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MOTTO DAN PERSEMBAHAN  

MOTTO  

“Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya.”  

(Q.S. Al-Baqarah: 286)  

  

“Langkah kecil hari ini adalah bentuk syukur, perjuangan, dan cinta untuk impian, 

untuk masa depan dan membalas cinta tulus orang tua yang tak pernah meminta  

apapun selain keberhasilanku”  

“Hidup yang tidak dipertaruhkan tidak akan pernah dimenangkan, dan untuk 

memulai hal yang baru mencoba sesuatu yang lain yang memang terkadang kita  

harus berani memepertaruhkan apa yang kita punya”  

-Najwa Shihab  

“Tidak ada mimpi yang terlalu tinggi, tidak ada mimpi yang patut untuk 

diremehkan. Lambungkan setinggi yang kau inginkan dan gapailah dengan  

selayaknya yang kau harapkan.”  

-Maudy Ayunda  

  

  

PERSEMBAHAN  

“Tiada lembar yang paling indah dalam laporan skripsi ini kecuali lembar 

persembahan. Dengan mengucap Syukur atas Rahmat Allah Swt, skripsi ini saya 

persembahkan sebagai tanda bukti kepada orang tua tercinta, adik-adiku, sahabat, 

dan teman-teman yang selalu memberi support untuk menyelesaikan skripsi ini”  

ABSTRAK  

  

Putri Ayu Sukma Melati : Pengaruh Inovasi Produk, Media Sosial, dan Harga  



 

  

vi  

  

Terhadap Peningkatan Penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung Pak Mulyono  

Kata kunci : Inovasi Produk, Media Sosial, Harga, Peningkatan Penjualan,  

UMKM  

  

Griya Dhahar Durian Slumbung merupakan salah satu UMKM kuliner di 

Kabupaten Kediri yang mengolah berbagai produk berbahan dasar durian lokal. 

Meskipun memiliki potensi yang besar, usaha ini menghadapi tantangan seperti 

ketergantungan pada musim durian, promosi yang belum optimal di media sosial, 

serta persaingan harga yang cukup ketat di pasar lokal. Penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis pengaruh inovasi produk, media sosial, dan harga terhadap 

peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung, sebagai upaya untuk 

merumuskan strategi pemasaran yang lebih efektif dan berkelanjutan.  

Metode penelitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan pendekatan 

asosiatif-kausal. Sampel dalam penelitian ini berjumlah 40 responden yang 

merupakan konsumen Griya Dhahar Durian Slumbung, dan diambil menggunakan 

teknik purposive sampling. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner 

menggunakan skala Likert, kemudian dianalisis menggunakan regresi linier 

berganda dengan bantuan program SPSS versi 25.  

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial, inovasi produk dan 

media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan, 

sedangkan variabel harga berpengaruh signifikan namun dengan arah negatif. 

Secara simultan, ketiga variabel tersebut memberikan pengaruh signifikan terhadap 

peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung. Nilai koefisien 

determinasi (Adjusted R²) sebesar 0,970 mengindikasikan bahwa 97% variasi 

peningkatan penjualan dapat dijelaskan oleh inovasi produk, media sosial, dan 

harga. Kesimpulan dari penelitian ini memberikan kontribusi penting dalam 

pengembangan strategi pemasaran UMKM berbasis produk musiman, dengan 

menekankan pentingnya penguatan inovasi, optimalisasi promosi digital, dan 

penetapan harga yang kompetitif agar keberlangsungan usaha dapat terjaga.   

  

  

  

  

  

  

  

  

  

  

KATA PENGANTAR   



 

  

vii  
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Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nusantara PGRI Kediri. Adapun 

penulis penelitian ini yang berjudul “Pengaruh Inovasi Produk, Media 

Sosial, dan Harga terhadap Peningkatan Penjualan Griya Dhahar 

Durian Slumbung Pak Mulyono”.  

     Penulis menyadari bahwa penyusunan penelitian ini jauh dari 

kesempurnaan dan pengetahuan yang dimiliki. Saran dan kritik positif yang 

bersifat membangun merupakan sesuatu yang sangat penting dan 

diharapkan dapat meningkatkan kesempurnaan tulisan yang akan datang. 

