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ABSTRACT 

Developments in industry, services and trade play an important role 

in the world of the economy, where the economy is able to provide significant 

changes to people's lives. Changes in economic conditions in Indonesia 

resulted in an increase in retail or retail business. Arnin Collection is one of 

the shops in the city of Surabaya, Arnin Collection sells a variety of products 

including clothing, both adults and children, Pants, Mukena, Hijab, Bags, 

and Cosmetic Supplies.Research with the title Product Completeness, Sales 

Promotion and Service Quality on Purchasing Decisions at Arnin Collection 

Surabaya is the result of field research. This study is to answer the question: 

Is the Effect of Product Completeness on Purchasing Decisions in the Arnin 

Collection Surabaya? Is There an Effect of Sales Promotion on Purchasing 

Decisions on the Arnin Collection Surabaya? And is there an Effect of 

Service Quality on Purchasing Decisions on the Arnin Collection?This 

research is a quantitative approach. Product Completeness, Sales Promotion 

and Service Quality variables are independent, while Purchase Decision as 

dependent. This study uses consumers from the Arnin Collection, amounting 

to 100 people. Data collection techniques using questionnaires, the method of 

data analysis is multiple regression. The results of this study indicate that (1) 

Product completeness has a positive and significant effect on Purchasing 

Decisions shown by the value of 2,854 with a significance value of 0.005 and 

R2 of 0.448. (2) Sales Promotion has a positive and significant effect on 

Purchasing Decisions shown by the value of Tcount 6.208 with a significance 

value of 0.000 and R2 0.448. (3) Service Quality has a positive and 

significant effect on Purchasing Decisions shown by the value of Thitung 

3,767 with a significance value of 0,000 and R2 0,448. 

Keywords: Product Completeness, Sales Promotion, Service Quality and 

Purchasing Decisions 

 



PENDAHULUAN 

Arnin Collection merupakan salah satu toko di kota Surabaya yang 

keberadaannya terletak di Jl. Nambangan, Klailom Lor Gg. Rambutan No. 

27, Tanah Kali Kedinding, Kec. Kenjeran, Kota Surabaya, Jawa Timur 

60129. Arnin Collection memberi kemudahan bagi masyarakat untuk 

memperoleh barang-barang yang harganya sangat terjangkau. Adapun 

barang- barang yang ditawarkan olehnya yaitu beraneka macam produk 

seperti pakaian baik dewasa maupun anak-anak, Celana, Mukena, Hijab,Tas, 

dan Perlengkapan Kosmetik. 

Kehadiran Arnin Collection merupakan tuntutan perubahan gaya 

hidup masyarakat yang dimana banyaknya permintaan terhadap barang, 

disamping kelengkapan produk yang dimilikinya,  Arnin Collection juga 

memiliki berbagai macam sales promotion yang semakin meningkatkan 

pemasarannya ditambah dengan kualitas pelayanannya yang sangat baik 

terhadap konsumen, Sehingga membuat konsumen tertarik untuk berbelanja 

di Arnin Collection.  

Kotler (2002:347) mengemukakan kelengkapan produk adalah 

tersedianya semua jenis produk yang ditawarkan dan digunakan oleh 

konsumen. Konsumen kini memiliki tuntutan nilai yang jauh lebih besar dan 

bermacam-macam. Dalam hal ini penjual harus mempunyai produk yang 

baik. Oleh karena itu kelengkapan produk yang ditawarkan mempengaruhi 

minat beli konsumen. 

Sales promotion merupakan strategi pemasaran yang digunakan oleh 

produsen untuk menawarkan produk-produknya kepada konsumen untuk 

membeli produk tersebut. 

Kualitas pelayanan merupakan suatu kinerja penampilan, tidak 

tampak dan cepat hilang, lebih dapat dirasakan dari pada dimiliki serta 

konsumen lebih berpartisipasi aktif dalam proses mengkonsumsi jasa 

tersebut. Sedangkan Keputusan pembelian adalah keputusan pemilihan suatu 

tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif yang ada. 

