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Abstrak

Ketatnya persaingan antar perusahaan dalam era ekonomi global menuntut perusahaan untuk
selalu menjadi yang terdepan dan terbaik dalam memberikan pelayanan yang memuaskan
kepada konsumen. Produk SOLAHART memberikan keunggulan produk yang hemat energi
dan ramah lingkungan, hanya menggunakan energi matahari dari alam. Namun dalam
pemenuhan kebutuhan konsumen, tingkat penjualannya belum menunjukkan hasil yang signifikan
dan relatif rendah. Penelitian ini akan membahas tentang meningkatkan minat beli melalui
keunggulan bersaing sebagai variabel intervening dengan dukungan desain produk, kualitas
produk dan inovasi tehnologi. Teknik pengambilan sampel yang digunakan pada penelitian ini
adalah metode purposive sampling. Responden yang digunakan sebanyak 115 responden.

Teknik analisis data yang digunakan adalah Structural Equation Model (SEM) yang digunakan
melalui program AMOS 21.0. hasil pengujian menggunakan SEM menujukan kitena dari goodness
of fit full model adalah chi-squares 80.503, cmin/df 1.388, degree of freedom 58, probability
0.27, GFI 0.907, AGF! 0.853, CFl 0.956, TLI 0.941, RMSEA 0.058.

Hasil uji terhadap kelima hipotesis membuktikan adanya dua hipotesis yang ditolak. Berdasarkan
hasil penelitian dapat diambil kesimpulan bahwa ada dua faktor yang mempengaruhi secara
signifikan keunggulan bersaing yaitu desain produk dan inovasi tehnologi. Faktor design produk
temyata memiliki pengaruh paling kuat terhadap keunggulan bersaing dibanding dengan inovasi
tehnologi sedangkan kualitas produk tidak terbukti mempengaruhi keunggulan bersaing.

Kata Kunci : Desain Produk, Kualitas Produk, inovasi tehnologi, keunggulan Bersaing, Minat
Beli.

PENDAHULUAN

Kgunggulan bersaing dicapai dengan 2
rinsip, yaitu kepuasan konsumen dan

keunikan dari produk. (Bernadine, J. 1993)
Produk ini menawarkan keunikan pada sistem
teknologi matahari yang hemat dan ramah

lingkungan. Untuk mencapai kepuasan
konsumen perusahaan lebih menekankan
pada kegiatan service yang mudah, alat spare
part yang gampang didapat, serta kemudahan
yang lainnya. Penelitian ini diarahkan untuk
lebih mengerti minat beli konsumen akan
produk ini, pertimbangan konsumen akan
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kualitas, inovasi teknologi hingga diferensiasi
design yang ditawarkan. Kotler (2000)
mendefinisikan bahwa desain atau rancangan
produk berperan dalam fungsi totalitas
keistimewaan yang akan memberikan
pengaruh pada penampilan dan fungsi suatu
produk dipandang dari segi kebutuhan
konsumen.

Kualitas produk yang baik merupakan
harapan konsumen yang harus dipenuhi oleh
perusahaan, karena kualitas produk yang baik
merupakan kunci perkembangan
produktivitas perusahaan. (Antonius, 2013).
Dalam mengembangkan suatu produk
maupun jasa, perlu ditetapkan manfaat dari
pengembangan produk tersebut. Manfaat
ditunjukkan oleh produk melalui: kualitas
produk dan design produk. Kualitas
merupakan kemampuan dari prosuk tersebut
dalam melakukan fungsi fungsinya.
Sedangkan design menarik dan berbeda dari
produk lainnya akan memberikan nilai lebih
kepada pelanggan. Kedua hal ini dapat
menjadi acuan untuk lebih meningkatkan
minat beli konsumen. (Hidayat, 2012) Namun
beberapa produk setelah mengalami
kesuksesan setelah adanya peluncuran/
pengenalan produk ke masyarakat. Tetapi
beberapa produk memperlihatkan prestasi
yang tinggi pada saat pertama peluncuran
lalu mulai menghilang di peredaran. (Sylvia,
2003) Penelitian yang dilakukan oleh Ahmad,
| dan Ali, A (2012) ditunjukkan bahwa adanya
keunggulan pada produk berpengaruh pada
keputusan membeli suatu produk,
keunggulan yang membuat kcnsumen
tertarik untuk membeli. Dari uraian beberapa
GAP diatas, menjadikan dasar dilakukannya
penelitian ini untuk mengetahui pengaruh
kualitas produk yang ditawarkan dari produk
terhadap minat beli konsumen pada produk

pemanas air.

Tujuan dari penelitian ini dapat dilihat
dari 2 sisi, yaitu dari sisi perusahaan sendiri
dan dari sisi kita sebagai konsumen
pengguna produk ini. Dari segi perusahaan,
dapat membantu menganalisa respon
masyarakat terhadap produk ini. Apakah
produk dengan kualitas dan teknologi yang
canggih ini dapat menarik konsumen untuk
membeli produk ini. Serta dapat mengetahui
dan meningkatkan angka tingkat penjualan
produk di pasar. Dari segi agen penjual,
dapat menjadi suatu pengenalan lebih akan
produk pemanas tenaga matahari, serta
dapat menyampaikan keluhan masyarakat
akan produk ini. Dari sini dapat mengetahui
minat beli masyarakat, apa yang dibutuhkan
masyarakan dan permasalahan yang sering
kali muncul. Sehingga dapat membantu
mendongkrak tingkat penjualan produk dan
pengenalan produk.

TELAAH PUSTAKA

Keunggulan Bersaing Produk

Keunggulan kompetitif mengacu pada
kemampuan suatu organisasi untuk
merumuskan strategi dalam memanfaat kan
peluang yang menguntungkan, sehingga dapat
memaksimalkan pengembalian investasi. Ada
2 prinsip utama, yaitu: nilai kepuasan
pelanggan dan keunikan tertentu, yang
menggambarkan sejauh mana bisnis memiliki
keunggulan kompetitif.

