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Abstract: This article is a literature study within the scope of strategic management and 

discusses “the influence of product innovation strategies, brand loyalty, and brand trust on 

customer purchasing decisions”. The purpose of this article is to be used for further research. 

In future studies, the influence between variables will be used. Research objects used by 

academic media such as online libraries, Google Scholar, and Mendeley. This research method 

is sourced from e-books and journals that can be accessed publicly. The results of the 

descriptive qualitative analysis conducted in this article are as follows: 1) Product Innovation 

Strategy affects customer purchase decisions; 2) Brand loyalty influences customers' 

purchasing decisions; and 3) Brand Trust influences customers' purchasing decisions. 
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Abstract: Artikel ini adalah studi pustaka dalam ruang lingkup Manajemen Strategik dan 

membahas “Pengaruh Strategi Inovasi Produk, Loyalitas Merek, dan Kepercayaan Merek 

Terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan”. Tujuan artikel ini digunakan untuk penelitian 

selanjutnya. Dalam studi mendatang, pengaruh antar variabel akan digunakan. Objek penelitian 

yang digunakan oleh media akademik seperti pustaka online, Google Scholar, dan Mendeley. 

Metode penelitian ini bersumber pada e-book dan jurnal yang dapat diakses secara publik. Hasil 

dari analisis kualitatif deskriptif yang dilakukan pada artikel ini adalah sebagai berikut: 1) 

Strategi Inovasi Produk mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan; 2) Loyalitas Merek 

mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan; dan 3) Kepercayaan Merek mempengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan.  
 

Kata Kunci: Keputusan Pembelian Pelanggan, Strategi Inovasi Produk, Loyalitas Merek, 

Kepercayaan Merek 

 

 

PENDAHULUAN 

Semakin banyak transformasi gaya hidup membuat banyak perusahaan muncul guna 

memenuhi keperluan pelanggan. Potensi pasar yang tidak boleh diabaikan ialah permintaan 

pelanggan yang besar terhadap produk. Setiap produk yang diproduksikan dan dipasarkan 

oleh perusahaan perlu dikenalkan kepada masyarakat sebagai bentuk upaya perusahaan bisa 

survive. Pelanggan condong membeli produk yang telah dikenal serta merek yang dianggap 
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bisa diandalkan, karena pengenalan produk begitu penting. meskipun, pembeli condong 

memilih barang dengan merek yang telah dikenal dan merek yang sudah dianggap dapat 

diandalkan, seperti yang dijelaskan oleh penulis di atas. Konsumen mendapatkan 

kepercayaan pada produk yang sudah diandalkan. Pengalaman pelanggan dengan merek 

tersebut menentukan kepercayaan mereka pada merek, menurut Costabile (2002) pada 

Ferrinadewi (2008:148). Konsumen akan mendapatkan rasa percaya pada merek melalui 

pengalaman mereka dengan merek. Pengalaman ini akan menentukan evaluasi mereka 

mengenai konsumsi, pemakaian atas kepuasan secara langsung, serta kontak tidak langsung 

pada merek. 

Pada studi literature review dalam bidang Manajemen Strategik, artikel ini membahas 

pengaruh tiga faktor: inovasi produk, loyalitas merek, serta kepercayaan merek pada 

keputusan pembelian pelanggan. Menurut latar belakang, artikel yang berkaitan diperlukan 

untuk mendukung teori yang dianalisis, guna mengetahui korelasi atau pengaruh antara 

variable serta membentuk hipotesis, artikel ini mengkaji:1) Pengaruh Strategi Inovasi Produk 

pada Keputusan Pembelian Pelanggan; dan 2) Pengaruh Loyalitas Merek pada Keputusan 

Pembelian Pelanggan, dan 3) Pengaruh Kepercayaan Merek pada Keputusan Pembelian 

Pelanggan; 

 

METODE 

Untuk menulis artikel Review Literature dengan Kajian Pustaka (library research) serta 

Sistematic Literature Review (SLR), Aplikasi akademik berbasis web ini seperti Google 

Scholar, Mendeley, digunakan untuk melakukan analisis kualitatif. Sistematic Literature 

