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Abstrak  

Persaingan bisnis di era modern semakin kompleks dan dinamis, dipicu oleh kemajuan teknologi yang terus berkembang. 

Perusahaan kini dituntut untuk tidak hanya berinovasi dalam produk atau layanan, tetapi juga dalam cara berinteraksi dengan 

konsumen. Perubahan tren pasar dan perkembangan teknologi mendorong perusahaan untuk tidak hanya menawarkan produk 

berkualitas, tetapi juga memberikan nilai tambah melalui layanan yang unggul. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh inovasi produk, free layanan after sales, dan kualitas informasi produk terhadap keputusan pembelian 

mesin Inkjet pada PT. Megasatria Hiticher. Latar belakang dari penelitian ini didasari oleh pentingnya strategi perusahaan 

dalam meningkatkan minat dan keyakinan pelanggan untuk melakukan pembelian melalui keunggulan produk, layanan purna 

jual, serta informasi produk yang ditampilan melalui website perusahaan. Metode penelitian yang digunakan adalah 

kuantitatif. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 86 responden yang merupakan pelanggan PT. Megasatria Hiticher. Teknik 

analisis data menggunakan uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik (normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas), 

regresi linier berganda, uji parsial (t), uji simultan (F), dan uji koefisien determinasi (R²). Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

secara parsial, variabel inovasi produk, free layanan after sales, dan kualitas informasi produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara simultan, ketiga variabel tersebut juga berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Nilai adjusted R Square diperoleh nilai 0.866 yang artinya 86.6% pengaruh Variabel pengaruh inovasi 

produk, free layanan after sales dan kualitas informasi terhadap keputusan pembelian pada PT. Megasatria Hitichher. 

Kemudian sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti oleh peneliti.  

Kata kunci: Inovasi Produk, Free Layanan After Sales, Kualitas Informasi, Keputusan Pembelian

1. Latar Belakang 

 Digitalisasi, media sosial, dan kecerdasan buatan (AI) memainkan peran besar dalam mengubah lanskap 

persaingan. Pelaku bisnis harus cepat beradaptasi, mengoptimalkan pengalaman pelanggan, serta membangun 

brand yang kuat dan autentik. Di sisi lain, konsumen semakin cerdas dan selektif, membuat perusahaan harus terus 

memberikan nilai lebih untuk tetap relevan dan unggul di pasar yang kompetitif. Pada era persaingan bisnis yang 

semakin ketat, setiap perusahaan dituntut untuk terus berinovasi dalam produk dan layanan guna menarik minat 

konsumen serta meningkatkan keputusan pembelian (Parengkuan et al., 2018). Perubahan tren pasar dan 

perkembangan teknologi mendorong perusahaan untuk tidak hanya menawarkan produk berkualitas, tetapi juga 

memberikan nilai tambah melalui layanan yang unggul. Industri mesin cetak inkjet merupakan salah satu sektor 

yang mengalami pertumbuhan pesat, seiring dengan meningkatnya permintaan akan teknologi cetak yang 

berkualitas tinggi, efisien, dan hemat biaya (Rahmad Riyadi et al., 2023). Berbagai industri, seperti manufaktur, 

periklanan, dan kemasan, semakin mengandalkan teknologi inkjet untuk memenuhi kebutuhan produksi yang 

fleksibel dan berkualitas. Semakin meningkatnya kesadaran konsumen terhadap isu-isu sosial dan lingkungan 

membuat perusahaan harus memperhatikan tanggung jawab sosial mereka. Oleh karena itu, selain berkompetisi 

dalam produk dan harga, perusahaan juga harus mampu menunjukkan nilai tambah berupa kepercayaan dan 

transparansi untuk tetap bersaing di pasar global yang semakin terbuka. 
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 Perilaku konsumen di dunia pemasaran modern semakin dipengaruhi oleh teknologi dan akses informasi 

yang cepat. Konsumen kini lebih selektif, cerdas, dan mudah terhubung melalui berbagai platform digital. Mereka 

