersebut berisiko tertinggal dan kemungkinan inovasi bisa saja diadopsi oleh 

pesaing. Di sisi lain, jika perusahaan memiliki kemampuan untuk mengenalkan inovasi, maka 

potensinya untuk memimpin akan meningkat, sekaligus mengurangi peluang pesaing untuk 

melakukan inovasi lebih awal.  
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Simpulan dan Saran Simpulan 

1. Harga berdampak relevan terhadap keputusan pembelian. 

2. keunggulan bersaing berdampak relevan pada keputusan pembelian. 

3. inovasi produk berdampak relevan pada keputusan pembelian. 

 

Saran 

1. Diharapkan penelitian ini akan memberikan wawasan tambahan kepada mahasiswa tentang 

harga, keunggulan bersaing, dan inovasi produk yang lebih baik. 

2. Penelaah bisa mempelajari lebih lanjut mengenai dampak dan definisi harga, keunggulan 

bersaing, dan inovasi produk pada keputusan pembelian, termasuk wawasan, program, dan 

kontrol diri dalam membuat keputusan pembelian. 
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