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ABSTRAK 

PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN DESAIN PRODUK TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN MERCHANDISE PADA KAMENGSKI 

STUFF DI PEKANBARU 

 

ABDUL RAJIB RAHIM 

NPM. 145210125 

 

  Tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk 

dan desain produk terhadap keputusan pembelian merchandise Kamengski secara 

parisal maupun simultan. Penelitian ini diadakan pada wilayah Pekanbaru 

disekitaran MTQ dan Tugu Gadjah Mada, pemilihan lokasi tersebut dikarenakan 

peneliti lebih mudah untuk mengumpulkan data melalui kuesioner dan kemudian 

MTQ dan GM merupakan pusat nongkrong anak-anak muda sehingga peneliti 

tidak kesulitan dalam mengambil data. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 

kualitas produk dan desain produk secara parsial maupun simultan memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
 

 

Kata Kunci: kualitas produk, desain produk, keputusan pembelian 
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ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF PRODUCT QUALITY AND PRODUCT DESIGN ON 

MERCHANDISE PURCHASE DECISION ON KAMENGSKI STUFF IN 

PEKANBARU 

 

 

ABDUL RAJIB RAHIM 

NPM. 145210125 

 

The purpose of this study was to determine the effect of product quality 

and product design on purchasing decisions of Kamengski merchandise both 

parallelly and simultaneously. This research was conducted in the Pekanbaru 

area around the MTQ and Tugu Gadjah Mada, the location selection was because 

it was easier for researchers to collect data through questionnaires and then MTQ 

and GM were hangout centers for young people so that researchers had no 

difficulty in retrieving data. The results showed that product quality and product 

design partially or simultaneously have a significant influence on purchasing 

decisions. 

 

Keywords: product quality, design quality, purchase decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Tingkat persaingan dunia usaha di Indonesia sangat ketat, karena setiap 

perusahaan berlomba-lomba dalam berusaha untuk dapat meningkatkan kualitas 

dan bersaing dalam meraih konsumen baru. Perusahaan harus dapat menentukan 

strategi pemasaran yang tepat agar usahanya dapat bertahan dan tidak mengalami 

kebangkrutan. Semua perusahaan berusaha memproduksi barang dan jasa untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen yang semakin meningkat. 

Semakin besar jumlah produk yang dipasarkan atau dijual dapat dikatakan bahwa 

perusahaan tersebut berhasil didalam melaksanakan kegiatan penjualannya. Suatu 

perusahaan dalam mengeluarkan produk harus menyesuaikan dengan kebutuhan 

dan keinginan konsumen.  

Menurut Manap (2016:242-243) keputusan membeli yang dilakukan oleh 

konsumen dipengaruhi oleh banyak hal. Demikian pola konsumen-konsumen 

terbentuk karena pengaruh lingkungan seperti kebudayaan (culture), kelas sosial 

(social class), keluarga (family), dan klub-klub (referensi group). Dengan begitu 

maka produk dapat bersaing di pasaran, sehingga menjadikan konsumen memiliki 

banyak alternatif pilihan produk sebelum mengambil keputusan untuk membeli 

suatu produk yang ditawarkan.  
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Pada penelitian ini, peneliti memilih salah satu industri yang bergerak 

dibidang fashion merchandise yang mana terdiri dari baju, celana, jaket, dan 

beragam asesoris lainnya, yaitu Kamengski. Kamengski adalah suatu brand 

clothingan yang memparodykan desain-desain dari brand-brand besar dan 

ternama seperti Nike, Adidas, Supreme, Bape, dan lain-lain menjadi berbeda 

dengan jargon-jargon plesetan andalannya. Mereka juga membuat produknya 

sendiri baik itu dari segi baju, jacket, hingga tempat air minum sekalipun.  

Lebih lanjut, yang menarik dari pemilihan objek penelitian ini adalah 

dikarenakan desain-desain yang dikeluarkan oleh Kamengski sangat menarik dan 

lucu-lucu, mulai dari memparodikan brand ternama hingga membuat quote-quote 

plesetan ala Kamengski yang membuat menarik minat konsumen untuk 

mengordernya. Di Instagram sendiri Kamengski saat ini mempunyai 141rb 

pengikut dan untuk katalognya sendiri memiliki 190rb pengikut. 

Mengenai kualitas produk, Kamengski sudah tidak diragukan lagi secara 

kualitas produk. Produk-produk Kamengski bisa terjual hingga 400 pcs per bulan 

dengan kisaran harga produk 50rb sampai 400rb, bahkan omzet produk 

Kamengski diperkirakan pada kisaran puluhan hingga ratusan juta rupiah per 

bulannya, tentu hal ini salah satu faktor suksesnya yaitu kualitas produk yang 

baik. (https://kurva.co.id/kamengski-bisnis-nyeleneh-ala-said/). 

Produk Kamengski sangat memanfaatkan ide-ide liarnya untuk 

memberikan inovasi terhadap usahanya dengan gaya khasnya yaitu 

memparodikan segala sesuatu yang viral untuk kemudian dicetak sebagai brand 

yang akan dijualnya, kemudian Kamengski juga menggunakan produk dengan 

https://kurva.co.id/kamengski-bisnis-nyeleneh-ala-said/
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kualitas bahan yang baik, mulai dari bahan sablon yang tidak asal-asalan dan kain 

yang nyaman digunakan tentunya sesuai dengan harga jual yang diberikan. 

Sebagai salah satu pencetus ide-ide kreatif dalam bidang fashion, 

Kamengski berhasil meraih pangsa pasarnya tersendiri yaitu dikalangan anak 

muda pecinta streetwear. Dikutip dari situs fashion www.polka.id yang 

mewawancarai ownernya yang bernama Sulaiman Said, ia mengatakan bahwa 

dengan kekuatan sosial media sebagai wadah jualan yang paling ampuh. Lebih 

lanjut, setiap hari intensitas peminat Kamengski semakin banyak karena setiap 

hari pasti ada yang membeli produknya.  (https://polka.id/kamengski-clothing/). 

Berikut ini disajikan data mengenai penjualan selama 4 bulan terakhir. 

Tabel 1.1 Data Penjualan Selama 4 Bulan Terakhir 

No 
Produk 

Kamengski 

Periode Penjualan 2020 

Januari Februari Maret April 

1 Kaos Rp 11.400.000 Rp 17.500.000 Rp 19.800.000 Rp 17.500.000 

2 Kemeja Rp 17.250.000 Rp 19.650.000 Rp 17.250.000 Rp 19.650.000 

3 Jacket Rp 13.200.000 Rp 10.800.000 Rp 13.200.000 Rp 10.800.000 

4 Topi Rp 15.546.000 Rp 18.316.000 Rp 15.546.000 Rp 18.316.000 

5 Totebag Rp 13.350.000 Rp 7.476.000 Rp 13.350.000 Rp 7.476.000 

Jumlah Rp 70.746.000 Rp 54.233.342 Rp 79.146.000 Rp 73.742.000 

Sumber: Kamengski, 2020 

Berdasarkan data diatas terlihat jelas bahwa data penjualan produk-produk 

Kamengski yang terdiri dari Kaos, Kemeja, Jacket, Topi dan Totebag mengalami 

hasil penjualan yang stagnan. Dengan kata lain, masih terdapat beberapa produk 

yang mengalami penurunan pada penjualan yang dilakukan selama empat bulan 

terakhir pada periode 2020. Seperti pada penjualan produk Totebag yang pada 

https://polka.id/kamengski-clothing/
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bulan April hanya mencapai Rp 7.476.000 hal ini tentunya berselisih hampir 50% 

dari penjualan pada bulan Maret yang mana mencapai angka Rp 13.350.000,- 

Meskipun penjualan pada produk Kamengski kadang mengalami 

penurunan, penjualan mereka tetap dapat dikategorikan sebagai suatu kesuksesan 

dalam bisnis. Artinya, Kamengski tetap mendapatkan penjualan yang memenuhi 

target meskipun dari perbulannya mereka terkadang mengalami penurunan dari 

bulan sebelumnya.  

Salah satu faktor yang mempengaruhi kesuksesan Kamengski dalam bisnis 

merchandise ini adalah kualitas produknya. Perusahaan dituntut untuk 

menciptakan keunggulan serta nilai yang tinggi dimata konsumen, agar bisnis 

dapat berjalan dengan baik. Produk yang memiliki kualitas baik adalah produk 

yang sesuai dengan desain dan spesifikasi tertentu serta memberikan kepuasan 

kepada konsumen dalam pemenuhan kebutuhannya.  

Kemudian, faktor lainnya yaitu desain produk. Konsep desain produk yang 

ditawarkan oleh Kamengski adalah bagaimana membawa brand-brand populer 

dan mahal di luar negeri masuk ke Indonesia namun dengan rasa yang justru 

sangat Indonesia. Cara tersebut dengan cara ditempuh dengan desain-desain 

parodi atau plesetan-plesetan dari brand-brand ternama tersebut. Salah satunya 

brand sepatu Nike yang diplesetkan menjadi Nike Ardilla pada produk topi yang 

diproduksi oleh Kamengski. Kemudian ada pula logo New Balance (NB) yang 

menjadi KB dengan singkatan Keluarga Berencana hingga Slam Dunk yang 

menjadi Hetty Koeslamdunk, parodi nama dari penyanyi keroncong populer di era 
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70-an, Hetty Koes Endang dan juga produk-produk lainnya yang tak kalah 

nyeleneh. 

Gambar 1.1 

Desain Produk Kamengski 

 

(Sumber: Instagram: @kamengski_stuff) 

Peneliti melakukan batasan masalah dengan memilih responden dari 

kategori konsumen pencinta fashion dikalangan anak muda yang terdiri dari 

pelajar, mahasiswa hingga dewasa yang kisaran umur 17-30 tahun di daerah 

Pekanbaru yang terdiri dari wilayah MTQ dan Tugu Gadjah Mada. Berdasarkan 

latar belakang diatas, peneliti merangkum kedalam judul “Pengaruh Kualitas 

Produk dan Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian Merchandise 

Pada Kamengski Stuff di Pekanbaru”. 
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1.2 Rumusan Masalah 

  Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti menetapkan rumusan 

masalahnya sebagai berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

merchandise Kamengski? 

2. Apakah desain produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

merchandise Kamengski? 

3. Apakah kualitas produk dan desain produk berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian merchandise Kamengski? 

1.3 Tujuan Penelitian 

  Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian merchandise Kamengski. 

2. Untuk mengetahui pengaruh desain produk terhadap keputusan pembelian 

merchandise Kamengski. 

3. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan desain produk terhadap 

keputusan pembelian merchandise Kamengski. 

1.4 Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya khazanah ilmu pemasaran 

terutama tentang faktor – faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian. Selain itu, diharapkan penelitian ini dapat menjadi literatur dan 
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rujukan bagi penelitian yang akan datang dan yang ingin mengangkat 

permasalahan yang sama. 

2. Manfaat Praktis 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat bagi beberapa 

pihak, diantaranya adalah bagi perusahaan dan bagi konsumen. 

a. Bagi Kamengski 

Hasil dari penelitian ini akan memberi masukan untuk Kamengski tentang 

faktor yang mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya. Faktor 

yang mempunyai pengaruh signifikan dapat menjadi bahan acuan bagi 

perusahaan untuk menentukan strateginya dalam menghadapai persaingan 

yang ketat.  

b. Bagi Konsumen  

Hasil penelitian ini dapat menjadi gambaran dan tambahan pertimbangan 

bagi konsumen tentang hal yang perlu diperhatikan sebelum mereka 

membeli suatu produk. Dengan begitu diharapkan konsumen menjadi 

lebih cerdas dalam memutuskan untuk membeli suatu produk. 
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BAB II 

TELAAH PUSTAKA 

2.1 Konsep Manajemen Pemasaran 

  Menurut Kotler & Keller (2016:27), “Marketing is about identifying and 

meeting human and social needs. One of the shortest good definitions of 

marketing is “meeting needs profitably.” (Pemasaran adalah tentang 

mengidentifikasi dan perkumpulan kebutuhan sosial. Salah satu definisi sederhana, 

pemasaran adalah "memenuhi kebutuhan dengan cara yang menguntungkan).  

  Menurut American Marketing Association (AMA) dalam Kotler dan 

Keller (2016:27), “Marketing is the activity, set of institutions, and processes for 

creating, communicating, delivering, and exchanging offerings that have value for 

customers, clients, partners, and society at large.” (Pemasaran adalah suatu fungsi 

organisasi dan serangkaian proses untuk menciptakan, mengkomunikasikan, dan 

memberikan nilai kepada pelanggan dan untuk mengolah hubungan pelanggan 

dengan cara yang menguntungkan organisasi dan pemangku kepentingan).  

  Sedangkan menurut Shinta (2011:2) Pemasaran adalah suatu proses dan 

manajerial yang membuat individu atau kelompok mendapatkan apa yang mereka 

butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan 

produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut 

penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen sampai konsumen. 

  Berdasarkan pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa pengertian 

pemasaran ini mencakup kegiatan yang sangat luas, bukan hanya sekedar kegiatan 
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distribusi dan penjualan semata-mata, tetapi meliputi segala aktivitas untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan masyarakat baik berupa barang maupun jasa, 

dalam rangka mencapai tujuan perusahaan yang diinginkan. Setiap manusia yang 

terlibat dalam dunia pemasaran, ingin mengembangkan profesinya, oleh sebab itu 

sangatlah diperlukan gambaran yang jelas tentang arti dan prinsip-prinsip 

pemasaran. 

  Kebanyakan orang beranggapan bahwa pemasaran hanyalah menjual dan 

mengiklankan. Sesungguhnya penjualan dan iklan hanyalah puncak dari 

pemasaran. Saat ini pemasaran harus di pahami tidak dalam pemahaman kuno 

sebagai membuat penjualan, tetapi dalam pemahaman modern yaitu memuaskan 

kebutuhan pelanggan. Bila pemasar memahami kebutuhan pelanggan, 

mengembangkan produk dan jasa yang menyediakan nilai unggul bagi pelanggan, 

menetapkan harga, mendistribusikan, dan mempromosikan produk dan jasa itu 

secara efektif, maka produk dan jasa itu akan mudah dijual. Dengan demikian 

yang dibutuhkan pemasar selanjutnya hanyalah memastikan produk dan jasa 

tersedia. 

2.1.1 Fungsi Manajemen Pemasaran 

  Menurut Shinta (2011:2) manajemen pemasaran adalah suatu usaha untuk 

merencanakan, mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan 

mengorganisaikan, mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi atau 

mengendalikan kegiatan pemasaran dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan 

organisasi secara efesien dan efektif. Di dalam fungsi manajemen pemasaran ada 

kegiatan menganalisis yaitu analisis yang dilakukan untuk mengetahui pasar dan 
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lingkungan pemasarannya, sehingga dapat diperoleh seberapa besar peluang untuk 

merebut pasar dan seberapa besar ancaman yang harus dihadapi. 

Gambar 2.1 Fungsi Manajemen Pemasaran 

(Sumber: Kotler dalam Agustina Shinta, 2011) 

  Penjelasan fungsi pemasaran yang merupakan kegiatan terpadu dan saling 

mendukung, antara lain: 

2.1.1.1 Perencanaan pemasaran 

  Penentuan segala sesuatu sebelum dilakukan kegiatan-kegiatan pemasaran 

meliputi: tujuan, strategi, kebijaksanaan serta taktik yang dijalankan. (Shinta, 

2011:3). Tujuan: 

1. Meniadakan ketidakpastian masa datang bila ada perubahan- perubahan 

karena situasi dan kondisi perusahaan maupun diluar perusahaan 

maupun diluar perusahaan tidak menentu. 

2. Karena tujuan organisasi sudah difokuskan maka dengan perencanaan 

akan menghindari adanya penyimpangan tujuan. 
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3. Rencana walaupun mahal tetapi ekonomis karena segala kegiatan telah 

terfokuskan dengan segala biaya- biayanya. 

4. Rencana pemasaran terinci diperlukan untuk setiap bisnis, produk atau 

merk. 

2.1.1.2 Implementasi pemasaran 

  Adalah proses yang mengubah strategi dan rencana pemasaran menjadi 

tindakan pemasaran untuk mencapai sasaran. Implementasi mencakup 

aktivitas sehari-hari, dari bulan ke bulan yang secara efektif melaksanakan 

rencana pemasaran. Kegiatan ini dibutuhkan program tindakan yang menarik 

semua orang atau semua aktivitas serta struktur organisasi formal yang dapat 

memainkan peranan penting dalam mengimplementasikan strategi pemasaran. 

(Shinta, 2011:4).  

Implementasi yang sukses tergantung dari beberapa kegiatan kunci yaitu: 

1. Pengorganisasian kegiatan pemasaran, yaitu: 

Proses menciptakan hubungan antara fungsi personalia dan faktor fisik 

(sarana), agar kegiatan pemasaran yang harus dilaksanakan bisa mencapai 

tujuan yang benar, meliputi: pembagian kerja, wewenang, tanggung jawab 

dan pelaporan kerja. Tujuan: setiap orang di dalam organisasi bertanggung 

jawab dalam melaksanakan kegiatan pemasaran yang telah dibebankan 

kepadanya sehingga tidak overlapping pekerjaan.  

Bentuk umum dalam departemen pemasaran yang modern, antara lain: 
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a. Organisasi fungsional dimana berbagai aktivitas pemasaran yang 

berbeda dikepalai oleh spesialis fungsional: manajemen penjualan, 

periklanan, riset pemasaran, pelayanan terhadap pelanggan, 

manajemen produk baru. 

b. Organisasi geografik, dimana karyawan bagian penjualan dan 

pemasaran diberi tugas di negara, wilayah atau distrik tertentu. 

c. Organisasi manajemen produk, karyawan ini mengembangkan 

pemasaran dan strategi lengkap untuk produk atau merk tertentu, 

bila perusahaan ini mempunyai banyak produk atau merk yang 

amat berbeda. 

d. Bila firm yang menjual satu lini produk kepada banyak tipe pasar 

berbeda yang mempunyai organisasi manajemen pasar. Manajer ini 

bertanggung jawab untuk mengembangkan rencana jangka panjang 

dan tahunan untuk keunggulan utama dari sistem ini adalah bahwa 

perusahaan diorganisasikan disekitar kebutuhan spesifik segmen 

pelanggan. 

2.1.1.3 Pengendalian pemasaran 

  Menurut Shinta (2011:5-6) usaha memberikan petunjuk pada para 

pelaksana agar mereka selalu bertindak sesuai dengan rencana, meliputi: 

1. Penentuan Standard 

2. Supervisi kegiatan atau pemeriksaan 

3. Perbandingan hasil dengan Standard 

4. Kegiatan mengkoreksi Standard 
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2.2 Keputusan Pembelian 

2.2.1 Defenisi  

Menurut Nurmansyah (2018:280) keputusan seorang pembeli juga 

dipengaruhi oleh ciri-ciri kepribadiannya, termasuk usia, pekerjaan, keadaan 

ekonomi. Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan 

dalam melakukan pembelian. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012:226) menyatakan bahwa tahap 

dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar 

membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang 

ditawarkan. 

Sedangkan menurut Sangadji dan Sopiah (2013:121) mendefinisikan 

keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua pilihan alternatif atau lebih. 

Seorang konsumen yang hendak memilih harus memiliki pilihan alternatif. Semua 

perilaku sengaja dilandaskan pada keinginan yang dihasilkan ketika konsumen 

secara sadar memilih salah satu diantara tindakan alternatif yang ada. 

2.2.2 Indikator Keputusan Pembelian 

Menurut Soewito yang dikutip dalam Harahap (2015:233) terdapatempat 

indikator dari keputusan pembelian antara lain sebagai berikut: 

1. Kebutuhan yang dirasakan 



14 
 

 
 

2. Kegiatan sebelum membeli 

3. Perilaku waktu memakai 

4. Perilaku pasca pembelian 

Sedangkan dimensi dan indikator keputusan pembelian menurut Kotler 

dan Keller yang dialih bahasakan oleh Tjiptono (2012:184) menjelaskannya 

bahwa keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk meliputi 

enam sub keputusan sebagai berikut: 

1. Pilihan produk  

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk 

atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan 

harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat 

membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan. 

Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman varian produk dan 

kualitas produk. 

2. Pilihan merek 

Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan 

dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal 

ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah 

merek. Misalnya: kepercayaan dan popularitas merek. 

3. Pilihan penyalur  

Pembeli harus mengambil keputusan penyalur mana yang akan 

dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-beda 

dalam hal menentukan penyalur bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, 
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harga yang murah, persediaan barang yang lengkap dan lain-lain. 

Misalnya: kemudahan mendapatkan produk dan ketersediaan produk.  

4. Waktu pembelian 

Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian bisa berbeda-

beda, misalnya : ada yang membeli sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam 

bulan sekali atau satu tahun sekali.   

