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RINGKASAN

Silvia Chusnul Eka Astrianti, 2026, Pengaruh Inovasi Produk, Kualitas Produk,
dan Online Customer Review terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada
Konsumen UMKM Spicypedia). Dr. Siti Saroh, M.Si., dan Karina Utami
Anastuti, S.AB., M.AB. 19.148, 144, xvii.

Perkembangan digitalisasi dan penerapan strategi omnichannel telah
meningkatkan persaingan antar UMKM, termasuk pada Spicypedia yang Kini
menjalankan penjualan secara online dan offline. Meskipun omzetnya mengalami
peningkatan seiring penambahan variasi produk dan pemanfaatan platform digital,
namun Spicypedia juga menghadapi tantangan berupa semakin banyaknya pesaing
yang menawarkan produk serupa dan sistem penjualan yang hampir sama sehingga
konsumen memiliki banyak alternatif pilihan lainnya. Hal tersebut menuntut
Spicypedia untuk memperhatikan inovasi produk, kualitas produk, dan online
customer review sebagai faktor yang diduga memengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh inovasi produk,
kualitas produk, dan online customer review terhadap keputusan pembelian (Studi
pada konsumen UMKM Spicypedia).

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan asosiatif.
Metode pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini adalah dengan
menyebarkan angket ke 100 orang responden konsumen Spicypedia yang dipilih
melalui teknik purposive sampling. Analisis data pada penelitian ini dilakukan
menggunakan regresi linier berganda dengan bantuan aplikasi IBM SPSS Statistic
25. Hasil penelitian menunjukan bahwa inovasi produk berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung 2,959 dan signifikansi 0,004,
kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan
nilai t hitung 11,166 dan signifikansi 0,000, online customer review berpengaruh
secara parsial terhadap keputusan pembelian dengan nilai t hitung 11,202 dan
signifikansi 0,000, serta inovasi produk, kualitas produk, dan online customer
review berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian dengan nilai F
hitung sebesar 78,742 dan signifikansi 0,000. Nilai adjusted R square didapatkan
0,702 yang menunjukan bahwa variabel inovasi produk, kualitas produk, dan online
customer review mampu menjelaskan variabel keputusan pembelian sebesar 70,2%
sedangkan sisanya yaitu sebesar 29,8% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak
diteliti dalam penelitian ini.

Kata Kunci: Inovasi produk; Kualitas produk; Online customer review;
Keputusan Pembelian, UMKM
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SUMMARY

Silvia Chusnul Eka Astrianti, 2026, Determine the Effect of Product Innovation,
Product Quality, and Online Customer Review on Purchasing Decisions (a Study
of Consumers of the Spicypedia MSME). Dr. Siti Saroh, M.Si., dan Karina Utami
Anastuti, S.AB., M.AB. 19.148, 144, xvii.

The development of digitalization and the implementation of omnichannel
strategies have increased competition among MSMEs, including Spicypedia, which
now operates both online and offline sales channels. Although its revenue has
increased along with the expansion of product variations and the utilization of
digital platforms, Spicypedia also faces challenges in the form of an increasing
number of competitors offering similar products and comparable sales systems,
resulting in consumers having more alternative choices. This condition requires
Spicypedia to pay attention to product innovation, product quality, and online
customer reviews as factors that are assumed to influence consumer purchasing
decisions. This study aims to determine the effect of product innovation, product
quality, and online customer review on purchasing decisions (a study on consumers
of Spicypedia MSME).

This research uses a quantitative method with an associative approach. The
data collection method was conducted by distributing questionnaires to 100
Spicypedia consumers selected using a purposive sampling technique. Data
analysis was carried out using multiple linear regression with the assistance of IBM
SPSS Statistics 25 software. The results show that product innovation partially
affects purchasing decisions with a t-value of 2.959 and a significance value of
0.004, product quality partially affects purchasing decisions with a t-value of
11.166 and a significance value of 0.000, and online customer reviews partially
affect purchasing decisions with a t-value of 11.202 and a significance value of
0.000. Furthermore, product innovation, product quality, and online customer
reviews simultaneously affect purchasing decisions with an F-value of 78.742 and
a significance value of 0.000. The adjusted R-square value is 0.702, indicating that
product innovation, product quality, and online customer reviews explain 70.2% of
purchasing decisions, while the remaining 29.8% is explained by other variables
not examined in this study.

