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MOTTO 

“Dan tidak satu pun makhluk bergerak di bumi melainkan semuanya 

dijamin Allah rezekinya” 

(Q.S. Hud : 6) 

“Usaha yang terencana adalah bagian dari ikhtiar, kejujuran adalah 

landasan keberhasilan, dan tawakal adalah penyempurna setiap 

perjuangan” 
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ABSTRAK 

 

PUTRI SOFINA NAHARINA. Pengaruh Strategi Bauran 

Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian di Marketplace Shopee 

dan Lazada (Studi Kasus pada Toko Batik Re Pekalongan). 

Dampak teknologi terhadap sektor bisnis di era digitalisasi saat 

ini, terlebih bagi UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah), 

semakin terasa. Industri batik merupakan sektor yang terdampak oleh 

perkembangan ini. Namun, kemajuan teknologi juga dapat 

menciptakan hambatan baru bagi UMKM di sektor batik, terutama 

dalam hal strategi pemasaran. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh strategi bauran pemasaran yang meliputi: 

produk, harga, lokasi, dan promosi di marketplace Shopee dan Lazada 

pada Toko Batik Re Pekalongan. 

Jenis penelitian yang digunakan ialah jenis penelitian lapangan 

dengan pendekatan kuantitatif. Sumber data diperoleh dari data primer. 

Sampel yang digunakan dalam penelitian ini ialah 100 orang. Untuk 

mengetahui keakuratan pengukuran serta kestabilan parameter 

kuesioner, terlebih dahulu dilaksanakan pengujian kuesioner 

menggunakan uji validitas dan reliabilitas dengan menggunakan 

bantuan aplikasi software IBM SPSS 26. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa Variabel Produk 

memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian begitu juga 

dengan variabel harga yang memiliki pengaruh posistif terhadap 

keputusan pembelian, diikuti dengan variabel lokasi memiliki 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian, dan variabel promosi 

juga memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian di marketplace 

Shopee dan Lazada pada toko batik Re Pekalongan. Variabel produk, 

harga, lokasi, serta promosi secara simultan memiliki pengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian di marketplace Shopee dan Lazada pada 

toko batik Re Pekalongan. 

Kata kunci: Produk, Harga, Lokasi, Promosi, Keputusan 

Pembelian. 
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ABSTRACT 

 

PUTRI SOFINA NAHARINA. The Effect of Marketing Mix 

Strategies on Purchasing Decisions on the Shopee and Lazada 

Marketplaces (A Case Study of the Re Pekalongan Batik Store). 

The impact of technology on the business sector in today’s 

digital age especially on MSMEs (Micro, Small, and Medium 

Enterprises) is becoming increasingly evident. The batik industry is one 

sector affected by these developments. However, technological 

advancements can also create new challenges for MSMEs in the batik 

sector, particularly in terms of marketing strategies. This study aims to 

determine the influence of marketing mix strategies including product, 

price, place, and promotion on the Re Pekalongan Batik Store on the 

Shopee and Lazada marketplace. 

This This study employed a field research design with a 

quantitative approach. Data were obtained from primary sources. The 

sample size for this study was 100 participants. To determine the 

measurement accuracy and stability of the questionnaire parameters, 

the questionnaire was first tested for validity and reliability using IBM 

SPSS 26 software. 

The results of this study indicate that the product variable has a 

positive influence on purchasing decisions, as does the price variable, 

followed by the location variable, which also has a positive influence 

on purchasing decisions, and the promotion variable, which likewise 

influences purchasing decisions on the Shopee and Lazada 

marketplaces at the Re Pekalongan batik store. The product, price, 

location, and promotion variables simultaneously have a positive 

influence on purchasing decisions on the Shopee and Lazada 

marketplaces at the Re Pekalongan batik store. 

Keywords: Product, Price, Location, Promotion, Purchase Decision. 
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daftar huruf arab dan transliterasinya dengan huruf lain: 

Huruf 

Arab 

 

Nama  

 

Huruf Latin 

 

Keterangan 

 Alif  tidak ا

dilambangkan 

tidak dilambangkan 

  Ba  B  Be ب

  Ta  T  Te ت

 Sa  ṡ es (dengan titik di ث

atas) 

  Jim  J Je ج
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bawah) 

 Kha  Kh  ka dan ha خ

  Dal  D De د
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atas) 

 Ra  R Er ر
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 Sin S Es س

 Syin Sy es dan ye ش

 Sad Ș es (dengan titik di ص

bawah) 

