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Abstrak – Aktivitas pembelian produk dipengaruhi oleh berbagai faktor eksternal, salah satu 

faktor yang mempengaruhinya adalah teknologi informasi yang pada saat ini cukup berperan 

penting pada aktivitas jual beli. Selain itu, terdapat beberapa faktor juga yang mempengaruhi 

keputusan pembelian diantaranya yaitu faktor sosial, pribadi, harga, dan desain.  Tujuan penelitian 

ini adalah untuk menjelaskan faktor teknologi informasi yang mempengaruhi terhadap faktor 

sosial, pribadi, harga, dan desain untuk mendukung keputusan pembelian suatu produk oleh 

konsumen.   Metode yang digunakan pada penelitian ini yaitu metode kuantitatif dengan regresi 

linier dan path analysis dengan melibatkan 100 responden serta pengambilan sampel pada 

penelitian ini dilakukan secara random acak.  Berdasarkan hasil penelitian, maka didapatkan 

bahwa terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu: faktor sosial, 

harga, dan desain serta dukungan teknologi informasi mampu mempengaruhi faktor harga dan 

desain terhadap keputusan pembelian batik lokal.  Berbagai upaya untuk meningkatkan pembelian 

konsumen dapat dilakukan dengan langkah-langkah, yaitu: memperbanyak relasi komunikasi 

menggunakan teknologi informasi (online) agar dapat mempermudah pemasaran produk sehingga 

informasi mengenai harga dan juga desain produk dapat diinformasikan melalui internet atau 

pemasaran online. 

 

Kata Kunci – Desain; Harga; Keputusan Pembelian; Pribadi; Regresi Linier Path Analysis; Sosial; 

Teknologi Informasi. 

 

 

I. PENDAHULUAN 

 

Perkembangan bisnis atau usaha berupa sandang dimasa sekarang ini terus meningkat dan mengarah pada 

tingkat persaingan yang ketat. Para penggerak usaha semakin bekerja keras untuk menarik perhatian dan minat 

konsumen akan produk yang dihasilkannya. Salah satu cara yang dilakukan yaitu dengan meningkatkan setiap 

keunikan pada produk yang dihasilkannya agar lebih menarik minat pembeli. Pergerakan usaha dari para 

pesaing pun perlu diperhatikan oleh setiap pelaku usaha tersebut agar semakin terpacu untuk terus melakukan 

inovasi. Berbicara mengenai inovasi, inovasi ini tak hanya dilihat dari sudut pesaing secara manual saja, namun 

perlu adanya peggetahuan serta pencarian informasi mengenai perkembangan UMKM secara global melalui 

teknologi informasi. Hal tersebut cukup perlu dilakukan karena perkembangan digital di zaman sekarang 

cukup pesat, contohnya yaitu promosi yang dilakukan melalui social media, sampai ke trend kemasan dengan 

gaya modern yang saling bersaing dan informasi ini sangat bisa ditemukan melalui alat digital. Penggunaan 

teknologi informasi ternyata mampu mendorong kemajuan bisnis dengan cara yang berbeda-beda di Indonesia.  

 

Teknologi informasi membantu bisnis di Indonesia dengan meningkatkan komunikasi, mengatasi hambatan 

untuk mengakses jasa pelatihan, beroperasi secara efisien, layanan keuangan, dan menjangkau lebih banyak 

pelanggan, kemudian dalam jurnal tersebut juga menyatakan bahwa daya saing UKM dapat diwujudkan salah 
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satunya dengan penerapan teknologi informasi yang berguna bagi peningkatan transformasi bisnis, ketepatan 

dan efisiensi pertukaran informasi. Selain itu penggunaan teknologi informasi juga dapat memperluas jaringan 

pemasaran dan memperluas market share. Peningkatan daya saing UKM ini sangat diperlukan agar UKM 

mampu bertahan dan bersaing dalam kancah perdagangan global. 