cenderung mencari produk yang sesuai dengan kebutuhan dan nilai pribadi, seperti keberlanjutan dan keaslian 

merek. Selain itu, mereka lebih sering memanfaatkan ulasan online dan rekomendasi dari sesama konsumen 

sebelum membuat keputusan pembelian. Pemasaran yang personal dan relevansi produk menjadi kunci penting, 

karena konsumen menghargai pengalaman yang disesuaikan dengan preferensi mereka. Di era ini, perusahaan 

yang mampu membangun hubungan emosional dengan konsumen akan lebih sukses dalam mempertahankan 

loyalitas. Sebagai salah satu penyedia mesin inkjet terkemuka di Indonesia, PT. Megasatria Hiticher berupaya 

untuk meningkatkan daya saingnya melalui berbagai strategi inovatif. Perusahaan ini tidak hanya menghadirkan 

produk dengan teknologi terkini, tetapi juga menonjol dalam layanan purna jual yang komprehensif. Salah satu 

keunggulan yang ditawarkan adalah layanan after-sales gratis serta pelatihan on-site bagi pelanggan, yang 

bertujuan untuk memastikan bahwa pengguna dapat mengoperasikan mesin secara optimal dan mendapatkan hasil 

cetak terbaik.  

 Menurut Riofita et al., (2024) berpendapat bahwa inovasi produk menjadi faktor penting dalam menarik 

perhatian konsumen. Berdasarkan data internal PT. Megasatria Hiticher, pada tahun 2023 terjadi peningkatan 

penjualan sebesar 15% setelah diluncurkannya mesin inkjet dengan teknologi cetak berkecepatan tinggi dan hemat 

tinta. Pengembangan teknologi baru pada mesin inkjet, seperti peningkatan resolusi cetak, kecepatan produksi, 

serta efisiensi penggunaan tinta, dapat memberikan nilai tambah bagi pelanggan. Konsumen cenderung memilih 

produk yang memiliki fitur terbaru dan mampu memenuhi kebutuhan industri percetakan yang dinamis. Dalam 

menghadapi persaingan yang ketat, perusahaan di sektor ini dituntut untuk terus berinovasi dengan menghadirkan 

teknologi yang lebih canggih, efisien, dan mudah digunakan. Selain itu, faktor seperti kecepatan cetak, kualitas 

hasil, serta efisiensi biaya operasional menjadi pertimbangan utama bagi pelanggan dalam menentukan pilihan 

produk (Agustin, 2020). 

 Selain inovasi produk, layanan after-sales yang berkualitas juga memiliki peran signifikan dalam 

keputusan pembelian (Ikhsan et al., 2024). Konsumen tidak hanya mempertimbangkan spesifikasi teknis dan fitur 

unggulan dari suatu produk, tetapi juga menilai sejauh mana produsen atau penyedia layanan dapat memberikan 

dukungan setelah pembelian. Layanan purna jual yang baik mencerminkan komitmen perusahaan dalam 

memastikan kepuasan pelanggan serta menjaga kinerja optimal produk dalam jangka Panjang (Riani, 2024). 

Layanan after-sales yang efektif mencakup berbagai aspek, seperti garansi, ketersediaan suku cadang, kemudahan 

dalam mendapatkan layanan perbaikan, serta dukungan teknis yang responsive (Septiana, 2021). Berdasarkan 

survei kepuasan pelanggan PT. Megasatria Hiticher tahun 2023 yang diperoleh dari data perusahaan, 80% 

pelanggan menyatakan bahwa layanan after-sales yang diberikan, termasuk perawatan gratis selama enam bulan 

pertama, mempengaruhi keputusan mereka dalam membeli mesin inkjet. Layanan purna jual yang baik, seperti 

perawatan gratis dan dukungan teknis, dapat meningkatkan kepercayaan pelanggan terhadap produk yang dibeli. 

Konsumen yang merasa mendapatkan dukungan penuh setelah pembelian lebih cenderung untuk tetap setia pada 

merek tertentu dan merekomendasikannya kepada pihak lain. 

