
Zona Manajerial : Program Studi Manajemen (S1) Universitas Batam 

http://ejurnal.univbatam.ac.id/index.php/Manajerial 
Volume 15, Issue 3, Desember 2025 |  

ISSN Print: 2087-7331; ISSN Online: 2721-5873 

 

Doi: https://doi.org/10.37776/manajer.xxxxx 108 Attribution-ShareAlike 4.0 International (CC BY-SA 4.0) 

 

Pengaruh Inovasi Produk Dan Strategi Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada Konsumen Umkm Di Makassar 

 

Sarmini1*; Diana Titik Windayati2; Ely Kurniawati3; Abrianty Antartika4 

1,2,4 Fakultas Ekonomi, Prodi Manajemen, Universitas Batam, Indonesia 
3 Fakultas Ekonomi, Prodi Akuntansi, Universitas Batam, Indonesia 

* Corresponding Email: 1*sarmini@univbatam.ac.id;  2dianatitik.w@univbatam.ac.id;  
3eykurniawati@univbatam.ac.id, tikapasaingan27@gmail.com.   

 

 

Abstract – Penelitian ini berfokus pada pengaruh inovasi produk dan strategi harga 

terhadap keputusan pembelian konsumen UMKM di Makassar, mengingat 

pentingnya UMKM dalam perekonomian daerah dan masih terbatasnya kajian 

serupa di wilayah tersebut. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh 

inovasi produk dan strategi harga terhadap keputusan pembelian konsumen UMKM 

di Makassar. Selain itu, penelitian ini juga mengidentifikasi dimensi dan indikator 

utama dari masing-masing variabel yang berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei, 

melibatkan 145 responden yang dipilih melalui purposive sampling dari konsumen 

UMKM di Makassar. Data dikumpulkan menggunakan kuesioner terstruktur dan 

dianalisis menggunakan regresi linier berganda. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa inovasi produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen dengan koefisien sebesar 0,641 dan nilai p-value 0,000. Strategi harga 

juga memiliki pengaruh signifikan, meskipun lebih kecil, dengan koefisien 0,103 

dan nilai p-value 0,005. Secara keseluruhan, kedua variabel ini memberikan 

kontribusi signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen UMKM di 

Makassar, dengan inovasi produk memberikan dampak yang lebih besar. Penelitian 

ini menyimpulkan bahwa kombinasi inovasi produk dan strategi harga yang tepat 

dapat meningkatkan daya tarik produk dan keputusan pembelian konsumen. Oleh 

karena itu, UMKM di Makassar perlu mengelola kedua faktor ini dengan baik untuk 

meningkatkan daya saing dan keberhasilan usaha. 
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1. INTRODUCTION 

Keputusan pembelian konsumen merupakan 

fenomena kompleks yang dipengaruhi oleh 

berbagai faktor dalam lingkungan pasar yang 

semakin kompetitif. Di era digital pasca-

pandemi, perilaku konsumen telah mengalami 

transformasi signifikan, ditandai dengan 

meningkatnya ekspektasi terhadap nilai produk, 

sensitivitas harga yang lebih tinggi, dan 

aksesibilitas informasi yang memudahkan 

perbandingan produk (Kotler et al., 2021). 

Secara global, tantangan konversi dari minat 

menjadi keputusan pembelian aktual semakin 

kompleks, dengan tingkat cart abandonment di 

platform e-commerce mencapai rata-rata 69,8%, 

mengindikasikan kesenjangan antara minat 

konsumen dan realisasi pembelian (Baymard 

Institute, 2023). Dalam konteks UMKM, 

tantangan ini semakin signifikan mengingat 

keterbatasan sumber daya dan intensitas 

kompetisi dengan perusahaan besar yang 

memiliki keunggulan dalam brand recognition 

dan economies of scale. Oleh karena itu, 

memahami faktor-faktor yang secara efektif 

mempengaruhi keputusan pembelian menjadi 

krusial bagi keberlangsungan UMKM, 

khususnya dalam konteks pasar lokal dengan 

karakteristik konsumen yang unik seperti di 

Makassar.  

Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) 

merupakan salah satu pilar utama dalam 

perekonomian Indonesia. Dengan jumlah yang 

mencapai lebih dari 64 juta unit usaha, UMKM 

mencakup hampir 99% dari seluruh unit usaha 

di Indonesia (Kementerian Koperasi dan UKM, 

2023). Keberadaan UMKM tidak hanya 

membantu menciptakan lapangan kerja, tetapi 

juga menjadi motor penggerak utama dalam 

distribusi pendapatan dan peningkatan 

kesejahteraan masyarakat. UMKM juga 

berperan penting dalam mendukung 

pengembangan sektor informal, yang menjadi 

penopang ekonomi di daerah-daerah terpencil. 

Dalam situasi krisis, seperti pandemi COVID-

19, UMKM telah menunjukkan ketahanan yang 

signifikan dibandingkan perusahaan besar. 

Peran strategis UMKM menjadi semakin 

penting dalam menghadapi tantangan globalisasi 

dan dinamika ekonomi yang terus berubah. Oleh 

karena itu, penguatan dan pengembangan 

UMKM menjadi agenda prioritas dalam 

kebijakan ekonomi nasional. 

