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ABSTRAK 

 

 

Dewi Agustin (2020) :  Pengaruh Produk Design Terhadap Keputusan     

Pembelian di Tinjau Menurut Ekonomi Syariah 

Pada Distro Linkswear Pekanbaru di Jalan 

Delima  

 

Penelitian ini dilatarbelakangi berdasarkan fenomena yang ada dimana 

desain produk dapat menjadi salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, karena hal tersebut tersedia pada suatu produk dan 

perusahaan, sehingga digunakan oleh konsumen sebagai dasar untuk memutuskan 

antara membeli atau tidak sebuah produk yang ditawarkan. Permasalahan dalam 

penelitian ini adalah terdapat pengaruh product design terhadap keputusan 

pembelian ditinjau menurut ekonomi syariah pada distro linkswear pekanbaru di 

jalan delima. 

Penelitian ini dilakukan pada distro linlswear yang berlokasi di jalan 

delima villa taman raya raudhah. Populasinya konsumenya adalah 745 orang. 

Sampel dalam penelitian ini berjumlah 88 orang yang diambil berdasarkan rumus  

slovin  dengan  teknik pengambilan  sampel mengunakan metode incidental 

sampling. Teknik pengumpulan data melalui observasi, angket, dokumentasi. 

Selanjutnya, penulis menganalisa data menggunakaan kuantitatif dengan 

menggunakan uji instrumen penelitian, uji asumsi klasik. 

Product Design memberikan Pengaruh sebesar 47.4 % terhadap Keputusan 

Pembelian, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak 

dimaksukkan dalam penelitian ini sebesar 52,6 %. Secara hasil uji t atau parsial, 

Product Design berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Nilai thitung sebesar 8811 lebih besar dari nilai ttabel 1,662, yang berarti hipotesis Ha 

diterima bahwa Product Design berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

Dalam tinjauan ekonomi Islam, product design pada distro linkswear telah 

memenuhi syariat Islam yaitu nilai-nilai keislaman yang terdapat pada produk, 

produk sesuai kebutuhan konsumen dan tidak berlebih-lebihan dalam berbelanja. 

 

Kata kunci : Product Design, Keptusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN  

 

A. Latar Belakang Masalah 

Makna keindahan diantaranya adalah kecintaan terhadap iman, cinta 

terhadap syahwat, kecintaan terhadap berbagai perhiasan. Gambaran 

keindahan diantaranya adalah Al-Qur’an memberi gambaran tentang 

keindahan syurga, Al-Qur’an memberikan gambaran indah dan tinggi tentang 

cahaya Allah yang ditunjukan kepada orang yang berakal, Allah juga 

memberikan gambaran keindahan yang gemerlap didalam kehidupan didunia 

menceritakan nikmat Allah dan menggunakanya untuk ketaatan. Al-Qur’an 

memberikan gambaran keindahan diantaranya adalah menjadikan pelajaran, 

keagungan Allah, kegunanaan binatang ternak yang bermacam-macam, 

penutup aurat dan berpakaian yang bagus serta berhias.  

Pentingnya penentuan product design menjadi keunggulan bagi suatu 

perusahaan dalam meningkatkan penjualanya. Desain dibutuhkan oleh 

produsen dalam rangka mempertahankan atau meningkatkan pangsa pasar 

dengan cara mengidentifikasi kebutuhan-kebutuhan konsumen akan manfaat 

produk, mendesainnya, sampai ke tingkat perencanaan pembuatan produk 

tersebut. Hal ini berkaitan erat pula dengan siklus hidup produk tersebut. 

Desain yang baik akan menghasilkan produk unggulan yang sesuai dengan 

keinginan atau kebutuhan konsumen
1
.  

Produk menurut Kotler dan Amstrong adalah segala sesuatu yang 

ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, dipergunakan, dan 

                                                             
1
 Aulia Ishak, Manajemen Operasi, (Yogyakarta: Graha Ilmu, 2010), hlm. 26-27 



 

 

2 

yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan konsumen. Produk adalah 

suatu sifat yang kompleks, baik yang dapat diraba maupun yang tidak dapat 

diraba, termasuk kemasan, harga, prestise perusahaan, dan pelayanan jasa 

perusahaan yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan dan 

kebutuhannya. Produk kemudian diklasifikasikan menjadi dua, yakni jasa dan 

barang yang memang memiliki perbedaan besar, yang satu dapat dilihat dan 

diraba (tangible) sementara yang satu lagi hanya dirasakan (intangible)
2.  

Desain adalah suatu fitur produk yang mempengaruhi tampilan dan 

nilai gunanya bagi konsumen yang kemudian menentukan manfaat produk 

tersebut. Desain merupakan perencanaan dan perancangan untuk membuat 

suatu benda baik dari segi tampilan maupun fungsinya. Desain juga berarti 

benda, gambar atau grafis hasil dari kegiatan desain itu sendiri.  

Produk dalam Al-Qur’an dinyatakan dalam dua istilah yaitu al-tayyibat 

dan al-rizq. Al-tayyibat merujuk pada suatu yang baik, sesuatu yang bersih 

dan murni, sesuatu yang baik dan menyeluruh serta makanan yang baik, 

sedangkan Al-rizq merujuk pada sesuatu yang  menyenangkan dan ketetapaan 

tuhan. Barang dalam konvensional adalah barang yang dapat dipertukarkan, 

tetapi barang dalam ekonomi islam adalah barang yang dapat dipertukarkan 

dan berdaya dan beguna secara moral.
3
 

Dalam konsep Al-Qur’an tentang bisnis juga sangat komprehensif, Al-

Qur’an memandang kehidupan manusia sebagai sebuah proses yang 

                                                             
2
 Arif Rahman, Strategi Dahsyat Marketing Mix For Small Business, (Jakarta: 

TransMedia Pustaka, 2010), hlm. 9 
3
 Veithzal Rivai Zainal, Islamic business management praktik managemen yang sesuai 

Dengan Syariah Islam, (Yogyakarta : BPFE, 2014), hlm. 380 
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berkelanjutan. Dan hal tersebut juga dijelaskan dalam Al-Qur’an. Allah SWT 

berfirman : 

                     

                        

                         

                        

                 

Artinya :  “hai orang-orang yang beriman, sukakah kamu aku tunjukan suatu 

perniagaan yang dapat menyelamatkan kamu dari azab yang pedih 

? (yaitu) kamu beriman kepada Allah dan Rasul-Nya dan berjihad 

dijalan Allah dengan harta dan jiwamu. Itulah yang lebih baik bagi 

kamu jika kamu mengetahuinya, niscaya allah akan mengampuni 

dosa-dosa dan memasukan kamu ke dalam syurga yang mengalir 

dibawahnya sungai-sungai, dan (memasukan kamu) ke tempat 

tinggal yang baik didalam syurga adn. Itulah keberuntungan yang 

besar. Dan (ada lagi)  karunia yang lain kamu sukai (yaitu) 

pertolongsn dari Allah dan kemenangan yang dekat (waktunya). 

Dan sampaikanlah berita gembira kepadaorang-orang yang 

beriman”. (Q.S.Ash-Shaf : 10-13) 

 

Berdasarkan ayat-ayat Al-Qur’an di atas, dapat kita pahami bahwa 

seluruh aspek yang terdapat dalam kegiatan bisnis dimulai dari kegiatan 

produksi, mendesain, promosi, dan konsumsi harus didasari syari’at islam, 

karena manusia harus bekerja bukan hanya untuk meraih sukses dunia namun 

juga kesuksesan akhirat.
4
  

Sedangkan desain produk adalah konseptualisasi ide tentang produk 

dan tranformasi ide menjadi kenyatan. Untuk mengubah ide menjadi 

                                                             
4
 Ahmad Mustag, the future of economics : an Islamic perspektif, (Jakarta : Asy Syami 

Press & Grafika, 2001), hlm. 25 
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kenyataan, sebuah spesifikasi ini disiapkan dengan mempertimbangkan 

berbagai kendala seperti proses produksi, harapan konsumen, dan 

sebagaianya. Dalam tahap desain produk sampai keputusan akhir mengenai 

produk, setiap aspek produk dianalisis. Keputusan ini dapat berupa aspek 

apapun yang terkait dengan produk, misalnya dimensi dan toleransi, jenis 

bahan untuk setiap komponen, dan sebagaianya.
5
  

Desain produk atau product design menurut Brutou & Margaret adalah 

pengembangan produk (barang) yang dirancang untuk memenuhi kepuasan 

konsumen. Kemampuan sebuah produk bertahan dalam siklus sebuah pasar 

ditentukan oleh bagaimana sebuah desain mampu beradaptasi akan perubahan-

perubahan dalam bentuk apapun yang terjadi dalam pasar.
6
  

Oleh karena itu, jika product design bagus maka dapat menarik daya 

beli masyarakat terhadap produk yang ditawarkan sehingga akan 

meningkatkan penjualan suatu perusahaan. Untuk menimbulkan minat beli 

yang tinggi produsen dapat membuat produk yang sesuai dengan kebutuhan 

dan keinginan konsumen dari segi desain produk sehingga konsumen akan 

melanjutkan mengambil sebuah keputusan pembelian. 

Keberhasilan suatu produk sangat mempengaruhi keputusan 

konsumen. Keputusan adalah membuat pilihan diantara dua alternatif atau 

lebih. Keputusan juga dapat diartikan sebagai hasil pemecahan masalah, 

namun dalam prosesnya harus didasari oleh logika dan pertimbangan, 

penetapan alternatif terbaik, serta mendekati tujuan dibuat sebelumnya. 

                                                             
5
 https://jurnalmanajemen.com/desain-produk/ 

6
 Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa Teori dan Praktik, (Jakarta : Penerbit 

Salemba Empat 2006), hlm. 26 

https://jurnalmanajemen.com/desain-produk/
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Menurut Ujang Sumarwan keputusan pembelian merupakan proses 

merumuskan berbagai alternatif tindakan guna menjatuhkan pilihan pada salah 

satu alternatif tertentu untuk melakukan pembelian.7 

Menurut Kotler dan Keller, keputusan pembelian konsumen adalah 

membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor bisa berada antara niat 

pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain 

dan faktor kedua adalah faktor situasional.
8
 

Proses keputusan pembelian dapat dikategorikan secara garis besar 

kedalam tiga tahap utama yaitu : pra-pembelian, konsumsi, dan evaluasi 

pembeli. Tahap pra-pembeli mencakup semua aktivitass konsumen yang 

terjadi sebelum terjadinya transaksi pembelian dan pemakaian produk. Tahap 

konsumsi merupakan tahap proses keputusan konsumen dimana konsumen 

membeli dan menggunakan produk atau jasa. Sedangkan tahap evaluasi 

pembeli adalah tahap proses pembuatan keputusan konsumen sewaktu 

konsumen menentukan apakah ia telah membuat keputusan pembelian yang 

tepat.
9
 

Di pekanbaru terdapat salah satu jenis usaha yang bergerak dibidang 

fashion, yaitu seperti distro yang menjual berbagai macam pakaian. Usaha 

distro ini terletak dijalan delima No. 22 kecamatan tampan kota pekanbaru 

secara bertahap terus berkembang dari mulut ke mulut selain itu juga berbagai 

                                                             
7
 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen, (Bogor: Ghalia Indonesia, 2011), hlm. 1 

8
 antri Zulaicha dan Rusda Irawati, “Pengaruh Produk dan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen di Morning Bakery Batam”. Jurnal Inovasi dan Bisnis. Vol. 4 No. 2, 2016, 

hlm. 126 
9
 Ujang Suwarman, opcit, hlm. 6 
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promosi di media sosial yang mengakibatkan adanya penambahan pesanan 

yang membuat usaha ini cenderung semakin berkembanag hingga saat ini. 

Distro di jalan delima Ini selalu menyediakan product design yang 

terbaru, product design yang selalu dikembangkanya berupa kata–kata yang 

menjadi trend pada saat ini dengan begitu masyarakat akan tertarik untuk 

membeli dan menggunakan produk tersebut. Dengan demikian desain akan 

berpengaruh dalam keputusan pembelian baju kaos yang ada di distro-distro di 

jalan delima, dalam sistem penjualanya selain menjual di toko, juga 

menggunakan sistem reseller, dimana reseller menjual barang-barang yang 

ditawarkan dengan harga reseller. Penjualan dan pemasaran sebagian besar 

melalui online seperti menawarkan di kontak whatsapp dan instagram.
10

 

Adapun untuk mendapatkan pembeli yang banyak maka salah satu cara 

yang dilakukan oleh pihak linkswear yaitu memiliki design yang unik dan 

mengikuti zaman seperti model tulisan yang unik mengikuti trand anak muda, 

bahan yang digunakan juga beraneka ragam dan pemesanan juga dapat 

dilakukan memalui pemesanana online. 

Adapun jumlah pembeli yang ada di distrp linkswear dapat dilihat pada 

table berikut. 

