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ABSTRACT

This research is a type of quantitative research. This research uses a purposive sampling
technique. The data obtained in this research will be processed using SPSS 16 software. The
model of this research is a multiple regression analysis research model. From the research
results, it can be concluded that Promotion has a positive and significant effect on purchasing
decisions at Dailycious Cafe Resto, Bengkulu City. Product innovation influences purchasing
decisions at Dailycious Cafe Resto, Bengkulu City. Promotion and product innovation
influence purchasing decisions at Dailycious Cafe Resto, Bengkulu City.

Keywords: Promotion, Product Innovation, Purchasing Decisions.

PENDAHULUAN

Perkembangan zaman saat ini menyebabkan persaingan dalam dunia bisnis semakin
kuat. Bisnis secara sederhana dapat diartikan sebagai suatu aktivitas yang dilakukan terus
menerus untuk memperoleh keuntungan. Persaingan antar pengusaha dituntut lebih kreatif dan
inovatif dalam menghadapi para pesaing. Dimulai dari berkembangnya kemajuan teknologi,
sistem perdagangan, dan minat konsumen yang terus bertambah. Persaingan ini terjadi akibat
dari globalisasi dan adanya ekonomi pasar bebas.

Perkembangan ekonomi ditandai dengan adanya perubahan-perubahan yang
menyebabkan pelaku usaha akan menghadapi berbagai kendala di dalam perkembangan
bisnisnya. Kondisi pertumbuhan bisnis sekarang ini cukup tinggi, yaitu dapat dilihat dari
tumbuhnya pelaku usaha-pelaku usaha baru dengan produk yang sejenis sebagai pesaing,
sehingga akan terjadi persaingan dalam memperebutkan pangsa pasar dan konsumen dalam hal
ini pelaku usaha hendaknya mengetahui pasar dimana produk atau jasa yang diproduksi akan
ditawarkan atau dipasarkan (Husein, 2010).

Suatu pelaku usaha mengharapkan agar hasil penjualan dapat meningkat.Usaha
meningkatkan penjualan ini sangat penting sekali bagi pelaku usaha. Pelaku usaha yang tidak
dapat memenuhi selera konsumen praktis akan mengalami penurunan volume penjualan. Jika
pelaku usaha tersebut tahun demi tahun mengalami kemunduran produksi sudah dipastikan
pelaku usaha tersebut akan gulung tikar. Misalnya, dengan semakin banyaknya pesaing usaha
persaingan dalam jenis industri yang sama sebaiknya mempunyai spesifikasi produk yang
unggul. Menurut lksan (2013) pelaku usaha harus mampu memahami kebutuhan konsumen,
mendesain mengontrol kualitas pelayanan secara efektif. Laku dan tidaknya suatu produk atau
jasa akan sangat dipengaruhi oleh bidang pemasaran, produksi, keuangan, maupun bidang
lainnya serta bagaimana kemampuan pengelola jasa atau produsen dalam mengkombinasikan
unsur-unsur tersebut. agar pelaku usaha tetap mampu bersaing dengan pelaku usaha lain yang
mengeluarkan produk sejenis, maka manajemen pelaku usaha harus mampu mengolah pelaku
usahanya dengan baik, supaya pelanggan atau konsumen tidak beralih kepada pelaku usaha
lain.
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Pemasaran menjadi sangat penting dengan semakin meningkatnya pengetahuan
masyarakat. Pemasaran produk yang baik maka dapat dipastikan pelaku usaha akan
mendapatkan laba yang maksimal, sebaliknya jika pemasaran produk yang kurang baik maka
akan memberikan dampak penurunan pendapatan pada pelaku usaha. Pentingnya pemasaran
dilakukan dalam rangka kebutuhan keinginan masyarakat akan suatu produk atau jasa.
Pemasaran suatu keseluruhan sistem yang meliputi kegiatan-kegiatan bisnis yang dirancang
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang atau
jasa untuk memuaskan kebutuhan para konsumen.