Berdasarkan data Kementerian Koperasi dan 

UKM (2023), UMKM menyumbang lebih dari 

60% terhadap PDB nasional dan menyerap 

sekitar 97% dari total tenaga kerja. Di Provinsi 

Sulawesi Selatan, termasuk Kota Makassar, 

UMKM berkontribusi sebesar 65% terhadap 

perekonomian daerah, dengan sektor 

perdagangan, kuliner, dan kerajinan tangan 

menjadi kontributor utama (BPS Sulawesi 

Selatan, 2023). Aktivitas UMKM ini turut 

mendorong terciptanya ekosistem ekonomi lokal 

yang dinamis dan inklusif. Selain itu, 

keberadaan UMKM membantu memperkuat 

jaringan distribusi barang dan jasa di berbagai 

lapisan masyarakat. Di tengah tantangan 

ekonomi yang kompleks, UMKM di Makassar 

menghadapi tekanan untuk terus berinovasi dan 

menawarkan strategi harga yang kompetitif guna 

menarik minat konsumen. Hal ini menimbulkan 

pertanyaan strategis mengenai faktor-faktor 

utama yang memengaruhi keputusan pembelian 

konsumen di sektor ini. Dengan demikian, 

penelitian terhadap UMKM menjadi semakin 

relevan untuk mendukung daya saing mereka. 

Meskipun inovasi produk dan strategi harga 

telah banyak dikaji dalam konteks bisnis besar 

dan multinasional (Purwanto et al., 2020; 

Nugroho & Santoso, 2021), penelitian yang 

mendalam pada UMKM, khususnya di 

Makassar, masih relatif terbatas. Sebagai contoh, 

inovasi produk sering dianggap sebagai elemen 

kunci dalam menciptakan daya saing, namun 

implementasi inovasi pada skala UMKM sering 

terhambat oleh keterbatasan sumber daya 
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(Iskandar et al., 2022). Kendala seperti 

kurangnya akses terhadap teknologi dan 

pembiayaan sering kali menghambat 

kemampuan UMKM untuk mengembangkan 

produk baru. Demikian pula, strategi harga 

merupakan faktor penting dalam menarik 

perhatian konsumen, tetapi masih terdapat 

perdebatan mengenai bagaimana UMKM dapat 

menyeimbangkan antara daya tarik harga murah 

dengan kebutuhan untuk mempertahankan 

margin keuntungan (Rizky et al., 2023). 

Penelitian ini bertujuan untuk mengisi gap ini 

dengan memberikan wawasan tentang pengaruh 

inovasi produk dan strategi harga terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen UMKM di 

Makassar. Diharapkan hasil penelitian ini dapat 

menjadi rujukan bagi pelaku UMKM untuk 

meningkatkan daya saing di pasar lokal maupun 

nasional. 

Inovasi produk merupakan upaya yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk 

memperkenalkan produk baru atau melakukan 

modiϐikasi pada produk yang sudah ada 

sehingga memiliki nilai tambah di mata 

konsumen. Dimensi inovasi produk meliputi 

kebaruan, fungsionalitas, kualitas, dan desain 

produk (Setiawan et al., 2021). Indikator seperti 

kemudahan penggunaan, keberlanjutan, dan 

diferensiasi produk sering digunakan untuk 

mengukur efektivitas inovasi produk dalam 

menarik konsumen. Dalam konteks UMKM, 

inovasi produk dapat menjadi alat strategis 

untuk menciptakan keunggulan kompetitif dan 

membangun loyalitas konsumen (Hidayat et al., 

2023). Selain itu, inovasi juga membantu 

UMKM beradaptasi terhadap perubahan 

preferensi konsumen yang semakin kompleks. 

Peningkatan inovasi produk juga membuka 

peluang untuk penetrasi pasar yang lebih luas, 

baik domestik maupun internasional. Namun, 

pelaku UMKM harus memiliki strategi yang 

tepat untuk memastikan keberlanjutan inovasi 

yang diimplementasikan.  

Di sisi lain, strategi harga adalah pendekatan 

yang digunakan perusahaan untuk menentukan 

harga produk atau jasa yang ditawarkan. 

Dimensi strategi harga meliputi harga 

kompetitif, diskon, penetapan harga berbasis 

nilai, dan harga psikologis (Pratama et al., 2020). 

Indikator seperti keterjangkauan harga, persepsi 

nilai, dan sensitivitas harga konsumen sering 

kali menjadi acuan dalam menilai keberhasilan 

strategi ini. Dalam sektor UMKM, strategi harga 

yang efektif dapat menjadi salah satu faktor 

utama yang memengaruhi keputusan pembelian, 

terutama di pasar yang sangat sensitif terhadap 

perubahan harga (Fauzan & Sari, 2024). 

Penetapan harga yang cerdas juga dapat 

membantu UMKM bersaing dengan perusahaan 

besar yang memiliki sumber daya lebih besar. 

Selain itu, strategi harga yang baik mampu 

menciptakan keseimbangan antara kepuasan 

konsumen dan kelangsungan usaha. Oleh karena 

itu, pemahaman mendalam tentang perilaku 

konsumen menjadi sangat penting dalam 

menentukan strategi harga yang optimal.  

Keterkaitan antara inovasi produk dan 

strategi harga terhadap keputusan pembelian 

terletak pada bagaimana kedua variabel ini 

saling melengkapi untuk menciptakan nilai bagi 

konsumen. Inovasi produk yang unggul tanpa 

strategi harga yang tepat dapat mengurangi daya 

tarik produk di pasar. Sebaliknya, strategi harga 

yang kompetitif tanpa dukungan produk yang 

inovatif cenderung memiliki daya tahan pasar 

yang rendah. Oleh karena itu, memahami sinergi 

antara kedua variabel ini menjadi sangat penting 

untuk membantu UMKM dalam menyusun 

strategi yang efektif (Putra et al., 2023). Dalam 

praktiknya, kombinasi kedua faktor ini dapat 

menjadi pembeda utama antara UMKM yang 

sukses dan yang gagal. Sinergi ini juga 

memungkinkan UMKM untuk menciptakan 

pengalaman konsumen yang lebih baik, 

sehingga meningkatkan loyalitas pelanggan. 