Table 1.1 

Data Penjualan dan Jumlah Konsumen  

Distro Linkswear Tahun 2018 

No Tahun Jumlah pembeli 

1. 2017 2.027 

2 2018 1.200 

3 2019 745 

 

                                                             
10

 Pandi, Pemilik Usaha Linkswear Pekanbaru, Wawancara, Pekanbaru, 26 November 

2019. 
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Dari tabel diatas didapat bahwa jumlah pembeli pada tahun 2017 

dengan jumlah pembeli 2027, pada tahun 2018 yaitu 1.200, dan pada tahun 

2019 sebanyak 745. Dari tabel diatas dapat Dianalisa bahwa jumlah pembeli 

mengalami penurunan dari fonomena didapat bahwa pihak distro sudah 

melakukan strategi produk design untuk mendapatkan pembeli yang banyak, 

namun jumlah pembeli malah mengalami penurunan. 

Berdasarkan uraian diatas maka penulis tertarik melakukaan penelitian  

dengan judul “Pengaruh Product Design Terhadap Keputusan Pembelian di 

tinjau menurut ekonomi syariah pada distro-distro di jalan delima”  

 

B. Batasan Masalah  

Agar penelitian ini tidak menyimpang dari topik yang ditentukan maka 

penelitian ini dibatasi pada permasalahan pengaruh product design terhadap 

keputusan pembelian di tinjau menurut ekonomi syariah pada distro linkswear 

pekanbaru di jalan delima. Dan dalam penelitian ini hanya membatasi 

produknya pada baju kaos saja. 

 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah diatas maka ada beberapa hak yang 

menjadi permasalahan dalam penelitian ini, yaitu : 

1. Bagaimana pengaruh product design terhadap  keputusan pembelian pada 

distro linkswear pekanbaru di jalan delima ? 

2. Bagaimana tinjauan Ekonomi Syariah mengenai pengaruh product design 

terhadap keputusan pembelian terhadap distro linkswear di jalan delima 

pekanbaru ? 
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D. Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Berdasarkan apa yang telah dipaparkan pada latar belakang penelitian 

ini maka yang menjadi tujuan penelitian ini adalah. 

1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh product design terhadap 

keputusan pembelian pada distro linkswear pekanbaru di jalan delima  

2. Untuk mengetahui bagaimana Nilai-nilai Ekonomi Islam yang terdapat 

pada product design di distro linkswear pekanbaru di jalan delima  

Adapun manfaat yang diharapkan dari hasil penelitian ini yaitu antara 

lain : 

1. Bagi penulis : 

a. Sebagai salah satau syarat untuk memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi 

Syariah Pada Fakultas Syariah dan Hukum Univeritas Islam Negri 

Sultan Syarif Kasim Riau. 

b. Untuk meningkatkan wawasan penulis mengenai pegaruh product 

design terhadap pengambilan keputusan pembelian pada distro-distro 

di Jalan Delima pekanbaru. 

2. Bagi perusahaan, sebagai pedoman dalam menentukan product design 

guna meningkatkan keputusan pembelian konsumen dimasa yang akan 

datang. 

E. Metode Penelitian 

Guna mendukung suksesnya penelitian ini, baik dalam rangka 

memberikan jawaban atas permasalahan yang ada maupun terhadap 

tercapainya tujuan dan manfaat penelitian, maka penulis telah menetapkan 

metode penelitian sebagai berikut : 
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1. Lokasi 

Penelitian ini adalah penelitian lapangan yang dilakukan pada 

distro linkswear pekanbaru dijalan delima, usaha ini berlokasi di jalan 

delima  No 22 panam, kecamatan tampan, kota pekanbaru, riau 

2. Subjek dan Objek Penelitian 

Yang menjadi subjek penelitian ini adalah pemilik, karyawan dan 

konsumen pada distro linkswear pekanbaru di jalan delima pekanbaru. 

Sedangkan objek penelitianya yaitu pengaruh product design terhadap 

keputusan pembelian pada usaha distro linswear di jalan delima pekanbaru 

menurut ekonomi syariah. 

3. Populasi dan Sampel 

Populasi adalah keseluruhan nilai yang mungkin, hasil pengukuran 

ataupun perhitungan, kualitatif ataupun kuantitatif mengenai karateristik 

tertentu dan semua anggota kumpulan yang lengkap dan jelas yang ingin 

dipelajari sifat-sifatnya.
11

 Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen 

yang pernah membeli produk di distro linkswear pekanbaru di jalan delima  

yaitu berjumlah 745 orang 

Sampel adalah bagian dari sebuah populasi yang dianggap dapat 

mewujudkan populasi tersebut. Metode perhitungan rumus sampel untuk 

konsumen menggunakan metode slovin. 

Adapun rumus tersebut sebagai berikut : 

                                                             
11

 M. Iqbal Hasan, pokok-pokok materi statistik1, (Jakarta : PT. Bumi Aksara, 2013), hlm. 

12 
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 2eN1

N
n


  

Dimana : 

n  = sampel 

N = populasi 

e = tingkat kesalahan (0,1) 

Dalam penelitian ini besarnya sampel adalah : 

n =  
   

       (    )
 

   = 88 

Jadi jumlah sampel untuk konsumen dalam penelitian ini minimal 

sebanyak 88 responden. Selanjutnya pada penelitian ini ditetapkan sebanyak 

88 kuisioner  sebagai sampel penelitian. Adapun teknik pengambilan sampel 

dalam penelitian ini adalah incidental sampling. Yaitu siapa saja yang secara 

kebetulan bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel apabila 

orang tersebut dipandang cocok untuk dijadikan sumber data.  

  

F. Jenis Penelitian  

Penelitian ini dikategorikan kepada jenis penelitian kuantitatif yaitu 

penelitian yang bertujuan untuk mengungkapkan suatu kejadian atau peristiwa 

apa adanya. Penelitian kuantitatif menggunakan angka-angka dalam 

mendeskripsikan yang terjadi dilapangan. Penelitian ini bersifat asosiatif yang 

berarti melihat dan menganalisis pengaruh vriabel bebas terhadap variable 

bebas. 

1. Jenis Data 
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Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer 

dan data sekunder. Adapun sumber data primer dalam penelitian ini 

diperoleh dari pemilik, karyawan, dan konsumen pada distro linkswear di 

jalan delima pekanbaru. Sedangkan data sekunder nya yaitu data yang 

diperoleh berupa laporan berkala yang telah tersusun dalam arsip (data 

dokumentar) perusahaan baik yang dipulikasikan maupun yang tidak 

dipublikasikan. 

2. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun dalam memperoleh data yang digunakan dalam penelitian 

ini penulis menggunakan alat pengumpulan data berupa : 

a. Observasi yaitu cara pengumpulan data dengan terjun dan melihat 

langsung kelapangan terhadap objek yang diteliti 

b. Angket merupakan cara pengumpulan data dengan menggunakan 

daftar apertaanyaan atau daftaar isian terhadap objek yang diteliti. 

c. Dokumentasi menulis melihat dan menganalisa langsung melalui 

buku-buku yang berkaitan dengan hasil penelitian dan penulis 

menyertai foto-foto yang terjadi di lapangan. 

 

G. Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan angkah yang digunakan untuk 

menjawab rumusan masalah dalam penelitian. Tujuannya adalah untuk 

mendapatkan kesimpulan dari hasil penelitian. Adapun teknik analisis data 

yang digunakan penelitian ini adalah jorelasi kuantitatif, dimana penelitian 
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korelasi bertujuan untuk menemukan ada tidaknya hubungan dan apabila ada, 

berapa eratnya hubungan serta berarti atau tidaknya hubungan itu 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagaia 

berikut : 

1. Uji Instrument Penelitian 

a. Uji validasi 

Uji validasi adalah suatu yang menunjukan tingkat kevalidan 

atau kelebihan suatu instrument, suatu instrument yang baik 

mempunyai validitas yang tinggi dan sebaliknya bila tingkat 

kevaliditasnya rendah maka instrune tersebut kurang valid. Sebuah 

instrument dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang hendak 

diukur/ diinginkan. 

Adapun rumus yang dipakai yaitu korelasi pearson produk 

moment : 

  
   

√       
 

Keterangan : 

r  = koefisien korelasi 

x  = deviasi rata-rata variable X 

y  = deviasi rata-rata variable Y 

2. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik bertujuan untuk mengetahui apakah model 

regresi yang diperoleh dapat menghasilkan estimator linear yang baik. 

Agar dalam analisis regresi diperoleh model regresi yang bisa 
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dipertanggung jawabkan.maka harus diperhatikan asumsi-asumsi sebagai 

berikut : 

a. Terdapat hubungan linear antara variable bebas dan terikat. 

b. Besarnya varian eror (faktor pengganggu) bernilai konstan untuk 

seluruh variable bebas. 

c. Independensi dari eror (non autocorrelation) 

d. Multikolinearitas yang sangat rendah. 

Adapun uji asumsi klasik yang digunakan untuk mengetahui 

apakah model regresi yang diperoleh dapat menghasilkan eliminator linear 

yang baik adalah : 

a. Uji Autokorelasi 

Autokorelasi merupakan korelasi atau hubungan yang terjadi di 

antara anggota-anggota dari serangkaian pengamatan yang tersusun 

dalam rangkaian waktu (data time series) maupun tersusun dalam 

rangkaian yang disebut (cross sectional). Salah satu pengujian yang 

umum digunakan untuk menguji adanya autoprelasi adalah uji statistic 

durbin Watson. Uji ini dihitung berdasar jumlah selisih kuadrat nilai-

nilai faktor-faktor pengganggu. 

b. Uji  Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastis dilakukan untuk mengetahui apakah dalam 

sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan varians dan residual suatu 
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pengamatan ke pengamatan lain. Model regresi yang baik adalah 

model yang tidak heteroskedastisitas.
12

 

c. Uji Normalitas Data 

Normalitas data merupakan syarat pokok yang harus dipenuhi 

dalam analisis parametric. Normalitas suatu data penting karna data 

yang terdistribusi normal, maka data tersebut dapat mewakili suatu 

populasi. Uji normalitas data dapat dilihat dari grafik histogram, jika 

grafik histogram membentuk gunung atau lonceng, maka dapat 

dikatakan data tersebut terdistribusi dengan normal. 

 

H. Kerangka Pemikiran 

Metode dalam penelitian ini dapat diterangkan bahwa desain produk 

memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Distro 

Linkswear Pekanbaru. Dengan kata lain jika desain produk dikelola dengan 

baik,akan berdampak atas keputusan pembeliankonsumen menjadi lebih baik 

atau sebaliknya. Alasan penulis mengambil variabel X desain produk karena 

desain produk mempengaruhi keputusan pembelian. Model penelitian ini 

dapat digambarkan sebagai berikut : 

Gambar 1.1 

Kerangka Pemikiran 

 

 

 

Variable X (dependen) Variabel Y (Idependen)  

                                                             
12

 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D, ( Bandunf : Alfabeta, 

2013), hlm. 218 

Design Produk 
Keputusan 

Pembelian 
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I. Hipotesis Penelitian 

Berdasarkan permasalahan dan landasan analisa teori di atas dapat 

disusun suatu hipotesa yang merupakan jawaban sementara dari permasalahan 

penelitian dan masih harus diuji kebenarannya melalui riset yaitu: 

(H1) :  Terdapat pengaruh yang signifikan antara Desain Produk terhadap 

keputusan pembelianKonsumen di Distro Linkswear Pekanbaru 

 

J. Definisi Operasional 

Adapun definisi operasional variabel dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

Tabel 1.2 

  Definisi Operasional Variabel 

No Variabel 

penelitian 

Defenisi Indicator 

1 Desain Produk 

(X) 

Menurut Kotler,Desain 

adalah  totalitas fitur yang 

mempengaruhi penampilan 

dan fungsi produk tertentu 
menurut yang diisyaratkan 

pelanggan.
13

 

a) Gaya (style). 

b) daya tahan (durability) 

c) Keandalan (reliability) 

d) Warna 
e) Mudah diperbaiki 

(reparability)
14

 

2 Keputusan 

pembelian (Y) 

Menurut Kotler dan Keller 

keputusan pembelian adalah 

membeli merek yang paling 

disukai, tetapi dua faktor 

bisa berada antara niat 

pembelian dan keputusan 

pembelian.
15

 

a) Identifikasi Kebutuhan 

b) Pencarian Informasi 

c) Evaluasi Alternatif 

d) Keputusan  

e) Pembeliane.Pasca 

Pembelian
16

 

 

 

 

                                                             
13

 Agus Dudung, Merancang Produk, (Bandung: PT Remaja Rosdakarya, 2012), h. 112 
14

 Ibid.,hlm. 112-114 
15

 Santri Zulaicha dan Rusda Irawati, “Pengaruh Produk dan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian Konsumen di Morning Bakery Batam”. Jurnal Inovasi dan Bisnis. Vol. 4 No. 2, 2016, 

h. 126 
16

 Mulyadi Nitisusastro, Perilaku Konsumen dalam Perspektif Kewirausahaan (Bandung: 

Alfabeta, 2012), h. 11 
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K. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu yang diambil oleh penulis atau penelitian yang 

relevan yaitu penelitian yang membahas masalah desain produk diantaranya 

adalah : 

Table  1.3 

Penelitian Terdahulu 

 

No Nama 

Peneliti 

Judul Variabel Hasil 

1 Asih 

Purwanto 

(2008) 

Pengaruh Kualitas 

Produk, Promosi, 

dan Desain Produk 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

Kendaraan Bermotor 

Yamaha Mio (2008) 

a.Kualitas Produk 

b.Promosi 

c.Desain Produk 

d.Keputusan       

Pembelian 

Variabel Kualitas 

Produk dan 

Variabel Promosi 

mempunyai 

pengaruh terhadap 

variabel keputusan 

pembelian 

2 Santri 

Zulaicha, 

Rusda Irawati 

(2016) 

Pengaruh Produk 

Dan Harga Terhadap 

Keputusan 

Pembelian konsumen 

Di Morning Bakery 

Batam 

a. Produk Harga,  

b.Keputusan 

Pembelian 

Produk dan Harga 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian 

3 Nur Sakinah 

(2019) 

Pengaruh Product 

Design terhadap 

Keputusan 

Pembelian Pada 

Usaha Kaos Dakwah 

Hemdag Jalan Buluh 

Cina Panam Menurut 

Ekonomi Syariah 

a. Product 

Desgin 

b. Keputusan  

Pembelian 

Variabel product 

design berpengaruh 

positif terhadap 

variabel keputusan 

pembelian. 
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L. Sistematika Penulisan 

BAB I  :  PENDAHULUAN 

  Yaitu latar belakang masalah, batasan masalah, rumusan 

masalah, tujuan dan manfaat penelitian, metode penelitian, serta 

sistematika penulisan. 

