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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of product variety and service quality on purchasing 

decisions (a case study on Mantan Karyawan store consumers in Bengkulu City). This research 

is a quantitative descriptive study. The object of this research is consumer at Mantan Karyawan 

store located in Bengkulu City. Sampling was done by accidental sampling technique. The 

number of respondents in this study was 140 consumers. The data of the study was collected 

by using questionnaires. The collected data was then analyzed by using multiple linear 

regression analysis and hypothesis testing, t-tes and F-tes. The results of the study show that 

variables, product variety and service quality had a positive and significant effect on 

purchasing decisions at Mantan Karyawan stores. Partially the two variables, product variety 

and service quality have a positive and significant influence on purchasing decision. The more 

variety of products available in the store, the better the quality of service provided in 

accordance with the wishes of consumers, then the purchase decision will increase. 

Keywords: Product Variety, Service Quality, Purchase Decision 
  

PENDAHULUAN  

 Seiring dengan perkembangan zaman, fashion membawa pengaruh besar terhadap gaya 

hidup sesorang. Fashion menjadi bagian yang tidak dapat dilepaskan dari penampilan dan gaya 

keseharian, adanya fashion akan menunjang penampilan seseorang agar lebih menarik dan 

trendy. Produk fashion tidak hanya di minati oleh anak-anak muda tetapi orang tua sekarang 

juga sudah mengenal fashion. Bisnis fashion merupakan bisnis yang cukup besar dan 

menguntungkan. Banyaknya bisnis fashion pada zaman sekarang, mendorong perusahaan untuk 

meningkatkan kegiatan pemasarannya agar tepat sasaran. Semakin ketatnya persaingan bisnis 

yang ada, terutama persaingan yang berasal dari perusahaan sejenis, mendorong perusahaan 

untuk memperhatikan perilaku konsumen terkait dalam melakukan keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian adalah hak bagi para konsumen, mereka bebas untuk memilih produk 

dan merek yang akan mereka beli sesuai dengan kebutuhannya. 

Salah satu strategi yang dilakukan agar konsumen tertarik untuk melakukan pembelian 

yaitu adanya ragam produk. Dalam suatu toko yang menjual produk fashion pastinya tidak 

terlepas dari banyaknya ragam produk yang mereka tawarkan. Produk yang beragam menjadi 

salah satu faktor yang akan di pertimbangkan oleh konsumen dalam memutuskan untuk 

melakukan pembelian. Tersedianya banyak produk disuatu toko menjadi nilai tersendiri bagi 

konsumen. Dimana kebanyakan konsumen lebih memilih toko yang memiliki banyak pilihan 

produk yang lengkap karena apabila suatu toko menawarkan berbagai macam produk mulai 

dari merek, jenis produk, kelengkapan produk, kualitas dari suatu produk maka konsumen akan 
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tertarik untuk berbelanja ditoko itu sehingga konsumen akan lebih mudah dalam memilih 

produk yang diinginkan karena banyak ragam produk yang ditawarkan. 

Dalam memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen serta meningkatkan pembelian 

yaitu dengan memberikan pelayanan yang lebih baik dan memuaskan dari pada yang dilakukan 

oleh pesaing. Adanya kualitas pelayanan yang baik, konsumen akan merasa nyaman dan tertarik 

dalam berbelanja di toko tersebut dan tidak pindah ke toko pesaing lainnya. Salah satu strategi 

marketing dalam meningkatkan penjualan adalah dengan meningkatkan pelayanan kepada 

konsumen ataupun pelanggan. Pelayanan yang baik akan sangat berpengaruh dalam dunia 

bisnis. Perusahaan yang konsisten pada pelayanan akan menikmati keunggulan pesaingan, 

sehingga perusahaan dapat dengan mudah menarik pembelian konsumen dan dapat 

memberikan kepuasan, dan konsumen akan datang kembali untuk melakukan pembelian. 