 Adanya kualitas informasi produk di website juga membantu konsumen untuk mendapatkan informasi 

mengenai produk yang dijual. Melalui penelitian yang dilakulan oleh Afrillia et al., (2022) diperoleh data berupa 

kualitas informasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keptutusan pembelian. Hal ini menunjukkan 

bahwa kualitas informasi yang efektif dapat mendorong konsumen untuk mempertimbangkan kembali dan 

akhirnya memutuskan untuk membeli produk yang dipasarkan. Berdasarkan latar belakang tersebut, penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis pengaruh inovasi produk, free layanan after-sales, dan kualitas informasi produk di 

website terhadap keputusan pembelian mesin inkjet pada PT. Megasatria Hiticher. Hasil dari penelitian ini 

diharapkan dapat memberikan wawasan bagi perusahaan dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif 

guna meningkatkan daya saing dan kepuasan pelanggan. Berdasarkan latar belakang yang dijelaskan maka dapat 

diidentifikasi beberapa permasalahan ialah efektivitas layanan after sales belum maksimal, tidak semua pelanggan 

memanfaatkan layanan purna jual yang diberikan secara optimal, sehingga belum sepenuhnya berdampak pada 

loyalitas dan kepuasan pelanggan. Informasi Produk melalui website Kurang Optimal: Sebagian pelanggan 

menganggap bahwa informasi mengenai produk yang diberikan masih belum cukup untuk memastikan 

pemahaman penuh terhadap jenis mesin inkjet. Inovasi yang dilakukan masih belum sepenuhnya unggul 

dibandingkan pesaing yang menawarkan fitur serupa. 
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 Adapun kerangka konseptual dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

 
 

 
 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

Sumber: oleh penulis (2025) 

Gambar 1. Kerangka Konseptual 

 

 Mengacu pada latar belakang belakang masalah, rumusan, dan tujuan penelitian maka peneliti dapat 

menyatakan hipotesis ialah: 

H1: Inovasi produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mesin inkjet di PT. Megasatria Hiticher 

H2: Free layanan after sales berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mesin inkjet di PT. Megasatria 

       Hiticher 

H3: Kualitas informasi produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian mesin inkjet di PT.  

        Megasatria Hiticher 

H4: Inovasi produk, free layanan after sales dan kualitas informasi produk berpengaruh signifikan terhadap 

       keputusan pembelian mesin inkjet di PT. Megasatria Hiticher. 

2. Metode Penelitian 

 Jenis penelitian yang digunakan ialah pendekatan asosiatif yaitu untuk mengetahui hubungan antar satu 

variabel atau lebih (Sugiyono, 2022). Sedangkan metode penelitian yang digunakan ialah metode kuantitatif. 

Sumber data ialah data primer dan data sekunder. Penelitian dilaksanakan pada pelanggan PT. Megasatria Hiticher, 

sebuah perusahaan yang bergerak di bidang penjualan mesin Inkjet. PT. Megasatria Hiciter beralanat di Medan 

adalah Jl. Cemara Boulevard Blok C1 No.146. Waktu penelitian dilaksanakan pada bulan Maret 2025 – September 

2025. Populasi penelitian ini terdiri dari pelanggan atau pengguna mesin Inkjet PT. Megasatria Hiticher yang telah 

melakukan transaksi pada periode/bulan Januari-Februari 2025 berjumlah 600 pelanggan. Metode penarikan 

sampel menggunakan metode nonprobability sampling, dengan teknik purposive sampling berdasarkan kriteria 

ialah telah melakukan pembelian pada PT. Megasatria Hiticher.  

 N 

n = (1 + (N x e²) 

Keterangan: 

n : Jumlah sampel yang 

dicari N : Jumlah populasi 

e : Margin error yang ditoleransi. 

Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak  

n = 600 / (1 + (600 x 10%2)) 

 n = 600 / (1+ (600 x 0,12)) 

Inovasi Produk 

(X1) 

Free Layanan After 

Sales (X2) 

Kualitas Informasi 

Produk (X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
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 n = 600 / (1 + 600 x 0,01) 

 n = 600 / (1 + 6) 

 n = 600 / 7 

 n = 85,7 menjadi 86 orang. 

