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ABSTRAK

PENGARUH KELENGKAPAN PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA DJOTO HOME BUILDING SUPERMARKET
TANJUNGPINANG

Sugianto. 17612096. Manajemen. STIE Pembangunan Tanjungpinang
Sugiantolou2106@gmail.com

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kelengkapan produk
terhadap keputusan pembelian pada Djoto Home Building Supermarket
Tanjungpinang. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif asosiatif dengan
hubungan kausal. Sampel yang diambil dalam penelitian ini sebanyak 384
responden dengan menggunakan teknik non probability sampling yaitu sampling
insidental.

Pengumpulan data yang diperolen dengan melakukan penyebaran
kuesioner. Teknik analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi linier
sederhana dengan menggunakan uji t dan uji koefisien determinasi. Data analisis
dengan regresi linier sederhana dengan bantuan software SPSS versi 23.

Hasil penelitian ini menunjukkan Y = 5.988 + 0,709 X; dan nilai R? =
0,854 atau 85,4%. Hasil uji t pada variabel kelengkapan produk (X;) terhadap
keputusan pembelian (Y) diperoleh thiwung (32.088) > tiaper (1,996) dan mempunyai
signifikan sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel kelengkapan produk
secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dengan kontribusi R? sebesar 72,9% keputusan pembelian dipengaruhi oleh
kelengkapan produk sedangkan sisanya 27,1% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain
yang tidak diikut sertakan dalam penelitian ini.

Kata Kunci : Kelengkapan Produk, Keputusan Pembelian

Dosen Pebimbing 1  : Selvi Fauzar, S.E., M.M.
Dosen Pebimbing 2 : Risnawati, S.Sos., M.M
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ABSTRACT

THE EFFECT OF PRODUCT COMPLETENESS ON PURCHASE DECISIONS
AT DJOTO HOME BUILDING SUPERMARKET TANJUNGPINANG

Sugianto. 17612096. Manajemen. STIE Pembangunan Tanjungpinang
Sugiantolou2106@gmail.com

This study aims to analyze the effect of product completeness on
purchasing decisions at Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang. This
research uses associative quantitative method with causal relationship. The
sample taken in this study were 384 respondents using a non-probability sampling
technique, namely incidental sampling.

Collecting data obtained by distributing questionnaires. The data analysis
technique used is simple linear regression analysis using t test and coefficient of
determination test. Data analysis with simple linear regression with the help of
SPSS version 23 software.

The results of this study indicate Y = 5.988 + 0.709 X; and the value of R?
= 0,854 or 85,4%. The results of the t-test on the product completeness variable
(X1) on purchasing decisions (Y) obtained tcount (32,088) > tianer (1,996) and has a
significance of 0.000 which is smaller than 0.05.

The results of this study indicate that the product completeness variable
partially has a positive and significant effect on purchasing decisions. With the
contribution of R? of 72,9%, purchasing decisions are influenced by the
completeness of the product while the remaining 27,1% is influenced by other
factors not included in this study.

Keywords : Product Completeness, Purchase Decision

Dosen Pebimbing 1  : Selvi Fauzar, S.E., M.M.
Dosen Pebimbing 2  : Risnawati, S.Sos., M.M

Xi
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BAB |
PENDAHULUAN
1.1  Latar Belakang

Perkembangan persaingan dunia usaha semakin meningkat dalam hal
memasarkan produk. Keadaan dunia usaha berubah dinamis seiring dengan
perubahan dari segi minat konsumen dan perubahan yang terjadi di sekitarnya.
Kebutuhan konsumen yang terus meningkat menjadi peluang perkembangan
bisnis. Berbagai strategi pemasaran disusun untuk memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen tersebut sehingga dapat bertahan dan memenangkan
persaingan.

Dunia bisnis di dalam bidang supermarket bahan bangunan pada saat ini
juga memiliki prospek yang cukup baik untuk jangka pendek maupun jangka
panjang, seiring dengan berjalannya waktu maka semakin meningkat kebutuhan
akan bahan bangunan. Supermarket bahan bangunan menjadi pilihan baru dalam
berbelanja kebutuhan bahan bangunan di Indonesia. Kini supermarket bahan
bangunan sudah menjadi pilihan utama bagi konsumen yang memiliki keinginan
dan kebutuhan untuk berbelanja bahan bangunan di tempat yang nyaman dan
bersih serta produknya tersusun dengan rapi, hal tersebut merupakan apa yang
diharapkan para konsumen sama seperti supermarket pada umumnya.

Di kota Tanjungpinang misalnya, terdapat beberapa toko atau supermarket
bahan bangunan dengan keunggulan dan kelemahannya masing-masing,
diantaranya Victory Jaya, Asian Jaya, Mandiri Sukses, Riau Keramik, Indo

Bangunan, Mr Global dan Djoto Home Building Supermaket Tanjungpinang.



Melihat supermarket bahan bangunan yang semakin banyak, tingkat persaingan
dengan toko atau supermarket bahan bangunan yang lain pun juga semakin ketat.
Hal ini menjadi tantangan bagi Djoto Home Building Supermaket untuk lebih bisa
menciptakan dan menggunakan strategi yang lebih baik lagi agar lebih unggul dan
memiliki keunikan yang berbeda dibandingkan dengan toko atau supermarket
bahan bangunan lainnya. Karena dalam satu produk barang atau jasa yang sama
bisa juga didapatkan ditempat yang berbeda sehingga para konsumen dapat
memilih tempat pembelanjaan yang sesuai dengan harapannya masing-masing.

Konsumen mempunyai peran yang penting bagi perusahaan. Oleh karena
itu, dalam produk di tawarkan oleh perusahaan akan diupayakan untuk bisa
memposisikan produk agar dapat diterima oleh konsumen. Sehingga dengan
keberadaan konsumen dan beraneka ragam kebutuhannya maka perusahaan harus
segera untuk melakukan pengamatan terhadap apa yang menjadi keinginan
konsumen. Sehingga perusahaan dapat memenuhi dan memuaskan konsumen
melalui produk yang ditawarkan. Konsumen akan selalu membeli produk untuk
memenuhi kebutuhan akan tetapi produk mana yang mereka beli dan bagaimana
mereka membuat keputusan akan erat hubungannya dengan perasaan mereka
terhadap kualitas dari produk yang ditawarkan.

Menurut Swastha dan Handoko dalam (Binti Nur Aini, 2018) keputusan
pembelian merupakan sebuah pendekatan penyelesaian masalah pada kegiatan
manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan
kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian

informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan



tingkah laku setelah pembelian. Keputusan pembelian konsumen sangat penting
bagi setiap perusahaan, tanpa adanya konsumen setiap perusahaan akan
kehilangan pendapatannya yang berakibat pada jatuhnya perusahaan tersebut.
Banyak faktor dalam mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya yaitu
kelengkapan produk. Apabila produk yang dijual suatu toko atau supermarket
bahan bangunan kurang lengkap dan stock habis hal ini membuat konsumen
kesulitan untuk berbelanja barang yang dibutuhkan sehingga hal tersebut akan
memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian. Agar konsumen melakukan
keputusan pembelian maka perusahaan harus melengkapi produk yang diinginkan
konsumen sehingga mempermudah konsumen untuk mencari alternatif
kebutuhanya, tetapi juga akan menimbulkan minat beli terhadap produk-produk
yang menarik perhatian konsumen tersebut. Semakin lengkap produk yang
ditawarkan ke konsumen maka akan semakin tinggi minat konsumen untuk
memutuskan membeli berbagai produk yang ditawarkan pada toko atau
supermarket bahan bangunan tersebut.

Menurut Utami dalam (Supirman, 2016) kelengkapan produk yaitu yang
menyangkut kedalaman, luas, dan kualitas produk yang ditawarkan juga
ketersediaan produk tersebut setiap saat ditoko. Penyediaan kelengkapan produk
(product assortment) yang baik tidak hanya akan menarik minat tetapi dapat
mempengaruhi keputusan konsumen untuk berbelanja. Oleh karena itu, hal ini
bukanlah hal yang mudah mengingat konsumen datang ke pusat perbelanjaan
mempunyai tujuan dan motif yang berbeda mulai dari sekedar melihat-lihat,

rekreasi atau khusus untuk berbelanja kebutuhan konsumen. Pentingnya bagi



perusahaan untuk menyusun strategi yang tepat dalam memikat konsumen untuk
melakukan transaksi.

Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang dengan nomor SIUP
503/2222/4.6.03.01/2016 merupakan perusahaan Yyang bergerak di bidang
supermarket bahan bangunan yang bertempat di Jalan D.l.Panjaitan Km.9 Plaza
Bintan Centre No.1 yang telah berdiri sejak 11 Januari 2011 nama Djoto
terinspirasi dari nama pemilik yang bernama Djoni Janto sejak saat itu Djoto
mulai dikenal oleh masyarakat Tanjungpinang yang kehadirannya dapat
memberikan kemudahan bagi konsumen untuk memperoleh barang-barang yang
diingikan.

Berikut akan ditampilkan data Penjualan Djoto Home Building
Supermarket Tanjungpinang pada periode 2019 — 2020.

Tabel 1.1

Data Penjualan Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang Periode
Tahun 2019 — 2020

Bulan Tahun 2019 Tahun 2020
Januari Rp762.623.540 Rp786.331.697
Februari Rp576.564.475 Rp820.838.902
Maret Rp722.477.520 Rp761.327.084
April Rp767.372.053 Rp724.870.654
Mei Rp900.860.645 Rp753.936.829
Juni Rp414.445.839 Rp787.870.695
Juli Rp640.201.255 Rp514.542.853
Agustus Rp442.084.955 Rp924.025.308
September Rp793.761.235 Rp745.658.477




Oktober Rp663.619.311 Rp793.638.518
November Rp630.262.270 Rp756.140.094
Desember Rp792.602.516 Rp935.878.063

Total Penjualan Rp8.106.875.614 Rp9.305.059.174

Sumber : Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang (2021)

Berdasarkan tabel 1.1 diketahui bahwa omzet penjualan Djoto Home
Building Supermarket Tanjungpinang mengalami peningkatan penjualan dari
tahun 2019 ke tahun 2020. Dapat disimpulkan bahwa penyebab dari penjualan
ditahun 2019 lebih kecil dibanding tahun 2020 dikarenakan produk yang kurang
lengkap dari Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang. Setelah
perusahaan mencoba untuk memenuhi keinginan konsumen mengenai barang
yang kurang lengkap dapat dilihat bahwa data penjualan pada tahun 2020
mengalami peningkatan.