Memahami perilaku konsumen juga merupakan hal yang penting untuk dilakukan oleh
pebisnis karena setiap konsumen memiliki alasan-alasan tertentu dalam memilih produk.
Konsumen dapat membeli produk atas dasar kualitas dan layanan produk yang mereka dapat.
Alasan lainnya adalah untuk pemenuhan kebutuhan atau tak jarang beberapa dari mereka
membeli produk tanpa ada alasan tertentu atau secara spontan (Tandywijaya, 2015).

Promosi merupakan bentuk komunikasi yang kompleks yang beroperasi untuk mengejar
tujuan dan menggunakan strategi untuk mempengaruhi pikiran, perasaan, dan tindakan
konsumen. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang merupakan aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk, dan atau
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli,
dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Pengaruh dari promosi
yang di berikan membuat kedatangan konsumen bertambah sehingga berpengaruh terhadap
omset penjualan.

Selain Promosi, terdapat juga Inovasi produk (Inovasi produk). Inovasi merupakan
sebuah ide, praktik, atau obyek yang dipahami sebagai sesuatu yang baru oleh masing-masing
individu atau unit lainya. Karakteristik inovasi terdiri dari: keuntungan realitif dalam bidang
ekonomi, (factor prestise social, kenyamanan dan kepuasan) ketahanan / kekuatan (tingkat
dimana inovasi dipresepsikan sebagai sesuatu yang konsisten dengan nilai yang ada,
pengalaman-pengalaman masa lalu, dan kebutuhan akan para pengguna yang potensial),
kompleksitas (tingkat dimana inovasi dimana inovasi dipresepsikan sebagai sesuatu yabg sulit
dimengerti dan digunakan), daya uji coba (tingkat dimana inovasi dalam batas batas tertentu
dapat diujicobakan), observabilitas (tingkat dimana hasil-hasil inovasi dapat dilihat oleh pihak
lain (Sumarwan, 2011).

Berdasarkan observasi awal yang dilakukan oleh peneliti melakukan wawancara kepada
karyawan dailycious cafe dan resto bernama Hans pada tanggal 15 Februari 2023 di dailycious
cafe dan resto adalah terdapat konsumen yang belum memutuskan untuk melakukan pembelian
di dailycious cafe dan resto. Dailycious cafe dan resto memang jarang melakukan promosi
kepada khalayak mengenai apa saja produk yang ada. Inovasi produk dailycious juga lambat
bereaksi terhadap perubahan selera dan kebutuhan pelanggan. Sangat lambat adanya inovasi
produk atau menu-menu terbaru, sehingga keputusan pembelian menurun.

Berdasarkan pemaparan dalam latar belakang masalah ini, terkait dengan keputusan
pembelian khususnya di bidang usaha penjualan resto, membuat peneliti tertarik untuk memilih
judul “Pengaruh Promosi dan Inovasi produk Terhadap Keputusan Pembelian di Dailycious
cafe dan resto Bengkulu”.

METODE
Populasi dan Sampel

Menurut (Sugiyono, 2017), mendefinisikan populasi pada suatu penelitian merupakan
wilayah generalisasi yang terdiri dari objek ataupun subjek penelitian. Populasi penelitian akan
mempunyai suatu standar kualitas serta karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk bisa dipalajari dan menarik kesimpulan. Populasi
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen pada Dailycious cafe dan resto.
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Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut (Sugiyono, 2017). Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan purpossive
sampling. Teknik sampling purpossive adalah pemilihan sampel berdasarkan pertimbangan
tertentu. Menurut Hair et al, (2010) bahwa banyaknya sampel sebagai responden harus
disesuaikan dengan banyaknya indikator yang digunakan pada kuesioner dengan asumsi n x 10
observed variable (indikator) dan n x 10 observed variabel (indikator). Jumlah indikator dalam
penelitian ini adalah 13 yang digunakan untuk mengukur satu variabel terikat dan 2 variabel
bebas, sehingga jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