Dalam penyelesaian penelitian ini, penulis telah mendapat bantuan dan 

bimbingan dari banyak pihak, baik dari awal pelaksanaan penelitian sampai 

pada penyusunan skripsi ini, untuk itu penulis mengucapkan banyak terima 
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1. Allah SWT karena berkat limpahan rahmat, karunia serta nikmat-Nya 

penulis dapat menyelesaikan skripsi ini.  
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BAB I PENDAHULUAN   

A. Latar Belakang Penelitian  

     Perkembangan Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM) di 

Indonesia memiliki signifikansi yang sangat tinggi, mengingat jumlah 

UMKM yang tersebar di seluruh wilayah negara ini. Sebagai salah satu 

sektor yang krusial dalam perekonomian, jumlah UMKM yang besar 

tentunya berimplikasi terhadap pertumbuhan dan peningkatan ekonomi 

secara keseluruhan. Oleh karena itu, dengan dukungan dari pemerintah 

serta peran aktif para pelaku UMKM, diharapkan dapat mempercepat 

pertumbuhan tingkat perekonomian Indonesia. UMKM memainkan 

peranan yang signifikan dalam meningkatkan kesejahteraan ekonomi 

masyarakat. UMKM memiliki posisi yang strategis dalam 

meningkatkan taraf hidup masyarakat sekaligus berkontribusi dalam 

penyediaan lapangan pekerjaan, berkontribusi pada pertumbuhan 

ekonomi, serta mendukung pemerataan pendapatan masyarakat 

(Budiman & Hidayah, 2021).   

     Dengan demikian semakin banyak pelaku usaha mikro, kecil, dan 

menengah (UMKM) Griya Dhahar dituntut untuk dapat meningkatkan 

penjualannya agar tetap mempertahankan kinerja penjualannya. Dengan 

adanya persaingan antar pedagang yang semakin ketat, Griya Dhahar 

Durian Slumbung harus meningkatkan strategi pemasarannya serta 

menciptakan inovasi produk. Menghadapi persaingan produk yang 

terjadi di pasar saat ini, harus dilakukan secara terus menerus inovatif 

(Putri et al., 2023). Terdapat beberapa faktor yang memengaruhi 

peningkatan penjualan, di antaranya adalah inovasi produk, media 

sosial, dan harga.  

     Inovasi dapat diartikan sebagai proses pengambilan ide-ide kreatif 

dan mengubahnya menjadi produk atau metode kerja yang bermanfaat. 

Dalam konteks bisnis, suatu perusahaan yang dapat menciptakan 

inovasi berpotensi untuk memimpin pasar atau menjadi kompetitor yang  

1  
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melakukan inovasi lebih awal. Adanya inovasi dalam suatu usaha 

berkontribusi terhadap meningkatnya minat terhadap produk yang 

ditawarkan, mengingat persaingan bisnis yang sangat ketat, sehingga 

dibutuhkan inovasi produk untuk mendukung keberlangsungan usaha 

yang dijalankan. Keunggulan suatu usaha akan terlihat jika inovasi 

produknya bersifat lebih kreatif, di mana pemikiran kreatif dalam ranah 

bisnis sangat penting agar usaha tersebut dapat bersaing dengan pelaku 

usaha lainnya (Inda Lestari, 2019).  

Inovasi produk merujuk pada suatu sikap kewirausahaan yang 

melibatkan keterlibatan secara kreatif dalam proses percobaan terhadap 

gagasan-gagasan baru. Hal ini memungkinkan terciptanya 

metodemetode produksi yang inovatif, sehingga pada gilirannya dapat 

menghasilkan produk-produk baru untuk pasar yang ada maupun pasar 

yang akan datang (Avriyanti, 2022).  

     Persaingan dalam dunia bisnis mendorong pelaku usaha untuk 

mengembangkan strategi yang lebih efektif guna bertahan dalam 

kondisi persaingan yang ketat. Produk yang dihasilkan juga menjadi 

elemen yang sangat krusial dalam pertimbangan bagi pelaku Usaha 

Mikro, Kecil, dan Menengah (UMKM). Orientasi terhadap 

kewirausahaan serta inovasi produk berperan signifikan dalam 

meningkatkan minat konsumen. Tidak kalah penting, inovasi produk 

harus diterapkan oleh pelaku usaha, sehingga produk yang dihasilkan 

memiliki unsur inovatif. Inovasi produk ini diterapkan untuk memenuhi 

permintaan pasar, yang menunjukkan bahwa pelaku usaha perlu 

mendesain produk sesuai dengan keinginan konsumen agar produk 

tersebut tetap menarik bagi konsumen dan dalam rangka meningkatkan 

kinerja usaha (Novita Sari et al., 2024.)   