 Maka, berdasarkan rumus Slovin adapun sampel dari penelitian ini yaitu berjumlah 86 pelanggan PT. 

Megasatria Hiticher.  

3.  Hasil dan Diskusi 

Hasil 
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Inovasi Produk, Free Layanan After Sales, Kualitas Informasi dan  

Keputusan Pembelian 

Item 

Pernyataan 
r-hitung r-tabel Keterangan 

IP1 0,919 0,361 Valid 

IP2 0,893 0,361 Valid 

IP3 0,919 0,361 Valid 

IP4 0,919 0,361 Valid 

IP5 0,474 0,361 Valid 
FLAS1 0,391 0,361 Valid 
FLAS2 0,379 0,361 Valid 
FLAS3 0,457 0,361 Valid 
FLAS4 0,521 0,361 Valid 
FLAS5 0,408 0,361 Valid 

KI1 0,516 0,361 Valid 
KI2 0,420 0,361 Valid 
KI3 0,468 0,361 Valid 
KI4 0,459 0,361 Valid 
KI5 0,567 0,361 Valid 
KP1 0,387 0,361 Valid 
KP2 0,802 0,361 Valid 
KP3 0,802 0,361 Valid 
KP4 0,460 0,361 Valid 
KP5 0,417 0,361 Valid 

  Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

 Merujuk pada Tabel 1. diketahui bahwa nilai corrected item total correlation berada > 0,361, maka 

dinyatakan seluruh item pernyataan valid/sah.  

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas Inovasi Produk, Free Layanan After Sales, Kualitas Informasi dan 

Keputusan Pembelian 

Variabel Nilai Cronbach Alpha Keterangan 

Inovasi Produk (X1) 0,744 Reliabel/Handal 

Free Layanan After Sales (X2) 0,782 Reliabel/Handal 

Kualitas Informasi (X3) 0,712 Reliabel/Handal 

Keputusan Pembelian (Y) 0,792 Reliabel/Handal 

        Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

Merujuk pada Tabel 2. diketahui bahwa nilai cronbach’s alpha berada > 0,60 maka dinyatakan seluruh item 

pernyataan reliabel/andal. 
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Hasil Uji Normalitas 

Tabel 3. Hasil Uji Kolmogorove-Smirnov 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized 

Residual 

N 66 

Normal Parametersa,,b 
Mean ,0000000 

Std. Deviation .49012356 

Most Extreme Differences 

Absolute ,065 

Positive ,065 

Negative -,058 

Kolmogorov-Smirnov Z ,065 

Asymp. Sig. (2-tailed) ,200,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

        Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

Merujuk pada Tabel 3. di atas diketahui bahwa hasil uji kolmogorove-smirnov memiliki nilai signifikasi 

sebesar 0,200 > 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang di uji berdistribusi normal. 

Hasil Uji Heteroskedasitisitas 

Tabel 4. Hasil Uji Gletsjer Heteroskedasitistas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.215 .842  1.444 .153 

Inovasi Produk .012 .019 .085 .645 .520 

Free Layanan After Sales .018 .026 .072 .703 .484 

Kualitas Informasi -021 .023 -.061 -.892 .375 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

          Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

 Merujuk pada Tabel 4. di atas hasil uji Glejser di atas, nilai signifikansi dari ketiga variabel independen 

tersebut > dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. dari 0,05, maka dapat 

disimpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Tabel 5. Hasil Uji Multikolienaritas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

(Constant) 3.066 1.526  2.010 .048 

Inovasi Produk .744 .034 .911 21.988 .000 

Free Layanan 

After Sales 

.181 .055 .133 3.273 .002 

Kualitas Informasi -.063 .048 -.054 -1.316 .192 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

 Merujuk pada Tabel 5. diketahui bahwa hasil uji multikolinearitas untuk variabel inovasi produk, free 

layanan after sales dan kualitas informasi produk > 0,10 dan VIF < 10 maka penelitian ini dinyatakan terbebas dari 

masalah multikolinearitas. 
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Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Tabel 6. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