Review (SLR) merupakan pendekatan metodologis yang sistemastis untuk menyusun, 

menemukan nilai, menganalisis literatur yang ada mengenai suatu topik penelitian 

bedasarkan pertanyaan studi khusus. Kitchenham et al., 2009) Kajian pustaka perlu dipakai 

dengan konsisten pada asumsi metodologis analisis kualitatif. Ali, H. (2013) menunjukkan 

bahwa salah satu alasan mengapa metode analisis kualitatif dipilih karena penelitian ini 

bersifat eksploratif. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil 

Dengan mempertimbangkan latar belakang, tujuan, dan analisis yang dibahas dalam 

artikel ini, menurut hasil dan pembahasan ialah seperti berikut: 

 

Keputusan Pembelian Pelanggan 

Keputusan Pembelian Pelanggan tahap dari seluruh tahapan proses pembelian, yang 

mana pembeli menemukan masalah mereka, mendapatkan informasi mengenai produk 

ataupun merek khusus, serta menilai berapa jauh tiap pilihan yang bisa mengatasi masalah 

mereka, keputusan pembelian produk di tentukan oleh kesadaran konsumen mengenai produk 

tersebut. (Tjiptono, 2008). Keputusan Pembelian Pelanggan dimana proses keputusan 

pembelian, seperti tujuan pembeli, pemrosesan informasi untuk menentukan merek, 

kemantapan pada produk, rekomendasi orang lain, serta pembelian ulang. (Kotler & 

Ardiyansyah, 2012). 

keputusan pembelian ialah metode penyelesaian masalah yang mengikutsertakan 

perbuatan manusia untuk membeli sebuah barang ataupun jasa guna memenuhi keinginan 

serta keperluannya. Metode ini meliputi keperluan serta harapan, penelusuran informasi, 

evaluasi alternatif pembelian, menentukan keputusan pembelian, serta sikap sesudah 

pembelian, (Daulay & Putri, 2018). Keputusan pembelian adalah proses pengintegrasian yang 

digunakan guna memilih salah satu dari dua atau lebih perilaku alternatif, (Nia Safitri Dewi 

& Prabowo, 2018). 
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Tujuan dimensi, indikator, sintesis, atau komponen yang memengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan adalah tujuan untuk membeli produk, mengetahui informasi untuk 

menentukan merek, membentuk kepuasan pada produk, menyarankan produk, serta membeli 

lagi. Peneliti sebelumnya telah banyak membahas keputusan pembelian pelanggan ini, di 

antaranya adalah (Fauziah, Y., Sumantyo, F. D. S., & Ali, H. 2023) 

 

Strategi Inovasi Produk 

Strategi Inovasi Produk adalah merupakan pertumbuhan untuk masa depan perusahaan 

dan pendekatan yang digunakan untuk keberhasilan pasar yang terus berubah, Ini adalah 

proses menciptakan dan memperkenalkan produk baru ataupun penyempurnaan produk yang 

telah ada dengan maksud untuk menambah nilai bagi pelanggan dan bisnis. Penemuan baru 

dan perubahan besar dalam desain, fitur, dan kelebihan produk adalah bagian dari inovasi 

produk. Di berbagai bisnis yang semakin kompetitif dan ketidakpastian lingkungan eksternal, 

inovasi berpengaruh dari pada pertumbuhan untuk kelangsungan hidup. (Abdullah et al., 

2023) 

Strategi Inovasi Produk, dengan mengimplementasikan metode inovasi dan integrasi 

yang sangat baik ke dalam bisnis, perusahaan bisa membuat produk yang selaras pada 

kebutuhan serta permintaan pelanggan mereka, tetap bisa bersaing di pasar, dan mencapai 

pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan. (Bukhori Dalimunthe, 2017). 

Dimensi dan faktor yang memengaruhi Strategi Inovasi Produk ialah Karyawan yang 

berpengalaman serta bermutu mempunyai kemampuan guna membuat produk inovatif dalam 

merancang dan menerapkannya. Kemampuan, kreativitas, dan pemahaman yang mendalam 

mengenai pasar dan teknologi diperlukan untuk perusahaan dapat mendorong Perusahaan 

untuk melakukan inovasi produk. 

Peneliti sebelumnya sudah banyak mempelajari penelitian ini mengenai Strategi 

Inovasi di antaranya adalah (Azhari, F., & Ali, H.,2024), (Widiastuti, E., & Mardiyanto, D., 

2024) 

 

Loyalitas Merek 

Loyalitas Merek adalah ukuran seberapa dekat pelanggan dengan sebuah merek. Ini 

dapat menentukan seberapa mungkin pelanggan akan beralih ke merek pesaing, khususnya 

jika ada perubahan harga ataupun faktor lainnya. (Aaker, 1994). 