 

Faktor sosial, pribadi, harga dan desain merupakan faktor-faktor dari berbagai faktor yang memiliki 

berpengaruh pada perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian suatu produk. Faktor sosial dapat 

dikatakan sebagai kehadiran sosial, persepsi dukungan sosial. dan persepsi pengaruh sosial dalam keputusan 

pembelian [1].  Keputusan pembelian pada konsumen ini akan dipengaruhi oleh faktor sosial seperti 

pendapatan, kelas sosial, keluarga, dan pendidikan, itu semua berarti setiap konsumen memiliki latar belakang 

sosial yang berbeda sehingga dapat membuat keputusan yang berbeda dalam mengkonsumsi suatu produk [2]. 

Faktor pribadi sangat mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian suatu produk, yang 

mempengaruhi perilaku pribadi dalam pembelian ini yaitu usia, pekerjaan, penghasilan dan gaya hidup [3]. 

Faktor pribadi ini merujuk pada seseorang yang memiliki karakteristik yang mampu mempengaruhi konsumen 

pada perilaku pembelian [4].  

 

Karakteristik ini dapat mencakup bagaimana seseorang membuat keputusan, kebiasaan unik mereka, minat, 

dan opini [5]. Pada aktivitas pembelian, harga selalu jadi faktor yang penting dalam pengaruh penentuan 

pembelian yang dilakukan konsumen. Harga dianggap sebagai faktor yang paling fleksibel karena harga dalam 

suatu produk kan bisa berubah dengan cepat. Persaingan harga juga merupakan masalah penting dalam 

manajemen pemasaran [6]. Tingkat harga produk dalam industri akan memiliki dampak bagi insutri itu sendiri 

karena jika harga mengalami peningkatan maka industri ini akan kehilangan relevansi. Harga yang lebih tinggi 

akan mengingatkan konsumen dalam kainginan mereka ketika membeli produk atau keputusan pembelian [7]. 

Faktor desain ini menjadi faktor yang cukup penting juga dalam menarik perhatian konsuman. Perancang harus 

bisa membangun standar kualitas yang diharapkan oleh pelanggan atau pasar [8].  

 

Setelah keempat faktor tersebut selanjutnya yaitu faktor teknologi informasi. Perkembangan teknologi 

informasi akan semakin memudahkan konsumen dalam menggunakn internet. Hal ini cukup baik karena 

konsumen akan semakin mudah dalam melakukan transaksi online. Perkembangan teknologi ini juga semakin 

memudahkan manusia dalam mencari informasi maupun menhyebarkan informasi seperti melalui situs web, 

jejaring sosial juga blog [9]. Faktor sosial, pribadi, harga dan desain ini mempengaruhi konsumen dalam 

memutuskan membeli suatu produk. Keputusan pembelian merupakan serangkaian pilihan yang dibuat oleh 

konsumen sebelum melakukan pembelian produk. Pemasar harus dapat memahami proses konsumsi dan 

kegunaan produk dalam persepsi konsumen agar lebih bisa memahami apa yang diinginkan konsumen [10]. 

Perilaku pembelian konsumen untuk produk yang sama karena adanya perbedaan pada setiap individu yang 

disebabkan oleh beberapa alas an [11]. Proses pengambilan keputusan yang strategis selalu berkaitan dengan 

pengembangan misi, tujuan, strategi dan kebijakan perusahaan [12].  

 

Penelitian ini terdapat state of the art dari beberapa penelitian yang dijadikan acuan penelitian sehingga dapat 

menjadi perbandingan dan juga dapat lebih dikembangkan lagi. state of the art dari penelitian ini yaitu jurnal 

penelitian dari Daniel Reven& Augusty Tae Ferdinand tahun 2017 yang berjudul Analisis Pengaruh Desain 

Produk, Harga Kompetitif, dan Citra Merek Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Pada Pelanggan Nesty 

Collection) dengan metode regresi linear berganda menghasilkan bahwa adanya pengaruh yang signifikan 

variabel citra merek dan harga kompetitif terhadap keputusan pembelian. Jurnal penelitian dari Khoirulloh  

tahun 2018 yang berjudul Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi Terhadap Loyalitas Pelanggan 