(Constant) 2.950 1.230  2.010 .048 

Inovasi Produk .744 .034 .911 21.988 .000 

Free Layanan 

After Sales 

.181 .055 .133 3.273 .002 

Kualitas Informasi .125 .048 .054 2.316 .018 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

   Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

 Mengacu Tabel 6. dijelaskan bahwa persamaan regresinya dari nilai-nilai diatas adalah: 

Y = 2,950 + 0,744X1 + 0,181X2 – 0,125X3 + e 

Keterangan: 

1. Koefisien regresi inovasi produk (X1) bernilai positif sebesar 0,744. Hal ini menunjukkan 

bahwa inovasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

2. Koefisien regresi free layanan after sales (X2) bernilai positif sebesar 0,181. Hal ini 

menunjukkan bahwa free layanan after sales berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.   

3. Koefisien regresi kualitas informasi produk bernilai positif sebesar 0,125. Hal ini menunjukkan 

bahwa kualitas informasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

 

Hasil Uji Parsial (Uji-t) 

Tabel 7. Hasil Uji Parsial (Uji-t)  

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.950 1.230  2.010 .048 

Inovasi Produk .744 .034 .911 21.988 .000 

Free Layanan After Sales .181 .055 .133 3.273 .002 

Kualitas Informasi .125 .048 .054 2.316 .018 

a. Dependent Variable: Abs_RES 

 Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

 Mengacu pada Tabel 7. diketahui bahwa angka-angka variabel bebas saling mempengaruhi 

variabel terikat. 

1. Pengaruh Pengaruh Inovasi Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)  

Inovasi produk merupakan upaya perusahaan dalam menciptakan desain baru, menambahkan 

fitur, atau memperbaiki teknologi untuk meningkatkan daya tarik produk di mata konsumen. 

Menurut Kotler & Keller (2018), inovasi produk dapat meningkatkan nilai tambah yang 

dirasakan sehingga mempengaruhi keputusan pembelian. Berdasarkan hasil pengujian 

hipotesis, diperoleh nilai t hitung = 21,988 > 1,99714 dengan sig. 0,000 < 0,05, yang berarti 

inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Temuan ini 

sejalan dengan penelitian Arvy Ginting et al. (2023) yang menunjukkan bahwa semakin tinggi 

inovasi produk, semakin besar pula minat konsumen untuk membeli. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa inovasi yang ditawarkan PT. Megasatria Hiticher berkontribusi besar 

terhadap keputusan pembelian mesin Inkjet. 

2. Pengaruh Free Layanan After Sales (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Layanan purna jual gratis (garansi, servis, instalasi) menjadi salah satu faktor penting yang dapat 

menumbuhkan rasa percaya dan kepuasan pelanggan. Tjiptono (2019) menjelaskan bahwa after 
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sales service yang baik mampu meningkatkan loyalitas dan memperkuat keputusan pembelian 

konsumen. Hasil pengujian menunjukkan t hitung = 3,273 > 1,99714 dengan sig. 0,002 < 0,05, 

artinya layanan after sales berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini mendukung hasil dari Pramesti et al. (2022) bahwa layanan purna jual yang 

berkualitas mampu mendorong konsumen dalam memutuskan pembelian. Hal ini membuktikan 

bahwa semakin lengkap dan mudah diakses layanan purna jual, semakin tinggi kemungkinan 

konsumen memilih mesin Inkjet dari perusahaan. 

3. Pengaruh Kualitas Informasi Produk (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Informasi produk yang jelas, akurat, dan mudah dipahami di website berperan penting dalam 

mengurangi ketidakpastian konsumen sebelum membeli. Menurut Sitorus & Sakban (2021), 

kualitas informasi dapat meningkatkan kepercayaan dan menjadi dasar pertimbangan dalam 

pengambilan keputusan pembelian. Berdasarkan hasil pengujian, diperoleh t hitung = 2,316 > 

1,99714 dengan sig. 0,018 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa kualitas informasi produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, meskipun kontribusinya 

lebih kecil dibandingkan inovasi produk dan layanan after sales. Hasil ini mendukung penelitian 

Fitriyani et al. (2022) bahwa kualitas informasi yang baik di media digital meningkatkan 

keyakinan konsumen dalam membuat keputusan pembelian. 