Keywords: Product innovation; Product quality; Online customer review;
Purchasing decisions; MSM
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PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

UMKM atau usaha mikro, kecil, dan menengah menjadi bagian penting dari
perekonomian Indonesia. Mengacu pada PP No. 7 Tahun 2021, dijelaskan bahwa
usaha mikro diartikan sebagai kegiatan usaha yang bersifat produktif dan dimiliki
oleh individu atau perusahaan kecil yang memenuhi syarat sebagai usaha mikro.
Usaha kecil ialah satu dari bagian ekonomi yang mandiri dan efisien, yang tidak
termasuk sebagai bagian atau sektor dari perusahaan yang lebih besar, serta sesuai
dengan syarat yang ditentukan untuk kategori usaha kecil. Usaha menengah ialah
unit ekonomi yang berdiri sendiri dan efektif, bukan bagian atau cabang dari
perusahaan besar lainnya, dan memenuhi syarat untuk dikategorikan sebagai usaha
menengah.

Pemerintah Koordinator Bidang Perekonomian Republik Indonesia
menyatakan sekitar 97% lapangan kerja nasional diisi oleh sektor UMKM, yang
juga menyokong melebihi 60% total PDB Indonesia. (Limanseto, 2025).
Berdasarkan website majoo.id (2025), Di Indonesia, terdapat sekitar 65 juta unit
UMKM. Pertumbuhan digitalisasi menjadi pendorong utama, dengan sekitar 40%
UMKM aktif berjualan secara online melalui platform digial. Dalam website
linkumkm (2025) juga memperlihatkan bahwa perkembangan teknologi internet
dan meningkatnya tingkat literasi digital menjadi pendorong utama peningkatan

yang signifikan dalam jumlah transaksi digital yang dilakukan oleh UMKM.
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Seiring dengan perkembangan tersebut, pola pemasaran UMKM juga
mengalami perubahan. Pelaku UMKM tidak cukup hanya mengandalkan satu cara
penjualan, sehingga banyak yang memadukan penjualan online dan offline melalui
strategi omnichannel, agar bisa menjangkau lebih banyak konsumen. Menurut
Razak (2023), omnichannel adalah strategi bisnis dengan menggabungkan cara
pelanggan berinteraksi, baik online maupun offline, menjadi pengalaman langsung
agar pelanggan mendapat layanan yang sama baik, tidak peduli saluran mana yang
mereka gunakan.

Perubahan pola belanja konsumen terlihat dari kecenderungan penggunaan
berbagai saluran penjualan secara bersamaan. Hal ini dapat dilihat dari laman resmi
UGM (2025) yang menunjukkan bahwa sekitar 7% pelanggan berbelanja melalui
saluran online, 20% melalui toko fisik (offline), dan mayoritas 73% menggunakan
kombinasi berbagai saluran (baik online maupun offline). Data tersebut
menunjukkan bahwa konsumen cenderung memanfaatkan berbagai saluran secara
bersamaan dalam proses pembelian. Namun, penerapan model bisnis omnichannel
yang semakin luas turut meningkatkan persaingan, karena semakin banyak UMKM
menggunakan strategi serupa sehingga pasar menjadi lebih jenuh baik secara online
maupun offline.

Banyaknya pelaku usaha yang memasarkan produk pada platform digital
yang sama juga memperketat persaingan bisnis. Berdasarkan IND Times (2025),
Riset Ipsos Indonesia tahun 2025 menunjukkan bahwa 70% penjual menjadikan
marketplace tertentu sebagai tempat utama dalam menjalankan usaha. Data tersebut

diperkuat oleh laman resmi MetroTV (2025) yang menyebutkan bahwa sekitar 25
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juta UMKM telah masuk ke ekosistem e-commerce. Bank Indonesia juga mencatat
bahwa transaksi e-commerce pada kuartal 111 2025 meningkat 20,5% (year on year),
seiring dengan orang yang menggunakan e-commerce yang mencapai 73,06 juta
pada tahun 2025 (Kementerian Perdagangan Republik Indonesia, 2025). Kondisi
ini menunjukkan bahwa perkembangan perdagangan digital semakin pesat, namun
sekaligus meningkatkan persaingan karena banyak produk serupa dipasarkan pada
platform yang sama maupun melalui penjualan offline, sehingga konsumen
memiliki lebih banyak alternatif dalam menentukan keputusan pembelian.