Dengan demikian, integrasi antara inovasi dan 
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strategi harga harus menjadi fokus utama dalam 

pengelolaan UMKM di era modern.  

Studi pendahuluan menunjukkan bahwa 

sebagian besar UMKM di Makassar 

menghadapi tantangan dalam menerapkan 

inovasi produk dan strategi harga secara 

simultan. Berdasarkan survei awal terhadap 50 

konsumen UMKM di Makassar, sebanyak 60% 

responden menyatakan bahwa cenderung 

memilih produk dengan inovasi yang menonjol, 

meskipun harganya lebih tinggi. Namun, 40% 

responden lainnya lebih memprioritaskan harga 

yang terjangkau dibandingkan inovasi produk. 

Data ini menunjukkan bahwa preferensi 

konsumen Makassar sangat dipengaruhi oleh 

kombinasi inovasi dan strategi harga. Temuan 

ini menegaskan pentingnya ϐleksibilitas bagi 

UMKM dalam menyesuaikan strategi bisnis 

mereka. Beberapa UMKM berhasil menarik 

konsumen dengan menawarkan produk inovatif, 

namun tidak mampu bersaing secara harga. 

Sebaliknya, UMKM yang fokus pada strategi 

harga rendah sering kali menghadapi kesulitan 

dalam mempertahankan kualitas produk. Hal ini 

mengindikasikan adanya kebutuhan untuk 

memahami bagaimana kedua variabel tersebut 

dapat dioptimalkan secara bersamaan.  

Urgensi penelitian ini terletak pada 

pentingnya memberikan panduan strategis bagi 

UMKM di Makassar untuk meningkatkan daya 

saing di pasar. Dengan memahami pengaruh 

inovasi produk dan strategi harga terhadap 

keputusan pembelian, UMKM dapat menyusun 

strategi yang lebih terarah dan efisien. Hal ini 

diharapkan tidak hanya meningkatkan kinerja 

bisnis UMKM, tetapi juga memberikan dampak 

positif terhadap perekonomian lokal. Penelitian 

ini juga memberikan wawasan bagi pembuat 

kebijakan untuk merancang program dukungan 

yang lebih efektif bagi UMKM. Dengan 

pendekatan yang tepat, UMKM di Makassar 

dapat lebih kompetitif baik di tingkat regional 

maupun nasional. Hasil penelitian ini 

diharapkan dapat menjadi dasar untuk 

pengembangan model bisnis yang lebih 

berkelanjutan. Pada akhirnya, keberhasilan 

UMKM akan memberikan kontribusi besar 

terhadap stabilitas ekonomi secara keseluruhan.  

Tujuan penelitian ini adalah untuk 

menganalisis pengaruh inovasi produk dan 

strategi harga terhadap keputusan pembelian 

konsumen UMKM di Makassar. Penelitian ini 

juga bertujuan untuk mengidentiϐikasi dimensi 

dan indikator utama dari masing-masing 

variabel yang memiliki dampak signiϐikan 

terhadap keputusan pembelian. Dengan 

demikian, penelitian ini diharapkan dapat 

memberikan kontribusi yang berarti baik secara 

akademis maupun praktis bagi pengembangan 

UMKM di Makassar.  

 

2. METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif untuk menganalisis hubungan antara 

inovasi produk, strategi harga, dan keputusan 

pembelian pada konsumen UMKM di Makassar. 

Pendekatan ini dipilih karena memungkinkan 

peneliti untuk mengukur data numerik secara 

sistematis, serta menguji hipotesis yang telah 

dirumuskan berdasarkan teori yang ada. 

Populasi penelitian mencakup seluruh 

konsumen UMKM di Makassar yang telah 

melakukan pembelian dalam kurun waktu satu 

tahun terakhir. Dengan mempertimbangkan 

luasnya populasi, jumlah populasi diperkirakan 

sebanyak 227 orang berdasarkan perhitungan 

menggunakan rumus Slovin dengan tingkat 

toleransi kesalahan 5%. Berdasarkan 

perhitungan, jumlah sampel yang diambil adalah 

145 responden. Teknik pengambilan sampel 

yang digunakan adalah purposive sampling, 

yaitu pemilihan sampel berdasarkan kriteria 

tertentu. Dalam penelitian ini, kriteria tersebut 

meliputi konsumen yang berusia minimal 18 

tahun, pernah melakukan pembelian produk 

UMKM lebih dari satu kali, dan bersedia 
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mengisi kuesioner secara lengkap. Kriteria 

pemilihan sampel dirancang untuk memastikan 

bahwa responden memiliki pengalaman yang 

cukup dalam berinteraksi dengan produk 

UMKM, sehingga dapat memberikan penilaian 

yang valid terhadap inovasi produk dan strategi 

harga. Konsumen yang telah melakukan 

pembelian berulang dianggap memiliki 

pemahaman yang lebih baik tentang nilai produk 

dan sensitivitas harga dibandingkan dengan 

pembeli satu kali, sehingga data yang diperoleh 

lebih representatif untuk tujuan penelitian ini. 