 Dad ḍ de (dengan titik di ض

bawah) 

 Ta ṭ te (dengan titik di ط
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 Gain G Ge غ

 Fa F Ef ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L El ل

 Mim M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha H  Ha ه

 Hamzah ` Apostrof ء

  Ya  Y  Ye ي

 

2. Vokal  

Vokal Tunggal Vokal Rangkap Vokal Panjang 

 ā = أ  a = ا َ

 ī = إي ai = ا يَ  i = ا َ

 ū = ا وَ  au = ا وَ  u = ا َ

 

a. Ta Marbutah 

Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/. Contoh: 

 ditulis  mar’atun jamīlah   مرأةجميلة

 ditulis  fātimah  فاطمة
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3. Syaddad (tasydid, geminasi) 

Tanda geminasi dilambangkan huruf yang sama dengan huruf 

yang diberi syaddad tersebut. Contoh: 

 ditulis   rabbanā  ربنا

 ditulis  al-birr  البر

4. Kata Sandang (artikel) 

Kata sandang yang diikuti “huruf syamsiyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diganti dengan huruf yang sama 

dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu. Contoh: 

 ditulis   asy-syamsu  الشمس

 ditulis  ar-rajulu  الرجل

 ditulis  as-sayyidah  السيدة

Kata sandang yang diikuti “huruf qamariyah” ditransliterasikan 

sesuai dengan bunyinya, yaitu /l/ diikuti terpisah dari kata yang 
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kata, huruf hamzah itu ditransliterasikan dengan apostof /`/. 
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 ditulis  umirtu  أمرت

 ditulis  syai`un  شىء

  



 

xvii 

DAFTAR TABEL 

Tabel 1.1 Jenis Produk dan Harga pada Toko Batik Re .......................... 4 

Tabel 2.1 Telaah Pustaka ........................................................................ 32 

Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel ................................................. 47 

Tabel 3.2 Kriteria penilaian koefisien determinal (R
2
) ........................... 53 

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ............ 56 

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur ......................... 56 

Tabel 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan 

Terakhir ................................................................................................... 57 

Tabel 4.4 Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan ................... 57 

Tabel 4.5 Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan 

Perbulan .................................................................................................. 58 

Tabel 4.6 Hasil Uji Validitas Variabel Produk (X1) ............................... 59 

Tabel 4.7 Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X2) ................................. 60 

Tabel 4.8 Hasil Uji Validitas Variabel Lokasi (X3) ................................ 60 

Tabel 4.9 Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X4) .............................. 61 

Tabel 4.10 Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y) ........ 61 

Tabel 4.11 Hasil Uji Reliabilitas ............................................................. 62 

Tabel 4.12 Hasil Uji Normalitas ............................................................. 63 

Tabel 4.13 Hasil Uji Multikolinieritas .................................................... 64 

Tabel 4.14 Hasil Uji Heteroskedastisititas .............................................. 65 

Tabel 4.15 Hasil Uji Analisis Linier Berganda ....................................... 66 

Tabel 4.16 Hasil Uji t .............................................................................. 67 

Tabel 4.17 Hasil Uji f ............................................................................. 69 

Tabel 4.18 Hasil Uji Koefisien Determinan (R
2
) .................................... 69 

 

  



 

xviii 

DAFTAR GAMBAR 

 

Gambar 1.1 Halaman Shopee Toko Batik Re ............................................ 4 

Ganbar 1.2 Halaman Lazada Toko Batik Re ............................................. 5 

Gambar 1.3 Data Omset Penjualan Toko Batik Re ................................... 6 

Gambar 2.1 Kerangka Berfikir .................................................................. 39 

Gambar 4.1 Logo Batik Re ........................................................................ 54 

Gambar 4.2 Halaman Shopee Batik Re ..................................................... 55 

Gambar 4.3 Halaman Lazada Batik Re ..................................................... 55 

  



 

xix 

DAFTAR LAMPIRAN 

Lampiran 1 Kuesioner Penelitian ............................................... I 

Lampiran 2 Data Identitas Responden........................................ II 

Lampiran 3 Data Mentah Kuesioner .......................................... VI  

Lampiran 4 Hasil Analisis Karakteristik Responden .................. XXII 

Lampiran 5 Hasil Uji Validitas ................................................... XXIII 

Lampiran 6 Hasil Uji Reliabilitas ............................................... XXVI 

Lampiran 7 Hasil Uji Normalitas ............................................... XXVI 

