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ABSTRAK 

PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK DAN MEREK TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN BATIK PADA GALERI BATIK TABIR RANI  

PEKANBARU 

 

 

Oleh 

DESY PERMATA SARI 

NPM : 145210233 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh 

harga, kualitas produk dan merek baik secara parsial maupun secara bersama-

sama terhadap keputusan pembelian batik tabir rani Pekanbaru. Jenis dan sumber 

data yang digunakan adalah data premier dan data sekunder. Teknik pengumpulan 

data diperoleh melalui kuisioner dan wawancara. Adapun yang menjadi sampel 

dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang membeli dan menggunakan 

batik tabir rani Pekanbaru. Teknik analisis data yang digunakan yaitu uji validitas 

dan reabilitas, uji Asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, koefisien 

korelasi, koefisien determinasi uji T dan uji F. Hasil penelitian ini menunjukan 

bahwa secara parsial variabel harga dan variabel kualitas produk tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan secara simultan 

variabel harga, kualitas produk, dan merek berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

Kata Kunci : Harga, Kualitas Produk, Merek Dan Keputusan Pembelian 

 

 

 

 

 



 

ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF PRICES, QUALITY OF PRODUCTS AND 

BRANDS ON THE PURCHASE OF BATIK DECISION ON BATIK TABIR 

RANI 

PEKANBARU 

 

 

By : 

 

DESY PERMATA SARI 

145210233 

 

This study aims to find out and analyze the effect of prices, product quality and 

brands both partially and jointly on the purchasing decisions of Pekanbaru Tabir 

rani batik. The types and sources of data used are premier data and secondary 

data. Data collection techniques were obtained through questionnaires and 

interviews. As for the sample in this study are all consumers who buy and use 

Pekanbaru rani batik. The data analysis techniques used are validity and 

reliability, classic Assumption test, multiple linear regression analysis, correlation 

coefficient, determination coefficient T test and F test. The results of this study 

indicate that partially the price variable and product quality variable have no 

significant effect on purchasing decisions , while simultaneously the price 

variable, product quality, and brand have a significant effect on purchasing 

decisions. 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

1.1.LATAR BELAKANG MASALAH 

Pemasaran merupakan suatu sistem. Keseluruhan dari kegiatan-kegiatan 

bisnis yang ditujukan untuk menentukan harga, kualitas produk, merek dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan para pembeli. 

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci untuk meraih tujuan organisasi 

adalah menjadi lebih efektif dari pesaing dalam memadukan kegiatan pemasaran 

guna menetapkan dan memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran. 

Setiap konsumen memiliki persepsi yang berbeda akan suatu produk. Dari 

beberapa pendapat mengenai produk dan harga, setiap konsumen memiliki 

persepsi yang berbeda akan suatu produk dalam melakukan keputusan pembelian. 

Konsumen akan melihat suatu produk berdasarkan karakteristik dari produk 

tersebut. Produk yang memiliki karakteristik akan menambah unsur yang 

membedakan sebuah produk dengan produk lainnya dan kesesuaian harga dengan 

produk tersebut.  

Di jaman dahulu perkembangan dunia usaha batik menjadi sangat 

besar.Prospek yang diberikan usaha tersebut membuat setiap orang berbondong-

bondong mendirikan usaha batik tersebut. Usaha batik yang jaman dahulu hanya 

digunakan oleh kaum kalangan atas dikarenakan batik jaman dulu hanya ada batik 

tulis yang memerlukan proses yang lama dalam pembuatan bisa menyampai 1 

bulan dalam pembuatan kain 1 pieces. Ini menjadi harga batik menjadi mahal dan 

yang mampu hanya kalangan atas. Seiring berjalannya waktu dan teknologi yang 



 

berkembang pesat permbuatan motif batik menggunakan teknologi yang disebut 

batik cap atau printing. Proses pengerjaannya tidak memerlukan waktu lama dan 

mampu membuat dalam skala banyak. Dengan proses tersebut tidak terlalu 

memakan biaya banyak dan mampu dijual tidak hanya dikalangan atas saja tetapi 

juga menengah kebawah.   

Hal ini membuat peluang usaha batik menjadi lebih baik dikarenakan 

mampu menjangkau dari kalangan bawah sampai atas, dari harga yang paling 

terjangkau sampai harga yang paling mahal.Peluang ini dimanfaat sejumlah 

pelaku usaha yang terjun didunia kain batik.Dengan semakin banyaknya pelaku 

usaha batik membuat persaingan dibisnis batik semakin ketat.Ada yang 

memanfaatkan pada segi harga, kualitas produknya, membentuk merek yang kuat 

dan lain-lainnya. Semua startegi yang dibuat pelaku usaha akan memberikan 

dampak yang besar bagi masing-masing pelaku usaha batik.  

Batik ialah warisan Indonesia yang penting untuk dilestarikan sebab batik 

merupakan tekstil khas Indonesia yang mempunyai motif dan nilai seni tinggi. 

Batik merupakan salah satu bahan pembuatan pakaian. Selain itu batik bisa 

mengacu pada dua hal. Yang pertama adalah teknik pewarnaan kain dengan 

menggunakan malam untuk mencegah pewarnaan sebagian dari kain. Yang kedua 

adalah kain atau busana yang dibuat dengan teknik tersebut, termasuk penggunaan 

motif-motif tertentu yang memiliki kekhasan. Batik dipakai para pejabat dan 

masyarakat di acara formal maupun non formal. Salah satu batik Pekanbaru 

adalah Galeri Batik Tabir Rani yang dibuka pada tahun 2008 dengan pemilik Rani 

Izzul Makarimi atau sering dikenal dengan panggilan Ibu Rani. Ia mempunyai 



 

beragam corak dan setiap corak mengandung filosofi tersendiri. Setiap corak ada 

makna dan filosofinya. Inilah yang membedakan batik Riau dengan batik daerah 

lain. Satu diantaranya, motif itik Pulang Petang atau Itik Sekawan. Corak ini 

menggambarkan tingkah laku itik yang selalu berjalan beriringan ketika petang 

hari akan pulang kekandang. Tingkah lalu berjalan beriringan serasi, bersahabat, 

kompak, bersama-sama menjadi contoh bagi manusia akan arti kehidupan. Di 

galeri ini kita bisa menemukan berbagai motif batik riau mulai dari bahan kain 

hingga yang sudah menjadi pakaian. Jenis bahannya juga beragam, mulai dari 

berbagai macam katun hingga sutra dan turunannya. Bisa untuk seragam dan 

sarimbit atau batik papa mama juga ada.Semua batik yang dijual memiliki motif 

tersendiri dan tidak akan sama antara satu dengan yang lainnya. Terkait harganya 

mulai dari Rp50.000 per 2,5m/potong mulai dari Rp245.000 sampai Rp750.000. 

Dan yang sutra ada yang sampai Rp6.000.000 per set atau sarimbit papa mama. 

Sedangkan di Batik Riau harganya mulai dari Rp60.000 per meter untuk kain 

Katun primer, Dobi polos Rp80.000 per meter, dan Semi sutra Rp55.000.. Jadi 

dapat disimpulkan bahwa Galeri Batik Tabir Rani harganya lebih mahal 

dibandingkan dengan Batik Riau. Sebagian besar konsumen menilai Galeri Batik 

Rani menawarkan kualitas produk yang lebih baik dibandingan dengan Batik 

Riau. 

Segmentasi pasar pada produk Batik Tabir Rani ini pada kelas sosial 

menengah keatas seperti pegawai kantoran yang sering menggunakan seragam 

batik, karena dalam kelas sosial menengah keatas memiliki sifat konsumtif dan 

menyukai hal-hal untuk memuaskan keinginan dalam membeli pakaian. 



 

Kemudian dengan desain yang menarik dan bahan baku yang berkualitas dari 

produk Batik Tabir Rani telah membuat produk Batik Tabir Rani bernilai lebih 

dan harganya termasuk sedikit diatas pasaran. Oleh karena itu target pasar Batik 

Tabir Rani adalah kelas sosial menengah keatas. 

Harga merupakan suatu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya. Harga menjadi suatu hal yang 

penting bagi pelaku usaha diakarenakan harga menjadi salah satu faktor produk 

yang dipasarkan dapat terjual atau tidak.Penetapan harga harus disesuaikan 

dengan keadaan lingkungan dan perubahan yang terjadi pada saat persaingan 

begitu ketat. Besar kecilnya harga juga mencerminkaan kemampuan perusahaan 

dalam bersaing dan akan mempengaruhi konsumen untuk membeli produknya. 

Dalam penentuan harga dituntut juga pelaku usaha harus cermat memberikan 

berbagai variasi kebijakan penentuan harga seperti memberikan potongan harga 

dalam pembelian skala besar dan lainnya-lainnya agar konsumen tertarik membeli 

produk tersebut. 

Konsumen yang tertarik dengan produk tersebut akan diwujudkan dengan 

sikapnya untuk mendekati produknya dan melakukan beberapa pemilihan atau 

perbandingan produk. Dari pemilihan produk tersebut, disini peran kualitas 

produk menjadi faktor yang sangat penting juga. Kualitas produk adalah 

kemampuan produk untuk menampilkan fungsinya, hal ini termasuk waktu 

kegunaan dari produk, keandalan, kemudahan dalam penggunaan dan perbaikan, 

dan nilai-nilai yang lain. Tahap proses pemilihan produk, konsumen akan melihat 

seberapa kuat, seberapa baik bahan yang digunakan, atau yang lain sebagai bahan 



 

pertimbangan sebelum melakukan keputusan pembelian. Apabila aspek kualitas 

produk yang diharapkan konsumen sesuai dengan ekspektasi maka konsumen 

akan mendapatkan kepuasan dalam memakai produknya. Pada intinya produk 

yang dijual harus memberikan manfaat dari produk tersebut.Manfaat atau inti dari 

produk merupakan jasa hakikat yang memang dikehendaki oleh konsumen.  

Tidak kalah penting juga citra merek merupakan seberapa kuat merek yang 

dibangun dimasyarakat mempu mempengaruhinya. Menurut Kotler (2007:346) 

Citra Merek ialah persepsi dan keyakinan yang dilakukan oleh konsumen seperti 

tercermin dalam asosiasi yang terjadi dalam memori konsumen. Merek yang kuat 

dalam persiangan pasar adalah tujuan utama banyak pelaku usaha karena 

dimungkinkan terciptanya berbagai manfaat bagi perusahaan termasuk 

pengurangan resiko, keuntungan yang lebih besar, kerjasama dengan pihak lain 

serta kesempatan untuk memperluas merek.  

Citra merek sebagai kepercayaaan opini dan kepercayaan kansumen 

terhadap kualitas produk yang dihasilkan oleh perusahaan dan kejujuran 

perusahaan dalam produk yang ditawarkan kepada konsumen.Dapat dinyatakan 

bahwa jika konsumen berfikir bahwa perusahaan tersebut memiliki perspektif 

yang berorientasi positif maka konsumen memiliki kepercayaan terhadap merek 

atas citra merek yang dibangun oleh perusahaan. Persepsi yang ditimbulkan 

konsumen pada segi harga, kualitas produk, maupun citra merk yang berorientasi 

kearah positif atau negatif akan menimbulkan keputusan pembelian konsumen. 

Apabila konsumen memiliki persepsi yang negatif pada produk yang ditawarkan 

maka konsumen akan menjauhi produk tersebut dan tidak akan melakukan 



 

keputusan pembelian tersebut dan sebaliknya memiliki persepsi positif, konsumen 

akan melakukan pembelian pada produk yang akan dibeli. 

Berdasarkan tabel 1 dapat kita lihat jumlah pengunjung yang berbelanja di 

batik tabir rani pekanbaru pada tahun 2017 

Tabel 1.1 

Data KonsumenBatik Tabir Rani PekanbaruTahun 2017 

 

No Bulan JumlahKonsumen (orang) 

1 Januari 248 

2 Februari 280 

3 Maret 372 

4 April 210 

5 Mei 465 

6 Juni 390 

7 Juli 186 

8 Agustus 279 

9 September 480 

10 Oktober 330 

11 November 300 

12 Desember 527 

 Jumlah 4.067 

Sumber : Hasil SurveiBatik Tabir Rani Pekanbaru 2017 

Berdasarkan data jumlah pengunjung Batik Tabir Rani Pekanbaru tahun 

2017 setiap bulannya beraneka ragam. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen 

yang berbelanja dipengaruhi oleh beberapa faktor seperti harga, kelengkapan 

produk, promosi pelayanan serta factor lainnya yang dapat mempengaruhi 

konsumen dalam berbelanja.  

 

 

 



 

Tabel 1.2 

Data Penjualan Galeri Batik Tabir Rani Pekanbaru 

Per Januari – Desember 2017 

 

No Bulan Penjualan 

1 Januari Rp 90.250.000 

2 Februari Rp 108.220.000 

3 Maret Rp 126.450.000 

4 April Rp 98.880.000 

5 Mei Rp 113.920.000 

6 Juni Rp 117.740.000 

7 Juli Rp 45.660.000 

8 Agustus Rp 82.250.000 

9 September Rp 90.830.000 

10 Oktober Rp 229.436.875 

11 November Rp102.990.000 

12 Desember Rp 106.420.625 

Jumlah  Rp 1.313.047.500 

Sumber : Data penjualan Batik Tabir Rani Pekanbaru 2017 

Tabel diatas menunjukan data penjualan Batik Tabir Rani di Pekanbaru 

sekarang ini semakin banyak pesaing yang bermunculan mulai dari merek dan 

model batik yang semakin beragam dan uptodate di zaman sekarang. Berdasarkan 

data penjualan yang diperoleh langung dari Batik Rani, sempat mengalami 

penurunan pada bulanJuli. Walaupun begitu Batik Rani tetap konsisten untuk 

memproduksi dan memasarkan Batik ini. 

 

 

 

 

 

 

 



 

Tabel 1.3 

Daftar Produk Dan Harga di Batik Tabir Rani Pekanbaru 

 

1. Produk Bahan Jadi 

No Macam-macam Produk Harga 

1 Jilbab Batik Rp 50.000 

2 Sajadah Rp 60.000 

3 Sarung Ibad Rp 70.000 

4 Sarung Katun Cap Rp 195.000 

5 Sarung Selendang Dobi Rp 375.000 

6 Selendang Sutra Rp 525.000 

7 Blezer Wanita Rp 350.000 

8 Kemeja Lengan panjang  

 Kemeja Tulis Rp 725.000 

 Kemeja Dobi Rp 495.000 

 Kemeja Cap Rp 375.000 

 Kemeja Dobi Kombinasi Rp 675.000 

9 Kemeja Lengan Pendek  

 Kemeja Hem Dobi Rp 385.000 

 Kemeja Hem Tulis Rp 725.000 

Sumber: Hasil Survei Batik Tabir Rani Pekanbaru 2017 

2. Produk Bahan Per 2,5 meter 

No Macam-macam Bahan Harga 

1 Katun Primer Rp 50.000 

2 Dobi Polos Rp 195.000 

3 Katun Cap Rp 245.000 

4 Dobi Cap Rp 245.000 

5 Print Lilin Rp 245.000 

6 Katun Embos Rp 250.000 

7 Viskos Rp 335.000 

8 Katun Tulis Rp 735.000 

9 Katun Tanahan Rp 975.000 

10 Sutra atm Rp 950.000 

11 Katun Tenun Rp 750.000 

12 Sutra Baron Tenun Rp 1.850.000 

13 Sutra Baron Tulis Rp 1.850.000 

14 Sutra Organdi Rp 700.000 



 

No Macam-macam Bahan Harga 

15 1 Set Sarimbit Dobi Rp 595.000 

16 1 Set Sarimbit Viskos Rp 875.000 

17 1 Set Sarimbit Baron Rp 6.500.000 

18 Sarimbit Songket Set Rp 1.900.000 

Sumber: Hasil Survei Batik Tabir Rani Pekanbaru 2017 

Di era sekarang ini ramai perusahaan berlomba demi menguasai pangsa pasar 

yang ada, yakni dengan cara merancang rencana pemasaran yang tepat untuk 

meraih pencitraan yang baik dibenak pelanggan. Kesuksesan perusahaan untuk 

mencapai kinerja yang optimal secara terus menerus ditentukan dengan seberapa 

besar perusahaan dapat berinovasi agar sanggup terus bertahan juga berkompetisi 

dalam dunia bisnis. Strategi pemasaran yang sesuai dan terencana tidak hanya 

diterapkan diperusahaan namun industri rumahan juga menerapkan strategi yang 

sama demi kelangsungan perusahaan baik dengan merek yang baik dibenak 

konsumen dan kualitas produk yang berkualitas untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. 

Untuk meningkatnya permintaan konsumen dari berbagai produk, maka 

produsen berusaha memenuhi kebutuhan yang konsumen inginkan. Dengan itu, 

produsen berupaya meningkatkan berbagai produk yang di minati oleh para 

konsumen di Batik Tabir Rani  Pekanbaru. Oleh karena itu, produsen harus cepat 

tanggap dalam mengenali faktor-faktor yang dapat menarik konsumen dalam 

berbelanja. Berdasarkan uraian di atas penulis tertarik untuk membuat penelitian 

dengan judul ‘’PENGARUH HARGA, KUALITAS PRODUK DAN MEREK 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN GALERI BATIK TABIR RANI 

DI PEKANBARU”. 