Nilai pelanggan
Keunggulan muncul jika pelanggan
merasakan bahwa mereka menerima nilai
dari suatu transaksi dalam suatu organisasi.
Dimana pelanggan akan menerima nilai dari
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transaksi bisnis jika semua karyawan fokus
pada pemahaman akan kebutuhan dan
harapan pelanggan. Hal ini dapat terjadi jika
pelanggan terlibat dalam merancang produk
atau proses layanan atau didorong untuk
membantu perusahaan dalam mendesain
sistem manajemen sumber daya manusia
yang akan mewujudkan barang dan jasa yang
diinginkan pelanggan.

Keunikan
Prinsip kedua dalam keunggulan
bersaing diturunkan dari penawaran sebuah
produk atau jasa yang tidak dapat ditiru
pesaing. Keunggulan bersaing muncul ketika
bisnis menambahkan nilai kepada pelanggan
melalui suatu keunikan. (Bernadine, J. 1993)

Kualitas Produk

Kualitas produk merupakan senjata
strategis yang potensial untuk mengalahkan
pesaing. Jadi hanya perusahaan dengan
kualitas produk paling baik akan tumbuh
dengan pesat, dan dalam jangka panjang
perusahaan tersebut akan lebih berhasil dari
perusahaan yang lain. Dengan kualitas
produk yang baik akan menciptakan nilai
tambah pada konsumen, serta konsumen
akan memberikan aspek positif pada barang
tersebut, yang nantinya akan memunculkan
minat beli pada barang tersebut. (Hidayat,
2012)

H1: Kualitas produk berpengaruh
positif pada keunggulan bersaing produk.

Design Produk

Dalam persaingan memasarkan
produk dengan tujuan menciptakan
pelanggan, perusahaan perlu membangun
strategi pemasaran yang baik. Strategi yang

harus dilakukan dalam upaya mencapai target
pemasaran dimulai dari dalam perusahaan,
khususnya produk yang diciptakan oleh
perusahaan. Strategi yang perlu dilakukan
tersebut adalah strategi diferensiasi. Arti
diferensiasi lebih dari pengikatan perbedaan-
perbedaan yang rumit yang mewarnai suatu
identitas. Diferensiasi didefinisikan sebagai
proses menambahkan serangkaian
perbedaan yang penting dan bernilai, guna
membedakan tawaran perusahaan itu dari
tawaran pesaing. (Antonius, 2013) Definisi
pembedaan atau diferensiasi (differentiation)
adalah tindakan untuk menetapkan
sekumpulan perbedaan-perbedaan yang
berarti untuk membedakan penawaran
perusahaan dari persaingannya.

Dalam kegiatan pemasaran, aspek
design produk merupakan salah satu
pembentuk daya tarik dari suatu produk, aspek
design membentuk citra atau pengenal pada
suatu produk sehingga dapat menjadi ciri khas
pada produk tersebut yang pada akhimya
dapat membedakan dengan produk-produk
sejenis merek lain dari pesaing. Keunikan
merupakan salah satu aspek dari keunggulan
bersaing suati produk. (Bernadine, J. 1993)
Desain produk juga sering kali menjadi fokus
perhatian ketika seorang konsumen
melakukan evaluasi terhadap produk yang
akan dibeli, desain yang menarik akan
memberikan nilai lebih bagi produk tersebut
dan akan mampu meningkatkan minat beli
konsumen. (Hidayat, 2012)

H2: Design produk berpengaruh
positif pada keunggulan bersaing produk.

Inovasi Teknologi
Keunggulan bersaing produk dapat
lebih difokuskan pada adanya improving
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product (perbaikan produk) maupun proses
yang berhubungan dengan gquality dan
delivery tepat waktu, sehingga faktor penting
dalam keunggulan bersaing (competitive
advantage) industri dapat dicapai melalui
kualitas dan melaksanakan efisiensi. Dengan
adanya keunggulan bersaing dapat menjadi
sumber kekuatan strategi bisnis saat ini.
(Lasalewo, T. 2012). Salah satu pencapaian
keunggulan bersaing adalah melalui inovasi
teknologi berupa terknologi panel surya.
Dengan adanya inovasi pada produk dapat
menciptakan daya tarik bagi produk yang akan
menimbulkan minat beli bagi konsumen.
(Hidayat, 2012).

H3: Inovasi teknologi berpengaruh
positif pada keunggulan bersaing produk.

Minat Beli

Keunggulan bersaing (competitive
advantage) berperan penting dalam kinerja
pemasaran untuk menghadapi persaingan.
Keunggulan bersaing merupakan strategi
benefit dari perusahaan untuk melakukan
kerjasama dalam menciptakan keunggulan
bersaing yang lebih efektif dalam pasarnya.
Keunggulan bersaing harus didesain untuk
mewujudkan kondisi dimana sehingga
perusahaan dapat mendominasi baik di
pasar lama maupun pasar baru.
Keunggulan bersaing tumbuh dari nilai-nilai
atau manfaat yang diciptakan oleh
perusahaan bagi para pembelinya.
Pelanggan umumnya lebih memilih membeli
produk yang memiliki nilai lebih dari yang
diinginkan atau diharapkannya. Namun
demikian nilai tersebut juga akan
dibandingkan dengan harga yang
ditawarkan. Dengan memiliki nilai lebih,
minat beli konsumen akan meningkat dan
penjualan perusahaan akan naik

L 2

Nilai yang ditawarkan memberikan
efek pada perilaku konsumen, intensitas
membeli dan kebiasaan membeli. Dalam
penelitian ditunjukkan bahwa adanya nilai
(value) tidak menunjukkan ada hubungan
yang signifikan dalam minat beli konsumen
dan kepuasan konsumen. Adanya
pengetahuan akan kualitas produk yang baik
lebih mempengaruhi akan minat beli dan
kepuasan konsumen. (Tsitsou, R, 2006)
Seorang konsumen menangkap suatu
gambaran mengenai produk melalui nama
dari produk dan kualitas yang dibawa oleh
produk tersebut. Dengan kualitas barang
yang ditawarkan akan mempengaruhi nilai
yang akan diberikan konsumen pada produk.
Melalui nilai terhadap produk/toko tersebut
akan memunculkan suatu minat beli oproduk
dari konsumen. Didasarkan pada penelitian
ini, adanya kualitas baik yang ditawarkan
produk, lebih memberikan dampak pada
minat beli produk dibanding dengan adanya
harga diskon produk. (Grewal, D., et all,
1998)

