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ABSTRAK 

 

PRNDA TABUNI, NIM. 2121100021, Fakultas Ekonomi, Jurusan Manajemen, 

universitas Widya Dharma Klaten Skripsi. ‘’ DAMPAK KERAGAMAN 

PRODUK, HARGA, DAN PROMOSI TERHADAP   KEPUTUSAN 

PEMBELIAN   PELANGGAN  RETAIL TOKO ANEKA BARU DUA 

KARANGANOM.’’ 

Tujuan penelitian ini adalah :1) untuk menguji signifikansi pengaruh keragaman 

produk terhadap pembelian konsumen di Toko Aneka Baru Dua Karanganom, 2) 

Untuk menguji signifikansi pengaruh harga produk terhadap pembelian konsumen 

di Toko Aneka Baru Dua Karanganom, 3) Untuk menguji signifikansi pengaruh 

promosi terhadap pembelian konsumen di Toko Aneka Baru Dua Karanganom, 4) 

Untuk menguji secara simultan signifikansi pengaruh keragaman produk, harga 

produk, dan promosi terhadap pembelian konsumen di Toko Aneka Baru Dua 

Karanganom. 

Penelitian dilakukan pada bulan Januari 2025 sampai dengan Maret 2025. Metode 

untuk mengumpulkan data dengan angket, wawancara dan observasi. Variabel 

dalam penelitian ini adalah keragaman produk (X1), harga produk (X2) dan promosi 

(X3 ) serta pembelian (Y ) dengan jumlah sampel sebanyak 50 orang. Teknik analisis 

data menggunakan analisis regresi linier dengan bantuan program SPSS. 

Dari hasil uji t diketahui bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara persial 

(sendiri-sendiri) antara keragaman produk, harga produk dan promosi terhadap 

pembelian. Dapat dilihat dari t hitung keragaman produk =640, harga produk = 

3,729  dan promosi =.647 yang semuanya diatas t tabel 2,013. Sedangkan secara 

simultan melalui uji F (uji simultan) diketahui bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara keragaman produk, harga produk dan promosi secara Bersama-

sama terhadap pembelian konsumen di Toko Aneka Baru Dua Karanganom, karena 

nilai F hitung = 431 dengan signifikansi .732. 

 

 

Kata kunci: keragaman produk, harga produk , promosi, pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Perkembangan perekonomian dunia pada saat ini telah mengalami 

pertumbuhan industrialisasi yang begitu pesat, dimana terdapat banyak 

perusahaan baru bermunculan di berbagai bidang, sehingga pertumbuhan 

barang dan jasa koyang dibutuhkan oleh konsumen semakin bertambah 

banyak, baik dalam jumlah, bentuk, maupun jenisnya. Kondisi seperti ini 

mendorong setiap perusahaan untuk menciptakan sebuah inovasi maupun 

ide-ide baru yang sangat kreatif dalam menghasilkan sebuah produk dan jasa. 

Selain itu, perusahaan harus memiliki strategi pemasaran yang handal dan 

tepat dalam menghadapi persaingan dari perusahaan lain yang sejenis agar 

dapat mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. 

Perusahaaan sebagai salah satu lembaga perekonomian dituntut secara aktif 

di dalam pelaksanaan pembangunan. Melalui aktivitas ekonomi, perusahaan 

dapat memberikan pelayanan dalam memenuhi kebutuhan masyarakat yang 

beraneka ragam, baik kebutuhan akan pelayanan jasa maupun kebutuhan akan 

produk. Setiap perusahaan yang bergerak di bidang industri maupun jasa 

mempunyai tujuan yang sama, yaitu memperoleh profil atau keuntungan yang 

maksimal perusahan. 

perusahaan industri yang kegiatan usahanya memproduksi sebuah barang, 

kendala internal-eksternal yang dihadapi cukup besar, seperti halnya sebuah 
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perencanaan produk baru (inovasi) dan menghasilkan kualitas akan produk, 

penetapan harga produk, pendistribusian, serta promosi produk ke 

masyarakat atau 

sering dikenal dengan istilah “bauran pemasaran”. 

Persaingan bisnis yang semakin dinamis dan kompleks tidak hanya 

memberikan peluang tetapi juga dapat memberikan tantangan yang harus 

dihadapi oleh perusahaan-perusahaan sejenis yang mampu mempertahankan 

dan merebut  pasar dengan strategi yang mereka miliki. Persaingan terbesar 

yaitu bagaimana suatu produk yang dipasarkan dapat memiliki sebuah 

kualitas, manfaat, serta daya guna yang tinggi. 

