
15 
 

BAB II 

LANDASAN TEORI 

A. INOVASI PRODUK 

1. Pengertian Inovasi Produk 

Produk adalah objek yang sangat vital yang mempengaruhi 

keberhasilan perusahaan dalam mendatangkan tingkat keuntungan atau 

laba yang akan tetap menjaga aktivitas operasional dan kesehatan 

keuangan perusahaan. Secara luas, produk adalah segala sesuatu yang 

dapat ditawarkan ke pasar untuk memuaskan suatu kebutuhan atau 

keinginan. Melalui produk, produsen dapat memanjakan konsumen. 

Karena dari produk akan dapat diketahui seberapa besar kepuasan dan 

kebutuhan akan produk itu sendiri dalam kehidupan konsumen.
1
 

Dalam menghasilkan produk perusahaan hendaknya sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan konsumen. Beberapa ahli pemasaran 

mengungkapkan pendapatnya tentang pengertian produk. Menurut Kotler 

dan Amstrong produk adalah semua hal yang dapat ditawarkan kepada 

                                                           
1
 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran,( Jakarta: Erlangga, 2012,). 36 

 

15 



16 
 

pasar untuk menarik perhatian, akuisi, penggunaan atau konsumsi yang 

dapat memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan.
2
 

Secara luas, produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk memuaskan suatu kebutuhan atau keinginan. Melalui produk, 

produsen dapat memanjakan konsumen. Karena dari produk akan dapat 

diketahui seberapa besar kepuasan dan kebutuhan akan produk itu sendiri 

dalam kehidupan konsumen.
3
 

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa produk merupakan 

sesuatu yang menjadi daya tarik perusahaan yang ditawarkan kepada 

konsumen untuk mencapai tujuan perusahaan. Perusahaan melakukan 

produksi untuk menghasilkan produk yang nantinya akan ditawarkan 

kepada konsumen, untuk menarik konsumen dan mengalahkan pesaing, 

perusahaan diharapkan mempunyai produk yang berbeda dengan pesaing 

lainnya.  

Inovasi sebagai perubahan organisasi. Inovasi mencakup kreatifitas 

dalam menciptakan produk baru, jasa, ide atau proses baru. Inovasi bisa 

diartikan sebagai proses adaptasi produk, jasa, ide, atau proses baik yang 

sudah ada dalam organisasi maupun yang dikembangkan dari luar 

organisasi. Secara umum inovasi memiliki makna proses mengadopsi 

                                                           
2
 Buchari Alma, Manajemen Pemasaran dan Pemasaran Jasa, (Bandung: Alfabeta,2011), 139. 

3
 Agus Hermawan, Komunikasi Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2012), 36. 
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“sesuatu“ yang baru oleh siapapun yang mengadopsinya, dan sebagai 

proses menciptakan produk baru.
4
 

Inovasi produk adalah menciptakan produk baru yang dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga muncul minat 

beli terhadap produk tersebut, yang diharapkan dapat direalisasikan 

melalui keputusan pembelian.
5
 Inovasi poduk harus bisa menciptakan 

keunggulan kompetetif yang berkelanjutan dalam perubahan lingkungan 

yang cepat dan menuju pasar global. Keberhasilan inovasi produk 

membutuhkan kesesuaian antara proses dan lingkungan yang mendukung. 

Disamping itu keberhasilan inovasi yang dilaksanakan haruslah bersifat 

terus menerus dan bukan terlaksana secara insidental.
6
 

Inovasi menurut islam yaitu orang yang kreatif dan inovatif selalu 

ingin mencoba gagasan-gagasan baru dan asli untuk mencapai efektivitas 

dan efesiensi dalam melaksanakan pekerjaannya. Orang kreatif selalu 

bekerja dengan sistematis dengan mengemukakan data dan informasi yang 

relevan. Orang yang kreatif biasa berpikir dengan otak kanan, yaitu 

mencari alternative pemecahan masalah dan mencari jawaban pertanyaan 

“why and what if”? dan “what and how”?.  