  Menurut Schiffman dan Kanuk (2008) keputusan pembelian merupakan seleksi 

terhadap dua pilihan alternatif atau lebih untuk dipertimbangkan ketika konsumen mengambil 

keputusan. Keputusan pembelian merupakan serangkaian proses yang berawal dari konsumen 

mengenal masalahnya, mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan mengevaluasi 

produk atau merek tersebut seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan 

masalahnya, yang kemudian serangkaian proses tersebut mengarah kepada keputusan 

pembelian (Tjiptono, 2014). Menurut Menurut Kotler (2007) adapun indikator dalam 

menentukan keputusan pembelian, yaitu: 

1. Kemantapan pada sebuah produk 

 Dalam melakukan pembelian, konsumen akan memilih salah satu dari beberapa alternatif 

yang ada. Pilihan tersebut didasarkan pada kualitas, mutu, harga yang terjangkau, dan faktor-

faktor lain yang dapat memantapkan keinginan konsumen untuk membeli produk apakah 

produk tersebut benar-benar ingin digunakan atau dibutuhkan. 

2. Kebiasaan dalam membeli produk 

Kebiasaan konsumen dalam membeli produk juga berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Konsumen merasa produk tersebut sudah terlalu melekat di benak mereka karena 

mereka sudah merasakan manfaat dari produk tersebut. Oleh karena itu, konsumen akan 

merasa tidak nyaman jika mencoba produk baru dan harus menyesuaikan diri lagi. Mereka 

cenderung memilih produk yang sudah biasa digunakan. 

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 

Dalam melakukan pembelian, jika konsumen mendapatkan manfaat yang sesuai dengan 

sebuah produk, mereka pasti akan merekomendasikan produk tersebut dengan orang lain. 

Mereka ingin orang lain juga merasakan bahwa produk tersebut sangat bagus dan lebih baik 

dari produk lain. 

4. Melakukan pembelian ulang 

Kepuasan konsumen dalam menggunakan sebuah produk akan menyebabkan konsumen 

melakukan pembelian ulang produk tersebut. Mereka merasa produk tersebut sudah cocok 

dan sesuai dengan apa yang mereka inginkan dan harapkan. 

Menurut Engel et al. (1995) Keragaman produk adalah kelengkapan produk yang 

menyangkut kedalaman, luas, dan kualitas produk yang ditawarkan juga ketersediaan produk 

tersebut setiap saat di toko. Menurut Kotler dan Keller (2012) keragaman produk adalah 

tersedianya semua jenis produk mulai dari banyaknya jumlah, kesesuain dengan selera dan 

keinginan serta ketersediaan produk yang ditawarkan untuk dimiliki, dipakai atau di konsumsi 

oleh konsumen yang dihasilkan oleh suatu produsen. Sedangkan menurut Tersedianya ragam 

produk mulai dari kualitas, ukuran, merek, dan tersedianya produk tersebut setiap saat di toko, 

akan memudahkan konsumen dalam memilih suatu produk. Menurut Benson (2007), indikator  

keragaman produk  diantaranya adalah: (1) Ukuran produk yang beragam, ukuran produk yang 

beragam merupakan ukuran produk yang beraneka macam mulai dari yang ukuran kecil sampai 

yang besar. (2) Jenis produk yang beragam, jenis produk merupakan jenis dan macam produk 
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yang disediakan beraneka ragam dan dapat memberikan pilihan kepada konsumen. (3) Bahan 
produk yang beragam,  produk terdiri dari bahan yang beraneka ragam dan tidak memiliki 

kesamaan antara bahan tersebut. (4) Desain produk yang beragam, desain produk merupakan 

desian atau model dari produk yang disediakan, aneka model yang beragam akan memberikan 

pilihan kepada konsumen. (5) Kualitas produk yang beragam,  kualitas produk yang beragam 

dilihat dari kualitas produk yang dijual mulai dari kualitas biasa sedang sampai premium. 

Menurut kotler (2011) pelayanan merupakan segala kegiatan atau kegiatan yang dapat 

diberikan seseorang kepada pihak lain, yang dalam hal ini berupa pelyanan dan tidak 

mempengaruhi hak milik oleh siapapun. Menurut Lupiyoadi (2013) Kualitas pelayanan adalah 

seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan konsumen atas pelayanan yang diterima. 