BAB II  :  GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN 

     Dalam bab ini penulis akan memaparkan tentang sejarah singkat 

perusahaan, struktur organisasi serta uraian tugas yang dimiliki 

perusahaan. 

BAB III  :  TINJAUAN TEORITI 

  Dalam bab ini akan diuraikan landasan teori yang terdiri dari 

design product, dan keputusan pembelian pada distro-distro di 

jalan delima pekanbaru menurut tinjauan ekonomi syariah 

BAB IV  : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

  Dalam bab ini penulis akan membahas dan menguraikan hasil 

penelitian mengenai design product terhadap keputusan 

pembelian pada distro-distro di jalan delima pekanbaru 

 BAB V  :  PENUTUP 

   Bab ini merupakan bab yang terakhir yang berisikan kesimpulan 

dari permasalahan yang telah dikemukakan dan saran-saran. 
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BAB II 

TINJAUAN  UMUM LOKASI PENELITIAN 

 

A. Sejarah Berdiri Distro Linkswear 

Distro Linkswear. Merupakan distro yang terletak dijalan Delima 

Nomor 22 Kecamatan Tampan Kota Pekanbaru, Riau. Dsitro linkswear 

merupakan usaha yang bergerak dibidang fashion yakni penjualan kaos yang 

di dirikan pada tahun 2017 oleh bapak zulfikri 

Asal mula berdirinya distro linkswear berawal karena latar belakang 

Bapak Zulfikri. Singkat cerita, karena persaingan pada saat ini sangat ketat 

untuk mendapatkan pekerjaan, serta beliau tidak memiliki banyak relasi, maka 

beliau memotivasi dirinya untuk membuka suatu peluang usaha, yaitu dengan 

membuka distro likswear di jalan delima. 

Saat ini, distro sudah menjadi bagian hidup dari anak muda jaman 

sekarang. Di distro kita dapat menemukan produk yang bagus dengan harga 

yang relative murah, Distro linkswer pekanbaru ini menjual berbagai macam 

produk seperti kaos,jaket, celana jeans, sepatu,topi,tas ,dan sandal.  

Distro linkswear pekanbaru termasuk distro yang berkembang, 

awalnya bapak zulfikri hanya membuka toko kecil saja dan memiliki 2 

karyawan  namun semakin berkembangnya usaha ini, kini bapak zulfikri 

membangun  distronya menjadi 3 ruko dan saat ini bapa zulfikri memiliki 6 

karyawan, hal ini dilakukan karna meningkatnya para pelanggan distro 

linkswear  
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B. Visi dan Misi  

Visi :  

1. Menjadikan sebuah jenis usaha distro yag maju dan kreatif dalam 

mengeluarkan setiap desain dan barangnya 

2. Berusaha memberikan yang terbaik dalam usaha urusan fashion baju guna 

memuaskan konsumen 

3. Menyediakan kualtas barang/produk yang unggulan dan bersaing dengan 

mutu terbaik 

Misi : 

1. Menjual produk berkualitas dan bermutu tinggi dengan harga yang cocok 

untuk kalangan anak muda dan melalui pengolahan yang professional 

demi kepuasan pelanggan. Sehingga banyak konsumen yang minat 

2. Pantan menyerah daemi kemajuan Dan kepuasan konsumen 

3. Mengelola usaha fashion sesuai dengan bisnis yang sehat dengan didukung 

oleh kreatifitas dan imajinasi seseorang dan sumber daya manusia yang 

profesional guna mendukung gerakan generasi usaha muda  

 

C. Organisasi 

Struktur organisasi adalah  pola formal mengelompokkan orang dan 

pekerjaan pola formal aktivitas dan hubungan antara berbagai subunit 

organisi, yang sering digambarkan melalui bagan organisasi. Struktur adalah 

pola interaksi yang ditetapkan dalam suatu organisasi dan yang 

mengkoordinasikan teknologi dan manusia dalam organisasi, sedangkan 

struktur dalam dalam konteks group adalah standar perilaku yang diterapkan 
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oleh kelompok system komunikasi, dan imbalan serta mekanisme sanksi 

kelompok 

Struktur organisasi sangat menentukan arah pencapaian tujuan yang 

telah ditetapkan oleh organisasi tersebut. Artinya struktur organisasi disusun 

guna memperjelas fungsi-fungsi setiap bagian dan hubungan-hubungan antar 

bagian yang menyatakan keseluruhan kegiatan untuk mencapai suatu sasaran. 

Secara fisik, struktur organisasi dapat dinyatakan dalam bentuk bagan yang 

memperlihatkan hubungan unit-unit organisasi dan garis-garis wewenang yang 

ada.
17

 

Dari pernyataan diatas, kita dapat mengetahui bahwasanya stiap dari 

pengusaha memiliki struktur organisasi yang jelas untuk mengetahui dengan 

jelas pekerjaan yang akan dilakukan, fungsi dengan terarah. Linkswear 

sebagai salah satu usaha dalam bidang pakaiaan dan fashion yang ada di 

pekanbaru. Struktur organisasi dari distro linkswear yaitu sebagai berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
17

 Ni Kadek Suryani, dkk., Buku Ajar Perilaku Organisasi, (Bali: Nilacakra, 2019), hlm. 

89 
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Gambar 2.1 

Struktur Organisasi Dari Distro Linkswear 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Job description : 

1. Pemilik usaha bertugas untuk memantau jalanya usaha yang menerima 

laporan sebulan sekali dari hasil usaha 

2. Sekretaris bertugas untuk membuat surat-surat yang dibutuhkan oleh unit 

usaha distro, mencatat data 

3. Bendahara bertugas untuk membuat laporan keuangan setiap bulanya 

4. Penanggung jawab bertugas untuk bertanggung jawab mengenai kejadian-

kejadian yang terjadi di distro dan bertanggung jawab untuk memantau 

cara kerja bawahanya dalam melaayani pelanggan 

Pimpinan  

Zulkifli  

Penanggung Jawab 

Ridho Saputra 

Sekretaris  

Dwi Safitri  

Bendahara  

Yulianti  

Karyawan  

1. Dino  

2. Zaki  

3. Selvi  

4. Indah 

5. Siti  

6. Linda  
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5. Karyawan bertugas melayani para pelanggan di distro dengan menerapkan 

prinsip pelayanan prima 

 

D. Produk 

Pada distro linkswear terdapat berbagai jenis produk yang dijual 

seperti kaos, jaket, celana jeans, sepatu, topi, tas dan sandal. Berikut uraian 

table produk yang ada di distro linkswear : 

Table 2.1 

Produk 

 

No Jenis produk Harga (Rp) 

1 Kaos 100.000 – 350.000 

2 Jaket 100.000 – 250.000 

3 Celana jeans  300.000 – 1.000.000 

4 Sepatu  150.000 – 500.000 

5 Topi 50.000 – 150.000 

6 Tas  250.000 – 350.000 

7 Sandal  50.000 – 200.000 

 

E. Karyawan 

Pada awal berdirinya linkswear hanya memilki 1 orang karyawaan. 

Seiring berjalanya waktu dan semakin berkembangnya linkswear kini telah 

memiliki 6 karyawan 

Karyawan diambil dari mahasiswa yang ingin bekerja sambil kuliah 

dan lebih diutamakan seorang muslim. Pada saat jam sholat karyawan 

diwajibkan meninggalkan distro untuk melaksanakan sholat. Bapak zulfikri 

mengajarkan kejujuran dan kedisiplinan kepada karyawanya baik dalam hal 

pekerjaan maupun ibadah kepada allah subhanallah ta’ala 

Distro linkswear dibuka mulai 11.00 WIB dan tutup pukul 22.00 WIB 

sedangkan jam kerja karyawan dimulai pada pukul 10.00 WIB sampai pukul 
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23.00 WIB Karyawan harus pulang lebih lama dari jam yang telah ditentukan 

karna harus membuka toko, merapikan barang dan untuk menutup 

distro.danbaoak zulfikri akan datang ke distro pada saat distro akan tutup dan 

karyawan akan memberi laporan penjualan harian kepada bapak zulfikri 

selaku pemilik toko. 

Setiap karyawan diberikan gaji sebesar Rp. 1.500.000 perbulanya 

karyawan juga diberikan kesejahteraan berupa : 

1. Bonus berupa uang gaji tambahan jika toko ramai pembeli seperti pada 

tahun baru, hari raya, dan saat-saat tertentu ketika toko ramai pembeli 

2. Tunjangan hari raya 

3. Jam untuk makan, istirahat dan makan, serta waktu sholat. 
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BAB III 

TINJAUAN TEORITIS 

 

A. Produk 

1. Pengertian Produk 

 Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan Produk-produk yang 

dipasarkan meliputi barang fisik, jasa, pengalaman, acara-acara, orang, 

tempat, properti, organisasi, dan gagasan. Setiap produk dapat 

dihubungkan dengan produk lain untuk memastikan bahwa perusahaan 

menawarkan dan memasarkan produk yang optimal.
18

 

Kata produk berasal dari bahasa Inggris product yang berarti 

"sesuatu yang diproduksi oleh tenaga kerja atau sejenisnya".
 
Bentuk kerja 

dari kata product, yaitu produce, merupakan serapan dari bahasa latin  

produce, yang berarti (untuk) memimpin atau membawa sesuatu untuk 

maju. Pada tahun 1575 kata "produk" merujuk pada apapun yang 

diproduksi ("anything produced"). Namun sejak 1695, definisi kata 

product lebih merujuk pada sesuatu yang diproduksi ("thing or things 

produced"). 
19

 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia dikatakan bahwa produk 

merupakan barang atau jasa yang dibuat atau ditambah gunanya atau 

nilainya dalam proses produksi dan menjadi hasil akhir dari proses 

                                                             
18

 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Erlangga, 2009) Edisi 13 ,jilid 2, hlm. 4 
19

 Kotler, p., Amstrong, g., brown, L., and adam, s. (2006) marketing, (Jakarta : 

prenhalindo, 2003) hlm. 53 
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produksi, produk juga merupakan benda atau yang bersifat kebendaan 

seperti barang, bahan, atau bangunan yang merupakan hasil kontruksi. 

Menurut Philip Kotler produk adalah segala sesuatu yang bisa 

ditawarkan kepada sebuah pasar agar diperhatikan, diminta, dipakai, atau 

dikonsumsi sehingga mungkin memuaskan keinginan atau kebutuhan. 

Produk bisa berup benda fisik, jasa, orang, tempat, organisasi, dan 

gagasan. Berbeda hal nya menurut pandangan tjiptono yang 

mendefenisikan produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

suatu pasar untuk diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga 

dapatmemuaskan keinginan dan kebutuhan.
20

 

Menurut M.Nur Rianto Al Arif  Pengertian sempit dari produk 

adalah sekumpulan sifat-sifat fisik dan kimia yang berwujud dan dihimpun 

dalam suatu bentuk yang serupa dan telah dikenal, sedangkan pengertian 

luas produk adalah sekelompok sifat-sifat yang berwujud (tangible) dan 

tidak berwujud (intangible) didalamnya sudah tercakup warna, 

harga,kemasan, prestise, dan pelayanan yang diberikan produsen yang 

dapat diterima oleh konsumen sebagai kepuasan yang ditawarkan terhadap 

keinginan atau kebutuhan konsumen.
21

 

Menurut Keegan produk adalah kumpulan berbagai atribut fisik, 

psikologis, jasa/layanan, dan simbolik secara kolektif membentuk 

kepuasan atau manfaat bagi para pembeli atau pemakai.22
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Produk yang dihasilkan oleh dunia usaha pada umumnya berbentuk 

dua macam, yaitu produk yang berwujud dan produk yang tidak berwujud. 