 

1.2.PERUMUSAN MASALAH 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, maka dapat dirumuskan 

masalah sebagai berikut: 

“Apakah harga, kualitas produk dan merek berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian batik baik secara parsial maupun simultan 

pada galeri batik tabir rani di pekanbaru” 

1.3 TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN 

1.3.1. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan diatas maka tujuan dari penelitian ini adalah 

untuk mengetahui: 

a. Untuk mengetahui harga, kualitas produk dan merek pada galeri batik 

tabir rani di pekanbaru 

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga, kualitas produk 

dan merek terhadap keputusan pembelian batik pada galeri batik tabir 

rani di pekanbaru 

1.3.2. Manfaat Penelitian 

a. Diharapkan penelitian ini dapat memberikan pengetahuan dan 

kesempatan untuk mengimplementasikan teori harga, kualitas produk, 

merek, dan keputusan pembelian. 

b. Diharapkan dari hasil penelitian ini akan bermanfaat bagi perusahaan 

untuk mengetahui hal apa yang mempengaruhi keputusan konsumen. 

 

 



 

1.3. Sistematika penulisan 

Untuk mempermudah dalam memperoleh gambaran secara umum mengenai 

bagian-bagian yang akan dibahas dalam penelitian ini, maka penulis membagi 

sistematika penulisan sebagai berikut: 

BAB I  : PENDAHULUAN 

Dalam bab ini penulis menerangkan pendahuluan yang terdiri dari 

latar belakang, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian dan sistematika penulisan. 

BAB II  :    TELAAH PUSTAKA 

Bab ini berisi penjelasan tentang tinjauan pustaka yang 

menguraikan landasan teori, penelitian terdahulu, kerangka 

pemikiran, model penelitian dan hipotesis penelitian. 

BAB III  :    METODE PENELITIAN 

Bab ini menguraikan tentang populasi dan sampel yang digunakan, 

jenis dan sumber data, metode pengumpulan data, definisi 

operasional variabel dan pengukurannya dan metode analisis data 

yang digunakan. 

BAB IV  : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN  

Bab ini berisi tentang deskripsi objek penelitian, analisis data, 

pembahasan mengenai pengaruh variabel independen terhadap 

variabel dependen. 

 



 

BAB V  : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Dalam  bab ini penulis menjelaskan tentang gambaran objek 

penelitian, deskripsi data, analisis dan pembahasan dan yang 

terakhir  hasil analisis penelitian. 

BAB VI  : KESIMPULAN DAN SARAN 

Bab ini berisi kesimpulan dari hasil penelitian, dan saran-saran 

yang berhubungan dengan penelitian yang serupa disama yang 

akan datang. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BAB II 

TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS  

2.1. Harga 

2.1.1. Pengertian Harga 

Menurut Basu Swastha, (2003:241) harga adalah jumlah uang (ditambah 

beberapa barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 

kombinasi dari barang beserta layanannya. Menurut Kotler dan Armstrong dalam 

Wiratama (2012) harga juga merupakan elemen bauran pemasaran yang paling 

fleksibel, tidak seperti fitur produk dan komitmen penyalur, harga dapat berubah 

dengan cepat.  

1). Tujuan Penetapan Harga 

 Menurut Saladin (2006:142 dan 143) ada lima tujuan yang dapat diraih 

perusahaan melalui penetapan harga yaitu sebagai berikut : 

1. Bertahan Hidup (Survival) 

Pada kondisi tertentu (karena adanya kapasitas yang menganggur 

persaingan yang semakin gencar atau perubahan keinginan konsumen, 

atau mungkin juga kesulitan keuangan), maka perusahaan menetapkan 

harga jualnya dibawah biaya total produk tersebut atau dibawah harga 

pasar. Tujuannya adalah bertahan hidup jangka panjang, harus mencari 

jalan keluarnya yang lain. 

2. Maksimalisasi Laba Jangka Pendek (Maximum Current Profit) 

Perusahaan merasa yakin bahwa dengan volume penjualan yang tinggi 

akan mengakibatkan biaya per unit lebih rendah dan keuntungan yang 



 

lebih tinggi. Perusahaan menetapkan harga serendah-rendahnya dengan 

asumsi bahwa pasar sangat peka terhadap harga. 

3. Maksimalisasi Hasil Penjualan (Maximum Current Renevue) 

Untuk memaksimalisasi penjualan, perusahaan perlu memahami fungsi 

permintaan. Banyak perusahaan berpendapat bahwa maksimalisasi hasil 

penjualan itu akan mengantarkan perusahaan memperoleh maksimalisasi 

laba dalam jangka panjang dan pertumbuhan bagian pasar. 

4. Menyaring Pasar secara Maksimum (Maximum Market Skimming) 

Banyak perusahaan menetapkan harga untuk menyaring pasar. Hal ini 

dilakukan untuk menarik segmen-segmen baru. Mula-mula dimunculkan 

ke pasar produk baru yang harga tingginya, beberapa lama kemudian 

dimunculkan pula produk yang sama dengan harga yang lebih rendah 

(tentu saja disini ada perbedaannya). 

5. Menentukan Permintaan (Determinant Demand) 

Penetapan harga jual membawa akibat pada jumlah permintaan. Pada 

kurva permintaan in-elastic yang lebih kecil reaksinya jika dibandingkan 

dengan kurva permintaan elastic yang lebih besar reaksinya. 

Dalam memasarkan suatu produk yang mengharuskan perusahaan 

penyedia barang menetapkan harga secara tepat, harga bersifat fleksibel atau dapat 

diubah dengan cepat dan harga sangat mempengaruhi kuantitas dari produk yang 

terjual.   

 

 



 

2.1.2. Dimensi Harga 

Dimensi harga menurut Kotler dan Amstrong (2008:345) yaitu: 

a. Keterjangkauan harga 

b. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

c. Daya saing harga 

d. Kesesuaian harga dengan manfaat produksi 

2.1.3. Faktor-faktor yang mempengaruhi Harga 

Setelah mengetahui arah dan tujuan penetapan harga yang sudah 

ditentukan maka perhatian manajemen pemasaran dapat dialihkan kepada 

prosedur penentuan harga barang atau jasa yang ditawarkan. Memang tidak semua 

perusahaan menggunkan prosedur sama dengan penentuan/penetapan harga 

dimana menurut Stanton (2002:269), bahwa penetapan harga meliputi 5 tahap, 

yaitu: 

a. Mengestimasi permintaan untuk produk tersebut. 

Pada tahap ini seharusnya produsen perlu membuat estimasi permintaan 

barang atau jasa yang dihasilkan secara total. Hal ini lebih mudah dilakukan 

terhadap permintaan barang yang dibandingkan dengan permintaan barang baru. 

Pengestimasian permintaan tersebut dapat dilakukan dengan jalan : 

1. Menentukan barang yang diharapkan, yakni harga yang diharapkan dapat 

diterima oleh konsumen yan ditentukan berdasarkan ancar-ancar. 

2. Mengestimasi volume penjualan pada berbagai tingkat harga. 

Hal ini perlu dilakukan manyangkut pertimbangan yang berhubungan dengan 

elastisitas permintaan suatu barang. Artinya barang yang memiliki permintaan 



 

pasar elastis, biasanya akan ditetapkan harga lebih rendah bila dibandingkan 

barang yang mempunyai inelastis. Estimasi tersebut perlu dilakukan untuk 

mencari titik pokok minimal harus dicapai perusahaan. 

b. Mengetahui lebih dahulu reaksi dalam persaingan. 

Kebijaksanaan penentuan harga tentu harus memperhatikan kondisi 

persaingan yang ada dipasar serta sumber-sumber penyebab lainnya. Adapun 

sumber-sumber persaingan yang ada dapat berasal dari : 

1. Barang sejenis yang dihasilkan oleh perusahaan lain. 

2. Barang pengganti atau subsitusi. 

3. Barang lain yang dibuat oleh perusahaan lain yang sama-sama 

menginginkan uang konsumen. 

4. Menentukan market share yang dapat diharapkan. 

Bagi perusahaan yang ingin bergerak dan maju lebih cepat tentu selalu 

mengharapkan market share yang lebih besar. Memang harus disadari bahwa 

harapan untuk mendapatkan market share yang lebih besar harus ditunjang oleh 

kegiatan-kegiatan dari non harga, disamping dengan penentuan harga tertentu. 

Usaha meningkatkan market share yang diharapkan tersebut akan sangat 

dipengaruhi oleh kapasitas produksi yang ada. 

c. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar. 

Ada beberapa strategi harga yang dapat digunakan oleh perusahaan untuk 

mencapai target pasar yang sesuai, yaitu: 

 

 



 

1. Skim the cream pricing (Penetapan harga penyaringan) 

Strategi ini berupa penetapan harga yang setinggi-tingginya. Kebijaksanaan 

penetapan harga ini memiliki tujuan untuk menutupi biaya penelitian 

pengembangan dan promosi jika perusahaan tersebut menggunakan promosi. 

Sebagaimana dikemukakan diatas bahwa strategi hanya cocok untuk 

produk baru sebab : 

 Perusahaan dapat membagi pasar berdasarkan tingkat penghasilan 

yakni menjual barang baru tersebut pada segmen pasar yang 

berpenghasilan tinggi. 

 Dapat pula berfungsi sebagai usaha berjaga terhadap kekeliruan dalam 

penetapan harga. Apabila penetapan harga pertama terlalu tinggi dan 

pasar tidak dapat menyerapnya maka perusahaan dengan mudah 

menurunkannya. 

 Harga yang tinggi dapat dipakai untuk membatasi permintaan 

terhadap batas-batas kapasitas produksi dalam perusahaan. 

2. Penetration Pricing (Penetapan harga penetrasi) 

Penetration Pricingmerupakan strategi harga yang serendah-rendahnya 

untuk mencapai pasar-pasar missal secara cepat yang bertujuan untuk mencapai 

volume penjualan yang sebesar-besarnya dalam waktu relative singkat. Strategi 

penetrasi cenderung lebih bermanfaat dibandingkan dengan penetapan harga 

penyaring jika kondisi-kondisi berikut ada didalam pasar seperti : 

 Kuantitas produk yang dijual sangat sensitif terhadap harga artinya 

produk mempunyai permintaan yang sangat elastis. 



 

 Pengurangan-pengurangan yang penting dalam produk unit dan biaya 

pemasaran dapat terlaksana melaui operasi dalam skala besar. 

 Produk diperkirakan menghadapi persaingan yang sangat kuat setelah 

diluncurkan ke pasar. 

d. Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan. 

Faktor lainnya yang harus dipertimbangkan dalam penentuan harga adalah 

mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan denan melihat pada barang, 

sistem distribusi dan program promosinya. 

Disamping faktor-faktor seperti telah diuraikan diatas, maka alangkah 

baiknya kalau kita menyimak pendapat Kotler dan Amstrong (2004:94) tentang 

faktor-faktor yang mempengaruhi harga yang mengatakan bahwa ada dua faktor 

utama yang perlu dipertimbangkan dalam penentuan dan penetapan harga yaitu 

faktor lingkungan internal dan faktor lingkungan eksternal perusahaan.  

2.1.4. Strategi Penetapan Harga 

Penetapan harga harus diarahkan demi tercapainya tujuan. Sasaran penetapan 

harga dibagi menjadi tiga (Stanton 2000:31) : 

1. Berorientasi pada laba untuk : 

a. Mencapai target laba investasi atau laba penjualan perusahaan. 

b. Memaksimalkan laba. 

2. Berorientasi pada penjualan untuk : 

a. Meningkatkan penjualan. 

b. Mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar. 

 



 

3. Berorientasi pada status quo untuk : 

a. Menstabilkan harga. 

b. Menangkal persaingan. 

2.1.5. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang 

(Alma,2011:169). Penentuan harga ini merupakan salah satu keputusan yang 

penting bagi manajemen. Harga yang ditetapkan harus menutup semua ongkos, 

atau bahkan lebih dari itu, yaitu untuk mendapatkan laba. Tetapi, jika harga 

ditentukan terlalu tinggi akan berakibat kurang menguntungkan. Dalam hal ini 

pembeli akan berkurang, volume penjualan berkurang, semua biaya mungkin 

tidak dapat ditutup dan akhirnya perusahaan akan menderita rugi. Salah satu 

prinsip bagi manajemen dalam penentuan harga ini adalah menitikberatkan pada 

kemauan pembelian untuk harga yang telah ditentukan dengan jumlah yang cukup 

untuk menutup ongkos-ongkos dan menghasilkan laba (Swastha dan Sukotjo, 

2007:211). Harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Hasil penelitian  

Seanawati Oetama (2011), menyatakan bahwa harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

Persaingan yang ketat dalam bisnis batik menjadikan konsumen mempunyai 

banyak alternatif pilihan untuk memilih bahan yang sesuai dengan seleranya. 

Setiap batik yang dikeluarkan biasanya mempunyai kelebihan dan kekurangan, 

tinggal bagaimana konsumen menentukan pilihan tersebut. Banyak faktor yang 

dapat mempengaruhi keputusan pembelan seseorang, namun dalam penelitian 

diukur melalui faktor harga, kualitas produk dan merek. 



 

2.2.Kualitas Produk 

2.2.1. Pengertian Kualitas Produk 

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:272), kualitas produk (product quality) 

adalah salah satu sarana positioning utama pemasar. Kualitas mempunyai dampak 

langsung pada kinerja produk atau jasa, oleh karena itu, kualitas berhubungan erat 

dengan nilai dan kepuasan pelanggan. Dalam arti sempit, kualitas bisa 

didefinisikan sebagai “bebas dari kerusakan”. 

Kualitas sering dianggap sebagai ukuran relatif kebaikan suatu produk atau 

jasa yang terdiri atas kualitas desain dan kualitas kesesuaian. Kualitas desain 

merupakan fungsi spesifikasi produk, sedangkan kualitas kesesuaian adalah suatu 

ukuran seberapa jauh suatu produk mampu memenuhi persyaratan atau spesifikasi 

kualitas yang telah ditetapkan (Tjiptono, 2006:59). Kualitas harus dimulai dari 

kebutuhan pelanggan dan berakhir pada persepsi pelanggan. Hal ini berarti bahwa 

citra kualitas yang baik bukan berdasarkan sudut pandang atau persepsi pihak 

penyedia jasa, melainkn berdasarkan sudut pandang atau persepsi pelanggan. 

Pelangganlah yang menentukan berkualitas atau tidaknya suatu produk atau jasa. 

Dengan demikian baik tidaknya kualitas tergantung pada kemampuan penyedia 

produk atau jasa dalam memenuhi harapan pelanggannya secara konsisten. 

2.2.2. Dimensi Kualitas Produk 

Kualitas Produk adalah kesesuaian antara kebutuhan dan keinginan atas 

produk kedalam spesifikasi produk yang dihasilkan (Purnama,2006:11). Dalam 

penelitian ini akan digunakan empat dimensi yaitu Kotler, 2004:291: 

 



 

a. Kinerja 

b. Daya tahan 

c. Keandalan 

2.2.3. Tingkatan Produk 

Berdasarkan definisi diatas produk dapat dikatakan sebagai fokus inti dari 

semua bisnis. Produk adalah apa yang dilakukan perusahaan, mulai dari 

mendesain, mengadakan sistem produksi dan operasi, menciptakan program 

pemasaran, sistem distribusi, iklan dan mengarahkan tenaga penjual untuk 

menjual produk tersebut. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2001:279) dalam merencanakan 

penawaran suatu produk, pemasar harus memahami lima tingkat produk, yaitu: 

a. Produk Utama (Care Benefit), yaitu manfaat yang sebenarnya dibutuhkan 

dan akan dikonsumsikan oleh pelanggan dari setiap produk. 

b. Produk Generik (Basic Product), adalah produk dasar yang mampu 

memenuhi fungsi pokok produk yan paling dasar. 

c. Produk Harapan (Expected Product), adalah produk formal yang 

ditawarkan dengan berbagai atribut dan kondisi secara normal (layak) 

diharapkan dan disepakati untuk dibeli. 

d. Produk Pelengkap (Augment Product), adalah berbagai atribut produk 

yang dilengkapi atau ditambahkan dengan berbagai manfaat dan layanan, 

sehingga dapat memberikan tambahan kepuasan dan dapat dibedakan 

dengan produk pesaing. 



 

e. Produk Potensial (Potential Product), adalah segala macam tambahan dan 

perubahan yang mungkin dikembangkan untuk suatu produk dimasa 

mendatang. 

2.2.4. Klasifikasi Produk 

Menurut Kotler dan Armstrong (2001:280) klasifikasi produk dibagi menjadi 

dua bagian, yaitu : 

a. Barang Konsumen 

Barang konsumen yaitu barang yang dikonsumsi untuk kepentingan konsumen 

akhir sendiri, bukan untuk tujuan bisnis. Umumnya barang konsumsi dapat 

diklasifikasikan menjadi emapat jenis, yaitu : 

1). Barang kebutuhan sehari-hari (Convience Goods) adalah barang-barang 

yang biasanya sering dibeli konsumen (memiliki frekuensi pembelian tinggi), 

dibutuhkan dalam waktu segera, dan memerlukan waktu yang minim dalam 

pembandingan dan pembeliannya. 

2). Barang belanjaan (Shopping Goods) adalah barang-barang yang 

karakteristiknya dibandingkan dengan berbagai alternatif yang tersedia oleh 

konsumen berdasarkan kesesuaian, kualitas, harga, dan daya dalam proses 

pemilihan dan pembeliannya. 

3). Barang kusus (Speciality Goods) adalah barang-barang dengan 

karakteristik atau identifikasi yang unik, yang untuk sekelompok pembeli 

yang cukup besar bersedia senantiasa melakukan usaha khusus untuk 

pembeliannya. 