Hasil Uji Simultan (Uji-F) 

Tabel 8. Hasil Uji Simultan (Uji-F)  

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regression 149.463 3 49.821 184.605 .000b 

Residual 22.130 63 .270   

Total 171.593 66    

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas informasi produk, free layanan after sales, inovasi produk 

          Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

 Mengacu pada Tabel 8. diketahui nilai F-hitung sebesar 184,605 > 3,14. Dengan nilai signifikansi (Sig,) 

0,000 < 0,05. Sehingga dapat ditarik Kesimpulan bahwa H4 diterima, yakni terdapat pengaruh secara simultan 

antara variabel Inovasi Produk (X1), Free Layanan After Sales (X2), dan Kualitas Informasi Produk (X3) 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). 

Hasil Uji Determinasi 

Tabel 9. Hasil Uji Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .933a .871 .866 .519 

a. Predictors: (Constant), Kualitas informasi produk, free layanan after 

sales, inovasi produk 

b. Dependent Variable: Keputusan pembelian 

              Sumber: Olahan Data SPSS (2025) 

 Mengacu pada Tabel 9. dapat diketahui perolehan nilai adjusted R Square diperoleh nilai 0.866 yang 

artinya 86.6% pengaruh Variabel pengaruh inovasi produk, free layanan after sales dan kualitas informasi terhadap 

keputusan pembelian pada PT. Megasatria Hitichher. Kemudian sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

diteliti oleh peneliti. 
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Diskusi 

Pengaruh Inovasi Produk terhadap Keputusan Pembelian 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Inovasi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian mesin Inkjet pada PT Megasatria Hiticher. Nilai signifikansi sebesar 0,000 (p < 0,05), nilai 

t-hitung 21,988 > 1,997, serta koefisien regresi 0,744 menegaskan bahwa semakin tinggi tingkat inovasi yang 

dilakukan perusahaan, maka semakin besar kemungkinan konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. 

Menurut Kotler & Keller (2016), inovasi produk adalah kemampuan perusahaan untuk memperkenalkan produk 

baru atau memperbaiki produk yang ada dengan menambahkan fitur, desain, teknologi, atau fungsi yang dapat 

memberikan nilai lebih bagi konsumen. Inovasi bukan hanya berperan dalam menciptakan daya tarik awal, tetapi 

juga meningkatkan persepsi konsumen terhadap kualitas dan diferensiasi produk. Temuan penelitian ini 

mendukung hasil penelitian Sutanto (2018) yang menyatakan bahwa inovasi produk berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian, karena konsumen cenderung memilih produk yang dinilai memiliki keunikan, kualitas 

tinggi, dan relevan dengan kebutuhan mereka. Selain itu, Prasetyo (2020) juga menemukan bahwa inovasi produk 

pada perusahaan manufaktur berkontribusi besar dalam meningkatkan minat beli, terutama di sektor teknologi 

yang menuntut perkembangan berkelanjutan. Dengan demikian, inovasi produk dapat dipahami sebagai strategi 

utama perusahaan dalam memenangkan persaingan, membangun citra unggul, serta mendorong konsumen untuk 

lebih yakin dalam membuat keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Free Layanan After Sales terhadap Keputusan Pembelian  

 Variabel Free Layanan After Sales juga terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian, dengan nilai signifikansi sebesar 0,002 (p < 0,05), t-hitung sebesar 3,273 > 1,997 dan 

koefisien regresi sebesar 0,181. Nilai ini mengindikasikan bahwa meskipun pengaruhnya tidak sebesar inovasi 

produk, keberadaan layanan purna jual gratis tetap memberikan kontribusi yang nyata dalam mendorong keputusan 

pembelian konsumen. Layanan ini mencakup berbagai bentuk dukungan seperti perawatan rutin, konsultasi teknis, 