Dengan Kepuasan Pembelian Sebagai Variabel Intervening  (Studi Pada Roti Bakar Breadhouse Sirojudin, 

Tembalang Semarang, penelitian ini menggunakan metode path analysis, penelitian ini menghasilkan jika 

kualitas pelayanan dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan, harga 

berpengaruh negatif terhadap loyalitas, kualitas pelayanan, harga, promosi dan loyalitas tidak berpengaruh 

positif dan tidak signifikan terhadap kepuasan pembelian, selanjutnya yaitu penelitian dari Galih Aprilian 

Susanti tahun 2017 yang berjudul Pengaruh Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan Psikologis Terhadap Keputusan 

Pembelian di Cafe Cangkir Klasik Jembe, penelitian ini menggunakan metode regresi linear berganda dan 

menghasilkan bahwa faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis berpengaruh signifikan secara parsial 

maupun secara simultan terhadap keputusan pembelian di Cafe Cangkir Klasik Jember.  
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Hasil dari penelitian ini nantinya akan mampu memberikan informasi kepada para pendiri usaha batik lokal 

mengenai hal-hal yang dapat meningkatkan penjualan produknya. Pendiri usaha batik lokal harus mengetahui 

hal-hal yang dibutuhkan oleh konsumen atau hal-hal yang sering dilakukan oleh konsumen ketika hendak 

memutuskan membeli suatu produk, maka dari itu tujuan utama yang dibahas dalam penelitian ini adalah untuk 

mengetahui faktor-faktor apa saja yang mampu mempengaruhi atau mendorong konsumen dalam memutuskan 

membeli batik lokal. Konsumen batik lokal ini sangat beragam mulai dari umur sampai pekerjaan, oleh karena 

itu diperlukan peninjauan terhadap perilaku masyarakat yang hendak membeli batik lokal agar nantinya 

dihasilkan hal-hal apa saja yang menjadi faktor pendorong konsumen dalam memutuskan untuk membeli batik. 

Produk batik ini merupakan produk yang berbeda dari produk pakaian atau sandang lainnya karena produk 

batik ini memiliki atribut produknya sendiri yang mempengaruhi wisatawan untuk mendapatkannya karena 

batik ini merupakan warisan dari leluhur [13]. 

 

 

II. URAIAN PENELITIAN 

 

Terdapat diagram alur penelitian yang digunakan dalam proses penelitian ini. Diagram alur yang digunakan 

yaitu sebagai berikut: 

START

Tahapan Awal:

Identifikasi masalah

Studi literatur

Pengumpulan Data:

1. Kuesioner konsumen/pelanggan batik 

lokal

Pengolahan data:

- Uji regresi

- Analisis jalur

Analisa dan Pembahasan

Kesimpulan dan saran

FINISH
 

Gambar 1. Flowchart Penelitian 

 

Metode yang digunakan dalam penelitian ini yaitu metode pendekatan kuantitatif yang didukung oleh metode 

uji regresi dan analisis jalur. Metode uji regresi dan analisis jalur digunakan ini karena dalam pengujian 

variabel intervening, salah satu metode yang bisa digunakan dalam memecahkan permasalahan yaitu kedua 

metode tersebut. Partisipan dalam penelitian ini adalah konsumen pengguna produk batik lokal.  Sumber data 

untuk analisis kuantitatif diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner dalam bentuk skala liker terhadap 100 

respondenn yang dimana responden ini diambil berdasarkan karakteristik yaitu usia dan pekerjaan. Persentase 

responden berumur kurang dari 17 tahun yaitu 2%, responden berumur 18-25 merupakan responden terbanyak 

yaitu 80%, selanjutnya responden yang berusia 26 tahun sampai 45 tahun 8%, kemudian sisanya yaitu 
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responden berusia lebih dari 45 tahun sebesar 10%. Pekerjaan/profesi responden juga menjadi salah satu 

karakteristik yang dibahas dalam penelitian ini yaitu mulai dari pelajar/mahasiwa, wiraswasta, PNS dan 

lainnya. Untuk responden yang berprofesi sebagai pelajar/mahasiswa yaitu sebanyak 61%, wiraswasta 15%, 

PNS sebanyak 5% dann untuk sisanya 19% lainnya, atau bermacam-macam profesi seperti karyawan, ibu 

rumah tangga, pengusaha, dan guru. 