 



 

b. Barang Industri 

Barang industri adalah barang-barang yang dikonsumsi oleh industriawan 

untuk keperluan selain konsumsi langsung, yaitu untuk diubah, produksi 

menjadi barang lain kemudian dijual kembali oleh produsen untuk dijual 

kembali oleh pedagang tanpa dilakukan transformasi fisik (proses produksi). 

2.2.5. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Dilihat dari hasil analisis secara keseluruhan menunjukkan bahwa kualitas 

produk memiliki dampak yang besar dan positif dalam membuat konsumen 

melakukan keputusan pembeliannya. Hal ini mencerminkan bahwa samakin tinggi 

kualitas produk yang diberikan perusahaan maka akan semakin tinggi tingkat 

konsumen memiliki keyakinan dalam melakukan pembelian sehingga 

dimungkinkan akan meningkatkan keputusan pembelian. Menurut Kotler dan 

Amstrong (2012: 283) berpendapat bahwa kualitas dan peningkatan produk 

merupakan bagian yang penting dalam strategi pemasaran. Jika perusahaan ingin 

berkembang, apalagi harus meraih keuntungan, mereka tidak lagi punya pilihan 

selain mengadopsi konsep kualitas. Ini menunjukkan bahwa kualitas mempunyai 

pengaruh terhadap konsumen. Konsumen tentunya tidak akan membeli produk 

yang tidak bisa memenuhi harapannya. Semakin berkualitas suatu produk, maka 

semakin tinggi keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. Kualitas 

produk merupakan kesesuaian antara kebutuhan dan keinginan atas produk 

kedalam spesifikasi produk yang dihasilkan (Purnama, 2006:11). Kualitas dari 

setiap produk yang dihasilkan merupakan salah satu unsur yang harus mendapat 

perhatian yang sungguh-suungguh dari perusahaan, kalau perusahaan ingin 



 

memenangkan  suatu persaingan dalam usaha. Tuntutan terhadap kualitas suatu 

produk sudah menjadi suatu keharusan yang harus dipenuhi oleh perusahaan, 

kalau tidak menginginkan konsumen yang telah dimilikinya beralih kepada 

produk-produk pesaing lainnya yang dianggap memiliki kualitas produk yang 

lebih baik. Hal ini dapat dibuktikan oleh penelitian sebelumnya yang meneliti 

hubungan antara kualitas produk dengan keputusan pembelian. Menurut  

Munawaroh (2011), menyatakan bahwa kualitas produk mempunyai pengaruh 

terhadap keputusan pembelian. 

 

2.3.Merek 

2.3.1. Pengertian Merek 

Asosiasi pemasaran Amerika didalam Kotler dan Keller (2007), 

mendefinisikan merek (brand) sebagai nama, istilah, tanda, simbol, atau 

rancangan, tau kombinasi dari semuanya, yang dimaksudkan untuk 

mengidentifikasi barang atau jasa penjual atau kelompok penjual dan untuk 

mendiferensiasikannya dari barang atau jasa pesaing. 

Merek memiliki enam tingkat pengertian (Kotler, 2008:82), yaitu: 

a. Atribut, yaitu merek mengingatkan pada atribut-atrbut tertentu. 

b. Manfaat, yaitu suatu merek lebih daripada serangkaian atribut. Atribut 

diperlukan untuk diterjemahkan menjadi manfaat fungsional dan 

emosional. 

c. Nilai, yaitu merek juga menyatakan sesuatu tentang nilai produsen. 

d. Budaya, yaitu merek juga mewakili budaya tertentu. 



 

e. Kepribadian, yaitu merek juga mencerminkan kepribadian tertentu, 

yaitu kepribadian bagi para penggunanya. 

f. Pemakai, yaitu merek menunjukan jenis konsumen yang membeli atau 

menggunakan produk tersebut. 

2.3.2. Dimensi Merek 

Dimensi dari merek adalah: 

a. Kesadaran merek  

b. Asosiasi merek 

2.3.3. Pengaruh Merek terhadap Keputusan Pembelian 

Dilihat dari hasil analisis secara keseluruhan menunjukkan bahwa merek 

memiliki dampak yang besar dan positif dalam membuat konsumen melakukan 

keputusan pembeliannya. Hal ini mencerminkan bahwa samakinmerek yang 

dibangun perusahaan maka akan semakin tinggi tingkat konsumen memiliki 

keyakinan dalam melakukan pembelian sehingga dimungkinkan akan 

meningkatkan keputusan pembelian.  Menurut Ferinda Dewi (2009:203) 

berpendapat merek adalah merupakan konsep yang diciptakan oleh konsumen 

karena alasan subjektif dan emosi pribadinya.Ditambahkan merek adalah persepsi 

tentang merek yang digambarkan oleh asosiasi merek yang ada dalam ingatan 

konsumen. Merek yang baik terhadap suatu barang akan meningkatkan persepsi 

yang baik pula terhadap seseorang. Dengan demikian merek yang baik terhadap 

suatu produk akan mempercepat bangun keputusan pembelian konsumen. 

Menurut Tekin, Yiltay, dan Ayaz (2016) citra merek memiliki pengaruh yang kuat 



 

dalam perilaku konsumen yang dapat memainkan peran penting dalam 

memberikan keputusan pembelian konsumen. 

 

2.4.Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah keputusan konsumen mengenai preferensi atas 

merek-merek yang ada didalam kumpulan pilihan (Kotler dan Keller, 2009:240). 

Untuk memahami pembuatan keputusan konsumen, terlebih dahulu harus 

dipahami sifat-sifat keterlibatan konsumen dengan produk atau jasa (Sutisna, 

2003:11). Memahami tingkat keterlibatan konsumen terhadap produk atau jasa 

berarti pemasar berusaha mengidentifikasi hal-hal yang menyebabkan seseorang 

merasa harus terlibat atau tidak dalam pembelian suatu produk atau jasa. Tingkat 

keterlibatan konsumen dalam suatu pembelian dipengaruhi oleh stimulus 

(rangsangan). 

2.4.1. Pengertian Perilaku Konsumen 

Perilaku Konsumen adalah proses yang dilalui oleh seseorang atau organisasi 

dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan membuang produk 

atau jasa setelah dikonsumsi untuk memenuhi kebutuhannya. Perilaku konsumen 

akan diperlihatkan dalam beberapa tahap yaitu tahap sebelum pembelian, dan 

setelah pembelian. Pada tahap sebelum pembelian konsumen akan melakukan 

pencarian informasi yang terkait produk dan jasa. Pada tahap pembelian, 

konsumen akan melakukan pembelian produk, dan pada tahap setelah pembelian, 

konsumen melakukan konsumsi (penggunaan produk), evaluasi kinerja produk, 

dan akhirnya membuang produk setelah digunakan. 



 

2.4.2. Proses Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Amstrong (2008), proses pengambilan keputusan 

pembelian terdir dari lima tahapan, yaitu: 

a. Pengenalan Kebutuhan 

Proses diawali dengan pengenalan kebutuhan, pembeli mengenali masalah 

atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan nyata dengan 

keadaan yang diinginkan. Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan internal ketika 

salah satu kebutuhan normal seseorang muncul pada tingkat yang cukup tinggi 

untuk menjadi dorongan. 

b. Pencarian Informasi 

Pencarian informasi adalah tahap proses pengambilan keputusaan pembeli 

dimana konsumen ingin mencari lebih banyak informasi. Sumber-sumber 

informasi konsumen adalah sumber pribadi (keluarga, teman, tetangga, kenalan), 

sumber komersial (iklan, dealer, kemasan, pajangan), sumber publik (media masa, 

pencarian internet), dan sumber pengalaman (penanganan, pemeriksaan, 

pemakaian produk). 

c. Evaluasi Alternatif 

Kemampuan memandang setiap produk sebagai rangkaian atribut dengan 

kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang dicar dan 

memuaskan kebutuhan. Atribut-atribut yang menarik bagi pembeli berbeda-beda 

menurut produknya. 

 

 



 

d. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling disukai, 

tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Dua 

faktor tersebut, yaitu faktor pendirian orang lain dan faktor situasi yang tidak 

diantisipasi. Keputusan seorang konsumen untuk memodifikasi, menunda atau 

menghindari status keputusan sangat dipengaruhi oleh resiko yang dirasakan. 

Pemasar harus memahami faktor-faktor yang menimbulkan rasa, adanya resiko 

dalam diri konsumen dan memberikan informasi dan dukungan yang akan 

mengurangi resiko yang dirasakan. 

e. Perilaku Pasca Pembelian 

Setelah pmbelian produk, konsumen akan mengalami satu tingkat kepuasan 

atau ketidakouasan tertentu. Konsumen juga akan melakukan tindakan setelah 

pembelian dan menggunakan produk tersebut yang mendapat perhatian dari 

pemasar. Tugas pemasar tidak berakhir ketika produk dibeli tetap harus sampai 

pada periode setelah pembelian. Pemasar harus memantau kepuasan pasca 

pembelian. 

 

2.4.3. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Konsumen 

Menurut Philip Kotler (2003:202) perilaku pembelian konsumen dipengaruhi 

oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut: 

 

 



 

1. Faktor budaya 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku pembelian. 

Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. Anak-anak yang 

sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat nilai, persepsi, preferensi, dan 

perilaku dari keluarga dan lembaga-lembaga penting lainnya. 

Masing-masing sub budaya terdiri dari sejumlah sub budaya yang lebih 

menampakkan identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya seperti 

kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan wilayah geografis. 

Pada dasarannya dalam sebuah tatanan kehidupan dalam bermasyarakat 

terdapat sebuah tingkatan (strata) sosial. Tingkatan sosial tersebut dapat 

berbentuk sebuah sistem kasta yang mencerminkan sebuah kelas sosial yang 

relatif homogen dan permanen yang tersusun secara hirarkis dan para anggotanya 

menganut nilai, minat dan perilaku yang serupa. Kelas sosial tidak hanya 

mencerminkan penghasilan, tetapi juga indikator lain seperti pekerjaan, 

pendidikan, perilaku dalam berbusana, cara bicara, rekreasi dan lain lain. 

2. Faktor Sosial 

Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh 

faktor sosial diantaranya sebagai berikut: 

a. Kelompok acuan 

Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat diartikan sebagai 

kelompok yang dapat memberikan pengaruh secara langsung atau tidak langsung 

terhadap sikap atau perilaku seseorang tersebut. Kelompok ini biasanya disebut 

dengan kelompok keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan 



 

pengaruh secara langsung terhadap seseorang. Adapun anggota kelompok ini 

biasanya merupakan anggota dari kelompok primer seperti keluarga, teman, 

tetangga, dan rekan kerja yang berinteraksi dengan secara langsung dan terus 

menerus dalam keadaan yang informal. Tidak hanya kelompok primer, kelompok 

sekunder yang biasanya terdiri dari kelompok keagamaan, profesi, dan asosiasi 

perdagangan juga dapat deisebut sebagai kelompok keanggotaan. 

b. Keluarga 

Dalam sebuah organisasi pembelian konsumen, keluarga dibedakan menjadi 

dua bagian. Pertama keluarga yang dikenal dengan istilah keluarga orientas. 

Keluarga jenis ini terdiri dari orang tua dan saudara kandung seseorang yang 

dapat memberikan orientasi agama, politik, dan ekonomi serta ambisi pribadi, 

harga diri dan cinta. Kedua, keluarga yang terdiri dari pasangan dan jumlah anak 

yang dimiliki seseorang. Keluarga jenis ini biasa dikenal dengan keluarga 

prokreasi. 

c. Peran dan Status 

Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat mempengaruhi 

perilaku pembelian seseorang adalah peran dan status mereka didalam 

masyarakat. Semakin tinggi peran seseorang didalam sebuah organisasi maka 

akan semakin tinggi pula status mereka dalam organisasi tersebut dan secara 

langsung dapat berdampak perilaku pembeliannya. 

 

 

 



 

3. Pribadi  

Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakteristik pribadi 

diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 

serta kepribadian dan konsep diri pembeli. 

a. Usia dan siklus hidup keluarga 

Orang membeli barang dan jasa yang bereda-beda sepanjang hidupnya yang 

dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi oleh siklus hidup keluarga. 

b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi pola 

konsumsinya.  

c. Gaya hidup 

Gaya hidup dapat diartikan sebagai sebuah pola hidup seseorang yang 

terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya yang terbentuk melalui sebuah 

kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi, kelas sosial dan pekerjaan yang sama tidak 

menjamin munculnya sebuah gaya hidup yang sama. Melihat hal ini sebagai 

sebuah peluang dalam kegiatan pemasaran, banyak pemasar yang mengarahkan 

merek mereka kepada gaya hidup seseorang.  

d. Kepribadian 

Setiap orang memiliki berbagai macam karakteristik kepriadian yang 

berbeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan pembeliannya. 

Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis manusia yang berbeda yang 

menghasilkan sebuah tanggapan relatif konsisten dan bertahan lama terhadap 

rangsangan lingkungannya. Kepribadian biasanya digambarkan dengan 



 

menggunakan ciri bawaan seperti kepercayaan diri, dominasi, kemampuan 

bersosialisasi, pertahanan diri dan kemampuan beradaptasi (Harold H kasarjian 

1981:160). 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 kepriadiannya. 

4. Psikologis 

Terakhir, faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

adalah faktor psikologis. Faktor ini dipengaruhi oleh empat faktor utama 

diantaranya sebagai berikut: 

a. Motivasi 

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu tertentu. 

Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari tekanan biologis seperti 

lapar, haus, dan rasa ketidaknyamanan. Sedangkan beerapa kebutuhan yang 

lainnya dapat bersifat psikogenesis, yaitu kebutuhan yang berasal dari tekanan 

psikologis seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan atau rasa keanggotaan 

kelompok. Ketika seseorang mengamati sebuah merek, ia akan bereaksi tidak 

hanya pada kemampuan nyata yang terlihat pada merek tersebut, melainkan juga 

melihat petunjuk lain yang samar seperti wujud, ukuran, berat, bahan, warna dan 

nama merek tersebut yang memacu arah pemikirandan emosi tertentu. 

Banyak riset yang telah dilakukan peneliti dalam menghubungkan motivasi 

seseorang dalam kegiatan pembelian produk tertentu seperti yang dipelopori oleh 

Ernest Dichter (Kotler 2003:215), yang dimana risetnya telah menghasilkan 

hipotesis sebagai berikut: 



 

 Konsumen menolak buah prem karena buah prem terlihat kerput dan 

mengingatkan mereka pada orang berusia lanjut. 

 Pria menghisap cerutu sebagai versi dewasa dari keiasaan menghisap ibu 

jari di masa anak-anak. 

 Wanita lebih menyukai lemak nabati daripada hewani karena dapat 

menimbulkan rasa bersalah karena telah membunuh binatang. 

b. Persepsi 

Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan tindakan. 

Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan dipengaruhi oleh 

persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi dapat diartikan sebagai sebuah 

proses yang digunakan individu untuk memilih, mengorganisasi, dan 

menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran 

(Bernard Barelson, dalam Kotler 2003:217). Persepsi tidak hanya bergantung 

pada rangsanga fisik tetapi juga pada rangsangan yang berhubungan dengan 

lingkungan sekitar dan keadaan indvidu yang bersangkutan.  

Setiap persepsi konsumen terhadap sebuah produk atau merek yang sama 

dalam benak setiap konsumen berbeda-beda karena adanya tiga proses persepsi 

yiatu: 

 Perhatian selektif 

Perhatian selektif dapat diartikan sebagai proses penyaringan atas berbagai 

informasi yang didapat oleh konsumen. Dalam hal ini para pemasar harus bekerja 

keras dalam rangka menarik perhatian konsumen dan memberikan sebuah 

rangsangan nama yang akan diperhatikan orang. Hal ini disebabkan karena orang 



 

lebih cenderung memperhatikan rangsangan yang berhubungan dengan 

kebutuhannya saat ini, memperhatikan rangsangan yang mereka antisipasi dan 

lebih memperhatikan rangsangan yang memiliki deviasi besar terhadap ukuran 

rangsangan normal seperti, orang akan cenderung memperhatikan iklan yang 

menawarkan potongan dan bonus sebesar Rp 100.000 ketimbang iklan komputer 

yang hanya memberikan bonus atau potongan yang bernilai Rp 50.000 

 Distorsi Selektif 

Distorsi selektif merupakan proses pembentukan persepsi yang dimana 

pemasar tidak dapat berbuat banyak terhadap distorsi tersebut. Hal ini karena 

distorsi selektif merupakan kecenderungan orang untuk mengubah informasi 

menjadi bermakna pribadi dan menginterpretasikan informasi yang didapat 

dengan cara yang akan mendukung pra konsepsi konsumen. 

 Ingatan selektif 

Orang akan banyak melupakan banyak hal yang mereka pelajari namun 

cenderung akan senantiasa mengingat informasi yang mendukung pandangan dan 

keyakinan mereka. Karena adanya ingatan selektif, kita akan cenderung 

mengingat hal-hal baik yang disebutkan tentang produk yang kita sukai dan 

melupakan hal-hal baik yang disebutkan tentang produk yang bersaing. 

c. Pembelajaran 

Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari 

pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin bahwa pembelajaran dihasilkan 

melalui perpaduan kerja antara pendorong, rangsangan, isyarat bertindak, 

tanggapan dan penguatan. Teori pembelajaran mengajarkan kepada para pemasar 



 

bahwa mereka dapat membangun permintaan atas suatu produk dengan 

mengaitkan pada pendorongnya yang kuat, menggunakan isyarat yang 

memberikan motivasi, dan memberikan penguatan posiif karena pada dasarnya 

konsumen akan melakukan generalisasi terhadap suatu merek.  

d. Keyakinan dan sikap 

Melalui bertindak dan belajar, orang mendapatkan keyakinan dan sikap. 

Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Keyakinan 

dapat diartikan sebagai gambaran pemikiran seseorang tentang gambaran sesuatu. 

Keyakinan orang tentang produk atau merek akan mempengaruhi keputusan 

pembelian mereka. Selain keyakinan, sikap merupakan hal yang tidak kalah 

pentingnya. Sikap adalah evaluasi, perasaan emosi, dan kecenderungan tindakan 

yang menguntungkan atau tidak menguntungkan dan bertahan lama pada 

seseorang terahadap suatu objek atau gagasan tertentu (David Kreh, dalam Kotler 

2003:219)  



 

2.5.Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No 
Nama 

Peneliti 

Judul 

Penelitian 

Objek 

Penelitian 

Alat 

Analisis 
Kesimpulan 

1 Achma

d Fikri 

Hanif 

(Jurnal) 

Pengaruh 

kualitas, 

harga, citra 

merek dan 

desain 

produk 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

di Distro 

Indigo 

Jombang 

Distro 

Indigo 

Jombang 

Motode 

Kualitatif 

Secara simultan 

variable kualitas, 

harga, citra 

merek, dan desain 

produk 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian produk 

Indigo27 di 

Distro Indigo 

Store Jombang 

2 Sekar 

Mutiha 

Karima 

(Jurnal) 

Pengaruh 

harga, 

kualitas 

produk, 

citra merek 

dan 

kesadaran 

merek 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada batik 

Pasha di 

UMKM 

Center 

Semarang 

Batik 

Pasha di 

UMKM 

Center 

Semarang 

Regresi 

Linier 

Berganda 

Harga, Kualitas 

produk, Citra 

merek, dan 

Kesadaran merek 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian Batik 

Pasha di UMKM 

Center Semarang 

3 Yasir 

Arrafat(

Jurnal) 

Pengaruh 

harga, 

kualitas 

produk, dan 

citra merek 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

Toko Batik 

Sri Mulyani 

Batik Sri 

Mulyani di 

Solo 

Regresi 

Linear 

Berganda 

Secara simultan 

variabel harga, 

kualitas produk, 

dan citra merek 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 



 

No 
Nama 

Peneliti 

Judul 

Penelitian 

Objek 

Penelitian 

Alat 

Analisis 
Kesimpulan 

di Solo 

4 Johan 

Samuel 

Siregar(

Jurnal) 

Pengaruh 

citra merek, 

kualitas 

produk, dan 

harga 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

produk 

Batik di 

Danar Hadi 

Surakarta 

Batik 

Danar 

Hadi 

Surakarta 

Regresi 

Linier 

Berganda 

Citra merek, 

kualitas produk, 

dan harga secara 

simultan 

berpengaruh 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

pembelian produk 

batik di Danar 

Hadi Surakarta 

 

 

2.6.Kerangka Pemikiran 

Untuk memahami lebih jelas hubungan antara variabel independen dan 

dependen yang digunakan dalam penelitian ini maka dapat digambarkan dengan 

struktur penelitian sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Gambar 2.1 

 

Variabel Independen    Variabel Dependen 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

Sumber: - Seanewati Oetama (2011) 

                -Munawaroh (2011) 

                -Tekin, Yiltay, dan Ayaz (2016) 

2.7.Hipotesis 

Dapat dirumuskan hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini yaitu:  

a. Diduga harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Batik 

Tabir Rani Pekanbaru 

b. Diduga kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian Batik Tabir Rani Pekanbaru 

c. Diduga merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Batik 

Tabir Rani Pekanbaru 

Harga (X1) 

 

Kualitas 

Produk (X2) 

 

Merek (X3) 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 
 



 

BAB III 

METODE PENELITIAN  

1.1.  Lokasi/ objek Penelitian 

Penelitian ini dilakukan pada Galeri Batik Tabir Rani yang beralamat di Jalan 

Jendral Sudirman, Rintis, Limapuluh, Kota Pekanbaru, Riau 

1.2. Operasional Variabel  

Tabel3.1 

Operasional Variabel 

Variabel Dimensi Indikator Skala 

Harga 

(X1) 

Harga merupakan 

jumlah uang 

(ditambah beberapa 

barang kalau 

mungkin) yang 

dibutuhkan untuk 

mendapatkan 

sejumlah kombinasi 

dari barang beserta 

layanannya (Basu 

Swastha, 2003:241) 

a. Keterjangkau

an harga 

 

 

 

 

 

 

b. Kesesuaian 

harga dengn 

kualitas 

produk 

 

 

 

c. Kesesuaian 

harga dengan 

manfaat 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

a. Harga yang 

diberikan dapat 

dijangkau oleh 

konsumen 

b. Harga yang 

diberikan 

bervariasi  

 

a. Harga sesuai 

dengan 

kapasitas 

produk 

b. Harga sesuai 

kualitas produk 

 

a. Harga yang 

diberikan dapat 

berdampak 

minat 

konsumen 

b. Harga dapat 

meningkatkan 

keputusan 

pembelian 

konsumen 

Ordinal 

KualitasProduk 

(X2) 

Kualitas produk 

a. Kinerja 

 

 

a. Produk 

bermanfaat 

untuk kegiatan 

Ordinal 



 

Variabel Dimensi Indikator Skala 

adalah salah satu 
sarana positioning 

utama pemasar. 

Kualitas 

mempunyai dampak 

langsung pada 

kinerja produk atau 

jasa, oleh karena 

itu, kualitas 

berhubungan erat 

dengan nilai dan 

kepuasan 

pelanggan. (Kotler 

dan 

Armstrong,2008:27

2) 

 
 

 

 

 

 

b. Dayatahan 

 

 

 

 

 

 

c. Keandalan 

outdoor 
b. Produk 

mementingkan 

kenyamanan 

pada pemakai 

 

a. Produk yang 

dapat bertahan 

lama 

b. Produk yang 

tidak dapat 

luntur 

 

a. Produk yang 

lengkap 

b. Varasi produk 

Merek 

(X3) 

Merekmerupakan 

brand sebagainama, 

istilah, tanda, 

simbol, 

ataurancangan, 

ataukombinasidarise

muanya (Kotlerdan 

Keller,2007) 

a. Kesadaranme

rek 

 

 

 

 

 

 

 

 

b. Asosisi 

merek 

 

 

 

 

 

a. Konsumen 

mengetahui 

tentang merek  

b. Konsumen 

dapat 

mengingat 

merek tanpa 

harus melihat 

produknya 

 

a. Menganggap 

merek produk 

berkualitas 

tinggi 

b. Kemungkinan 

bahwa merek 

produk 

memiliki 

tingkat 

keandalan 

sangat tinggi 

Ordinal 

KeputusanPembeli

an 

(Y) 

Keputusan 

pembelian adalah 

keputusan 

konsumen 

mengenai preferensi 

a. Pengenalanm

asalah 

a. Kebutuhan 

konsumen 

terhadap 

produk yang 

akan dibeli 

b. Adanya 

rekomendasi 

produk dari 

Ordinal 



 

Variabel Dimensi Indikator Skala 

atas merek-merek 
yang ada didalam 

kumpulan pilihan 

(Kotler dan 

Keller,2009:240) 

pihak lain 

 b. Pencarian 

informasi 

 

a. Mencari 

informasi 

tentang produk 

b. Informasi 

produk yang 

tersedia 

 

Ordinal 

 c. Evaluasi 

alternative 

 

a. Kepercayaan 

konsumen 

terhadap 

produk 

b. Manfaat produk  

 

Ordinal 

 d. Keputusanpe

mbelian 

 

a. Merek produk 

yang disukai 

konsumen  

b. Kualitas produk 

yang sesuai 

selera 

konsumen 

 

Ordinal 

 e. Perilakupasca

pembelian 

 

a. Kepuasan 

konsumen 

b. Melakukan 

pembelian 

ulang 

 

Ordinal 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

1.3. Populasi dan Sampel 

1.3.1. Populasi  

Adapun yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen 

yang membeli Batik Tabir Rani di Kota Pekanbaru. 

1.3.2. Sampel 

Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan non probability 

samplingyang artinya tidak memberi kemungkinan yang sama bagi tiap unsur 

populasi untuk dipilih karena tidak diketahui dan dikenal populasi yang 

sebenarnya (S.Nasution 2008:95). Mengingat keterbatasan waktu, biaya dan 

tenaga penulis maka penulis mengambil sampel sebanyak 40 orang konsumen 

dengan metode Quota Sampling ialah adanya pertimbangan tertentu dalam 

penentuan sampel diantaranya adalah laki-laki dan perempuan usia produktif 

minimal 20 tahun dan telah mendapat informasi tentang batik tabir rani. 

3.4. Jenis dan Sumber Data 

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

1. Data Primer 

Yaitu data yang penulis peroleh secara langsung dari responden dengan 

menggunakan kuisioner, data tersebut berupa data mentah dari hubungan 

antara variable independen yang pada akhirnya apakah berpengaruh 

terhadap variable dependen. 

2. Data Sekunder 

Yaitu data pelengkap. Data ini diperoleh dari Batik Tabir Rani Pekanbaru 

berupa dokumentasi pembelian batik tabir rani. 



 

3.5. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam pengumpulan data yang harus dilakukan adalah sebagai berikut: 

1. Kuisioner 

Kuisioner merupakan cara pengumpulan data secara langsung dengan 

memberikan pertanyaan secara individual tentang pengaruh harga, kualitas 

produk dan merek terhadap keputusan pembelian Batik Tabir Rani 

Pekanbaru. 

2. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan cara pengumpulan data, dimana data diperoleh 

dari melihat catatan-catatan yang ada di Batik Tabir Rani Pekanbaru 

tentang jumlah penjualan Batik Tabir Rani. 

 

3.6. Teknik Analisis Data 

Analisis data merupakan kegiatan setelah data dari seluruh responden atau 

sumber data lain terkumpul. Teknik analisis data dalam penelitian ini 

menggunakan deskriptif kuantitatif, sedangkan untuk mengetahui hubungan 

antara dua variabel atau lebih variabel bebas dengan terikat digunakan regresi 

linier berganda yang menggunakan program SPSS. 

3.6.1. Uji Validitas 

Validitas merupakan derajat ketepatan antara data yang sesungguhnya 

terjadi pada objek penelitian dengan data yang dapat dilaporkan oleh peneliti. 

Data yang valid adalah data yang tidak berbeda antara data yang dilaporkan oleh 



 

peneliti dengan data yang sesungguhnya terjadi pada objek penelitian 

(Sugiyono:2010). 

Menurut ghozali (2011) validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid 

tidaknya suatu kuisioner. Uji validitas dapat diketahui dengan melihat R Hitung, 

Apabila R Hitung Sig ≤ 0,05 = Valid dan R Hitung Sig ˃ 0,05 = Tidak Valid. 

3.6.2. Uji Reabilitas 

Reabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuisioner yang merupakan 

indikator dari variabel (Ghozali:2011), suatu kuisioner dinyatakan reliable atau 

handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil 

dari waktu ke waktu. Jawaban responden terhadap pertanyaan ini dikatakan 

reliable jika masing-masing pertanyaan dijawab secara konsisten atau jawaban 

tidak boleh acak oleh karena masing-masing pertanyaan hendak mengukur hal 

yang sama jika jawaban terhadap indikator diacak, maka dapat dikatakan tidak 

reliable. Suatu variabel dikatakan reliable, apabila hasil ˃ 0,60 dan tidak reliable 

apabila hasil ˂ 0,60.  

3.6.3. Uji Normalitas Data 

Uji normalitas data dilakukan untuk mengetahui apakah variabel 

independen dan variabel dependen dari satu regresi memiliki distribusi yang 

normal atau mendekati normal. Uji normalitas ini bertujuan untuk mengetahui 

distribusi data dalam variabel yang akan digunakan dalam penelitian. Data yang 

bak dan data yang layak digunakan dalam penelitian adalah data yang memiliki 

distribusi normal (Sujarweni: 2014).  

 



 

3.6.4. Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolineritas bertujuan menguji apakah dalam model regresi yang 

baik seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas jika variabel bebas 

berkorelasi maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal adalah 

variabel bebas yang nilai korelasi antara sesama variavel bebas = 0. 

Multikolineritas dapat di lihat dari nilai tolerance dan variance inflation Factor 

(VIF) . menurut Imam Ghozali, 2005 cara mendeteksi terhadap adanya 

multikolineritas dalam model regresi adalah sebagai berikut: 

a. Besarnya variabel inflation faktor (VIF), pedoman suatu model regresi 

yang bebas multikolineritas yaitu VIF > 10. 

b. Besarnya Tolerance pedoman suatu model regresi yang bebas 

multikolineritas yaitu nilai tolerance < 0,10. 

2. Uji Heteroskedastisitas 

Uji ini bertujuan untuk menguji apakan dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. 

Jika variance dari residual satu ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut 

homoskedastisitas dan jika berbeda heteroskedastisitas. (Ghozali,2005).Model 

regresi yang baik adalah homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. 

Adapun cara mendeteksi ada atau tidak adanya heteroskedastisitas digunakan 

program SPSS dengan cara melihat grafik plot antara nilai prediksi variabel 

tersebut dengan residualnya. Deteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dapat 



 

dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik scatterplot 

dengan dasar analisis (Ghozali,2005) 

a. Jika ada pola tersebut seperti titik-titik yang ada membentuk pola 

tersebut yang teratur maka mengidentifikasikan terjadi 

heteroskedastisitas. 

b. Jika tidak ada pola yang jelasm serta titik-titik memnyebar diatas dan 

dibawah angka 0 pada Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas. 

3. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi merupakan prngujian asumsi dalam regresi dimana 

variabel dependen tidak berkorelasi dengan dirinya sendiri. Maksud dengan diei 

sendiri adalah bahwa nilai dari variabel dependen tidak berhubungan dengan 

variabel itu sendiri, baik nilai periode sebelumnya maupun nilai sesudahnya. Cara 

mendeteksi ada tidaknya autokorelasi adalah dengan uji Durbin-Warson (DW 

test). Uji menytakan adanya konstanta dalam regresi. Model  regresi yang baik 

adalah model regresi yang bebas dari autokorelasi. 

3.6.5. Uji Hipotesis 

3.6.6. Uji Simultan (Uji F) 

Yaitu untuk mengetahui bagaimana pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen terikat secara bersama-sama, dengan tingkat 

signifikan 5%. Adapun prosedurnya sebagai berikut: 



 

a. Jika FHitung ˂ FTabel maka H0 diterima dan Ha ditolak yang berarti tidak 

terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel indipenden (X) secara 

bersama-sama terhadap variabel dependen (Y). 

b. Jika FHitung ˃ Ftabel maka H0 ditolak dan Ha diterima yang berarti ada 

pengaruh yang signifikan antara variabel independen (X) secara bersama-

sama terhadap variabel dependen (Y). 

3.6.7. Uji Parsial (Uji T) 

Uji parsial untuk mengetahui pengaruh dari masing-masing variabel 

independen terhadap variabel dependen secara parsial dilakukan uji T.  

a. Jika THitung ˂ TTabel maka H0 diterima dan Ha ditolak secara parsial tidak 

adanya pengaruh yang signifikan antara variabel indipenden (X) terhadap 

variabel dependen (Y). 

b. Jika THitung ˃ Ttabel maka H0 ditolak dan Ha diterima secara parsial dan 

pengaruh yang signifikan antara variabel independen (X) terhadap 

variabel dependen (Y). 

3.6.8. Analisis Regresi Berganda 

Analisis ini untuk mengetahui arah hubunggan antara variabel independen 

dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel independen 

berhubungan positif atau negatif. Rumus persamaan regresi linier berganda 

(Yohanes, 2011) adalah sebagai berikut: 

Y = a + b1X1+b2X2+b3X3+e 

 

 



 

Dimana: 

Y   = Keputusan Pembelian 

a  = Konstanta 

b1,b2,bb  = Koefisien regresi 

X1  = Harga 

X2  = Kualitas Produk 

X3  = Merek 

e   = Variabel pengganggu 

3.6.9. Analisis Koefisien Determinasi (Adjusted R
2
) 

Koefisien determinan (Adjusted R
2
) bertujuan untuk mengetahui seberapa 

besar kemampuan variabel independen menjelaskan variabel dependen. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BAB IV 

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN  

4.1. Sejarah Singkat Perusahaan 

Sejarah Batik Riau dimulai pada zaman kerajaan Daik Lingga dan Kerajaan 

Siak, pada saat itu dikenallah suatu kerajinan tangan yang terkenal dilingkungan 

kerajaan para bangsawan istana, yaitu dalam bentuk kerajinan Batik Cap.Satu 

diantaranya yang khas dari Bumi Lancang Kuning ini adalah Batik Tabir. Konsep 

pengembangan batik ini terinspirasi oleh bentuk tabir yang mempunyai pola garis 

vertikal dari atas ke bawah. Didalam bidang garis tersebut dibubuhi motif asal 

daerah Riau, terutama diambil dari sulaman tekat, yang lebih serasi untuk 

dikembangkan sebagai motif batik. Sedangkan pola tabir digunakan karena 

terdapat hampir diseluruh daerah Riau.Galeri Batik Tabir Rani adalah perusahaan 

yang bergerak dalam industri perdagangan batik. Perusahaan ini didirikan di 

Pekanbaru, tepatnya di Jl. Jendral Sudirman N0 171 Pekanbaru pada tahun 2008 

oleh Ibu Rani Izzul Makarimi. Selain di Jl. Jendral Sudirman galerinya juga 

terdapat di Jl. Hangtuah No 70B.  Batik Tabir Rani beradapadatempat yang 

strategisdikalanganmasyarakatpekanbaru, haliniterbuktidariletaknya yang berada 

di pinggirjalanbesar, dimanamasyarakattentumudahmenemukannya. Batik Tabir 

ini mempunyai beragam corak dan setiap corak mengandung filosofi tersendiri. 