                                                           
4
 Lena Elitan dan Lina Anatan, Manajemen Inovasi Transformasi Menuju Organisasi Kelas Dunia, 

(Bandung: ALFBETA, 2009), 37. 
5
 Nugroho Setiadi, J. Perilaku Konsumen Konsep dan Implikasi untuk Strategi dan Penelitian 

Pemasaran  (Jakarta; Predana Media, 2003). 398-399. 
6
 Lena Elitan dan Lina Anatan,Manajemen Inovasi, (Bandung; alfabeta,2009),4. 
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Orang yang kreatif itu selalu ingin mencari tahu apa makna dari suatu 

fenomena yang Nampak di depan matanya. Dari situ ia terus 

mengembangkan matanya sampai ia dapat mengungkap esensi 

sesungguhnya dari fenomena itu.
7
 

Dalam agama Islam dikatakan bahwa Tuhan hanya akan mengubah 

nasib manusia jika manusia mau melakukan usaha untuk 

memperbaikinya.  

Allah berfirman dalam surat Ar Ra’du ayat 11: 

                           

                          

                      8 

Artinya:”Bagi manusia ada malaikat-malaikat yang selalu 

mengikutinya bergiliran, di muka dan di belakangnya, mereka 

menjaganya atas perintah Allah. Sesungguhnya Allah tidak merobah 

Keadaan sesuatu kaum sehingga mereka merobah keadaan yang ada 

pada diri mereka sendiri. dan apabila Allah menghendaki keburukan 

terhadap sesuatu kaum, Maka tak ada yang dapat menolaknya; dan 

sekali-kali tak ada pelindung bagi mereka selain Dia”.
9
 

                                                           
7
 Ma’arif Abdullah, Manajemen Bisnis Syariah, (Yogyakarta, Aswaja Presindo, 2014), 88. 

8
 QS. Ar Ra’du (13) : 11. 

9
 Departemen Agama RI, Al Qur’an dan Terjemahannya (Semarang; Kumudasmoro Grafindo 

Semarang, 1994), 250. 

8 
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Ayat ini menjelaskan kepada kita untuk melakukan usaha untuk 

mencoba dengan sikap kreatif dan inovatif agar setiap usaha yang kita 

lakukan memperoleh keuntungan baik dari sisi kemanusiaan maupun sisi 

Allah SWT. 

Mengahadapi persaingan yang semakin kompetitif menuntut 

perusahaan untuk mencari solusi baru dalam strategi perusahaan demi 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, khususnya dalam hal 

pengembangan produk strategi inovasi perlu dikembangkan dan 

dilakukan, tanpa inovasi perusahaan akan mati sebaliknya perusahaan 

yang melakukan inovasi secara terus-menerus akan dapat mendominasi 

pasar, dengan kreatifitas, model dan penampilan produk yang baru. 

Strategi inovasi ini sangat ditentukan oleh kebutuhan konsumen dan trend 

masa sekarang, sehingga konsumen tidak bosan akan produk yang 

dihasilkan. 

Berdasarkan pada definisis inovasi produk diatas maka penulis 

menarik kesimpulan bahwa yang dimaksud dengan inovasi produk adalah 

suatu usaha yang dijalankan perusahaan untuk menciptakan produk baru 

yang bertujuan untuk menyesuaikan dengan selera konsumen dan dapat 

meningkatkan penjualan. 
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2. Tujuan Inovasi Produk 

Tujuan perusahaan untuk melakukan inovasi produk adalah untuk 

mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan karena produk yang 

telah ada rentan terhadap perubahan kebutuhan dan selera konsumen, 

teknologi, siklus hidup produk yang lebih singkat, serta meningkatnya 

persaingan domestik dan luar negeri.  

Pada saat ini ditengah persaingan yang begitu ketat, barang yang 

ditawarkan kepada konsumen haruslah bervariasi dengan segala kelebihan 

dan kecanggihannya. Inovasi produk yang dilakukan haruslah melalui 

penelitian pasar agar produk yang dihasilkan dapat sesuai dengan selera 

dan kebutuhan konsumen.  

Inovasi produk merupakan cara meningkatkan nilai sebagai sebuah 

komponen kunci kesuksesan sebuah operasi bisnis yang dapat membawa 

perusahaan memiliki keunggulan kompetitif dan menjadi pemimpin 

pasar.
10

 Meskipun perusahaan mementingkan mutunya, tetapi apabila 

perusahaan tidak memperhatikan selera konsumen, maka akan 

menyebabkan produknya tidak diminati, bahkan konsumennya akan 

beralih pada produklain, sehingga penjualan akan turun. 