Gambar 1.1

Grafik Data Penjualan Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang
Periode Tahun 2019 — 2020
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Sumber: Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang (2021)



Berdasarkan gambar 1.1 diatas dapat dilihat bahwa data penjualan pada
Djoto Home Building Supermarket pada tahun 2020 lebih tinggi dari tahun 2019.
Meskipun pada bulan Juli mengalami penurunan penjualan yang sangat drastis,
tapi pada tahun 2020 berhasil mencapai penjualan tertinggi pada bulan Desember.

Hal ini yang sering terjadi setiap konsumen yang datang dan berbelanja
biasanya akan membeli beberapa jenis barang sekaligus. Misalnya seperti yang
terjadi pada konsumen Djoto Home Building Supermarket konsumen ingin
membeli keramik maka biasanya konsumen juga akan membeli semen dan pasir
sesuai dengan pilihan dan kebutuhannya. Kemudian jika konsumen membeli suatu
cat maka konsumen biasanya akan membeli kuas dan sebagainya.

Hal ini sesuai dengan pendapat Raharjani dalam (Lemana, 2017) bahwa
konsumen cenderung memilih tempat yang menawarkan produk yang bervariasi
dan lengkap menyangkut kedalaman, luas, dan kualitas keragaman barang yang
ditawarkan oleh penjual. Akan tetapi Djoto Home Building Supermarket tidak
dapat memenuhi kebutuhan konsumen meskipun harga jual lebih tinggi dari toko
bahan bangunan atau supermarket bahan bangunan lainnya karena barang yang
dicari tidak tersedia (out of stock) dengan berbagai sebab, Seperti: permintaan atas
produk tertentu yang lebih tinggi dari perkiraan, pengiriman barang dan pemasok
terlambat, dan adanya kelangkaan produk di pasaran atau memang tidak
menyediakan, sehingga membuat konsumen merasa kecawa dan beralih kepada
kompetitor lainnya.

Berikut merupakan beberapa produk yang tersedia di Djoto Home Building

Supermarket Tanjungpinang:



Tabel 1.2

Daftar Produk-Produk Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang

PRODUK
Keramik Kunci-kunci Asbes
Sanitary Lampu Paku
Water Heater Alat litsrik Baut Sekrup

Kompor Tanam Perkakas Seng

Exhaust Lem Talang

Cat Paralon Batako
Perlengkapan Cat Mesin air Pasir
Semen Mesin bor Kran
Triplek Mata bor Selang

Besi beton _(Polos dan Pintu (Pvc, Besi, dan (CZ?]?II(?}E nsgﬁ??,ndgan
Ulir) Kayu) Sekop)

Sumber: Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang (2021)

Berdasarkan tabel 1.2 dapat dilihat beberapa produk yang tersedia di Djoto
Home Building Supermarket Tanjungpinang hal tersebut dapat menjadi pengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan fenomena tersebut, didukung juga dengan adanya penelitian
dari (Sumarmiati, 2018) tentang kelengkapan produk terhadap keputusan
pembelian. Dimana hasilnya dari penelitian kelengkapan produk memiliki
hubungan positif terhadap keputusan pembelian. Berdasarkan hal tersebut, maka
penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan variabel yang sama namun
objek penelitian yang beda, yakni “Pengaruh Kelengkapan Produk Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Djoto Home Building Supermarket

Tanjungpinang”.



1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan masalah diatas, rumusan
masalah dalam penelitian ini adalah apakah kelengkapan produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Djoto Home Building Supermarket

Tanjungpinang?

1.3  Batasan Masalah
Agar penelitian ini dapat dilakukan lebih terarah dan tidak meluas maka
dalam penelitian ini penulis membatasi responden yaitu konsumen Djoto Home

Building Supermarket Tanjungpinang.

1.4 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dikemukakan diatas maka tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kelengkapan produk terhadap

keputusan pembelian pada Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang.

1.5 Kegunaan Penelitian

Adapun kegunaan yang diharapkan dapat diambil dari penelitian ini
terbagi menjadi dua, yaitu:
1.5.1 Kegunaan limiah

Hasil penelitian ini diharapkan dapat dijadikan sebagai bahan masukan
dalam mata kuliah manajemen pemasaran dan referensi untuk peneliti selanjutnya

yang membabhas topik yang serupa.



1.5.2 Kegunaan Praktis

Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi pihak yang

berkepentingan diantaranya adalah:

1.6

1.

Bagi peneliti

Penelitiaan ini dapat menambah wawasan, pengetahuan dan pengalaman
dalam meneliti permasalahan yang sama yang terjadi dilapangan tentang
perilaku konsumen, khususnya yang berkaitan dengan kelengkapan produk
dan keputusan pembelian.

Bagi Perusahaan

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan kepada perusahaan
dalam menghadapi masalah yang berkaitan dengan penelitian ini dan
untuk memperbaiki kekurangan untuk menjadikan perusahaan untuk
menjadi lebih baik lagi dalam melakukan pengembangan lebih lanjut
kedepannya.

Bagi Akademisi

Manfaat akademisi dalam penelitian ini adalah sebagai media referensi
bagi penelitian selanjutnya yang nantinya menggunakan konsep dan dasar
penelitian yang sama yaitu pengaruh kelengkapan produk terhadap

keputusan pembelian.

Sistematika Penulisan

Agar dapat memudahkan dalam hal ini memahami penulis memaparkan

sistematika dalam penulisan sebagai berikut:



BAB |
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: PENDAHULUAN

Bab ini menguraikan secara singkat mengenai gambaran umum dari
masalah penelitian yang dilakukan yang terdiri dari latar belakang
masalah, rumusan masalah, batasan masalah, tujuan penelitian, kegunaan

penelitian dan sistematika penulisan.

BAB Il : TINJAUAN PUSTAKA

Bab ini mencakup teori-teori yang berhubungan dengan pokok
permasalahan dan digunakan sebagai tinjauan atau landasan teori dalam
menganalisis pemecahan masalah yang telah dikemukakan. Teori—teori
ini diambil dari beberapa sumber dan buku—buku rujukan yang saling
mendukung untuk memecahkan permasalahan dan akhirnya mencapai

tujuan penelitian, kerangka pemikiran, hipotesis dan penelitian terdahulu.

BAB Il : METODE PENELITIAN

Bab ini menjelaskan mengenai jenis penelitian, jenis data yang
digunakan, teknik pengumpulan data, teknik populasi dan sampling,

definisi operasional variabel dan teknik analisis data.

BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisi tentang gambaran umum objek penelitian, penyajian data

dan analisis hasil penelitian dan pembahasan.

BAB V: PENUTUP

Pada bab ini merupakan bab penutup yang berisi kesimpulan dan saran

yang berhubungan dengan hasil akhir dalam penelitian.



BAB I1
TINJAUAN PUSTAKA
2.1  Tinjaunan Teori
2.1.1 Manajemen
2.1.1.1 Pengertian Manajemen

Seiring perkembangan zaman, persaingan antar perusahaan semakin global
dan ketat. Dengan pertumbuhan dan peningkatan pasar yang global serta berbagai
tantangan yang muncul dari persaingan mengakibatkan perusahaan harus terus
melakukan inovasi yang kreatif dalam menyusun strategi dan berbagai macam
program promosi agar dapat menang dalam bersaing. Dalam hal ini perusahaan
harus memiliki system manajemen yang berkualitas.

Menurut (Hasibuan, 2017) walaupun manajemen dan organisasi hanya
merupakan alat dan wadah saja, tetapi harus diatur dengan sebaik-baiknya, karena
jika manajemen dan organisasi ini baik maka tujuan optimal dapat diwujudkan,
pemborosan terhindar dan semua potensi yang dimiliki akan lebih bermanfaat.
Menurut (Suhardi, 2018) manajemen adalah suatu kegiatan yang memiliki tujuan
organisasi yang efektif dan efisien melalui proses planning, organizing, actuating
dan controlling.

Menurut Kristiawan dalam (Johns, 2018), manajemen berasal dari kata to
manage yang memiliki arti mengelola. Pengelolaan dilakukan melalui proses
berdasarkan urutan dan fungsi-fungsi manajemen itu sendiri. Manajemen adalah

melakukan pengolahan sumberdaya yang dimiliki oleh perusahaan atau organisasi

11
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seperti manusia, uang, metode, material, mesin dan pemasaran yang dilakukan
dengan sistematis dalam suatu proses.

Menurut Daft dan Marcic dalam (Djadjuli, 2017) manajemen secara dasar
merupakan suatu seni didalam sebuah proses dan ilmu pengorganisasian seperti
pergerakan, pengendalian, pengawasan serta perencanaan.

Menurut Mary Parker Follet dalam (Batlajery, 2016) pengertian
manajemen didasari sebagai suatu seni karena seni itu sendiri memiliki beberapa
fungsi, diantaranya untuk mewujudkan tujuan yang nyata dengan cara
memberikan manfaat, sedangkan pengertian manajemen sebagai suatu ilmu
dikarenakan ilmu mempunyai fungsi untuk menerangkan serta menjelaskan secara
rinci dan mudah dimengerti tentang berbagai macam fenomena atau kejadian
sehingga kajian tersebut dapat memberikan penjelasan yang benar-benar tepat dan
jelas.

Menurut Syafaruddin dalam (Fitria & Husaini, 2019), menyebutkan
manajemen adalah kemampuan dan keterampilan untuk memperoleh sesuatu hasil
dalam rangka pencapaian tujuan melalui kegiatan-kegiatan orang lain. Dalam
perspektif lebih luas, manajemen adalah suatu proses pengaturan dan pemanfaatan
sumber daya yang dimiliki organisasi melalui kerjasama para anggota untuk
mencapai tujuan organisasi secara efektif dan efisien.

Berdasarkan pernyataan diatas, dapat disimpulkan bahwa manajemen
merupakan suatu seni dan dalam ilmu dan perorganisasian seperti menyusun
perencanaan, membangun organisasi dan pengorganisasiannya, pergerakan serta

pengendalian atau pengawasan sebuah organisasi untuk mencapainya.
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2.1.1.2 Fungsi Manajemen

Terdapat empat fungsi manajemen menurut George R Terry dalam (Faisal

et al., 2016) yang dikenal dengan POAC vyaitu planning (perencanaan), organizing

(pengorganisasian), actuating (pelaksanaan), controlling (pengawasan).

a.

Planning (Perencanaan)

Perencanaan merupakan fungsi yang sangat penting yang bukan hanya
tugas dari seorang pemimpin tetapi juga melibatkan setiap orang didalam
sebuah organisasi guna menentukan apa yang harus dikerjakan dan
bagaimana cara mencapai tujuan dari organisasi atau perusahaan. Menurut
Sondang P Siagian perencanaan (planning) adalah keseluruhan proses
perkiraan dan penentuan secara matang hal-hal yang akan dikerjakan
dimasa yang akan dating dalam pencapaian tujuam yang telah ditetapkan,
secara sederhana dapat disimpulkan perencanaan merupakan suatu proses
perumusan tentang apa yang akan dilakukan dan bagaimana pelaksanaanya
di masa yang akan datang.