H4: Keunggulan bersaing
berpengaruh positif pada minat beli konsumen

Konsumen yang memiliki minat beli
terhadap suatu produk akan berusaha
mendapatkan cbjeck tersebut dengan
membayar maupun melakukan pengorbanan.
Untuk menimbulkan minat beli konsumen
perlu adanya pengembangan pada produk,
dapat berupa pengembangan ke kualitas
produk maupun adanya diferensiasi produk.
(Hidayat 2012). Proses pembelian produk akan
terjadi jika pelanggan menganggap harga
produk sesuai dengan nilai yang
ditawarkannya. Beberapa indikator yang
digunakan untuk mengukur keunggulan
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bersaing adalah keunikan produk, kualitas
produk, dan harga bersaing. Keunikan produk
adalah keunikan produk perusahaan yang
memadukan nilai seni dengan
selerapelanggan. Kualitas produk adalah
kualitas design dari produk perusahaan.
Namun harga yang bersaing adalah

kemampuan perusahaan untuk menjual
sesuai dengan harga umum yang ada di
pasar. (Porter, 1990)

H5: Design produk berpengaruh
positif pada minat beli konsumen

Gambar 1
Kerangka Pemikiran Teoritis
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METODE PENELITIAN
VARIABEL YANG DIGUNAKANDALAM
PENELITIAN

Variabel adalah apapun yang dapat
membedakan atau membawa variasi pada
nilai (Sekaran, 2006. Pada penelitian ini
beberapa variabel yang digunakan adalag
sebagai berikut:
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Tabel 1
Variabel Core Meaning Opmhona] Measures

Keunggulan Bezamg Preduk Kemampuan lebih yang Superior dalam nilai
ditonjolican dan produk dalam pelanggan
bersaing dipasarbebas. * Suoerior dalam daya
Dengankelebthanyang tarik konsumen
dimiliki produk sehingga * Superior dalam jeparmg
memiliki nilai lebih dibanding pasar
yanglain.

Kualinz Produk Merupakan kualitas produk yang Keandalan (Realibility)
dinmjuklcan dalam bentk Daya tahan (Durabiliy)
knalitas barang zelama »  Mudah ditempatican
penggunaan. Menu_:_1jukan muti dimanapun (*leksible)
dan produk yang dijual.

Design Produk Design produk mempakan s Mudah digunakan
salah satu permbentuk daya (Stmplicity)
tarik dan suatu produk, azpek Kuat dan kokoh
design membenhuk citra atau Menarik (gye-caiching)
pengenal pada suatuproduk
sehingga dapat merjadi ciri
khaspadaproduk tersebut
vangpada aklnmya dapat
membedakan dengan pro duk-
produk sejemsmereklain dan
pesaing.

Inovasi Teknologi Merupakan suatu sistem = Inovasi hemat energy
merubah atau manrperbaiki e Inovasi dalam heat-
suatu produk vang ketinggalan Hming
zaman, denganmendesign * Inovasi tehnelogi ramah
ulang produk atau penggimaan lmglungan
teknologibamyang dapat
memngkatkan produktivitas,
perjualam maupun
penghematan biaya.

Minat beli konsumen Suatukondisi yang dirnulai
sebelum individun
mempertimbangkan atau
membuat snatukepituisan
untuk membeli suatu barang,
makaminatbeh merupakan
salah satuhalyanghars
diperhatikanoleh para
produsen atau perjual
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Pada penilitian ini industri yang akan
dijadikan objek dalam penelitian ini adalah
konsumen bahan bangunan khususnya
produk SOLAHART pemanar air pada saat
pameran maupun konsumen yang datang
secara langsung ke toko untuk keperiuan
membangun rumah. Teknik pengambilan
sample yang dipilih adalah purposive
sampling, yaitu pengambilan sampel dilakukan
dengan pertimbangan-pertimbangan tertentu,
dengan memperhatikan responden yang
dikehendaki untuk memudahkan penelitian.
(Sugiono, 2004). Yaitu informasi yang
dibutuhkan dapat diperoleh dari satu
kelompok sasaran tertentu yang mampu
memberikan informasi yang dikehendaki
peneliti. Berdasar pada ketentuan yang

dijabarkan Heir, et al. (2010) diatas maka
ukuran sampel yang akan digunakan adalah
jumlah sampel representatif jika variable
construct d” 5 maka sampel size adalah
sebanyak 115 responden, dengan kriteria
responden para konsumen yang datang ke
pameran maupun yang datang ke toko
bangunan. Untuk mengumpulkan data
penelitian, digunakan kuisioner, kuisioner
adalah daftar pertanyaan tertulis yang terlah
dirumuskan sebelumnya yang akan dijawab
oleh responden. Penelitian ini menggunakan
analisis SEM (Structural Equation Modeling).

HASIL ANALISIS DATA DAN DISK' 'St

Analisis Struktural Model

Tabel 2
Skala Penghitungan- Construct Validity
S.E. CR. p
X4 | Mudah digunakan 0.053 5321 HEE
X5 | kuat dan kokoh 0.044 5.5 wEw
X6 | menark 0.069 6.261 EE
X1 | keandalan 0.035 5.891 o
X2 | dayatahan 0.086 5.332 i
X3 | mudah dalam penempatan 0.032 6.267 rEE
X7 | penghematan energi 0.065 4 891 o
X8 | inovasi dalam heat timing 0.068 6.124 EE
X9 | ramah hingkungan 0.06 5.74 ==
X10 | superior dalam nilai pelanggan 0.027 4.409 rEE
X11 | superior dalam daya tank 0.043 6.527 i
X12 | supenor dalam jejaring pasar 0.058 6.913 eE
X13 | minat beli 0.036 5.558 i
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Dari penelitian ini menyebutkan bahwa
variabel independen yang terdiri dari design
produk, kualiatas produk, inovasi tehnologi
yang tidak berpengaruh adalah kualitas produk,
dua variabel lainnya yaotu design produk dan
inovasi tehnologi yang mempunyai pengaruh
terhadap keunggulan bersaing, dimana dari
hubungan tersebut berdampak pada minat
beli pada sebuah produk. Design produk -

keunggulan bersaing - minat beli, dengan
nilai CR 2.966 untuk design produk terhadap
keunggulan bersaing, serta inovasi tehnologi
= keunggulan bersaing - minat beli, dengan
nilai CR sebesar 2.104. sedangkan untun=k
nilai dari keunggulan bersaing produk terhadap
minat beli'sebesar 3.277.