 

 

                                                           
10

 Arianti. 2012. Tujuan inovasi produk. (www.scribd.com/doc/90920422/inov asi-dan-produk-

baru.com diakses pada 27 Maret 2018) 

http://www.scribd.com/doc/90920422/inov%20asi-dan-produk-baru.com
http://www.scribd.com/doc/90920422/inov%20asi-dan-produk-baru.com
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3. Tipe Inovasi Produk 

Menurut Kotler dan Bes dalam aulia pendekatan-pendekatan 

mengenai pengembangan produk baru yang didasarkan pada asumsi pasar 

tetap, yaitu:
11

 

a. Inovasi berbasis modulasi 

Inovasi berbasis modulasi melibatkan pengubahan suatu 

karakteristik dasar produk atau jasa, dengan menaikan atau 

menurunkan karakteristik tersebut. Secara umum mengacu kepada 

karakteristik-karakteristik fungsional atau fisik. Dalam inovasi 

modulasi bahwa karakteristik dasar dari produk perlu ditingkatkan dan 

diturunkan. 

b. Inovasi berbasis ukuran 

Inovasi berbasis ukuran adalah peluncuran produk baru ke 

pasar tanpa mengubah apapun kecuali volumenya. 

c. Inovasi berbasis kemasan 

Cara sebuah produk dikemas dapat mengubah presepsi 

konsumen mengenai manfaat, fungsi, atau alasan konsumsi dari 

produk atau jasa. 

 

 

 

                                                           
11

 Kotler dan Bes, Leteral Marketing, (Jakarta: Erlangga, 2004), 31. 
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d. Inovasi berbasis desain 

Inovasi berbasis desain adalah inovasi dimana produk, 

container, atau kemasan dan ukuran yang dijual sama, tetapi desain 

atau tampilannya dimodifikasi. 

e. Inovasi berbasis pengembangan bahan komplementer 

Inovasi berbasis komplemen melibatkan penambahan bahan-

bahan komplementer atau layanan tambahan atas produk atau jasa 

dasar. 

f. Inovasi berbasis pengurangan upaya 

Inovasi berbasis pengurangan upaya tidak merubah produk 

atau jasa, tetapi menaikkan ukuran dari pasar. Inovasi semacam ini 

menaikkan nilai dengan menurunkan penyebut, bukan menaikkan 

pembilang. 

Menurut  Kotler ada 6 golongan produk baru antara lain: 

a. Produk baru bagi dunia: yaitu produk baru yang menciptakan suatu 

pasar yang sama sekali baru. 

b. Lini produk baru: yaitu produk baru yang memungkinkan perusahaan 

memasuki pasar yang telah mapan untuk pertama kalinya. 
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c. Tambahan pada lini produk yang telah ada: yaitu produk-produk baru 

yang melengkapi suatu lini produk perusahaan yang telah mantap 

(ukuran kemasan, rasa, dan lain-lain). 

d. Perbaikan dan revisi produk yang telah ada: yaitu produk baru yang 

memberikan kinerja yang lebih baik atau nilai yang dianggap lebih 

hebat dan menggantikan produk yang telah ada. 

e. Penentuan kembali posisi (Repositioning): yaitu produk yang telah ada 

diarahkan ke pasar atau segmen pasar baru. 

f. Pengurangan biaya: yaitu produk baru yang menyediakan kinerja 

serupa dengan harga yang lebih murah.
12

 

4. Indikator Inovasi Produk 

Menurut Kotler Amstrong ada tiga indikator inovasi produk yaitu 

kualitas produk, varian produk, serta gaya dan desain produk. 

a. Kualitas produk 

Kemampuan suatu produk dalam melakukan fungsi-fungsinya 

yang meliputi daya tahan, kehandalan, dan ketelitian yang dihasilkan. 

b. Varian produk 

Sarana kompetitif untuk membedakan produk satu dengan 

yang lain, atau antara produk yang dimiliki dengan produk pesaing. 