5. Jumlah pembelian 

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk 

yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin 

lebih dari satu. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya 

produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para pembeli. 

Misalnya: kebutuhan akan produk.  

Berdasarkan dimensi dan indikator keputusan pembelian diatas, dapat 

disimpulkan bahwa dalam megukukur keputusan pembelian, konsumen selalu 

mempertimbangkan pilihan produk, merek, penyalur, waktu pembelian, dan 

jumlah pembelian yang sesuai dengan kebutuhan konsumen terhadap suatu 

barang. 

2.2.3 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

  Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian menurut 

Philip Kotler (2013:214) dipengaruhi oleh empat faktor sebagai berikut:   

a. Faktor Budaya 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial merupakan hal yang sangat penting 

dalam terbentuknya perilaku pembelian. Budaya merupakan salah satu 

factor penentu keinginan dan perilaku konsumen yang paling dasar.   
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b. Faktor Sosial   

1) Kelompok acuan 

Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan 

sebagai kelompok yang berpengaruh secara langsung atau tidak 

langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang.   

2) Keluarga   

Keluarga dibagi lagi menjadi dua jenis, yaitu keluarga orientas yang 

terdiri dari orang tua dan saudara kandung seseorang yang dapat 

memberikan orientasi agama, politik, dan ekonomi serta ambisi 

pribadi, harga diri, dan cinta. Selanjutnya itu ada keluarga prokreasi 

yang terdiri dari pasangan dan jumlah anak. 

c. Pribadi 

1) Usia dan siklus hidup keluarga 

Orang membeli barang dan jasa tentunya mempunyai kebutuhan yang 

berbeda-beda sepanjang hidupnya dimana kegiatan konsumsi ini 

dipengaruhi oleh faktor usia dan siklus hidup keluarga.   

2) Pekerjaan dan lingkungan ekonomi  

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi 

kebutuhannya. Biasanya pemilihan produk juga dipertimbangkan 

berdasarkan keadaan ekonomi seseorang seperti besarnya penghasilan 

yang dimiliki, jumlah tabungan, utang dan sikap terhadap belanja atau 

menabung.  

3) Gaya hidup 

Gaya hidup dapat diartikan sebagai sebuah pola hidup seseorang yang 

terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya yang terbentuk melalui 
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kelas sosial dan pekerjaan. Melihat hal ini sebagai peluang dalam 

kegiatan pemasaran, banyak pemasar atau produsen yang 

mengarahkan merek mereka pada gaya hidup seseorang.  

4) Kepribadian 

Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis manusia yang berbeda 

yang menghasilkan tanggapan relatif konsisten dan tahan lama 

terhadap rangsangan lingkungannya. Kepribadian dapat menjadi 

variabel yang sangat berguna dalam menganalisis pilihan merek 

konsumen. Hal ini disebabkan karena beberapa kalangan konsumen 

akan memilih merek yang cocok dengan kepribadiaannya.  

5) Psikologis 

Faktor psikologis ini dipengaruhi oleh empat faktor utama diantaranya 

motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan sikap.   

d. Peran dan Status 

Semakin tinggi peran seseorang dalam organisasi maka semakin tinggi 

pula status seseorang dalam organisasi tersebut dan secara langsung dapat 

berdampak pada perilaku pembeliannya. 

2.3 Kualitas Produk 

2.3.1 Defenisi  

 Menurut Nurmansyah (2018:122) kualitas merupakan suatu kondisi 

dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia, proses dan lingkungan 

yang memenuhi atau melebihi dari harapan pelanggan. Definisi ini didasarkan atas 

unsur sebagai berikut: 
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1. Mutu meliputi usaha untuk memenuhi atau melebihi harapan pelanggan 

2. Mutu mencakup produk, jasa, manusia, proses, dan lingungan 

3. Mutu merupakan kondisi yang selalu berubah (misalnya apa yang 

dianggap merupakan mutu saat ini mungkin dianggap kurang bermutu 

pada masa yang akan datang) 

Lebih lanjut Nurmansyah (2018:122) produk adalah segalah sesuatu yang 

dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dan digunakan 

atau dikonsumsi yang dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 

Secara konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu 

yang dapat ditawarkan sebagai usaha untuk mencapat tujuan organisasi melalui 

pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen sesuai dengan kompetensi dan 

kapasistas organisasi serta daya beli pasar. 

2.3.2 Indikator Kualitas Produk 

 Menurut Gravin dalam Nurmansyah (2018:122) mengidentifikasikan 6 

indikator kualitas produk yaitu: 

1. Kinerja (performance) 

Seberapa baik suatu produk melakukan apa yang memang seharusnya 

dilakukannya. 

2. Pernak pernik/fitur (features) 

Karakteristik pelengkap khusus yang dapat menambah pengalaman 

pemakaian produk, atau karakteristik pelengkap yang melengkapi atau 

meningkatkan fungsi dasar produk. 
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3. Keandalan (reliability) 

Kemampuan suatu produk untuk bertahan selama penggunaan yang biasa. 

Semakin kecil kemungkinan terjadinya kerusakan, semakin andal produk 

yang bersangkutan. 

4. Kesesuaian (conformance) 

Seberapa baik suatu produk dapat menyesuaikan dengan standar, seperti 

kesegaran, kemurnian, kemanan, kesesuaian antara ukuran sepatu dengan 

ukuran standar yang berlaku. 

5. Daya tahan (durability) 

Jumlah pemakaian produk sebelum produk yang bersangkutan harus 

diganti, atau ukuran umur suatu produk. 

6. Kemudahan perbaikan (serviceability) 

Kecepatan dan kemudahan suatu produk diperbaiki, kompetensi dan 

pelayanan dari staf, produk yang dapat digunakan dalam jangka waktu 

yang lama, rancangan produk yang mudah. (Nurmansyah, 2018:122-123). 

2.4 Desain Produk 

2.4.1 Defenisi  

  Menurut Kotler (2003: 55) Desain adalah suatu ide besar, yang meliputi 

desain produk, desain jasa, desain grafis, dan desain lingkungan. Desain 

merupakan sekumpulan alat dan konsep untuk membantu persiapan produkproduk 

dan jasa-jasa yang berhasil.Tetapi desain mengandung ide yang lebih luas 
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daripada hanya sekedar bentuk produk. Produk yang didesain dengan baik, selain 

menarik, juga akan memenuhi kriteria-kriteria di bawah ini: 

1. Mudah dibuka kemasannya 

2. Mudah dirakit 

3. Mudah untuk dipelajari cara memakainya 

4. Mudah digunakan 

5. Mudah diperbaiki 

6. Mudah dibuang setelah selesai digunakan.  

  Prinsip dasar desain, sebagaimana terkait dengan penggunaan 

elemenelemen desain seperti garis, bentuk, warna, dan tekstur, menyediakan 

panduan yang membentuk komunikasi visual dan kemampuan untuk bermanuver 

dalam proses desain kemasan. 

  Desain produk adalah suatu bidang keahlian desain yang mempelajari dan 

merencanakan benda pakai, yang di produksikan secara industri. Ruang lingkup 

keahlianya luas, mulai dari benda pakai sederhana seperti per1engkapan rumah 

tangga, furniture, alat peraga, maupun mainan anak, hingga perlengkapan modern 

berteknologi tinggi seperti peralatan elektronik otomotif, transportasi, 

perlengkapan kedokteran, militer, penerbangan serta perkapalan.  

  Desain produk menekankan perhatian utamanya pada hubungan antar 

manusia sebagai pemakai dan produk sebagai benda pakai. Penekanannya terdapat 

pada hubungan timbal balik yang melibatkan pertimbangan yang mencakup aspek 

teknis, fungsi, psikologi dan pasar. Sehingga pengembangan desain suatu produk 

memerlukan wawasan yang memadai tentang bahan, proses produksi, perilaku 
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manusia serta tuntutan sosial, budaya dan ekonomi. Suatu produk disamping 

dituntut tidak hanya memiliki fungsi teknis, ekonomis atau sekedar pemenuhan 

kebutuhan fisik saja, tetapi juga diharapkan dapat menjawab tuntutan akan fungsi 

simbolik , keindahan, kenyamanan dan keindahan.  

  Misha Black dari Royal College of art london berpendapat bahwa benda 

produk tidak hanya sekedar efisiensi dalam mekanisme dan ekonomi saja, 

melainkan juga harus memperhatikan faktor moral, sosial dan dampak lingkungan. 

Desain produk terdiri dari dua kata yaitu desain dan produk menurut kamus besar 

bahasa indonesia, desain berarti kerangka bentuk atau rancangan. Sedangkan 

produk berarti barang atau jasa yang dibuat dan ditambah guna atau nilainya 

kemudian di proses produksi menjadi hasil akhir proses produksi tersebut. 

  Jadi pengertian desain produk adalah salah satu aktivitas yang  merancang 

suatu bentuk kemudian di proses melalui proses produksi dan hasil akhirnya 

menjadi suatu barang produk yang dihasilkan dari proses produksi tersebut serta 

nilai dan kegunaanya dapat memenuhi keinginan konsumen yang disesuaikan 

dengan perkembangan zaman dan waktu yang berubah - ubah. Desain produk 

adalah suatu profesi yang kegiatannya berkaitan dengan suatu proses inovasi 

teknologi. 

2.4.2 Indikator Desain Produk 

Kotler dan Armstrong (2014:255) menyatakan bahwa terdapat tujuh aspek 

rancangan atau desain yang mencakup bentuk, fitur, mutu, daya tahan, keandalan, 

mudah diperbaiki dan gaya. Berikut penjelasan dari aspek-aspek tersebut: 
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1. Bentuk: Banyak produk dapat didiferensiasi berdasarkan bentuk, ukuran 

model 

2. Fitur: Sebagian besar produk dapat ditawarkan dengan fitur yang berbeda-

beda yang melengkapi fungsi dasar produk. Upaya untuk menjadi yang 

pertama dalam memperkenalkan fitur baru yang dianggap berharga 

merupakan salah satu cara yang paling efektif untuk bersaing. 

3. Mutu: Pembeli mengaharapkan produk memiliki mutu kesesuaiaan dengan 

standar dan spesifikasi yang tinggi. Mutu kesesuaìan adalah tingkat 

kesesuaian dan pemenuhan semua unit yang diproduksi terhadap 

spesifikasi sasaran yang dijanjikan. 

4. Daya Tahan: Ukuran usia yang diharapkan atas beroperasinya produk 

dalam kondisi normal. Merupakan atribut yang berharga untuk produk-

produk tertentu. 