Setiap corak ada makna dan filosofinya. Inilah yang membedakan batik riau 

dengan batik daerah lain. Di galeri ini kita bisa menemukan berbagai motif batik 

riau mulai dari bahan kain hingga yang sudah menjadi pakaian. Jenis bahannya 

juga beragam, mulai dari berbagai macam katun hingga sutra dan turunannya. 



 

Bisa untuk seragam dan sarimbit atau batik papa mama juga ada. Semua batik 

yang dijual memiliki motif tersendiri dan tidak akan sama antara satu dengan yang 

lainnya. Selain batik, juga terdapat songket riau yang ditenun dengan alat tenun 

manual.   

Jadi tidakmengherankan kalau halinimenjadikan Batik Tabir Rani inisalahsatu 

batik yang terlengkapdipekanbaru. 

 

4.2. Struktur Organisasi 

Didalam suatu organisasi terdapat struktur organisasi yang dapat dikatakan 

sebagai suatu bagian yang menggambarkan secara sistemasis hubungan kerjasama 

dari setiap orang dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan perusahaan. 

Disamping melaksanakan aktivitasnya dengan baik juga harus memiliki sebuah 

struktur organisasi yang menentukan posisi dan wewenang, kewajiban tanggung 

jawab serta hubungan antara bagian dalam perusahaan sehingga terdapat kejelasan 

wewenang dalam melaksanakan tugas masing-masing.  

Setiap perusahaan atau unit usaha dalam mencapai tujuannya selalu dilakukan 

bersama-sama, tidak hanya dilakukan oleh pemimpin perusahaan atau pemilik 

unit usaha saja. Untuk mencapai struktur perusahaan yang baik diperlukan 

struktur organisasi yaitu suatu bagian dalam perusahaan untuk dapat mencapai 

tujuan bersama. 

Berikut ini adalah gambar struktur organisasi yang dimiliki oleh Galeri Batik 

Tabir Rani Pekanbaru : 

 



 

Gambar 4.1  

Struktur Organisasi Perusahaan 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Galeri Batik Tabir Rani Pekanbaru 

Untuk lebih jelasnya pembagian tugas dan wewenang dari masing-masing 

bagian dapat diuraikan sebagai berikut : 

1. Pemilik 

Bertugas untuk mempertanggungjawabkan segala jenis kegiatan dan 

mengelola manajemen perusahaan serta mengawasi semua kegiatan sehari-

hari untuk mewujudkan kerjasama yang tepat. 

2. Kepala Toko 

Bertugas untuk merespon segala permasalahan yang ada ditoko, baik 

menyangkut masalah karyawan, customer, supplier maupun pihak external 

lainnya.  

 

 

Pemilik 

Rani Izzul Makarimi 

 

Kepala Toko 

Putri 

Kasir 

Indri 

Anggota 

Uswa 

Ima 



 

3. Kasir 

Bertugas menerima, membayar, dan menyimpan faktur atau dokumen-

dokumen dan surat-surat berharga berdasarkan bukti-bukti penerimaan dan 

pengeluaran dimana seluruh transaksi ini akan dicatat dalam laporan kegiatan 

operasional perusahaan. 

4. Anggota 

Bertugas dan bertanggung jawab dalam melaksanakan kegiatan operasional 

perusahaan seperti melayani calon pembeli yang akan belanja ketoko Batik 

Tabir Rani Pekanbaru. 

 

4.3. Visi Dan Misi 

4.3.1. Visi  

Melestarikan dan menumbuhkan tradisi batik Indonesia sebagai salah satu 

upaya untuk meningkatkan kesejahteraan masyarakat Indonesia pada khususnya 

dan menumbuhkan industri kerajinan batik Indonesia pada umumnya. 

4.3.2. Misi 

1. Batik Indonesia bisa lebih dikenal di kalangan dunia batik nasional dan 

internasional. 

2. Meningkatkan kesejahteraan karyawan melalui lingkungan tempat kerja 

dan tempat tinggal yang bersih dan sehat, pemberian upah yang wajar 

sesuai dengan keahlian dan prestasi kerja yang diberikan kepada 

perusahaan. 



 

3. Meningkatkan kualitas dan daya saing yang berpotensi untuk memasuki 

pasar global. 

4. Memperkaya desain motif untuk menambah motif-motif tradisional yang 

sudah ada dan memasyarakat. 

5. Melakukan inovasi pada bidang bahan dasar kain, melalui pengembangan 

desain tekstur tenun dan melakukan kombinasi serat alam.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BAB V 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

5.1 Karakteristik Responden 

Jumlah responden yang dijadikan sampel dalam penelitian ini berjumlah 40 

orang responden.Seluruh responden yang dijadikan sampel mengembalikan 

kuisioner yang diberikan. Adapun karakteristik responden yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah diklasifikasikan berdasarkan usia, jenis kelamin, pekerjaan, 

status perkawinan, pendidikan terakhir dan pendapatan. Berikut ini akan dibahas 

mengenai kondisi dari masing-masing klasifikasi demografis responden tersebut: 

5.1.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Usia merupakan faktor yang menentukan seseorang dalam mengambil 

keputusan. Tabel berikut menunjukan tingkat usia konsumen yang membeli 

produk Batik Tabir Rani Pekanbaru. 

Tabel 5.1 

KarakteristikResponden Berdasarkan Usia 

Usia Responden Jumlah Persentase (%) 

25 – 30 Tahun  5 12,5% 

31 – 35 Tahun 8 20% 

36 – 40 Tahun 10 25% 

41 – 45 Tahun  12 30% 

>46 Tahun  5 12,5% 

Jumlah 40 Orang  100% 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas responden dengan rentang usia 25 – 30 tahun 

berjumlah 5orang atau 12,5%. Responden dengan rentang usia 31 – 35 tahun 

berjumlah 8orang atau 20% . Responden dengan rentang usia 36 – 40 tahun 



 

berjumlah 10 orang atau 25%. Responden dengan rentang usia 41 – 45 tahun 

berjumlah 12 orang atau 30%. Responden dengan rentang usia >46 berjumlah 5 

orang atau 12,5%. Konsumen yang berbelanja di Batik Tabir Rani 

Pekanbarudidominasi oleh konsumen dengan rentang usia 41 – 45 Tahun dengan 

jumlah 12 orang konsumen atau 30%. 

5.1.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Untuk melihat tentang jenis kelamin konsumen yang membeli produk Batik 

Tabir Rani Pekanbaru dapat dilihat dalam tabel 5.2 berikut ini. 

Tabel 5.2 

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Pekerjaan Jumlah Persentase (%) 

Perempuan 33 82.5% 

Laki-Laki 7 17.5% 

Jumlah 40 100% 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 Dari tabel 5.2 dapat dilihat bahwa jenis kelamin konsumen yang membeli 

produk Batik Tabir Rani Pekanbaru diketahui dari 40 orang responden berjenis 

kelamin perempuan sebanyak 33 orang atau 82.5% dari keseluruhan responden 

dan responden laki-laki dengan jumlah 7 orang atau 17.5%. Dapat diambil 

kesimpulan bahwa perempuan lebih banyak konsumen yang membeli produk 

Batik Tabir Rani Pekanbaru karena sifat perempuan cenderung konsumtif untuk 

produk yang dijual. 

5.1.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 



 

Perkerjaan juga dapat mempengaruhi konsumen dalam berbelanja di Batik 

Tabir Rani Pekanbaru. Komposisi responden menurut pekerjaan disajikan pada 

Tabel 5.3 berikut adalah data pekerjaan konsumen pada Batik Tabir Rani 

Pekanbaru. 

Tabel 5.3 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Jenis Pekerjaan Jumlah Persentase (%) 

Ibu Rumah Tangga 6 15% 

Wiraswasta 5 12,5% 

Guru 12 30% 

PNS 17 42,5% 

Jumlah 40 100% 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden dengan latar 

belakang sebagai ibu rumah tangga berjumlah 6 orang atau 15%. Responden 

dengan latar belakang sebagai Wiraswasta berjumlah 5 orang atau 12,5%. 

Responden dengan latar belakang guru berjumlah 12 orang atau 30%. Dan 

Responden dengan latar belakang PNS berjumlah 17 orang atau 42,5%. 

Konsumen yang berbelanja di Batik Tabir Rani Pekanbarudidominasi oleh 

konsumen dengan latar belakang PNS sebesar 17 orang konsumen atau 42,5%. 

5.1.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Pendidikan juga dapat mempengaruhi seseorang dalam melakukan pembelian 

pada Batik Tabir Rani Pekanbaru. Komposisi responden menurut pendidikan 

terakhir disajikan pada Tabel 5.4. Berikut ini adalah data pendidikan terakhir 

konsumen pada Batik Tabir Rani Pekanbaru. 

 



 

Tabel 5.4 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Pendidikan  Jumlah Persentase (%) 

SD 0  0% 

SMP 1 2,5% 

SMA 5 12,5% 

D3 12 30% 

S1 22 55% 

Jumlah 40 100% 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden dengan latar 

belakang pendidikan SD berjumlah 0 orang atau 0%. Responden dengan latar 

belakang pendidikan SMP berjumlah 1 orang atau 2,5%. Responden dengan latar 

belakang pendidikanSMA berjumlah 5 orang atau 12,5%. Responden dengan latar 

belakang pendidikan D3 berjumlah 12 orang atau 30%. Dan responden dengan 

latar belakang pendidikan S1berjumlah 22 orang atau 55%. Konsumenyang 

berbelanja di Batik Tabir Rani Pekanbarudidominasi oleh pengunjung dengan 

latar belakang pendidikan S1sebesar 22 orang pengunjung atau 55%. 

5.1.5Karakteristik Responden Berdasarkan Status Perkawinan 

Status perkawinan sangat mempengaruhi keputusan seseorang dalam 

melakukan pembelian. Komposisi responden menurut status perkawinan disajikan 

pada Tabel 5.5.Berikut ini adalah data status perkawinan konsumen pada Batik 

Tabir Rani Pekanbaru. 

Tabel 5.5 

Karakteristik Responden Berdasarkan Status Perkawinan 

Status Perkawinan Jumlah Persentase (%) 

Belum Kawin 8 20% 

Kawin 32 80% 

Jumlah 40 100% 

Sumber: Data Olahan, 2018 



 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden belum 

kawin sebanyak 8 orang dengan persentase 20% sedangkan yang sudah kawin 32 

orang dengan persentase 80%. Konsumen yang berbelanja di Batik Tabir Rani 

didominasi oleh konsumen dengan status sudah kawin sebesar 32 orang konsumen 

atau 80%. 

5.1.6 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan  

Pendapatan juga sangatmempengaruhi keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian. Komposisi responden menurut pendapatan disajikan pada 

Tabel 5.6.Berikut ini adalah data pendapatan konsumen Batik Tabir Rani 

Pekanbaru. 

Tabel 5.6 

Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

Pendapatan Jumlah Persentase (%) 

>5 Juta  16 40% 

3 – 5 Juta 10 25% 

< 2 – 1 Juta  8 20% 

< 1 Juta  6 15% 

Jumlah 40 100% 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden dengan 

Pendapatan >5 Juta berjumlah 16 orang atau 40%. Responden dengan pendapatan 

3 – 5 Juta  berjumlah 10 orang atau 25%. Responden dengan pendapatan < 2 – 1  

Juta berjumlah 8 orang atau 20%.Dan responden dengan pendapatan <1 Juta 

berjumlah 6 orang atau 15%. Konsumenyang berbelanja di Batik Tabir Rani 

Pekanbaru didominasi oleh konsumen  denganpendapatan >5 Juta sebesar 16 

orang konsumen atau 40%. 



 

5.2 Analisis Deskriptif Variabel Penelitian 

Analisis ini bertujuan untuk mengetahui tanggapan responden terhadap 

indikator-indikator yang ditanyakan didalam kuesioner penelitian. Analisis 

deskriptif ini menguraikan dan mendeskripsikan data yang telah terkumpul terkait 

variabel yang diteliti 

5.2.1. Harga 

Suatu perusahaan atau organisasi baik yang mengutamakan laba ataupun 

tidak akan selalu dihadapkan pada penentuan harga produk yang dihasilkan. 

Dimana sebelumnya perusahaan terlebih dahulu merumuskan mengenai 

penetapan harga yang ingin dicapai.Harga menurut Kotler dan Amstrong (2004) 

adalah sejumlah uang yang ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa.Berikut 

adalah hasil tanggapan konsumen Batik Tabir Rani mengenai Harga sebagai 

berikut : 

Tabel 5.7 

Tanggapan Responden Mengenai Harga yang diberikan dapat dijangkau 

oleh konsumen 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 10 25% 50 

Setuju 4 26 65% 104 

Cukup Setuju 3 4 10% 12 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 166 

Sumber: Data Olahan, 2018 



 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Harga yang diberikan dapat dijangkau oleh konsumen, diketahui 

responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 10 orang (25%), responden 

yang menjawab setuju sebanyak 26 orang (65%), dan responden yang menjawab 

cukup setuju sebanyak 4 orang (10%). Sedangkan responden yang menjawab 

tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak ada.Dengan demikian disimpulkan 

bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.8 

Tanggapan Responden Mengenai Harga yang diberikan bervariasi 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 9 22,5% 45 

Setuju 4 30 75% 120 

Cukup Setuju 3 1 2,5% 3 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 168 

Sumber : Data Olahan 2018 

Berdasakan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Harga yang diberikan bervariasi, diketahui responden yang menjawab 

sangat setuju sebanyak 9 orang (22,5%), responden yang menjawab setuju 

sebanyak 30 orang (75%), dan responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 

1 orang (2,5%). Sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan sangat 

tidak setuju tidak ada.Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan 

diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

 



 

Tabel 5.9 

Tanggapan Responden Mengenai Harga sesuai dengan kapasitas produk 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 12 30% 60 

Setuju 4 24 60% 96 

Cukup Setuju 3 4 10% 12 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 168 

Sumber : Data Olahan 2018 

Berdasakan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Harga sesuai dengan kapasitas produk, diketahui responden yang 

menjawab sangat setuju sebanyak 12 orang (30%), responden yang menjawab 

setuju sebanyak 24 orang (60%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 4 orang (10%). Sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan 

sangat tidak setuju tidak ada.Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.10 

Tanggapan Responden Mengenai Harga sesuai kualitas produk 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 11 27,5% 55 

Setuju 4 25 62,5% 100 

Cukup Setuju 3 4 10% 12 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 167 

Sumber : Data Olahan 2018 



 

Berdasakan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Harga sesuai kualitas produk, diketahui responden yang menjawab 

sangat setuju sebanyak 11 orang (27,5%), responden yang menjawab setuju 

sebanyak 25 orang (62,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 4 orang (10%). Sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan 

sangat tidak setuju tidak ada.Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.11 

Tanggapan Responden Mengenai Harga yang diberikan dapat berdampak 

minat konsumen 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 8 20% 40 

Setuju 4 27 67,5% 108 

Cukup Setuju 3 5 12,5% 15 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 163 

Sumber : Data Olahan 2018 

Berdasakan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Harga yang diberikan dapat berdampak minat konsumen, diketahui 

responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 8 orang (20%), responden yang 

menjawab setuju sebanyak 27 orang (67,5%), dan responden yang menjawab 

cukup setuju sebanyak 5 orang (12,5%). Sedangkan responden yang menjawab 

tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak ada.Dengan demikian disimpulkan 

bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 



 

Tabel 5.12 

Tanggapan Responden Mengenai Harga dapat meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 23 57,5% 115 

Setuju 4 17 42,5% 68 

Cukup Setuju 3 0 0 0 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 183 

Sumber : Data Olahan 2018 

Berdasakan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Harga dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen, diketahui 

responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 23 orang (57,5%), responden 

yang menjawab setuju sebanyak 17 orang (42,5%), dan responden yang menjawab 

cukup setuju, tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian 

disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh 

responden. 

5.2.2 Kualitas Produk 

 Kualitas produk merupakan salah satu sarana utama pemasar.Kualitas 

mempunyai dampak langsung pada kinerja produk atau jasa. Oleh karena itu, 

kualitas berhubungan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan (Kotler dan 

Amstrong 2008:272).Berikut adalah hasil tanggapan konsumen mengenai Kualitas 

Produk sebagai berikut : 

 



 

Tabel 5.13 

Tanggapan Responden Mengenai Produk bermanfaat untuk kegiatan 

outdoor 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 21 52,5% 105 

Setuju 4 17 42,5% 68 

Cukup Setuju 3 2 5% 6 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 179 

Sumber: Data Olahan, 2018  

Berdasarkan tabeldiatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Produk bermanfaat untuk kegiatan outdoor, diketahui responden yang 

menjawab sangat setuju sebanyak 21 orang (52,5%), responden yang menjawab 

setuju sebanyak 17 orang (42,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 2 orang (5%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan 

sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.14 

Tanggapan Responden Mengenai Produk juga mementingkan kenyamanan 

pada pemakai 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 16 40% 80 

Setuju 4 24 60% 96 

Cukup Setuju 3 0 0 0 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 176 

Sumber: Data Olahan, 2018  



 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Produk juga mementingkan kenyamanan pada pemakai, diketahui 

responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 16 orang (40%), responden 

yang menjawab setuju sebanyak 24 orang (60%), dan responden yang menjawab 

cukup setuju, tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian 

disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh 

responden. 