Loyalitas Merek diartikan menjadi komitmen yang begitu kuat guna membeli ulang 

ataupun berlangganan terhadap produk ataupun jasa, yang diharapkan dengan kontinu pada 

waktu mendatang, mengakibatkan pembelian merek ataupun barang yang serupa (Rahayu & 

Harsono, 2017). Menurut pendapat yang diberikan oleh Schiffman & Wisenblit (2015), 

loyalitas merek adalah proses yang dilakukan pelanggan ketika mereka memutuskan untuk 

membeli produk merek tertentu tanpa mempertimbangkan merek lain dengan jenis produk 

yang sama. 

Dimensi dan faktor yang memengaruhi Loyalitas Merek ialahi: perilaku (behavioral) 

serta sikap (attitude). Perilaku mencakup pembelian dengan berulang dari suatu merek, 

sementara sikap mencakup tingkat komitmen akan nilai unik yang diasosiasikan pada 

merek (Chaudhuri, 2001) 

Peneliti sebelumnya sudah banyak mempelajari penelitian ini mengenai Loyalitas 

Merek di antaranya adalah (Ibrahim, A. M., & Ali, H., 2024), (Suntoro, W., & Silintowe, Y. 

B. R., 2020), dan (Tingkir, C. F., 2014) 

 

Kepercayaan Merek 

Kepercayaan Merek diartikan seperti situasi dimana pembeli menaruh kepercayaan 

pada sebuah merek walaupun ada kemungkinan bahaya yang besar tetapi hasil yang 
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menguntungkan. Kepercayaan yang bersumber dari harapan yang muncul dibenak mereka 

walaupun ada ketidakpastian akan menimbulkan kesetiaan terhadap merek. (Kotler dan 

Armstrong, 2016). 

Kepercayaan Merek kesediaan konsumen untuk menggunakan produk baik barang dan 

jasa dari suatu merek dengan harapan mendapatkan manfaat yang diinginkan dan menghadapi 

risiko yang berhubungan dengan penggunaan barang dan jasa tersebut. (Chaudhuri & 

Holbrook dalam Darmanto, 2015). Kepercayaan berdasarkan Merek empat indikator dapat 

kategori, tingkat diukur yaitu kepercayaan, keandalan, kejujuran, dan keamanan. 

Peneliti sebelumnya sudah banyak mempelajari penelitian ini mengenai Kepercayaan 

Merek di anataranya adalah (Hernikasari, I., Ali, H., & Hadita, H., 2022), (Mahendra, H. A. 

I., & Putri, K. A. S., 2022), dan (Rahman, 2020). 

 

Review Artikel Relevan 

Sebagaimana yang ditunjukkan pada tabel 1, yang membahas pertimbangan artikel 

yang berhubungan pada penjelasan mengenai hasil penelitian terdahulu serta hubungannya 

dengan rencana penelitian untuk membantu menetapkan hipotesis penelitian. 

 

Tabel 1: Hasil Penelitian Relevan 
No Author 

(Tahun) 

Hasil Riset Terdahulu Persamaan Dengan 

Artikel Ini 

Perbedaan Dengan 

Artikel Ini 

H 

1 (Rahman, 

2020) 

Strategi Inovasi Produk dan 

kepercayaan  merek 

berpegaruh positif dan signifikan

 terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

Strategi Inovasi 

Produk 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

Kepercayaan merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

H1 

2 (Ibrahim, 

A.  M.,  & 

Ali, H., 

2024) 

Strategi Inovasi Produk dan 

loyalitas merek berpegaruh 

positif dan signifikan terhadap

 Keputusan 

Pembelian Pelanggan 

Strategi Inovasi 

Produk berpengaruh 

terhadap Keputusan 

Pembelian Pelanggan 

Loyalitas merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

H1 

3 Hernikasari, I., 

Ali, H., 

& Hadita, 

H. (2022) 

Loyalitas Merek dan 

Kepercayaan  merek 

berpegaruh positif dan signifikan

 terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

Loyalitas Merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

Kepercayaan merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

H2 

 