Sampek = Jumlah Indikator x 10
=12x 10
=120
Teknik Pengumpulan Data
Sub bab ini akan menjelaskan mengenai jenis sumber data penelitian dan cara
pengumpulan data serta pengukuran dari data tersebut. Berikut adalah pengumpulan data yang
dilakukan:
1. Observasi
Observasi adalah penelitian atau pengamatan secara langsung kelapangan untuk
mendapatkan informasi dan mengetahui permasalahan yang di teliti. observasi menurut
kenyataan yang terjadi di lapangan dapat di artikan dengan kata kata yang cermat dan tepat
apa yang di amati, mencatatnya kemudian mengelolanya dan di teliti sesuai dengan cara
ilmiah. Dalam hal ini peneliti akan mengadakan penelitian dengan cara mengumpulkan
data awal secara langsung sebelum melakukan penelitian yang mendalam.
2. Kuesioner
Kuesioner atau daftar pertanyaan merupakan teknik pengumpulan data yang di lakukan
dengan cara menyusun pertanyaan — pertanyaan yang sifatnya tertutup dan harus diisi oleh
responden dengan cara memilih salah satu alternative jawaban yang tersedia. Dalam
kuesioner ini terdapat rancangan pertanyaan yang secara logis berhubungan dengan
masalah penelitian dan tiap pertanyaan merupakan jawaban dengan mempunyai makna
dalam menguiji hipotesa
Analisis Data Penelitian
Analisis data merupakan kegiatan pengolahan yang merupakan penilaian setelah seluruh
data responden dan sumber data lain telah terpenuhi. Kegiatan menganalisis data bertujuan
untuk mengelompokkan data variabel dan jenis responden, serta mentabulasikan data tersebut
dengan berdasarkan data variabel dari setiap responden penelitian. Guna dapat menjawab suatu
rumusan masalah atau fenomena penelitian dan bentuk pengujian dari hipotesis penelitian.
Menurut Sugiyono (2017) , skala Likert dapat digunakan untuk mengukur suatu sikap,
pendapat, dan persepsi dari seseorang ataupun kelompok orang mengenai fenomena sosial yang
terjadi. Format skala Likert merupakan bentuk perpaduan antara kesetujuan dan ketidak
setujuan subjek penelitian. Di dalam penelitian ini, peneliti menggunakan penilaian dengan
skala Likert Lima angka. Tabel 1 merupakan bobot penilaian skala Likert yang digunakan
dalam penelitian:
Tabel 1
Bobot dan Kategori Pengukuran Data

1. SS (Sangat Setuju) 5
2. S (Setuju) 4
3. KS ( Kurang Setuju ) 3
5. TS (Tidak Setuju) 2
6 STS (Sangat Tidak Setuju) 1

Sumber: Sugiyono, 2017
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Analisis Deskripsi
Pada metode analisis data agar data yang dikumpulkan dapat dimanfaatkan, maka
data tersebut diolah dan dianalisis terlebih dahulu sehingga nantinya dapat dijadikan dasar
dalam pengambilan keputusan. Data yang diperoleh dalam penelitian ini akan diolah
dengan menggunakan software SPSS 16. Adapun teknik analisis data menggunakan Uji

yang digunakan adalah uji rata-rata menggunakan rumus (Sugiyono, 2017): X = %

Keterangan:

X = Angka rata-rata

N = Jumlah responden

% = Nilai responden

Hasil dari jawaban responden tersebut kemudian diletakkan kerentang skala yang

mempertimbangkan informasi interval penilaian sebagai berikut (Sugiyono, 2017):
R _5-1

1=2 =21 -pg8

K 5
Keterangan:

| = Interval
R = Range (Nilai tertinggi-Nilai terendah)
K = Jumlah Kategori

Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Metode analisis yang digunakan adalah model regresi linier berganda. Menurut Sugiyono
analisis regresi linier berganda bermaksud meramalkan bagaimana keadaan (naik turunnya)
variable dependent (kriterium), bila dua atau lebih variable independent sebagai faktor
prediator dimanipulasi (dinaik turunkan nilainya). Jadi analisis regresi berganda akan dilakukan
bila jumlah variabel independennya minimal dua”. Rumus persamaan regresi linier berganda
yang ditetapkan adalah sebagai berikut (Sugiyono, 2017).