Lampiran 8 Hasil Uji Multikolinieritas ...................................... XXVII 

Lampiran 9 Hasil Uji Heteroskedastisitas .................................. XXIX 

Lampiran 10 Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda .......... XXX 

Lampiran 11 Hasil Uji t .............................................................. XXX 

Lampiran 12 Hasil Uji f .............................................................. XXX 

Lampiran 13 Hasil Uji Koefisien Determinan (R²) .................... XXXI 

Lampiran 14 Tabel Distribusi (T Tabel) ..................................... XXXII 

Lampiran 15 Tabel Distribusi (R Tabel) ..................................... XXXIII 

Lampiran 16 Tabel Distribusi (F Tabel) ..................................... XXXV 

Lampiran 17 Surat Pengantar Penelitian .................................... XXXVI 

Lampiran 18 Surat Keterangan Telah Melakukan Penelitian ..... XXXVII 

Lampiran 19 Dokumentasi Penelitian ........................................ XXXVIII 

Lampiran 20 Daftar Riwayat Hidup ........................................... XLIII 

  



 

1 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Batik, sebagai warisan budaya Indonesia membawa nilai-nilai 

luhur yang diwariskan secara turun temurun, melalui manfaat ekonomi 

dan sosial yang signifikan, sehingga menjadi sumber penghidupan 

utama bagi komunitas lokal, termasuk para perajin batik di 

Pekalongan, kota yang terkemuka sebagai pusat batik. Batik 

Pekalongan, yang dikenal dengan motif-motif unik dan beragamnya, 

telah menjadi simbol budaya nasional dan menarik minat pasar 

domestik maupun internasional. Namun, industri batik di wilayah ini 

masih menghadapi sejumlah hambatan dalam mengembangkan diri 

dan meningkatkan penjualan melalui pemasaran guna menjangkau 

pasar yang lebih luas. Kemajuan ekonomi global dan inovasi dalam 

teknologi informasi sudah membuat kesempatan baru untuk industri 

batik Pekalongan untuk mencapai pasar yang makin menyeluruh. 

Namun, masih terdapat kesenjangan yang signifikan antara potensi 

pasar internasional dan kemampuan industri lokal untuk memenuhi 

kebutuhannya. Akibatnya, usaha batik di Pekalongan terus menghadapi 

berbagai hambatan, seperti meningkatkan kualitas produk, 

memperkuat identitas merek, dan memperluas pasar ke skala yang 

lebih besar (Taryadi et al., 2015). 

Dampak teknologi terhadap sektor bisnis di era digitalisasi saat ini, 

terlebih bagi UMKM (Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah), semakin 

terasa. Tekonologi mengubah sektor bisnis dari proses manual menjadi 

ekosistem digital yang lebih cepat, terukur, dan berorientasi data. Bagi 

UMKM, digitalisasi membuka akses pasar dan pembiayaan yang lebih 

luas, tetapi juga menuntut kesiapan literasi digital, modal, serta 

kemampuan bersaing secara online. Industri batik merupakan sektor 

yang terdampak oleh perkembangan ini. Namun, kemajuan teknologi 

juga dapat menciptakan hambatan baru bagi UMKM di sektor batik, 

terutama dalam hal strategi pemasaran. Di antara berbagai strategi 

yang ditekankan, penggunaan platform digital atau e-commerce untuk 

mempromosikan produk menjadi fokus utama (Muharir, 2024). 
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Perkembangan dan tren e-commerce di Indonesia, termasuk 

kemunculan dan peran platform-platform utama seperti Shopee dan 

Lazada dalam ekosistem digital dan penetrasi pasar. Tren produk pada 

platform Shopee menunjukkan keadaan yang dominan khususnya pada 

kategori fashion, begitu pula Lazada menunjukkan performa yang baik 

dalam penjualan produk fashion dengan penjualan terbanyak 

dibandingkan elektronik, kerajinan, dan makanan (Yuli & Aisah, 

2025). Berkat akses yang mudah dan proses transaksi online, platform 

seperti Shopee dan Lazada kini semakin populer di kalangan 

konsumen yang mencari produk batik, sekaligus menjadi sarana utama 

bagi produsen batik untuk mendistribusikan barang dagangannya. 

Penerapan bauran pemasaran dalam lingkungan digital yang mencakup 

produk, harga, saluran distribusi, dan promosi. Pada UMKM, 

pendekatan bauran pemasaran digital merupakan strategi baru yang 

perlu ditekuni karena memiliki dampak signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Hermawan et al., 2026). 