5. Keandalan: Pembeli umumnya akan membeli lebih untuk mendapatkan 

produk yang lebih andal. Keandalan adalah ukuran profitabilitas bahwa 

produk tertentu tidak akan rusak atau gagal dalam periode waktu tertentu.  

6. Mudah diperbaiki: pembeli membeli produk yang mudah diperbaiki. 

Kemudahan diperbaiki adalah ukuran kemudahan memperbaiki produk 

ketika produk itu mengalami kerusakan.  

7. Gaya (style): Menggambarkan penampilan dan perasaan yang ditimbulkan 

oleh produk itu bagi pembeli. 
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2.5 Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No Nama dan Judul 

Penelitian 

Variabel 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 

Hasil Penelitian 

1. Made Laksmi 

Saraswati, Ari 

Pradhanawati, dan 

Wahyu Hidayat 

(2014), Pengaruh 

Desain Produk, 

Kualitas Produk, 

dan Harga 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian pada 

Kampung Batik 

Wiradesa 

Kabupaten 

Pekalongan 

Variabel 

dependen: 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

 

Variabel 

independen: 

Kualitas 

Desain Produk 

(X1) 

Kualitas 

Produk (X2) 

Harga (X3) 

Regresi linier 

berganda 

Hasil analisis 

statistik diketahui 

pengaruh secara 

parsial antara 

desain produk 

terhadap keputusan 

pembelian sebesar 

25,3%, kualitas 

produk terhadap 

keputusan 

pembelian sebesar 

33,8% dan harga 

terhadap keputusan 

pembelian sebesar 

39,4%. Pengaruh 

secara simultan 

antara desain 

produk, kualitas 

produk dan harga 

terhadap keputusan 

pembelian sebesar 

45,2% sedangkan 

54,8% dipengaruhi 

oleh faktor lain. 

2. Wisnu Kusuma dan 

Sumarno Dwi 

Saputra (2015), 

Pengaruh Desain 

Gambar, Merek 

dan Kualitas 

Produk Kaos 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian di 

Distro Idiomatic 

Yogyakarta 

Variabel 

dependen: 

Keputusan 

pembelian (Y) 

 

Variabel 

independen: 

Desain 

Gambar (X1) 

Merek (X2) 

Kualitas 

Produk (X3) 

Regresi Linier 

Berganda 

dengan 

bantuan SPSS 

Hasil penelitian 

menunjukkan 

bahwa: desain 

gambar 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian, merek 

berpengaruh 

signifkan terhadap 

keputusan 

pembelian, dan 

kualitas produk 
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juga berpengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian. Faktor 

dominan yang 

paling 

mempengaruhi 

keputusan 

pembelian adalah 

desain gambar. 

3. Yuda Wardaya 

(2015), Pengaruh 

Desain Produk, dan 

Promosi Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Produk 

Pada Chargercity 

Clothing Kota 

Kediri 

Variabel 

dependen: 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

 

Variabel 

independen: 

Desain Produk 

(X1) 

Promosi (X2) 

Statistik 

deskriptif dan 

analisis regresi 

linier berganda 

Terdapat pengaruh 

desain produk 

terhadap keputusan 

pembelian, terdapat 

pengaruh kualitas 

produk terhadap 

keputusan 

pembelian, terdapat 

pengaruh promosi 

terhadap keputusan 

pembelian dan 

terdapat pengaruh 

desain produk, 

kualiatas produk 

dan promosi 

terhadap keputusan 

pembelian. 
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2.6 Kerangka Pemikiran 

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

2.7 Hipotesis 

  Berdasarkan penjelasan yang telah dikemukakan diatas, maka hipotesis 

dalam penelitian ini adalah: 

1. Diduga kualitas produk (X1) berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian 

2. Diduga desain produk (X2) berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian 

3. Diduga kualitas produk dan desain produk (X3) berpengaruh simultan dan 

positif terhadap keputusan pembelian 

 

 

 

 

Keputusan Pembelian 

(Y) 

Kualitas Produk (X1) 

Desain Produk (X2) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Lokasi Penelitian 

  Adapun lokasi penelitian ini diadakan pada wilayah Pekanbaru disekitaran 

MTQ dan Tugu Gadjah Mada, pemilihan lokasi tersebut dikarenakan peneliti 

lebih mudah untuk mengumpulkan data melalui kuesioner dan kemudian MTQ 

dan GM merupakan pusat nongkrong anak-anak muda sehingga peneliti tidak 

kesulitan dalam mengambil data. 

3.2 Operasional Variabel Penelitian 

1. Variabel Dependen 

Menurut Sugiyono (2017: 39) variabel Dependen adalah variabel output, 

kriteria, konsekuen. Dalam bahasa Indonesia sering disebut sebagai 

variabel terikat. Variabel terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau 

yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas. Variabel dependen 

dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian (Y). 

2. Variabel Independen 

Menurut Sugiyono (2017: 39) variabel Independen adalah sering disebut 

sebagai variabel stimulus, prediktor, antecedent. Dalam bahasa Indonesia 

sering disebut sebagai variabel bebas. Variabel bebas adalah merupakan 

variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau 
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timbulnya variabel dependen (terikat). Dalam penelitian ini terdapat 2 

variabel independen yaitu kualitas produk dan desain produk. 

Tabel 3.1 

Konsep Operasional Variabel 

Variabel Konsep Variabel Indikator Skala 

Kualitas Produk 

(X1) 

Merupakan suatu 

kondisi dinamis 

yang berhubungan 

dengan produk, 

jasa, manusia, 

proses dan 

lingkungan yang 

memenuhi atau 

melebihi dari 

harapan pelanggan 

1. Performance 

2. Pernak pernik 

3. Keandalan 

4. Kesesuaian 

5. Daya tahan 

6. Kemudahan 

Skala Likert 

 

SS = Sangat 

Setuju 

S = Setuju 

KS = Kurang 

Setuju 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat 

Tidak Setuju 

Desain Produk 

(X2) 

Desain produk 

adalah suatu 

bidang keahlian 

desain yang 

mempelajari dan 

merencanakan 

benda pakai, yang 

di produksikan 

secara industri 

1. Bentuk 

2. Fitur 

3. Mutu 

4. Warna 

5. Gaya (style) 

Skala Likert 

 

SS = Sangat 

Setuju 

S = Setuju 

KS = Kurang 

Setuju 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat 

Tidak Setuju 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Keputusan sebagai 

pemilihan suatu 

tindakan dari dua 

pilihan alternatif 

atau lebih. 

 

1. Pilihan produk 

2. Pilihan merk 

3. Harga 

4. Waktu 

pembelian 

5. Jumlah 

pembeliann 

Skala Likert 

 

SS = Sangat 

Setuju 

S = Setuju 

KS = Kurang 

Setuju 

TS = Tidak Setuju 

STS = Sangat 

Tidak Setuju 
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3.3 Jenis dan Sumber Data 

3.3.1 Jenis Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah primer yaitu data 

yang diperoleh secara langsung dari sumbernya, merupakan dokumentasi berupa 

omzet penjualan, volume penjualan, dan wawancara pada owner Kamengski 

melalui percakapan elektronik (wassap) dikarenakan ownernya berada di daerah 

Jakarta. 

3.3.2 Sumber Data 

Sumber data yang digunakan berasal dari webside resmi yang telah 

disetujui oleh semua pihak yang berkepentingan dalam penelitiannya. Yaitu 

melalui wawancara dengan media online dan instagram @kamengski dan 

@kamengski_stuff.  

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

3.4.1 Kuesioner 

  Menurut Sugiyono (2017:142) kuesioner merupakan teknik pengumpulan 

data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat atau pernyataan tertulis 

kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner merupakan teknik pengumpulan 

data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan diukur dan 

tahu apa yang bisa diharapkan dari responden.  

  Adapun pengukuran kuesioner ini menggunakan skala likert. Menurut 

Sugiyono (2017:93) skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan 
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persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Berikut ini 

tabel skala likert yang digunakan: 

Tabel 3.2 

Skala Likert 

No Keterangan Skor Nilai 

1. Sangat Puas 5 

2. Puas 4 

3. Cukup Puas 3 

4. Kurang Puas 2 

5. Sangat Tidak Puas 1 

   (Sumber: Sugiyono, 2017:93) 

3.5 Populasi dan Sampel 

3.5.1 Populasi 

  Menurut Sugiyono (2017:80), populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri dari atas; obyek/subyek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya. Adapun jumlah populasi yang diteliti yaitu jumlah anak muda 

yang nongkrong dan suka dengan fashion di wilayah MTQ dan Gadjah Mada serta 

menurut strategis lainnya. 

3.5.2 Sampel 

  Menurut Sugiono (2017:81), sampel adalah bagian dari jumlah dan 

kareakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan 

peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya 

karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan 

sampel yang diambil dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, 
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kesimpulannya akan dapat diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel yang 

diambil dari populasi harus betul - betul representatif (mewakili). Metode 

pengambilan sampel dalam penelitian ini, menggunakan metode accidental non 

random sampling dimana yang akan dijadikan sampel pada penelitian ini adalah 

masyarakat atau anak muda yang secara kebetulan bertemu disuatu daerah yang 

telah ditetapkan sebagai lokasi penelitian ini dengan catatan memenuhi kriteria-

kriteria pada penelitian ini yaitu berjumlah 50 orang anak muda. 

3.6 Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data pada penelitian ini adalah mengolah data dengan 

menggunakan SPSS (Statistical Product and Service Solution), Regresi Linier 

Berganda dengan metode Ordinary Least Square (OLS) dan melakukan uji 

asumsi klasik yaitu normalitas, multikoliniearitas, heteroskedastisitas dan 

autokorelasi. 

3.6.1 Uji Validitas dan Reliabilitas 

3.6.1.1 Uji Validitas 

Uji validitas adalah prosedur pengujian untuk melihat apakah alat ukur 

yang berupa kuisioner yang dipakai dapat mengukur dengan cermat atau tidak, 

dengan kata lain sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam 

melakukan fungsi ukurnya. Uji validitas digunakan untuk memilih item-item 

pertanyaan relevan yang relevan untuk dianalisis. Pengujian validitas dilakukan 

dengan mengkorelasikan setiap item-item pertanyaan dengan total nilai setiap 
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variabel. Koefisien korelasi dinyatakan dengan r. Signifikansi nilai r kemudian 

diuji untukmeyakinkan bahwa r dari populasi tidak berbeda. 