 

 

 



KERANGKA PEMIKIRAN DAN HIPOTESA PENELITIAN 

Kerangka Pemikiran 

Penelitian ini terdiri dari 3 variabel independen, variabel tersebut 

meliputi Kelengkapan Produk, SalesPromotion, dan Kualitas Pelayanan 

kemudian terdapat variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian. 

 

 

 

Hipotesa Penelitian 

1.   Kelengkapan Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada Arnin Collection di Surabaya.  

2. Sales Promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada Arnin Collection di Surabaya. 

3.  Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian pada Arnin Collection di Surabaya. 

 

 

 

 

 

 

 



METODE PENELITIAN 

Rancangan Penelitian  

Penelitian ini merupakanpenelitian lapangan (field ressearch) yaitu 

pengamatan secaralangsung terhadap obyek yang diteliti agar memperoleh 

data yangpasti. Metode yang digunakan oleh penelitian ini adalah 

menggunakan metode penelitian analisis kuantitatif, yang menggunakan 

analisis data secara mendalam dalam bentuk angka,maupun dengan 

pengumpulan data menggunakan kuesioner. 

POPULASI DAN SAMPEL 

Populasi 

Populasi ialah wilayah generalisasi yang terdiri oleh obyek/subyek yang 

mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yangsudah ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajarikemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 2014). 

Populasi dalam penelitian ini Pengaruh Kelengkapan Produk, Sales 

Promotion dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian di Arnin 

Collection iniyaitu semua pelanggan Arnin Collection Surabaya. Jumlah 

populasi konsumen Arnin Collection di Kota Surabaya tidak dapat diketahui 

secara pasti. 

Sampel 

Penelitianini mengenai pengaruh Kelengkapan Produk, Sales Promotion dan 

Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian di Arnin Collection 

Surabayapenelitianinimenggunakan metode non-probability sampling 

(pengambilan sampel secara tidak acak). purposive sampling yaituteknik 

untuk menentukan sampel penelitiandengan beberapa pertimbangan yang 

bertujuan agar data yang didapat nantinya bisa representatif,peneliti 

menggunakan teknik ini karena sampel yang diambil memiliki karakteristik 

tertentu yaitu:  

1. Pelanggan di Arnin Collection Surabaya.  

2. Konsumen yang sudah pernah membeli produk minimum 1 kali 

 

 



PENGUKURAN DAN INSTRUMEN PENELITIAN 

Pengukuran Instrumen 

Pengukuran  variabel X1 untuk Kelengkapan Produk, X2  untuk  Sales 

Promotion, X3 untuk Kualitas Pelayanan dan variabel Y untuk Keputusan 

Pembelian. Penelitian ini menggunakan skala  likert, untuk penentuan nilai 

jawaban disetiap pernyataan  denganpembobotan nilai sebagai berikut: 

Tabel Skala Likert 

No Jawaban Simbol Skor 

1 SangatSetuju SS 5 

2 Setuju S 4 

3 Kurang Setuju KS 3 

4 TidakSetuju TS 2 

5 SangatTidakSetuju STS 1 

 

Intstrumen Penelitian 

Instrument dalam penelitian ini menggunakan angket atau kuesioner yang 

disusun sesuai indikator-indikator dari variabel penelitian, kemudian 

membuat pernyataan agar diberikan tanggapan oleh responden Arnin 

Collection agar mengghasilkan data kuantitatif yang akurat. 

TEKNIS ANALISIS DATA 

Uji t bertujuan untuk menguji level signifikan dari pengaruh secara parsial 

atau terpisah antara variabel bebas terhadap variabel terikat. Apabila nilai 

Signifikan uji t lebih kecil dari α atau 5%, bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan secara parsial antara masing-masing variabel bebas terhadap 

variabel terikat; sebaliknya apabila nilai Signifikan uji t lebih besar dari α 

atau 5%, bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara parsial antara 

variabel bebas yaitu Kelengkapan Produk, Sales Promotion dan Kualitas 

Pelayanan terhadap variabel terikat yaitu Keputusan Pembelian. Semua 

proses pengolahan data menggunakan bantuan program komputer Aplikasi 

SPSS. 