Organizing (pengorganisasian)

Pengorganisasian adalah keseluruhan proses pengelompokkan orang-
orang, alat-alat, tugas-tugas, tanggung jawab dan wewenang Yyang
menciptakan suatu organisasi yang dapat digerakkan sebagai suatu
kesatuan dalam mencapai sesuatu yang telah ditentukan. Pengorganisasian
dilakukan untuk menghindari kesimpangsiuran dalam pelaksanaan
kegiatan. Fungsi ini lebih cenderung pada pengaturan administrarif

dikarenakan agar tercapai efisiensi dan efektivitas.
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c. Actuating (pelaksanaan)
Pelaksanaan merupakan tindakan untuk mengusahakan semua anggota
berusaha agar mencapai sasaran sesuai dengan perencanaan dan usaha
organisasi. Pelaksanaan dilakukan setelah fungsi perencanaan agar
pelaksanaan berjalan sesuai dengan perencaan sehingga sangat ditekankan
pada bagaimana cara seorang pemimpin dalam menggerakkan
pegawainya. Hal ini dilakukan untuk menghindari agar bawahan tidak
melaksanakan tugasnya dibawah tekanan atau paksaan tetapi atas dasar
pilihan sadar dengan penuh tanggung jawab.
d. Controlling (pengawasan)

Fungsi pengawasan sangat penting karena tanpa adanya pengawasan maka
fingsi-fungsi lainnya tidak berjalan dengan efektif dan efisien. Pengawasan
tidak hanya berlangsung pada saat pelaksanaan tetapi juga pada saat
perencanaan dan pengorganisasian. Pada dasarnya dalam fungsi
pengawasan terdapat juga proses mengevaluasi guna menjaga seluruh
kegiatan tidak keluar dari tujuan yang ingin dicapai.

2.1.1.3 Unsur-unsur Manajemen
Unsur-unsur manajemen dipadukan dan digunakan untuk mencapai tujuan

dari manajemen itu sendiri. Manajemen memegang peranan penting dalam

membentuk budaya orgnanisasi. Kinerja dan kelangsungan hidup organiasi

Menurut pendapat Manullang dalam (Syarifudin, 2011) terdapat enam unsur-

unsur manajemen yang dikenal dengan 7M vyaitu man (manusia), material

(material), machine (mesin), method (metode), money (uang), markets (pasar).
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Man (Manusia)

Man (manusia) atau yang dikenal dengan istilah sumber daya manusia
dalam dunia manajemen adalah faktor yang sangat penting dan
menentukan. Manusia sebagai perancang tujuan, menetapkan tujuan dan
manusia juga yang akan menjalankan proses dalam mencapai tujuan
sebuah organisasi atau perusahaan.

Money (uang)

Uang menjadi unsur penting dalam kegiatan manajemen karena menjadi
perantara utama dalam mencapai tujuan. Biaya operasional dalam sebuah
kegiatan manajemen tentu membutuhkan uang agar dapat berjalan baik.
Material

Material merupakan sebuah bahan-bahan yang diperlukan dalam proses
pelaksanaan kegiatan dan sebagai alat atau sarana manajemen untuk
mencapai tujuan.

Machine (mesin)

Kemajuan teknologi membuat peran mesin penting dalam hal membantu
pekerjaan manusia agar lebih efektif dan efisien.

Method (metode)

Unsur ini mempengaruhi kinerja dalam sebuah manajemen. Jika metode
yang dibuat berdasarkan target, fasilitas, waktu, uang, dan kegiatan bisnis,
kegiatan manajemen pasti akan berjalan lebih lancar.

Markets (pasar)

Unsur ini terbilang krusial karena sebuah bisnis hanya dapat berkembang
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jika telah dikenal di pasaran. Unsur pasar dipengaruhi oleh unsur material
karena barang atau jasa yang laku harus memiliki kualitas baik.

2.1.1.4 Manfaat Manajemen
Jika fungsi manajemen dijalankan secara cermat dan sistematis dapat

memberikan manfaat. Menurut (Suprihanto, 2014) manfaat manajemen adalah

sebagai berikut:

a. Membantu Mencapai Tujuan Organisasi
Manajemen membantu mengatur faktor-faktor produksi, mengumpulkan
serta mengatur sumber daya secara efektif guna mencapai tujuan. Hal ini
merupakan upaya mengarahkan kelompok menuju pencapaian tujuan yang
telah ditentukan. Dengan mendefinisikan tujuan suatu organisasi dengan
jelas akan menghemat pemborosan waktu, uang, dan usaha. Manajemen
mengubah sumber daya manusia, mesin, uang yang tidak terorganisir
menjadi perusahaan yang bermanfaat. Sumber daya ini dikoordinasikan,
diarahkan dan dikendalikan dengan sedemikian rupa sehingga perusahaan
dapat mencapai tujuannya.
b. Pemanfaatan Sumber Daya Yang Optimal

Manajemen menggunakan sumber daya fisik dan manusia secara
produktif. Hal ini mengarah pada kemanjuran dalam manajemen.
Manajemen menyediakan pemanfaatan maksimum sumber daya langka
dengan memilih penggunaan alternative terbaik di industri dari berbagai
penggunaan. Hal tersebut membuat penggunaan para ahli, professional dan

layanan ini mengarah pada penggunana keterampilan, pengetahuan, dan
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pemanfaatan yang tepat dan serta menghindari pemborosan.
c. Mengurangi Biaya
Manajemen sebagai cara mendapatkan hasil maksimal melalui output
minimum dengan perencanaan yang tepat dengan menggunakan output
minimun serta mendapatkan input maksimum. Manajemen menggunakan
sumber daya manusia dan keuangaan sedemikian rupa sehingga
menghasilkan kombinasi terbaik dan membantu mengurangi biaya.
d. Membangun Organisasi Yang Sehat
Untuk membangun struktur organisasi yang baik merupakan salah satu
tujuan manajemen yang selaras dengan tujuan organisasi yaitu untuk
membangun otoritas yang efektif dan hubungan tanggung jawab siapa
yang bertanggung jawan kepada siapa, yang dapat memberikan intruksi
kepada siapa serta yang merupakan atasan dan yang merupakan bawahan.
e. Menetapkan Ekuilibrium
Hal ini memungkinkan organisasi untuk bertahan hidup di lingkungan
yang berubah. Dengan perubahan lingkungan eksternal, koordinasi awal
organisasi harus diubah. Sehingga hal itu mengadaptasi organisasi untuk
mengubah permintaan pasar atau mengubah kebutuhan masyarakat.
2.1.2 Manajemen Pemasaran
2.1.2.1 Pengertian Manajemen Pemasaran
Perusahaan dapat berlangsung dengan baik dan dapat mencapai tujuan
perusahaan, maka perusahaan harus menetapkan strategi pemasaran yang baik

dengan menggunakan  fungsi-fungsi  manajemen  seperti  perencanaan,
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pengorganisasian, pelaksanaan, dan pengawasan.

Menurut Kotler dan Keller dalam (Mamonto et al., n.d.) “Marketing
management as the art and science of choosing target markets and getting,
keeping, and growing costumers through creating, delivering, and communicating
superior customer value”. Manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu untuk
memilih pasar sasaran dan meraih, mempertahankan, serta menumbuhkan
pelanggan dengan menciptakan, menghantarkan, dan mengkomunikasikan nilai
pelanggan yang unggul.

Menurut Philip Kotler dan Amstrong dalam (Alma, 2018) Manajemen
pemasaran ialah kegiatan menganalisa, merencanakan, mengimplementasi, dan
mengawasi segala kegiatan (program), guna memperoleh tingkat pertukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran dalam rangka mencapai tujuan
organisasi.

Menurut Kotler dalam (Lemana, 2017) Manajemen Pemasaran adalah
penganalisaan, pelaksanaan, dan pengawasan, program-program yang ditujukan
utuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud untuk
mencapai tujuan organisasi (perusahaan) dalam jangka panjang. Hal ini sangat
tergantung pada penawaran organisasi dalam memenuhi kebutuhan dan
keinginanpasar tersebut serta menentukan harga, mengadakan komunikasi, dan
distribusi yang efektif untuk memberitahu, mendorong serta melayani pasar.

Menurut Ben M. Enis dalam (Alma, 2018) Manajemen pemasaran ialah
proses untuk meningkatkan etisiensi dan efektivitas dari kegiatan pemasaran yang

dilakukan oleh individu atau oleh perusahaan. Logika dari definisi di atas adalah
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apabila seseorang atau perusahaan, ingin memperbaiki pemasarannya, maka ia
harus melakukan kegiatan pemasaran itu sebaik mungkin.

Kesimpulan yang dapat ditarik dari definisi di atas adalah manajemen
pemasaran mencakup suatu kegiatan yang lengkap, dimulai dari penganalisaan
pasar yang dimaksudkan untuk mencari peluang bisnis yang ada dengan
menggunakan perencanaan yang sesuai dengan tujuan organisasi. Rencana yang
sudah jadi tersebut selanjutnya dapat dilaksanakan sehingga menghasilkan
produksi yang sesuai dengan permintaan pasar.
2.1.2.2 Tujuan Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran merupakan Kkegiatan yang direncanakan,
diorganisasikan yang meliputi pendistribusian barang, penetapan harga serta
melaukan pengawasan terhadap kebijakan-kebijakan yang telah dibuat tujuannya
guna mendapatkan tempat di pasar agar tujuan utama pemasaran tercapai.
Menurut (Suyonto, 2015) berikut beberapa tujuan utama manajemen pemasaran:

1. Menciptakan Permintaan (Demand)

Tujuan manajemen pemasaran yang pertama adalah untuk menciptakan

permintaan melalui berbagai cara, membuat cara yang terencana untuk

mengetahui preferensi dan selera konsumen terhadap barang atau jasa
yang diprosuksi untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
2. Kepuasan Pelanggan

Manajer pemasaran harus mempelajari permintaan pelanggan sebelum

menawarkan barang atau jasa kepada konsumen. Hal yang perlu dipelajari

adalah bahwa menjual barang tidak sepenting kepuasan pelanggan yang
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didapatkan. Pemasaran modern berorientasi pada pelanggan dimulai dan
diakhiri oleh pelanggan.

Pangsa Pasar atau Market Share

Setiap organisasi ataupun perusahaan bertujuan untuk meningkatkan
pangsa pasarnya yaitu rasio penjualannya terhadap total penjualan dalam
perekonomian.

Peningkatan Keuntungan

Departemen pemasaran adalah  satu-satunya departemen yang
menghasilkan pendapatan untuk bisnis. Keuntungan yang cukup harus
diperoleg sebagai hasil dari penjualan produk yang ingin memuaskan. Jika
perusahaan tidak menghasilkan laba maka tidak akan mampu bertahan.
Selain itu, laba juga diperlukan guna pertumbuhan dan divertifikasi
perusahaan.