Masing-masing produk untuk dapat dikatakan berwujud atau tidak 

berwujud memiliki karakteristik tertentu. Produk yang berwujud berupa 

barangyang dapat dilihat, dipegang, dan dirasa sekarang langsung oleh 

konsumen sebelum membeli. Sementara produk yang tidak berwujud 

berupa jasa dimana tidak dapat dilihat atau dirasa oleh konsumen sebelum 

dibeli.
23

 

Produk yang berkualitas adalah produk yang akan dicari oleh para 

konsumen, karena konsumen menginginkan terpenuhinya kepuasan 

apabila menggunakan produk tersebut, bahkan konsumen akan mampu 

mengeluarkan biaya yang lebih besar untuk dapat memenuhi kebutuhan 

dan kepuasannya. Produk dapat dibedakan berdasarkan 3 peran produk 

yaitu; 

a. Peran manfaat utama.  

Peran manfaat utama dari sebuah produk adalah peran    

berdasarkan keberadaan kegunaan dasarnya. Pengguna fokus terhadap 

manfaat dasar dari penggunaan produk dan manfaat itu biasanya sesuai 

dengan kegunaan yang sebenarnya.  

b. Peran Fungsi. 

Peran fungsi dari suatu produk adalah peran produk 

berdasarkan rancangan fungsi dasarnya. Permintaan terhadap produk 

tidak lepas dari peran fungsi produk yang ditawarkan. 
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c. Peran pelengkap. 

Peran pelengkap dari suatu produk adalah produk yang 

berperan untuk melengkapi produk utama. Produk yang ditambahi 

berbagai manfaat dan layanan, sehingga dapat memberikan tambahan 

kepuasan.
24

 

Secara konseptual, produk adalah pemahaman subyektif produsen 

atas sesuatu yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan 

organisasi melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen,sesuai 

dengan kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar. Selain 

itu, produk dapat pula didefinisikan sebagai persepsi konsumen yang 

dijabarkan oleh produsen melalui hasil produksi atau operasinya. Dalam 

merencanakan produk atau market offering, pemasar perlu memahami tiga 

level produk yakni : 

a) Core product, yakni semua manfaat pokok yang    ditawarkan produk 

kepada konsumen. Manfaat (benefit) merupakan hasil yang diterima 

konsumen dari penggunaan atau kepemilikan sebuah barang atau jasa.  

b) Actual product, yaitu produk fisik atau delivered service yang 

memberikan manfaat produk. 

c) Augmented product, yaitu actual product ditambah fitur-fitur 

pendukung lainnya, seperti garansi, kredit, layan antar, instalasi, dan 

reparasi purnabeli. Setiap produk berkaitan secara hirarkis dengan 

produk-produk tertentu lainnya. Hierarki produk ini dimulai dari 
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kebutuhan dasar sampai dengan item tertentu yang dapat memuaskan 

kebutuhan tersebut. Hierarki produk terdiri atas enam tingkatan 

berikut: 

1) Need family, yaitu kebutuhan inti dasar yang membentuk product 

family. 

Contoh : rasa aman. 

2) Product family, yaitu seluruh kelas produk yang dapat memuaskan 

suatu kebutuhan inti/dasar dengan tingkat efektivitas yang 

memadai. 

Contohnya : tabungan dan penghasilan. 

3) Product class (product category), yaitu sekumpulan produk di 

dalam product family yang dianggap memiliki koherensi 

fungsional tertentu.  

Contoh: instrumen keuangan, koherensi fungsional tertentuProduct 

line, yaitu sekumpulan produk di dalam kelas produk yang 

berhubungan erat..  

4) Product type, yaitu item-item dalam sebuah lini produk yang 

memiliki bentuk tertantu dari sekian banyak kemungkinan bentuk 

produk. Misalnya asuransi jiwa berjangka. 

5) Item (stock-keepingatau product variant), yaitu unit khusus dalam 

sebuah merek atau lini produk yang dapat dibedakan berdasarkan 

ukuran, harga, penampilan, atau atribut lainnya. Misalnya asuransi 

jiwa pridential yang dapat diperbaharui.
25
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2. Klarifikasi Produk 

Klasifikasi produk bisa dilakukan atas berbagai macam sudut 

pandang. Berdasarkan tangibility, produk dapat diklasifikasikan ke dalam 

dua kelompok utama, yaitu : 

a. Barang Tidak Tahan  

Lama Barang tidak tahan lama adalah barang berwujud yang 

biasanya habis dikonsumsi dalam satu atau beberapa kali pemakaian. 

Dengan kata lain, umur ekonomisnya dalam kondisi pemakaian normal 

kurang dari satu tahun. 

b. Barang Tahan Lama 

Barang tahan lama merupakan barang berwujud yang biasanya 

bisa bertahan lama dengan banyak pemakaian (umur ekonomisnya 

untuk pemakaian normal adalah satu tahun atau lebih). 

c. Jasa 

Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang 

ditawarkan untuk dijual. Jasa bercirikan intangible, inseparable, 

variable, dan perishable. Selain berdasarkan durabilitas dan 

tangibility, produk umumnya juga diklasifikasikan berdasarkan siapa 

konsumennya dan untuk apa produk tersebut dikonsumsi. Berdasarkan 

kriteria ini, produk dapat dibedakan menjadi produk konsumen akhir 

dan produk bisnis. 

 Produk konsumen adalah produk yang dikonsumsi untuk 

kepentingan konsumen akhir sendiri (individu atau rumah tangga), bukan 

untuk tujuan bisnis. Umumnya produk konsumen dapat diklasifikasikan 
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menjadi empat jenis, yaitu convenience products, shopping products, 

specialty products, dan unsought products. Klasifikasi ini didasarkan pada 

kebiasaan konsumen dalam berbelanja, yang dicerminkan dalam tiga aspek 

berikut: (a) usaha yang dilakukan konsumen untuk sampai pada keputusan 

pembelian, (b) atribut-atribut yang digunakan konsumen dalam pembelian, 

dan (c) frekuensi pembelian. 

Produk bisnis adalah barang dan jasa yang dikonsumsi oleh 

konsumen bisnis (konsumen antara, konsumen organisasional, atau 

konsumen industrial) untuk keperluan selain dikonsumsi langsung, yaitu :  

(a) Untuk diubah, diproduksi menjadi barang lain kemudian dijual 

kembali (oleh produsen). 

(b) Untuk dijual kembali (oleh pedagang) tanpa dilakukan transformasi 

fisik (proses produksi). Konsumen bisnis adalah tipe konsumen yang 

profesional. Mereka menekankan aspek rasionalitas dan efektivitas 

biaya dalam keputusan pembelian. Oleh karena itu, klasifikasi produk 

bisnis lebih didasarkan pada pembelian produk ketimbang perilaku 

pembelian konsumen. 

3. Konsep Produk 

Menurut Kotler dan Keller, berkenaan dengan konsep produk 

bahwa konsumen menyukai produk yang menawarkan kualitas, kinerja, 

atau fitur inovatif terbaik. Meletakkan fokus untuk membuat produk yang 

unggul dan senantiasa memutakhirkan.
26
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Produk tidak hanya dilihat dari wujud fisiknya, tetapi juga 

mencakup pelayanan, harga, prestise pabrik dan penyalurnya, yang 

semuanya diharapkan oleh konsumen dapat memenuhi keinginannya 

Konsep ini dikenal dengan perluasan produk atau extended product. Di 

samping wujud fisik dan perluasannya, suatu produk juga dilihat dari 

manfaat atau kegunaannya secara menyeluruh, yang sifatnya merupakan 

jawaban pemecahan masalah yang dihadapi oleh konsumen.
27

 

Pada dasarnya produk yang dibeli konsumen itu dapat dibedakan 

atas tiga tingkatan, yaitu : 

a. Produk inti (coreproduct), yang merupakan inti atau dasar yang 

sesungguhnya dari produk yang ingin diperoleh atau didapatkan oleh 

seorang pembeli atau konsumen dari produk tersebut. 

b. Produk formal (formal product), yang merupakan bentuk, model, 

kualitas/mutu, merek dan kemasan yang menyetujui produk tersebut. 

c. Produk tambahan (augemented  product) adalah tambahan produk 

formal dengan berbagai jasa yang menyertainya, seperti pemasangan 

instalasi, pelayanan, pemeliharaan, dan pengangkutan secara cuma-

cuma.
28

 

Berdasarkan teori diatas penulis sampai pada pemahaman bahwa 

produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan oleh produsen untuk dibeli, 

digunakan, dikonsumsi kepada konsumen, baik berwujud maupun tidak 

berwujud guna memenuhi kebutuhan konsumen, tetapi juga untuk 

memenuhi keinginan. 
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4. Manfaat dan fungsi produk 

Sebuah produk dapat diidentifikasi berdasarkan manfaat dan 

fungsinya. Tingkat pentingnya masing-masing manfaat dan fungsi produk 

ini akan berbeda-beda pada segmen pasar yang berbeda. Manfaat dan 

fungsi produk ini berbeda dalam cakupan berikut : 

a) Layanan yang disediakan. 

b) Harga yang ditawarkan. 

c) Desainnya. 

d) Kemasan 

Perubahan salah satu atau lebih dari empat atribut diatas 

membedakan nilai produk itu sendiri. Setiap perubahan apa pun dari 

atribut-atribut ini akan membentuk perbedaan produk nilai kepuasan 

kepada pengguna. Perubahan nilai tersebut dapat menjadi differensiasi 

sebuah produk yang bisa menjadi produk baru bagi pelanggan dan bisa 

menjadi segmen baru dalam pasar. Misalnya perubahan desain pada kaos 

distro.
29

 

5. Pengembangan Produk 

Pengembangan produk merupakan kegiatan atau aktivitas yang 

dilakukan dalam menghadapi kemungkinan perubahan produk ke arah 

yang lebih baik, sehingga dapat memberikan daya guna maupun daya 

pemuas yang lebih besar. Pengembangan produk ini menyangkut 

penawaran produk baru atau produk yang diperbaiki atau disempurnakan 

untuk pasar yang telah tersedia. Dengan mengadakan pengembangan 
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produk, perusahaan dapat memahami kebutuhan dan keinginan pasar, serta 

melihat kemungkinan penambahan atau perubahan ciri-ciri khusus atau 

tertentu dari produk, menciptakan beberapa tingkat kualitas atau mutu, 

atau menambah tipe maupun ukuran untuk lebih dapat memuaskan pasar 

yang telah tersedia. 

Dalam pengembangan produk, penyempurnaan, dan perbaikan 

dapat dilakukan atas produk yang dihasilkan meliputi bidang mutu, corak, 

penampilan, dan lain sebagainya. Pada umumnya kegiatan pengembangan 

produk mempunyai hubungan erat dengan kegiatan inovasi, sehingga usur-

unsur teknologi memegang peranan yang cukup menentukan dalam 

kegiatan pengembangan produk.
30

 

 

B. Design Produk 

1. Pengertian design produk  

Istilah “design” maknanya adalah ”rencana”, “perencanaan”. maka 

“rencana” adalah bendanya (benda yang dihasilkan dalam proses 

perencanaan). Kegiatanya disebut “merencana” atau “merencanakan”. 

Pelaksaanya disebut “perencana”, sedangkan segala sesuatu yang 

berkaitan erat dengan proses pelaksanaan pembutan suatu rencana, disebut 

“perencanaan”. Jadi kata “mendesain” mempunyai pengertian yang secara 

umum setara merencana, merancang, rancang bangun atau merekayasa, 

yang artinya setara dengan ”designing”. Istilah mendesain mempunyai 

makna melakukan kegiatan/aktivitas/proses untuk menghasilkan suatu 
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desain. Dengan demikian, pengertian desain selalu mengalami perubahan 

sejalan dengan perkembangan peradaban manusia. Hal ini membuktikan 

bahwa desain sebenarnya mempunyai arti penting dalam kebudayaan 

manusia baik ditinjau dari usaha memecahkan masalah fisik dan rohani 

manusia, maaupun sebagai bagian kebudayaan yang memberi nilai-nilai 

tertentu sepanjang perjakanan sejarah umat manusia. 

Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia dikatakan bahwa desain 

sepadan dengan kata perencanaan. Namun demikian, kita merancang atau 

rancang bangun yang sering disepadankan dengan kata desain ini 

nampaknya belum dapat mengartikan desain secara lebih luas. Kata 

“desain” yang sebenarnya merupakan kata baru yang merupakan peng-

indonesia-an dari kata design tetap dipertahann. Kata desain ini menggeser 

kata rancang bangun karna kata tersebut tidak dapat diwadahi kegiatan, 

keilmuan, keluasan, dan pamor profesi atau kompetisi. Pengertian desai 

dapat dilihat dari sudut pandang dan konteksnya. Desain dapat juga 

diartikan sebagai suatu kreasi seniman untuk memenuhi kebutuhan 

tertentu dan cara tertentu pula. Desain juga dapat merupakan pemecahan 

masalah dengan suatu target yang jelas. 