Y =a+blX1l+hb2X2 +e

Keterangan :
Y = Keputusan pembelian
a = Koefisien Konstanta
b1, b2 = Koefisien Regresi
X1 = Promosi
X2  =Inovasi produk
e =eror

HASIL

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Promosi

Berdasarkan hasil analisis, maka dapat diketahui rata-rata penilaian responden terhadap
variabel promosi adalah sebesar 3,61 dengan kategori baik karena angka 3,61 terletak pada
interval 3.40-4.19. Hasil penelitian ini berbeda dengan kondisi pada saat obervasi awal
dikarenakan ketika observasi awal, wawancara hanya kepada sebagian kecil orang namun
setelah melakukan penelitian kepada 120 orang responden maka rata-rata hasil penelitian untuk
variabel ini baik. Jadi kesimpulan tabulasinya adalah variabel promosi dengan kategori baik.

Tanggapan Responden Terhadap Inovasi produk

Berdasarkan hasil pengujian, maka dapat diketahui rata-rata penilaian responden
terhadap variabel inovasi produk adalah sebesar 3,49 dengan kategori baik karena angka 3,49
terletak pada interval 3.40-4.19. Hasil penelitian ini berbeda dengan kondisi pada saat obervasi
awal dikarenakan ketika observasi awal, wawancara hanya kepada sebagaian kecil orang namun
setelah melakukan penelitian kepada 120 orang responden maka rata-rata hasil penelitian untuk
variabel ini baik. Jadi kesimpulan tabulasinya adalah variabel inovasi produk dengan kategori
baik.
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Tanggapan Responden Terhadap Keputusan pembelian

Berdasarkan hasil uji, maka dapat diketahui rata-rata penilaian responden terhadap

variabel keputusan pembelian adalah sebesar 3,54 dengan kategori baik karena angka 3,54
terletak pada interval 3.40-4.19. Hasil penelitian ini berbeda dengan kondisi pada saat obervasi
awal dikarenakan ketika observasi awal, wawancara hanya kepada sebagian kecil orang namun
setelah melakukan penelitian kepada 120 orang responden maka rata-rata hasil penelitian untuk
variabel ini baik. Jadi kesimpulan tabulasinya adalah variabel keputusan pembelian dengan
kategori baik.

Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis Regresi Berganda linear yang akan dibahas dalam penelitian ini sehingga

penulis bisa menggambarkan mengenai tanggapan responden sebagai berikut:

Tabel 2
Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.814 1.163 4,139 .000
X1 .613 .099 .509 6.187 .000
X2 .155 .067 .189 2.301 .003

a. Dependent Variable: Y

Sumber : Data Sekunder di olah 2023

Dari perhitungan komputer yaitu perhitungan dengan SPSS versi 21 for
windows didapatkan persamaan regresinya adalah:
Y = 4,814+ 0,613 X1 + 0,155X, + ¢

Angka tersebut masing-masing secara ekonomi dapat dijelaskan sebagai

berikut:

1. Nilai konstanta = 4,814 Bernilai positif maka artinya jika nilai variabel promosi

(X1) dan inovasi produk (X2) dianggap tidak ada atau sama dengan 0, maka nilai
keputusan pembelian akan semakin bertambah atau mengalami peningkatan
yaitu 4,814

Nilai koefisien variabel (X1). Bernilai positif yaitu 0,613 artinya apabila promosi
mengalami kenaikan satu satuan, maka nilai keputusan pembelian akan
mengalami peningkatan sebesar 0,613 dengan asumsi variabel inovasi produk
(X2) nilainya konstan.

Nilai koefisien variabel inovasi produk (X2) 0,155. Bernilai positif yaitu 0,155
artinya apabila inovasi produk mengalami kenaikan satu satuan, maka nilai
keputusan pembelian akan mengalami peningkatan sebesar 0,155 satuan dengan
asumsi variabel promosi (X1) nilainya konstan.

Koefisien Determinasi (R?)

Berikut ini adalah hasil uji koefisien determinasi adjusted (R?), hasil uji adjusted R?

digunakan untuk mengetahui seberapa besar persentase sumbangan pengaruh variabel
independen secara serentak terhadap variabel dependen.