Pencitraan Produk Yang Baik Di Mata Publik

Untuk membangun citra suatu produk yang baik di mata publik merupakan
tujuan manajemen pemasaran lainnya, jika departemen pemasaran
menyediakan produk yang berkualitas kepada pelanggan dengan harga
yang wajar tentunya akan menciptakan citra yang baik pada pelanggan.
Menciptakan Pelanggan Baru

Suatu bisnis didirikan untuk menjual produk atau layanan kepada
pelanggan. Oleh karena itu, pelanggan merupakan dasar dari sebuah bisnis.
Pelangganlah yang memberikan pendapatann kepada bisnis dan

menentukan apa yang akan dijual perusahaan. Menciptakan pelanggan
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baru berarti mengksplorasi dan mengidentifikasi kebutuhan pelanggan
secara lebih luas. Jika suatu perusahaan ingin berkembang dan bertahan
dalam bisnis menciptakan pelanggan baru adalah hal yang sangat krusial,
maka dari itu pebisnis harus menganalisis dan memahami keinginan
mereka.

Memuaskan Pelanggan

Menciptakan pelanggan baru tidak cukup. Bisnis harus dikembangkan dan
mendistribusikan produk dan layanan yang memenuhi ekspektasi
pelanggan guna memberikan kepuasan. Jika pelanggan tidak puas, bisnis
tidak akan dapat menghasilkan pendapatan untuk memenuhi biaya dan
untuk mendapatkan pengembalian modal yang wajar. Pelanggan yang puas
bukan berarti hanya membeli produk karena sesuai dengan kebutuhan
pelanggan. Mereka juga akan melakukan rekomendasi pada orang terdekat
mereka sehingga hal ini produk yang dikeluarkan akan lebih mudah

dikenal orang.

2.1.2.3 Fungsi Manajemen Pemasaran

Dalam manajemen pemasaran terdapat beberapa fungsi menurut

(Sudaryono, 2016) adalah sebagai berikut:

1.

Fungsi Pertukaran

Dalam suatau manajemen pemasaran fungsi pertukaran terbagi menjadi
dua fungsi utama yakni fungsi pembelian dan penjualan. Fungsi pembelian
berarti suatu peran manajemen pemasaran berfungsi sebagai proses timbal

balik dari suatau aktivitas penjualan. Dengan begitu diperlukan strategi



22

khusus terutama dalam pemahaman mengenai kegiatan yang dapat
menarik konsumen untuk membeli. Sedangkan fungsi penjualan termasuk
dalam suatu aktivitas untuk mempertemukan penjual dan pembeli yang
bisa dilakukan secara langsung maupun melalui perantara.

Fungsi Fisis

Pada manajemen pemasaran fungsi fisis berfokus pada kegunaan waktu,
lokasi dan bentuk yang perlu dipertimbangkan pada suatu prosuk ketika
suatu ssproduk itu diangkut, diproses dan disimpan hingga sampai
ketangan konsumen. Jika hal tersebut tidak dipertimbangkan dan
direncanakan dengan baik dapat menyebabkan kerugian pada perusahaan.
Fungsi Penyediaan Sarana

Manajemen pemasaran juga memiliki fungsi sebagai penyediaan sarana
karena akan berkaitaj dengan segala kegiatan yang mampu melancarkan
operasional pemasaran. Fungsi dalam penyediaann sarana mencakup
segala proses pengumpulan, komunikasi, penyortiran sesuai standar dan
pembiayaan.

Selain itu menurut Sarinah (Sarinah, 2017) fungsi manajemen pemasaran

secara umum adalah:

1.

Melakukan suatu riset terhadap konsumen.

Melakukan distribusi suatu produk atau jasa.

Memberikan layanan atau servis yang baik kepada pelanggan.
Meningkatkan dan mengembangkan suatu produk

Menetapkan suatu harga
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Membuat suatu kegiatan pemasaran menjadi lebih efektif dan efisien.
Mengevaluasi suatu strategi promosi dan distribusi.
Menjalin suatu komunikasi dengan konsumen.

Memenuhi suatu kebutuhan konsumen dan pasar.

2.1.2.4 Manfaat Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran termasuk kedalam proses kreatid untuk

berkomunikasi dengan konsumen sehingga dapat menghasilkan laba yang

membantu bisnis mencapai tujuannya. Menurut (Tjiptono, 2016) terdapat

beberapa manfaat dari manajemen pemasaran adalah sebagai berikut:

1.

Meningkatkan kepuasan pelanggan

Dalam bisnis pelaggan atau konsumen merupakan raja. Keinginan serta
kebutuhannya adalah kiblat untuk para pebisnis, hal ini juga bisa
memotivasi para pebisnis untuk berinovasi dalam mengembangkan
produknya. Manajemen pemasaran membantu bisnis untuk mengetahui
bagaimana permintaan konsumen di pasar sebelum menawarkan
produknya.

Meningkatkan keuntungan

Pemasaran adalah proses dari sebuah bisnis yang bertujuan untuk
menghasilkan pendapatan, tanpa adanya pemasaran bisnis tidak akan bisa
beroperasi. Oleh sebab itu, manajemen pemasaran yang baik dapat
meningkatkan keuntungan yang diperoleh sebagai keberhasilan atas
penjualan produk yang memuaskan. Keuntungan yang telah didapatkan

akan diputar kembali untuk kegiatan perusahaan lainnya, termasuk
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pertumbuhan dan diversifikasi perusahaan.

Menciptakan permintaan di pasar

Menciptakan permintaan di pasar adalah tujuan pertama dari adanya
manajeman pemasaran. Hal ini biasanya dilakukan dengan berbagai cara
termasuk membuat misi terencana untuk mengetahui selera dan preferensi
konsumen di pasar terhadap barang atau jasa yang disediakan bisnis.

Citra produk yang baik

Dengan adanya manajemen pemasaran yang baik, pelayanan dan kualitas
barang atau jasa yang disediakan bisnis pun juga akan meningkat dengan
ini citra produk pun menjadi baik di masyarakat.

Memenuhi ekspetasi konsumen

Konsumen yang telah mengenal barang atau jasa yang di tawarkan jauh
lebih berharga daripada konsumen baru yang sama sekali belum mengenal
produk. Kepuasan konsumen menjadi nomor satu yang harus dipenuhi.
Menciptakan konsumen baru

Konsumen adalah dasar dari sebuah bisnis. Menciptakan pelanggan baru
berarti terus menemukan dan mengidentifikasi kebutuhan konsumen.
Disinilah lahirnya sebuah inovasi bisnis yang bertujuan untuk menarik
perhatian konsumen baru. Inovasi ini juga berguna untuk pertumbuhan
bisnis. Tanpa inovasi, sebuah perusahaan atau organisasi hanya beroperasi

di satu tempat dan tidak banyak berkembang.
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2.1.3 Kelengkapan Produk
2.1.3.1 Pengertian Kelengkapan Produk

Menurut Kotler dan Amstrong dalam (Aminullah et al., 2018) Produk
adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk mendapatkan
perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi dan dipenuhi yang dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan. Sedangkan menurut Kotler dalam
(D’Onofrio, 2016) produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu
pasar untuk memenuhi kebutuhan atau keinginan. Konsumen akan melihat suatu
produk berdasarkan pada karakteristik atau ciri, atau atribut produk dari produk
tersebut.

Menurut Gilbert dalam (Harahap et al., 2018) " The product is the totality
of the offer which will normally include the services, store layout, merchandise. It
will also include the company, and product brand name ", dapat disimpulakan
bahwa produk adalah keseluruhan dari penawaran yang dilakukan secara normal
oleh perusahaan kepada konsumen dalam memberi layanan, letak toko, dan nama
barang dagangannya. Konsumen akan memberikan kesan yang baik terhadap
suatu toko apabila toko tersebut dapat menyediakan barang yang dibutuhkan dan
diinginkan oleh konsumen.

Menurut Ma’ruf dalam (Asfiah, 2016) kelengkapan produk adalah
kegiatan pengadaan barang-barang yang sesuai dengan bisnis yang dijalani toko
(produk berbasis makanan, pakaian, barang kebutuhan rumah, produk umum, dan
lain-lain atau kombinasi) untuk disediakan dalam toko pada jumlah, waktu, dan

harga yang sesuai untuk mencapai sasaran toko atau perusahaa ritel.
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Sedangkan Menurut Kotler dalam (Lemana, 2017) kelengkapan produk
adalah tersedianya semua jenis produk yang ditawarkan untuk dimiliki dan
digunakan oleh konsumen yang dihasilkan oleh suatu produsen. Produk di beli
oleh konsumen karena dapat memenuhi kebutuhan tertentu atau memberi manfaat
tertentu, karakteristik produk tidak hanya meliputi aspek fisik produk (tangible
features), tetapi juga aspek non fisik (intangible features) seperti citra dan jasa
yang dapat dilihat. Dapat disimpulkan bahwa kelengkapan produk adalah macam-
macam produk dalam artian kelengkapan produk mulai dari merk, kualitas serta
ketersediaan produk tersebut setiap saat di toko.

Dari pengertian menurut para ahli dapat disimpulkan bahwa kelengkapan
produk adalah tersedianya jenis produk yang sesuai dengan yang dijalani sehingga
konsumen akan memberikan kesan yang baik terhadap suatu perusahaan apabila
perusahaan tersebut dapat menyediakan barang yang dibutuhkan oleh konsumen.
Oleh karena itu perusahaan harus bisa tanggap terhadap kebutuhan dan keinginan
konsumen.
2.1.3.2 Faktor Penting Dalam Pemilihan Produk Yang Akan di Jual

Menurut Gilbert dalam (D’Onofrio, 2016) Faktor-faktor yang penting
dipertimbangkan oleh suatu toko atau Departement Store dalam memilih suatu
produk yang dijualnya yaitu variety, width or breath, depth, consistency dan
balance.

1. Variety (variasi)
Kelengkapan produk yang di jual dapat mempengaruhi pertimbangan

konsumen dalam memilih suatu toko atau Department Store.
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2. Width (lebar)
Tersedianya produk-produk pelengkap dari produk utama yang
ditawarkan. Contohnya pada toko roti selain menyediakan roti juga
menyediakan berbagai macam minuman.

3. Depth (panjang)
Merupakan macam dan jenis karakteristik dari suatu produk. Misalnya cat
yang dijual di Departemnt Store tidak hanya dari 1 brand saja tetapi juga
tersedia brand-brand lainnya.

4. Consistency (konsistensi)
Produk yang sudah sesuai dengan keinginan konsumen harus tetap dijaga
keberadaannya dengan cara menjaga kelengkapan, kualitas dan harga dari
produk yang dijual.