Desain adalah suatu fitur produk yang mempengaruhi tmpilan dan 

nilai gunanya bagi konsumen yang kemudian menentukan manfaat produk 

tersebut. Desain menciptakan diferensiai dan daya Tarik. Desain yang 

bagus membuat produk dapat lebih menonjol dibandingkan competitor 

dalam penampilan dan kinerja. Desain yang bagus akan diingat dan 

dibicarakan. Desain menyentuh emosi dan menciptakan inspirasi. Anita 
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Roddick mengatakan, “Hal yang vital adalah menciptakan gaya yang 

menjadi penghubung secara budayaantara Anda dengan komunitas yang 

Anda layani. Anda hanya dapat melakukan itu melalui desain yang baik. 

Ada beberapa kontribusi bernilai dalam proses desain: 

1. Wawasan, memahami kondisi sosial, ekonomi, dan teknologi untuk 

membuat desain relevan dengan pasarit. 

2. Provokasi, menantang dan membentuk tujuan akhir dan hasil, 

memadukan tujuan bisnis dengan kemungkinan secara fisik. 

3. Ide, gambaran-gambaran desain sering kali dapat merangsang dan 

menangkap ide-ide yang menarik, melalui sketsa dan desain lewat 

komputer. 

4. Konsep, menggarap ide terbaik secara lebih detail ke dalam model-

model kartu atau foam, atau prototipe-prototipe yang lebih aktual. 

5. Pengembangan, membuat model dan kelengkapan dapat digabungkan 

ke dalam proses untuk menciptakan produk baru.
31

 

Menurut Kotler dan Armstrong Desain produk adalah proses 

mendesain pada model dan fungsi dari produk tersebut sehingga memiliki 

suatu karakteristik yang khas. Dibandingkan dengan model, desain adalah 

konsep yang lebih luas. Model secara sederhana menjelaskan bentuk luar 

produk. Model terlihat dengan jelas atau dapat dibayangkan. Desain yang 

baik mencerminkan kegunaan sekaligus penampilan produk. Perancang 

yang baik mempertimbangkan bentuk luar tetapi, juga mencipta kan 
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produk yang mudah, aman, tidak mahal untuk penggunaan dan jasa, 

mudah dan ekonomis untuk di produksi serta di distribusikannya. Menurut 

Brutou dan Margaret, design product adalah pengembangan produk 

(barang) yang dirancang untuk memenuhi kepuasan konsumen. 

Kemampuan sebuah produk bertahan dalam siklus sebuah pasar ditentukan 

oleh bagaimana sebuah desain mampu beradaptasi akan perubahan-

perubahan yang terjadi di pasar.
32

 

2. Indicator Design Product  

a. Gaya (style), menggambarkan penampilan dan perasaan yang 

ditimbulkan oleh produk itu bagi seorang konsumen. 

b. Daya tahan (durability), adalah ukuran usia yang diharapkan atas 

beroperasinya produk dalam kondisi normal/atau berat, merupakan 

atribut berharga untukproduk-produk tertentu. 

c. Mudah diperbaiki (reparability), merupakan ukuran kemudahan untuk 

memperbaiki produk ketika produk itu rusak atau mengalami 

kegagalan. 

d. Keandalan (reliability), adalah ukuran probabilitas bahwa produk 

tertentu tidak akan rusak atau gagal dalam periode waktu tertentu. 

Lama kehidupan suatu produk tergantung pada desainnya. Aspek 

pertama reliabilitas adalah lama atau umur kehidupan produk yang 

diperkirakan. Aspek kedua adalah kondisi penggunaan. Aspek ketiga 

adalah reliabilitas berhubungan dengan komponen-komponen 
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individual dan produk-produk keseluruhan. Aspek keempat adalah 

tingkat keseriusan kerusakan yang terjadi pada sebuah produk. Aspek 

kelima adalah kecepatan waktu yang diperlukan untuk mengganti atau 

memperbaiki komponen yang rusak. Aspek keenam adalah bahwa 

reliabilitas sistem-sistem biasanya dapat diperbaiki melalui pembuatan 

produk dengan komponen-komponen yang lebih sempurna. Aspek 

ketujuh adalah derajat kerusakan sebuah produk. Dan aspek terakhir 

dari reliabilitas sebuah produk adalah berkaitan erat dengan 

pemeliharaan, terutama pemeliharaan preventif.  

e. Warna, ukuran warna yang terdapat pada tampilan produk.
33

 

Bagi sebuah perusahaan, produk yang didesain dengan baik 

adalah produk yang akan mudah diproduksi dan didistribusikan. Bagi 

konsumen, produk yang didesain dengan baik adalah produk yang 

menyenangkan untuk dilihat, digunakan dan diperbaiki.Desain pada 

sebuah produk pada umumnya memperhitungkan aspek fungsi, estetik 

dan berbagai macam aspek lainnya yang biasanya didapatkan dari 

sebuah desain produk yang sudah ada sebelumnya.Desain produk 

menggambarkan penampilan, gaya, manfaat dan keindahan dari sebuah 

produk tersebut. Suatu desain produk akan efektif jika; 

1) Karakteristik produk selaras dengan persyaratan kebutuhan 

konsumen. 

2) Memastikan persyaratan kebutuhan konsumen dipenuhi secara 

sederhana dan paling murah. 
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3) Memimalisir waktu yang dibutuhkan untuk mendesain suatu 

produk. 

4) Memperkecil perbaikan yang diperlukan untuk membuat suatu 

desain produk yang dapat dikerjakan. 

Ketika persaingan semakin kuat, desain menawarkan satu cara 

potensial untuk mendiferensiasikan serta memposisikan produk dan jasa 

suatu perusahaan. Desain produk merupakan faktor yang sering memberi 

keunggulan kompetitif kepada perusahaan. Desainer harus menemukan 

berapa banyak yang diinvestasikan dalam bentuk, pengembangan fitur, 

kinerja, kesesuaian, ketahanan, keandalan, kemudahan perbaikan, dan 

gaya.
34 

3. Manfaat dan Tujuan Desain Produk 

Desain produk mempunyai maksud dan tujuan untuk membantu 

perusahaan dalam menciptakan dan mengembangkan produk baru atau 

untuk menjamin hasil produksi yang sesuai dengan keinginan konsumen 

disatu pihak serta pihak lain untuk menyesuaikan dengan kemampuan 

perusahaan.Adapun maksud dari sebuah desain produk antara lain; 

a. Untuk menghindari kegagalan-kegagalan yang mungkin terjadi dalam 

pembuatan suatu produk. 

b. Untuk memilih metode yang paling baik dan ekonomis dalam 

pembuatan produk. 

c. Untuk menentukan standarisasi atau spesifikasi produk yang dibuat. 

d. Untuk mengetahui kelayakan produk tersebut. 
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Dengan adanya design product dapat memberikan pengaruh lebih 

terhadap tampilan sebuah produk. Adapun tujuan dari design product 

adalah; 

a. Untuk menghasilkan produk yang berkualitas tinggi dan mempunyai      

nilai jual yang tinggi. 

b. Untuk menghasilkan produk yang trend pada masanya. 

c. Untuk membuat produk dengan ekonomis dalam penggunaan bahan 

baku dan biaya-biaya dengan tanpa mengurangi nilai jual dari produk 

tersebut.
35

 

4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Desain Produk 

Menurut Philip Kotler adapun faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi keputusan membeli konsumen tersebut antara lain : 

a. Faktor Kebudayaan 

Faktor kebudayan merupakan hal yang kompeks, yang meliputi 

ilmu pengetahuan, kepercayaan, seni, moral, adat, kebiasaan, dan 

norma-norma yang paling berlaku pada masyarakat. Faktor budaya 

mempunyai pengaruh yang paling meluas dan mendalam terhadap 

perilaku konsumen. Kita akan melihat peranan yang dimainkan oleh 

kebudayaan, sub kebudayaan dan kelas sosial pembeli. 

b. Faktor Sosial 

Faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan 

status sosial terdiri dari semua kelompok yang mempunyai pengaruh 
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langsung atau tidak langsung terhadap pendirian atau perilaku seorang 

di tempat orang tersebut berinteraksi. Posisi orang dalam setiap 

kelompok dapat didefenisikan dalam istilah peran atau status dalam 

banyak kelompok seperti keluarga, klub, dan organisasi. 

c. Faktor Pribadi 

 Keputusan seorang membeli juga di pengaruhi oleh 

karakteristik pribadi, yaitu usia pembeli dan tahap siklus hidup 

pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup serta kepribadian dan konsep 

pribadi pembeli. 

d. Faktor Psikologis 

Pilihan membeli seseorang di pengaruhi oleh empat faktor 

psikologis utama yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan, kepercayaan 

dan pendirian.
36

 

 Di dalam pengambilan keputusan ada beberapa peranan yang 

dilakukan oleh seseorang. Beberapa peranan seseorang tersebut 

dalamsebuah pengambilan keputusan : 

a. Pengambil insiatif (initiator) 

Adalah orang yang pertama-tama menyarankan atau 

memikirkan gagasan membeli produk atau jasa tertentu . 

b. Orang yang mempengaruhi (Influences) 

Adalah seseorang yang memberikan pengaruh adalah orang 

yang pandangan atau nasihatnya diperhiyungkan dalam membuat 

keputusan akhir. 
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c. Pembuat keputusan (decides) 

Adalah seseorang yang pada akhirnya menetukan sebagian 

besar atau keseluruhan keputusan membeli. Apakah jadi membeli, apa 

yang dibeli, bagaimana membeli, atau dimana membeli. 

d. Pembeli (buyer) 

Adalah seseorang yang melakukan pembelian yang sebenarnya. 

e. Pemakai (user) 

Adalah seseorang atau beberapa orang yang menikmati atau 

memakai produk atau jasa.
37

 

Menurut Kotler menyatakan tahapan-tahapan yang dilakukan 

konsumen dalam perilaku keputusan pembelian meliputi: 

a. Mengenali Permasalahan (Problem Recognition) 

Masalah timbul dari dalam diri konsumen yang berupa 

kebutuhan, yang digerakkan oleh rangsangan dari dalamm diri pembeli 

atau dari luar. Berdasarkan pengalaman yang lebih lalu, seseorang 

belajar bagaimana mengatasi dorongan ini kearah satu jenis objek yang 

dapat menjenuhkannya. Semua rangsangan yang ada pada diri 

konsumen menyebabkan dia mengenal suatu masalah. Sehingga 

perusahaan perlu mengetahui jawaban dari pertanyaan apakah masalah 

yang dirasakan. 

b. Mencari Informasi (Information Search) 

Setelah timbul suatu masalah berupa kebutuhan yang 

digerakkan oleh rangsangan dari luar, dan didorong untuk memenuhi 
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kebutuhan tersebut, konsumen akan mencari informasi tentang objek 

yang bisa memuaskan keinginannya. Kemudian mengadakan penilaian 

terhadap informasi yang diperolehnya. 

c. Mengevaluasi Pilihan (Evaluation of Alternative) 

Dari informasi yang diperoleh konsumen, digunakan untuk 

memperoleh gambaran yang lebih jelas mengenai alternative-alternatif 

yang dihadapi serta daya tarik masing-masing alternative. 

d. Keputusan Membeli (Decision Making) 

Tahap evaluasi Bahwa konsumen membentuk preferensi 

diantara alternative-alternatif produk barang dan jasa 

e. Perilaku Pasca Beli (Post Purchase Behavior)  

Setelah melakukan pembelian konsumen akan merasakan 

kepuasan atau mungkin ketidakpuasan. Ini menarik bagi produsen 

untuk memerhatikan tindakan konsumen setelah melakukan 

pembelian. Konsumen dalam memenuhi keinginannya, mempunyai 

pengharapan agar bisa terpuaskan. Pengharapan konsumen itu timbul 

dari pesan-pesan yang diterimah dari para penjual, teman dan sumber 

lain bahkan dari perusahaan sendiri.
38

 

5. Strategi Desain Produk 

Strategi desain produk berkaitan dengan tingkat standardisasi 

produk. Perusahaan memiliki tiga pilihan strategi, yaitu; 
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a) Produk standar, untuk meingkatkan skala ekonomis perusahaan 

melalui produksi massa. 

b) Customized Product, untuk bersaing dengan produsen produksi massa 

(produk standar) melalui fleksibilitas desain produk. 

c) Produk standar dengan modifikasi, untuk mengkombinasikan dari dua 

strategi yang sudah disebutkan. Agar dapat menjalan ketiga strategi 

diatas dengan baik, maka diperlukan sebuah analisis secara mendalam 

terhadap perspektif produk dan pasar, serta perubahan lingkungan, 

khususnya perubahan lingkungan dari segi teknologi. Hasil yang 

diharapkan dari strategi desain produk adalah peningkatan dalam 

pertumbuhan pangsa pasar dan keuntungan.
39

 

6. Desain Produk dalam Islam 

Keputusan pembelian menurut Nugroho adalah proses 

pengintegraisan yang mengkombinasi sikap pengetahuan untuk 

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu 

diantaranya. Proses pemindahan kepemilikan dalam perdagangan disebut 

jual beli yang pada surat An-Nisa’: 4 ayat 29 yang berbunyi 

                     

                   

     

Artinya: Hai orang-orang yang beriman,janganlah kamu saling 

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali 

dengan jalan perniagaan yang berlaku dengan suka sama-
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suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu; 

Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.
40

 

 

1. Mashlahah dalam Perilaku Konsumen Islami 

Syariah Islam menginginkan manusia mencapai dan memelihara 

kesejahterannya. Pola konsumsi pada masa kini lebih menekankan aspek 

pemenuhan keinginan material dari pada aspek kebutuhan yanglain. 