Hasil Analisis Full Model

Gambar 2
Analisis Full Model
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LI KELAYAKAN MODEL
Chi-squares =80,503
Cminfdf =1,388

DF =58

Probability =027

GF1 =907

AGF] =853

CFi =956

TLI =941

RMSEA =058

b6

Chi-square ; 80.303; conin'df - 1.388; prob : 0.027; GF1: 0.907; AGFI : 0.833; TLI : 0.941; RMSEA : 0.038
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Berdasarkan analisis yang dilakukan
yang disajikan dalam gambar 1 dengan jumiah
sampel 115. Nilai Chi-Square = 80,503
dengan df =58 dan probabilitas 0.027. Hasil

Chi-Square ini menunjukkan bahwa hipotesis
nol yang menyatakan model sama dengan
data empiris diterima yang berarti model
adalah fit.

Tabel 3
Standardized Path Coefficient and t-Values for the Structural Model
Hipotesis variabel Estimate C.R. Hasil hipotesis
Keunggulan .
Besaing e I?:Séii 0.506 2966  berpengaruh
Produk ?
Keunggulan y
Besaing < Ié‘:f;f 0122  0.394 Tidak Berpengaruh
Produk
Keunggulan !
Besaing < IT’;;;“,‘ . 0287 2104 berpengaruh
Produk ologi
Keunggulan
Minat Beli <— Besaing 0.905 3.277 Berpengaruh
Produk
: ! Desi :
Minat Beli < Prf)s;g:llc -0.181 -0.709 Tidak Berpengaruh

Diskusi dan Temua Penelitian

Berdasrkan survey hasil jawaban
responden pada kuesioner, selanjutnya
dilakukan analisis data deskriptif dengan
menggunakan teknik analisis indeks untuk
menggambarkan persepsi responden atas
butir-butir pertanyaan yang diajukan dalam
kuesioner. Data deskriptif pada penelitian ini
disajikan agar dari penelitian ini dapat
ditunjukkan profil dari data penelitian dan
hubungan antara masing-masing variabel

yang digunakan dalam penelitian ini. Angka
jawaban responden ditentukan muiai 1 hingga
10, maka angka indeks yang dihasilkan akan
berangkat dari angka 10 hingga 100 dengan
rentang sebesar 90, tanpa angka 0. Dengan
menggunakan kriteria tiga kotak (Three-box
Method), maka rentang sebesar 90 dibagi
tiga akan menghasilkan rentang sebesar 30
(Ferdinand, 2013). Sehingga dtentukan 3
dasar interpretasi nilai indeks dalam penelitian
ini yaitu: rendah (10.00 — 30.00); sedang
(40.01 — 70.00) dan tinggi (70.01 — 100.00)
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Tabel 4
Deskripsi Indeks Kualitas Produk

Indeks & .
Indikator —— Presepsi Responden
» Tidak ada atau jarangnya keluhan dan responden
» Mudahnya customer service dan sparepart untuk
X1 e duk Solahart
pro 0
eanflilin) 79.13 (tinggn)
» Tanggapnya para tenaga untuk mengatasi ketika
adanya masalah pada produk Solahant
» Pemberan garansi hingga 5 sampai 10 tahun
o Bahan kuat dan tahan segala cuca dan keadaan
X2 .
(daya tahan) I0.17" {sadanig) .
’ » Beberapa bagian produk tidak mendapat garansi
untuk waktu yang lama
¢ DPemasangan vang tidak memerlukan tempat yang
khusus
X3
(mudah » Tempat yang diperlukan hanya diatap yang perlu
19.74 (tingg1) adanya sinar matahari langsun
dalam ) gsung
penempatan) » Tidak menvulitkan tenaga ketika pemasangan
produk Solahart

Sumber : Data primer diolah 2014

Tabel 4 menunjukkan bahwa
responden memberikan tanggapan yang baik
mengenai kualitas produk dapat diketahui dari
nilai indeks rata-rata pada kisaran skor tinggi,
yakni sebesar 76,35. Sementara itu diketahui

indikator mudah dalam penempatan (X 3),
memiliki nilai indeks rata-rata paling tinggi
yaitu 79,74, kemudian diikuti indikator
keandalan (X 1), yaitu sebesar 79,13 dan daya
tahan (X 2) memiliki indeks sebesar 70,17.
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Tabel 5

Deskripsi Indeks Design Produk

Indikator

Indeks &
Interpretasi

Temuan Peneliti — Persepsi Responden

X4
Mudah
digunakan

81.91 (Tinggi)

Pemasangan Solahart mudah digunakan, tidak
perlu perlatan yang khusus

Tidak perlu tempat khusus pada saat pemasangan

Penempatan Solahart hanya butuh tempat yang
langsung terkena matahari.

X5

(kuat dan
kokoh)

80.00 (Tinggi)

Bentuk dari Solzahart memunculkan kesan kuat
dan kokch

Adanya garansi selama 10 1ahun dan 7 rahun
Kapasitas dari Solahart mencapai 300 litex

Bahan yang dilapisi oleh enamel vang membuat
produk Solahart semakin kuat

X6
(menarik)

70.61 (Sedang)

Desain Solahart vang minimalis menarik para
konsumen untuk membeli

Bahan dari Solahant vang dilapisi oleh enamel
membuat konsumen merasa nvaman karena
bahan vang digunakan adalah bahan anti karat

Bentuk vang modem dan minimalis

Tetapi produk Solahart memiliki beban vang
sangat besar, dalam pemasangan Solahart harus
berhati-hati, karena resiko kerusakan pemasangan
tinggi.