 



DEFINISI KONSEP DAN OPERASIONAL 

Definisi Konsep 

Kelengkapan Produk (X1) menurut Kotler (2002:347) yaitu tersedianya 

semua produk yang ditawarkan untuk digunakan oleh konsumen yang dibuat 

oleh produsen. 

Sales Promotion (X2) menurut Djaslim saladin (2007:136) yaitu kegiatan 

penjualan yang bersifat tidak dilakukan secara terus-menerus. 

Kualitas Pelayanan (X3) Tjiptono dalam Sunyoto (2012) yaitu suatu 

penyajian produk atau jasa yang diberikan produsen ke konsumen.  

Keputusan Pembelian (Y) Menurut Schiffman dan Kanuk (2004: 547) ialah 

suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif yang ada. 

 

Definisi Operasional 

Kelengkapan Produk (X1) 

1. Keragaman produk yang dijual 

 2. Variasi produk yang dijual  

3. Ketersediaan produk yang dijual  

4. Macam merek yang tersedia 

 

Sales Promotion(X2) 

1. Promosi dengan memberikan Diskon.  

2. Promosi dengan pemberian voucher 

3. Promosi dengan pemberian harga 

KualitasPelayanan (X3) 

1. Tangibel (berwujud)  



2. Realibility ( Kehandalan)  

3. Responsive ( Ketanggapan)  

4. Assurance ( Jaminan)  

5. Emphaty ( Empati) 

 

Keputusan Pembelian (Y) 

1. Kemantapan pada sebuah produk.  

2. Kualitas yang di peroleh dari keputusan pembelian.  

3. Kepuasan Konsumen 

 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

a. Karakteristik berdasarkan jenis kelamin 

        Responden yang membuat Keputusan Pembelian di Arnin Collection 

Surabaya dibagi dalam dua kelompok yaitu pria dan wanita. 

Dari 100 responden diketahui berdasarkan jenis kelamin yang menyatakan 

bahwa responden Perempuan lebih banyak yaitu 60% sedangkan responden 

Laki-Laki 40% hal ini dikarenakan Arnin Collection merupakan fashion yang 

banyak digeluti Perempuan serta mayoritas penggemar fashion terutama 

adalah Perempuan. 

b. Karakteristik berdasarkan umur 

        Dari 100 responden diketahui berdasarkan umur menyatakan bahwa 

responden yang memiliki usia 20-40 tahun lebih banyak yaitu 50% karena 

Produk yang dijual Arnin Collection yang modern dan lebih banyak digemari 

sedangkan responden berusia 14-20 tahun sebanyak 30 %, usia 40-50 tahun 

sebanyak 20%. 

 

 



c. Karakteristik berdasarkan pekerjaan 

       Dari 100 responden diketahui berdasarkan pekerjaan terlihat bahwa 

responden yang lebih banyak yaitu dari kalangan Karyawan Swasta sebanyak 

50% pelajar sebanyak 20%, mahasiswa/i 20%, responden dengan pekerjaan 

PNS sebanyak 10%, dan lain-lain sebanyak 0%. 

d. Karakteristik berdasarkan pendapatan 

       Dari 100 responden diketahui berdasarkan pendapatan bahwa responden 

yang paling banyak dalam penelitian ini yaitu responden yang memilki 

pendapatan per bulan 2.000.000-3.000.000 sebanyak 60% hal ini dikarenakan 

konsumen dari Arnin Collection kebanyakan dari kalangan menengah yang 

menyukai produk dengan harga tidak terlalu mahal. Sedangkan responden 

dengan jumlah pendapatan >3.000.000 sebanyak 30% dan responden paling 

sedikit ialah yang memilki pendapatan 1.000.000 sebanyak 10%. 