Menciptakan kualitas produk pun terdapat manfaat, seperti memberikan nilai 

baik untuk perusahaan (reputasi perusahaan), menciptakan loyalitas serta rasa 

puas bagi konsumen, menurunkan biaya produksi (cost product), akan lebih 

cepat produk tersebut terjual, mengurangi pembayaran biaya garansi, 

meningkatkan utilisasi (pemanfaatan) kapasitas produk, akan menjadikan 

perusahaan sebagai market leader, akan menciptakan positioning and 

brand image sebagai nilai jual secara langsung pada produk tersebut, mampu 

mengalahkan para pesaing, meningkatkan dan memperluas pangsa pasar 

(market share), dan pastinya akan meningkatkan volume penjualan. 

Harga merupakan nilai yang ditukarkan oleh konsumen dengan manfaat dari 

memiliki dan ssmenggunakan suatu produk yang sesuai dengan keinginan 

dan kebutuhan konsumen. Hal ini menjadi penting bagi perusahaan untuk 

memperhatikan harga produknya agar dapat bersaing dengan perusahaan lain, 
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sebagai bahan pertimbangan oleh para konsumen serta mendapatkan calon 

pembeli yang potensial, untuk meningkatkan serta mengembangkan produksi 

produk, berorientasi pada citra atau merk, mempertahankan stabilitas harga, 

menjaga loyalitas konsumen, menghindari campur tangan dari pemerintah, 

untuk mempertahankan atau meningkatkan bagian dalam pasar, serta yang 

paling utama 

dalam penetapan harga suatu produk yaitu berorientasi pada volume 

penjualan dan memperoleh keuntungan (profit). 

konsumen harga seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga 

tersebut dihubungkan dengan manfaat yang dirasa atas suatu barang atau 

jasa.dalam situasi tertentu para konsumen sangatlah sensitif terhadap harga 

(misalnya, permintaan yang elastik), sehingga harga yang relatif tinggi 

dibanding para pesaingnya dapat mengeliminasi produk dari pertimbangan 

konsumen. 

Langkah promosi yang unik, terutama yang menggunakan media – media 

kreatif, menjadikan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan pembelian produk. Apabila konsumen merasa puas 

terhadap produk yang dibelinya maka diyakini akan dapat mendorong 

konsumen tersebut melakukan pembelian yang berulang, yang pada akhirnya 

akan dapat menjadikan konsumen loyal terhadap produk tersebut 

Promosi penjualan harus merupakan pembangunan hubungan konsumen, 

bukan sekedar menciptakan volume penjualan jangka pendek yang bersifat 

temporer, promosi penjualan harus memperkuat posisi produk dan 
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membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen. 

Promosi pada dasarnya diharapkan dapat membuat permintaan menjadi 

inelastis pada saat harga naik dan membuat permintaan elastis pada saat harga 

turun. Maksudnya adalah bagaimana jumlah permintaan atau penjualan naik 

pada saat harga turun. 

faktor-faktor penyebab menurunnya tingkat penjualan perusahaan tersebut, 

dengan jelas terlihat dampak buruknya pada penjualan perusahaan seperti 

siklus financial perusahaan mengalami devisit, sering terjadi komplain dari 

konsumen lama dan maupun baru, konsumen secara perlahan pergi ke 

competitor lain, kalah saing dengan para perusahaan lain, keterlambatan 

pendistribusian bahan baku, mengalami konflik antar karyawan dengan 

manajemen karena tidak diberikan hak akan bonus, akan banyaknya hutang 

kepada supplier, timbulnya pemecatan karyawan, bahkan masalah yang berat 

akan terjadi yaitu perusahaan mengalami pailit atau gulung tikar. 

Selanjutanya penelitian dari Agung Zhonda, Dkk. (2014) menjelaskan 

dengan rinci bahwa penetapan harga yang diberikan oleh perusahaan 

berpengaruh terhadap penjualan dan menjadi titik ukur untuk mendapatkan 

sebuah produk, sedangkan penelitian menurut Vivil Yazia (2014), hasil 

penelitiannya tidak terdapat sama sekali pengaruh atau kontribusi sebuah 

variabel harga terhadap penjualan di perusahaan. 