Perilaku konsumsi Islami berdasarkan tuntutan Al-Qur’an dan hadi sperlu 

didasarkan atas rasionalitas yang disempurnakan yang mengintegrasikan 

keyakinan kepada kebenaran yang melampaui rasionalitas manusia yang 

sangat terbatas ini.
41

 

Akibat dari rasionalitas konsumsi yang lebih mendukung 

individualisme dan Self interest, maka keseimbangan umum tidak dicapai. 

Yang terjadi adalah munculnya sebagai ketimpangan dalam berbagai 

persoalan sosial ekonomi. Mencukupi kebutuhan dan bukan memenuhi 

kepuasan/keinginan adalah tujuan dari aktifitas ekonomi Islam, dan usaha 

pencapaian itu adalah salah satu kewajiban dalam beragama 

(mashlahah).
42

 

2. Kebutuhan dan Keinginan 

Imam Al-Ghazali telah membedakan dengan jelas antara keinginan 

(syahwat) dan kebutuhan (hajat). Kebutuhan adalah keinginan 

manusiauntuk mendapatkan sesuatu yang diperlukan dalam rangka 

mempertahankan kelangsungan hidupnya dan menjalankan fungsinya. 
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Lebih jauh Imam Al-Ghazali menekankan pentingnya niat dalam 

melakukan konsumsi sehingga tidak kosong dari makna dansteril. 

Konsumsi dilakukan rangka beribadah kepada Allah. Pandangan initentu 

sangat berbeda dari dimensi yang melekat pada konsumsi konvensional. 

Pandangan konvensional yang materialitas melihat bahwa konsumsi 

merupakan fungsi dari keinginan, nafsu, harga, barang,pendapatan 

danlain-lain tanpa memperdulikan pada dimensi spiritual lkarena hal itu di 

anggapnya berada diluar wilayah otoritas ilmu ekonomi. 

Kehendak seseorang untuk membeli atau memiliki suatu Kebutuhan 

dan KeinginanImam Al-Ghazali telah membedakan dengan jelas antara 

keinginan (syahwat) dan kebutuhan (hajat). Kebutuhan adalah keinginan 

manusia untuk mendapatkan sesuatu yang diperlukan dalam rangka 

mempertahankan kelangsungan hidupnya dan menjalankan fungsinya.Lebih 

jauh Imam Al-Ghazali menekankan pentingnya niat dalam melakukan 

konsumsi sehingga tidak kosong dari makna dansteril. Konsumsi dilakukan 

rangka beribadah kepada Allah. 

Pandangan ini tentu sangat berbeda dari dimensi yang melekat pada 

konsumsi konvensional. Pandangan konvensional yang materialitas melihat 

bahwa konsumsi merupakan fungsi dari keinginan, nafsu, harga, barang, 

pendapatan dan lain-lain tanpa memperdulikan pada dimensi spiritual karena 

hal itu di anggapnya berada diluar wilayah otoritas ilmu ekonomi. 

Kehendak seseorang untuk membeli atau memiliki suatu barang atau 

jasa bisa muncul karena faktor kebutuhan ataupun faktor keinginan.Kebutuhan 

ini terkait dengan segala sesuatu yang harus dipenuhi agar suatu barang 
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berfungsi secara sempurna. Keinginan adalah terkait dengan hasrat atau 

harapan sesorang yang jika dipenuhi tentu akan meningkatkan kesempurnaan 

fungsi manusia ataupun suatu barang. 

Ajaran Islam tidak melarang manusia untuk memenuhi kebutuhan 

ataupun keinginannya, selama dengan pemenuhan tersebut, maka martabat 

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

kepentingan manusia, namun manusia diperintahan untuk mengonsumsi 

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

Pemenuhan kebutuhan ataupun keinginan tetap dibolehkan selama hal itu 

mampu menambah mashlahah atau tidak mendatangkan mudharat. 
43

 

 

C. Keputusan Pembelian 

1. Pengertian Keputusan Pembelian 

Pengambilan keputusan untuk membeli suatu produk, dapat 

dilakukan oleh konsumen dengan mengevaluasi untuk melakukan 

pemilihan produk. Evaluasi dan pemilihan yang digunakan akan 

menghasilkan suatu keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian adalah kegiatan pemecahan masalah yang 

dilakukan individu dalam pemilihan alternaitf perilaku yang sesuai dari 

dua alternatif perilaku atau lebih dan dianggap sebagai tindakan yang 

paling tepat dalam membeli terlebih dahulu melalui tahapan proses 

pengambilan keputusaan.
44

 

                                                             
43

 Pusat Pengkajian dan Pembangunan Ekonomi Islam/P3EI, (Jakarta: PT. Raja Grafindo 

Persada), edisi 1, hlm. 130 
44

 M. Anang Firmansyah, Manajemen Operasi, (Jawa Timur: Qiara Media, 2019), hlm. 

14 



47 

 

 

Guna memudahkan pengambilan keputusan, maka perlu dibuat 

tahap-tahap yang bisa mendorong kepada terciptanya keputusan yang 

diinginkan: 

1. Mendefinisikan masalah tersebut secaa jelas dan gamblang, atau 

mudah dimengerti 

2. Membuat daftar masalah yang akan dimunculkan, dan menyusunnya 

secara prioritas dengan maksut agar adanya sistematika yang leb 

terarah dan terkendali 

3. Melakukan identifikasi dari setiap masalah terseubt dengan tujuan 

untuk lebih memberikan gambaran secara lebih tajam dan terarah 

secara lebih spesifik 

4. Memetakan setiap masalah tersebut berdasarkan kelompoknya masing-

masing yang kemudian selanjutnya di barengi dnegan menggunakan 

model atau alat uji yang akan di pakai. 

5. Memastikan kembali bahwa alat uji yang dipergunakan tersebut telah 

sesuai dengan prinsip prinsip dan kaidah-kaidah yang berlaku pada 

umumnya. 

Berikut ini peneliti paparkan beberapa pengertian keputusan 

pembelian konsusmen dari beberapa ahli : 

Menurut Buchari Alma yang mendefenisikan keputusan pembelian 

sebagai salah suatu keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi 

keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga promosi, physical, 

people, dan process, sehinga membentuk suatu sikap pada konsumen 

untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa 

response yang muncul produk apa yang akan dibeli. 
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Menurut Kotler, keputusan pembelian adalah tindakan dari 

konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk.Dalam 

memahami tentang perilaku konsumen, terdapat apa yang disebut dengan 

pengambilan keputusan konsumen. Keputusan adalah membuat pilihan 

diantara dua alternatif atau lebih. Keputusan juga dapat diartikan sebagai 

hasil dari pemecahan masalah, namun dalam prosesnya harus didasari oleh 

logika dan pertimbangan, penetapan alternatif terbaik, serta mendekati dari 

tujuan yang telah dibuat sebelumnya.
45

  

Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang 

mereka sukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara niat untuk membeli 

dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain, faktor 

kedua adalah faktor situasi yang tidak diharapkan. Konsumen mungkin 

membentuk niat membeli berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan, 

harga yang diharapkan, dan manfaat produk yang diharapkan.
46

 

2. Motif Pembelian  

Keberhasilan kegiatan pemasaran sangat ditentukan oleh 

kemampuan produk yang dipasarkan untuk memenuhi apa yang 

diharapkan atau diinginkan oleh si konsumen atau pembeli produk 

tersebut. Oleh karena itu, dalam memasarkan produk yang dihasilkan perlu 

diketahui dan dianalisis, mengapa seseorang membeli suatu produk dan 

apa yang diharapkan atau diinginkan oleh si pembeli atau konsumen 
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produk yang dibelinya itu. Kedua hal ini sering dikenal dengan motif 

pembelian.
47

 

Ada tiga aspek tentang perilaku konsumen yaitu:  

a. Keputusan pemasaran yang sukses oleh perusahaan komersial 

membutuhkan informasi lengkap tentang perilaku konsumen. 

b. Perlu untuk mengumpulkan informasi tentang konsumen tertentu yang 

terlibat dalam keputusan pemasaran yang dihadapi. 

c. Mengungkapkan bahwa perilaku konsumen adalah proses 

multidimensional yang kompleks.
48

 

Pengetahuan tentang perilaku konsumen memberikan panduan 

yang dapat digunakan untuk melakukan pemasaran yang tepat. Karena 

semua keputusan dan peraturan pemasaran didasarkan pada asumsi dan 

pengetahuan tentang perilaku konsumen 

3. Indicator keputusan pembelian 

1)  Identifikasi kebutuhan 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah 

atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan 

internal atau eksternal. Rangsangan ini kemudian akan berubah 

menjadi dorongan yang ada dalam diri konsumen maka konsumen 

akan mencari objek yang diketahui untuk dapat memuaskan dorongan 

tersebut. 
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2) Pencarian informasi 

Seorang konsumen yang mulai tergugah minatnya mungkin 

akan atau mungkin tidak mencari informasi yang lebih banyak lagi. 

Jika dorongan konsumen kuat, dan obyek yang dapat memuaskan 

kebutuhan tersedia, maka konsumen akan membeli obyek tersebut. 

Jika tidak, kebutuhan konsumen itu tingggal menggendap dalam 

ingatannya. Konsumen mungkin tidak berusaha untuk memperoleh 

informasi lebih lanjut atau sangat aktif mencari informasi sehubungan 

dengan kebutuhan itu. Konsumen yang berusaha untuk menghimpun 

informasi lebih banyak dapat dibedakan kedalam dua tingkat,yaitu: 

a) Konsumen yang mencari informasi dalam keadaan sedang-sedang 

saja atau yang disebut perhatian yang meningkat. Dalam hal ini 

konsumen akan menjadi lebih tanggap terhadap informasi tentang 

produk yang dapat memenuhi kebutuhannya. Informasi tersebut 

antara lain berupa iklan, produk serupa yang dibeli teman, dan 

pembicaraan tentang produk tersebut 

b) Berusaha aktif mencari informasiDalam tingkat ini konsumen 

mencari bahan bacaan, menanyakan kepadateman, dan ikut terlibat 

dalam berbagai kegiatan lainnya untuk menghimpun informasi 

tentang produk. Sumber informasi konsumen terbagi ke dalam 

empat kelompok, yaitu: 

1) Sumber pribadi, yaitu keluarga, teman, tetangga, kenalan. 

2) Sumber niaga, yaitu periklanan petugas penjualan, penjual, 

bungkus, dan pameran. 
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3) Sumber umum, yaitu media massa, organisasi konsumen. 

4) Sumber pengalaman, yaitu pernah menangani, pernah menguji, 

mempergunakan produk. 

Secara relatif pengaruh sumber informasi ini bervariasi 

menurut kategori produk dan ciri-ciri pembeli. Biasanya, konsumen 

menerima banyak informasi tentang produk dari sumber-sumber 

komersial, yakni: sumber-sumber yang dikuasai pemasar. Namun 

demikian, sumber-sumber yang paling efektif adalah sumber pribadi. 

Setiap sumber mungkin punya pengaruh yang berlainan terhadap 

keputusan pembelian. Sumber informasi komersial biasanya memberi 

penjelasan, sedangkan sumber informasi pribadi mengesahkan 

dan/atau mengevaluasi informasi. Mengenai sumber-sumber informasi 

yang dipergunakan oleh konsumen, pemasaran akan mengidentifikasi 

dengan hati-hati dan kemudian menentukan relevansi kepentingannya 

sebagai sumber-sumber informasi.  

3) Evaluasi alternative 

Tidak ada proses tunggal dan sederhan yang digunakan oleh 

semua konsumen atau oleh salah satu konsumen dalam semua situasi 

pembelian. Keadaan iniberarti setiap konsumen pasti memiliki 

beberapa alternatif sebelum akhirnya menjatuhkan pilihan. Beberapa 

konsep dasar dari proses evaluasi konsumen adalah yang pertama 

konsumen berusaha memenuhi kebutuhan.Kedua, konsumen mencari 

manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga,konsumen memandang 

masing-masing produk sebagai kumpulan atribut dengan kemampuan 



52 

 

 

yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang digunakan untuk 

memuaskan kebutuhan itu. 

4) Keputusan pembelian 

Dalam evaluasi para konsumen membentuk preferensi atas 

merek-merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. Konsumen tersebut 

juga dapat membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai. 