Analisis pengujian validitas dalam penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan product moment pearson‟s correlation dengan bantuan SPSS. Uji 

signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai signifikansi (p-value) denga 

taraf signifikansi 5%. Jika nilai p-value lebih kecil dari taraf signifikansi 5%.  Jika 

nilai p-value lebih kecil dari taraf signifikansi 5%  dan korelasi positif,maka butir 

atau pertanyaan tersebut dikatakan valid. 

3.6.1.2 Uji Reliabilitas 

Uji realiabilitas adlaah alat untuk mengukur suatu kuisioner yang 

merupakan indikator dari variabel atau kostruk terhadap instrument penelitia. 

(kuisioner) dilakukan untuk menguji apakah hasil pengukuran dapat dipercaya, 

dalam hal ini jawaban responden terhadap pertanyaan konsisten atau stabil dari 

waktu ke waktu. Pengukuran reabilitas dalam penelitian ini menggunakan metode 

one shot atau diukur sekali saja. Perhitungan reabilitas dilakukan dengan program 

SPSS dengan uji statistik Cronbach alpha (a). Suatu variabel dikatakan 

reliabel,jika memberikan nilai Cronbach alpha (a) > 0,6 (Hair.et.al, dalam 

Jumaili,2005). 

3.6.3 Metode Ordinary Least Square (OLS) 

 Ordinary Least Square (OLS) merupakan model regresi sederhana yaitu 

suatu model yang melihat hubungan antar dua variabel salah satu variabel menjadi 

variabel bebas (X1, X2, X3, X4) dan variabel yang lain menjadi variabel terikat (Y) 

(Gurajati, 2003:6). OLS merupakan metode estimasi fungsi regresi yang paling 
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sering digunakan. Kriteria OLS adalah “Line of Best Fit” atau dengan kata lain 

jumlah kuadrat dari deviasi antara titik-titik observasi dengan garis regresi adalah 

minimum. 

3.6.4 Uji Asumsi Klasik 

3.6.4.1 Uji Normalitas 

Menurut Imam Ghozali (2018) uji normalitas bertujuan untuk menguji 

apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki 

distribusi normal. Seperti diketahui bahwa uji t dan f mengasumsikan bahwa nilai 

residual mengikuti distribusi normal. Uji normalitas data tersebut dapat dilakukan 

dengan melalui cara yaitu mengunakan grafik histogram dan kurva penyebaran P-

Plot, yakni jika pola penyebaran memiliki normal maka dapat dikatakan data 

berdistribusi normal. 

3.6.4.2 Uji Multikoliniearitas 

Uji multikoiniearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen) Imam Ghozali 

(2018). Moddel regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara 

variabel independen . Uji multikoliniearitas dapat dilakukan dengan 2 cara yaitu 

dengan melihat VIF (Variance Inflation Factors) dan nilai tolerance. Jika VIF < 

10 dan nilai tolerance > 0,1 maka tidak terjadi gejala multikoliniearitas (Ghozali, 

2006) dan jika nilai VIF > 10 maka terdapat gejala multikoliniearitas yang tinggi. 
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3.6.4.3 Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam regresi 

terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu pengamatan ke pengamatan lain 

(Ghozali, 2011). Heteroskedastisitas ditandai dengan adanya pola tertentu pada 

grafik scatterplot. Jika titik-titik yang ada membentuk suatu pola tertentu yang 

teratur (bergelombang), maka terjadi heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang 

jelas, titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka nol pada sumbu Y, maka 

tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2006). 

3.6.4.4 Uji Autokorelasi 

Menurut Imam Ghozali (2018) uji autokorelasii digunakan untuk 

menguji apakah dalam model regresi linier ada korelasi antara kesalahan-

kesalahan yang muncul pada data runtun waktu (time series). Uji autokorelasi 

adalah untuk melihat apakah terjadi korelasi antara suatu periode t dengan periode 

sebelumnya. 

 1) Beberapa uji stastistik yang sering dipergunakan adalh uji Durbin-

Waston. Hasil perhitungan Durbin-Waston (d) dibandingkan dengan 

nilai dtabel  pada α =0,05. Tabel d memiliki dua nilai, yaitu nilai batas 

atas (du) dan nilai batas bawah (dI) untuk berbagai nilai n dan k. 

       Jika 0 < d< dL : tidak ada autokorelasi positif. 

              dL ≤ d ≤ dU : tidak ada autokorelasi positif.   

              4-dl < d < 4 : tidak ada korelasi negatif 
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              4-dU ≤ d ≤ 4-dl : tidak ada korelasi negatif 

              dU < d < 4-dU : tidak ada autokorelasi positif atau negatif.     

3.6.5   Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda pada dasarnya merupakan perluasan dari 

regresi linier sederhana, yaitu menambah jumlah variabel bebas yang sebelumnya 

hanya satu menjadi dua atau lebih. Analisis regresi linier berganda bertujuan 

untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh dari seluruh variabel independen (X1, 

X2) terhadap variabel dependen (Y). 

Persamaan regresinya adalah:  

                

Keterangan :  

Ŷ  = Keputusan Pembelian 

    = Nilai Konstanta 

            = Koefisien regresi masing-masing variabel independen 

    = Kualitas Produk 

    = Desain Produk 
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3.7 Pengujian Hipotesis 

3.7.1 Uji F (Simultan) 

  Uji f digunakan untuk mengetahui secara bersama-sama apakah variabel 

bebas (X1, X2) berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap variabel terikat 

(Y) (Ghozali, 2011). Langkah – langkah engujian diawali dengan membuat 

formlasi hipotesis sebagai berikut: 

1) Menentukan hipotesis nihil (H0) dan hipotesis alternatif (H1) 

     H0  : β1, β2, β3 = 0, artinya variabel independen tidak perpengaruh terhadap 

dependen. 

H1 : β1, β2, β3 = 0, artinya variabel independen berpengaruh terhadap variabel 

dependen. 

2) Menentukan tingkat signifikan yaitu sebesar 0,05 (α = 5%) 

3) Membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel yang tersedia pada α tertentu dan 

mengambil keputusan dengan kriteria sebagai berikut: 

Mencari F – hitung dengan rumus: 

F hitung = R
2
 / (k – 1) : (1 – R

2
) / (n – k) 

Keterangan: 

R
2
 = koefisien determinasi 

n = Jumlah Sampel 
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k = Jumlah Variabel Bebas 

4) Kesimpulan 

HO = Diterima bila Fhitung < Ftabel, H1 ditolak 

H1 = Diterima bila Fhitung > Ftabel, Ho ditolak 

3.7.2 Uji t (Parsial) 

Uji t ini dilakukan untuk menguji koefisien regresi secara parsial dari 

variabel independen X1, X2, X3 dan X4 terhadap variabel dependen (Y) (Ghozali, 

2011). Pengujian ini menggunakan kriteria dengan tingkat keyakinan 95% dengan 

pengujian dan tingkat signifikan 5%. Jika P  value dari t masing-masing variabel 

independen < α maka Ho  ditolak dan HI diterima atau variabel independen secara 

parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen. 

Sebaliknya jika nilai P value dari t masing-masing variabel independen  > α = 5%, 

artinya Ho diterima dan HI ditolak. 

3.7.3 Koefisien Determinasi (R
2
) 

       Koefisien Determinasi (R
2
) biasanya mengukur seberapa jauh kemampuan 

model variabel dependen serta digunakan untuk mengetahui persentase variabel 

independen secara bersama dapat menjelaskan variabel dependen  (Ghozali, 2005). 

Nilai koefisien determinasi adalah diantara nol dan satu. Jika koefisien 

determinasi (R
2
) = 1, artina variabel independen memberikan informasi yang 

dibutuhkan untuk memprediksi variabel-variabel dependen.  
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BAB IV 

PROFIL PERUSAHAAN 

 

4.1 Gambaran Umum Kamengski 

4.1.1 Profil Usaha Fashion Retail Kamengski 

Kamengski merupakan salah satu unit usaha fashion retail yang besar di 

online 3-4  tahun belakangan. Berawal dari konsep parodi Kamengski mendirikan 

bisnis kaon sablonnya dengan memplesetkan beberapa brand-brand besar 

mancanegara seperti Supreme menjadi Supermie, Gucci menjadi Cuci Gudang 

dan lain sebagainya.  

Gambar 4.1  

Contoh Katalog dari Produk Kamengski 

 

Nyeleneh, bercanda dan usil, mungkin itu yang akan langsung ada di 

dalam pikiran ketika melihat produk-produk yang disajikan oleh Kamengski. 

Fenomena banyaknya anak muda yang memilih menggunakan gaya berpakaian 

yang lebih santai dan bertema “streetwear” namun dihadapkan dengan harga 
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pakaian terbaru yang cukup mahal menyentil Sulaiman Said selaku owner atau 

pemilik dari Kamengski untuk membuat parodi dari brand-brand tersebut.  

Gambar 4.2 

Jacket Pecel Lele Lamongan yang diincar Anak Muda 

 

Awal perjalanan Kamengski, Sulaiman Said membuat produk kaus adalah 

untuk bisa mendapatkan pemasukan demi bisa menyelesaikan tugas kuliahnya. 

Tak disangka, ternyata kaus yang dijualnya tersebut mendapat apresiasi tinggi dari 

masyarakat. Dan hingga kini, Kamengski mungkin menjadi salah satu produk 

parodi yang paling dicari oleh masyarakat. 

Mengenai konsep awal dari Kamengski, Said mengaku karena memiliki 

kejenuhan dan tidak puas dengan barang yang biasa dijual. Berdasarkan hasil 

wawancara dengan pemilik mengatakan bahwa 

“Kita disuguhin desain, tapi kok begini-begini aja, dan semua orang mau 

tampil keren, jujur aja saya enggak sekeren mereka. Jadi ya udah bikin 

yang ngaco aja sekalian, bercanda aja,”  
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Begitu ungkap Said mengenai awal mula membangun konsep dari 

Kamengski. Keunikan lain dari konsep yang ditawarkan oleh Kamengski ini, juga 

karena baginya ada beberapa hal lucu yang dia temukan dari pengamatan sehari-

hari yang menarik kalau dijadikan produk visual. Beberapa contoh ide tidak biasa 

Kamengski ini antara lain, spanduk pecel lele dan soto lamongan yang mungkin 

sudah tidak asing lagi di mata orang Indonesia. 

Hal tersebut merupakan upaya baginya untuk mengembalikan esensi 

dari streetwear yang seharusnya.  