 

 

III. PETUNJUK TAMBAHAN 

 

Hasil dari pemecahan masalah ini dapat menjawab atau selaras dengan tujuan yang telah dirumuskan 

sebelumnya. Tujuannya yaitu untuk mengetahui kontribusi teknologi informasi dalam mempengaruhi faktor 

sosial, pribadi, harga dan desain terhadap keputusan pembelian batik lokal. Berdasarkan pengolahan data yang 

telah dilakukan, lalu dapat dibuat model analisis jalur 1 dan 2 yang selanjutnya dapat menghitung untuk analisis 

jalurnya, namun sebelum dihasilkan nilai jalur, terlebih dahulu dilakukan pengolahan regresi linear sederhana 

untuk mengetahui pengaruh langsung faktor sosial (X1), pribadi (X2), harga (X3) dan desain (X4) terhadap 

teknologi informasi (Z) untuk mengetahui nilai jalur model 1, lalu dilakukan juga uji regresi pada pengaruh 

faktor sosial (X1), pribadi (X2), harga (X3) dan desain (X4) dan teknologi informasi (Z) terhadap keputusan 

pembelian (Y). Uji regresi ini menggunakan perangkat lunak SPSS IBM versi 25. Setelah diketahui nilai-

nilainya, maka dapat dibuat gambar jalur yang nantinya bisa dilakukan perhitungan manual menggunakan 

rumus dari uji yang bernama sobel test yang menghasilkan nilai untuk mencari T hitung. Setelah diketahui 

maka akan terlihat hasil pengaruh tidaknya dengan hipotesis yaitu jika nilai T hitung ≥ T tabel artinya H0 

diterima, maka variabel intervening teknologi informasi berhasil mempengaruhi variabel X terhadap keputusan 

pembelian. Jika nilai T hitung ≤ T tabel, artinya H1 diterima, maka variabel intervening teknologi informasi 

tidak berhasil mempengaruhi variabel X terhadap keputusan pembelian. Berikut ini terdapat gambar model 

jalur 1 dan 2, seperti berikut: 

 

X1: Sosial

X2: Pribadi

X3: Harga

X4: Desain

Z: Teknologi 

Informasi
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e1= 0.401
 

Gambar 2. Jalur Model 1 
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Y: Keputusan 

pembelian

e2= 0.208

 
Gambar 3. Jalur Model 2 
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Setelah ditemukan nilai jalurnya, maka dilakukan penamaan pada setiap jalurnya agar memudahkan 

perhitungan, seperti berikut ini: 

 

X1: Sosial

X2: Pribadi

X3: Harga

X4: Desain

Z: Teknologi 

Informasi

P
e
ri

la
k
u
 K

o
n
su

m
e
n

e1= 0.401

Y: Keputusan 

pembelian

e2= 0.208

 
Gambar 4. Jalur Intervening 

 

Berikut ini terdapat hasil dari pengolahan mengenai pengaruh langsung yaitu faktor sosial, pribadi, harga dan 

desain terhadap keputusan pembelian dan pengaruh tidak langsung yaitu faktor sosial, pribadi, harga dan 

desain terhadap keputusan pembelian melalui teknologi informasi sebagai variabel intervening. Berikut 

hasilnya: 

 

A. Pengaruh Langsung X1, X2, X3, X4 terhadap Y 
 

1. Faktor Sosial (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil persamaan regresi 1, nilai sig dari pengaruh X1 terhadap Y= 0.000, maka jika nilai sig ≤ 0,05 

maka H0 diterima, artinya ada hubungan yang signifikan antara faktor sosial terhadap keputusan 

pembelian. Hasil penelitian pada pengaruh faktor sosial terhadap keputusan pembelian ini selaras 

dengan hasil penelitian Pham Thi Thanh Hong  (2015) bahwa menurut hasil penelitiannya, faktor 

sosial berpengaruh signifikan dan positif keputusan pembelian (Y), hal ini dibuktikan dengan 

perolehan nilai signifikansi probabilitas α sebesar 0,000 < 0,05 [14]. 