Rekapitulasi Nilai Responden 

Variabel No Pernyataan 

responden 

Mean 

Kelengkapan 

produk 

4 Macam merek 

yang tersedia 

4.51 

Sales Promotion 2 Promosi dengan 

pemberian 

voucher 

4.49 

Kualitas 

pelayanan 

4 Assurance 

(Jaminan)  

4.56 

Keputusan 

pembelian 

4 Kepuasan 

Konsumen 

4.51 

 

tanggapan dari responden mengenai kelengkapan produk yang memiliki rata-

rata tertinggi terdapat pada indikator keempat Arnin Collection menjual 

produk dari berbagai macam merek. sebesar 4.51 yang menyatakan 

responden sangat setuju.Tanggapan responden mengenai variabel Sales 

Promotion yang memiliki rata-rata tertinggi terdapat pada indikator ketiga 

yaitu Arnin Collection memberikan voucher di setiap pembelian sebesar 4.49 

yang menyatakan responden sanga setuju. responden mengenai variabel 

kualitas pelayanan dapat dianalisis bahwa tanggapan responden yang 

memiliki rata-rata tertinggi terdapat pada indikator keempat yaitu Toko Arnin 



Collection memberikan jaminan bahwa kualitas barang yang dijual sesuai 

dengan yang dijanjikan sebesar 4.56sedangkan variabel keputusan pembelian 

yang memiliki rata-rata tertinggi terdapat pada indikator keempat yaitu 

memutuskan membeli di Arnin Collection karena kami merasa puas dengan 

produk yang dijual sebesar 4.51 yang menyatakan responden sangat setuju. 

Analisis Data 

Uji t (Parsial)  

Pada penelitian ini nilai df = 100 – 3 = 97, dengan nilai signifikansi (α) 5%  

dan diketahui nilai t sebesar 1,66071. Jadi hipotesis diterima jika nilai T 

hitung>Ttabel, dapat disimpulkan bahwa: 

Coefficientsa 

Model T Sig. 

1 (Constant) 12.529 .000 

Kelengkapan produk 2.854 .005 

Sales promotion 6.208 .000 

Kualitas pelayanan 3.767 .000 

 

a. Pengaruh variabel Kelengkapan Produk terhadap keputusan pembelian 

Nilai uji t hitung diperoleh sebesar2.854 dimana t hitung> t table 

(2.854> 1.660) dengan signifikan (0.05), hipotesis diterima. hal tersebut 

membuktikan bahwa variabel Kelengkapan Produk mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

produk Arnin Collection di Surabaya.  

b. Pengaruh variabel Sales Promotion terhadap keputusan pembelian 

Nilai uji t hitung diperoleh sebesar 6.208dimana t hitung> t table 

(6.208> 1.660) dengan signifikan (0.00<0.05), hipotesis diterima. hal 

tersebut membuktikan bahwa variabel Sales Promotion mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

produk Arnin Collection di Surabaya. 



c. Pengaruh variabel Kualitas Pelayanan terhadap keputusan pembelian 

Nilai uji t hitung diperoleh sebesar 3.767 dimana t hitung> t table 

(3.767> 1.660) dengan signifikan (0.00<0.05), hipotesis diterima. hal 

tersebut membuktikan bahwa variabel Kualitas Pelayanan mempunyai 

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

produk Arnin Collection di Surabaya. 

Uji Simultan (Uji F)  

ANOVAb 

Model 

Sum of 

Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 11.097 3 3.699 26.011 .000a 

Residual 13.653 96 .142   

Total 24.750 99    

a. Predictors: (Constant), Kualitas pelayanan, Sales promotion, Kelengkapan produk 

b. Dependent Variable: Keputusan pembelian   

 

Nilai F hitung sebesar 26.011 > F tabel sebesar 2.70 dan signifikan sebesar 

0.000.penelitian ini dinyatakan terdapat pengaruh Kelengkapan Produk, Sales 

Promotion dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama (simultan) terhadap 

keputusan pembelian pada produk Arnin Collection di Surabaya. 