“Streetwear kok ditaruhnya di mal, harganya kok enggak kayak namanya 

„jalanan‟. Karena itu, saya mengaplikasikan apa yang ada di 

jalan, kayak spanduk pecel lele dan soto lamongan ke dalam karya. Dan 

itu (menentukan desain) dari pengamatan saja,”  

Ujarnya, bahwa dia tidak melakukan survei dalam memilih desain 

produknya. Said mengungkapkan bahwa dirinya tidak memiliki trik khusus ketika 

sedang merancang strategi pemasaran bagi Kamengski.  

“Maksudnya, kalau ngomongin dari segi pembuat, gimana caranya orang 

lain bisa tahu apa yang kita perbuat, kalau zaman sekarang itu otomatis 

pasti posting (di media sosial). Dan soal strateginya itu belajar sendiri, 

karena ngalamin, jadi tahu bagusnya gini atau mending dibuat seperti 

ini,” ujar Said lagi. 

Walau tidak terlalu memikirkan soal strategi apa yang perlu diterapkan, 

Said mengatakan cara agar para calon konsumen mengenal suatu brand adalah 

dengan sering-sering menyajikan konten pada media sosial.  

“Semakin sering kita melakukan, orang pasti semakin tahu „oh dia itu 

begini. Kalau mau mencari barang ini ya di sini‟,” Said menambahkan. 

Kalau menelisik media sosial milik Kamengski, mungkin kita menjadi 

tahu cara untuk memperkuat identitas brand tidaklah harus melulu menyajikan 

produk. Kita juga bisa menarik perhatian audiens dengan konten lainnya. 
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Misalnya saja Kamengski memperlihatkan desain-desain menarik dan jenaka lain 

tetapi masih memiliki benang merah dengan produk miliknya. Dengan begitu, 

audiens benar-benar tahu, hal-hal apa saja yang berhubungan 

dengan brand terkait. 

4.1.2 Produk yang dijual oleh Kamengski 

Berikut ini akan disajikan beberapa katalog produk-produk yang dijual 

oleh Kamengski pada gambar berikut: 

Gambar 4.3 

Katalog Kaos Kamengski 
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Gambar 4.4 

Katalog Topi Kamengski 
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BAB V 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

5.1 Hasil Penelitian 

5.1.1 Karakteristik Responden Penelitian 

Penelitian ini menggunakan sampel yaitu 50 orang anak muda yang 

diperoleh dengan menggunakan metode accidental non random sampling dimana 

yang akan dijadikan sampel pada penelitian ini adalah masyarakat atau anak muda 

yang secara kebetulan bertemu disuatu daerah yang telah ditetapkan sebagai 

lokasi penelitian ini dengan catatan memenuhi kriteria-kriteria pada penelitian ini 

yaitu berjumlah 50 orang anak muda. Dalam hal ini peneliti mencari sampel pada 

penelitian ini berada di dua lokasi yaitu di MTQ Sudirman dan Bundaran Keris 

hingga di Jalan Gadjah Mada sehingga total sampel yang digunakan sebanyak 50 

orang anak muda baik laki-laki maupun perempuan. 

Penelitian ini menggunakan kuesioner skala likert yang telah dirancang 

dan dilakukan uji kualitas data dari kuesioner tersebut yang dijadikan sebagai alat 

ukur dalam pengumpulan data untuk mengetahui masing-masing persepsi dari 

responden penelitian terhadap pengaruh kualitas produk dan desain produk 

terhadap keputusan pembelian. 

  Sebelum membahas hasil hipotesis yang telah diuji, terlebih dahulu 

peneliti lampirkan mengenai data karakteristik responden penelitian ini 

berdasarkan klasifikasi-klasifikasi yang telah ditentukan pada kuesioner yang 

terdiri dari jenis kelamin, umur, dan status pekerjaan. Adapun tujuan 

pengklasifikasian hal tersebut guna untuk memperjelas tentang status responden 
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pada penelitian ini sehingga diharapkan penelitian ini dapat memberikan 

gambaran yang sejelas-jelasnya mengenai topik penelitian tersebut, untuk lebih 

jelasnya akan dibahas lebih lanjut sebagai berikut: 

5.1.1.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 

  Mengenai karakteristik responden berdasarkan umur. Tujuan untuk 

mengklasifikasikan umur responden ini adalah untuk memperjelas informasi 

tambahan mengenai data sampel yang digunakan pada penelitian ini yaitu di usia 

berapa yang dominan dalam menyukai produk Kamengski. Untuk lebih jelasnya 

dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 

Tabel 5.1 

Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 

No Umur Frekuensi Persentase (%) 

1 17 12 24 

2 18 8 16 

3 19 2 4 

4 20 11 22 

5 21 1 2 

6 22 1 2 

7 23 6 12 

8 24 6 12 

9 25 3 6 

Jumlah 50 100 

 Sumber: Data Olahan, 2020 

  Berdasarkan tabel 5.1 di atas, dapat dilihat bahwa terdapat 12 orang anak 

muda yang menyukai produk Kamengski dengan usia 17 tahun atau dengan 

persentase 24%. Selanjutnya terdapat sebanyak 8 orang dengan usia 18 tahun atau 

dengan persentase 16%, ada 2 orang yang berusia 19 tahun atau dengan persentase 

4%. Kemudian, terdapat 11 orang lainnya berusia 20 tahun, 21 tahun 1 orang, 22 
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tahun 1 orang, 23 tahun 6 orang, 24 tahun 6 orang dan 25 tahun 3 orang. Dengan 

demikian, usia yang mendominasi pada anak muda yang menyukai produk 

Kamengski adalah rentang usia 17-20 tahun dimana mereka yang usianya masih 

produktif dan memang sangat tertarik dalam fashion. 

5.1.1.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

  Karakteristik selanjutnya yaitu jenis kelamin responden. Tujuan untuk 

mengetahui hal tersebut supaya terlihat lebih jelas informasi mengenai lebih 

dominan mana yang menyukai produk Kamengski jika dilihat dari jenis kelamin. 

Mengenai karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada 

tabel berikut: 

Tabel 5.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%) 

1 Pria 36 72 

2 Wanita 14 28 

Jumlah 50 100 

Sumber: Data Olahan, 2020 

  Berdasarkan tabel 5.2 di atas diketahui jenis kelamin responden yang 

menyukai produk Kamengski di wilayah Pekanbaru yaitu bekerja di SKPD 

terdapat 36 orang laki-laki dengan persentase 72% dan berjenis kelamin 

perempuan sebanyak 14 orang dengan persentase 28%. Jadi, anak muda yang 

lebih dominan yang menyukai produk-produk Kamengski adalah anak muda 

berjenis kelamin pria. 
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5.1.1.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Status Pekerjaan 

Kemudian, karakteristik yang akan dibahas pada penelitian ini yaitu 

berdasarkan status pekerjaannya. Pada penelitian ini responden yang digunakan 

adalah anak-anak muda dalam hal ini pengklasifikasian status pekerjaannya hanya 

berdasarkan status pelajar dan mahasiswa, untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada 

tabel berikut: 

Tabel 5.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Status Pekerjaan 

No Status Pekerjaan Frekuensi Persentase (%) 

1 Pelajar 14 28 

2 Mahasiswa 36 72 

Jumlah 50 100 

Sumber: Data Olahan, 2020 

Berdasarkan tabel di atas, karakteristik responden berdasarkan status 

pekerjaan dilihat bahwa pelajar dengan berjumlah 14 orang atau persentase 28% 

dan siswanya yaitu mahasiswa dengan jumlah 36 orang atau dengan persentase 

72%. Jadi, dapat dilihat bahwa status mahasiswa yang lebih mendominasi anak 

muda yang menyukai dari merchandise Kamengski dimana mereka merasa sangat 

cocok dan tertarik dalam fashion yang ditawarkan oleh produk tersebut. 

5.1.2 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

5.1.2.1 Hasil Uji Validitas 

  Analisis pengujian validitas dalam penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan product moment pearson‟s correlation dengan bantuan SPSS. Uji 

signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai signifikansi (p-value) denga 

taraf signifikansi 5%. Jika nilai p-value lebih kecil dari taraf signifikansi 5%.  Jika 
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nilai p-value lebih kecil dari taraf signifikansi 5% maka butir atau pertanyaan 

tersebut dikatakan valid, begitu pula sebaliknya. Berikut ini akan dijabarkan 

mengenai hasil uji validitas setiap kuesioner yang dijadikan alat pengumpulan 

data pada penelitian ini pada sub-bab berikut. 

1. Hasil Uji Validitas Kuesioner Kualitas Produk 

  Uji validitas pertama dilakukan pada kuesioner kualitas produk (X1) yang 

berisikan 24 item pertanyaan dengan setiap indikator yang digunakan. Berikut ini 

disajikan hasil uji validitas kuesioner X1 sebagai berikut: 

Tabel 5.4 

Hasil Uji Validitas Kuesioner Kualitas Produk 

No Item R Hitung R Tabel Keterangan 

Item 1 0.722 0.2787 Valid 

Item 2 0.722 0.2787 Valid 

Item 3 0.913 0.2787 Valid 

Item 4 0.722 0.2787 Valid 

Item 5 0.913 0.2787 Valid 

Item 6 0.533 0.2787 Valid 

Item 7 0.385 0.2787 Valid 

Item 8 0.938 0.2787 Valid 

Item 9 0.938 0.2787 Valid 

Item 10 0.442 0.2787 Valid 

Item 11 0.938 0.2787 Valid 

Item 12 0.722 0.2787 Valid 

Item 13 0.722 0.2787 Valid 

Item 14 0.722 0.2787 Valid 

Item 15 0.938 0.2787 Valid 

Item 16 0.938 0.2787 Valid 

Item 17 0.428 0.2787 Valid 

Item 18 0.938 0.2787 Valid 

Item 19 0.442 0.2787 Valid 

Item 20 0.442 0.2787 Valid 

Item 21 0.938 0.2787 Valid 

Item 22 0.938 0.2787 Valid 
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Item 23 0.938 0.2787 Valid 

Item 24 0.938 0.2787 Valid 

 

  Berdasarkan tabel 5.4 di atas, dapat dilihat bahwa r hitung yang digunakan 

pada penelitian ini yaitu 0,2787 yang diperoleh berdasarkan degree of freedom 

dari ketentuan r tabel untuk signifikansi 5% atau 0,05. Pada tabel di atas 

menunjukkan masing-masing angka memiliki nilai r hitung yang lebih besar dari r 

tabel sebagai contoh pada item pertanyaan 1 memiliki nilai r hitung 0,722 > 

0,2787 dengan kata lain maka item pertanyaan tersebut dinyatakan valid, dengan 

demikian seluruh item kuesioner kualitas produk dapat digunakan untuk 

disebarkan kepada responden penelitian. 