 

2. Faktor Pribadi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil persamaan regresi 1, nilai sig dari pengaruh X2 terhadap Y= 0.099, maka jika nilai sig ≥ 0,05 

maka H1 diterima, artinya tidak ada hubungan yang signifikan antara faktor pribadi terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini selaras dengan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh Syafirah tahun 2017, 

bahwa faktor Pribadi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian [15] 

 

3. Faktor Harga (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil persamaan regresi 1, nilai sig dari pengaruh X3 terhadap Y= 0.008, maka jika nilai sig ≤ 0,05 

maka H0 diterima, artinya terdapat hubungan yang signifikan antara faktor harga terhadap keputusan 

pembelian. Hasil tersebut selaras dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Baruna pada tahun 2017, 

hasil penelitiannya menyatakan jika harga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai signifikansi 0.0001 [16]. Harga yang lebih rendah akan dapat 

berkontribusi pada keputusan pembelian konsumen [17].  

 

4. Faktor Desain (X4) terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Hasil persamaan regresi 1, nilai sig dari pengaruh X4 terhadap Y= 0.000, maka jika nilai sig ≤ 0,05 

maka H0 diterima, artinya terdapat hubungan yang signifikan antara faktor desain terhadap keputusan 

pembelian. Hasil ini selaras dengan hasil penelitian Patrick Kunle A Ladipo tahun 2018 bahwa faktor 

desain berpengaruh terhadap keputusan pembelian [18]. 
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B. Pengaruh Tidak Langsung (X1, X2, X3, X4 terhadap Y melalui Z) 
 

1. Pengaruh Faktor Sosial (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Melalui Teknologi Informasi (Z) 

Hasil dari pengolahan data dengan pembuatan model jalur lalu dihitung menggunakan rumus, maka 

hasil perhitungan tersebut menghasilkan T hitung 0.81 sedangkan T tabel dengan signifikansi 0.05 = 

1.66. Hasil perhitungan tersebut menunjukan jika nilai T hitung ≤ T tabel. Sesuai hipotesisnya yaitu 

H1 diterima, artinya variabel intervening teknologi informasi tidak berhasil mempengaruhi variabel 

X1 terhadap keputusan pembelian. Media ini dapat mempengaruhi konsumen dalam proses 

pengambilan keputusan pembelian karena penyebaran informasi melalui ini sangat beragam [19]. 

Hasil ini berkesinambungan dengan hasil penelitian yang dilakukan Victor K. Y. Chan tahun 2016 

bahwa teknologi informasi termasuk jejaring sosial mampu berperan penting dalam mempengaruhi 

konsumen dalam memutuskan pembelian atau dalam proses pembelian [20]. 

 

2. Pengaruh Faktor Pribadi (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Melalui Teknologi Informasi (Z) 

Hasil dari pengolahan data dengan pembuatan model jalur lalu dihitung menggunakan rumus, maka 

hasil perhitungan tersebut menghasilkan T hitung 0.41 sedangkan T tabel dengan signifikansi 0.05 = 

1.66. Hasil perhitungan tersebut menunjukan jika nilai T hitung ≤ T tabel. Sesuai hipotesisnya yaitu 

H1 diterima, artinya variabel intervening teknologi informasi tidak berhasil mempengaruhi variabel 

X2 terhadap keputusan pembelian. Hasil ini selaras dengan penelitian dari Khalid abdulkareem yang 

menyatakan jika penggunaan teknologi dalam keputusan pembelian ini karena dengan adanya 

teknologi informasi, setiap individu lebih sering melakukan pencarian informasi terlebih dahulu 

sebelum berniat pergi ke toko [21]. 