pelatihan penggunaan produk, hingga ketersediaan suku cadang secara cuma- cuma dalam periode tertentu setelah 

pembelian. Hal ini sejalan dengan pendapat yang disampaikan oleh Laura, (2020) yakni pelanggan dapat 

diwujudkan dalam berbagai bentuk dukungan tambahan yang diberikan oleh perusahaan untuk meningkatkan 

kepuasan dan kepercayaan konsumen. Adanya Free Layanan After Sales menciptakan rasa aman dan kepercayaan 

bagi konsumen terhadap produk dan perusahaan. Konsumen cenderung merasa lebih puas karena tidak hanya 

memperoleh produk, tetapi juga mendapat jaminan dukungan setelah transaksi. Hal ini mengurangi risiko 

pascapembelian dan meningkatkan persepsi bahwa perusahaan bertanggung jawab dan peduli terhadap 

pengalaman pelanggan secara berkelanjutan. Lebih jauh lagi, Free Layanan After Sales juga berperan dalam 

membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen, yang dapat meningkatkan loyalitas serta potensi 

pembelian ulang atau rekomendasi kepada calon pelanggan lainnya. Dengan demikian, strategi pemasaran tidak 

hanya harus berfokus pada keunggulan produk, tetapi juga pada pemberian nilai tambah melalui Free Layanan 

After Sales yang mampu memperkuat keputusan pembelian konsumen.  

 

Pengaruh Kualitas Informasi Terhadap Keputusan Pembelian 

 Kualitas informasi produk di website memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,018 < 0,05 dan koefisien sebesar 0,125. Meskipun nilai koefisiennya lebih rendah 

dibandingkan dengan variabel inovasi produk dan free ayanan after sales, kualitas dari informasi produk yang 

bisa diakses melalui website pada dasarnya memiliki dampak yang cukup besar. Diantaranya konsumen dapat 

mengakses informasi jenis produk mesin inkjet yang ingin dibeli melalui website terlebih dahulu. Dari perspektif 

pemasaran, kualitas informasi produk dapat dikategorikan sebagai bagian dari strategi layanan nilai tambah 

(value-added services) yang memperkuat keyakinan dan kepuasan pelanggan. Dalam konteks produk teknologi 

seperti mesin Inkjet, kemudahan akses informasi dan dukungan akses teknis menjadi faktor yang sangat 

dipertimbangkan dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Oleh karena itu, keberlanjutan program 

kualitas informasi produk melalui website dapat menjadi keunggulan tersendiri yang membedakan produk 

perusahaan dari kompetitor. Menurut Turban et al. (2015), kualitas informasi online meliputi aspek akurasi, 

kelengkapan, kejelasan, dan kemutakhiran informasi yang tersedia bagi konsumen. Informasi produk yang 

berkualitas dapat meningkatkan persepsi konsumen terhadap kredibilitas perusahaan dan mengurangi 

ketidakpastian dalam proses pengambilan keputusan. Penelitian terdahulu oleh Sari & Santoso (2021) 
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menemukan bahwa kualitas informasi produk yang tersaji di website perusahaan berpengaruh positif terhadap 

kepercayaan konsumen dan niat beli online. Hasil ini sejalan dengan penelitian Wijaya (2019) yang menegaskan 

bahwa ketersediaan informasi produk yang detail dan mudah diakses membantu konsumen dalam mengevaluasi 

alternatif sebelum memutuskan pembelian. Dengan demikian, website perusahaan yang menyajikan informasi 

produk yang jelas, lengkap, dan akurat dapat memperkuat keyakinan konsumen, sekaligus menjadi media 

komunikasi pemasaran yang efektif di era digital. 