4 Azhari, F., & 

Ali, H. (2024 

Loyalitas Merek dan inovasi 

produk berpegaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan

 Pembelian 

Pelanggan 

Loyalitas Merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

Inovasi produk 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

H2 
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5 (Suntoro, W., & 

Silintowe, 

Y. B. R., 

2020) 

Kepercayaan Merek dan loyalitas 

merek berpegaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Pelanggan 

Kepercayaan Merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

Loyalitas merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

H3 

6 (Widiastuti, E.,

 & 

Mardiyanto, D., 

2024) 

Kepercayaan Merek dan inovasi 

produkberpegaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Pelanggan 

Kepercayaan Merek 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

Inovasi Produk 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Pelanggan 

H3 

 

Pembahasan 

Menurut studi teori, pembahasan artikel literature review ini meninjau artikel yang 

berhubungan, menilai pengaruh antara variabel, serta membentuk rencana studi dengan 

konseptual: 

 

Pengaruh Strategi Inovasi Produk terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan. 

Strategi Inovasi Produk adalah inovasi baru untuk bertahan dan tetap kompetitif, 

Perusahaan yang tidak dapat mengikuti perkembangan teknologi dan persaingan yang 

semakin ketat akan tertinggal dan tidak bisa mempertahankan profit mereka. Produk 

produsen bisa memanjakan pelanggan, dikarenakan produk bisa menetapkan kepuasan serta 

keperluan konsumen. Inovasi produk dapat mencakup perubahan pada desain, fitur, dan 

teknologi. Inovasi produk juga dapat mencakup pengembangan dan pengenalan produk 

ataupun pelayanan baru yang bisa mencukupi keperluan ataupun harapan pelanggan, 

memberi nilai tambah, ataupun memberikan solusi yang lebih baik dari produk yang telah 

ada. 

Prinsip-prinsip atau konsep Strategi Inovasi Produk adalah Perusahaan harus memakai 

teknologi yang modern guna menaikan mutu produknya dan meningkatkan daya saingnya. 

karena prinsip-prinsip inovasi produk melibatkan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta 

masalah yang ingin diselesaikan, selain itu Kreativitas yang diperlukan untuk menciptakan 

ide dan solusi baru. 

Strategi Inovasi Produk mempunyai pengaruh pada Keputusan Pembelian Pelanggan, 

Keputusan pembelian pelanggan akan dilihat dengan baik jika Strategi inovasi produk 

dianggap baik dan sebaliknya. Ini dapat dijelaskan bahwa perusahaan dapat menawarkan 

peningkatan nilai dalam hal kualitas, fitur, atau efisiensi, pelanggan akan lebih tertarik untuk 

membeli produknya. 

serta keinginan pembelei dan membentuk metode penjualan yang tepat, Dimana 

manajemen harus melaksanakan studi pasar yang mendalam secara berkala guna memahami 

kebutuhan dan saran serta preferenesi pelanggan, menjalankan promosi yang kreatif dan 

efektif untuk perhatian pelanggan. Studi yang dilakukan menunjukkan bahwa Strategi Inovasi 

Produk memengaruhi keputusan pembelian pelanggan yang dilakukan oleh: (Azhari, F., & 

Ali, H., 2024), (Oscardo, J., Purwati, A. A., & Hamzah, M. L., 2021) 

 

Pengaruh Loyalitas Merek terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan. 

Loyalitas Merek adalah pelanggan yang merasa puas pada suatu produk ataupun jasa 

dari sebuah merek serta condong konsisten guna membeli produk tersebut. Pelanggan yang 

loyal pada merek khusus tidak akan gampang berganti ke merek lain, yang dapat 
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menunjukkan loyalitas rendah terhadap merek tersebut. Hasil riset yang dilakukan 

menunjukkan bahwa loyalitas merek yang tinggi ditunjukkan pada komitmen yang kuat pada 

merek bisa memberikan pelanggan rasa percaya diri yang tinggi ketika mereka menentukan 

keputusan pembelian. Hal tersebut diakibatkan kepercayaan pelanggan yang kuat bahwa 

keputusan mereka guna membeli produk tersebut ialah pilihan yang tepat. 