Tabel 5.15 

Tanggapan Responden Mengenai Produk yang dapat bertahan lama 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 19 47,5% 95 

Setuju 4 21 52,5% 84 

Cukup Setuju 3 0 0 0 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 179 

Sumber: Data Olahan, 2018  

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Produk yang dapat bertahan lama, diketahui responden yang menjawab 

sangat setuju sebanyak 19 orang (47,5%), responden yang menjawab setuju 

sebanyak 21 orang (52,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju, tidak 

setuju dan sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa 

setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

 

 



 

Tabel 5.16 

Tanggapan Responden Mengenai Produk yang tidak dapat luntur 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 17 42,5% 85 

Setuju 4 21 52,5% 84 

Cukup Setuju 3 2 5% 6 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 175 

Sumber: Data Olahan, 2018  

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Produk yang tidak dapat luntur, diketahui responden yang menjawab 

sangat setuju sebanyak 17 orang (42,5%), responden yang menjawab setuju 

sebanyak 21 orang (52,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 2 orang (5%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan 

sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.17 

Tanggapan Responden Mengenai Produk yang lengkap 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 16 40% 80 

Setuju 4 18 45% 72 

Cukup Setuju 3 6 15% 18 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 170 

Sumber: Data Olahan, 2018  



 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Produk yang lengkap, diketahui responden yang menjawab sangat 

setuju sebanyak 16 orang (40%), responden yang menjawab setuju sebanyak 18 

orang (45%), dan responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 6 orang 

(15%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju 

tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan 

cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.18 

Tanggapan Responden Mengenai Variasi Produk 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 15 37,5% 75 

Setuju 4 22 55% 88 

Cukup Setuju 3 3 7,5% 9 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 172 

Sumber: Data Olahan, 2018  

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Variasi produk, diketahui responden yang menjawab sangat setuju 

sebanyak 15 orang (37,5%), responden yang menjawab setuju sebanyak 22 orang 

(55%), dan responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 3 orang (7,5%), 

sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak 

ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung 

direspon setuju oleh responden. 

 



 

5.2.3 Merek 

 Menurut Kotler (2008:335), merek tertentu dikatakan memiliki ekuitas 

merek berbasis pelanggan yang positif bila konsumen bereaksi lebih 

menyenangkan terhadap produk tertentu, dan cara produk itu dipasarkan dan 

diindentifikasi kalau dibandingkan dengan ketika merek itu belum diindentifikasi. 

Merek tertentu dikatakan memiliki ekuitas merek berbasis pelanggan yang negatif 

jika konsumen bereaksi secara kurang menyenangkan terhadap aktivitas 

pemasaran merek dalam situasi yang sama. Berikut adalah hasil tanggapan 

konsumen mengenai merek sebagai berikut : 

Tabel 5.19 

Tanggapan Responden Mengenai Konsumen mengetahui tentang merek 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 7 17,5% 35 

Setuju 4 26 65% 104 

Cukup Setuju 3 7 17,5% 21 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 160 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Konsumen mengetahui tentang merek, diketahui responden yang 

menjawab sangat setuju sebanyak 7 orang (17,5%), responden yang menjawab 

setuju sebanyak 26 orang (65%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 7 orang (17,5%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan 

sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 



 

Tabel 5.20 

Tanggapan Responden Mengenai Konsumen dapat mengingat merek tanpa 

harus melihat produknya 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 8 20% 40 

Setuju 4 18 45% 72 

Cukup Setuju 3 11 27,5% 33 

Tidak Setuju 2 3 7,5% 6 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 151 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Konsumen dapat mengingat merek tanpa harus melihat produknya, 

diketahui responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 8 orang (20%), 

responden yang menjawab setuju sebanyak 18 orang (45%), dan responden yang 

menjawab cukup setuju sebanyak 11 orang (27,5%), sedangkan responden yang 

menjawab tidak setuju sebanyak 3 orang (7,5%) dan responden yang menjawab 

sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.21 

Tanggapan Responden Mengenai Menganggap merek produk berkualitas 

tinggi 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 7 17,5% 35 

Setuju 4 31 77,5% 124 

Cukup Setuju 3 2 5% 6 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 165 



 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Menganggap merek produk berkualitas tinggi, diketahui responden 

yang menjawab sangat setuju sebanyak 7 orang (17,5%), responden yang 

menjawab setuju sebanyak 31 orang (77,5%), dan responden yang menjawab 

cukup setuju sebanyak 2 orang (5%), sedangkan responden yang menjawab tidak 

setuju dan sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa 

setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.22 

Tanggapan Responden Mengenai Kemungkinan bahwa merek produk 

memiliki tingkat keandalan sangat tinggi 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 17 42,5% 85 

Setuju 4 21 52,5% 84 

Cukup Setuju 3 2 5% 6 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 175 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Kemungkinan bahwa merek produk memiliki tingkat keandalan sangat 

tinggi, diketahui responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 17 orang 

(42,5%), responden yang menjawab setuju sebanyak 21 orang (52,5%), dan 

responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 2 orang (5%), sedangkan 

responden yang menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak ada. Dengan 



 

demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon 

setuju oleh responden. 

5.2.4 Keputusan Pembelian 

 Untuk dapat memahami proses keputusan pembelian konsumen bukan 

hanya sekedar mengetahui berbagai faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen, tetapi kita juga perlu memperhatikan berbagai peranan dalam 

pembelian serta keputusan dalam membeli. Dalam setiap diri konsumen akan 

dilalui tahap-tahap berikut dalam pembelian yang mereka lakukan. Tahap-tahap 

yan dilakukan konsumen dalam proses pembelian adalah pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian & perilaku setelah 

pembelian. Berikut adalah hasil tanggapan konsumen mengenai Keputusan 

Pembelian sebagai berikut : 

Tabel 5.23 

Tanggapan Responden Mengenai Kebutuhan konsumen terhadap produk 

yang akan dibeli 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 9 22,5% 45 

Setuju 4 30 75% 120 

Cukup Setuju 3 1 2,5% 3 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 168 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Kebutuhan konsumen terhadap produk yang akan dibeli, diketahui 



 

responden yang menjawab sangat setuju sebanyak 9 orang (22,5%), responden 

yang menjawab setuju sebanyak 30 orang (75%), dan responden yang menjawab 

cukup setuju sebanyak 1 orang (2,5%), sedangkan responden yang menjawab 

tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan 

bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.24 

Tanggapan Responden Mengenai Adanya rekomendasi produk dari pihak 

lain 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 13 32,5% 65 

Setuju 4 21 52,5% 84 

Cukup Setuju 3 4 10% 12 

Tidak Setuju 2 2 5% 4 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 165 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Adanya rekomendasi produk dari pihak lain, diketahui responden yang 

menjawab sangat setuju sebanyak 13 orang (32,5%), responden yang menjawab 

setuju sebanyak 21 orang (52,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 4 orang (10%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju 

sebanyak 2 orang (5%) dan responden yang menjawab sangat tidak setuju tidak 

ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung 

direspon setuju oleh responden. 

 



 

Tabel 5.25 

Tanggapan Responden Mengenai Mencari informasi tentang produk 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 10 25% 50 

Setuju 4 17 42,5% 68 

Cukup Setuju 3 11 27,5% 33 

Tidak Setuju 2 1 2,5% 2 

Sangat Tidak Setuju 1 1 2,5% 1 

Total 40 100% 94 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Mencari informasi tentang produk, diketahui responden yang menjawab 

sangat setuju sebanyak 10 orang (25%), responden yang menjawab setuju 

sebanyak 17 orang (42,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 11 orang (27,5%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju 

sebanyak 1 orang (2,5%) dan responden yang menjawab sangat tidak setuju 

sebanyak 1 orang (2,5%). Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan 

diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.26 

Tanggapan Responden Mengenai Informasi produk yang tersedia 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 6 15% 30 

Setuju 4 18 45% 72 

Cukup Setuju 3 14 35% 42 

Tidak Setuju 2 2 5% 4 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 148 

Sumber: Data Olahan, 2018 



 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Informasi produk yang tersedia, diketahui responden yang menjawab 

sangat setuju sebanyak 6 orang (15%), responden yang menjawab setuju sebanyak 

18 orang (45%), dan responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 14 orang 

(35%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju sebanyak 2 orang (5%), 

dan responden yang menjawab sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian 

disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh 

responden 

Tabel 5.27 

Tanggapan Responden Mengenai Kepercayaan konsumen terhadap produk 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 6 15% 30 

Setuju 4 31 77,5% 124 

Cukup Setuju 3 3 7,5% 9 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 163 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Kepercayaan konsumen terhadap produk, diketahui responden yang 

menjawab sangat setuju sebanyak 6 orang (15%), responden yang menjawab 

setuju sebanyak 31 orang (77,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 3 orang (7,5%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan 

sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 



 

Tabel 5.28 

Tanggapan Responden Mengenai Manfaat Produk 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 11 27,5% 55 

Setuju 4 29 72,5% 116 

Cukup Setuju 3 0 0 0 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 171 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Manfaat produk, diketahui responden yang menjawab sangat setuju 

sebanyak 11 orang (27,5%), responden yang menjawab setuju sebanyak 29 orang 

(72,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju, tidak setuju dan sangat 

tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan 

diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.29 

Tanggapan Responden Mengenai Merek produk yang disukai konsumen 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 11 27,5% 55 

Setuju 4 28 70% 112 

Cukup Setuju 3 1 2,5% 3 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 170 

Sumber: Data Olahan, 2018 



 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Merek produk yang disukai konsumen, diketahui responden yang 

menjawab sangat setuju sebanyak 11 orang (27,5%), responden yang menjawab 

setuju sebanyak 28 orang (70%), dan responden yang menjawab cukup setuju 

sebanyak 1 orang (2,5%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan 

sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap 

pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.30 

Tanggapan Responden Mengenai Kualitas produk yang sesuai selera 

konsumen 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 16 40% 80 

Setuju 4 24 60% 96 

Cukup Setuju 3 0 0 0 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 176 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Kualitas produk yang sesuai selera konsumen, diketahui responden 

yang menjawab sangat setuju sebanyak 16 orang (40%), responden yang 

menjawab setuju sebanyak 24 orang (60%), dan responden yang menjawab cukup 

setuju, tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak ada. Dengan demikian 

disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung direspon setuju oleh 

responden. 



 

 Tabel 5.31 

Tanggapan Responden Mengenai Kepuasan konsumen 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 20 50% 100 

Setuju 4 17 42,5% 68 

Cukup Setuju 3 3 7,5% 9 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 177 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Kepuasan konsumen, diketahui responden yang menjawab sangat setuju 

sebanyak 20 orang (50%), responden yang menjawab setuju sebanyak 17 orang 

(42,5%), dan responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 3 orang (7,5%), 

sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan sangat tidak setuju tidak 

ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan cenderung 

direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.32 

Tanggapan Responden Mengenai Melakukan pembelian ulang 

Klasifikasi Jawaban Skor Frekuensi Persentase (%) Skor 

Sangat Setuju 5 12 30% 60 

Setuju 4 22 55% 88 

Cukup Setuju 3 6 15% 18 

Tidak Setuju 2 0 0 0 

Sangat Tidak Setuju 1 0 0 0 

Total 40 100% 166 

Sumber: Data Olahan, 2018 



 

Berdasarkan tabel diatas maka diketahui bahwa tanggapan responden 

mengenai Melakukan pembelian ulang, diketahui responden yang menjawab 

sangat setuju sebanyak 12 orang (30%), responden yang menjawab setuju 

sebanyak 22 orang (55%), dan responden yang menjawab cukup setuju sebanyak 

6 orang (15%), sedangkan responden yang menjawab tidak setuju dan sangat tidak 

setuju tidak ada. Dengan demikian disimpulkan bahwa setiap pernyataan diajukan 

cenderung direspon setuju oleh responden. 

Tabel 5.33 

Rekapitulasi Hasil Tanggapan Responden Mengenai Harga, Kualitas 

produk, dan Merek Terhadap Keputusan Pembelian Galeri Batik Tabir Rani 

Di Pekanbaru 

No Variabel Indikator Skor Jawaban Total 

Skor 5 4 3 2 1 

1 Harga (X1) Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

harganya terjangkau 

oleh semua 

kalangan. 

10 26 4 0 0 166 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

harga batiknya 

berbeda-beda. 

9 30 1 0 0 168 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

harganya sesuai 

dengan kapasitas 

produk. 

12 24 4 0 0 168 

Harga dengan 

kualitas produk 

Batik Rani sesuai 

dengan yang 

ditawarkan. 

11 25 4 0 0 167 

Harga Batik Rani 

sesuai dengan 

manfaat yang saya 

rasakan. 

8 27 5 0 0 163 

Saya lebih tertarik 

untuk berbelanja 

23 17 0 0 0 183 



 

No Variabel Indikator Skor Jawaban Total 

Skor 5 4 3 2 1 

apabila Batik Rani 

menyediakan harga 

yang lebih murah 

dibandingkan harga 

batik lain. 

Total 1.015 

2 Kualias 

Produk (X2) 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

produk bermanfaat 

untuk kegiatan 

outdoor. 

21 17 2 0 0 179 

  Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

produk 

mementingkan 

kenyamanan pada 

pemakai. 

16 24 0 0 0 176 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

kualitas barang 

maupun warna 

batiknya tahan 

lama. 

19 21 0 0 0 179 

Batik Rani memiliki 

kualitas bahan yang 

tidak mudah luntur. 

17 21 2 0 0 175 

Batik Rani memiliki 

produk dan bahan 

yang lengkap. 

16 18 6 0 0 170 

  Batik Rani memiliki 

variasi produk dan 

bahan yang 

bermacam-macam. 

15 22 3 0 0 172 

Total 1.051 

3 Merek (X3) Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

saya mengetahui 

tentang merek di 

Batik Rani. 

7 26 7 0 0 160 

Saya dapat 

mengingat merek 

Batik Rani tanpa 

harus melihat 

produknya terlebih 

8 18 11 3 0 151 



 

No Variabel Indikator Skor Jawaban Total 

Skor 5 4 3 2 1 

dahulu. 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

merek produk Batik 

Rani berkualitas. 

7 31 2 0 0 165 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

merek produk sudah 

cukup terkenal. 

17 21 2 0 0 175 

Total 651 

4 Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

barang yang tersedia 

sesuai kebutuhan. 

9 30 1 0 0 168 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

adanya informasi 

dari kerabat/teman. 

13 21 4 2 0 165 

Mendapat informasi 

tentang Batik Rani 

dari sosial media. 

10 17 11 1 1 154 

Mencari informasi 

dari banyak sumber 

mengenai produk 

Batik Rani. 

6 18 14 2 0 148 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

saya percaya dengan 

produk yang 

dikeluarkan oleh 

batik rani. 

6 31 3 0 0 163 

Batik Rani 

bermanfaat untuk 

kebutuhan berbagai 

acara. 

11 29 0 0 0 171 

Saya memutuskan 

untuk membeli 

merek Batik Rani 

karna batik rani 

banyak diminati 

masyarakat. 

11 28 1 0 0 170 

Saya berbelanja di 

Batik Rani karna 

kualitas produk 

16 24 0 0 0 176 



 

No Variabel Indikator Skor Jawaban Total 

Skor 5 4 3 2 1 

sesuai dengan selera 

yang di inginkan. 

Saya merasa puas 

dengan produk 

Batik Rani. 

20 17 3 0 0 177 

  Saya sering 

melakukan 

pembelian ulang 

kembali Batik Rani. 

12 22 6 0 0 166 

Total 1.658 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa hasil penelitian untuk Harga 

skor tertinggi terdapat pada indikator harga dapat meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen dengan skor 183 dan skor terendah terdapat pada indikator 

harga yang diberikan dapat berdampak minat konsumen dengan skor 163.Kualitas 

Produk skor tertinggi terdapat pada indikator produk bermanfaat untuk kegiatan 

outdoor dan produk yang dapat bertahan lama dengan skor 179 dan skor terendah 

terdapat pada indikator produk yang lengkap dengan skor 170.Merek skor 

tertinggi terdapat pada indikator kemungkinan bahwa merek produk memiliki 

tingkat keandalan sangat tinggi dengan skor 175 dan skor terendah terdapat pada 

indikator konsumen dapat mengingat merek tanpa harus melihat produknya 

dengan skor 151.Sedangkan keputusan pembelian skor tertinggi terdapat pada 

indikator kepuasan konsumen dengan skor 177 dan skor terendah pada indikator 

informasi produk yang tersedia dengan skor 148. 



 

Maka dengan hasil ini, penelitian ini termasuk kedalam penelitian 

setuju.Setuju yang dimaksud adalah Harga, Kualitas Produk, dan Merek 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian Batik Tabir Rani. 

5.3. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui apakah alat ukur yang disusun 

dapat digunakan untuk mengukur apa yang akan diukur secara tepat. Validitas 

suatu instrumen akan menggambarkan tingkat kemampuan alat ukur yang akan 

digunakan untuk mengungkapkan sesuatu yang menjadi sasaran pokok 

pengukuran. Suatu item dikatakan valid jika nilai corrected item-total correlation 

dihasilkan lebih besar dari nilai r tabel. Berikut adalah hasil pengujian validitas  

yang digunakan dalam penelitian ini. 