Inovasi produk yang dihasilkan tentunya akan memperbanyak 

variasi produk dengan kualitas yang lebih baik, serta dapat beradaptasi 

dengan perubahan lingkungan yang semakin kompetitif. Ide-ide kreatif 

yang sangat dibutuhkan oleh UMKM dikembangkan melalui berbagai 

pelatihan, forum diskusi, dan berbagai kegiatan lainnya (Lailah & 

Soehari, 2020).  
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     Selanjutnya adalah media sosial yang juga menjadi faktor utama 

dalam peningkatan penjualan. Salah satu bentuk kemajuan teknologi 

yang telah menjadi bagian integral dari kehidupan masyarakat, media 

sosial digunakan sebagai sarana untuk berinteraksi dan terhubung 

dengan berbagai individu, serta untuk memperluas jaringan pertemanan. 

Namun, saat ini fungsi media sosial telah berkembang menjadi platform 

untuk bisnis. Dengan memanfaatkan jumlah pengguna media sosial 

yang besar, hal ini menjadi sasaran yang sangat tepat untuk 

mempromosikan produk-produk (Hermawaty et al., 2023).  

     Media sosial sebagai media untuk pemasaran digital saat ini memiliki 

peranan yang sangat krusial bagi para pelaku bisnis dalam 

mempromosikan produk mereka, guna menjaga pencapaian penjualan 

meskipun di tengah pembatasan sosial. Pemanfaatan sosial media 

sebagai strategi pemasaran sangatlah efektif bagi semua bisnis mulai 

dari segi jasa, makanan, pakaian, dan lain sebagainya (Amalia et al., 

2023). Berbagai fitur yang disediakan oleh setiap platform media sosial 

juga memberikan kemudahan bagi para pelaku bisnis dalam 

memasarkan produk mereka.   

     Dalam era kemajuan teknologi, metode pemasaran dapat 

memanfaatkan media sosial, yang tentunya akan memberikan dampak 

positif terhadap minat beli konsumen. Penggunaan media sosial untuk 

mempromosikan suatu produk dapat mendorong banyak orang untuk 

membicarakan serta menunjukkan ketertarikan untuk melihat dan 

membeli produk tersebut. Selain itu, strategi ini juga dapat 

mempengaruhi konsumen lain untuk memperoleh informasi bahkan 

melakukan pembelian terhadap produk tersebut (Alverina & Syarif, 

2022).  

Pemasaran media sosial mempromosikan informasi mengenai merek 

serta penawaran produk atau jasa yang dapat menarik perhatian 

konsumen. Dengan demikian, konsumen akan berpartisipasi secara aktif 

dan terlibat dalam aktivitas merek tersebut. Konten tersebut juga 

berperan dalam membantu konsumen untuk terhubung dengan merek 

dan membangun hubungan yang harmonis antara merek dan konsumen 

(Sari & Islamuddin, 2024).  
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     Media sosial merupakan alat yang sangat penting bagi Usaha Mikro, 

Kecil, dan Menengah (UMKM) dalam rangka meningkatkan strategi 

pemasaran serta pertumbuhan. Pemasaran melalui media sosial dapat 

membantu UMKM berkomunikasi dengan audiens mereka secara lebih 

dipersonalisasi, yang pada gilirannya dapat menghasilkan interaksi yang 

lebih baik dan waktu respons yang lebih, oleh karena itu, pemanfaatan 

teknologi harus dioptimalkan oleh Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) sebagai sektor yang menyimpan potensi ekonomi yang besar 

bagi Indonesia. Usaha Kecil dan Menengah (UKM) memerlukan media 

pemasaran yang efektif untuk meningkatkan pangsa pasar mereka, dan 

media sosial termasuk salah satu jenis media pemasaran yang paling 

efektif untuk mendukung pencapaian tujuan tersebut (D Yadi, 2023.)  