Prinsip-prinsip atau konsep Loyalitas Merek adalah Pelanggan yang puas pada produk 

dan layanan yang unggul menciptakan loyalitas merek, yang diperkuat oleh kepercayaan 

merek dalam pemenuhan janji serta dipererat oleh keterlibatan emosional yang membentuk 

hubungan yang positif seperti kebahagiaan dan rasa komunitas. Kemudian nilai yang 

dirasakan pada merek yang melebihi pesaing dalam hal kualitas, harga, atau margin, 

memantapkan loyalitas, dan pengalaman merek yang konsisten di setiap interaksi antara 

pelanggan membangun kepercayaan dan ekspektasi yang stabil. Serta rasa memiliki yang 

dihasilkan melalui program loyalitas dan komunitas merek meningkatkan kepercayaan 

pelanggan untuk mendorong pembelian berulang dan mendorong promosi merek. 

Faktor-faktor yang mempunyai pengaruh pada Loyalitas Merek adalah aspek yang 

saling terkait memengaruhi loyalitas merek, dimulai dari kualitas produk dan layanan yang 

berkualitas, hingga pengalaman pelanggan yang berkesan setiap mereka berinteraksi dengan 

merek. Kepercayaan yang dibangun melalui transparansi, kejujuran, serta nilai yang 

dirasakan pelanggan yang di pertimbangkan dengan pesaing dalam hal kualitas, harga, atau 

keuntungan, dan memperkuat hubungan emosional melalui cerita yang kuat, komunikasi, dan 

interaksi yang bermakna. Faktor sosial dan budaya juga mempengaruhi loyalitas merek, 

seperti nilai-nilai budaya dan tren sosial, serta keluarga, teman, dan komunitas, memengaruhi 

preferensi merek. 

Studi yang dilakukan menunjukkan bahwa Loyalitas Merek memengaruhi keputusan 

pembelian pelanggan yang dilakukan oleh: (Asy'ari, A. R. N., & Sukresna, I. M., (2023), 

(Ibrahim, A. M., & Ali, H., 2024) 

 

Pengaruh Kepercayaan Merek terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan. 

Kepercayaan Merek merupakan peranan utama pada menentukan pemilihan keputusan 

pembeli untuk membeli produk ataupun jasa. Kepercayaan ini dibangun oleh berbagai faktor 

yang mencakup tingkat reputasi merek, memprediksi merek di masa mendatang serta 

kemampuan merek yang dihasilkan. Proses pelanggan untuk menciptakan kepercayaan 

merek didasarkan pada prinsip awareness, keinginan, dan tindakan. Pelanggan dapat menilai 

suatu produk berdasarkan pengalaman pelanggan dengan merek, dan nilai yang dihasilkan 

oleh kinerja sebelumnya. Nilai jangka panjang yang dihasilkan merek dapat dilihat dalam 

kinerja merek menunjukkan kepercayaan atau ketidakpercayaan mereka pada merek. 

Kepercayaan dibangun dikarenakan keinginan bahwa pihak lain akan memperhatikan 

keperluan serta harapan pelanggan. Mempercayai pada salah satu merek menjadikan mereka 

percaya bahwa keinginan akan terpenuhi serta tidak akan terdapat kekecewaan. Kemampuan 

perusahaan untuk menarik perhatian konsumen dengan menunjukkan sikap pengertian 

pelanggan jika ada masalah pada produk akan menimbulkan kepercayaan merek. Kemudian, 

yang tidak disukai oleh perusahaan ialah kenyataan bahwa kepercayaan ini berasal dari 

keinginan pembeli pada janji merek yang dipenuhi, jika keinginan mereka tidak terpenuhi 

akibatnya kepercayaan akan menurun. 

Prinsip-prinsip atau konsep Kepercayaan Merek adalah keinginan pelanggan untuk 

menaruh kepercayaan pada sebuah merek meskipun harus menerima beberapa risiko karena 

mereka mengharapkan hasil yang baik dari merek tersebut. Dalam konteks kepercayaan dan 

merek, entitas yang dipercaya berfungsi sebagai simbol pada individu. Hasilnya, loyalitas 

pada merek melibatkan kepercayaan pada merek tersebut. pemasar harus memfokuskan untuk 

menciptakan dan mempertahankan kepercayaan dalam hubungan antara konsumen dengan 
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merek untuk meningkatkan kepercayaan pelanggan. 