Sebagian besar UMKM batik Pekalongan dikelola secara 

kekeluargaan dengan sumber daya terbatas. Model 4P (Product, Price, 

Place, Promotion) mudah dipahami dan diterapkan oleh pelaku usaha, 

sehingga hasil analisisnya bisa langsung dijadikan dasar perbaikan 

strategi. Empat elemen 4P mewakili hampir semua keputusan yang 

dihadapi UMKM batik: Product: motif khas Pekalongan (jlamprang, 

buketan, pesisiran), tenik (tulis, cap, printing), kualitas pewarnaan, 

kemasan, dan variasi produk (kain, kemeja, dress, aksesoris). Price: 

penetuan harga berbasis biaya produksi dan nilai seni, perbedaan harga 

batik tulis dan cap, serta strategi diskon di marketplace. Place: 

distribusi melalui toko fisik (misalnya Pasar Grosir Setono), 

marketplace (Shopee, Lazada), media sosial, dan website sendiri. 

Promotion: konten Instagram/Tiktok, live selling, iklan berbayar, 

endorsment, dan promosi melalui event atau pameran (Masrur & 

Arwani, 2019). 

Analisis strategi bauran pemasaran digital yang diterapkan oleh 

UMKM batik di Pekalongan untuk mempromosikan produk mereka 

melalui platform marketplace dapat menjadi panduan untuk 

meningkatkan volume penjualan. Strategi yang mencakup 
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pengendalian kualitas, penetapan harga produk, pemilihan lokasi 

distribusi, dan upaya promosi ini sejalan dengan konsep bauran 

pemasaran atau marketing mix 4P (Product, Price, Place, Promotion) 

yang diperkenalkan E. Jerome McCarthy (Daud & Sarmiati, 2023).  

Dari sisi product, menekankan kualitas batik, keunikan motif khas 

Pekalongan, variasi produk, serta penyajian foto dan deskripsi yang 

menarik di marketplace. Pada aspek price, pelaku usaha menetapkan 

harga yang kompetitif dengan menyesuaikan kualitas, memberikan 

promo seperti diskon, voucher, dan strategi harga untuk menarik minat 

konsumen. Elemen place diwujudkan melalui pemanfaatan platform 

marketplace sebagai saluran distribusi utama, didukung dengan 

pengelolaan stok, kemasan, dan jasa pengiriman yang cepat serta 

efektif. Sementara itu, aspek promotion dilakukan melalui fitur 

promosi marketplace, kampanye musiman, konten kreatif, serta 

pemaksimalan ulasan pelanggan untuk meningkatkan kepercayaan.  

Keempat elemen tersebut harus dikelola secara terpadu agar strategi 

pemasaran berjalan efektif dan mampu memengaruhi keputusan 

pembelian (Masrur & Arwani, 2019). 

Batik Re Pekalongan, yang kini dikenal sebagai salah satu 

produsen batik dengan prospek pasar yang menjanjikan, pada awalnya 

merupakan usaha rumahan yang seiring perkembangan teknologi dan 

maraknya penggunaan platform e-commerce, usaha ini mulai 

memanfaatkan marketplace untuk memasarkan produknya sehingga 

jangkauan pembeli menjadi jauh lebih luas. Batik Re mewakili kasus 

tranformasi dari usaha rumahan ke pemasaran digital. UMKM batik 

belum sampai ke tahap ini. Promosi pengusaha batik umumnya masih 

berupa penjualan langsung, ditambah pemanfaatan media sosial. Jika 

Batik Re sudah memanfaatkan e-commerce secara aktif, ia bisa 

dipandang sebagai penelitian yang menarik untuk dianalisis guna 

menggali praktik 4P digital (Anwar, 2024). 

Batik Re dipilih sebagai objek penelitian karena memiliki strategi 

bauran pemasaran digital yang lebih berfokus di marketplace seperti 

Shope dan Lazada dengan fitur promosi digital seperti flash sale, 

voucher, serta manajemen harga yang dinamis. Pemasaran lewat 

Shopee dan Lazada membantu meningkatkan penjualan, dengan rata-
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rata 25-40 pesanan perhari yang belum sepenuhnya diadopsi oleh toko 

lain di Pekalongan. 