5. Balance (keseimbangan)
Berkaitan erat dengan usaha untuk menyesuaikan jenis dan macam-
macam produk yang dijual dengan pasar sasarannya. Jenis produk
pengecer pun harus cocok dengan harapan konsumen, disamping itu
pilihan produk menjadi unsur penting dalam ajang persaingan diantara
pengecer. Oleh karena itu, pengecer harus menyusun strategi produk yang
berbeda beda.

2.1.3.3 Tingkatan Produk
Menurut Fandy Tjiptono dalam (Firmansyah, 2019) mengemukakan
bahwa dalam merencanakan penawaran atau produk, pemasar perlu memahami

lima tingkatan produk, yaitu:
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1. Produk inti (core benefit)
Produk inti adalah manfaat dasar produk inti memiliki manfaat yang
sebenarnya dibutuhkan dan akan dikonsumsi oleh pelanggan dari setiap
produk.

2. Produk generik (basic product)
Produk generik adalah produk dasar yang mampu memenuhi fungsi
produk yang paling dasar (rancangan produk minimal agar dapat
berfungsi).

3. Produk harapan (expected product)
Produk harapan adalah produk formal yang ditawarkan dengan berbagai
atribut dan kondisi secara formal (layak) diharapkan dan disepakati untuk
dibeli.

4. Produk pelengkap (augmented product)
Produk pelengkap adalah berbagai atribut produk yang dilengkapi atau
ditambah berbagai manfaat dan layanan, sehingga dapat memberikan
tambahan kepuasan dan bias dibedakan dengan produk pesaing.

5. Produk potensial (potential product)
Produk potensial adalah segala macam tambahan dan perubahan yang
mungkin dikembangkan untuk suatu produk di masa mendatang.

2.1.3.4 Atribut Produk
Menurut Kotler dan Amstrong dalam (Riadi, 2018) atribut produk adalah
pengembangan suatu produk atau jasa melibatkan manfaat yang akan ditawarkan

produk atau jasa tersebut. Suatu produk biasanya diikuti oleh serangkaian atribut-
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atribut yang menyertai produk meliputi beberapa hal, yaitu sebagai berikut:

1.

Kualitas produk

Kualitas produk adalah salah satu sarana positioning utama untuk pemasar.
Mempunyai dampak langsung pada kinerja produk. Oleh karena itu
kualitas berhubungan erat dengan nilai dan kepuasan pelanggan.

Fitur produk

Fitur produk adalah sebuah produk dapat ditawarkan dalam beragam fitur,
model dasar, model tanpa tambahan apapun, merupakan titik awal.
Perusahaan dapat menciptakan tingkat model yang lebih tinggi dengan
menambahkan lebih banyak fitur. Fitur merupakan sarana persaingan
untuk membedakan produk suatu perusahaan dengan produk pesaing.
Menjadi produsen pertama yang memperkenalkan fitur baru yang berharga
adalah salah satu cara paling efektif untuk bersaing.

Gaya dan desain produk

Desain memiliki konsep yang lebih luas daripada gaya (style). Desain
selain mempertimbangkan faktor penampilan, juga bertujuan untuk
memperbaiki kinerja produk, mengurangi biaya produksi, dan menambah
keunggulan bersaing.

Merek

Merek (brand) adalah nama, istilah, tanda, lambang, dan desain atau
kombinasi dari semua ini yang memperlihatkan identitas pembuat atau
penjual produk atau jasa. Konsumen akan memandang merek sebagai

bagian penting dari produk, dan penetapan merek bisa menambah nilai
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bagi suatu produk.
5. Kemasan
Kemasan (packaging) melibatkan perancangan dan produksi wadah atau
pembungkus untuk sebuah produk. Fungsi utama kemasan adalah
menyimpan dan melindungi produk. Kemasan yang dirancang dengan
buruk dapat membuat konsumen pusing dan perusahaan kehilangan
pendapatan. Di sisi lain, kemasan yang inovatif dapat menguntungkan
perusahaan dibandingkan para pesaingnya dan meningkatkan penjualan.
6. Label
Label bisa berupa penanda sederhana yang ditempelkan pada produk
hingga rangkaian huruf rumit yang menjadi bagian kemasan. Label ini
memiliki beberapa fungsi, diantaranya menunjukkan produk atau merek
dan menggambarkan beberapa hal tentang produk.
2.1.3.5 Kategori Produk
Pada dasarnya produk yang di beli oleh konsumen karena dapat memenubhi
kebutuhan tertentu atau memberi manfaat tertentu, karakteristik produk tidak
hanya meliputi aspek fisik produk (tangible features), tetapi juga aspek non fisik
(intangible features) seperti citra dan jasa yang dapat di lihat (Korowa et al.,
2018).
Dalam hal ini kelengkapan produk dapat di lihat dari kategori produk yang
tersedia di suatu perusahaan retail atau swalayan, di mana pemasar membagi
produk berdasarkan proses pembelian dan penggunaannya, menjadi produk

konsumsi dan produk industri (D’Onoftrio, 2016).
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Produk Konsumsi (Consumption product): Produk konsumsi merupakan

barang atau jasa yang dikonsumsikan oleh rumah tangga atau individual.

Produk yang dibeli konsumen akan langsung dikonsumsi sendiri. Produk

itu tidak akan digunakan sebagai bahan baku produksi barang lain atau

dijual kembali. Berdasarkan perilaku pembelian konsumen, produk

konsumen di golongkan menjadi:

a.

Convenience goods Adalah barang dan jasa yang pada umumnya
memiliki harganya relatif tidak mahal, frekuensi pembeliannya tinggi
(sering dibeli) dibutuhkan dalam waktu segera, dan hanya
memerlukan usaha yang minimum (sangat kecil) dalam pertimbangan
sebelum membuat keputusan pembelian.

Shopping goods Adalah barang-barang dalam proses pemilihan dan
pembelian di bandingkan oleh konsumen diantara berbagai alternatif
yang tersedia. Kriterianya meliputi harga, kualitas, dan model masing-
masing barang. Contohnya alat-alat rumah tangga, pakaian, furniture,
mobil bekas dll.

Special goods Adalah barang barang yang memiliki karekteristik atau
identifikasi merek unik dimana sekelompok konsumen bersedia
melakukan usaha khusus untuk membelinya. Umumnya jenis barang
specialty terdiri atas barang-barang mewah dengan merek dan model
spesifik, misalnya seperti mobil lamborghini, pakaian rancangan
orang terkenal.

Unsought goods Adalah merupakan barang-barang yang tidak di
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ketahui konsumen atau kalaupun sudah di ketahui, tetapi pada
umumnya belum terpikirkan untuk membelinya.
Produk industri adalah produk yang di pakai perusahaan untuk operasional
menghasilkan barang atau jasa. Produk industry dapat di bagi menjadi
beberapa kategori seperti produk instalasi, peralatan rumah tangga,

persediaan, pelayanan, bahan mentah, komponen dan lain-lain.

2.1.3.6 Indikator Kelengkapan Produk

Menurut Raharjani dalam (Lianardi, William . Chandra, 2019)

mengemukakan variabel kelengkapan produk meliputi keragaman barang yang

dijual dan ketersediaan barang-barang tersebut. Indikator dari kelengkapan

produk, yaitu:

1.

Keragaman produk yang dijual

Keragaman produk merupakan kumpulan seluruh produk dan barang yang
ditawarkan penjual tertentu kepada pembeli

Variasi produk yang dijual

Variasi produk merupakan jenis atau macam produk yang dijual.
Ketersediaan produk yang dijual

Perusahaan harus dapat mendistribusikan produk dengan baik agar produk
dapat diperoleh dengan mudah oleh konsumen.

Macam merek yang tersedia

Banyaknya jenis merek yang tersedia untuk dipasarkan.

Sedangkan menurut Pujiastuti dalam (Herlina, 2018) indikator

kelengkapan produk sebagai berikut:
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Kelengkapan variasi bentuk barang yang ditawarkan

Kelengkapan variasi bentuk merupakan cara yang dilakukan untuk
membuat konsumen puas dalam memilih produk atau barang yang sesuai
dengan keinginanannya.

Kelengkapan variasi ukuran barang yang ditawarkan

Kelengkapan variasi ukuran merupakan metode yang dibuat agar
konsumen dapat memilih produk atau barang yang sesuai dengan
kebuthannya.

Produk yang ditawarkan berkualitas

Perusahaan selalu berusaha mengutamakan kualitas produk atau barang
yang ditawarkan di toko.

Ketersediaan produk yang dijual

Perusahaan memaksimalkan stok barang digudang agar konsumen tidak
kecewa jika barang yang diinginkan tidak tersedia di toko.

Macam merek yang tersedia

Perusahaan menyediakan berbagai macam merek dalam satu pokok yang
dijual agar memudahkan konsumen untuk mendapatkan barang yang
sesuai dengan kebutuhan dan keinginannya.

Keputusan Pembelian

2.1.4.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dalam (Sumarmiati, 2018) keputusan pembelian adalah

perilaku yang timbul karena adanya rangsangan atau hubungan dari pihak lain.

Keputusan untuk membeli suatu barang dapat mengarah kepada bagaimana proses
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dalam pemgambilan keputusan tersebut dilakukan. Sedangkan menurut Philip
Kotler dalam (Suartini et al., 2016) yang dimaksud keputusan pembelian adalah
suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa atau pengenalan
kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber-sumber seleksi
terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah
pembelian.

Menurut Schiffman dan Kanuk dalam (Nasution & Ramadhan, 2019)
keputusan pembelian konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif
atau lebih, dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang
ketika mengambil keputusan. Sebaliknya, jika konsumen tersebut tidak
mempunyai alternatif untuk memilih dan benar-benar terpaksa melakukan
pembelian tertentu dan tindakan tertentu, maka keadaan tersebut bukan
merupakan suatu keputusan. Sementara menurut Peter dan Olson dalam (Gerung
et al., 2017) mengemukakan keputusan pembelian adalah proses pengintegrasian
yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku
alternatif dan memilih salah satu diantaranya.