 

 

                                                           
12

 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran, (Yogyakarta: Andi, 2008), 118 
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c. Gaya dan Desain produk 

Cara lain dalam menambah nilai bagi pelanggan. gaya hanya 

menjelaskan penampilan produk tertentu, sedangkan desain memiliki 

konsep yang lebih dari gaya.  

 

B. Minat Beli Konsumen 

1. Pengertian Minat Beli Konsumen 

Secara estimologi pengertian minat adalah untuk perhatian, 

kecenderungan hati kepada suatu keinginan. Sedangkan menurut istilah 

suatu perangkat mental yang terdiri dari suatu campuran dari perasaan, 

harapan pendirian, prasangka atau kecenderungan lain yang mengarahkan 

individu kepada suatu pilihan tertentu.
13

 Secara sederhana minat dapat 

diartikan kecenderungan untuk memberikan perhatian dan tindakan 

terhadap orang, aktivitas, atau situasi yang menjadi obyek dari minat 

tersebut disertai perasaan senang.
14

 Jadi minat adalah keinginan atau 

kecenderungan hati yang tinggi pada diri seseorang sehingga 

mengarahkan individu terhadap orang, aktivitas atau situasi yang menjadi 

obyek dari minat tersebut disertai perasaan. 

Minat dalam Islam merupakan kecenderungan untuk memberikan 

perhatian atau keinginan yang besar terhadap sesuatu yang disertai dengan 

                                                           
13

 Andi Mappiare, Psikologi Remaja, (Surabaya: Usaha Nasional, 1997). 62. 
14

 Abdul rahman Shaleh, Psikologi Suatu Pengantar Dalam Perspektif Islam, (Jakarta: Kencana, 

2004). 262-263 
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perasaan senang. Bagaimana sebenarnya islam memandang persoalan ini. 

Perlu diketahui bahwa seberapa minat namun tidak melakukan upaya 

untuk meraih, mendapatkan atau memilikinya maka minat itu tidak ada 

gunanya. 

Konsumen adalah setiap orang, kelompok, atau badan hukum 

pemakai suatu harta benda/jasa karena adanya hak yang lain, baik ia pakai 

untuk pemakaian akhir ataupun untuk proses produksi selanjutnya.
15

 

Customer/konsumen adalah seseorang yang penting pada tolak tertentu 

secara berkala, yang menjadikan kebiasaan kegiatan membeli barang pada 

suatu toko tertentu walaupun masih ada toko yang lain, orang yang 

didekati oleh pemilik toko dengan tujuan agar berbelanja ditokonya lagi 

dimasa dating. Contohnya adalah orang yang diingat ukuran dan 

kesukaannya oleh pemilik toko.
16

 

Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku dalam sikap 

mengkonsumsi. Menurut Kinnear dan Taylor minat membeli adalah 

merupakan bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap 

mengkonsumsi, kecenderungan responden untuk bertindak sebelum 

keputusan membeli benar-benar dilaksanan.
17

 

                                                           
15

 Soffan Assauri, Manajemen Pemasaran, (Jakarta:Raja Grafindo Persada,2004), 204. 
16

 Muhammad dan Alimin, Etika dan Perlindungan dalam Ekonomi Islam, (Yogyakarta: BPFE, 2004), 

147. 
17

 Umar Husein, Manajemen Riset Pemasaran dan Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT. Gramedia Pusaka 

2002), 45. 
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Minat beli adalah perilaku yang muncul sebagai respon terhadap 

obyek, atau juga merupakan minat pembelian ulang yang menunjukkan 

keinginan pelanggan untuk melakukan pembelian. Rossiter dan Percy 

mengemukakan bahwa minat beli merupakan instruksi diri konsumen 

untuk melakukan pembelian atas suatu produk, melakukan perencanaan, 

mengambil tindakan-tindakan yang relevan seperti mengususlkan 

(pemrakarsa), merekomendasikan (influencer), memilih dan akhirnya 

mengambil keputusan untuk melakukan pembelian.
18

 

Sebelum melakukan pembelian, seorang penjual harus bisa 

membangkitkan minat beli konsumen. Salah satu caranya ialah dengan 

memperindah tampilan produk dan membuat promosi semenarik mungkin 

agar calon konsumen bisa melihat dan mau mencari informasi mengenai 

produk yang ditawarkan penjual. Dan memang dalam melaksanakan suatu 

usaha untuk menarik minat beli konsumen itu tidak gampang. Karena 

mereka yang memiliki keputusan pembelian. Jadi sebagai penjual harus 

kreatif agar mendapatkan pembeli dan menjadikannya pelanggan. jika 

usaha yang dilakukan sudah maksimal, pasti akan ada hasil yang 

memsuaskan. 