Tabel 3
Hasil Koefisien Determinasi (R?)

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .9222 .850 .848 1.391

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y

Sumber : Data Sekunder di olah 2023
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Dari tabel di atas didapat nilai Adjusted R Square (R?)=0,848. Nilai ini mempunyai
arti bahwa independen, secara bersama-sama memberikan sumbangan sebesar 84,9 % dalam
mempengaruhi variabel dependen sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel-variabel lain
yang tidak diteliti.

Pengujian Hipotesis (Uji t)
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen
terhadap variabel dependen dengan melihat nilai probabilitasnya.
Tabel 4
Hasil Uji Hipotesis (Uji t)

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.814 1.163 4,139 .000
X1 .613 .099 .509 6.187 .000
X2 .155 .067 .189 2.301 .003

a. Dependent Variable: Y

Sumber : Data Sekunder di olah 2023

Dari tabel di atas diperoleh nilai signifikansi masing-masing variabel sebagai berikut:

a. Terdapat pengaruh promosi (X1) terhadap keputusan pembelian (YY) dimana nilai tsig<a
(0,000<0,05) dan thitung>tianel (6,187>1,6667) dengan demikian Ho di tolak dan Ha diterima.
Dari nilai signifikansi yang didapat bahwasanya variabel X berpengaruh terhadap ().

b. Terdapat pengaruh inovasi produk (X2) terhadap keputusan pembelian (YY) dimana nilai
tsig<a. (0,003<0,05) dan thitung>ttavel (2,301>1,6667) dengan demikian Ho di tolak dan Ha
diterima. Dari nilai signifikansi yang didapat bahwasanya variabel X; berpengaruh terhadap
(Y).

Pengujian Hipotesis dengan Uji F

Berikut ini adalah hasil uji F, hasil uji F digunakan untuk mengetahui apakah model
dalam penelitian telah layak untuk digunakan.

Tabel 5
Hasil U'ii Hiﬁotesis iU'ii Fi

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 143.066 2 71.533 36.990 .000"

Residual 226.259 117 1.934

Total 369.325 119
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X2, X1

Sumber : Data Sekunder di olah 2023

Analisis lebih lanjut mengenai pengujian hipotesis atau tidak, dimana nilai F sig <a yaitu
0,000<0.05, dan nilai Fhitung 36,990 > Fraber 3,211, sehingga dapat disimpulkan bahwa secara
bersama variabel indepenen berpengaruh terhadap variabel dependen.

PEMBAHASAN

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan pembelian di Dailycious Cafe Resto Kota
Bengkulu

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh promosi terhadap
keputusan pembelian di Dailycious Cafe Resto Kota Bengkulu.
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Menurut (Arief, 2020) inovasi produk sangat erat kaitanya dengan kepuasan pelanggan.
Jika harapan pelanggan terhadap inovasi produk yang dihasilkan perusahaan mendapatkan nilai
tinggi dari kepuasan pelanggan. Sebaliknya apabila, kepuasan pelanggn tidak terpenuhi maka
yang timbul adalah ketidakpuasan pelanggan. Semakin rendahtingkat kepuasan pelanggan
terhadap inovasi produk yang dihasilkan, semakin besar kemungkinan pelanggan akan
meninggalkan perusahaan tersebut.

Inovasi produk adalah gabunggan dari berbagai macam proses yang saling mempengaruhi
antara yang satu dengan yang lain, dimana inovasi bukanlah konsep dari suatu ide baru,
penemuan baru atau juga bukan merupakan suatu perkembanggan dari suatu paar yang baru
saja, tetapi inivasi merupakan gambaran dari semua proses-proses tersebut (Kotler, 2012). Hasil
dari penelitian diperoleh bahwa inovasi produk berpengaruh posifit terhadap kepuasan
pelanggan.