Tabel 1.1 Jenis Produk dan Harga pada Toko Batik Re 

 

Jenis Produk 

 

Harga 

Produk 

Penjualan (bulan 

September) 

Hem Batik Pria Rp. 45.000,00 91 pcs 

Setelan Batik Wanita 

Muslimah 

Rp. 

110.000,00 

68 pcs 

Gamis Batik Jumbo Rp. 

120.000,00 

35 pcs 

Gamis Toyobo Rp. 

105.000,00 

20 pcs 

Gamis Batik Wanita 

Muslimah 

Rp. 

100.000,00 

15 pcs 

Seragam Pemda Tunik Rp. 

104.000,00 

13 pcs 

Tunik Sabiyan Rp. 94.000,00 8 pcs  

Kemeja Batik lengan 

panjang 

Rp. 62.000,00 7 pcs 

Sumber: data primer diolah peneliti, 2026 

Berdasarkan hasil penelusuran pada platform marketplace Shopee, 

toko Batik Re menampilkan rating 4,7 dari 5 berdasarkan 10.200 

ulasan dan telah aktif selama tujuh tahun terakhir di platform 

marketplace Shopee. Selain itu, di Lazada, produk ini mencatat 97% 

ulasan positif dari 14.000 tanggapan pelanggan dan telah aktif selama 

tujuh tahun terakhir. 
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Gambar 1.1 Halaman Shopee Toko Batik Re 

 
Sumber:  website shopee batik re 

 

Gambar 1.2 Halaman Lazada Toko Batik Re 

 
Sumber: website lazada batik re 

Segmen pasar pada Batik Re Pekalongan terdiri dari konsumen 

yang menyukai produk lokal, peduli budaya Indonesia, mengikuti tren 

fashion batik, memiliki gaya hidup praktis dan modern, serta 

mengutamakan nilai ekonomis dalam berbelanja online. Sementara itu, 

segmentasi perilaku menunjukkan bahwa konsumen cenderung tertarik 

pada kualitas produk, harga terjangkau, foto dan deskripsi yang jelas, 

rating tinggi, serta promo digital seperti flash sale, diskon, voucher, dan 

gratis ongkir (Yulianingsih & Rohayani, 2025). Dengan prospek yang 

menjajikan tersebut, berikut data omset penjualan selama 7 tahun 

terakhir pada Toko Batik Re Pekalongan: 
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Gambar 1.3 Data Omset Penjualan Toko Batik Re 

 
Sumber: data primer diolah peneliti, 2026 

Berdasarkan diagram di atas, dapat diketahui bahwa perkembangan 

omset penjualan selama periode 2020–2026 menunjukkan adanya 

perubahan dari tahun ke tahun. Omzet penjualan mengalami 

peningkatan secara berturut-turut sejak tahun 2020 hingga tahun 2026, 

dengan nilai tertinggi sebesar Rp1.536.883.774 pada tahun 2025. 

Namun, pada tahun 2026 omset penjualan mengalami penurunan 

menjadi Rp1.323.525.788 dikarenakan hanya sampai periode Agustus. 

Kondisi tersebut menunjukkan bahwa perkembangan omset penjualan 

selama periode pengamatan mengalami fluktuasi. 

Platform pasar daring Shopee dan Lazada sebagai fokus utama 

studi ini didasarkan pada popularitas serta dominasi pasar yang tinggi 

di Indonesia. Shopee Pangsa GMV (Gross Merchandise Value). 

Menurut laporan Momentum Works, Shopee menguasai 54% pasar e-

commerce Indonesia pada 2025, dengan GMV US$31,2 miliar (sekitar 

Rp539,7 triliun). Total GMV e-commerce Indonesia pada 2025 

mencapai US$57,7 miliar, dan Indonesia tetap menjadi pasar e-

commerce terbesar di Asia Tenggara dan Lazada spesifik secara 

regional di Pangsa GMV (Gross Merchandise Value) Lazada hanya 

menguasai 6% pasar Indonesia pada 2025 dengan GMV US$3,5 

(Momentum Works, 2026) 
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Shopee dikenal luas karena pendekatan pemasaran dinamisnya, 

yang mencakup berbagai promosi, diskon, dan program loyalitas yang 

efektif dalam menarik pembeli. Di sisi lain, Lazada menawarkan 

beragam produk dengan proses pengiriman yang efisien serta layanan 

pelanggan yang kompetitif. Kedua platform ini juga dilengkapi dengan 

alat interaktif yang memungkinkan konsumen untuk berbagi ulasan dan 

penilaian, serta rekomendasi berbasis algoritma yang berperan dalam 

membentuk proses pengambilan keputusan pembelian. Dengan 

menganalisis strategi pemasaran digital yang diterapkan oleh kedua 

platform tersebut, diharapkan dapat dicapai interpretasi yang makin 

intensif tentang elemen yang berdampak pada pilihan pelanggan di era 

digital ini (Prasetyo et al., 2025). 