Fenomena ini juga terjadi pada UMKM Spicypedia. Spicypedia merupakan
UMKM vyang didirikan pada tahun 2021 dan bergerak di bidang food and beverage.
Spicypedia pada awalnya dikenal sebagai produsen cemilan pedas rumahan
(Spicypedia Snack). Awalnya hanya dipasarkan melalui whatsapp messenger serta
dari mulut kemulut. Produk-produknya diminati berkat cita rasa pedas khas yang
menggugah selera, terutama bagi anak muda pecinta makanan pedas.

Seiring berjalannya waktu, Spicypedia mulai mengembangkan usahanya
dengan menambah variasi produk, bergabung dengan layanan pesan antar, serta
membuka penjualan secara offline. Hal tersebut ini mempermudah pelanggan yang
ingin mendapatkan produk dengan cepat bisa membelinya secara langsung di outlet
Spicypedia. Perubahan tersebut membawa dampak positif bagi Spicypedia.

Omzetnya menunjukkan peningkatan yang signifikan.



Gambar 1.1. Omzet Spicypedia
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Sumber: Spicypedia (Januari 2026)

Gambar 1.1. menjukan kenaikan omzet yang signifikan pada Spicypedia.
Berdasakan dengan hasil wawancara dengan pemilik Spicypedia menunjukan
bahwa meskipun omzet Spicypedia meningkat, UMKM ini tetap menghadapi
tantangan yang semakin berat. Kini, Spicypedia harus bersaing lebih ketat
dibanding saat hanya menjual cemilan secara online, karena UMKM lain juga
menawarkan produk serupa dengan sistem penjualan yang hampir sama yaitu
menggunakan penjualan online dan offline.

Persaingan yang semakin Kketat ini terlihat dari UMKM pesaing yang
menerapkan strategi serupa. Contohnya adalah Jajan Kumsi, sebuah UMKM yang
menjual aneka jajanan pedas seperti varian aci dan camilan renyah dengan bumbu
pedas. Mereka memasarkan produknya secara langsung di gerai offline sekaligus
melalui platform online seperti ShopeeFood dan GoFood. Begitu pula dengan
Basreng Luekoh, usaha camilan milik food vlogger King Abdi (peserta MasterChef
Indonesia), yang menjual basreng (bakso goreng) dengan varian bumbu pedas gurih

seperti chili oil atau bumbu tabur daun jeruk. Produk ini dijual secara offline serta
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online via GoFood dan GrabFood. Dengan persaingan tersebut, konsumen Kini
memiliki banyak pilihan alternatif camilan pedas yang mudah diakses baik secara
langsung maupun secara online. Akibatnya, pertimbangan konsumen dalam
memutuskan pembelian kini menjadi jauh lebih bermacam-macam.

Inovasi produk memiliki andil besar dalam memengaruhi pilihan konsumen
untuk membeli. Konsumen zaman sekarang mudah bosan dan suka mencoba hal
baru. Inovasi bisa berupa pengembangan rasa baru, jenis produk yang berbeda, atau
kemasan yang lebih menarik Spicypedia juga memperhatikan hal tersebut. Melalui
wawancara dengan pemilik Spicypedia diketahui bahwa seiring meningkatnya
permintaan, pada Desember 2024 Spicypedia memperluas variasi produk menjadi
makanan berat (Spicypedia Food) dengan menu lebih beragam, sambil tetap
mempertahankan cita rasa pedas sebagai ciri khas. Namun, penambahan variasi
produk ini juga diikuti dengan munculnya lebih banyak pesaing yang menawarkan
produk serupa, sehingga persaingan menjadi semakin ketat. Oleh karena itu,
Spicypedia perlu mengetahui apakah inovasi yang dilakukan sudah cukup efektif
dalam mendorong konsumen untuk memutuskan pembelian produk mereka.
Berikut adalah daftar menu lama dan menu baru Spicypedia:

Tabel 1.1. Menu Spicypedia

Sebring (Seblak Kering)

Basreng (Bakso Goreng)

Kripsus (Keripik Usus)

Kripca (Keripik Kaca)

Kripang (Keripik Pangsit)

Basreng Chili Oil

Mix Tempura (Chili Qil / Sauce)

Fire Chicken Popcorn + Cheese Sauce

MENU LAMA
(SPICYPEDIA SNACK)

MENU BARU - - -
Fire Chicken Wings + Cheese Sauce
(SPICYPEDIA FOOD) Dumpling Chili Qil
Cireng Isi + Chili QOil
Gyoza Basah / Goreng
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Dimsum + Chili Oil

Money Bag Basah / Goreng

Odeng Lava Spicypedia

Wonton Goreng / Rebus Chili Qil

Wonton Goreng / Rebus Spicypedia Sauce

Sumber: Spicypedia (Mei 2025)

Selain inovasi, kualitas suatu produk memegang peran penting dalam
menjaga konsistensi pilihan beli konsumen. Ketika pelanggan menganggap kualitas
yang ditawarkan buruk atau di bawah standar, itu akan menurunkan minat mereka
untuk kembali membelinya. Kualitas dari produk makanan biasanya dilihat dari
rasa, aroma, kebersihan, tekstur, hingga konsistensi produk. Berdasarkan
wawancara dengan pemilik Spicypedia dapat diketahui bahwa Spicypedia selalu
menjaga kualitas produknya mulai dari rasa hingga kebersihan dan higienitas.
Spicypedia dituntut untuk tetap mempertahankan kualitas produknya sebagai upaya
dalam menjaga kepuasan konsumen juga membuat pembelian ulang. Kualitasnya
tersebut termasuk dari aspek, semacam cita rasa yang konsisten, kebersihan produk
dan proses produksi, serta desain atau tampilan produk yang menarik. Bagi
Spicypedia, hal ini menjadi tantangan yang cukup besar, karena standar kualitas
yang tidak konsisten dapat mengurangi kepuasan pelanggan dan mendorong
pembeli untuk beralih ke produk pesaing di pasar. Dengan demikian,
mempertahankan kualitas produk yang tinggi sangat penting untuk menjaga
kepercayaan pelanggan serta mereka terdorong untuk kedepannya akan terus
membeli.

Faktor selanjutnya adalah online customer review (OCR). Di era digital,
ulasan dari pelanggan sebelumnya menjadi penentu utama apakah seseorang ingin

membeli sebuah produk. Konsumen merasa lebih percaya pada komentar orang lain
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dibanding klaim penjual. Sejalan dengan itu, Spicypedia juga telah bergabung
dengan layanan pesan antar seperti ShopeeFood dan GoFood, yang tidak hanya
memudahkan pelanggan dalam melakukan pembelian dari rumah, tetapi juga
memfasilitasi konsumen untuk membagikan pendapat serta penilaian produk,
nantinya akan jadi jadi info penting bagi yang akan membeli dalam menilai produk.
Banyaknya review buruk pada sebuah produk cenderung menurunkan minat beli
konsumen, sebab produk tersebut dinilai belum mampu memberikan kepuasan yang
diharapkan. Sebaliknya, review yang baik akan membangun kredibilitas produk di
mata konsumen, alhasil mendorong calon konsumen untuk tertarik mencoba produk
yang dijual.

Ketiga faktor tersebut dinilai penting dalam mempengaruhi keputusan
pembelian, namun sejumlah studi terdahulu masih memperlihatkan adanya
perbedaan hasil yang belum selaras atau konsisten satu sama lain. Pada variabel
inovasi produk, penelitian Slamet dkk. (2022) menegaskan bahwa inovasi pada
produk turut berperan dalam memengaruhi keputusan konsumen saat memilih
produk makanan, namun penelitian Nurina (2022) mengindikasikan bahwa inovasi
pada produk belum memengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian produk
kuliner.