Berdasarkan fenomena diatas dapat disimpulkan bahwa kualitas produk, 

harga dan promosi secara empiris tidak semuanya sesuai teori yang telah 

teliti. Ini diperkuat dengan adanya Research Gap. Selain itu adanya kenaikan 
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dan penurunan penjualan (fluktuaktif) yang terjadi pada Toko Aneka Baru 

Dua Karanganom, membuat peneliti tertarik untuk meneliti apakah benar 

produk, harga dan promosi menjadi faktor utama dalam proses terciptanya 

penjualan pada Toko Aneka Baru Dua Karanganom. Dari latar belakang di 

atas melihat pentingnya penerapan strategi pemasaran terhadap tingkat 

penjualan pada perusahaan, maka penulis tertarik untuk mengambil judul 

“DAMPAK KERAGAMAN PRODUK, HARGA, DAN PROMOSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PELANGGAN RETAIL TOKO 

ANEKA BARU DUA KARANGANOM’’ 

A. ALASAN PEMILIAHAN JUDUL 

1. Alasan ojektif 

a. Memahami faktor-faktor yang mempengaruhi Keputusan 

pelanggan penting untuk strategi bisnis yang efetif. 

b. Manaaf praktis, hasil penelitian ini dapat memberikan wawasan 

bagi pelaku industri retail untuk meningkatkan kepuasan dan 

loyalitas pelanggan. 

2. Alasan subyektif 

a. Minat peneliti, mungkin memiliki ketertarikan pribadi dalam 

bidang pemasaran dan perilaku konsumen, sehingga memilih judul 

ini akan membuat proses penelitian lebih menyenangkan dan 

bermakna. 

b. Keinginan untuk berkontribusi, penelitian mungkin merasa 

terdorong untuk memberikan kontribusi positif bagi industri retail, 
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terutama dalam memahami dan meningkatkan pengalaman 

pelanggan. 

B. PENEGASAN JUDUL 

1. Keragaman produk, berperan penting dalam mempengaruhi 

Keputusan pembelian.produk yang berkualitas tinggi cenderung 

menarik minat pelanggan dan meningkatkan kepercayaan mereka 

terhadap merek. 

2. Harga , merupakan faktor kunci yang mempengaruhi Keputusan 

pelanggan. Penentapan harga yang kompetitif dapat menarik lebih 

banyak pelanggan, sementara harga yang terlalu tinggi dapat 

mengurangi minat beli. 

3. Promosi, stategi promosi yang efektif dapat meningkatkan visibilitas 

produk 

4. dan menarik perhatian pelanggan. Promosi yang baik dapat 

menciptakan urgensi dan mendorong pelanggan untuk melakukan 

pembelian. 

C. PEMBATASAN MASALAH 

Variabel yang diteliti, penelitian ini akan fokus pada tiga variabel utama : 

keragaman produk, harga, dan promosi. Variabel lain yang mungkin 

mempengaruhi Keputusan pelanggan, seperti layanan pelanggan, seperti 

layanan pelanggan, reputasi merek, dan pengalaman berbelanja, tidak 

akan menjadi fokus utama dalam penelitian ini. 
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1.2. Perumusan Masalah. 

Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang 

diajukan dalam   penelitian ini adalah : 

1. Apakah keragaman  produk berpengaruh terhadap Keputusan 

pembelian  pada Toko aneka baru dua karanganom? 

2. Apakah Harga berpengaruh terhadap Keputusan pembelian pada Toko 

aneka baru dua karanganom? 

3. Apakah promosi berpengaruh terhadap Keputusan pembelian pada 

toko aneka baru dua karanganom? 

4. Apakah keragaman  produk, harga, dan promosi berpengaruh  secara 

simultan terhadap Keputusan pembelian pada toko eneka baru dua 

karanganom? 