Proses pengambilan keputusan dalam pembelian batik melalui 

platform digital marketplace disebabkan oleh beragam aspek, misalnya 

kualitas produk, harga, area pemasaran, dan strategi promosi. 

Konsumen sering kali memeriksa ulasan dan testimoni dari pembeli 

sebelumnya sebelum menyelesaikan transaksi atau melalui konten 

interaktif yang terdapat di sosial media kemudian tertarik dan melihat 

ke link yang tertera menuju toko dalam marketplace, sehingga keempat 

elemen dari bauran pemasaran ini memainkan peran penting dalam 

membentuk pilihan konsumen. Diantara aspek-aspek tersebut, promosi 

menjadi faktor yang sangat penting karena berkaitan langsung dengan 

strategi pemasaran digital seperti penggunaan iklan berbayar, konten 

media sosial, kolaborasi dengan influencer, serta program diskon dan 

voucher yang mampu meningkatkan ketertarikan sekaligus 

kepercayaan pelanggan (Fachruroji & Padmalia, 2023). 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Widyowati dan Slamet 

(2021) yang berjudul Pengaruh Marketing Mix terhadap Keputusan 

Pembelian Produk melalui E-Commerce oleh Mahasiswa di STIA 

Mitra Solo menunjukkan bahwa produk, harga, promosi, dan saluran 

distribusi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil serupa ditemukan oleh Dewi et al. (2023) yang 

berjudul Analisis Pengaruh Strategi Bauran Pemasaran terhadap 

Keputusan Pembelian Produk menunjukkan bahwa produk, harga, 

distribusi, dan promosi berpengaruh positif dan signifikan baik secara 
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parsial maupun simultan. Namun, kedua penelitian tersebut memiliki 

perbedaan dalam objek dan cakupan penelitian, yaitu konsumen e-

commerce secara umum serta produk yang dijual di Shopee. Oleh 

karena itu, penelitian ini berfokus pada konsumen Toko Batik Re 

Pekalongan dengan mengkaji pengaruh strategi bauran pemasaran 

terhadap keputusan pembelian produk batik melalui dua marketplace, 

yaitu Shopee dan Lazada. Dengan demikian, penelitian ini diperkirakan 

mampu memberikan sumbangsih penting untuk peningkatan literatur 

akademik dan penerapan bisnis dalam industri batik Pekalongan. 

Terkait penelitian dan teori diatas peneliti mengambil judul “Pengaruh 

Strategi Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian Di 

Marketplace Shopee dan Lazada (Studi Kasus pada Toko Batik Re 

Pekalongan)”. 

B. Rumusan Masalah 

Dengan mempertimbangkan latar belakang yang dipaparkan diatas, 

agar pembahasan permasalahan penelitian menjadi lebih terarah dan 

mudah dipahami, maka rumusan masalahnya dapat dirumuskan 

sebagai berikut: 

1. Apakah terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan? 

2. Apakah terdapat pengaruh Harga Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan?  

3. Apakah terdapat pengaruh Distribusi Pembelian terhadap 

Keputusan Pembelian di Batik Re Pekalongan? 

4. Apakah terdapat pengaruh Promosi Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan? 

5. Apakah terdapat pengaruh Kualitas Produk, Harga Produk, 

Lokasi Usaha, dan Promosi Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan? 
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C. Batasan Masalah 

Untuk memperjelas ruang lingkup penelitian dan agar pembahasan 

tidak meluas, maka penelitian ini dibatasi pada beberapa aspek sebagai 

berikut: 

1. Tempat Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di Batik Re Pekalongan sebagai lokasi 

utama dalam pengumpulan data dan objek penelitian. 

2. Banyaknya sampel 

Sampel penelitian dibatasi pada konsumen Batik Re Pekalongan, 

dengan jumlah yang ditentukan berdasarkan teknik penentuan 

sampel yang relevan sesuai kebutuhan penelitian. 

3. Variabel yang diteliti dalam penelitian ini meliputi: 

a. Variabel independen (Produk, Harga, Lokasi, dan Promosi) 

b. Variabel dependen (Keputusan Pembelian) 

4. Instrumen penelitian yang digunakan 

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner 

(angket) dengan skala pengukuran Skala Likert untuk 

memperoleh data dari para responden. 