Inovasi merupakan sebuah ide, praktik, atau obyek yang dipahami sebagai sesuatu yang
baru oleh masing-masing individu atau unit lainya. Karakteristik inovasi terdiri dari:
keuntungan realitif dalam bidang ekonomi, (factor prestise social, kenyamanan dan kepuasan)
ketahanan / kekuatan (tingkat dimana inovasi dipresepsikan sebagai sesuatu yang konsisten
dengan nilai yang ada, pengalaman-pengalaman masa lalu, dan kebutuhan akan para pengguna
yang potensial), kompleksitas (tingkat dimana inovasi dimana inovasi dipresepsikan sebagai
sesuatu yabg sulit dimengerti dan digunakan), daya uji coba (tingkat dimana inovasi dalam
batas batas tertentu dapat diujicobakan), observabilitas (tingkat dimana hasil-hasil inovasi dapat
dilihat oleh pihak lain ) (Sumarwan, 2011).

Pendapat serupa juga disampaikan oleh (Megawati, 2013) pada penelitiannya dimana
inovasi produk berpengaruh positif kepada kepuasan konsumen. Hal tersebut dapat diartikan
saat perusahaan dapat mengidentifikasi dan menganalisa apa yang menjadi keinginan
konsumen, perusahaan akan menciptakan inovasi secara berkelanjutan pada produknya. Hal
tersebut dilakukan supaya konsumen dapat menerima produk tersebut. Meningkatnya inovasi
yang perusahaan berikan akan meningkatkan kepuasan yang dialami konsumen.

Pengaruh Inovasi produk Terhadap Keputusan Pembelian di Dailycious Cafe Resto Kota
Bengkulu

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh inovasi produk
terhadap keputusan pembelian di Dailycious Cafe Resto Kota Bengkulu.

Promosi penjualan adalah rangsangan langsung yang ditujukan kepada konsumen untuk
melakukan pembelian. Jadi dapat kita simpulkan promosi penjualan mempengaruhi konsumen
dalam keputusan pembelian konsumen. Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat menarik
pelanggan baru, mempengaruhi pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong
pelanggan membeli lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkan impulse
buying (pembelian tanpa rencana sebelumnya), atau mengupayakan kerja sama yang lebih erat
dengan pengecer. Jadi Promosi penjualan merupakan suatu bentuk komunikasi pemasaran yang
berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk dan mengingatkan pasar
sasaran terhadap perusahaan dan produknya, agar membeli melakukan pembelian terhadap
produk yang ditawarkan.

Hal ini didukung dengan penelitian Dony (2017) yang menyatakan bahwa PT. PLJI
memiliki nilai rata-rata pada variabel promosi sebesar 5,88. Promosi yang sudah dilakukan
perusahaan diharapkan dapat meningkatkan keputusan pembelian. Berdasarkan hasil analisis
regresi linier sederhana menunjukkan bahwa promosi berdampak positif terhadap peningkatan
keputusan pembelian. Dan PT.P1JI harus mempertahankan promosi melalui periklanan pada
surat kabar.

Penelitian dilakukan oleh Doresa dan Basuki (2017) mengenai pengaruh personal selling
dan promosi terhadap keputusan pembelian di Butik Mezora Malang. Penelitian ini
menyebarkan kuesioner kepada 71 orang responden dengan teknik pengambilan sampel, yaitu
nonprobability sampling. Hasil dari penelitian menyatakan bahwa promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Menurut Swasta dan Irawan (2013) kegiatan promosi untuk memperkenalkan kebaikan,
manfaat tambahan, harga yang murah dan sebagainya kepada konsumen dan calon konsumen.
Seluruh alat-alat promosi penjualan sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian
konsumen. Menurut Tjiptono (2014) promosi penjualan cenderung efektif untuk menciptakan
respon pembeli yang kuat dan segera, mendramatisasi penawaran produk, dan mendongkrak
penjualan dalam jangka pendek

KESIMPULAN
Hasil penelitian, dapat dibuat kesimpulan sebagai berikut :

1. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Dailycious
Cafe Resto Kota Bengkulu

2. Inovasi produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Dailycious Cafe Resto Kota
Bengkulu

3. Promosi dan inovasi produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Dailycious Cafe
Resto Kota Bengkulu
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