Penelitian sebelumnya yang dilakukan di Jakarta oleh (Putri & Ie, 

2020) juga mengatakan bahwa media sosial berpengaruh terhadap 

kinerja usaha. Lain halnya dengan penelitian yang telah dilakukan oleh 

Aprilinda (2020) pada UMKM di Purwakarta menghasilkan penelitian 

bahwa media sosial tidak berpengaruh terhadap kinerja usaha dalam 

(Eliora et al., 2022).  

     Selain inovasi produk dan media sosial salah satu faktor yang dapat 

mempengaruhi peningkatan penjualan adalah harga, yaitu jumlah uang 

yang dibayarkan oleh pelanggan untuk menikmati produk. Harga 

dianggap sebagai investasi yang lebih murah bagi konsumen dalam 

memperoleh produk atau jasa, serta dapat mencerminkan kualitasnya ( 

Hermin Istiasih, 2024). Harga merupakan komponen yang sangat 

penting dalam bauran pemasaran karena merupakan satu-satunya 

elemen yang menghasilkan pendapatan, sementara elemen lainnya 

menghasilkan biaya. Selain itu, harga juga memiliki peran yang krusial 

dalam rencana pemasaran karena penetapan harga yang tepat dapat 

memengaruhi tingkat keuntungan dan kelangsungan hidup perusahaan. 

Tingginya harga yang ditawarkan harus sebanding dengan manfaat dan 

kualitas produk yang diterima. Sebaliknya, apabila harga yang 

ditawarkan terlalu rendah, konsumen akan meragukan manfaat dan 

kualitas dari produk tersebut, yang dapat menyebabkan penundaan 

dalam keputusan untuk membeli produk tersebut. Oleh karena itu, 
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penetapan harga haruslah dilakukan dengan cermat dan wajar (Rozi, 

2021).  

     Penetapan harga yang tidak akurat dapat menimbulkan kerugian 

signifikan bagi perusahaan, karena dapat menyebabkan produk mereka 

tidak laku di pasaran. Jika harga jual suatu produk atau jasa semakin 

tinggi, maka minat beli konsumen terhadap usaha tersebut cenderung 

akan menurun. Tujuan penetapan harga tidak selalu berhubungan 

dengan pengubahan harga guna meningkatkan laba atau volume. Pada 

beberapa kesempatan, perusahaan mungkin hanya ingin menetapkan 

harga untuk mempertahankan posisi mereka dalam menghadapi 

kompetisi (Komang & Sintia, 2021).   

Hal ini diperkuat dengan adanya penelitian terdahulu oleh yang 

dilakukan oleh Fauzan dan Bakti (2020) memiliki kesimpulan bahwa 

harga berpengaruh positif terhadap minat beli (Elian Tania et al., 2022).  

Durian sendiri adalah  salah  satu  tanaman  asli Asia Tenggara yang 

beriklim tropis basah seperti Indonesia,  Thailand  dan  Malaysia. Buah  

durian banyak  ditemukan  hampir  di  seluruh  Indonesia. Tiap  daerah  

memiliki  julukan  tersendiri,  seperti orang   Manado   menyebutnya   

dengan   duriang, orang  Toraja  menyebutkan dengan  duliang,  di 

Ambon   durian   biasa   disebut   dengan   doriang, orang  yang  berada  

di  Pulau  Seram  bagian  timur biasa  menyebut  durian  dengan  nama  

“rulen”,  orang Jawa menyebut durian dengan nama duren dan  orang   

Sunda  yang  menyebut  durian  dengan kadu (Sugeng et al., 

2021.) Melihat masih terbatasnya penelitian yang secara simultan 

menganalisis pengaruh inovasi produk, media sosial, dan harga 

terhadap peningkatan penjualan pada UMKM kuliner yang 

berbasis produk musiman seperti durian. Selain itu, fokus 

penelitian pada Griya Dhahar Durian Slumbung di Kabupaten 

Kediri belum banyak dibahas dalam kajian ilmiah sebelumnya. 

Oleh karena itu, penelitian ini memiliki kebaruan karena mengkaji 

pengaruh inovasi produk, media sosial, dan harga secara 

bersamaan pada UMKM kuliner lokal berbasis produk musiman, 

yaitu Griya Dhahar Durian Slumbung di Kabupaten Kediri, yang 

belum banyak dibahas dalam penelitian sebelumnya, sehingga 

diharapkan penelitian ini dapat mengisi kekosongan tersebut dan 
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memberikan kontribusi bagi pengembangan strategi pemasaran 

UMKM lokal yang berbasis pada potensi daerah.  