D. Tujuan Penelitian 

Dengan berpedoman pada rumusan masalah yang disusun 

sebelumnya, tujuan dari penelitian ini dapat diuraikan sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan.  

2. Untuk mengetahui pengaruh Harga Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan.  

3. Untuk mengetahui pengaruh Distribusi Pembelian terhadap 

Keputusan Pembelian di Batik Re Pekalongan. 

4. Untuk mengetahui pengaruh Promosi Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan. 

5. Untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk, Harga Produk, 

Lokasi Usaha, serta Promosi Produk terhadap Keputusan 

Pembelian di Batik Re Pekalongan. 
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E. Manfaat Penelitian 

Studi ini diperkirakan mampu menghasilkan nilai tambah yang 

signifikan, dalam pembaruan teori maupun penerapannya dalam 

pelaksanaan, sebagaimana akan dijelaskan di bawah ini: 

1. Manfaat Teoritis 

Melalui penelitian ini, diprediksikan muncul gagasan-gagasan baru 

yang dapat memperkaya literatur keilmuan dan memberikan kontribusi 

nyata bagi praktis bisnis. Kajian ini juga berupaya mengungkap 

peluang serta hambatan yang dihadapi dalam pemanfaatan platform 

digital untuk mempromosikan produk batik, disertai evaluasi atas 

efektivitas strategi bauran pemasaran yang digunakan. Dengan 

demikian, penelitian ini diharapkan mampu menghasilkan rekomendasi 

strategis untuk meningkatkan penjualan berdasarkan analisis aspek-

aspek yang memengaruhi keputusan konsumen dalam membeli di 

marketplace. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Dari sudut pandang praktis, studi ini akan memperkaya pengetahuan 

para peneliti sekaligus melatih mereka untuk berpikir secara lebih 

terstruktur saat menganalisis berbagai isu, terutama yang berkaitan 

dengan perilaku konsumen saat melakukan transaksi di platform 

marketplace. Dengan keterampilan analitis yang lebih terfokus, peneliti 

dapat merancang langkah-langkah akurat dan strategis untuk 

mendorong pertumbuhan penjualan, baik melalui pemahaman 

mendalam tentang kebutuhan dan preferensi konsumen maupun dengan 

memperhatikan penyebab utama yang berdampak pada keputusan 

pembelian, misalnya harga, kualitas produk, testimoni pelanggan, 

upaya promosi, dan kemudahan mekanisme transaksi. Pemahaman 

semacam ini tidak hanya berkontribusi pada pengembangan wawasan 

akademik, tetapi juga dapat diterapkan secara langsung untuk 

merumuskan rekomendasi strategi pemasaran yang lebih optimal yang 

selaras dengan keadaan pasar digital saat ini. 

b. Bagi Pebisnis 

Studi ini diharapkan memberikan manfaat praktis untuk pemilik 

usaha dengan memperkaya pemahaman mereka terhadap berbagai 
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aspek yang memengaruhi keputusan pembelian secara online, terutama 

bagi pengusaha batik di Pekalongan yang sedang beradaptasi dengan 

era digitalisasi perdagangan. Dengan memahami faktor-faktor ini, 

pemilik usaha dapat mengidentifikasi elemen kunci yang 

dipertimbangkan konsumen, seperti harga, kualitas produk, desain 

batik, ulasan pelanggan, layanan, dan kemudahan pembayaran dan 

pengiriman. Pengetahuan ini menjadi landasan bagi pihak usaha guna 

merancang dan menerapkan strategi pemasaran agar semakin efektif, 

termasuk promosi digital, pengelolaan pasar daring, dan memperkuat 

citra batik sebagai produk lokal dengan nilai budaya tinggi. Strategi 

yang tepat akan berkontribusi pada peningkatan penjualan dan 

keuntungan, sekaligus memperkuat posisi kompetitif batik Pekalongan 

di tengah persaingan pasar daring yang semakin ketat. Dengan 

demikian, keberlanjutan usaha dapat dipertahankan, sekaligus 

mendukung upaya pelestarian warisan budaya batik Indonesia. 