 

Pengaruh Inovasi Produk, Free Layanan After Sales dan Kualitas Informasi Terhadap Keputusan 

Pembelian 

 Secara simultan, hasil uji F menunjukkan bahwa ketiga variabel independen, yaitu Inovasi Produk, Free 

Layanan After Sales, dan Kualitas Informasi Produk di Website, secara bersama-sama memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini tercermin dari nilai F sebesar 184,605 dengan tingkat signifikansi 

0,000 (p < 0,05), yang mengindikasikan bahwa model regresi yang dibangun secara statistik dapat menjelaskan 

hubungan antara variabel-variabel independen dan dependen secara signifikan. Temuan ini menunjukkan bahwa 

strategi yang terintegrasi, yang mengombinasikan inovasi produk yang relevan, layanan after sales yang 

berkualitas, dan kualitas informasi produk yang efektif, merupakan faktor krusial dalam mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian. Ketiga variabel ini tidak hanya bekerja secara individual, tetapi juga saling 

melengkapi dalam menciptakan nilai dan kepercayaan bagi pelanggan. Misalnya, inovasi produk dapat menarik 

minat awal konsumen, namun layanan after sales dan kualitas informasi produk berfungsi untuk memperkuat 

komitmen dan keyakinan konsumen setelah pembelian. Secara praktis, temuan ini memberikan masukan penting 

bagi manajemen PT Megasatria Hiticher dalam merumuskan kebijakan pemasaran dan layanan pelanggan. Strategi 

yang berfokus pada pengalaman pelanggan secara menyeluruh tidak hanya akan mendorong keputusan pembelian 

awal, tetapi juga berpotensi meningkatkan retensi pelanggan, loyalitas, dan promosi dari mulut ke mulut (word of 

mouth) yang positif. Dengan demikian, hasil analisis ini memperkuat urgensi bagi perusahaan untuk menjadikan 

ketiga aspek tersebut sebagai pilar utama dalam strategi pemasaran dan pengembangan bisnis jangka panjang. 

4.  Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan sebelumnya maka dapat diambil 

kesimpulan dari penelitian mengenai pengaruh  Inovasi  Produk  terhadap  Keputusan  Pembelian Hasil analisis 

regresi menunjukkan bahwa inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

mesin inkjet pada PT. Megasatria Hiticher. Hal ini berarti semakin tinggi tingkat inovasi yang ditawarkan 

perusahaan, maka semakin besar pula kemungkinan konsumen untuk memutuskan membeli produk. Pengaruh 

Free Layanan After Sales terhadap Keputusan Pembelian Free layanan after sales juga terbukti berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya, semakin baik kualitas layanan purna jual yang diberikan, 

seperti garansi, instalasi, dan servis gratis, maka semakin tinggi pula kepercayaan dan keputusan konsumen untuk 

membeli mesin inkjet pada PT. Megasatria Hiticher. Pengaruh Kualitas Informasi Produk di Website terhadap 

Keputusan Pembelia, hasil pengujian menunjukkan bahwa kualitas informasi produk di website berpengaruh 

positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, meskipun informasi produk yang 

jelas, akurat, dan lengkap dapat membantu konsumen dalam pertimbangan pembelian, namun faktor ini tidak 

menjadi penentu utama dibandingkan inovasi produk dan layanan after sales. Secara simultan, ketiga variabel 

independen yaitu inovasi produk, layanan after sales, dan kualitas informasi produk, secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai koefisien determinasi (R²) sebesar 87,1%. 

Artinya, model ini sangat kuat dalam menjelaskan faktor- faktor yang memengaruhi keputusan pembelian mesin 

Inkjet pada PT. Megasatria Hiticher. Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan dalam penelitian ini, maka dapat 

dikemukakan beberapa saran ialah dengan meningkatkan inovasi produk dengan terus menghadirkan desain mesin 

Inkjet yang modern, fitur baru yang sesuai kebutuhan industri, serta teknologi yang efisien dan ramah lingkungan, 

mengoptimalkan layanan after sales gratis seperti memperpanjang masa garansi, menyediakan pusat layanan yang 

mudah dijangkau, serta mempercepat proses klaim garansi agar kepuasan pelanggan semakin tinggi, selanjutnya, 

meningkatkan kualitas informasi di website dengan menampilkan deskripsi produk yang lebih detail, video tutorial 

penggunaan, testimoni pelanggan, serta fitur live chat untuk menjawab pertanyaan calon konsumen secara cepat. 
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