Menurut Kotler dan Armstrong dalam (Mongsidi et al., 2019) keputusan
pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling disukai dari berbagai
alternatif yang ada, tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan
keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang lain dan faktor yang
kedua adalah faktor situasional. Oleh karena itu, selera dan niat pembelian tidak
selalu menghasilkan pembelian yang aktual. Pengambilan keputusan merupakan

suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan
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mempergunakan barang yang ditawarkan. Dari pengertian para ahli tersebut, maka
dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah dimana dari alternatif-
alternatif pilihan yang ada maka perilaku pembelian seseorang dalam
memutuskan suatu pilihan produk untuk mecapai kepuasan sesuai kebutuhan dan
keinginan konsumen.
2.1.4.2 Faktor — Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Menurut Kotler dalam (Suprihati & Budi Utami, 2015) Faktor-faktor yang
mempengaruhi perilaku konsumen adalah faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor
pribadi, faktor psikologis. Sebagian faktor-faktor tersebut tidak diperhatikan oleh
pemasar tetapi sebenarnya harus diperhitungkan untuk mengetahui seberapa jauh
faktor-faktor perilaku konsumen tersebut mempengaruhi pembelian konsumen.
Adapun penjelasannya adalah sebagai berikut:
1. Faktor kebudayaan
Kebudayaan merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling
mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi, preferensi dan perilaku dari
lembaga-lembaga penting lainnya.
2. Faktor sosial
Kelas sosial merupakan Pembagian masyarakat yang relatif homogen dan
permanen yang tersusun secara hierarkis dan yang anggotanya menganut
nilai- nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kelas sosial ditentukan oleh
satu faktor tunggal, seperti pendapatan, tetapi diukur sebagai kombinasi
dari pekerjaan, pendapatan, pendidikan, kekayaan dan. Dalam beberapa

sistem sosial, anggota dari kelas yang berbeda memelihara peran tertentu
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dan tidak dapat mengubah posisi sosial mereka.

Faktor pribadi

Faktor pribadi didefinisikan sebagai karakteristik psikologis seseorang
yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanggapan yang relatif
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan.

Faktor psikologis

Faktor psikologis sebagai bagian dari pengaruh lingkungan dimana ia
tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan pengaruh di
masa lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan datang. Pilihan
barang yang dibeli seseorang lebih lanjut dipengaruhi oleh faktor psikologi
yang penting, kebutuhan yang cukup untuk mengarahkan seseorang
mencaricara untuk memuaskan kebutuhan. Dalam urutan kepentingan,

jenjang kebutuhannya adalah kebutuhan fisiologis, kebutuhan rasa aman.

2.1.4.3 Tahap — Tahap Proses Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Amstrong dalam (D’Onofrio, 2016) tahapan dalam

proses pengambilan keputusan pembelian terdiri dari lima tahap, yaitu:

1.

Pengenalan Kebutuhan

Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali sebuah masalah atau
kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal
atau eksternal. Pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu
kebutuhan tertentu. Dengan beberapa informasi dari sejumlah konsumen,
para pemasar biasanya dapat mengetahui rangsangan yang sering

membangun minat akan kategori yang mampu menarik minat konsumen.
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Pencarian Informasi

Konsumen yang tergugah kebutuhannya akan terdorong untuk mencari

informasi yang lebih banyak.

Sumber informasi konsumen digolongkan ke dalam empat kelompok:

1. sumber pribadi; keluarga, teman, tetangga, kenalan.

2. sumber komersial; iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pajangan di
toko.

3. sumber publik; media massa, organisasi penentu peringkat konsumen.

4. sumber pengalaman; penanganan, pengkajian dan pemakaian produk.

Evaluasi Alternatif

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi atas merek-merek

dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga mungkin membentuk niat untuk

membeli produk yang paling disukai.

Keputusan Pembelian

Dalam melaksanakan niat pembelian, konsumen dapat membuat lima sub

keputusan pembelian, vyaitu keputusan merek, keputusan pemasok,

keputusan kuantitas, keputusan waktu, dan keputusan metode pembayaran.

Menurut Swastha dan Irawan mengemukakan ketika konsumen

memutuskan untuk membeli, maka konsumen akan menghadapi

serangkaian keputusan yang harus diambil yaitu: jenis produk, bentuk

produk, merek, tempat (penjual), jumlah produk, waktu membeli, dan cara

pembayarannya.
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Perilaku Pasca Pembelian
Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level kepuasan atau
ketidakpuasan tertentu. Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli,

melainkan berlanjut hingga periode pasca pembelian.

2.1.4.4 Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Philip Kotler dalam (Lianardi, William. Chandra, 2019) ada

enam indikator keputusan pembelian, yaitu:

1.

Pemilihan Produk (Product Choice)

Konsumen menentukan produk mana yang akan dibeli, konsumen akan
membeli produk yang memiliki nilai baginya. Perusahaan harus
mengetahui produk seperti apa yang diinginkan konsumen.

Pemilihan Merk (Brand Choice)

Konsumen harus menentukan merk mana yang akan dibeli, setiap merek
memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan ini
harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.

Pemilihan Saluran Pembelian (Dealer Choice)

Konsumen harus mengambil keputusan tentang penyalur mana yang akan
dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-beda dalam hal menentukan
penyalur, dapat dikarenakan faktor lokasi yang dekat, harga yang murah,
persediaan barang yang lengkap, kenyamanan berbelanja, dan keleluasaan
tempat.

Penentuan Waktu Pembelian (Purchase Timing)

Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian dapat berbeda-
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beda. Misalnya ada yang membeli sebulan sekali, tiga bulan sekali, enam
bulan sekali atau satu tahun sekali.

Jumlah Pembelian (Purchase Amount)

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk
yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin
lebih dari satu jenis produk. Dalam hal ini perusahaan harus
mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-
beda dari para pembeli.

Metode Pembayaran (Payment Method)

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode pembayaran yang
akan dilakukan dalam pengambilan keputusan konsumen menggunakan
produk atau jasa. Saat ini keputusan pembelian dipengaruhi oleh tidak
hanya aspek budaya, lingkungan, dan keluarga, keputusan pembelian juga
dipengaruhi oleh teknologi yang digunakan dalam transaksi pembelian
sehingga memudahkan konsumen untuk melakukan transaksi.

Sedangkan menurut Kotler dalam (Lisdayanti, 2017) indikator dari

keputusan pembelian sebagai berikut :

1.

Tujuan dalam membeli sebuah produk

Sikap seorang konsumen untuk membeli suatu produk yang di cari sesuai
dengan selera dan kebetuhan konsumen. Sehingga konsumen membeli
produk yang ditawarkan oleh produsen atau perusahaan.

Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek

Perasaan yang dirasakan konsumen terhadap pemilihan merk yang akan
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dibeli sehingga konsumen merasa yakin sebelum membeli produk dan
menentukan produk tersebut benar-benar mererk pilihan yang diingkan.
3.  Kemantapan pada sebuah produk

Media yang digunakan agar konsumen percaya dengan produk yang akan

dibelinya.

4. Memberikan rekomendasi kepada orang lain

Konsumen yang percaya terhadap sebuah produk akan memberikan

rekomedasi kepada orang terdekatnya.

5. Melakukan pembelian ulang

Konsumen yang merasa puas terhadap sebuah produk akan melakukan

pembelian ulang terhadap produk tersebut.

2.1.5 Hubungan Kelengkapan Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dalam (Lemana, 2017) kelengkapan produk adalah
tersedianya semua jenis produk yang ditawarkan untuk dimiliki dan digunakan
oleh konsumen yang dihasilkan oleh suatu produsen.

Menurut Philip Kotler dalam (Suartini et al., 2016) menyatakan bahwa
keputusan pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari
menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi,
penilaian sumber-sumber seleksi terhadap alternatif pembelian, keputusan
pembelian, dan perilaku setelah pembelian.

Kelengkapan produk yang dijual suatu toko tidak hanya untuk
mempermudah pelanggan untuk mencari alternatif kebutuhanya, tetapi juga akan

menimbulkan minat beli baru terhadap produk-produk yang menarik perhatian
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pelanggan tersebut. Semakin lengkap produk yang ditawarkan kepada konsumen
maka akan semaikn tinggi minat konsumen untuk memutuskan membeli berbagai
keberagaman jenis produk yang ditawarkan. Hal ini didukung oleh penelitian
yang dilakukan oleh Radix Carylan dalam (Winardi, 2016) menunjukkan
kelengkapan produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.
Dijelaskan bahwa konsumen melakukan pembelian akan melihat dari berbagai
faktor-faktor yang ada, salah satunya yaitu tersedianya keberagaman jenis barang
dalam kondisi yang baik. Konsumen akan senang dan menikmati kegiatan
berbelanja apabila tempat belanja yang dikunjungi menjual barang yang lengkap,

sehingga ada banyak pilihan untuk membeli barang yang diinginkan.

2.2  Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran adalah sebuah diagram yang menjelaskan secara garis
besar mengenai permasalahan penelitian, dimana kerangka pemikiran dalam
penelitian ini terdiri dari dua varibel yaitu kelengkapan produk dan keputusan
pembelian. Untuk menjelaskan hubungan antar variabel maka dapat digambarkan
kerangka pemikiran sebagai berikut:

Gambar 2.2
Kerangka Pemikiran

Kelengkapan Produk (X) »| Keputusan Pembelian (Y)

Sumber : Konsep Yang Disesuaikan Untuk Pebelitian (2021)
Keterangan :

—) . Pengaruh Parsial
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2.3 Hipotesis
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah yang

dijabarkan dari kerangka teori / kajian teori dan harus di uji kebenarannya, karena

sifatnya sementara maka perlu dilakukan pembuktian memlalui data empiric dari
suatu penelitian ilmiah (Rumengan, 2015). Hipotesis yang dilakukan dalam
penelitian ini, yakni:

HO : Diduga Kelengkapan Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Djoto Home Building Supermarket
Tanjungpinang.

H1 : Diduga terdapat pengaruh signifikan antara Kelengkapan Produk
terhadap keputusan pembelian pada Djoto Home Building Supermarket

Tanjungpinang.