Tabel 5.34 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Item rhitung (Pearson 

Correlation) 

rtabel Keterangan 

Harga (X1) X1.1 0,507 0,3120 Valid 

X1.2 0,493 0,3120 Valid 

X1.3 0,592 0,3120 Valid 

X1.4 0,443 0,3120 Valid 

X1.5 0,610 0,3120 Valid 

X1.6 0,346 0,3120 Valid 

Kualitas Produk 

(X2) 

X2.1 0,390 0,3120 Valid 

X2.2 0,554 0,3120 Valid 

X2.3 0,483 0,3120 Valid 

X2.4 0,615 0,3120 Valid 

X2.5 0,619 0,3120 Valid 

X2.6 0,351 0,3120 Valid 

Merek (X3) X3.1 0,484 0,3120 Valid 

X3.2 0,633 0,3120 Valid 

X3.3 0,618 0,3120 Valid 

X3.4 0,315 0,3120 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y)  

Y.1 0,512 0,3120 Valid 

Y.2 0,330 0,3120 Valid 



 

Variabel Item rhitung (Pearson 

Correlation) 

rtabel Keterangan 

Y.3 0,548 0,3120 Valid 

Y.4 0,432 0,3120 Valid 

Y.5 0,566 0,3120 Valid 

Y.6 0,597 0,3120 Valid 

Y.7 0,596 0,3120 Valid 

Y.8 0,483 0,3120 Valid 

Y.9 0,321 0,3120 Valid 

Y.10 0,413 0,3120 Valid 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan hasil pengujian data terlihat nilai nilai corrected item-total 

correlation lebih besar dibandingkan nilai r tabel sebesar 0,3120 maka semua item 

pertanyaan yang digunakan valid. 

5.4. Uji Reliabilitas 

 Uji reliabilitas pada dasarnya menunjukkan apakah suatu instrumen dapat 

dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen tersebut 

sudah baik. Instrumen yang dapat dipercaya tersebut tidak akan bersifat 

mengarahkan responden untuk memilih-milih jawaban tertentu.Instrumen yang 

baik adalah memiliki tingkat reliabilitas tinggi yang mencerminkan konsistensi 

yang baik dan apabila datanya benar sesuai kenyataan, maka berapa kalipun 

diambil tetap akan sama. Koefisien yang reliabilitas tergolong baik adalah yang 

berada antara 0,60 – 1,00. Hasil pengujian reliabilitas menunjukkan informasi 

sebagai berikut : 

 

 



 

 

Tabel 5.35 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Batas 

Reliabilitas 

Cronbach’s Alpha Keterangan 

Harga (X1) 0,60 0,756 Reliabel 

Kualitas Produk (X2) 0,60 0,755 Reliabel 

Merek (X3) 0,60 0,699 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

0,60 0,783 Reliabel 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 Hasil pengujian reliabilitas pada tabel diatas, menunjukan bahwa nilai 

koefisien α (Alph) dari variabel yang diteliti menunjukan hasil yang beragam dan 

variabel nilai Croanbach Alpha lebih besar dari 0,60 dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini adalah reliabel.  

5.5. Uji Normalitas 

 Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui normal atau tidaknya suatu 

distribusi data. Dasar pengambilan uji normalitas, jika Sig (signifikansi) > 0,05 

maka data berdistribusi normal, dan sebaliknya jika nilai Sig (signifikansi) < 0,05 

maka data terdistribusi tidak normal. 

 

 

 

 

 



 

Gambar 5.1 

 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat bahwa sebaran data tersebar 

disekitar garis diagonal atau tidak terpancar jauh dari garis diagonal maka 

dikatakan bahwa persyaratan normalitas bisa terpenuhi.Artinya model regresi 

layak dipakai untuk memperediksi variabel Harga, Kualitas Produk, Merek, dan 

Keputusan Pembelian. 

 Adapun, normalitas suatu data juga dapat di tunjukkan dengan perhitungan 

statistik kolmogorov-smirnov yang dapat dilihat pada tabel 5.35 berikut ini : 

 

 



 

Tabel 5.36 

Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 40 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation 2.59419544 

Most Extreme Differences Absolute .085 

Positive .085 

Negative -.067 

Test Statistic .085 

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. 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 Dari tabel diatas dapat diketahui hasil uji normalitas dengan one-sample 

kolgomorov-smirnov testdiperoleh Asymp Sig sebesar 0,200. Dari hasil pengujian 

dapat disimpulkan bahwa nilai Asymp Sig lebih besar dari 0,05 berarti persamaan 

regresi dalam penelitian ini sudah memenuhi uji normalitas, hal ini menunjukan 

sudah diperolehnya distribusi normal atau nilai residual secara normal. Hasil 

pengujian menunjukan bahwa data residual terdistribusi normal dan model regresi 

layak untuk dipakai dalam penelitian ini. 

 Untuk memperkuat hasil uji statistik one sample Kolmogorov-Smirnov ini, 

maka dilakukan juga uji normalitas dengan grafik histogram. Grafik histogram 

dapat digambarkan sebagai berikut : 

Gambar 5.2 



 

 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 Hasil uji normalitas dengan menggunakan histogram pada gambar diatas 

dapat dilihat bahwa residual terdistribusi secara normal dan berbentuk simetris 

tidak mencen kekanan atau kekiri. 

 

 

 

 

  

5.6. Pengaruh Variabel Bebas (x) terhadap Variabel Terikat (y) 

5.6.1. Uji Asumsi Klasik 



 

1. Uji multikolinearitas  

 Salah satu pengujian yang dilakukan dalam uji asumsi klasik yaitu uji 

multikolinearitas yang dilakukan untuk menguji apakah model regresi ditemukan 

adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang baik 

seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel bebas (Ghozali, 2005). Untuk 

menguji adanya multikolinearitas dapat dilihat melalui nilai variance inflantion 

factor (VIF) dan tolerance. Jika nilai VIF > 10 dan Tolerance < 0,1 maka terjadi 

multikolinearitas. Tetapi jika nilai VIF < 10 dan Tolerance < 0,1 tidak terjadi 

multikolinearitas dan dapat dikatakan bahwa variabel independen yang digunakan 

dalam model adalah objektif dan dapat dipercaya. 

Tabel 5.37 

Hasil Uji  Multikolinearitas 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 16.595 5.966  2.782 .009   

Harga .205 .216 .124 .949 .349 .798 1.253 

kualitas produk -.095 .209 -.060 -.453 .654 .764 1.310 

Merek 1.360 .269 .684 5.053 .000 .740 1.351 

a. Dependent Variable: keputusan pembelian 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 

Dari tabel diatas hasil perhitungan analisis di atas, diperoleh nilai VIF 

untuk seluruh variabel bebas < 10 dan tolerance > 0,10. Hal ini dapat disimpulkan 

bahwa model regresi tersebut bebas dari multikolinearitas. 

2. Uji Heterokedastisitas 



 

 Pengujian heterokedastisitas merupakan uji yang dilakukan untuk melihat 

keadaan dimana variansi dari residual (eror) pada model regresi tidak konstan atau 

berubah-ubah. Jika varians dari residual satu pengamatan kepengamatan lain 

bersifat tetap disebut heterokedastisitas. 

 Metode yang dapat digunakan untuk mendeteksi heterokedastisitas adalah 

metode Glejser. Keputusan dapat diambil jika variabel independen mempunyai 

nilai t hitung lebih kecil dari t tabel dan nilai signifikan (sign > 0,05) maka tidak 

terdapat gejala heterokedastisitas. Sebaliknya, jika variabel independen tidak 

mempunyai nilai signifikan secara statistic mempengaruhi variabel (sign < 0,05), 

maka dapat dikatakan ada indikasi terjadinya heterokedastisitas atau variansi dari 

residual (eror) pada model regresi tidak konstan atau berubah-ubah.Gambar 5.1 

adalah gambar pengujian data berdasarkan uji heteroskedastisitas adalah sebagai 

berikut : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

Gambar 5.3 

Uji Heteroskesdastisitas 

 

 
Sumber: Data Olahan, 2018 

 Pada gambar diatas, dapat dilihat bahwa tidak ada pola yang jelas dan 

titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, sehingga 

berdasarkan ketentuan yang telah dijelaskan diatas dapat diambil suatu 

kesimpulan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas. Artinya tidak ada persoalan 

heteroskedastisitas pada model yang dibuat, sehingga model ini layak dipakai 

untuk memprediksi variabel Harga, Kualitas Produk, Merek, dan Keputusan 

Pembelian. 

 

 



 

Tabel 5.38 

Hasil Uji Heterokedastisitas 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) -2.662 3.208  -.830 .412 

Harga -.009 .116 -.014 -.081 .936 

kualitas produk .248 .113 .394 2.207 .034 

Merek -.094 .145 -.118 -.649 .520 

a. Dependent Variable: RES2 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 

Dilihat dari tabel nilai signifikansi variabel independen Harga (0,936), 

Kualitas Produk (0,034), dan Merek (0,520) > 0,05. Dapat diartikan tidak terdapat 

heterokedastisitas dalam model regresi pada penelitian ini. 

3. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi dilakukan untuk mengetahui apakah dalam sebuah model 

regresi linier terdapat hubungan yang kuat baik positif maupun negatif antardata 

yang ada pada variabel-variabel penelitian. Untuk data coss section, akan diuji. 

Ada tidaknya autokorelasi dalam penelitian ini dideteksi dengan menggunakan uji 

Durbin-Watson. Apabila nilai Durbin-Watson test tepat sama dengan 2, maka 

tidak terjadi autokorelasi sempurna. Uji otokorelasi bertujuan untuk mengetahui 

apakah ada korelasi atau hubungan yang terjadi antara serangkaian anggota-

anggota dari serangkaian pengamatan yang tersusun dalam times series pada 

waktu yang berbeda. Salah satu uji yang paling popular untuk mendeteksi 

outokorelasi adalah uji Durbin-Watson. Kriterianya sebagai berikut : 



 

a. jika angka DW dibawah -2, berarti ada autokorelasi positif. 

b. Jika angka DW diantara -2 sampai +2, berarti tidak ada autokorelasi. 

c. Jika angka DW di atas +2, berarti ada autokorelasi negative. 

Tabel 5.39 

Hasil Uji Autokorelasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate Durbin-Watson 

1 .716
a
 .512 .471 2.70012 2.158 

a. Predictors: (Constant), merek, harga, kualitas produk 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Pada tabel diatas adalah output model summary terdapat nilai Durbin-

Watson sebesar 2,158 berdasarkan hasil pengujian data diatas maka dapat 

disimpulkan dalam penelitian ini tidak terdapat gejala outokorelasi karena nilai 

Durbin-Watson yang dihasilkan berada diantara -2 dan 2. 

5.7. Analisis Regresi Berganda 

Analisis yang digunakan dalam penelitian adalah menggunakan metode 

persamaan regresi linear berganda, dengan menggunakan program SPSS 

(Statictical Package for Social Sciences). Analisa yang berdasarkan atas rumus 

digunakan untuk memecahkan masalah. Dalam menganalisa data, metode yang 

digunakan adalah rumus analisis regresi berganda yaitu :  

Y = α+b1x1+b2x2+b3x3+e 

Dimana : 

  Y = Keputusan Pembelian 



 

  x1 = Harga 

  x2 = Kualitas Produk 

  x3 = Merek 

  α = Konstanta  

  b1b2b3 = Koefisien Regresi 

  e = Keofisien pengganggu 

Dari hasil pengolahan data, diperoleh hasil regresi dan dapat dilihat pada 

tabel di bawah ini :  

Tabel 5.40 

Hasil Analisis Regresi Berganda 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 16.595 5.966  2.782 .009 

Harga .205 .216 .124 .949 .349 

Kualitas Produk -.095 .209 -.060 -.453 .654 

Merek 1.360 .269 .684 5.053 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 Berdasarkan hasil penelitian pada tabel diatas dapat diketahui persamaan 

dalam analisis regresi linear berganda dalam penelitian ini adalah : 

Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e 

Y = 16,595 + 0,205X1 – 0,095X2 + 1,360X3 + e 

 Interpretasi dari regresi di atas adalah sebagai berikut : 



 

a. Konstanta sebesar 16,595, artinya jika harga, kualitas produk, merek (X) 

nilainya 0, maka keputusan pembelian (Y)nilainya positif yaitu sebesar 

16,595. 

b. Nilai koefisien variabel Harga (X1) sebesar 0,205 artinya adalah bahwa 

setiap peningkatan harga sebesar 1 satuan maka akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,205 dengan asumsi variabel tetap. 

c. Nilai koefisien variabel Kualitas produk (X2) sebesar -0,095  artinya 

adalah bahwa setiap peningkatan kualitas produk sebesar 1 satuan maka 

akan menurunkan keputusan pembelian sebesar 0,095 dengan asumsi 

variabel tetap. 

d. Nilai koefisien variabel Merek (X3) sebesar 1,360artinya adalah bahwa 

setiap  peningkatan merek sebesar 1 satuan maka akan meningkatkan 

keputusan konsumen 1,360 dengan asumsi variabel tetap. 

e. Standar eror (e) merupakan variabelacak dan mempunyai distribusi 

probabilitas yang mewakili semua faktor yang mempunyai pengaruh 

terhadap Y tetapi tidak dimasukkan dalam persamaan. 

5.8. Koefisien Determinasi (R
2
)  

 Koefisien determinasi (R
2
) adalah sebuah koefisien yang menunjukkan 

persentase pengaruh variabel independen (Harga, Kualitas Produk, Merek) 

terhadap variabel dependen (Keputusan pembelian) Galeri Batik Tabir Rani 

Pekanbaru. Berdasarkan uji regresi yang dilakukan diperoleh nilai koefisien 

determinasi (R
2
) sebagai berikut : 



 

Tabel 5.41 

Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .716
a
 .512 .471 2.70012 

a. Predictors: (Constant), Merek, Harga, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Dari tabel diatas, diperoleh nilai Adjusted R Square (R
2
) sebesar 0,471 

(47,1%) ini menjelaskan bahwa keputusan pembelian dalam membeli Batik Tabir 

Rani Pekanbaru dapat diterangkan variabel harga, kualitas produk, merek 

berpengaruh sebesar 47,1% sedangkan sisanya 52,9 menggambarkan variabel 

bebas lainnya yang tidak diamati dalam penelitian ini. 

5.9. Uji Simultan (Uji F) 

 Analisa uji F ini dilakukan dengan membandingkan Fhitung dan Ftabel. 

Namun sebelum membandingkan nilai F tersebut harus ditentukan tingkat 

kepercayaan (1-α) dan derajat kebebasan (degree of freedom) = n – (k+1) agar 

dapat ditentukan nilai kritisnya. Alpha (α) yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah 0,05 dengan hipotesis 2 sisi. Apabila Fhitung < Ftabel atau p value > α 

dikatakan tidak signifikan dan sebaliknya jika Fhitung > Ftabel atau p value < α 

dikatakan signifikan. Hal ini berarti variabel independen secara bersama-sama 

mempunyai pengaruh dengan variabel dependen. Cara mencari Ftabel dengan 

tingkat keyakinan 5% dengan perhitungan :  

 Ftabel = (k ; n-k)  



 

  = (3 ; 40-3) 

  = (3 ; 37) 

  = 2,858796 

 

 Keterangan : n = Jumlah sampel 

   k = Jumlah variabel bebas 

Tabel 5.42 

Hasil Uji F 

ANOVA
a
 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 275.436 3 91.812 12.593 .000
b
 

Residual 262.464 36 7.291   

Total 537.900 39    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Merek, Harga, Kualitas Produk 

Sumber: Data Olahan, 2018 

 

 Dari tabel diatas dilihat bahwa Fhitung yang diperoleh adalah12,593. Hal ini 

menunjukkan bahwa Fhitung sebesar 12,593 dengan signifikansi sebesar 0,000
b
 

tersebut lebih besar dari F tabel sebesar 2,858796 dan signifikansi lebih kecil dari 

0,05. Berdasarkan hasil analisis diatas dapat disimpulkan bahwa variabel 

Harga(X1), Kualitas Produk (X2), dan Merek (X3) mempunyai pengaruh secara 

simultan dan signifikan terhadap Keputusan pembelian. 

5.10. Uji Parsial (Uji T) 



 

Uji t digunakan untuk menguji secara parsial masing-masing variabel 

penelitian. Uji t ini merupakan salah satu test statistik yang digunakan untuk 

menguji kebenaran atau kesalahan hipotesis nol atau nihil (H0) yang menyatakan 

bahwa diantara dua mean sampel yang diambil secara random dari populasi yang 

sama tidak terdapat perbedaan yang signifikan. Namun jika ingin mengetahui 

pengaruh variabel bebas secara simultan terhadap variabel terikat maka 

menggunakan uji F. 

Uji hipotesis ini dilakukan dengan membandingkan signifikan thitung dengan 

ketentuan : 

 Jika signifikansi thitung < 0,05 maka H0 ditolak, Ha diterima 

 Jika signifikansi thitung > 0,05 maka H0 diterima, Ha ditolak 

Tabel 5.43 

Hasil Uji T 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 16.595 5.966  2.782 .009 

Harga .205 .216 .124 .949 .349 

Kualitas Produk -.095 .209 -.060 -.453 .654 

Merek 1.360 .269 .684 5.053 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Data Olahan, 2018 

Berdasarkan tabel diatas uji t dilakukan dengan membandingkan thitung 

dengan ttabel dengan tingkat signifikansi 5% dengan cara :  

 ttabel = (α/2 ; n – k – 1) 

  = (0,05/2 ; 40 – 3 – 1) 



 

  = (0,025 ; 36) 

  = 2,02809 

 Keterangan : n = Jumlah sampel 

   K = Jumlah Variabel Bebas 

a. Harga. Diketahui thitung (0,949) < ttabel (2,02809) dan signifikan (0,349) > 

0,05. Artinya variabel harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

b. Kualitas Produk. Diketahui thitung (-0,453) < ttabel (2,02809) dan signifikan 

(0,654) > 0,05. Artinya variabel kualitas produk tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

c. Merek. Diketahui thitung (5.053)> ttabel (2,02809) dan signifikan (0,000) < 

0,05. Artinya variabel merek berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

5.11. Pembahasan 

 Karakteristik responden adalah identitas responden yang didapat peneliti 

dari kuisioner yang telah disebar. Data yang diperoleh peneliti dapat dilihat seperti 

berikut. 