Pengumpulan data dilakukan melalui survei 

menggunakan kuesioner terstruktur yang 

disusun berdasarkan indikator dari masing-

masing variabel penelitian. Variabel inovasi 

produk diukur melalui dimensi kebaruan, 

fungsionalitas, kualitas, dan desain produk. 

Strategi harga diukur melalui dimensi harga 

kompetitif, diskon, penetapan harga berbasis 

nilai, dan harga psikologis. Sementara itu, 

keputusan pembelian diukur melalui dimensi 

minat beli, preferensi produk, dan kepuasan 

pasca-pembelian. Data yang terkumpul 

dianalisis menggunakan metode regresi linier 

berganda untuk mengetahui pengaruh masing-

masing variabel independen terhadap variabel 

dependen. Uji asumsi klasik seperti uji 

normalitas, multikolinearitas, dan 

heteroskedastisitas dilakukan untuk memastikan 

validitas model regresi. Semua analisis 

dilakukan dengan bantuan perangkat lunak 

statistik untuk memastikan hasil yang akurat dan 

terpercaya. Penelitian ini diharapkan 

memberikan gambaran yang jelas mengenai 

pengaruh inovasi produk dan strategi harga 

terhadap keputusan pembelian, serta 

memberikan rekomendasi strategis bagi 

pengembangan UMKM di Makassar. 

 

 

 

3. RESULTS AND DISCUSSION 

Tabel 1. Karakteristik Responden 

Usia   

< 30 tahun 37 25.5 

31-40 ahun 77 53.1 

>40 tahun 31 21.4 

Total  145 100.0 

Jenis kelamin   

Laki-laki 90 62.1 

Perempuan 55 37.9 

Total 145 100.0 

Pendidikan terakhir   

SMA/SMK 46 31.7 

DIII 71 49.0 

S1 22 15.2 

S2 6 4.1 

Total  145 100.0 

 

Berdasarkan data pada Tabel 1, mayoritas 

responden dalam penelitian ini berada pada 

rentang usia 31-40 tahun, yang mencakup 77 

orang (53,1%) dari total 145 responden. 

Kelompok usia ini menjadi yang dominan 

karena cenderung memiliki stabilitas ekonomi 

dan pengalaman yang lebih dalam dalam 

pengambilan keputusan pembelian. Sementara 

itu, 37 responden (25,5%) berusia kurang dari 

30 tahun, dan 31 responden (21,4%) berusia 

lebih dari 40 tahun. Dari segi jenis kelamin, 

mayoritas responden adalah laki-laki, dengan 

jumlah 90 orang (62,1%), sementara 55 

responden (37,9%) adalah perempuan. Hal ini 

menunjukkan bahwa produk UMKM di 

Makassar lebih banyak menarik perhatian 

konsumen pria. Mengenai tingkat pendidikan, 

sebagian besar responden berpendidikan DIII, 

yaitu 71 orang (49,0%), diikuti oleh responden 

yang berpendidikan SMA/SMK sebanyak 46 

orang (31,7%). Sebagian kecil responden 

memiliki pendidikan S1 (22 orang atau 15,2%) 

dan S2 (6 orang atau 4,1%). Dengan demikian, 

mayoritas konsumen UMKM di Makassar 

memiliki tingkat pendidikan diploma, yang 

kemungkinan mempengaruhi pandangan dalam 

membuat keputusan pembelian.  
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Tabel 2. Hasil Uji Regresi 

 Unstandardized 

Coefficient 

Standardiz

ed 

coefficient 

Sig 

 

B 

Std 

Error 

(constant) 9.782 1.387  .000 

Inovasi 

produk 

.641 .039 .789 .000 

Strategi 

harga 

.103 .036 .138 .005 

 

Berdasarkan hasil uji regresi linier yang 

ditampilkan pada Tabel 2, dapat disimpulkan 

bahwa baik inovasi produk maupun strategi 

harga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen UMKM. 

Koefisien untuk inovasi produk adalah 0,641 

dengan nilai p-value sebesar 0,000, yang 

menunjukkan bahwa inovasi produk memiliki 

pengaruh positif yang kuat terhadap keputusan 

pembelian, dimana setiap peningkatan satu unit 

inovasi produk akan meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen sebesar 0,641 unit. Nilai 

Beta yang tinggi (0,789) menunjukkan bahwa 

pengaruh inovasi produk cukup besar dalam 

menentukan keputusan pembelian. Di sisi lain, 

strategi harga memiliki koefisien sebesar 0,103 

dengan nilai p-value 0,005, yang juga 

menunjukkan pengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian, meskipun pengaruhnya 

lebih kecil dibandingkan inovasi produk 

(dengan Beta sebesar 0,138). Meskipun 

pengaruh strategi harga lebih rendah, nilai p-

value yang kecil menunjukkan bahwa 

pengaruhnya tetap signifikan secara statistik. 

Secara keseluruhan, hasil ini mengindikasikan 

bahwa kedua variable strategi harga dan inovasi 

produk berkontribusi secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen UMKM, 

dengan inovasi produk memberikan dampak 

yang lebih besar.  

Tabel 3. Hasil Uji t 
Model   t Sig. 