Firman Allah dalam Al Qur’an tentang balasan usaha. QS. An Najm 

39-40: 

                                                           
18

 Ali Hasan, Marketing dan Kasus-kasus pilihan, (Yogyakarta; CAPS, 2013), 178.  
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                     
19  

Artinya: “Dan bahwasanya seorang manusia tiada memperoleh selain 

apa yang telah diusahakannya, dan bahwasanya usaha itu kelak akan 

diperlihat (kepadanya)”.
20

 

   

Kehendak seseorang untuk membeli atau memiliki suatu barang/jasa 

bisa muncul karena faktor kebutuhan ataupun faktor keinginan. Kebutuhan 

ini dengan segala sesuatu yang harus dipenuhi agar suatu barang berfungsi 

secara sempurna. Keinginan adalah terkait dengan hasrat atau harapan 

seseorang yang jika dipenuhi belum tentu akan meningkatkan 

kesempurnaan fungsi manusia ataupun suatu barang. 

Ajaran Islam tidak melarang manusia untuk memenuhi kebutuhan 

ataupun keinginannya, selama dengan pemenuhan tersebut, maka martabat 

manusia bisa meningkat. Semua yang ada di bumi ini diciptakan untuk 

kepentingan manusia, namun manusia diperintahkan untuk mengonsumsi 

barang/jasa yang halal dan baik secara wajar, tidak berlebihan. Pemenuhan 

kebutuhan ataupun keinginan tetap dibolehkan selama hal itu mampu 

menambah maslahah atau tidak mendatangkan mudharat.
 21

 

                                                           
19

 QS. An Najm (53) : ayat 39-40. 
20

 Departemen Agama RI, Al Qur’an dan Terjemahannya, 527. 
21

 Mustafa Edwin Nasution, Pusat Pengkajian dan Pengembangan Ekonomi Islam, (Jakarta: Graha 

Ilmu op.cit, 2011), 130 

19 
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Minat memiliki sifat dan karakter khusus sebagai berikut: 

a. Minat bersifat pribadi (individual), ada perbedaan antara minat 

seseorang dan orang lain. 

b. Minat menimbulkan efek diskriminatif. 

c. Erat hubungannya dengan motivasi, mempengaruhi dan dipengaruhi 

motivasi. 

d. Minat merupakan sesuatu yang dipelajari, bukan bawaan lahir dan 

dapat berubah tergantung pada kebutuhan, pengalaman, dan mode. 

Menurut Schiffman dan Kanuk dalam albari menyatakan bahwa 

motivasi sebagai kekuatan dorongan dari dalam diri individu memaksa 

mereka melakukan untuk melakukan tindakan. Jika seseorang mempunyai 

motivasi yang tinggi terhadap suatu obyek tertentu, maka dia akan 

terdorong untuk berperilaku menguasai produk tersebut. Sebaliknya jika 

motivasinya rendah, maka dia akan mencoba untuk menghindari obyek 

yang bersangkutan. 

2. Indikator Minat Beli Konsumen 

Minat beli dapat diidentifikasi melalui indikator-indikator sebagai 

berikut: 

a. Minat traksaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli 

produk. 

b. Minat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan 

produk kepada orang lain. 
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c. Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku 

seseorang yang memiliki prefrensi utama pada produk tersebut. 

Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk 

preferensinya. 

d. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang 

selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan 

mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk 

tersebut.
 22

 

Pemahaman terhadap perilaku konsumen tidak lepas dari minat 

membeli, karena minat membeli, karena minat membeli merupakan salah 

satu tahap yang pada subyek sebelum mengambil keputusan untuk 

membeli. 
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 Augusty Ferdinand, Metode Penelitian Manajemen, (Semarang: Badan Penerbit Universitas 

Diponegoro, 2006), 129. 