2. Hasil Uji Validitas Kuesioner Desain Produk 

  Selanjutnya yang akan dibahas adalah hasil uji validitas pada kuesioner 

desain produk (X2) yang mana hasil dari pengujian tersebut disajikan pada tabel 

berikut: 

Tabel 5.5 

Hasil Uji Validitas Kuesioner Desain Produk 

No Item R Hitung R Tabel Keterangan 

Item 1 0.893 0.2787 Valid 

Item 2 0.893 0.2787 Valid 

Item 3 0.652 0.2787 Valid 

Item 4 0.893 0.2787 Valid 

Item 5 0.305 0.2787 Valid 

Item 6 0.652 0.2787 Valid 

Item 7 0.652 0.2787 Valid 

Item 8 0.893 0.2787 Valid 

Item 9 0.538 0.2787 Valid 

Item 10 0.893 0.2787 Valid 

Item 11 0.893 0.2787 Valid 
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Item 12 0.893 0.2787 Valid 

Item 13 0.652 0.2787 Valid 

Item 14 0.652 0.2787 Valid 

Item 15 0.893 0.2787 Valid 

 

  Bersamaan dengan tabel 5.5 syarat untuk dikatakan valid adalah ketika r 

hitung > r tabel, maka dari itu berdasarkan tabel di  atas dapat dilihat bahwa 

seluruh item pada kuesioner desain produk adalah valid dan dapat didistribusikan 

kepada responden penelitian ini. 

3. Hasil Uji Validitas Kuesioner Keputusan Pembelian 

  Kuesioner yang akan dilakukan pengujian validitas selanjutnya adalah 

kuesioner keputusan pembelian (Y) dengan hasil sebagai berikut: 

Tabel 5.6 Hasil Uji Validitas Kuesioner Keputusan Pembelian 

No Item R Hitung R Tabel Keterangan 

Item 1 0.712 0.2787 Valid 

Item 2 0.28 0.2787 Valid 

Item 3 0.712 0.2787 Valid 

Item 4 0.513 0.2787 Valid 

Item 5 0.508 0.2787 Valid 

Item 6 0.513 0.2787 Valid 

Item 7 0.584 0.2787 Valid 

Item 8 0.513 0.2787 Valid 

Item 9 0.363 0.2787 Valid 

Item 10 0.442 0.2787 Valid 

Item 11 0.712 0.2787 Valid 

Item 12 0.501 0.2787 Valid 

Item 13 0.68 0.2787 Valid 

Item 14 0.635 0.2787 Valid 

Item 15 0.712 0.2787 Valid 
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  Berdasarkan tabel 5.6 di atas, dapat dilihat bahwa seluruh item pada 

pertanyaan kuesioner sistem informasi memiliki nilai r hitung yang lebih besar 

dari r tabel, sebagai contoh pada item kuesioner nomor 12 memiliki nilai r hitung  

sebesar 0,501 yang mana angka tersebut lebih besar dari ketentuan r tabel pada 

penelitian ini yaitu 0,2787 dengan demikian makan item pertanyaan nomor 12 

dikatakan valid, begitu juga dengan keseluruhan item. 

5.1.2.2 Hasil Uji Reliabilitas  

  Uji realiabilitas adlaah alat untuk mengukur suatu kuisioner yang 

merupakan indikator dari variabel atau kostruk terhadap instrument penelitia. 

(kuisioner) dilakukan untuk menguji apakah hasil pengukuran dapat dipercaya, 

dalam hal ini jawaban responden terhadap pertanyaan konsisten atau stabil dari 

waktu ke waktu.  

  Pada penelitian ini peneliti menggunakan uji reliabilitas dengan 

menggunakan ketentuan dari angka signifikansi alpha cronbach‟s dengan kaidah 

ketentuan apabila nilai alpha cronbach‟s > 0,6 maka atau semakin mendekati 

angka 1 maka kuesioner dapat dipastikan reliablel. Berdasarkan penjelasan 

tersebut, berikut ini disajikan tabel mengenai hasil uji validitas kuesioner yang 

digunakan sebagai berikut: 

Tabel 5.7 Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Alpha Cronbach's Ketentuan Keterangan 

1 Kualitas Produk (X1) 0.966 0.6 Reliabel 

2 Desain Produk (X2) 0.952 0.6 Reliabel 

3 Keputusan Pembelian (Y) 0.721 0.6 Reliabel 
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Berdasarkan tabel 5.7 di atas, dapat dilihat bahwa variabel X1 yaitu 

kualitas produk memiliki nilai alpha cronbach‟s sebesar 0,966 yang artinya lebih 

besar dari ketentuan 0,6. Begitupula dengan variabel X2 yaitu desain produk yang 

memiliki ketentuan nilai alpha cronbach‟s sebesar 0,952 yang juga lebih besar 

dari 0,6. Selanjutnya untuk kuesioner pada variabel Y atau keputusan pembelian 

memiliki ketentuan alpha cronbach‟s sebesar 0,721. Dengan demikian, seluruh 

kuesioner pada penelitian ini masing-masing memiliki nilai alpha cronbach‟s > 

0,6 dengan demikian kuesioner pada penelitian ini dapat dipastikan reliabel dan 

langsung dapat didistribusikan kepada responden pada penelitian ini. 

5.1.3 Hasil Uji Asumsi Klasik 

  Sebelum melakukan uji regresi berganda dan pengujian hipotesis lainnya, 

salah satu syarat untuk melaksanakan hal tersebut bahwa data yang digunakan 

harus lolos dari uji asumsi klasik. Adapun uji asumsi klasik ini terdiri dari uji 

normalitas data, uji multikolinearitas data, dan uji heteroskedastisitas data yang 

masing-masing pengujiannya akan dijabarkan sebagai berikut: 

5.1.3.1 Hasil Uji Normalitas Data 

  Pada pengujian normalitas data terdapat berbagai cara dalam pengujiannya 

yaitu salah satunya dengan melihat grafik normal p-plot of regression 

standardized residual nya. Alat diagnostik yang digunakan untuk memeriksa data 

yang memiliki distribusi normal adalah plot peluang (normal probability plot). 

Model regresi yang baik adalah distribusi data normal atau mendekati modal. 

Untuk mendeteksi normalitas dapat melihat grafik normal P-P Plot of Regression 
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standardized Residual. Deteksi dengan melihat penyebaran data (titik) pada 

sumbu diagonal dan grafik (Santoso, 2008).  

  Adapun dasar pegambilan keputusan antara lain: 

a. Jika data menyebar disekitar garis diagonal atau mengikuti arah garis 

diagonal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas 

b. Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan atau tidak mengikuti garis 

diagonal, maka regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.  

  Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada gambar dibawah ini: 

Gambar 5.1 Hasil Uji Normalitas dengan Grafik P-Plot 

 
Sumber: Data Olahan SPSS, 2020 

 

  Berdasarkan Gambar 4.6 diatas dapat dilihat bahwa terlihat titik-titik 

menyebar berhimpit sekitar garis diagonal, maka nilai residual tersebut 

terdistribusi normal. Untuk melakukan pengujian normalitas yang lebih baik dapat 

menggunakan uji statistik dengan metode yang lainnya. Selain melihat grafik 

normal plot juga perlu pengujian normalitas yang kedua yaitu dengan cara uji 
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statistik non parametrik Kolmogrov-Smirnov (K-S) yang hasil ujinya terdapat pada 

tabel berikut ini 

Tabel 5.8 Hasil Uji Normalitas Data 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 50 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation .18731973 

Most Extreme Differences Absolute .095 

Positive .068 

Negative -.095 

Test Statistic .095 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200
c,d

 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

  Berdasarkan tabel 5.8 di atas, syarat dinyatakan normal dari uji 

Kolmogorov-smirnov ini yaitu dengan ketentuan bahwa nilai asymp. Sig > 0.05. 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan nilai Kolmogorov-Smirnov Z adalah 0,095 

dengan signifikansi 0.200 yang artinya di atas nilai signifikan dari 0.05 (0.200 > 

0.05). Hal ini dapat disimpulkan bahwa hipotesis 52lternative diterima dengan 

interpretasi data residual berdistribusi normal dan data pada penelitian ini telah 

memenuhi asumsi normalitas. Selanjutnya akan dilakukan pengujian 

multikolinearitas. 
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5.1.3.2 Hasil Uji Multikolinearitas 

  Uji multikoiniearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen) Imam Ghozali 

(2018). Moddel regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara 

variabel independen . Uji multikoliniearitas dapat dilakukan dengan 2 cara yaitu 

dengan melihat VIF (Variance Inflation Factors) dan nilai tolerance. Jika VIF < 

10 dan nilai tolerance > 0,1 maka tidak terjadi gejala multikoliniearitas (Ghozali, 

2006) dan jika nilai VIF > 10 maka terdapat gejala multikoliniearitas yang tinggi. 

Tabel 5.9 Hasil Uji Multikolinearitas 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Kualitas Produk .416 2.402 

Desain Produk .416 2.402 

 

  Berdasarkan tabel 5.9 di atas, dapat diketahui bahwa nilai VIF pada 

variabel kualitas produk sebesar 2.402 dan pada variabel desain produk memiliki 

nilai 2.402 yang artinya kedua variabel independen tersebut memiliki nilai VIF 

yang dibawah 10, maka data dinyatakan memenuhi salah satu asumsi dari uji 

multikolinearitas. Namun, untuk melihat bahwa data memang benar-benar 

terbebas dari multikolinearitas maka juga perlu diperhatikan dari nilai tolerance 

nya yaitu pada kedua variabel tersebut masing-masing sebesar 0.416 yang artinya 

kedua variabel tersebut menunjukkan nilai tolerance diatas 0,1 yang artinya data 

tidak terjadi multikolinearitas antar variabel independen sehingga dapat 

dilanjutkan pengujian lebih lanjut yaitu uji heteroskedastisitas. 
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5.1.3.3 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

  Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam regresi 

terjadi ketidaksamaan variance dari residual suatu pengamatan ke pengamatan lain 

(Ghozali, 2011). Heteroskedastisitas ditandai dengan adanya pola tertentu pada 

grafik scatterplot. Jika titik-titik yang ada membentuk suatu pola tertentu yang 

teratur (bergelombang), maka terjadi heteroskedastisitas. Jika tidak ada pola yang 

jelas, titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka nol pada sumbu Y, maka 

tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2006). Untuk hasil uji 

heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar dibawah ini: 

Gambar 5.2 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
 

Sumber: Data Olahan SPSS, 2020 
 

  Berdasarkan gambar 5.2 di atas, dapat dilihat bahwa grafik scaterplot 

menunjukkan hasil data tidak membentuk pola dan titik-titik menyebar diatas dan 

dibawah angka 0 pada sumbu Y, sehingga dapat disimpulkan bahwa data pada 

model tersebut tidak terdapat problem heteroskedastisitas. Modal regresi yang 
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baik adalah data yang bersifat homoskedastisitas atau tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

  Pengujian hipotesis pada penelitian ini menggunakan analisis regresi linier 

berganda dan juga melakukan uji t yang mana untuk menguji setiap variabel 

independen yang memiliki pengaruh atau tidaknya dengan variabel dependen. 