Pada variabel kualitas produk, penelitian Juli dkk. (2021) menegaskan bahwa
inovasi pada produk turut berperan dalam memengaruhi keputusan konsumen,
disaat membeli makanan, namun penelitian Amalia dkk. (2024) temuannya
mengungkapkan jika keputusan pelanggan untuk berbelanja di platform Shopee

tidak terutama dipengaruhi oleh kualitas produk.
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Adapun, untuk variabel online customer review (OCR), penelitian
Agustiningsih dan Hartati (2023) temuannya mengindikasikan bahwa review dari
pembeli secara online berperan secara signifikan dalam membentuk keputusan
pembelian konsumen, terutama pada industri makanan, namun studi dari Lestari
dan Lubis (2025) mengungkapkan bahwa review online dari pembeli tidak memiliki
dampak yang berarti kekeputusan mereka saat membeli produk kosmetik.
Perbedaan temuan studi tersebut menunjukkan adanya research gap, sehingga topik
ini perlu diteliti kembali agar dapat diketahui pengaruhnya dengan lebih jelas.

Menggabungkan tiga faktor ini dalam satu penelitian relevan karena kondisi
Spicypedia saat ini berada di titik dimana mereka sedang berkembang, menambah
produk, memperluas pasar, dan memasuki persaingan baru. Namun, hingga saat ini
masih belum ada penelitian yang membahas bagaimana inovasi produk, kualitas
produk, serta online customer review (OCR), apabila digabungkan, mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen di UMKM, yang sedang berkembang seperti
Spicypedia. Apalagi Spicypedia kini menjalankan bisnis dengan dua sistem
sekaligus yaitu online dan offline. Hal ini membuat keputusan pembelian konsumen
menjadi lebih kompleks dan menarik untuk diteliti secara ilmiah.

Penelitian ini bertujuan mengidentifikasi seberapa besar kontribusi inovasi
produk dalam menarik minat konsumen dengan melihat pengembangan variasi
produk dan metode pemasaran baru yang dilakuakan Spicypedia. Selain itu,
penelitian ini berusaha mengetahui pengaruh kualitas produk sebagai faktor utama
yang menentukan kepuasan dan kepercayaan konsumen terhadap produk

Spicypedia. Penelitian ini juga mengevaluasi online customer review (OCR) yang
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jadi salah satu rujukan utama bagi calon pembeli sebelum menentukan pilihan
pembelian suatu produk.

Sesuai dengan keadaan yang sudah dipaparkan diatas, maka dipilihlah judu
penelitian “Pengaruh Inovasi Produk, Kualitas Produk, dan Online Customer
Review Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Konsumen UMKM
Spicypedia)”. Judul tersebut dipilih didasarkan pada kondisi Spicypedia yang
sedang mengalami perubahan sistem penjualan di tengah persaingan ketat UMKM,
dimana ketiga faktor tersebut menjadi penentu keputusan pembelian konsumen.
Tidak hanya itu, celah penelitian juga terlihat dari belum adanya studi yang
menganalisis ketiga faktor tersebut secara bersama pada konteks UMKM, ditambah
dengan hasil yang tidak konsisten pada penelitian terdahulu. Kajian ini disusun
untuk mengungkap dan mengidentifikasi pengaruh yang ditimbulkan oleh inovasi
produk, kualitas produk, serta online customer review (OCR) terhadap keputusan
pembelian, dengan harapan bisa memberikan manfaat bagi Spicypedia dan UMKM
lainnya.

1.2 Rumusan Masalah

Mengacu pada uraian yang dipaparkan sebelumnya, dibuatkan rumusan
masalah sebagai berikut:

1. Apakah inovasi produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian pada konsumen Spicypedia?
2. Apakah kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan

pembelian pada konsumen Spicypedia?



3. Apakah online customer review berpengaruh parsial terhadap keputusan
pembelian pada konsumen Spicypedia?

4. Apakah inovasi produk, kualitas produk, dan online customer review
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Spicypedia?