 

Uji Determinasi (R2) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .670a .448 .431 .37711 

a. Predictors: (Constant), Kualitas pelayanan, Sales promotion, 

Kelengkapan produk 

 



Dari data yang diperoleh penulis dan melalui uji korelasi, setelah di uji 

korelasi atau keterkaitan secara bersama-sama variabel Kelengkapan Produk 

(X1), Sales Promotion (X2), dan Kualitas Pelayanan (X3) terhadap variabel 

Keputusan Pembelian (Y) mempunyai pengaruh positif dengan nilai R = 

0,448 diprosentase kan sebesar 44,8%.Sedangkan untuk sisanya sebesar 

55.2% dipengaruhi oleh variabel lain seperti harga, lokasi dan kualitas 

produk yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Pembahasan 

       Indikator Kelengkapan Produk yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah Mengenal keragaman produk yang dijual, variasi produk yang dijual, 

ketersedian produk yang dijual dan macam merek yang tersedia pada Arnin 

Collection. Suatu toko bisa dikatakan memiliki Kelengkapan Produk yang 

baik apabila produk yang dijual beranekaragam, produk yang dijual 

bervariasi, stok produk yang dijual banyak dan tersedia berbagai macam 

merek. Apabila keempat indikator tersebut tidak diterapkan dengan baik 

maka akan menurunkan minat Keputusan Pembelian pada konsumen. Hal ini 

menggambarkan bahwa Kelengkapan Produk yang memang menunjukan 

bahwa Arnin Collection merupakan produk yang disukai masyarakat. 

        Indikator Sales Promotion yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

promosi dengan memberikan diskon, promosi dengan pemberian hadiah dan 

promosi dengan pemberian voucher pada konsumen Arnin Collection. Sales 

Promotion dikatakan baik apabila Arnin Collection memberi diskon, promosi 

dan voucher untuk konsumen. Hal ini menjelaskan bahwa Sales Promotion 

mempunyai peranan penting terhadap keputusan pembelian dikalangan 

masyarakat, sehingga ketiga indikator tersebut bisa menarik minat konsumen 

untuk belanja di Arnin Collcetion. 

       Indikator Kualitas Pelayanan yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

tangible (berwujud), reliability (kehandalan), responsive (ketanggapan), 

assurance (jaminan) dan emphaty (empati). Hal ini menjelaskan bahwa 

Kualitas Pelayanan di Arnin Collection bisa dibilang lebih baik karena Arnin 

Collection memiliki fasilitas yang memadai, pelayanan yang handal, tanggap, 

empati dan memberi jaminan jika ada barang yang rusak dari Arnin 

Collection. Konsumen tentunya juga akan mempertimbangkan Kualitas 

Pelayanan yang di berikan oleh Arnin Collection saat belanja. Kualitas 

Pelayanan yang diberikan juga mempengaruhi kepercayaan konsumen untuk 



kembali lagi belanja dan Kualitas Pelayanan yang baik bisa meningkatkan 

penjualan produk. 

Kesimpulan  

       Berdasarkan penelitian ini ditemukan variabel Kelengkapan Produk, 

Sales Promotion dan Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada produk Arnin Collection di Surabaya. 

Hasil penelitian mendukung teori yang ada. 

 Saran 

   Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya mulai menganalisa variabel lain 

yang mempengaruhi Keputusan Pembelian selain variabel Kelengkapan 

Produk, Sales Promotion dan Kualitas Pelayanan. Misalnya menganalisa 

variabel Lokasi, Harga, dan Kualitas Produk sehingga kedepannya penelitian 

tersebut bisa memperkaya dan menambah wawasan kita. 
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