Sumber: Data primer diolah 2014

Tabel

5 menunjukkan bahwa
responden memberikan tanggapan yang baik
mengenai design produk dapat diketahui dari
nilai indeks rata-rata pada kisaran skor tinggi,

indikator Mudah digunakan (X 4), memiliki nilai
indeks rata-rata paling tinggi yaitu 81,90.
Kemudian diikuti indikator kuat dan kokoh (X
5), yaitu sebesar 80,00 dan indikator menarik

yakni sebesar 77,51. Sementara itu diketahui (X 6) memiliki indeks sebesar 70,61.
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Tabel 6

Deskripsi Indeks Inovasi Teknologi

Indeks & ]
Indikator eyt Presepsi Responden
Tidak memerlukan tenaga listik untuk
mengoperasikan Solahart
X7 .
. Penggunanaan Solahart hanya perlu sinar
(pm;hf)mn 77.13 (tingg) matahari langsung, tidak perln alat pembantu
B lainnya, sehingga sangat menghemat energy
listrik
Untuk memanaskan air tidak perlu memamkan
X8 _ waktu yang lama
(movasi 1 5 04 inggi)
dalam heat ’ g8l Penggunaan energy matahari membuat alat ini
timing) bekerja cepat dalam memanaskan air
Solahart menggantikan pemainas tenaga listrik
konvensional, dengan Solahart dapat mengurangi
emisi CO2 sebanyak 3 ton setiap tahun
X9 _ _ _ _
(ramah 77.13 (tinggi) Tidak ada limbahudara vang dikeluarkan dan
lingkungan) produk Solahart
Penggunaan Solahat memanfaatkan tenaga
matahan

Sumber: Data primer diolah 2014

Tabel 6 menunjukkan bahwa
responden memberikan tanggapan yang baik
mengenai inovasi tehnologi. Hal ini dapat
diketahui dari nilai indeks rata-rata pada
kisaran skor tinggi, yakni sebesar 77,10.
Sementara itu diketahui indikator

penghematan energi (X7), memiliki nilai
indeks rata-rata paling tinggi yaitu 77,13,
kemudian diikuti indikator ramah lingkungan
(X9), vyaitu sebesar 77,13 dan indikator
inovasi dalam heat timing (X8) memiliki
indeks sebesar 77,04.

4
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Tabel 7
Deskripsi Indeks Kebersaingan Produk

(superior N
dalam nilasi | S1°1 (tinged)

Indeks & .
Indikator Interpretasi Presepsi Responden
Produk Solahart sangat ramah lingkungan
Pemanfaatan  tenaga matahari membuat
X10 konsumen sangat puas dan merasa ikut menjaga

lingkungan

(superior o
dalam daya 79,65 (tinggi)

pelanggan) Pemasangan yang mudah dan adanya garansi
hingga 10 tahun, walau pada produk tertentu
Desain vang minimalis membuat konsumen
merasa tertarik pada produk Solahart
X11

Pemudahaan dalam pemasangan Solahart vang
tidak perlu memerlukan ruangan khusus

tarik) Bahan yang digunakan sarigat kuar dengan
lapisan enamel yang anti karat.
Tersebamya dealer resmi Solahart diseluruh
X12 Indonesia
(superior ) o
dalam 80,78 (tinggi) Tenaga ahli yang ada disetiap kota
jejaring Mudah mengakses jaringan dari Solahart melalui
pasar)

internet, web maupun media social lainnya

Sumber: Data primer diolah 2014

Tabel 7 menunjukkan bahwa

pelanggan (X10), memiliki nilai indeks rata-

responden memberikan tanggapan yang baik
mengenai keunggulan bersaing. Hal ini dapat
diketahui dari nilai indeks rata-rata pada kisaran
skor tinggi, yakni sebesar 80,78. Sementara
itu diketahui indikator superior dalam nilai

rata paling tinggi yaitu 81,91, kemudian diikuti
indikator superior dalam jejaring pasar (X12),
yaitu sebesar 80,78 dan indikator superior
dalam daya tarik (X11) memiliki indeks
sebesar 79,65.
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Tabel 8
Deskripsi Indeks Minat Beli
Indikator Inl:le(:;l:se :si Presepsi Responden
® vang mendasari minat beli dari produk ini adalah
kunalitas produk ini, inovasi yang ada, serta
X13 82.87 (tinggi) kelebihan lain yang tidak dimiliki oleh produk
(minat beli) 7 Tnes lain, seperti bentuk derh
, seperti tenaga surya, bentuk yang sederhana
dan mudah digunakan.

Sumber: data primer yang diolah. 2014

Tabel 8 menunjukkan bahwa
responden memberikan tanggapan yang baik
mengenai minat beli. Hal ini dapat diketahui
dari nilai indeks rata-rata pada kisaran skor
tinggi, yakni sebesar 82,87.

Pengujian Hipotesis

Penelitian ini dilakukan dengan
pengembangan sebuah model untuk
menganalisis faktor-faktor yang menyebabkan
minat beli pada produk ini ditengah persaingan
produk water heater dengan merek lain yang
ada di pasaran. Observasi terhadap research
gap dari penelitian terdahulu (Basu swastha
dan Irawan, 2003, sylvia 2003; Ahmad, | dan
Ali, A 2012; Bemadine, J. 1993, Antonius, 2013;
Rekarti, E dan Hikmat, D., 2008; Hidayat,
2012) dimana peneliti tersebut menunjukan
pengaruh design produk, kualitas produk, dan
inovasi tehnologi terhadap keunggulan
bersaing dalam meningkatkan minat beli
menunjukan hasil yang berbeda-beda.
Berdasarkan proses analisa data yang telah
dibahas pada bab sebelumnya, maka hasil
pengujian dan analisa model secara ringkas
disajikan sebagai berikut. Model diuji
berdasarkan data kuesioner yang terkumpul

dari 115 responden. Analisis statistic diskriptif
yaitu angka rata-rata dan indeks presepsi
menunjukan bahwa mayoritas presepsi
responden dari masing-masing konstruk
adalah tinggi. Hasil dari analisis structural
equation model indeks goodness of fit; chi
square sebesar 80,503; probabilitas sebesar
0,027; CMIN/DF sebesar 1,388; GFl sebesar
0.907; TLI sebesar 0,941; CFl sebesar 0,956;
RMSEA sebesar 0,058.