1 Constant  7.053 .000 

Inovasi produk 16.444 .000 

Strategi harga 2.883 .005 

 

Hasil uji t pada Tabel 4 menunjukkan bahwa 

semua variabel yang diuji memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen UMKM. Konstanta model 

menunjukkan nilai t sebesar 7,053 dengan p-

value 0,000, yang berarti signifikan secara 

statistik. Inovasi produk memiliki nilai t yang 

sangat tinggi (16,444) dengan p-value 0,000, 

menunjukkan bahwa inovasi produk 

memberikan kontribusi yang sangat besar dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Sementara itu, strategi harga 

memiliki nilai t sebesar 2,883 dengan p-value 

0,005, yang juga menunjukkan pengaruh 

signifikan, meskipun lebih kecil dibandingkan 

dengan inovasi produk. Secara keseluruhan, 

hasil uji t mengkonϐirmasi bahwa kedua 

variable inovasi produk dan strategi harga 

memiliki pengaruh yang signifikan dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

UMKM. 

Tabel 4. Hasil Uji F 

 Model  F Sig 

1 Regression  205.493 .000b 

Residual    

Total   

 

Berdasarkan hasil uji F yang ditampilkan 

pada Tabel 3, dapat diinterpretasikan bahwa 

nilai F untuk model regresi adalah 205,493 

dengan nilai p-value (Sig.) sebesar 0,000. Nilai 

p-value yang sangat kecil (0,000) menunjukkan 

bahwa model regresi secara keseluruhan 

signifikan dalam menjelaskan variabilitas 

keputusan pembelian konsumen UMKM. 

Dengan kata lain, baik inovasi produk maupun 

strategi harga sebagai variabel independen 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

variabel dependen, yaitu keputusan pembelian 

konsumen UMKM. Hasil ini menunjukkan 

bahwa model regresi yang digunakan dapat 

digunakan untuk menjelaskan faktor-faktor 
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yang mempengaruhi keputusan pembelian 

secara akurat, dan kedua variabel independen 

tersebut memberikan kontribusi yang signifikan 

dalam model.  

Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Determinan 

Model  R R-Square Adjusted R 

Square 

1 .862a .743 .740 

 

Berdasarkan hasil uji R² yang ditampilkan 

pada Tabel 5, dapat disimpulkan bahwa model 

regresi memiliki kekuatan prediksi yang sangat 

baik. Nilai R sebesar 0,862 menunjukkan 

adanya hubungan yang kuat antara variabel 

independen (inovasi produk dan strategi harga) 

dengan variabel dependen (keputusan 

pembelian konsumen UMKM). Hal ini 

mengindikasikan bahwa kedua variabel 

independen tersebut sangat berpengaruh dalam 

menjelaskan keputusan pembelian. Nilai R 

Square (R²) sebesar 0,743 berarti bahwa sekitar 

74,3% variasi dalam keputusan pembelian dapat 

dijelaskan oleh model ini, yang menunjukkan 

bahwa model regresi cukup efektif dalam 

memprediksi faktor-faktor yang memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Sementara itu, 

Adjusted R Square sebesar 0,740 sedikit lebih 

rendah dari R², namun tetap menunjukkan 

bahwa model ini memiliki kekuatan prediksi 

yang sangat baik, mengingat penyesuaian 

terhadap jumlah variabel independen yang 

digunakan. Secara keseluruhan, hasil uji R² ini 

menunjukkan bahwa inovasi produk dan 

strategi harga memiliki kontribusi yang 

signifikan dalam menjelaskan keputusan 

pembelian konsumen UMKM di Makassar. 

Penelitian ini berfokus pada pengaruh 

inovasi produk dan strategi harga terhadap 

keputusan pembelian konsumen UMKM di 

Makassar. Berdasarkan hasil yang diperoleh, 

dapat disimpulkan bahwa kedua variabel 

tersebut memiliki pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen, dengan 

inovasi produk memberikan dampak yang lebih 

besar. Hasil regresi linier menunjukkan bahwa 

inovasi produk berkontribusi besar dalam 

mendorong keputusan pembelian konsumen, 

yang sejalan dengan teori yang menyatakan 

bahwa produk yang inovatif cenderung lebih 

menarik bagi konsumen karena menawarkan 

nilai tambah dan memenuhi kebutuhan yang 

berkembang. Meskipun strategi harga 

berpengaruh lebih kecil dibandingkan inovasi 

produk, pengaruhnya tetap signifikan secara 

statistik, menandakan bahwa harga yang 

kompetitif dapat menarik konsumen yang 

sensitif terhadap biaya. 

Inovasi produk merupakan elemen vital 

dalam menciptakan keunggulan kompetitif, 

khususnya dalam pasar UMKM yang dinamis. 

Menurut Teece (2020), inovasi yang berfokus 

pada pengembangan fitur, desain, dan kualitas 

produk dapat memberikan nilai tambah yang 

signifikan bagi konsumen. Studi ini 

menunjukkan bahwa inovasi produk memiliki 

pengaruh yang lebih besar dibandingkan 

strategi harga dalam mendorong keputusan 

pembelian konsumen UMKM di Makassar. 

Sebagai contoh, UMKM yang menghadirkan 

produk dengan desain lokal khas atau bahan 

yang ramah lingkungan berhasil menarik 

perhatian konsumen yang mencari nilai estetika 

dan keberlanjutan. Temuan ini juga relevan 

dengan penelitian Hsu et al. (2021), yang 

mengungkapkan bahwa produk inovatif 

cenderung menciptakan loyalitas konsumen 

karena mampu memenuhi kebutuhan spesifik 

yang tidak dipenuhi oleh produk konvensional. 