Jika jasa yang dirasakan lebih rendah dari pada yang diharapkan, maka kualitas yang dirasakan 

akan kurang dan akan membuat konsumen menjadi tidak tertarik pada pelayanan yang 

bersangkutan. Sebaliknya, jika jasa yang dirasakan sesuai yang diharapkan atau lebih baik dari 

pada yang diharapkan maka kualitas jasa yang dirasakan akan menjadi baik dan memuaskan 

dan ada kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian terus menerus. Menurut Tjiptono 

dan Chandra (2016) indikator kualitas pelayanan ada lima, yaitu: (1) Bukti fisik (tangible) 

tangible mencakup bukti fisik seperti peralatan modern, fasilitas yang berdaya tarik visual, 

karyawan yang berpenampilan rapi dan profesional, materi-materi berkaitan dengan jasa yang 

berdaya tarik visual. (2) Keandalan (Reliability), reliability mencakup perilaku seperti 

menyediakan jasa sesuai yang dijanjikan, dapat diandalkan dalam mengenai masalah jasa 

pelanggan, menyampaikan jasa yang telah dijanjikan. (3) Daya tangkap (responsiveness) 

Responsiveness merupakan perilaku seperti menginformasikan pelanggan tentang kepastian 

waktu penyampaian jasa, layanan yang segera atau cepat bagi pelanggan, ketersediaan untuk 

membantu pelanggan, kesiapan untuk membantu pelanggan, kesiapan untuk merespon 

permintaan pelanggan. (4) Jaminan (assurance) Assurance mencakup perilaku seperti karyawan 

yang menumbuhkan rasa percaya para pelanggan, membuat pelanggan merasa aman sewaktu 

melakukan transaksi, karyawan yang secara konsisten bersikap spontan. Karyawan yang 

mampu menjawab pertanyaan pelanggan. (5) Empati (empathy)Empathy mencakup perilaku 

seperti memberikan perhatian individual kepada para pelanggan, karyawan yang 

memperlakukan pelanggan secara penuh perhatian, sungguh-sungguh mengutamakan 

kepentingan pelanggan, waktu beroperasi (jam kantor) yang nyaman. 

 

METODE PENELITIAN 

Populasi dalam penelitian ini yaitu seluruh konsumen pada toko Mantan Karyawan Kota 

Bengkulu. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah teknik accidental sampling. 
Teknik accidental sampling yaitu peneliti memilih siapa saja anggota populasi yang secara 

kebetulan bertemu dengan peneliti dan dapat digunakan sebagai sampel bila dipandang orang 
kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 2017). Pengambilan sampel dalam 

penelitian ini Hair at al, (2010:176) menyatakan jumlah ideal dalam penarikan sampel  adalah 

dikali 5 sampai 10 untuk setiap indikator yang digunakan dalam seluruh varaiabel. Jumlah 
indikator dalam penelitian adalah 14 indikator, maka jumlah maksimum sampel dalam 

penelitian ini adalah 140 orang sampel. 

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 

seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Teknik 

analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linear berganda, dengan uji 

hipotesis uji t dan uji F serta pengujian determinasi. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda digunakan dalam penelitian ini dengan tujuan untuk 

mengetahui ada tidaknya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat, yaitu ragam produk 

(X1) dan kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y). maka diperoleh tabel 

dibawah ini: 

Tabel 1 

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1. 

(Constant) 2,279 1,042  2,186 ,030 

Ragam Produk ,443 ,080 ,514 5,520 ,000 

Kualitas Pelayanan ,126 ,043 ,271 2,913 ,004 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber: Output SPSS 24,0 

 

Dari  perhitungan hasil diatas didapatkan persamaan regresinya adalah sebagai berikut : 

Y = 2.279 + 0,443 (X1) + 0,126 (X2) + e 

Berdasarkan persamaan regresi diatas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut : 

1. Nilai Konstanta 2.279 mempunyai arti bahwa apabila variabel Ragam Produk (X1), Kualitas 

Pelayanan (X2) terhadap Keputusan Pembelian  (Y) sama dengan nol, maka variabel 

Keputusan Pembelian  akan tetap yaitu 2.279 apabila variabel Ragam Produk (X1) dan 

Kualitas Pelayanan (X2) sama dengan nol. 

2. Koefisien Regresi X1, sebesar 0.443 mempunyai makna jika nilai variabel Ragam Produk 

(X1) naik satu satuan maka nilai Keputusan Pembelian  (Y) akan naik sebesar 0.443  dengan 

asumsi variabel Kualitas Pelayanan (X2) dianggap tetap. 

3. Koefisien Regresi X2, sebesar 0.126 mempunyai makna jika nilai variabel Kualitas 

Pelayanan (X2) naik satu satuan maka nilai variabel Keputusan Pembelian  (Y) akan naik 

sebesar 0.126 dengan asumsi variabel Ragam Produk (X1) dianggap tetap. 