F. Sistematika Pembahasan 

Dalam studi ini terdiri atas 5 bab, yang mana tiap bab dilengkapi 

dengan beberapa subbagian yang berfungsi untuk mengorganisir 

pembahasan secara terstruktur. Pembahasan disusun sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 

Bab ini memuat penjelasan mengenai latar belakang, 

rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat 

penelitian yang bersifat teoritis maupun praktis, serta 

sistematika pembahasan. 

BAB II : LANDASAN TEORI 

Bab ini membahas tinjauan teori serta berbagai 

referensi yang menjadi dasar dalam mendukung 

pelaksanaan penelitian ini. Teori-teori yang dikaji 

meliputi teori pemasaran, produk, harga, lokasi, 

promosi, serta keputusan pembelian. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Bab ini membahas mengenai jenis dan pendekatan, 

setting lokasi, data dan sumber data, populasi, sampel, 

variabel penelitian, metode pengumpulan data, 

metode analisis data yang digunakan dalam penelitian 
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ini. 

BAB IV : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini membahas mengenai hasil serta pembahasan 

mengenai penelitian yang sudah diteliti sebelumnya. 

BAB V : PENUTUP 

Bab ini membahas mengenai kesimpulan dan saran. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan  

1. Variabel Variabel produk (X1) berpengaruh signifikan atau 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai 

signifikan sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (5,350 > 

1,985), menunjukkan bahwa variabel produk mempengaruhi 

keputusan pembelian. 

2. Variabel harga (X2) berpengaruh signifikan atau berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai signifikan sebesar 

0,000 < 0,05 dan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (6,696 > 1,985), 

menunjukkan bahwa variabel harga mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

3. Variabel lokasi (X3) berpengaruh signifikan atau berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai signifikan sebesar 

0,000 < 0,05 dan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (5,862 > 1,985), 

menunjukkan bahwa variabel lokasi mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

4. Variabel promosi (X4) berpengaruh signifikan atau berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai signifikan sebesar 

0,000 < 0,05 dan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝑡𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (4,586 > 1,985), 

menunjukkan bahwa variabel promosi mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

5. Secara simultan, variabel produk (X1), harga (X2), lokasi (X3), dan 

promosi (X4) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y). Nilai 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 (39,816 > 2.467) dan nilai 

probabilitas signifikansi (sig.) adalah 0,000 < 0.05, maka 

menunjukkan bahwa variabel independen dalam model regresi ini 

secara simultan berpengaruh signifikan terhadap variabel 

dependen. 

B. Keterbatasan Penelitian  

1. Responden marketplace dianalisis sebagai satu kelompok. Output 

tidak memisahkan hasil konsumen Shopee dan Lazada, sehingga 
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penelitian ini belum dapat menyimpulkan adanya perbedaan 

perilaku antarkedua platform. 

2. Teknik pengambilan sampel berada dalam keluarga non-

probability sampling dan menggunakan penyaringan kriteria 

pembeli. Kondisi ini membuat generalisasi hasil perlu dibatasi 

pada karakter populasi yang serupa dengan responden penelitian. 

3. Model hanya menguji empat variabel bauran pemasaran. R Square 

62,6 persen menunjukkan masih terdapat 37,4 persen variasi 

Keputusan Pembelian yang berasal dari faktor di luar model. 

4. Data bersifat potong lintang dan dikumpulkan melalui persepsi 

responden pada satu periode. Hasil menggambarkan hubungan 

pada saat pengumpulan data dan belum menjelaskan perubahan 

perilaku konsumen dari waktu ke waktu. 

C. Saran  

1. Memisahkan sampel berdasarkan platform seperti Shopee dan 

Lazada agar dapat dilakukan analisis komparatif. Perbedaan fitur, 

promo, algoritma, dan kebiasaan pengguna dapat menghasilkan 

pola keputusan pembelian yang berbeda. 

2. Menambahkan variabel yang relevan dengan marketplace seperti 

online customer review, kepercayaan, kualitas informasi, 

kemudahan penggunaan, e-service quality, ongkos kirim, live 

streaming, dan loyalitas. 

3. Pengelola marketplace dapat memperkuat fitur yang membantu 

UMKM menyajikan informasi produk secara akurat, mengelola 

stok, memonitor pengiriman, dan mengevaluasi efektivitas 

promosi. Bagi UMKM batik lain, hasil penelitian ini menunjukkan 

bahwa pemasaran digital tidak cukup hanya dengan hadir di 

platform. Keputusan pembelian muncul ketika kualitas produk, 

harga, akses distribusi, dan promosi bekerja secara konsisten dalam 

pengalaman konsumen. 
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