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas,maka dapat ketahui tujuan penelitian ini 

adalah: 

1. Tujuan umum 

Untuk mengetahui dampak keragaman produk, harga dan promosi 

terhadap   Keputusan pembelian  di toko aneka baru dua karanganom 

2. Tujuan khusus 

a. Untuk mengetahui apakah keragaman  produk berpengaruh terhadap 

Keputusan pembelian  pada toko Aneka Baru Dua Karanganom 

b. Untuk mengetahui apakah harga berpengaruh terhadap Keputusan 

pembelian  pada Toko Aneka Baru dua karanganom 
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c. Untuk mengetahui apakah promosi berpengaruh terhadap Keputusan 

pembelian pada Toko Aneka Baru Dua  Karanganom 

d. Untuk mengetahui apakah keragama nproduk, harga, dan promosi 

berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan pembelian pada 

Toko Aneka Baru Dua Karanganom 

1.4. Manfaat Penelitian 

Adapun penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk berbagai pihak, 

yaitu: 

1. Bagi Penulis 

Dengan penelitian ini penulis mengharapkan mendapat berbagai 

manfaat   antara lain : 

a. Menerapkan ilmu dan teori yang diperoleh selama perkuliahan dalam 

realita yang terjadi dalam lingkungan perusahaan. 

b. Belajar sebagai praktisi dalam menganalisa suatu masalah kemudian 

mengambil keputusan dan kesimpulan. 

2. Bagi Perusahaan dengan penelitian ini mengharapkan Perusahaan mendapat 

beberapa  manfaat: 

a. Hasil penelitian diharapkan dapat digunakan sebagai sumber 

informasi dan bahan pertimbangan perusahaan untuk mengetahui 

efektivitas kebiakan terkait dengan strategi pemasaran yang 

mencakup kualitas produk, harga,dan promosi dalam kegiatan 

operasional Perusahaan serta kebiakan terkait dengan peningkatan 
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pembelian Perusahaan. 

b. Sebagai bahan pertimbangan dalam pengambilan Keputusan terhadap 

pembelian produk. 
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BAB V 

KESIMPULA DAN SARAN 

5.1    Kesimpulan 

Berdasarkan hasil dan pembahasan dalam penelitian pengaruh persepsi harga, 

sembako dan keragaman  produk terhadap Keputusan pembelian pada toko 

aneka baru dua karanganom dapat tertarik kesimpulan bahwa variabel 

persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian pada 

toko aneka baru dua. Hal lebih dikarenakan konsumen saat ini melihat antara 

satu toko sembako dengan toko sembako yang lainnya untuk perbandingkan 

harga yang lebih murah, sehingga toko aneka baru dua untuk memperhatikan 

Kembali ke harga yang, agar konsumen dapat membeli harga yang terbaik. 

Variabel sembako berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian 

pada Toko Aneka Baru Dua. Kondisi ini bisa dilihat bahwasanya konsumen 

lebih melihat kepada merek-merek produk yang ditawarkan lebih merupakan 

daya tarik untuk melakukan pembelian pada toko aneka baru dua sudah sesuai  

kualitasnya yang diharapkan oleh konsumen sehingga konsumen melakukan 

keputuan pembelian pada toko aneka baru dua. Berdasarkan hasil penelitian 

ini menunjukkan bahwa produk-produk yang ditawarkan pada Toko Aneka 

Baru Dua. Secara simultan variabel persepsi harga, sembako dan kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian pada Toko 

aneka baru dua. Secara Bersama-sama variabel independen sudah memiliki 

pengaruh yang besar terhadap Keputusan pembelian ini bisa dilihat hasil uji 

koefisien determinasi  02,7%  variabel persepsi harga, sembako dan 
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keragaman  produk dapat di menjelaskan variabel Keputusan pembelian pada 

toko aneka baru dua, sementara sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

5.2   Saran 

Berdasarkan penelitian dan hasil penelitiann yang telah dipaparkan, maka 

penulis ingin menyampaikan saran-saran kepada pihak yang terkait maupun 

luar pihak. Adapun saran-saran dari penelitian adalah sebagai berikut: 

1. Diharapkan Toko aneka baru dua karanganom perlu adanya perbaikan 

tempat  agar Toko menjadi lebih luas dan produk-produk tertata dengan 

rapi. Dengan dilakukan perbaikan pada Toko aneka baru dua karanganom 

agar toko dalam penataan produknya lebih rapi dan dilhat konsumen lebih 

menarik karena tokonya luas. 

2. Untuk peneliti selanjutnya diharapkan agar bias menguji asumsi klasik 

serta mencari faktor dan indikator lain sebagai alat untuk mengukur 

pengaruh variabel lain terhadap Keputusan pembelian pada Toko Aneka 

Baru Dua Karanganom sebagai bahan perbandingan dengan variabel 

harga, keragaman produk dan sembako Toko Aneka Baru Dua 

Karanganom. 
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