4. Hasil penelitian dalam penelitian yang paling dominan mempengaruhi variable Keputusan 

Pembelian  (Y) adalah Variabel Ragam Produk (X1) adalah sebesar 0.443 dan variabel 

Kualitas Pelayanan (X2) adalah sebesar 0.126. 

 

Analisis Koefisien Determinasi (R2)  

Untuk mengetahui  besarnya presentase pengaruh variabel bebas ragam produk (X1) dan 

kualitas pelayanan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) maka hasil dari perhitungan 

komputer menggunakan SPSS didapatkan uji koefisien determinasi pada tabel sebagai berikut: 
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Tabel  2. 

Nilai Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,747a ,558 ,552 1,42042 

a. Predictors: (Constant), kualitas pelayanan, ragam produk 

b. Dependent Variable: keputusan pembelian 

  Sumber: Output SPSS 24,0 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui nilai koefisien determinasi (R Square) diperoleh 

nilai sebesar 0.558.  Hal ini menunjukan bahwa pengaruh variabel ragam produk (X1) dan 

kualitas pelayanan (X2) terhadap variabel keputusan pembelian (Y) sebesar 0.558 atau 55.8%  

pada konsumen toko Mantan Karyawan di Kota Bengkulu sedangkan sisanya sebesar  0.442 

atau 44.2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak masuk dalam penelitian ini. 

 

Uji Hipotesis 

Uji t (Parsial) 

Melalui perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program SPSS, maka 

perbandingan antara thit dengan tα/2 (n – k – 1) = 140 – 2 – 1 = 137 (1.977) setiap variabel sebagai 

berikut : 

1. Ragam Produk yaitu > tα/2 (5.520 > 1.977) dan (sig α = 0,000 < 0,050), hal tersebut 

menyatakan bahwa adanya pengaruh yang signifikan Ragam Produk (X1) terhadap 

Keputusan Pembelian  pada Toko Mantan Karyawan di Kota Bengkulu. 

2. Berdasarkan uji thit untuk variabel Kualitas Pelayanan (X2) yaitu thit > tα/2 (2.913 >1.977) dan 

(sig α = 0,000 < 0,050), hal tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh yang signifikan 

Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian  pada Toko Mantan Karyawan di Kota 

Bengkulu. 

3. Dari hasil penelitian variable yang dominan adalah variable Ragam Produk (X2) sebesar 

5.520 dan variabel Kulitas Pelayanan (X1) sebesar 2.913.  

Uji F (Simultan) 

 Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat 

menggunakan uji F sebagai berikut : 

 

Tabel 3 

Hasil Pengujian Hipotesis dengan Uji F 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 349,132 2 174,566 86,522 ,000b 

Residual 276,411 137 2,018   

Total 625,543 139    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Ragam Produk 

  Sumber: Output SPSS 24,0  

Pada penelitian ini diketahui jumlah sampel (n) adalah 140 dan jumlah variabel bebas 

(k) adalah 2 sehingga diperoleh Ftabel = (k; n – k ) = 140 – 2 = 138, dengan demikian pada α = 
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0,05 diperoleh Ftabel = 3,06. Maka pada tabel uji hipotesis dengan uji F diatas diperoleh Fhitung 

sebesar 86.522 dengan nilai Ftabel sebesar 3.06 yaitu (86.522 > 3.06) dan (sig α = 0.000 < 0,050), 

maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H3 diterima artinya secara simultan variabel 

ragam produk dan kualitas pelayanan berpengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian di pada Toko Mantan Karyawan di Kota Bengkulu. 

PEMBAHASAN  

Pengaruh Ragam Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)  

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa ragam produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada konsumen toko Mantan Karyawan di Kota 

Bengkulu. Hal ini berarti semakin banyak ragam produk yang tersedia di toko maka keputusan 

pembelian akan semakin tinggi. Banyaknya ragam produk yang di tawarkan menjadikan 

sebagai alternatif konsumen untuk memilih keputusan pembelian yang terbaik sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginannya. Konsumen memutuskan untuk membeli di toko tersebut 

dipengaruhi oleh adanya ragam produk yang lengkap dan banyak, baik dari segi merek, ukuran, 

bahan produk, jenis produk maupun standar kualitas. Oleh karena itu suatu toko harus membuat 

keputusan yang tepat mengenai produk apa yang akan dijual, karena dengan banyaknya pilihan 

produk yang ditawarkan dan selalu tersedianya produk di toko maka akan memudahkan 

konsumen dalam menentukan produk mana yang akan di beli sesuai dengan keinginan 

konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2012) keragaman produk adalah tersedianya semua 

jenis produk mulai dari banyaknya jumlah, kesesuain dengan selera dan keinginan serta 

ketersediaan produk yang ditawarkan untuk dimiliki, dipakai atau di konsumsi oleh konsumen 

yang dihasilkan oleh suatu produsen. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu 

yang dilakukan oleh Agustina (2017),  Sonatasia, D., Onsardi, O., & Arini, E. (2020) yang 

menyatakan keragaman produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Pengaruh Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)  