Namun, ada dua faktor yang dapat berada di antara niat pembelian dan 

keputusan pembelian. Pertama adalah sikap orang lain, sejauh mana 

sikap orang lain mengurangi alternatif yang disukai seseorang akan 

bergantung pada dua hal yaitu, intensitas sikap negatif orang lain 

terhadap alternatif yang disukai konsumen dan motivasi konsumen 

untuk menuruti keinginan orang lain. Kedua, faktor situasi yang tidak 

terantisipasi yang dapat muncul dan mengubah niat pembelian. Faktor-

faktor tersebut diantaranya seperti faktor pendapatan, keluarga, harga, 

dan keuntungan dari produk tersebut. dalam melaksanakan niat 

pembelian,konsumen dapat membuat sub keputusan pembelian, yaitu: 

keputusan merek,keputusan pemasok, keputusan kuantitas, keputusan 

waktu, dan keputusan metode pembayaran. 

5)  Pasca Membelian 

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami beberapa 

tingkat kepuasan atau ketidakpuasan. Tugas pemasar tidak berakhir 

ketika produknya sudah dibeli konsumen. Setelah membeli produk, 

konsumen puas atau tidak puas dan akan terlibat dalam perilaku pasca 

pembelian (post-purchase behaviour) yang tetap menarik bagi 
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pemasar. Perilaku pasca pembelian merupakan tahap dalam proses 

pengambilan keputusan pembelian di mana konsumen mengambil 

tindakan lebih lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau 

ketidakpuasan yang mereka rasakan. Pada saat produk dibeli, tetapi 

akan terus berlangsung hingga periode sesudah pembelian. Pemasar 

harus memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian. 

4. Proses Keputusan Pembelian 

Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap orang pada 

dasarnya adalah sama, hanya saja semua proses tersebut tidak semua 

dilaksanakan oleh para konsumen. Proses pengambilan keputusan  

mungkin tidak selalu berkembang dengan cara yang sudah direncanakan 

secara cermat. 

Proses keputusan pembelian dapat dikategorikan secara garis besar 

ke dalam tiga tahap utama: pra-pembelian, konsumsi, dan evaluasi 

purnabeli. Tahap pra-pembelian mencakup semua aktivitas konsumen 

yang terjadi sebelum terjadinya transaksi pembelian dan pemakaian 

produk. Tahap konsumsi merupakan tahap proses keputusan konsumen 

dimana konsumen membeli dan menggunakan produk atau jasa. 

Sedangkan tahap evaluasi pembeli adalah tahap proses pembuatan 

keputusan konsumen sewaktu konsumen menentukan apakah Ia telah 

membuat keputusan pembelian yang tepat.
49

 

Menurut Aviv Shoham dan Vassilis Dalakas, dalam Ilmaya, 
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2011) mengemukakan 7 faktor utama yang mempengaruhi keputusan 

pembelian yaitu : 

1. Daya tarik harga 

2. Daya tarik tempat 

3. Daya tarik merek 

4. Daya tarik produk 

5. Pilihan pada produk baru (promosi produk pesaing) 

6. Kebiasaan dalam membeli (kebiasaan dalam keluarga) 

7. Pengaruh orang lain Dalam keputusan membeli barang, konsumen 

seringkali melibatkan beberapa pihak dalam proses pertukaran atau 

pembeliannya. Umumnya ada lima macam peranan yang dapat 

dilakukan seseorang. Ada kalanya kelima peran ini dipegang oleh satu 

orang, namun sering kali peran tersebut dilakukan oleh beberapa 

orang. 

Menurut Basu swasta dan T Hani Handoko, menjelaskan ada lima 

macam peranan dalam perilaku konsumen. Kelima peranan tersebut 

meliputi: 

1. Pengambil inisiatif (initiator) yaitu individu dalam keluarga yang 

mempunyai inisiatif pembelian barang atau jasa tertentu atau 

mempunyai keinginan dan kebutuhan tetapi tidak mempunyai 

wewenang untuk melakukan sendiri. 

2. Orang yang mempengaruhi (influencer) yaitu individu yang 

mempengaruhi keputusan untuk membeli baik secara disengaja atau 

tidak disengaja. 
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3. Pembuat keputusan (decider) yaitu individu yang memutuskan apakah 

akan membeli atau tidak, apakah yang akan dibeli, bagaimana 

membelinya, kapan dan di mana membelinya 

4. Pembeli (buyer) yaitu individu yang melakukan transaksi 

pembeliansesungguhnya. 

5. Pemakai (user) yaitu individu yang mempergunakan produk atau jasa 

yang dibeli
50

. Sedangkan Philip Kotler,  membedakan lima peran yang 

dimainkan orang dalam keputusan pembelian sebagai berikut: pencetus 

ide yaitu seseorang yang pertama kali mengusulkan ide untuk membeli 

suatu produk ataujasa tertentu, pemberi pengaruh yaitu seseorang yang 

pandangan atau pendapatnya mempengaruhi keputusan pembelian, 

pengambil keputusan yaitu seseorang yang memutuskan setiap 

komponen dalam keputusan pembelian, pembeli yaitu seseorang yang 

melakukan pembelian yang sebenarnya, dan pemakai yaitu seseorang 

yang mengkonsumsi produk tersebut.
51

 

5. Kepuasan Setelah Pembelian 

Kepuasan menyeluruh dengan suatu pembelian dapat meliputi 

kepuasan dengan proses pembelian, meliputi tersedianya informasi untuk 

pembuatan keputusan dan pengalaman dari pembelian. Sebagai tambahan 

kepuasan dengan satu komponen, seperti produk itu sendiri, mungkin 

dipengaruhi oleh tingkat kepuasan dengan komponen lain, seperti tenaga 
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penjual yang melayani dengan penuh keramah tamahan. Performasi dari 

sebuah produk yang melebihi performasi yang diharapkan umumnya akan 

mengakibatkan kepuasan dan tidak mudah terpengaruh oleh produk pihak 

pesaing.
52

 

6. Perilaku pasca pembelian 

Menurut Kotler dan Keller, setelah melakukan pembelian terhadap 

suatu produk, konsumen akan mengalami level kepuasan atau Ketidak 

puasan tertentu. Jika konsumen puas, ia mungkin ingin membeli produk 

itu kembali. Pelanggan yang puas juga cenderung mengatakan hal-hal baik 

tentang merek kepada orang lain 

Di pihak lain, konsumen yang kecewa mungkin menghabiskan atau 

mengembalikan produk. Mereka mungkin mengajukan tuntutan umum 

dengan melayangkan keluhan kepada perusahaan, menggunakan 

pengacara, atau melayangkan keluhan kepada kelompok lain (seperti 

badan bisnis, swasta, atau pemerintah). Tindakan pribadi mencakup 

keputusan untuk berhenti membeli produk (opsi keluar) atau 

memperingatkan teman (opsi suara).
53

 

7. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian  

Menurut Assael ada tiga factor yang mempengaruhi konsumen 

dalam membuat keputusan pembelian yaitu konsumen individu, 
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lingkungan, dan penerapan strategi pemasaran. Tiga factor yang 

mempengaruhi pilihan konsumen dalam membeli barang atau jasa yaitu: 

a. Faktor pertama, konsumen individual artinya bahwa pilihan  

Untuk membeli barang atau jasa dipengaruhi oleh hal-hal yang ada 

pada diri konsumenseperti kebutuhan, persepsi, sikap, kondisi 

geografis, gaya hidup dan karakteristik keprinadian individu. 

b. Faktor kedua, yaitu lingkungan artinya bahwa pilihan konsumen 

terhadap barang ataujasa dipengaruhi oleh lingkungan yang 

mengitarinya 

c. Faktor ketiga, yaitu penerapan strategi pemasaran ini merupakan 

stimulasi pemasaran yang dikendalikan oleh pemasar atau pelaku 

bisnis 

Keputusan pembelian dari pembeli sangat dipengaruhi oleh faktor 

kebudayaan, sosial, pribadi dan psikolog dari pembeli. Sebagian besar 

adalah faktor-faktor  yang tidak dapat dikendalikan oleh pemasar,tetapi 

harus benar- benar diperhitungkan Karena nyakitaakan membahas 

pengaruh tiap faktor terhadap perilaku pembelian 

a. Faktor-Faktor Kebudayaan 

1. Kebudayaan                 

Kebudayaan merupakan faktor penentu yang paling dasar  

dari keinginan dan perilaku seseorang. 

2. Sub-Budaya 

Setiap kebudayaan terdiri dari sub-budaya yang lebih kecil 

yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik 

untuk paraanggotanya. 
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3. Kelas Sosial 

Kelas-kelas sosial adalah kelompok-kelompok yang relatif 

homogeny dan bertahan lama dalam suatu masyarakat, yang 

tersusun secara hierarkidan keanggotaannya mempunyai nilai, 

minat dan perilaku yang serupa. 

b. Faktor-Faktor Sosial 

1. Kelompok Referensi 

Kelompok referensi seseorang terdiridari seluruh kelompok 

yang mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung 

terhadap sikap atau perilaku seseorang. 

2. Keluarga 

Kita dapat membedakanantara keluargadalamkehidupan 

pembeli, yang pertama adalah: keluarga orientasi, yang merupakan 

orangtuaseseorang. 

3. Peran dan Status 

Seseorang umumnya berpartisipasi dalam kelompok selama 

hidupnya, keluarga,klub, organisasi. Posisi seseorang dalam setiap 

kelompok dapat diidentifikasikan dalam peran dan status 

c.  Faktor Pribadi 

1. Umur dan Tahapan dalam Siklus Hidup 

Konsumsi seseorang juga dibentuk oleh tahapan siklus 

hidup keluarga. 
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2. Pekerjaan 

Para pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok-

kelompok pekerja yang memiliki minat diatas rata-rata terhadap 

produk dan jasa tertentu. 

3. Keadaan Ekonomi 

Yang dimaksud dengan keadaan ekonomi seseorang adalah 

terdiri dari pendapatan yang dapat dibelanjakan (tingkatnya, 

stabilitasnya, dan polanya), tabungan dan hartanya (termasuk 

persentase yang mudah dijadikan uang), kemampuan untuk 

meminjam dan sikap terhadap mengeluarkan lawan menabung. 

4. Gaya Hidup 

Gaya hidup seseorang adalah pola hidup didunia yang 

diekspresikan oleh kegiatan, minat dan pendapat seseorang. 

5. Kepribadian dan Konsep Diri 

Yang dimaksud dengan kepribadian adalah karakteristik 

psikologis yang berbeda dari setiap orang yang memandang 

responnya terhadap lingkungan yangr elatif konsisten. 

8. Faktor Pisikologis 

1. Motivasi 

Beberapa kebutuhan bersifat biogenic, kebutuhan initimbul dari 

suatu keadaan fisiologis tertentu,seperti rasa lapar, rasa haus, rasa tidak 

nyaman. Sedangkan kebutuhan-kebutuhan lain bersifat psikogenik 

yaitu kebutuhan yang timbul dari keadaan fisiologis tertentu, seperti 

kebutuhan untuk diakui, kebutuhan harga diri atau kebutuhan diterima. 
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2. Persepsi 

Yaitu sebagaiproses dimana seseorang memilih, 

mengorganisasikan, mengartikan masukan informasi untuk 

menciptakan suatu gambaran yang berartidariduniaini. 

9. Keputusan Pembelian dalam Pandangan Islam 

Dalam pengambilan keputusan pembelian, konsumen akan melalui 

beberapa tahapan sebelum menentukan apa yang akan ia beli, dan 

konsumen tentunya akan dihadapkan dengan dua alternatif atau lebih yang 

nantinya konsumen akan memilih salah satu dari alternatif tersebut yang 

menurutnya tepat dan selanjutkan akan membuat keputusan pembelian. 

Yang mana sejalan dalam firman Allah dalam surah Ali Imran ayat 159 

yang berbunyi sebagai berikut:
54

 

                     

                       

               

 Artinya :  Maka disebabkan rahmat dari Allah-lah kamu berlaku lemah 

lembut terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras lagi 

berhati kasar, tentulah mereka menjauhkan diri dari 

sekelilingmu. Karena itu maafkanlah mereka, mohonkanlah 

ampun bagi mereka, dan bermusyawaratlah dengan mereka 

dalam urusan itu. Kemudian apabila kamu telah membulatkan 

tekad, maka bertawakkallah kepada Allah. Sesungguhnya 

Allah menyukai orang-orang yang bertawakkal kepada-Nya. 

 

Ayat di atas menjelaskan bahwa dalam membuat keputusan hal 

yang harus dilakukan adalah melakukan musyawarah atau saling bertukar 
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informasi kepada orang lain, barulah selanjutnya membulatkan tekad dan 

membuat keputusan yang baik serta dilandasi dengan sikap tawakkal 

kepada Allah, dalam artian menyerahkan segala urusan dan hasil dari 

usaha yang dilakukan hanya kepada Allah karena yang mengetahui hal 

yang pasti hanya Allah subhanahu wata‟ala. Mungkin apa yang telah kita 

putuskan sudah benar menurut kita akan tetapi Allah lebih mengetahui 

yang pasti dan yang terbaik untuk hambanya. Oleh karena itu, sekalipun 

seseorang menganggap bahwa pikirannya benar, keputusannya tepat, dia 

haruslah bersedia dikritik akan kebenaran keputusan yang telah 

diambilnya. 