Dengan paparan latar belakang tersebut, peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “Pengaruh Inovasi Produk, Media 

Sosial, dan Harga Terhadap Peningkatan Penjualan Griya Dhahar 

Durian Slumbung Kandangan Kab. Kediri”. Penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis pengaruh langsung faktor-faktor seperti inovasi 

produk, pemanfaatan media sosial, dan strategi harga terhadap 

peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung.  

  

B. Rumusan Masalah   

     Berdasarkan batasan masalah yang telah diuraikan di atas, maka 

rumusan masalah dalam penelitian saat ini dapat ditenetukan sebagai 

berikut.  

1. Apakah inovasi produk berpengaruh signifikan terhadap 

peningkatan penjualan Griya Dhahar Durian Slumbung?   

2. Apakah media sosial berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

penjualan Griya Dhahar Durian Slumbung ?   

3. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap peningkatan 

penjualan konsumen Griya Dhahar Durian Slumbung ?   

4. Apakah inovasi produk, media sosial, dan harga berpengaruh secara 

simultan terhadap peningkatan penjualan di Griya Dhahar Durian 

Slumbung ?  

  

C. Tujuan Penelitian   

     Berdasarkan dengan rumusan masalah di atas ujuan penelitian saat ini 

adalah sebagai berikut.  

1. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah inovasi produk 

memiliki potensi untuk meningkatkan penjualan Griya Dhahar 

Durian Slumbung, meskipun berada di luar musim Durian.   

2. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah pemasaran melalui 

media sosial mendukung peningkatan penjualan.  

3. Untuk mengetahui dan menganalisis apakah berpengaruh terhadap 

peningkatan Griya Dhahar Durian Slumbung.  
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4. Untuk mengetahui dan menganalisis bagaimana inovasi produk, 

media sosial, dan harga berpengaruh terhadap peningkatan penjualan 

di Griya Dhahar Durian Slumbung.  

  

D. Manfaat Penelitian   

     Berdasarkan dengan tujuan penelitian di atas adapun manfaat dari 

penelitian ini adalah sebagai berikut.  

1. Manfaat Teoritis  

Hasil dari penelitian ini diharapkan memberi kontribusi terhadap 

pengembangan yang berkaitan dengan inovasi produk, pemasaran 

digital, serta strategi harga sebagai alat untuk meningkatkan 

penjualan pada Griya Dhahar Durian Slumbung.  

2. Manfaat Praktis   

a. Bagi Perusahaan   

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan rekomendasi 

yang bermanfaat bagi Griya Dhahar Durian Slumbung dalam 

pengembangan produk inovatif yang dapat dipasarkan sepanjang 

tahun dengan tujuan untuk meningkatkan pendapatan. Selain itu, 

penelitian ini juga memberikan kontribusi dalam 

mengoptimalkan strategi pemasaran melalui media sosial, yang 

bertujuan untuk memperluas jangkauan dan jumlah pelanggan, 

serta memberikan panduan dalam merumuskan strategi harga 

guna meningkatkan penjualan dan daya saing.  

b. Bagi Peneliti   

Penelitian ini sebagai sarana untuk mengimplementasikan ilmu 

Manajemen yang diperoleh selama mengikuti perkuliahan, 

khususnya dalam bidang manajemen pemasaran, serta 

memberikan gambaran secara objektif mengenai pengaruh 

inovasi produk, media sosial, dan harga terhadap peningkatan 

penjualan di Griya Dhahar Durian Slumbung.   

c. Bagi Akademik atau Pihak Lain  

Sebagai referensi yang dapat dimanfaatkan untuk memperkaya 

literatur yang berkaitan dengan inovasi produk, pemasaran 

digital melalui media sosial, serta strategi penetapan harga 
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dalam konteks Usaha Mikro Kecil dan Menengah (UMKM), 

terutama pada usaha yang berbasis pada komoditas musiman 

seperti Griya Dhahar Durian Slumbung. Penelitian ini juga 

diharapkan dapat memberikan dukungan kepada pihak-pihak 

lain, seperti pelaku usaha UMKM sejenis.  
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