Kepercayaan Merek mempunyai pengaruh pada Keputusan Pembelian Pelanggan, 

Keputusan pembelian pelanggan akan dilihat dengan baik jika Kepercayaan Merek dianggap 

baik dan sebaliknya. Ini dapat dijelaskan bahwa Kepercayaan konsumen terhadap merek 

terbentuk dari harapan bahwa perusahaan akan memenuhi janji dan memperhatikan 

kebutuhan mereka. Jika perusahaan mampu menunjukkan sikap pengertian dan keterbukaan 

terhadap masalah yang dihadapi pelanggan, kepercayaan terhadap merek akan tumbuh dan 

meningkat pada merek. Namun, jika harapan konsumen tidak terpenuhi, kepercayaan tersebut 

dapat menurun. 

Faktor-faktor yang berpengaruh terhadap Kepercayaan Merek adalah kepercayaan 

merek dipengaruhi oleh Kualitas produk atau layanan yang konsisten, komitmen merek 

dalam menepati janji, dan transparansi dan kejujuran dalam menyampaikan informasi, serta 

Pengalaman konsumen sebelumnya, baik positif maupun negatif, begitu pula dengan reputasi 

merek dan tanggapan masyarakat tentangnya. 

Studi yang dilakukan menunjukkan bahwa Loyalitas Merek memengaruhi Keputusan 

pembelian pelanggan yang dilakukan oleh: (Arista, D., & Astuti, S. R. T., 2011), (Ariyan, H., 

2013), (Hernikasari, I., Ali, H., & Hadita, H., 2022), (Wibowo, A. E., & Gunawan, A. A., 

2022). 

 

Rerangka konseptual Penelitian 

Rerangka konseptual artikel ini dibuat menurut rumusan masalah, pembahasan, serta 

studi yang teliti, seperti yang dinyatakan dalam Gambar 1. 

 

Gambar 1: Rerangka Konseptual 

Menurut rerangka konseptual tersebut, strategi inovasi produk, loyalitas merek, dan 

kepercayaan merek mempengaruhi keputusan pembelian pembeli. Selain tiga variabel exogen 

yang mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan, ada banyak variabel lain, diantaranya 

ialah: 

1. Kualitas Layanan: Amrullah, A., Siburian, P. S., & Zainurossalamia, S. (2016), Putra, A.S. 

M., Ali, H., & Nursal, M. F. (2024), Syah, M. D., Ali, H., & Khan, M. A. (2024). 

2. Harga: Fauziah, Y., Sumantyo, F. D. S., & Ali, H. (2023), Ikhsani, K., & Ali, H. (2017), 

Pratiwi, A., Junaedi, D., & Prasetyo, A. (2020). 

3. Promosi: Njoto, D. P., & Sienatra, K. B. (2019), Tonda, F., Ali, H., & Khan, M. 

A.(2024), Widiyanti, L., Ali, H., & Untari, D. T. (2023). 

 

KESIMPULAN 

Kesimpulan dari artikel ini, bersumber pada tujuan dan hasil, untuk merumuskan 

hipotesis untuk penelitian selanjutnya, yaitu: 

Strategi 

Inovasi Produk 

Loyalitas 

Merek (x.2) 

Keputusan 

Pembelian 

Kepercayaan 

Merek (x.3) 

https://greenationpublisher.org/JGIT


8 | P a g e 

https://greenationpublisher.org/JGIT,                                                               Vol. 3, No. 1, Februari – April 2025  

 

 

1. Dapat disimpulkan bahwa Strategi Inovasi Produk: Perusahaan perlu berinovasi dan terus 

berkembang untuk meningkatkan kualitas dan daya saing produknya dalam memenuhi 

kebutuhan pelanggan, sehingga bisa meningkatkan kepuasan serta konsistensi pelanggan 

untuk membeli. 

2. Loyalitas Merek memiliki pengaruh pada Keputusan Pembelian Pelanggan, karena 

komitmen pembeli terhadap merek berasal dari pengalaman positif dan rasa percaya 

mereka terhadap merek tersebut serta kecenderungan untuk tetap memilih merek yang 

sudah dikenal walaupun pesaing menawarkan harga yang lebih rendah. 

3. Kepercayaan Merek berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Pelanggan. Keseluruhan 

pelanggan terhadap suatu merek, mencangkup keyakinan dan perasaan mereka tentang 

merek, serta menjadi penilaian jangka Panjang yang memengaruhi kepercayaan mereka 

terhadap merek tersebut. 
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