1.3 Tujuan Penelitian

Merujuk pada uraian masalah yang telah dijelaskan sebelumnya, tujuan utama

dilakukannya penelitian ini ialah:

1. Mengetahui pengaruh inovasi produk terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Spicypedia

2. Mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada
konsumen Spicypedia

3. Mengetahui pengaruh online customer review terhadap keputusan pembelian
pada konsumen Spicypedia

4. Mengetahui pengaruh inovasi produk, kualitas produk, dan online customer

review terhadap keputusan pembelian pada konsumen Spicypedia

1.4 Manfaat Penelitian
Melalui hasil kajian ini, baik pada ranah teoritis ataupun praktis dapat
bermakna, bagi pihak yang membutuhkan.
1.4.1 Manfaat Teoritis
1. Pihak Akademis
Temuan studi dijadikan tambahan referensi yang berguna bagi lingkungan

akademik. Temuan-temuan yang dihasilkan bisa membantu pengajar maupun
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mahasiswa dalam memperkaya materi kuliah, diskusi ilmiah, atau
pengembangan riset.

2. Penelitian selanjutnya
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keinginan mengembangkan studi pada topik serupa. Peneliti berikutnya dapat
memperluas cakupan penelitian, menambah variabel baru, atau menggunakan
pendekatan berbeda untuk memperoleh hasil yang lebih jelas.

1.4.2 Manfaat Praktis

1. Spicypedia
Temuan dalam kajian ini diharapkan dijadikan rujukan bagi Spicypedia untuk
menyusun langkah pemasaran yang lebih efektif. Hal ini khususnya berkaitan
dengan upaya inovasi produk, menjaga kualitas dari produk mereka, serta
mengoptimalkan online customer review guna mendorong keputusan
konsumene umtuk beli.

2. Pelaku Usaha Lain
Hasil studi dapat menjadi panduan bagi pelaku usaha lain untuk
mengembangkan rencana pemasaran lebih baik. Temuan penelitian memberikan
penjelasan yang lebih mendalam tentang pentingnya inovasi produk, kualitas
produk, dan online customer review untuk memengaruhi konsumen ketika
hendak memutuskan pembelian suatu produk.

3. Konsumen
Temuan ini dapat menjadi panduan bagi konsumen untuk mengenali aspek yang

memengaruhi pilihan mereka dalam membeli. Pemahaman ini nantinya akan
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membantu mereka dalam memilih dan menentukan produk, agar diperoleh
kesesuaian antara produk yang dibeli dengan harapan serta kebutuhan yang

dimiliki.
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BAB VI

PENUTUP
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Temuan penelitian dan analisis data tersebut menghasilkan kesimpulan-
kesimpulan berikut :

1. Keputusan pembelian konsumen Spicypedia mendapat pengaruh secara parsial
dari inovasi produk. Pengaruh yang signifikan serta positif yang diterima
keputusan pembelian didapat dari inovasi produk terbukti melalui pengujian
t/parsial, yaitu besar sig 0,004 juga besar thiung Yaitu 2,959. Hasil temuan ini
bisa dipicu dari kondisi responden yang mayoritas adalah generasi muda berusia
13-23 tahun (64%), perempuan (79%), dan pelajar/mahasiswa (60%), yang
cenderung menyukai produk unik, tren, serta aktif di aplikasi digital.

2. Keputusan pembelian konsumen Spicypedia mendapat pengaruh secara parsial
dari kualitas produk. Pengaruh yang signifikan serta positif dari keputusan
pembelian didapat dari kualitas produk terbukti melalui pengujian t/parsial,
yaitu tingkat signifikansi 0,000 serta besar thitung Yaitu 11,166. Temuan ini
didukung dengan kondisi responden mayoritas adalah perempuan (79%) serta
pelajar/mahasiswa (60%) dengan penghasilan Rp1.000.000—-Rp2.500.000
(31%), vyang cenderung memperhatikan kualitas produk sekaligus
mempertimbangkan kesesuaian harga dengan anggaran mereka.