Dalam hasil penelitian, hipotesis
ertama yaitu pada variable kualitas produk
dinyatakan tidak mampu menciptakan
keunggulan bersaing produk. Seringkali
presepsi akan kualitas produk akan
mempengaruhi sikap dan perilaku konsumen
terhadap suatu produk (Sulistyari,|,N. 2012)
Namun minat beli tidak akan pernah tercapai
apabila tidak didukung dengn adanya persepsi
harga yang baik. Variabel persepsi harga
memiliki pengaruh terhadap kualitas produk.
Dalam membeli suatu produk konsumen tidak
hanya mempertimbangkan kualitasnya saja,
tetapi Harga yang kurang sesuai dengan
kualitasnya membuat persepsi harga tersebut
masuk dalam kategori sedang. Responden
pun beranggapan bahwa harga yang

&
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ditetapkan pada produk SOLAHART dinilai
cukup tinggi sehingga kurang dapat bersaing
dengan produk pemanas lainnya.
(Bachriansyah, R. A, 2011)

Pada hipotesis kedua dengan vanabel
design produk, Adanya diferensiasi yang
ditunjukkan pada design packaging yang
inovatif pada produk dapat memberi
keunggulan bersaing pada produk dibanding
dengan pesaing yang lain. Selain itu adanya
diferensiasi ini juga memberikan hasil yang
signifikan pada minat beli konsumen. Vitasari,
V dan Rusmini (2013). Keunggulan bersaing
ini dapat dicapai oleh perusahaan lebih
dikarenakan karena keunggulan pada produk
berupa keragaman design dibandingkan
dengan inovasi pada teknologi proses
pembuatan produk. Dimana design yang
mengikuti tren yang mereka miliki diantaranya
ragam dan motif produk yang baru, desain
produk. {Setiawan. H, 2012)

Hasil penelitian menunjukan bahwa
hipotesis ketiga dengan variabel inovasi
teknologi berpengaruh terhadap keunggulan
bersaing dimana hal tersebut sesuai dengan
pendapat ahli yang menyatakan Teknologi
merupakan salah satu aspek yang berperan
dalam kemajuan suatu perusahaan.
Penggunaan inovasi teknologi baru dapat
menciptakan suatu produk yang dapat menarik
minat beli konsumen untuk mengadakan
pembelian pada produk baru yang akan
dihasilkan. Dengan adanya inovasi teknologi
dapat mempercepat pengembangan produk
baru, kemampuan perusahaan dalam
memproduksi teknologi tinggi dan produk
dengan teknologi terapan sangat
mempengaruhi keunggulan pada produk
tersebut. Dengan inovasi teknologi yang terus
berkembang, perusahaan akan mampu
bersaing dengan perusahaan lain dan lebin

unggul didepan. (Setiawan. H, 2012) Dengan
adannya teknologi terkini semakin memberikan
adanya kemudahan yang difasilitasi oleh
teknologi informasi maka akan semakin
meningkatkan kemanfaatan bagi konsumen
dalam melakukan pembelanjaan. Kemudahan
dalam penggunaan teknologi intemet untuk
belanja online dapat menjaring kelompok
pelanggan yang memberikan keuntungan
terbesar kepada perusahaan. Maka dapat
dilihat bahwa dengan penggunaan teknologi
yang semakin maju semakin ditawarkan
kemudahan bagi konsumen, sehingga minat
beli konsumen akan produk akan semakin
meningkat. (Widiana, M, E,. et all, 2012)
Variasi teknologi dapat meningkatkan value
produk, sehingga konsumen cenderung
membeli produk dengan inovasi teknologi yang
terbaru. (Rekarti, E dan Hikmat, D., 2008)
Dimana inovasi teknologi merupakan suatu
sistem merubah atau memperbaiki suatu
produk yang ketinggalan zaman, dengan
mendesign ulang produk atau penggunaan
teknclogi baru yang dapat meningkatkan
produktivitas, tingkat penjualam maupun
penghematan biaya. (Rizali, 2002)
Hipotesis keempat dengan variabel
keunggulan bersaing menunjukkan hasil yang
signifikan terhadap minat beli, dimana adanya
keunggulan pada produk berpengaruh pada
keputusan membeli suatu produk, keunggulan
yang membuat konsumen tertarik untuk
membeli. (Ahmad, 1 dan Ali, A, 2012) Nilai
yang ditawarkan dari produk memberikan efek
pada perilaku konsumen, intensitas membeli
dan kebiasaan membeli. (Tsitsou, R, 2006)
Hasil penelitian yang telah dilakukan
dapat disimpulkan bahwa hipotesis kelima
ditolak sehingga variable design produk
dinyatakan tidak mampu menciptakan minat
beli. Hal ini menunjukan bahwa hipotesis yang
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dibangun dalam penelitian ini tidak sesuai
dengan teori yang telah dikemukakan oleh
para peneliti terdahulu yang menyatakan
Konsumen yang memiliki minat beli terhadap
suatu produk akan berusaha mendapatkan
objeck tersebut dengan membayar maupun
melakukan pengorbanan. Untuk menimbulkan
minat beli konsumen perlu adanya
pengembangan pada produk, dapat berupa
pengembangan ke kualitas produk maupun
adanya diferensiasi produk. (Hidayat 2012).
Proses pembelian produk akan terjadi jika
pelanggan menganggap harga produk sesuai
dengan nilai yang ditawarkannya. Beberapa
indikator yang digunakan untuk mengukur
keunggulan bersaing adalah keunikan produk,
kualitas produk, dan harga bersaing.
Keunikan produk adalah keunikan produk
perusahaan yang memadukan nilai seni
dengan selera pelanggan. Kualitas produk
adalah kualitas desain dari produk
perusahaan. Namun harga yang bersaing
adalah kemampuan perusahaan untuk
menjual sesuai dengan harga umum yang
ada di pasar. (Porter, 1990)