Penetapan harga yang kompetitif merupakan 

salah satu strategi utama dalam menarik 

konsumen, terutama di pasar UMKM yang 

didominasi oleh konsumen dengan daya beli 

menengah. Teori Value-Based Pricing (Kotler 

et al., 2021) menyoroti pentingnya persepsi nilai 

dalam menentukan harga. Dalam penelitian ini, 

ditemukan bahwa strategi harga memberikan 

kontribusi signifikan terhadap keputusan 
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pembelian, meskipun pengaruhnya lebih kecil 

dibandingkan inovasi produk. Konsumen di 

Makassar cenderung mencari produk dengan 

harga terjangkau tetapi tetap berkualitas. 

Sebagai ilustrasi, diskon musiman atau 

bundling produk menjadi taktik populer di 

kalangan UMKM untuk menarik pembeli tanpa 

harus menurunkan kualitas produk. Strategi ini 

mendukung temuan Rizky et al. (2023), yang 

menyatakan bahwa harga yang kompetitif dapat 

meningkatkan daya tarik produk di pasar yang 

sangat sensitive terhadap perubahan harga. 

Penelitian ini menunjukkan bahwa 

kombinasi antara inovasi produk dan strategi 

harga menghasilkan dampak yang lebih besar 

dibandingkan pengaruh masing-masing 

variabel secara terpisah. Konsumen tidak hanya 

mempertimbangkan harga, tetapi juga mencari 

produk yang memberikan nilai tambah melalui 

inovasi. Kumar & Sharma (2022) menegaskan 

bahwa pendekatan holistik yang 

mengintegrasikan elemen-elemen strategi 

pemasaran dapat menciptakan nilai yang lebih 

besar bagi konsumen. Dalam konteks UMKM 

di Makassar, produk kerajinan lokal dengan 

desain modern yang dijual dengan harga 

terjangkau menjadi salah satu contoh 

bagaimana sinergi ini berhasil menarik 

konsumen. Temuan ini menggarisbawahi 

pentingnya pengelolaan inovasi produk dan 

strategi harga secara simultan untuk 

menciptakan pengalaman berbelanja yang 

optimal bagi konsumen. 

Meskipun inovasi produk dan strategi harga 

terbukti efektif, banyak UMKM menghadapi 

berbagai kendala dalam 

mengimplementasikannya secara bersamaan. 

Keterbatasan modal, teknologi, dan akses pasar 

menjadi tantangan utama yang dihadapi pelaku 

UMKM, seperti yang disebutkan oleh Iskandar 

et al. (2022). Sebagai contoh, UMKM dengan 

ide inovatif sering kali tidak dapat 

merealisasikannya karena kurangnya sumber 

daya untuk pengembangan produk. Di sisi lain, 

persaingan harga yang ketat memaksa UMKM 

untuk menurunkan harga demi menarik 

konsumen, yang pada akhirnya dapat 

berdampak pada margin keuntungan dan 

keberlanjutan bisnis. Hal ini menunjukkan 

perlunya dukungan dari pemerintah dan 

lembaga terkait untuk memberikan pelatihan, 

pembiayaan, dan teknologi yang dapat 

membantu UMKM mengatasi hambatan 

tersebut. 

Temuan dalam penelitian ini mendukung 

teori pemasaran modern yang menekankan 

pentingnya pendekatan berbasis konsumen. 

Menurut Wijaya & Rudi (2023), UMKM yang 

mampu menyesuaikan strategi pemasaran 

mereka dengan kebutuhan dan preferensi 

konsumen akan memiliki keunggulan 

kompetitif yang lebih besar. Dalam studi ini, 

konsumen di Makassar menunjukkan preferensi 

terhadap produk yang tidak hanya inovatif 

tetapi juga memiliki harga yang mencerminkan 

nilai yang mereka terima. Pendekatan ini 

mencerminkan relevansi teori Integrative 

Marketing Strategy, di mana keberhasilan suatu 

produk bergantung pada sinergi antara elemen-

elemen pemasaran yang berbeda. Dengan 

memahami kebutuhan konsumen secara lebih 

mendalam, UMKM dapat merancang produk 

dan strategi harga yang lebih efektif untuk 

meningkatkan keputusan pembelian. 

Inovasi Produk merupakan faktor utama 

dalam mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Teori inovasi produk 

mengungkapkan bahwa produk yang terus 

berinovasi memiliki nilai tambah yang dapat 

meningkatkan daya tariknya di pasar (Teece, 

2020). Inovasi ini tidak hanya mencakup 

pengembangan fitur baru, tetapi juga dapat 

berupa peningkatan kualitas atau desain yang 

memenuhi preferensi konsumen. Dalam 

konteks UMKM di Makassar, inovasi produk 

memungkinkan bisnis untuk membedakan diri 
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dari kompetitor yang ada dan menarik perhatian 

konsumen yang mencari sesuatu yang baru dan 

berbeda. Studi oleh Hsu et al. (2021) juga 

mengkonfirmasi bahwa inovasi produk sangat 

penting untuk meningkatkan daya tarik dan 

kepercayaan konsumen, yang akhirnya dapat 

memengaruhi keputusan pembelian. 

Di sisi lain, strategi harga merupakan elemen 

penting yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian, meskipun pengaruhnya sedikit lebih 

rendah dibandingkan dengan inovasi produk. 

Penetapan harga yang tepat dapat 

mempengaruhi persepsi nilai konsumen 

terhadap suatu produk. Kotler et al. (2021) 

menyatakan bahwa konsumen sering kali 

mempertimbangkan harga relatif terhadap 

manfaat yang diterima, yang menjadikan 

strategi harga sebagai faktor penting dalam 

menarik atau menahan konsumen. Strategi 

harga yang kompetitif di pasar UMKM dapat 

membantu mengoptimalkan daya beli 

konsumen, yang sangat penting dalam pasar 

yang dinamis dan harga sensitif seperti yang 

dihadapi oleh banyak UMKM di Makassar. 