3. Keputusan pembelian konsumen Spicypedia mendapat pengaruh secara parsal
dari online customer review. Pengaruh yang signifikan serta positif seacar yang

diterima keputusan pembelian didapat dari online customer review terbukti
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melalui pengujian t/parsial, dengan tingkat signifikansi 0,000 serta nilai thitung
yaitu 11,202. Hasil temuan ini dipicu dari kondisi responden seluruhnya (100%)
pernah membaca review dan membeli produk Spicypedia, sehingga memiliki
pengalaman langsung dalam menilai online customer review, dan didominasi
oleh generasi muda usia 13-23 tahun (64%) yang sebelum memutuskan untuk
membeli suatu produk cenderung memanfaatkan media sosial sebagai
pertimbangannya.

Keputusan pembelian konsumen Spicypedia mendapat pengaruh secara
simultan dari inovasi produk, kualitas produk, serta online customer review.
Pengaruh yang signifikan serta positif secara bersamaan yang diterima
keputusan pembelian didapat dari inovasi produk, kualitas produk, juga online
customer review terbukti melalui hasil uji F/simutan, dengan besar sig. 0,000
dan besar thitung Yaitu 78,742. Selain itu, kontribusi sebesar 70,2% pada
keputusan pembelian berasal dari 3 variabel independen/bebas, seperti terlihat
oleh nilai Adjusted R Square yang didapat 0,702, kemudian sisa 29,8% nya
disebabkan dari hal lainnya yang tidak diteliti. Penemuan ini didukung oleh
kondisi responden yang seluruhnya (100%) berupa orang yang sudah pernah
membeli produk Spicypedia, jadi memiliki pengalaman langsung dalam
pengambilan keputusan pembelian dengan mayoritas responden adalah
perempuan (79%) dan pelajar/mahasiswa (60%), menunjukkan bahwa produk
Spicypedia lebih banyak diminati oleh generasi muda yang cenderung memiliki
minat terhadap makanan pedas serta tren kuliner yang berkembang di kalangan

anak muda.
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6.2 Saran

Beberapa saran yang diharapkan akan bermanfaat, diajukan berdasarkan
analisis data sesuai kesimpulan yang telah didapat:
1. Bagi Spicypedia

Sesuai dengan hasil temuan penelitian ini, Spicypedia disarankan untuk
semakin meningkatkan inovasi produk dengan menghadirkan variasi menu baru
sesuai dengan tren yang sedang diminati konsumen. Selain itu, kualitas produk
perlu ditingkatkan melalui konsistensi rasa, kualitas bahan baku, serta kebersihan
proses produksi. Spicypedia juga perlu mendorong pelanggan untuk memberikan
review setelah melakukan pembelian bisa dengan memberikan penawaran menarik
sebagai bentuk terima kasih, seperti voucher diskon atau cashback untuk setiap
review yang masuk, karena review isinya positif dan informatif bisa membuat
kepercayaan calon konsumen meningkat serta mendorong keputusan pembelian.
2. Bagi UMKM lain

Temuan penelitian bisa dijadikan sebagai pertimbangan bagi UMKM lain
dalam menyusun strategi pemasaran dan pengembangan usaha. Pelaku UMKM
disarankan untuk memperhatikan keseimbangan antara inovasi produk, kualitas
produk, dan review pelanggan di platform digital. Ketiga faktor tersebut terbukti
dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. Inovasi yang berkelanjutan
diiringi dengan konsistensi dalam menjaga kualitas produk, serta membangun
interaksi yang baik dengan pelanggan untuk memperoleh review dapat membangun

kepercayaan konsumen, menjadi hal yang perlu terus diupayakan oleh UMKM.
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3. Bagi Penelitian Selanjutnya

Cakupan variabel serta objek yang digunakan dalam penelitian ini masih
memiliki sejumlah keterbatasan. Disarankan untuk penelitain selanjutnya, guna
mengembangkan penelitian, penambahan variabel lain yang memiliki potensi untuk
memberikan pengaruh pada keputusan pembelian, serta dilakukan ke berbagai topik
dengan jumlah responden yang lebih banyak, menjadi langkah yang dapat
ditempuh, agar temuan penelitian dapat menghasilkan gambaran yang lebih jelas
dan luas mengenai hal yang berperan dalam memengaruhi terjadinya keputusan

pembelian.
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