KESIMPULAN, IMPLIKASI DAN
KETERBATASAN PENELITIAN

Keunggulan bersaing produk
SOLAHART termasuk kategori tinggi karena
merupakan sebagai produk yang terkenal
dalam inovasi tehnologinya dan memberikan
jaminan tentang kualitas produk kepada
pelanggan dengan garansi hingga 10 tahun,
selain itu produk SOLAHART memiliki dealer
resmi yang tersebar diseluruh Indonesia.
Keunggulan bersaing yang tinggi disebabkan
oleh desain yang minimalis dan tidak
menyulitkan konsumen dalam pemasangan
produk, serta desain yang kuat dan kokoh

L 3

serta bentuk yang menarik. Dampak .dari
desin yang menarik serta keunggulan bersaing
yang cukup tinggi sehingga berdampak pada
peningkatan penjualan produk SOLAHART
dalam hal ini adalah minat beli yang
baik.Pengujian keempat hipotesis yang
diajukan dalam penelitian ini didasarkan pada
nilai Critical Ratio (CR) dari suatu hubungan
kausalitas.

Adanya diferensiasi yang ditunjukkan
pada design packaging yang inovatif pada
produk dapat memberi keunggulan bersaing
pada produk dibanding dengan pesaing yang
lain. Selain itu adanya diferensiasi ini juga
memberikan hasil yang signifikan pada minat
beli konsumen. Vitasari, V dan Rusmini
(2013). Keunggulan bersaing ini dapat dicapai
oleh perusahaan lebih dikarenakan karena
keunggulan pada produk berupa keragaman
design dibandingkan dengan inovasi pada
teknologi proses pembuatan produk. Dimana
designyang mengikuti tren yang mereka miliki
diantaranya ragam dan motif produk yang
baru, desain produk. (Setiawan. H, 2012).
Hasil yang didapatkan adalah bahwa dua
dari tiga variable. terbukti memberikan
pengaruh positif dan signifikan pada
peningkatan keunggulan bersaing. Hal ini
menjawab pertanyaan penelitian kedua dan
ketiga namun tidak mampu menjawab
pertanyaan penelitian pertama, yang pada
dasarnya hendak menguji factor-faktor yang
mempengaruhi keunggulan bersaing,
ketidakmampuan menjawab pertanyaan
penelitian kedua dikarenakan kualitas produk
pada saat ini banyak para pelaku bisnis yang
sudah menawarkan kualitas yang sama
sehingga kualitas produk tidak mampu
meningkatkan keunggulan bersaing. Hal
tersebut juga disebutkan oleh Haman (2012)
bahwa Teknologi merupakan salah satu
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aspek yang berperan dalam kemajuan suatu
perusahaan. Penggunaan inovasi teknologi
baru dapat menciptakan suatu produk yang
dapat menarik minat beli konsumen untuk
mengadakan pembelian pada produk baru
yang akan dihasilkan.

Pada industri ini salah satu
pencapaian keunggulan bersaing adalah
melalui inovasi teknologi berupa terknologi
panel surya. Dengan adanya inovasi pada
produk dapat menciptakan daya tarik bagi
produk yang akan menimbulkan minat beli
bagi konsumen. (Hidayat, 2012). Dalam
menentukan pembelian terhadap suatu produk
berteknologi tinggi didasarkan pada 2 hal yaitu:
kebanggaan (prestige) akan produk dan
mengikuti adanya perubahan jaman yang
semakin sibuk diperukan. (Haman, D., et all,
2007)

Inovasi tehnologi mampu
mempengaruhi keunggulan bersaing produk
melalui tiga indicator yang berperan paling
besar dalam inovasi teknologi adalah
penghematan energy dan ramah lingkungan
berdasakan tersebut maka sclahart perlu
mengembangkan tehnologi ramah lingkungan
dan penghematan energy, karena pada saat
ini kebutuhan akan energy yang sedang
terbatas serta kepedulian akan lingkungan
sedang digalakan maka konsumen akan
sangat respect dengan produk tersebut.

Pada keunggulan bersaing produk
indicator yang mampu menjelaskan paling
besar adalah superior dalam nilai pelanggan,
dengan superior dalam nilai pelanggan yang
dirasakan oleh konsumen terhadap produk
solahart pada akhirnya para pelanggan akan
menjadikan produk solahart menjadi produk
utama dalam pemilihan heater water serta
para pelanggan akan merekomendasikan
kepada orang lain tetang produk solahart,

dimana akan meningkatkan tingkat Pembelian
yang besar tehadap produk tersebut

Dari keseluruhan hasil penelitian,
berhasil ditemukan bahwa ada dua factor yang
mempengaruhi 'secara signifikan design
produk dan keunggulan bersaing. Dari kedua
factor tersebut, factor keunggulan bersaing
ternyata memiliki pengaruh paling kuat
terhadap minat beli dibanding dengan design
produk. Sedangkan kualitas produk tidak
mampu meningkatkan keunggulan bersaing,
dikarenakan kualitas pemanas air yang ada
dipasaran sudah semakin canggih dan hampir
semua kualitas yang ditawarkan adalah sama
dengan produk ini, dimana masyarakat tidak
begitu berpengaruh terhadap kualitas produk
yang. ditawarkan pengaruhnya terhadap
kualitas harga yang ditawarkan serta
kesesuaian harga pada produk dalam usaha
meningkatkan minat beli. Dari hasil penelitian
dan analisis telah menjawab masalah
penelitian tersebut yang secara signifikan
menghasilkan dua proses untuk meningkatkan
minat beli pada produk, yaitu :