2.4 Penelitian Terdahulu
1. Jurnal Nasional

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Sumarmiati, 2018) dengan
judul “Pengaruh Lokasi, Promosi, Dan Kelengkapan Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Pada Swalayan Bahan Bangunan Reva Jaya Di Kediri.” Penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui pengaruh Lokasi, Promosi dan Kelengkapan Produk
terhadap Keputusan Pembelian pada Swalayan Bahan Bangunan Reva Jaya di
Kediri. Penelitian ini menggunakan jenis pendekatan kuantitatif dengan teknik
penelitian kausalitas. Populasi penelitian ini berjumlah tidak terbatas. Teknik

pengambilan sampel adalah non probability sampling dan diperolen sampel
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sebanyak 40 responden. Sumber data yang digunakan dalam penelitian adalah
data primer sedangkan teknik pengumpulan data adalah kuesioner dan studi
kepustakaan. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linear
berganda. Berdasarkan hasil penelitian ini pengujian hasil uji t kelengkapan
produk menghasilkan t hitung sebesar 1,335 dan signifikansi sebesar 0,003. t
hitung 1,335 > t tabel yang nilainya 1,028 dengan tingkat signifikansi 0,003<
0,05, maka dapat diketahui bahwa kelengkapan produk berpengaruh
positifterhadap keputusan pembelian pada swalayan bahan bangunan reva jaya
kediri. kemudian hasil pengujian statistik, dibuktikan bahwa variabel lokasi,
promosi, kelengkapan produk bersama-sama mempunyai pengaruh terhadap
keputusan pembelian pada swalayan bahan bangunan Reva jaya yang dapat
diketahui melalui uji F dengan taraf signifikansi (a = 5%). Hasil uji F yaitu nilai
signifikansi 0,003 < 0,05, yang berarti berpengaruh secara simultan lokasi,
promosi, kelengkapan produk terhadap keputusan pembelian. Dengan nilai
koefisien determinasi (Adjusted R Square) sebesar 0,419 atau 4,19 % yang berarti
bahwa keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh ketiga variabel independen dan
sisanya Yyaitu 59,1% dijelaskan oleh faktor lain yang tidak dikaji dalam penelitian
ini.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Lianardi, William . Chandra,
2019) dengan judul “Analisis Kualitas Pelayanan, Kelengkapan Produk, Dan
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Swalayan Juni Pekanbaru” Penelitian
ini bertujuan untuk menganalisis kualitas pelayanan, kelengkapan produk dan

harga terhadap keputusan pembelian pada Swalayan JUNI Pekanbaru. Responden
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yang dipilih adalah konsumen yang datang berbelanja dengan metode accidental
sampling dimana jumlah sampel sebanyak 100 responden. Metode analisis data
menggunakan metode analisis regresi linier berganda dengan menggunakan uji t
dan uji f untuk pengujian hipotesis. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh
persamaan regresi berganda sebagai berikut: Y = 1,241 — 0,163X1 + 0,314X2 +
0,503X3. Melalui pengujian koefisien determinasi diketahui bahwa koefisien
determinasi (Adjust R Square) yang diperoleh sebesar 0,588. Hal ini berarti 58,8%
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel kualitas pelayanan,
kelengkapan produk dan harga, sedangkan sisanya 41,2% keputusan pembelian
dipengaruhi oleh variabel- variabel lainnya yang tidak diteliti dalam penelitian ini
seperti promosi, produk dan tempat. Hal ini menunjukkan adanya pengaruh dari
kualitas pelayanan, kelengkapan produk dan harga terhadap keputusan pembelian
Swalayan JUNI Pekanbaru. Sedangkan pada pengujian f ini dapat diketahui
bahwa nilai f hitung (48,154) lebih besar (>) dari f tabel (3,09) sehingga Ho
ditolak dan Ha diterima yang berarti secara bersama-sama variabel independen
(kualitas pelayanan, kelengkapan produk, harga) berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian dengan demikian.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Supirman, 2016) dengan
judul penelitian “Pengaruh Kelengkapan Produk, Harga Dan Lokasi Terhadap
Keputusan Pembelian Konsumen Pada Eramart Sentosa Samarinda.” Penelitian
ini bertujuan untuk 1. untuk mengetahui adanya pengaruh dari variabel
kelengkapan produk, harga dan lokasi secara parsial terhadap keputusan

pembelian konsumen pada Eramart Sentosa Samarinda, 2. untuk mengetahui
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adanya pengaruh dari variabel kelengkapan produk, harga dan lokasi secara
simultan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Eramart Sentosa
Samarinda, 3. untuk mengetahui faktor mana di antara variabel kelengkapan
produk, harga dan lokasi yang memberikan pengaruh dominan terhadap keputusan
pembelian konsumen pada Eramart Sentosa Samarinda. Variabel yang digunakan
dalam penelitian ini terdiri dari variabel independen yaitu variabel Kelengkapan
Produk (X1), Harga (X2) dan Lokasi (X3) Serta Variabel dependen adalah
Keputusan Pembelian Konsumen (). Metode yang digunakan dalam penelitian
ini adalah metode kuantitatif. Populasi Sebanyak 9560 orang dan sampel 100
responden. Teknik pengumpulan data kuesioner, observasi, wawancara, penelitian
kepustakaan. Teknik analisis regresi berganda. Hasil dalam penelitian ini
diperoleh nilai Koefisien korelasi (R) sebesar 0,621 atau 62,1% yang berarti
tingkat hubungan antar variabel kelengkapan produk (X1), harga (X2) dan lokasi
(X3) terhadap keputusan pembelian konsumen (YY) pada Eramart Sentosa
Samarinda termasuk pada tingkat hubungan yang kuat. Sisa 37,9 % dipengaruhi
oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. Dengan demikian,
kelengkapan produk, harga dan lokasi memiliki kontribusi signifikan untuk
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen pada Eramart Sentosa Samarinda.
2. Jurnal Internasional

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Nasution & Ramadhan,
2019) dengan judul penelitian “Effect Of Competitive Prices, Completeness Of
Products, And Locations On Consumer Purchasing Decisions At Metro

Electronics & Furniture Rantauprapat.” “Pengaruh Harga Kompetitif,
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Kelengkapan Produk, Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
Pada Metro Electronics & Furniture Rantauprapat.” Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk mengetahui pengaruh harga kompetitif, kelengkapan produk, dan
lokasi keputusan pembelian konsumen di Metro Electronics & Furniture
Rantauprapat. Metode analisis data yang digunakan adalah Uji Reliabilitas, Uji
Validitas, Analisis Regresi Linier Berganda, Koefisien Determinasi (R2), uji F
dan uji t. Hasil uji t menunjukkan bahwa harga bersaing memiliki positif dan
signifikan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di Metro
Electronics & Furniture Rantauprapat, di mana nilai thitung (8,657)> ttabel
(1,66159) dengan tingkat signifikansi 0,000 <0,05. Kelengkapan produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di
Metro Electronics & Furniture Rantauprapat, di mana nilai thitung (5,427)> ttabel
(1,662) dengan taraf signifikansi 0,000 <0,05. Lokasi memiliki pengaruh positif
dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Metro
Electronics & Furniture Rantauprapat, di mana nilai thitung (0,148) <ttabel
(1,662) dengan tingkat signifikansi 0,883> 0,05. Hasil uji F menunjukkan bahwa
harga kompetitif, kelengkapan produk, dan lokasi memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Metro Electronics &
Furniture Rantauprapat, di mana nilai F hitung (61,202)> Ftabel (2,70) dengan
tingkat signifikansi 0,000 <0,05. Keputusan pembelian konsumen di UD.
Indriyani Rantauprapat dapat dijelaskan oleh variabel harga kompetitif,
kelengkapan produk, dan lokasi 65,5%, sedangkan sisanya 34,5% dapat dijelaskan

oleh faktor-faktor lain yang tidak diperiksa oleh penelitian ini.
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Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Zikrurrahman et al., 2021)
dengan judul “The Effect of Product Completeness and Pricing on Consumer
Purchase Decisions at Nano Stores During the COVID-19 Pandemic in Bandung
Regency, Indonesia..” “Pengaruh Kelengkapan Produk dan Penetapan Harga
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada Nano Store Selama Pandemik
COVID-19 di Kabupaten Bandung, Indonesia.”. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui dan menganalisis pengaruh kelengkapan produk dan penetapan harga
terhadap keputusan pembelian konsumen pada ritel kelas nano store di Kabupaten
Bandung, Indonesia selama pandemik Covid-19. Metode penelitian deskriptif
kuantitatif, sedangkan data yang digunakan merupakan data primer yang
dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner kepada 110 orang responden dan
dianalisis menggunakan analisis deskriptif dan regresi berganda. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa kelengkapan produk dan penetapan harga secara simultan
berpengaruh sebesar 60,8% terhadap keputusan pembelian. Dalam penelitian ini
juga dapat diketahui bahwa secara partial kelengkapan produk dan penetapan
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
nano store. Artinya semakin lengkap produk yang disediakan dan semakin baik
penetapan harga, maka semakin tinggi tingkat keputusan konsumen untuk

melakukan pembelian.
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METODOLOGI PENELITIAN
3.1  Jenis Penelitian

Pada penelitian ini pendekatan penelitian yang digunakan adalah
pendekatan kuantitatif. Menurut (Sugiyono, 2015) Penelitian kuantitatif
merupakan metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism,
digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik
dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.

Sedangkan teknik penelitian yang digunakan adalah kausal. Menurut
Sanusi dalam (Sumarmiati, 2018) Teknik kausal adalah Teknik yang dilakukan
untuk mengetahui hubungan yang bersifat sebab akibat. Jadi, disini ada variabel
indepeden (mempengaruhi) dan variabel dependen (dipengaruhi) untuk
membuktikan pengaruh kelengkapan produk sebagai variabel bebas dan

keputusan pembelian sebagai variabel terikat.

3.2 Jenis Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan data
sekunder.
3.2.1 Data Primer
Data primer adalah data yang diperoleh dari responden melalui kuesioner,
kelompok fokus, dan panel, atau juga data hasil wawancara peneliti

dengan nara sumber. Data yang diperoleh dari data primer ini harus diolah
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lagi. Sumber data yang langsung memberikan data kepada pengumpul data
(V. Wiratna, 2014). Data primer ini diperoleh dari data hasil pengisian
kuesioner oleh pelanggan Djoto Home Building Supermarket
Tanjungpinang.

Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang didapat dari catatan, buku, majalah berupa
laporan keuangan publikasi perusahaan, artikel, buku-buku sebagai teori,
majalah, dan lain sebagainya. Data yang diperoleh dari data sekunder ini
tidak perlu diolah lagi. Sumber yang tidak langsung memberikan data pada
pengumpulan data (V. Wiratna, 2014). Data sekunder ini diperoleh dari
perusahaan tempat penelitian Djoto Home Building Supermarket
Tanjungpinang yang berupa data profil perusahaan, data penjualan,
catatan-catatan, serta dokumen yang ada hubungannya dengan objek

penelitian.

Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data adalah proses untuk menelusuri dan mengambil data-

data yang diperlukan untuk dianalisis agar masalah penelitian terpecahkan

(Rumengan et al., 2015). Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam

penelitian ini adalah:

a.