Tabel 5.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Berdasarkan tabel diatas responden dengan rentang usia 25 – 30 tahun 

berjumlah 5orang atau 12,5%. Responden dengan rentang usia 31 – 35 tahun 



 

berjumlah 8orang atau 20% . Responden dengan rentang usia 36 – 40 tahun 

berjumlah 10 orang atau 25%. Responden dengan rentang usia 41 – 45 tahun 

berjumlah 12 orang atau 30%. Responden dengan rentang usia >46 berjumlah 5 

orang atau 12,5%. Konsumen yang berbelanja di Batik Tabir Rani 

Pekanbarudidominasi oleh konsumen dengan rentang usia 41 – 45 Tahun dengan 

jumlah 12 orang konsumen atau 30%. 

Tabel 5.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Dari tabel 5.2 dapat dilihat bahwa jenis kelamin konsumen yang membeli 

produk Batik Tabir Rani Pekanbaru diketahui dari 40 orang responden berjenis 

kelamin perempuan sebanyak 33 orang atau 82.5% dari keseluruhan responden 

dan responden laki-laki dengan jumlah 7 orang atau 17.5%. Dapat diambil 

kesimpulan bahwa perempuan lebih banyak konsumen yang membeli produk 

Batik Tabir Rani Pekanbaru karena sifat perempuan cenderung konsumtif untuk 

produk yang dijual. 

Tabel 5.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan  

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden dengan latar 

belakang sebagai ibu rumah tangga berjumlah 6 orang atau 15%. Responden 

dengan latar belakang sebagai Wiraswasta berjumlah 5 orang atau 12,5%. 

Responden dengan latar belakang guru berjumlah 12 orang atau 30%. Dan 

Responden dengan latar belakang PNS berjumlah 17 orang atau 42,5%. 

Konsumen yang berbelanja di Batik Tabir Rani Pekanbarudidominasi oleh 

konsumen dengan latar belakang PNS sebesar 17 orang konsumen atau 42,5%. 

 



 

Tabel 5.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden dengan latar 

belakang pendidikan SD berjumlah 0 orang atau 0%. Responden dengan latar 

belakang pendidikan SMP berjumlah 1 orang atau 2,5%. Responden dengan latar 

belakang pendidikanSMA berjumlah 5 orang atau 12,5%. Responden dengan latar 

belakang pendidikan D3 berjumlah 12 orang atau 30%. Dan responden dengan 

latar belakang pendidikan S1berjumlah 22 orang atau 55%. Konsumenyang 

berbelanja di Batik Tabir Rani Pekanbarudidominasi oleh pengunjung dengan 

latar belakang pendidikan S1sebesar 22 orang pengunjung atau 55%. 

Tabel 5.5 Karakteristik Responden Berdasarkan Status Perkawinan 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden belum 

kawin sebanyak 8 orang dengan persentase 20% sedangkan yang sudah kawin 32 

orang dengan persentase 80%. Konsumen yang berbelanja di Batik Tabir Rani 

didominasi oleh konsumen dengan status sudah kawin sebesar 32 orang konsumen 

atau 80%. 

Tabel 5.6 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa jumlah responden dengan 

Pendapatan >5 Juta berjumlah 16 orang atau 40%. Responden dengan pendapatan 

3 – 5 Juta  berjumlah 10 orang atau 25%. Responden dengan pendapatan < 2 – 1  

Juta berjumlah 8 orang atau 20%.Dan responden dengan pendapatan <1 Juta 

berjumlah 6 orang atau 15%. Konsumenyang berbelanja di Batik Tabir Rani 

Pekanbaru didominasi oleh konsumen  denganpendapatan >5 Juta sebesar 16 

orang konsumen atau 40%. 



 

Hasil Jawaban Kuesioner  

 Dalam penelitian ini terdapat pernyataan-pernyataan pada tiap-tiap 

indikator yaitu indikator harga keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan 

dengan kualitas produk, dan kesesuaian harga dengan manfaat. 

Pernyataan indikator kualitas produk yaitu kinerja, daya tahan, dan keandalan. 

Pernyataan indikator merek yaitu kesadaran merek dan asosiasi merek 

Sedangkan pernyataan indikator keputusan pembelian yaitu pengenalan masalah, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca 

pembelian. 

Adapun uraian hasil jawaban dari setiap indikator tersebut adalah sebagai berikut: 

1. Keterjangkauan harga 

Berdasarkan pernyataan “Harga yang diberikan dapat dijangkau oleh 

konsumen” mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 26 

responden atau sebesar 65%, selanjutnya 4 responden atau sebesar 10% 

menyatakan cukup setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Harga yang 

diberikan bervariasi” mayoritas responden menjawab 30 atau sebesar 75% 

menyatakan setuju, selanjutnya sebanyak 1 responden atau 25% 

menyatakan cukup setuju. 

 

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

Berdasarkan pernyataan “Harga sesuai dengan kapasitas produk” 

mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 24 responden atau 

sebesar 60%, selanjutnya 4 responden atau sebesar 10% menyatakan 



 

cukup setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Harga sesuai kualitas 

produk” mayoritas responden menjawab 25 atau sebesar 62,5% 

menyatakan setuju, selanjutnya sebanyak 4 responden atau 10% 

menyatakan cukup setuju. 

3. Kesesuaian harga dengan manfaat 

Berdasarkan pernyataan “Harga yang diberikan berdampak minat 

konsumen” mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 27 

responden atau sebesar 67,5%, selanjutnya 5 responden atau sebesar 

12,5% menyatakan cukup setuju. Kemudian pada pernyataan kedua 

“Harga dapat meningkatkan keputusan konsumen” mayoritas responden 

menjawab 23 atau sebesar 57,5% menyatakan sangat setuju, selanjutnya 

sebanyak 17 responden atau 42,5% menyatakan setuju. 

4. Kinerja 

Berdasarkan pernyataan “Produk bermanfaat untuk kegiatan outdor” 

mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 24 responden atau 

sebesar 60%, selanjutnya 16 responden atau sebesar 40% menyatakan 

sangat setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Produk mementingkan 

kenyamanan pada pemakai” mayoritas responden menjawab 21 atau 

sebesar 52,5% menyatakan sangat setuju, selanjutnya sebanyak 17 

responden atau 42,5% menyatakan setuju. 

5. Daya tahan 

Berdasarkan pernyataan “Produk yang dapat bertahan lama” mayoritas 

responden menjawab setuju yaitu sebanyak 21 responden atau sebesar 



 

52,5%, selanjutnya 19 responden atau sebesar 47,5% menyatakan sangat 

setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Produk yang tidak dapat luntur” 

mayoritas responden menjawab 21 atau sebesar 52,5% menyatakan setuju, 

selanjutnya sebanyak 17 responden atau 42,5% menyatakan sangat setuju. 

6. Keandalan 

Berdasarkan pernyataan “Produk yang lengkap” mayoritas responden 

menjawab setuju yaitu sebanyak 18 responden atau sebesar 45%, 

selanjutnya 16 responden atau sebesar 40% menyatakan sangat setuju. 

Kemudian pada pernyataan kedua “Variasi produk” mayoritas responden 

menjawab 22 atau sebesar 55 % menyatakan setuju, selanjutnya sebanyak 

15 responden atau 37,5% menyatakan sangat setuju. 

7. Kesadaran merek 

Berdasarkan pernyataan “Konsumen mengetahui tentang merek” 

mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 26 responden atau 

sebesar 65%, selanjutnya 7 responden atau sebesar 17,5% menyatakan 

sangat setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Konsumen dapat 

mengingat merek tanpa harus melihat produknya” mayoritas responden 

menjawab 18 atau sebesar 45% menyatakan setuju, selanjutnya sebanyak 3 

responden atau 7,5% menyatakan setuju. 

8. Asosiasi merek 

Berdasarkan pernyataan “Menganggap merek produk berkualitas tinggi” 

mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 31 responden atau 

sebesar 77,5%, selanjutnya 2 responden atau sebesar 5% menyatakan 



 

cukup setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Kemungkinan bahwa 

merek produk memiliki tingkat keandalan sangat tinggi” mayoritas 

responden menjawab 21 atau sebesar 52,5% menyatakan setuju, 

selanjutnya sebanyak 17 responden atau 42,5% menyatakan sangat setuju. 

9. Pengenalan masalah 

Berdasarkan pernyataan “Kebutuhan konsumen terhadap produk yang 

akan dibeli” mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 30 

responden atau sebesar 75%, selanjutnya 1 responden atau sebesar 2,5% 

menyatakan cukup setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Adanya 

rekomendasi produk dari pihak lain” mayoritas responden menjawab 21 

atau sebesar 52,5% menyatakan setuju, selanjutnya sebanyak 13 responden 

atau 32,5% menyatakan sangat setuju. 

10. Pencarian informasi 

Berdasarkan pernyataan “Mencari informasi tentang produk” mayoritas 

responden menjawab setuju yaitu sebanyak 17 responden atau sebesar 

42,5%, selanjutnya 1 responden atau sebesar 2,5% menyatakan sangat 

tidak setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Informasi produk yang 

tersedia” mayoritas responden menjawab 18 atau sebesar 45% menyatakan 

setuju, selanjutnya sebanyak 2 responden atau 5% menyatakan tidak 

setuju. 

11. Evaluasi alternatif 

Berdasarkan pernyataan “Kepercayaan konsumen terhadap produk” 

mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 31 responden atau 



 

sebesar 77,5%, selanjutnya 3 responden atau sebesar 7,5% menyatakan 

cukup setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Manfaat produk” 

mayoritas responden menjawab 29 atau sebesar 72,5% menyatakan setuju, 

selanjutnya sebanyak 11 responden atau 27,5% menyatakan sangat setuju. 

12. Keputusan pembelian 

Berdasarkan pernyataan “Merek produk yang disukai konsumen” 

mayoritas responden menjawab setuju yaitu sebanyak 28 responden atau 

sebesar 70%, selanjutnya 1 responden atau sebesar 2,5% menyatakan 

cukup setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Kualitas produk yang 

sesuai selera konsumen” mayoritas responden menjawab 24 atau sebesar 

60% menyatakan setuju, selanjutnya sebanyak 16 responden atau 40% 

menyatakan sangat setuju. 

13. Perilaku pasca pembelian 

Berdasarkan pernyataan “Kepuasan konsumen” mayoritas responden 

menjawab sangat setuju yaitu sebanyak 20 responden atau sebesar 50%, 

selanjutnya 3 responden atau sebesar 7,5% menyatakan cukup setuju 

setuju. Kemudian pada pernyataan kedua “Melakukan pembelian ulang” 

mayoritas responden menjawab 22 atau sebesar 55% menyatakan setuju, 

selanjutnya sebanyak 12 responden atau 30% menyatakan sangat setuju. 

Secara simultan hasil penelitian ini menunjukkan bahwa harga, kualitas 

produk dan merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan secara parsial hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dua variabel 

yaitu harga dan kualitas produk tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap 



 

keputusan pembelian. Sedangkan untuk variabel merek memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.  Dimana kualitas produk 

dianggap telah mempengaruhi keputusan pembelian sehingga persepsi apa yang 

pelanggan dapatkan dan apa yang pelanggan rasakan diberikan oleh batik rani 

semakin baik. Merasakan manfaat dari batik rani, tidak pernah merasakan 

kekecewaan setelah menggunakan produk batik rani, kualitas produk batik rani 

sudah baik, batik rani tahan setelah disimpan berhari-hari dan batik rani memiliki 

daya tahan yang baik. Dan harga mampu memberikan nilai tambah produk batik 

rani dimata pelanggannya sehingga para pelanggan menganggap harga produk 

batik rani terjangkau. Dan merek produk mampu memberikan kualitas yang tinggi 

dan para pelanggan dapat mengingat merek tanpa harus melihat produknya 

terlebih dahulu. Dengan demikian, dapat diinterpretasikan bahwa semakin baik 

kualitas produk, harga dan merek maka akan semakin meningkat keputusan 

pembelian. Tingkat keeratan hubungan dari ketiga variabel kualitas produk, harga 

dan merek terhadap keputusan pembelian mempunyai hubungan yang positif. 

Hubungan tersebut mengindikasikan bahwa variabel kualitas produk, harga dan 

merek mempunyai hubungan yang baik terhadap keputusan pembelian. Fenomena 

tersebut dipertegas pula dengan pengaruh yang kuat antara kualitas produk, harga 

dan merek terhadap keputusan pembelian. Dengan pengaruh tersebut 

mengindikasikan bahwa terjadinya variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan 

oleh kualitas produk, harga dan merek. Dengan kata lain, bahwa pengaruh 

langsung secara simultan dari ketiga variabel kualitas produk, harga dan merek 

terhadap keputusan pembelian mempunyai pengaruh yang kuat. Temuan ini 



 

sejalan dengan pendapat yang dikemukakan oleh Kotler (2001) yang menyatakan 

bahwa kualitas produk merupakan keseluruhan ciri serta dari suatu produk atau 

pelayanan pada kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau 

yang tersirat. Kualitas produk mencerminkan kemampuan produk untuk 

menjalankan tugasnya mencakup daya tahan, kehandalan, kemajuan, kekuatan, 

kemudahan dalam pengemasan, dan separasi produk dan ciri-ciri lainnya. (Kotler 

dan Amstrong, 2001) juga mengatakan bahwa tingginya kualitas barang dapat 

mempengaruhi harga jual suatu barang. Kualitas produk adalah pengenal untuk 

kualitas produk barang yang dapat mempengaruhi konsumen ketika membeli 

suatu produk. Pengaruh dari Kualitas produk terhadap konsumen ketika membeli 

produk. Teori yang dinyatakan Tjiptono (1997), menyatakan bahwa harga 

mempunyai peranan penting dalam proses pengambilan keputusan yaitu peranan 

dari harga adalah membantu para pembeli untuk memutuskan cara memperoleh 

utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan kekuatan daya belinya. Hasil 

penelitian yang sejalan dalam penelitian ini adalah penelitian yang dilakukan oleh 

Yassir Arrafat (2018) menyatakan bahwa harga, kualitas produk dan merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

 

 

 

 

 

 



 

BAB VI 

PENUTUP 

 

6.1. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan serta analisis yang telah 

dilakukan pada bab sebelumnya, maka penulis akan menarik kesimpulan dari 

hasil penelitian sebagai berikut : 

1. Berdasarkan hasil uji simultan dapat disimpulkan bahwa variable Harga 

(X1), Kualitas Produk (X2), dan Merek (X3) mempunyai pengaruh secara 

simultan dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada Galeri 

Batik Tabir Rani di Pekanbaru. 

2. Harga (X1) tidak berpengaruh signifikan positif terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) pada Galeri Batik Tabir Rani Pekanbaru. 

3. Kualitas Produk (X2) tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) pada Galeri Batik Tabir Rani Pekanbaru. 

4. Merek (X3) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

pada Galeri Batik Tabir Rani Pekanbaru. 

5. Secara parsial ada 2 variabel yang tidak berpengaruh singnifikan terhadap 

Keputusan Pembelian yaitu variable Harga dan variable Kualitas Produk. 

Berdasarkan hasil pengujian parsial (Uji t) hal ini disebabkan nilai thitung 

varibel Harga dan Kualitas Produk lebih kecil daripada ttabel dan signifikan 

kedua variable lebih besar dari 0,05. 



 

6. Variabel Merek merupakan variabel yang paling signifikan berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian pada Galeri Batik Tabir Rani Pekanbaru.  

6.2. Saran  

 Adapun beberapa saran yang dapat penulis ajukan kepada perusahaan 

adalah sebagai berikut: 

1. Sebaiknya perusahaan lebih menyesuaikan harga pada setiap produknya. 

Karena berdasarkan hasil pendapat konsumen lebih memikirkan masalah 

harga dalam pembelian produk batik ini, dengan mempertimbangkan 

masalah harga juga dapat lebih menarik konsumen dalam pembelian 

produk batik tersebut. 

2. Sebaiknya perusahaan lebih meningkatkan kualitas produk yang dijual 

dengan menambah berbagai macam yang lebih kreatif lagi sehingga 

banyak pilihan konsumen sehingga konsumen merasa nyaman dan akan 

dating kembali untuk membeli produk batik khususnya secara rutin. 

3. Sebaiknya perusahaan meningkatkan asosiasi merek dengan memberikan 

kualitas yang terbaik pada setiap produk dan memberikan ekuitas merek 

yang baik, maka konsumen akan semakin mau merekomendasikan produk 

kepada orang lain, mau mengajak orang lain untuk membeli batik dan 

menceritakan hal positif tentang produk tersebut. 

4. Bagi para peneliti selanjutnya yang tertarik untuk melaksanakan penelitian 

sejenis, sebaiknya meneliti variabel-variabel lainnya yang belum diteliti 

dalam penelitian ini. 
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