Pertama, peningkatan penjualan
dalam hal ini ditandai oleh peningkatan minat
membeli yang salah satunya dapat
dilaksanakan melalui bentuk dari desain produk
yang menarik sehingga dapat menghasilkan
tingkat keunggulan bersaing yang tinggi yang
akan berdampak langsung terhadap minat
beli. Keunggulan bersaing produk ini termasuk
kategori tinggi karena merupakan sebagai
produk yang terkenal dalam inovasi
tehnologinya dan memberikan jaminan tentang
kualitas produk kepada pelanggan dengan
garansi hingga 10 tahun, selain itu produk
SOLAHART memiliki dealer resmi yang
tersebar diseluruh Indonesia. Keunggulan
bersaing yang tinggi disebabkan oleh desain
yang minimalis dan tidak menyulitkan
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konsumen dalam pemasangan produk, serta
desain yang kuat dan kokoh serta bentuk yang
menarik. Dampak dari desin yang menarik
serta keunggulan bersaing yang cukup tinggi
sehingga berdampak pada peningkatan
penjualan produk SOLAHART dalam hal ini
adalah minat beli yang baik. Selain itu nilai
koefisien regresion menunjukan nilai antara
desain produk terhadap keunggulan bersaing
sebesar 0.538, sedangkan nilai keunggulan
bersaing terhadap minat beli sebesar 0,827.
Hal tersebut juga disebutkan oleh hidayat
(2012) yang menyatakan bahwa Desain
produk juga sering kali menjadi tokus
perhatian ketika seorang konsumen
melakukan evaluasi terhadap produk yang
akan dibeli, desain yang menarik akan
memberikan nilai lebih bagi produk tersebut
dan akan mampu meningkatkan minat beli
konsumen

Hasil penelitian menunjukan bahwa
design produk berpengaruh terhadap
keunggulan bersaing dimana hal tersebut
sesuai dengan pendapat ahli yang
menyatakan semakin baik design produk
maka semakin baik keunggulan bersaing.
design membentuk citra atau pengenal pada
suatu produk sehingga dapat menjadi ciri khas
pada produk tersebut yang pada akhirnya
dapat membedakan dengan produk-produk
sejenis merek lain dari pesaing. Keunikan
merupakan salah satu aspek dari keunggulan
bersaing suatu produk. (Bernadine, J. 1993).

Kedua, peningkatan penjualan dalam
hal ini ditandai oleh peningkatan minat
membeli yang salah satunya dapat
dilaksanakan melalui inovasi tehnologi yang
dihasilkan sebuah produk yang canggih dan
memudahkan konsumen dalam
menggunakan sehingga dapat menghasilkan

tingkat keunggulan bersaing yang tinggi yang
akan berdampak langsung terhadap minat
beli. Dengan semakin baiknya inovasi
teknologi, perusahaan SOLAHART dicapai
melalui penghematan-energy, inovasi dalam
heat timming dan ramah lingkungan dapat
meningkatkan keunggulan bersaing, sehingga
dampak dari meningkatnya keunggulan
bersaing akan meningkatnya minat beli.
Dengan nilai koefosien regretion sebesar
0.346 untuk inovasi teknologi ke keunggulan
bersaing, sedangkan nilai keunggulan bersaing
terhadap minat beli sebesar 0,827.

Hasil yang didapatkan adalah bahwa
dua dari tiga variable terbukti memberikan
pengaruh positif dan signifikan pada
peningkatan keunggulan bersaing. Hal ini
menjawab pertanyaan penelitian kedua dan
ketiga namun tidak mampu menjawab
pertanyaan penelitian pertama, yang pada
dasarnya hendak menguji factor-faktor yang
mempengaruhi keunggulan bersaing,
ketidakmampuan menjawab pertanvaan
penelitian kedua dikarenakan kualitas produk
pada saat ini banyak para pelaku bisnis yang
sudah menawarkan kualitas yang sama
sehingga kualitas produk tidak mampu
meningkatkan keunggulan bersaing. Hal
tersebut juga disebutkan oleh Haman (2012)
bahwa Teknologi merupakan salah satu aspek
yang berperan dalam kemajuan suatu
perusahaan. Penggunaan inovasi teknologi
baru dapat menciptakan suatu produk yang
dapat menarik minat beli konsumen untuk
mengadakan pembelian pada produk baru
yang akan dihasilkan. Pada industri ini salah
satu pencapaian keunggulan bersaing adalah
melalui inovasi teknologi berupa terknologi
panel surya. Dengan adanya inovasi pada
produk dapat menciptakan daya tarik bagi
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produk yang akan menimbulkan minat beli
bagi konsumen. (Hidayat, 2012). Dalam
menentukan pembelian terhadap suatu produk
berteknologi tinggi didasarkan pada 2 hal yaitu:
kebanggaan (prestige) akan produk dan
mengikuti adanya perubahan jaman yang
semakin sibuk diperlukan. (Haman, D, et all,
2007)

Implikasi dari penelitian ini adalah
design produk merupakan elemen penting
dalam terciptanya keunggulan bersaing
produk, sedangkan indicator yang paling tinggi
adalah mudah digunakan, oleh karena itu
untuk meningkatkan keunggulan bersaing
produk, dengan cara memberika design
produk yang mudah digunakan oleh
konsumen. Dengan kata lain solahart
merancang produk heater water dengan
design yang menarik dan mudah dalam
penggunaanya bagi para konsumennya,
harapanya adalah ketika mudah dalam
penggunaanya maka konsumen akan merasa
terbantu dalam mengoperasikan atau
menggunakan produk tersebut, pada
umumnya penggunaan pemanas air dalam
hal penggunaan banyak design produknya
sangat rumit dan susah dalam
pengoperasiannya, serta diperlukan tenaga
ahli ataupun buku panduan dalam
menggunakan produk tersebut.

Keterbatasan pada penelitian ini adalah
Pada hasil uji kelayakan full model dengan
Stuctural Equation Modeling (SEM) terdapat
criteria goodness of fit yang marginal AGF|
sebesar 0.869. hal ini menunjukan bahwa
model masih perlu penyempurnaan lebih
lanjut.

Penelitian ini mengambil obyek
penelitian pada konsumen skala kecil di
Semarang. Dengan demikian, kesimpulan

yang diperoleh dalam penelitian ini tentunya
belum memungkinkan untuk dijadikan
kesimpulan yang berlaku umum jika
diterapkan pada obyek fain diluar penelitian
ini.
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