Kemudian uji hipotesis lainnya menggunakan uji f yang bertujuan melihat dengan 

uji secara simultan. Untuk lebih jelasnya akan dijabarkan satu persatu mengenai 

pengujian tersebut. 

5.1.4 Pengaruh Kualitas Produk Dan Desain Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Merchandise Pada Kamengski Stuff Di Pekanbaru 

Untuk menganalisi pengaruh kualitas produk dan desain produk terhadap 

Keputusan pembelian,  maka digunakan analisis linear berganda.  

Analisis ini dilakukan untuk mengetahui arah hubungan antar variabel independen 

dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel independen 

berhubungan positif atau negatif, dan untuk memprediksi nilai kedua variabel 

tersebut digunakanlah metode regresi linear berganda. Bentuk persamaannya 

adalah sebagai berikut: 

Persamaan regresinya adalah:  

                

 

Tabel 5.10 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 
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1 (Constant) 4.352 .183  

Kualitas Produk .197 .084 .485 

Desain Produk .438 .078 -.634 

 

Berdasarkan table 5.10 di atas, maka dapat disusun persamaan regresinya 

sebagai berikut: 

                           

Persamaan regresi tersebut dapat diinterpretasikan sebagai berikut: 

a. Nilai konstanta sebesar 4.352, artinya jika variabel kualitas produk dan 

desain produk nilainya adalah 0, maka variabel keputusan pembelian  

nilainya adalah 4.352 

b. Koefisien regresi variabel kualitas produk (X1) sebesar 0.197, artinya jika 

kualitas produk naik sebesar 1 satuan maka keputusan pembelian akan 

mengalami peningkatan sebesar 0.197 

c. Koefisien regresi variabel desain produk (X2) sebesar 0.438, artinya jika 

desain produk naik sebesar 1 satuan maka kualitas produk akan mengalami 

penurunan sebesar 0.438. 

5.1.5 Hasil Uji Hipotesis 

5.1.5.1 Hasil Uji t 

Uji t pada dasarnya menunjukan pengaruh satu variabel independen secara 

individual dalam menerangkan variabel dependen. Dalam hal probabilitas lebih 

kecil dari 0.05 maka hasilnya signifukan, berarti terdapat pengaruh yang 

signifikan dari variabel indipenden secara individual terhadap variabel dependen 

(Ghozali,2005). Pengambilan keputusan berdasarkan probabilitas: 
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a. Jika p value > 0.05 maka hipotesis ditolak. 

b. Jika p value < 0.05 maka hipotesis diterima. 

 

Tabel 5.11 Hasil Uji t 

Model t Sig. 

1 (Constant) 23.745 .000 

Kualitas Produk 2.349 .023 

Desain Produk 4.256 .004 

 

Berdasarkan tabel 5.11 di atas, dapat diketahui signifikan dari masing-

masing variabel memiliki nilai signifikansi < 0.05. Artinya, dapat ditarik 

kesimpulan bahwa: 

1. Kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian dimana hasil nilai signifikan menunjukkan angka 0,023 < 0,05. 

Semakin tinggi tingkat kualitas produk yang dimiliki oleh produk 

Kamengski maka akan semakin tinggi pula keputusan pembelian. 

2. Desain produk berpengaruh secara signifikan terhadap kualitas produk 

dimana hasil nilai signifikan menunjukkan angka 0,004 < 0,05. Semakin 

bagus desain produk yang dimiliki oleh Kamengski maka akan semakin 

tinggi pula keputusan pembelian. 

5.1.5.2 Hasil Uji F 

Pengujian variabel dependen (Efektifitas penggunaan sistem informasi 

akuntansi dan kepercayaan sistem informasi akuntansi) terhadap variabel 
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dependen (Kinerja Karyawan). Uji F digunakan untuk melihat apakah terdapat 

pengaruh yang signifikan antara dua variabel independen dengan variabel 

dependen. Dengan pengambilan keputusan berdasarkan probabilitas: 

a. Jika probabilitas (p-value) > 0.05 maka hipotesis diterima 

b. Jika probabilitas (p-value) < 0.05 maka hipotesis ditolak 

 

 

 

 

Tabel 5.12 Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression .345 2 .173 4.716 .014
b
 

Residual 1.719 47 .037   

Total 2.064 49    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Desain Produk, Kualitas Produk 

Untuk menginterpretasikan data pada tabel 5.12 di atas yaitu dengan 

mengambil keputusan berdasarkan probabilitasnya dengan melihat nilai signifikan 

< 0.05. Artinya, dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel kualitas produk (X1) 

dan desain produk (X2) secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan 

terhadap kinerja individual dimana hasil signifikansi nilai uji f pada penelitian ini 

adalah 0.014 < 0.05. 
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5.1.5.3 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

  Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh yang diberikan dari masing-

masing variabel independen terhadap variabel dependen, maka diperlukan uji 

koefisien determinasi atau r-square. Koefisien Determinasi (R2) adalah suatu titik 

nilai statistik yang dapat digunakan untuk mengetahui apakah ada hubungan 

antara variabel independen dan variabel dependen.  

  Nilai koefisien determinasi menunjukan variasi nilai variabel independen 

yang dapat dijelaskan oleh persamaan regresi yang dihasilkan. Nilai koefisien 

determinasi adalah antara 0 dan 1. Nilai yang mendekati variabel-variabel 

independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel-variabel dependen (Ghozali, 2001). Adapun hasil uji 

koefisien determinasi tersebut dapat dilihat pada tabel 5.13 dibawah ini sebagai 

berikut: 

Tabel 5.13 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .409
a
 .409 .132 .19126 2.150 

a. Predictors: (Constant), Desain Produk, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 
  Berdasarkan tabel 5.13 di atas, dapat dilihat nilai r-square dari penelitian 

ini menunjukkan angka 0.409. Artinya, variabel independen (kualitas produk dan 

desain produk) pada penelitian ini mampu menjelaskan variabel dependen 

(keputusan pembelian) sebesar 40,9%. Jadi, ada 59.1% lainnya yang akan 

disumbangkan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan kedalam penelitian ini. 
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5.2 Pembahasan  

5.2.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

  Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui signifikan dari masing-masing 

variabel. Artinya, dapat ditarik kesimpulan bahwa kualitas produk berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin tinggi kualitas produk 

yang diberikan oleh Kamengski tersebut maka akan semakin tinggi pula rasa ingin 

membeli oleh konsumen. 

Menurut Sofjan Assauri (2010:212) menyatakan bahwa kualitas yang 

tinggi biasanya diikuti dengan pembebanan harga yang relatif tinggi, tetapi tidak 

berarti bahwa biaya yang timbul dalam pembebanan harga berlebih-lebihan. Hal 

ini karena kualitas yang sangat baik, bagaimana pun juga tidak menambah banyak 

keuntungan bagi perusahaan. Sedangkan pengadaan produk yang berkualitas yang 

rendah tidaklah berarti total keuntungan yang diperoleh kecil, walaupun per unit 

produk yang dihasilkan adalah kecil. Kualitas produk merupakan suatu ukuran 

untuk meningkatkan jumlah konsumen atau pelanggan dalam pengambilan 

keputusan pembelian atas produk. 

Mengenai kualitas produk yang diberik oleh Kamengski adalah kualitas 

produk yang diunggulkan dalam bidangnya, maka dari itu banyak konsumen yang 

nyaman dan puas dengan produk Kamengski ini. Hasil penelitian ini juga sejalan 

dengan pendapat dari penelitian relevan lainnya yang telah mengkaji terlebih 

dahulu mengenai pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian.  
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5.2.2 Pengaruh Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Begitu juga dengan hasil statistik yang menunjukkan pengaruh signifikan 

dari desain produk terhadap keputusan pembelian. Semakin baik desain produk 

yang diberikan oleh Kamengski maka akan semakin tinggi pula rasa ingin 

membeli dari konsumen. Sebagaimana yang diketahui dilihat dari desain produk-

produk Kamengski merupakan desain yang memiliki keunikan tersendiri dan  

target pasarnya sendiri tidak hanya untuk anak muda saja melainkan semua 

kalangan dapat menikmati produk merchandise dari Kamengski tersebut. Temuan 

hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Fuad Asshiddieqi 

dan Mudiantono (2012) bahwa desain produk berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pem-belian prodk kaos Crooz di Distro Ultraa Store Semarang.  
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian di atas, maka dapat ditarik kesimpulan pada 

penelitian ini sebagai berikut: 

1. Kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian dimana hasil nilai signifikan. Semakin tinggi tingkat kualitas 

produk yang dimiliki oleh produk Kamengski maka akan semakin tinggi 

pula keputusan pembelian. 

2. Desain produk berpengaruh secara signifikan terhadap kualitas produk 

dimana hasil nilai signifika. Semakin bagus desain produk yang dimiliki 

oleh Kamengski maka akan semakin tinggi pula keputusan pembelian. 

3. Kualitas produk dan desain produk secara simultan memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian dimana nilai signifikansi. 

Semakin bagus kualitas produk dan desain produk maka akan semakin 

tinggi pula keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen 

Kamengski. 
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6.2 Saran 

Berikut saran yang dapat diberikan dari hasil penelitian ini, antara lain 

sebagai berikut: 

1. Untuk kedepannya kepada pihak perusahaan dapat dijadikan bahan 

masukan dalam merencanakan strategi pemasaran yang bijak bagi 

pihak perusahaan agar pemasukan dari penjualan terus bertambah jika 

memilih strategi yang tepat. 

2. Penelitian ini dapat memberikan kontribusi dan pengetahuan ilmu 

manajemen khususnya tentang konsumen pada bidang kualitas produk 

dan desain produk terhadap keputusan pembelian bagi penambah 

wawasan ilmu untuk peneliti sendiri maka dari itu bagi peneliti 

selanjutnya yang ingin mengangkat topik yang sama bahwa penelitian 

ini sangat relevan untuk dijadikan acuan perbandingan. 
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