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin baik kualitas pelayanan yang 

diberikan maka keputusan pembelian akan semakin tinggi. Kualitas pelayanan sangatlah 

penting karena dengan adanya pelyanan yang baik maka akan mendorong konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. salah satunya pelayanan yang baik itu seperti karyawan pada 

toko memberikan pelayanan yang rama dan sopan saat melayani konsumen serta cepat 

merespon saat terjadi keluhan dari konsumen. Kualitas pelayanan sebagai tingkat keunggulan 

yang diharapkan untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika suatu perusahaan 

dapat memahami keinginan konsumen sesuai dengan harapan yang mereka butuhkan maka 

akan berpengaruh pada keberlanjutan suatu perusahaan itu menjadi lebih baik.  Menurut Kotler 

dan Keller (2012) keragaman produk adalah tersedianya semua jenis produk mulai dari 

banyaknya jumlah, kesesuain dengan selera dan keinginan serta ketersediaan produk yang 

ditawarkan untuk dimiliki, dipakai atau di konsumsi oleh konsumen yang dihasilkan oleh suatu 

produsen. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Setiawan 

dan Maskan (2017), dan Onsardi, O., Wulandari, K., Finthariasari, M., & Yulinda, A. T. (2021) 

menyatakan kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

 

Pengaruh Ragam Produk (X1) Dan Kualitas Pelayanan (X2) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y)  

Hasil penelitian ini menunjukan bahwa ragam produk dan kualitas pelayanan bersama-

sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti ragam 

produk dan kualitas pelayanan sangat penting dalam hubungannya dengan keputusan 
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pembelian. semakin banyak ragam produk yang ditawarkan maka keputusan pembelian 

semakin meningkat. Adanya ragam ragam produk akan memberikan keleluasan bagi konsumen 

dalam menentukan pilihan produk yang akan dibeli sebagai upaya untuk memenuhi dan 

melengkapai kebutuhannya. begitu pula dengan kualitas pelayanan, semakin baik kualitas 

pelayanan yang diberikan sesuai dengan keinginan kosumen maka keputusan pembelian akan 

meningkat. Kualitas pelayanan merupakan salah satu cara untuk menarik dan mempertahankan 

konsumen, karena kebanyakan dari Kosumen lebih memilih toko yang memiliki pelayanan 

yang berkualitas dan baik dengan begitu konsumen akan tertarik melakukan pembelian. 

Menurut Tjiptono (2016) keputusan pembelian merupakan salah satu bagian dari perilaku 

konsumen. Hal ini dikarenakan dalam pengambilan keputusan pembelian suatu produk yang 

ditawarkan terkadang dipengaruhi oleh banyaknya ragam produk dan kualitas pelayanan. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Sholihiin et al. (2021), 

Firdausy dan Idawati (2017), Marsella et al., (2020) menyatakan keragaman produk dan 

kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 
KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang pengaruh ragam produk dan 

kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian pada toko Mantan Karyawan di Kota 

Bengkulu, dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Ragam Produk (X1) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian  (Y) pada Toko 

Mantan Karyawan di Kota Bengkulu. Artinya semakin banyak ragam produk yang tersedia 

di toko maka keputusan pembelian akan semakin tinggi. 

2. Kualitas Pelayanan (X2) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada 

Toko Mantan Karyawan di Kota Bengkulu. Artinya semakin baik kualitas pelayanan yang 

diberikan maka keputusan pembelian akan semakin tinggi. 

3. Ragam Produk (X1) dan Kualitas Pelayanan (X2) secara bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap  Keputusan Pembelian  (Y) pada Toko Mantan Karyawan di Kota 

Bengkulu. Artinya dengan semakin banyaknya ragam produk dan semakin baik kualitas 

pelayanan yang diberikan sesuai dengan keinginan konsumen maka keputusan pembelian 

akan meningkat. 
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