Harga yang terlalu tinggi dapat menyebabkan 

konsumen beralih ke produk pesaing, sementara 

harga yang terlalu rendah dapat menurunkan 

persepsi kualitas produk. 

Kombinasi antara inovasi produk dan 

strategi harga memberikan pengaruh yang lebih 

besar terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Dalam pasar yang kompetitif, konsumen tidak 

hanya mempertimbangkan harga, tetapi juga 

kualitas dan keunikan produk. Hal ini sesuai 

dengan temuan penelitian Kumar & Sharma 

(2022), yang menunjukkan bahwa keberhasilan 

suatu produk sangat bergantung pada 

kemampuan untuk menyeimbangkan antara 

harga yang kompetitif dan nilai yang diberikan 

melalui inovasi produk. Sebagai contoh, jika 

sebuah UMKM menawarkan produk dengan 

harga yang wajar namun inovatif, konsumen 

akan cenderung melihatnya sebagai pilihan 

yang lebih bernilai, yang akhirnya mendorong 

keputusan untuk membeli. 

Kombinasi antara inovasi produk dan 

strategi harga memberikan pengaruh yang lebih 

besar terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Dalam pasar yang kompetitif, konsumen tidak 

hanya mempertimbangkan harga, tetapi juga 

kualitas dan keunikan produk. Hal ini sesuai 

dengan temuan penelitian Kumar & Sharma 

(2022), yang menunjukkan bahwa keberhasilan 

suatu produk sangat bergantung pada 

kemampuan untuk menyeimbangkan antara 

harga yang kompetitif dan nilai yang diberikan 

melalui inovasi produk. Sebagai contoh, jika 

sebuah UMKM menawarkan produk dengan 

harga yang wajar namun inovatif, konsumen 

akan cenderung melihatnya sebagai pilihan 

yang lebih bernilai, yang akhirnya mendorong 

keputusan untuk membeli. 

Kemampuan UMKM untuk menawarkan 

produk yang unik dan berbeda menjadi salah 

satu strategi kunci untuk menarik perhatian 

konsumen. Inovasi produk memungkinkan 

UMKM untuk menciptakan diferensiasi yang 

jelas di pasar, baik dari segi desain, fungsi, 

maupun kualitas. Studi ini menunjukkan bahwa 

konsumen di Makassar lebih cenderung 

memilih produk yang memberikan nilai tambah, 

seperti fitur baru atau desain yang menarik. 

Sebagai contoh, UMKM di sektor kuliner yang 

memperkenalkan menu unik atau bahan lokal 

yang khas mampu menciptakan daya tarik yang 

kuat di pasar. Diferensiasi ini tidak hanya 

meningkatkan keputusan pembelian, tetapi juga 

membangun loyalitas pelanggan, yang menjadi 

faktor penting untuk keberlanjutan bisnis 

jangka panjang.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa strategi 

harga yang kompetitif memberikan kontribusi 

signifikan terhadap keputusan pembelian, 

meskipun pengaruhnya lebih kecil 

dibandingkan inovasi produk. Konsumen sering 

kali mengevaluasi harga berdasarkan persepsi 
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nilai yang diterima. Dalam hal ini, UMKM yang 

berhasil memadukan harga terjangkau dengan 

kualitas produk yang baik cenderung lebih 

menarik bagi konsumen. Sebagai contoh, 

diskon atau penawaran bundling dapat menjadi 

alat efektif untuk menarik perhatian konsumen 

tanpa harus mengorbankan margin keuntungan 

secara signifikan. Namun, penting bagi UMKM 

untuk berhati-hati dalam menetapkan harga 

terlalu rendah, karena hal ini dapat merusak 

persepsi konsumen terhadap kualitas produk.  

Penelitian ini menyoroti pentingnya sinergi 

antara inovasi produk dan strategi harga dalam 

menciptakan keputusan pembelian yang 

optimal. Ketika inovasi produk memberikan 

nilai tambah yang unik, strategi harga yang 

sesuai dapat memperkuat daya tarik produk di 

mata konsumen. Sebagai ilustrasi, UMKM yang 

menawarkan produk kerajinan tangan inovatif 

dengan harga yang wajar cenderung lebih 

kompetitif dibandingkan UMKM lain yang 

hanya fokus pada salah satu aspek. Kombinasi 

ini juga relevan dalam menghadapi konsumen 

yang memiliki preferensi berbeda, di mana 

sebagian lebih mengutamakan inovasi, 

sementara sebagian lainnya lebih fokus pada 

harga. Hal ini menunjukkan bahwa pendekatan 

holistik diperlukan untuk merespons kebutuhan 

pasar secara efektif.  

Meskipun inovasi produk dan strategi harga 

terbukti berpengaruh signifikan, banyak 

UMKM menghadapi hambatan dalam 

mengimplementasikan kedua aspek tersebut 

secara bersamaan. Keterbatasan sumber daya, 

seperti modal, teknologi, dan keterampilan, 

menjadi tantangan utama bagi UMKM di 

Makassar. Sebagai contoh, beberapa UMKM 

mungkin memiliki ide inovatif, tetapi tidak 

memiliki akses ke teknologi yang diperlukan 

untuk merealisasikannya. Di sisi lain, 

persaingan harga yang ketat sering kali 

memaksa UMKM untuk menekan harga, yang 

dapat berdampak pada margin keuntungan dan 

kualitas produk. Oleh karena itu, dukungan dari 

pemerintah dan lembaga terkait sangat penting 

dalam menyediakan pelatihan, pembiayaan, dan 

akses teknologi bagi UMKM. 