 

3. Pengaruh Faktor Harga (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Melalui Teknologi Informasi (Z) 

Hasil dari pengolahan data dengan pembuatan model jalur lalu dihitung menggunakan rumus, maka 

hasil perhitungan tersebut menghasilkan T hitung 2.77 sedangkan T tabel dengan signifikansi 0.05 = 

1.66. Hasil perhitungan tersebut menunjukan jika nilai T hitung ≥ T tabel. Sesuai hipotesisnya yaitu 

H0 diterima, artinya variabel intervening teknologi informasi berhasil mempengaruhi variabel X3 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini terjadi karena harga memiliki peran vital keputusan pembelian. 

Harga juga ditentukan oleh keseimbangan antara penawaran dan permintaan konsumen serta 

ditetapkan dengan tingkat kepercayaan tertentu oleh konsumen yang akan membelinya [22]. 

Penentuan harga ini disesuaikan dengan pasaran harga diluar [23]. Harga yang lebih rendah untuk 

penawarn serupa akan menghasilkan lebih banyak penawaran daripada harga yang lebih tinggi [24]. 

 

4. Pengaruh Faktor Desain (X4) terhadap Keputusan Pembelian (Y) Melalui Teknologi Informasi (Z) 

Hasil dari pengolahan data dengan pembuatan model jalur lalu dihitung menggunakan rumus, maka 

hasil perhitungan tersebut menghasilkan T hitung 4.43 sedangkan T tabel dengan signifikansi 0.05 = 

1.66. Hasil perhitungan tersebut menunjukan jika nilai T hitung ≥ T tabel. Sesuai hipotesisnya yaitu 

H0 diterima, artinya variabel intervening teknologi informasi berhasil mempengaruhi variabel X4 

terhadap keputusan pembelian. desain produk harus sesuai dengan spesifikasi kebutuhan yang dibuat 

bersama oleh tim pemasaran, desain, manufaktur, dan manajemen kualitas di perusahaan tersebut [25]. 

Desain yang inovatif dianggap penting dalam bisnis yang sukses [26]. Dalam proses desain produk, 

warna menjadi salah satu elemen estetika atau keindahan yang cukup penting yang mampu 

mempengaruhi respons emosional dan perilaku pelanggan [27].  

 

 

IV. KESIMPULAN 

 

Berdasarkan dari hasil penelitian, pada keempat faktor yaitu sosial, pribadi, harga dan desain ini ada beberapa 

yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian yaitu faktor sosial, harga dan desain. Selanjutnya, yaitu hasil 

pengolahan dan pembahasan data mengenai adanya teknologi informasi sebagai mediator atau variabel 

intervening pada hubungan pengaruh X terhadap Y, menghasilkan bahwa teknologi informasi mampu 

memediasi atau mendorong faktor harga dan desain terhadap keputusan pembelian batik lokal. Penelitian ini 

menghasilkan kesimpulan akhir mengenai hasil uji intervening seperti, 1) Teknologi informasi sebagai variabel 
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intervening tidak berhasil mempengaruhi variabel sosial terhadap keputusan pembelian, 2) Teknologi 

informasi sebagai variabel intervening tidak berhasil mempengaruhi variabel pribadi terhadap keputusan 

pembelian, 3) Teknologi informasi sebagai variabel intervening berhasil mempengaruhi variabel harga 

terhadap keputusan pembelian, dan 4) Teknologi informasi sebagain variabel intervening berhasil 

mempengaruhi variabel desain terhadap keputusan pembelian. Teknologi informasi tentunya berkaitan erat 

dengan penggunaan internet. Setiap orang telah terbiasa mengakses informasi kapan saja serta dimana saja. 

Oleh karena itu, sangat wajar jika internet cukup efektif untuk digunakan dalam proses transaksi jual beli suatu 

produk. 
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