Al-Quran dan hadits sudah memberikan petunjuk yang sangat jelas 

tentang konsumsi agar perilaku konsumsi manusia jadi terarah dan agar 

manusia juga dijauhkan dari sifat yang hina karena perilaku konsumsinya. 

Perilaku konsumsi yang sesuai dengan ketentuan dari Allah SWT dan juga 

Rasul-Nya akan menjamin kehidupan manusia yang adil dan sejahtera di 

dunia serta di akhirat nanti.
55

 

Sebagaimana Firman Allah pada Quran Surat Al-Maidah : 87 

                             

       

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu haramkan 

apa-apa yang baik yang Telah Allah halalkan bagi kamu, dan 

janganlah kamu melampaui batas. Sesungguhnya Allah tidak 

menyukai orang-orang yang melampaui batas. 
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Beberapa hal yang melandasi perilaku seorang muslim dalam 

berkonsumsi adalah berkaitan dengan urgensi, tujuan dan etika konsumsi. 

Konsumsi memiliki urgensi yang sangat besar dalam setiap perekonomian, 

karena tiada kehidupan bagi manusia tanpa konsumsi. Oleh sebab itu 

konsumsi akan diarahkan kepada pemenuhan tuntutan konsumsi bagi 

manusia. Manusia diperintahkan untuk mengkonsumsi pada tingkat yang 

layak bagi diri, keluarga dan orang paling dekat disekitarnya. Tujuan 

utama konsumsi seorang muslim adalah sebagai sarana penolong untuk 

beribadah kepada Allah SWT. Sesungguhnya mengkonsumsi sesuatu 

dengan niat untuk meningkatkan stamina dalam ketaatan pengabdian 

kepada Allah SWTakan menjadikan konsumsi itu bernilai ibadah yang 

dengannya manusia mendapatkan pahala.
56

 dibolehkan selama hal itu 

mampu menambah mashlahah atau tidak mendatangkan mudharat. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh Product Design 

terhadap Keputusan Pembelian dan berbagai uraian yang telah dijelaskan 

dalam bab-bab sebelumnya, maka penulis dapat disimpulkan bahwa: 

1. Product Design memberikan Pengaruh sebesar 47.4 % terhadap Keputusan 

Pembelian, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang 

tidak dimaksukkan dalam penelitian ini sebesar 52,6 %. Secara hasil uji t 

atau parsial, Product Design berpengaruh positif signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. Nilai thitung sebesar 8811 lebih besar dari nilai ttabel 

1,662, yang berarti hipotesis Ha diterima bahwa Product Design 

berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Untuk produk design yang ada di distro linkswear, tidak ada design yang 

menyeleweng dari syariat Islam karna tidak ada ditemukan design yang 

bertuliskan kalimat senonoh, kalimat ejekan ataupun gambar yang tidak 

enak dipandang mata. Beberapa design produk yang ada di distro 

linkswear seperti, design yang bertemakan Islami contohnya seperti tulisan 

kaligrafi, tulisan ajakan hijrah, kemudian juga ada gambar kota atau 

tempat wisata, kata-kata yang unik masa kini, kartun atau anime, desain 

bertemakan sepak bola.  
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B. Saran 

Berdasarkan hasil pembahasan dan kesismpulan penelitian, maka penulis 

memberikan beberapa saran terkait hasil penelitian sebagai berikut :  

1. Perlunya dikembangkan dan ditingkatkan product design pada distro 

linkswear agar dapat menarik perhatiaan konsumen sehingga dapat 

meningkatkan keputusan pembelian pada distro linkswear. Karna dengan 

product design yang baik dan menarik akan membuat konsumen merasa 

nyaman dalam berbelanja, sehingga pemilik distro linkswear harus lebih 

memperhatikan hal ini.  

2. Bagi peneliti selanjutnya, sebaiknya menambah jumlah variable lain yang 

memiliki pengaruh terhadap penjualan dan memperluas objek penelitian 

yang digunakan unruk penelitian ini. Sehngga penelitian selanjutnya dapat 

melengkapi penelitian sebelumnya. Terhadap sesuatu yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian  dan memberikan hasil yang lebih 

baik.  
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KUESIONER 

 

Kepada: 

Masyarakat yang terhormat 

Assalamualaikum Wr.Wb 

  Saya Dewi Agustin Mahasiswa Fakultas Syariah dan Hukum, Universitas 

Islam Negeri Sultan Syarif Kasim Riau. Saat ini saya melakukan penelitian dalam 

rangka penulisan skrispi untuk meraih gelar Strata 1 (S1) pada program studi 

Ekonomi Syariah. Penelitian ini bertujuan untuk mmengetahui data tentang 

Pengaruh Product Design Terhadap Keputusan Pembelian di Tinjau Menurut 

Ekonomi Syariah Pada Distro Linkswear Pekanbaru Dijalan Delima. Sehubungan 

dengan hal ini responden diharapkan berkenan memberikan data dengan jujur dan 

sebenarnya demi kelancaran penelitian ini. Peneliti bersedia untuk menjamin 

kerahasiaan data jika tidak layak untuk dipublikasikan karena data adalah untuk 

kepentingan Ilmiah. 

Atas pastisipasi dan kerjasamanya peneliti mengucapkan terimakasih. 

Hormat Saya 
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A. Identitas Responden 

Petunjuk : Berilah tanda (√) pada jawaban yang anda pilih. 

Nama   : ......................................................... 

Jenis Kelamin  :       Laki-laki   Perempuan 

Umur   : 

Pendidikan Terakhir : SD  SMP   SMA 

Diploma Sarjana 

B. Petunjuk Pengisian 

1. Mohon diberi  tanda checklist (√) pada kolom jawaban yang  

Bapak/Ibu anggap paling sesuai. Pendapat anda dinyatakan dalam 

skala 1 s/d 5 yang memiliki makna: 

Sangat Setuju (SS)  = 5 

Setuju (S)    = 4 

Kurang Setuju (KS)  = 3 

Tidak Setuju (TS)   = 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) = 1 

2. Setiap pertanyaan hanya membutuhkan satu jawaban saja. 

3. Setelah mengisi kuisioner mohon Bapak/Ibu berikan kembali kepada 

yang menyerahkan kuisioner. 

 

 

 



 

 

 

C. Kuisioner 

No. A. Display (X) 
Skala Ukur 

SS S KS TS STS 

1 

Saya selalalu membeli barang di distro 

linkswear sesuai kebutuhan 

     

2 

Saya mencari informasi tentang distro 

linkswear  dari teman 

     

3 

Saya memilih untuk membeli barang atau 

product di distro linkswear dibandingkan 

tempat lain       

     

4 

Saya membeli barang atau product di distro 

linkswear karna produknya lengkap 

     

5 

Saya puas dengan membeli barang atau 

produk di distro linkswear 

     

6 

Menurut saya product yang dijual di distro 

menggunakan warna yang beragam      

7 

Menurut saya product yang dijual di distro 

linkswear memakai warna dan design yang 

unik      

8 

Menurut saya product yang dijual di distro 

linkswear dapat dikembalikan ketika ada 

produk yang cacat      

9 

Menurut saya barang yang dipesan lewat 

online  cepat dibalas , jika salah ukuran 

dapat ditukar dengan ukuran yang sesuai      

10 

Menurut saya barang yang dipesan lewat 

online  cepat dibalas , jika salah ukuran 

dapat ditukar dengan ukuran yang sesuai      

11 

Saya selalalu membeli barang di distro 

linkswear sesuai kebutuhan      

 

B. Keputusan Pembelian (Y) 
Skala  Ukur 

SS S KS TS STS 

1 

Saya mencari informasi tentang distro 

linkswear  dari teman 

     2 Saya memilih untuk membeli barang atau 

product di distro linkswear dibandingkan 

tempat lain   

     

3 

Saya membeli barang atau product di distro 

linkswear karna produknya lengkap 

     

4 

Saya puas dengan membeli barang atau 

produk di distro linkswear 

     

5 

Saya membeli produk di Distro Linskwear  

karena tertarik mencoba produk tersebut 

            



 

 

 

No Produk Design (X) 
Total 

Keputusan 

Pembelian Total 

1 X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 X11 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

2 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

3 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 43 4 3 2 4 3 16 

4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

5 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 44 4 4 4 2 4 18 

6 5 5 5 5 4 5 5 5 5 5 5 54 5 5 5 5 5 25 

7 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 5 48 5 4 4 5 5 23 

8 5 4 4 4 5 5 5 4 4 4 5 49 4 5 5 5 5 24 

9 5 5 5 5 4 5 5 5 5 4 4 52 4 4 4 4 4 20 

10 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 4 44 4 5 5 5 4 23 

11 4 4 3 3 5 4 4 4 4 4 5 44 5 4 4 4 5 22 

12 4 4 5 4 2 4 4 4 4 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

13 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 41 4 4 4 3 4 19 

14 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

15 4 5 4 4 5 5 5 4 4 5 5 50 5 5 5 4 5 24 

16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

17 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

18 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 5 46 4 4 4 4 5 21 

19 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 43 3 3 3 3 3 15 

20 4 4 2 2 2 4 4 4 2 2 4 34 4 4 2 2 4 16 

21 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

22 4 5 4 3 5 4 3 5 4 4 4 45 2 3 2 3 4 14 

23 4 4 3 3 5 4 4 4 4 4 5 44 5 4 4 4 5 22 

24 5 5 5 4 5 5 5 4 4 5 4 51 4 3 3 4 4 18 

25 2 4 5 5 4 5 4 5 4 4 4 46 4 4 4 4 4 20 

26 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

27 4 5 4 4 4 4 5 4 5 4 4 47 5 4 3 3 4 19 

28 4 4 4 3 3 4 5 5 5 5 4 46 3 3 3 3 4 16 

29 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 5 5 5 5 5 25 

30 4 5 4 4 3 4 4 3 4 4 4 43 3 3 4 4 4 18 

31 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 4 40 4 3 3 4 4 18 

32 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 42 3 3 3 4 4 17 

33 4 3 4 3 3 4 4 4 4 2 3 38 3 4 2 3 3 15 

34 4 5 4 4 2 3 4 4 4 3 4 41 2 5 4 4 4 19 

35 4 4 5 4 4 4 5 5 3 5 4 47 5 5 3 4 4 21 

36 5 4 3 4 5 4 4 4 4 4 3 44 4 3 3 4 3 17 

37 4 4 3 3 4 4 5 5 5 4 3 44 4 5 5 5 3 22 

38 4 5 5 2 4 4 4 4 2 4 4 42 4 4 3 4 4 19 

39 4 5 4 3 4 3 5 4 5 5 4 46 5 3 4 4 4 20 

40 5 4 3 5 4 4 4 4 4 4 5 46 4 4 3 4 5 20 

41 4 4 4 4 3 5 4 5 5 4 4 46 4 4 5 4 4 21 

42 3 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 43 5 4 4 4 4 21 

43 4 4 4 2 4 4 4 4 5 4 5 44 3 4 3 3 5 18 



 

 

 

44 4 4 4 4 3 4 4 5 5 4 4 45 4 4 3 3 4 18 

45 3 4 4 4 4 3 4 4 4 4 5 43 4 4 4 3 5 20 

46 4 4 4 5 4 4 4 4 5 4 4 46 4 4 4 5 4 21 

47 4 3 4 4 4 5 4 4 4 4 5 45 4 4 5 5 5 23 

48 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 46 2 4 3 4 4 17 

49 4 4 3 3 3 4 4 4 5 3 3 40 4 3 2 3 3 15 

50 4 5 4 3 3 5 4 4 4 4 4 44 3 4 4 4 4 19 

51 4 4 3 5 4 4 4 4 4 5 4 45 3 5 5 4 4 21 

52 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 43 3 4 4 4 4 19 

53 5 4 4 4 4 3 4 4 4 2 3 41 4 4 4 4 3 19 

54 4 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 42 4 4 5 4 4 21 

55 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 43 4 4 5 4 4 21 

56 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 42 4 4 4 3 4 19 

57 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

58 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 45 4 4 4 4 5 21 

60 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

61 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

62 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

63 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

64 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

65 4 4 5 5 4 4 4 4 3 3 4 44 5 4 4 4 4 21 

66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

67 4 4 4 4 4 3 4 4 5 4 5 45 4 5 4 5 5 23 

68 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

69 3 4 4 5 4 4 4 4 3 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

70 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 3 4 3 4 18 

71 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

73 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

74 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

76 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

77 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

78 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

80 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 47 5 4 5 4 4 22 

81 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 3 4 5 4 4 20 

82 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 42 4 4 5 4 4 21 

83 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

85 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

86 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 

87 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 43 4 4 4 4 4 20 

88 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 44 4 4 4 4 4 20 
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