Hasil penelitian ini menawarkan wawasan 

praktis yang dapat langsung diterapkan oleh 

pelaku UMKM di Makassar untuk 

meningkatkan daya saing mereka. Salah satu 

strategi utama adalah dengan berfokus pada 

inovasi produk yang selaras dengan kebutuhan 

dan preferensi konsumen, tanpa 

mengesampingkan pentingnya menjaga harga 

yang kompetitif. Inovasi produk yang relevan 

memungkinkan UMKM untuk menarik 

perhatian konsumen melalui nilai tambah yang 

unik, sementara strategi harga yang tepat dapat 

memperkuat daya tarik produk di pasar yang 

sensitif terhadap biaya. Dalam hal ini, 

kemampuan untuk menyeimbangkan inovasi 

dan harga menjadi kunci keberhasilan UMKM 

dalam memenangkan persaingan pasar lokal 

maupun nasional.  

Selain itu, UMKM disarankan untuk 

mengadopsi pendekatan berbasis data dalam 

memahami preferensi pasar dan perilaku 

konsumen. Dengan memanfaatkan data 

konsumen, UMKM dapat mengidentifikasi tren 

dan kebutuhan yang sedang berkembang, yang 

kemudian dapat digunakan untuk merancang 

produk dan menetapkan harga secara lebih 

strategis. Sebagai contoh, analisis data 

penjualan atau survei pelanggan dapat 

membantu UMKM mengidentiϐikasi segmen 

pasar yang lebih menguntungkan serta 

meningkatkan efektivitas pemasaran mereka. 

Temuan ini sejalan dengan pendapat Hidayat et 

al. (2023), yang menekankan pentingnya 

pendekatan berbasis data dalam menciptakan 

strategi bisnis yang lebih terarah dan eϐisien.  

Lebih jauh, kolaborasi dengan pihak 

eksternal menjadi langkah strategis yang 

penting untuk mengatasi tantangan yang sering 

dihadapi UMKM, seperti keterbatasan modal, 
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akses teknologi, dan jaringan pemasaran. 

Bermitra dengan institusi pendidikan, misalnya, 

dapat membantu UMKM dalam mendapatkan 

pelatihan manajerial atau teknis yang 

diperlukan untuk meningkatkan kapasitas bisnis 

mereka. Selain itu, penggunaan platform digital 

memungkinkan UMKM untuk menjangkau 

pasar yang lebih luas, bahkan hingga skala 

nasional atau internasional. Hal ini juga 

didukung oleh kolaborasi dengan komunitas 

bisnis, yang dapat membuka peluang untuk 

berbagi sumber daya dan pengetahuan guna 

mendukung pertumbuhan UMKM. 

Strategi integrasi yang melibatkan inovasi 

produk, strategi harga, dan kolaborasi eksternal 

memberikan peluang besar bagi UMKM untuk 

memperkuat peran mereka sebagai penggerak 

utama ekonomi lokal. Dengan mengadopsi 

pendekatan ini, UMKM tidak hanya dapat 

memperbaiki kinerja bisnis mereka, tetapi juga 

memberikan kontribusi yang lebih signifikan 

terhadap peningkatan kesejahteraan 

masyarakat. Sebagai salah satu sektor ekonomi 

yang mendominasi pasar Indonesia, potensi 

UMKM untuk memberikan dampak positif 

terhadap perekonomian daerah dan nasional 

sangatlah besar jika didukung oleh strategi yang 

tepat dan terarah.  

Pada akhirnya, UMKM yang mampu 

memanfaatkan data konsumen dengan baik, 

berinovasi dalam produk, dan menetapkan 

strategi harga yang kompetitif akan lebih siap 

menghadapi tantangan pasar yang terus 

berkembang. Keberhasilan ini akan semakin 

nyata jika didukung oleh kolaborasi dengan 

berbagai pihak untuk mengatasi keterbatasan 

sumber daya. Dengan strategi yang terintegrasi, 

UMKM di Makassar dapat bertransformasi 

menjadi pilar utama yang lebih kokoh dalam 

perekonomian daerah sekaligus memberikan 

dampak positif bagi masyarakat secara 

keseluruhan.  

 

4. CONCLUSION 

Inovasi produk dan strategi harga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen UMKM di Makassar. 

Inovasi produk memberikan dampak terbesar, 

karena konsumen tertarik pada produk yang 

menawarkan nilai tambah, sementara harga 

yang kompetitif juga penting dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian. 

Kombinasi keduanya dapat meningkatkan daya 

tarik produk dan mendorong pembelian, 

sehingga UMKM perlu mengelola kedua faktor 

ini untuk meningkatkan daya saing dan 

keberhasilan bisnis. Saran yang dapat kami 

sampaikan antara lain: pelatihan pemasaran 

digital termasuk literasi digital sehingga 

UMKM mampu memanfaatkan teknologi 

digital dalam memperluas pasar, pelatihan 

inovasi produk lokal yang selaras dengan 

kebutuhan dan preferensi konsumen, akses 

terhadap pembiayaan untuk meningkatkan 

keberlanjutan usaha dalam jangka panjang, 

serta memfasilitasi kemudahan akses tehadap 

teknologi yang berbiaya rendah. Selain itu juga 

kerjasama dengan pihak akademisi, pemerintah 

dan asosiasi pengusaha sebagai bapak asuh. 
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