Kuesioner (Angket)
Menurut (Sugiyono, 2016) Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data

yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau
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pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawabnya. Kuesioner
merupakan metode pengumpulan data yang lebih efisien jika peneliti telah
mengetahui dengan pasti variabel yag akan diukur dan tahu apa yang
diharapkan dari responden. Selain itu kuesioner juga cocok digunakan jika
jumlah responden cukup besar dan tersebar di wilayah yang luas.
Dalam penelitian ini peneliti membuat beberapa daftar pertanyaan tertulis
yang disusun secara sistematis untuk mendapatkan data dan sejumlah
informasi  dari pelanggan Djoto Home Building Supermarket
Tanjungpinang tentang beberapa hal yang diketahui khususnya yang
berkaitan dengan variabel kelengkapan produk dan keputusan pembelian.
Agar mempermudah pengisian kuesioner yang sudah disediakan relatif
jawabannya, responden tinggal memilih salah satu dari jawaban yang tepat
sesuai dengan petunjuk yang telah disediakan.

b. Studi Pustaka
Menurut (Sugiyono, 2016) Studi pustaka yaitu metode pengumpulan data
yang diperoleh dari buku-buku, artikel-artikel, jurnal-jurnal ilmiah dan
literatur-literatur lain yang berhubungan dengan materi penelitian seperti
penelitian-penelitian terdahulu untuk menguatkan landasan teroritis
penelitian sehingga dapat membantu penelitian ini.

c. Dokumentasi
Menurut (Sugiyono, 2016) Dokumentasi yaitu suatu cara yang digunakan
untuk memperoleh data dan informasi dalam bentuk dokumen, tulisan

angka dan gambar yang berupa laporan yang dapat mendukung penelitian.
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3.4  Populasi dan sampel
3.4.1 Populasi

Menurut (Sugiyono, 2016) Populasi adalah wilayah generalisasi yang
terdiri atas obyek atau subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu
dan ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Populasi dalam penelitian ini adalah pembeli/konsumen yang pernah melakukan
pembelian di Djoto Home Building Supermarket Tanjungpinang, yang jumlahnya
tidak diketahui dan dapat dikatakan dalam kategori tidak terhingga.
3.4.2 Sampel

Menurut (Sugiyono, 2016) Sampel adalah bagian untuk diambil dari
jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar,
dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya
karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan
sampel yang diambil dari populasi itu, kesimpulannya akan dapat diberlakukan
untuk populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul
representative (mewakili). Pada penelitian ini, pelanggan yang menjadi sampel
respoden adalah konsumen yang sedang membeli di Djoto Home Building
Supermarket Tanjungpinang dengan menggunakan pengambilan sampel non
probalitiy atau juga disebut non peluang, adalah pengambilan sampel dengan
sengaja (purposive) dan bersifat subjektif.

Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah teknik non
probability sampling yaitu sampling insidental. Menurut (Sugiyono, 2016)

Sampling insidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu
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siapa saja yang secara kebetulan atau insidental bertemu dengan peneliti dapat
digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok
sebagai sumber data.

Jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini menggunakan rumus
Lemeshow, hal ini dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui atau tidak

terhingga. Berikut rumus Lemeshow yaitu (Akbar Fisu, 2016) :

Z2p(1-P
n = ( )
d2

Keterangan:

n = Jumlah Sampel

z = skor z pada kepercayaan 95% = 1,96

p = maksimal estimasi = 0,5

d = alpha (0,05)/sampling error = 5%

Melalui rumus di atas, maka jumlah sampel yang akan diambil adalah:

Z?P(1-P)
dZ

_1,962.0,5 (1-0,5)

n ==
0,052
3,8416. 0,25
n=———
0,0025
n = 384

Berdasarkan perhitungan diatas maka dapat diperoleh jumlah sampel

dalam penelitian ini sebanyak 384 orang atau responden.
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3.5  Definisi Operasional Variabel

Definisi operasional adalah variabel penelitian dimaksudkan untuk
memahami arti setiap variabel penelitian sebelum analisis, instrument, serta
sumber pengukuran berasal dari mana. Di dalam penelitian ini terdapat variabel
terikat (dependent variable) dan variabel bebas (independent variable). Variabel
terikat merupakan variabel yang dipengaruhi atau akibat, karena adanya variabel
bebas. Variabel bebas merupakan variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi
sebab perubahannya atau timbulnya variabel terikat (V. Wiratna, 2015). Pada
penelian ini variabel terikat adalah Keputusan Pembelian (Y) sedangkan variabel
bebas adalah Kelengkapan Produk (X).

Tabel 3.1
Opersional Variabel

No Variabel Definisi Indikator Butir Skala
Pernyataan

1. | Kelengkapan | Menurut  Kotler | 1. Kelengkapan | 1,2dan3 | Likert
Produk (X) | dalam (Lemana, | variasi bentuk
2017) barang  yang
kelengkapan ditawarkan

produk adalah
tersedianya semua
jenis produk yang
ditawarkan untuk
dimiliki dan
digunakan  oleh | 3 produk yang | 7 8dan9

konsumen  yang | gitawarkan
dihasilkan  oleh | perkualitas

suatu  produsen.
Produk di beli | 4. Ketersediaan

2. Kelengkapan | 4,5dan 6
variasi  ukuran
barang  yang
ditawarkan

10, 11 dan
oleh  konsumen | produk yang 12
karena dapat | dijual
memenuhi
kebutuhan

5. Macam
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tertentu atau | merek yang | 13, 14 dan
memberi manfaat | tersedia
tertentu, _ 15
karakteristik (Herlina, 2018)
produk tidak
hanya  meliputi
aspek fisik
produk (tangible
features), tetapi
juga aspek non
fisik  (intangible
features)  seperti
citra dan jasa
yang dapat
dilihat.
2. | Keputusan Menurut  Kaotler | 1. Pemilihan 1dan?2 Likert
Pembelian dalam produk
(Y) (Sumarmiati, .
2018) keputusan 2. Pemilihan 3dan 4
pembelian adalah merek
perilaku yang | 3. pemilihan
timbul karena | sajuran 5 dan 6
adanya pembelian
rangsangan atau
hubungan dari | 4. Pemilihan
pihak lain. | waktu 7 dan8
Keputusan untuk | pembelian
membeli  suatu
barang dapat > Jumlfah 9dan 10
pembelian
mengarah kepada
bagaimana proses | 6. Metode
dalam pembayaran 11 dan 12
pengambilan (Lianardi,
keputusan William .
tersebut Chandra, 2019)
dilakukan.

Sumber : Data sekunder yang diolah (2021)
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Teknik Pengolahan Data

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan teknik pengolahan data yang

meliputi editing, koding, pemberian skor, dan tabulasi (Narbuko & Achmadi,

2016).

a.

Pengeditan (Editing)

Mengedit adalah memeriksa daftar pertanyaan yang telah dibagikan oleh
para peneliti untuk mendapatkan data. Tujuan editing adalah untuk
mengurangi kesalahan atau kekurangan yang ada pada daftar pertanyaan
yang sudah diselesaikan. Kekurangan atau kesalahan dapat dihilangkan
dengan mengulangi pengumpulan data dan dengan membuang data yang
tidak memenuhi syarat untuk di analisis.

Pemberian kode (Koding)

Koding adalah menglasifikasikan jawaban — jawaban dari para responden
ke dalam kelompok-kelompok yang biasanya dilakukan dengan cara
memberikan tanda atau berupa kode berbentuk angka pada masing-
masing jawaban. Kode yang diberikan dapat memiliki makna sebagai
data kuantitatif.

Pemberian Skor (Scoring)

Proses pemberian skor dilakukan dengan membuat Klasifikasi dan
kategori atas jawaban kuesioner sesuai tanggapan responden. Setiap
pilihan jawaban responden diberi skor nilai atau bobot yang disusun
secara bertingkat berdasarkan skala likert (Sugiyono, 2015). Skala Likert

digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang atau
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sekelompok orang tentang fenomena sosial yang disebut sebagai variabel
penelitian (Sugiyono, 2015). Bobot jawaban responden diberi nilai rinci
sebagai berikut:

Tabel 3.2
Kriteria Bobot Nilai Alternatif Skala Likert

Tanggapan Nilai
SS (Sangat Setuju) 5
S (Setuju)
Netral
TS (Tidak Setuju)
STS (Sangat Tidak Setuju)
Sumber: Sugiyono (2015)

RIN] W] >

d.  Tabulasi (Tabulating)
Tabulasi adalah kegiatan membuat tabel dari jawaban-jawaban yang
sudah diberi tanda. Tabel yang dibuat sebaiknya mampu meringkas
semua data yang akan dianalisis dalam bentuk tabel dengan cara

membuat tabel yang berisikan data sesuai dengan kebutuhan analisis.

3.7 Teknik Analisis Data

Teknik analisis data merupakan sub-sub yang mengemukakan cara
menganalisis data penelitian, termasuk alat-alat statistik yang bisa dan relavan
yang digunakan dalam penelitian ini, adapun analisis kuantitatif yang digunakan
pada data yang diperoleh dari hasil jawaban kuesioner dan dilakukan untuk
menganalisis data yang berbentuk angka—angka dan perhitungan dengan metode
hitung-hitung (Rumengan et al., 2015). Dalam pengujian pada penelitian ini

menggunakan SPSS for windows versi 23. Sehubungan dengan masalah yang
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dikemukakan sebelumnya, maka akan dilakukan analisis berdasarkan data yang
diperoleh dengan menggunakan peralatan analisis sebagai berikut:

3.7.1 Uji Kualitas Data

3.7.1.1 Uji Validitas

Validitas merupakan derajat ketetapan antara data yang terjadi pada objek
penelitian dengan daya yang dilaporkan oleh peneliti. Dengan demikian, data
yang valid adalah data yang tidak berbeda antar data yang dilaporkan oleh peneliti
dengan data yang tidak berbeda antar data yang dilaporkan oleh peneliti dengan
data yang sesungguhnya terjadi pada objek penelitian (Winarni, 2018).

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.
Mengukur validitas dapat dilakukan dengan cara melakukan korelasi bivariate
antara masing-masing skor indicator dengan total skor konstruk atau variabel.
Apabila variabel korelasi masing- masing skor pertanyaan sengan skor total
menunjukan hasil yang signifikan atau kurang dari o = 0,05 maka kuisioner
dikatakan valid (Aminullah et al., 2018).
3.7.1.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Bila susun alat pengukur dipakai
dua kali untuk mengukur gejala yang sama dan hasil pengukuran yang diperoleh

relative konsisten, maka alat pengukuran tersebut reliable (Rumengan, 2015).
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Menurut Ghozali dalam (Alfiyah, 2013) “reliabilitas merupakan alat
untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau

konstruk™. Suatu konstruk atau variable dikatakan reliable jika memberikan nilai
Cronbach Alpha > 0,6.
3.7.2  Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik adalah persyaratan statistik yang harus dipenuhi pada
analisis regresi linear berganda yang berbasis ordinary least square (OLS)
(Asifan, 2019).
3.7.2.1 Uji Normalitas

Uji normalitas mempunyai tujuan untuk mengetahui apakah model regresi
variabel pengganggu atau residual berdistribusi normal. Ada dua acara untuk
mengetahui apakah residual berdistribusi normal atau tidak ialah dengan
melakukan analisis grafik dan uji statistik (Rumengan, 2015)

Ada beberapa cara mendeteksi normalitas data dengan pengujian sebagai
berikut (Sugiyono, 2016) :

a. Histogram

Pengujian dengan menggunakan ketentuan bahwa data normal berbentuk

lonceng (Bell Shaped) Data yang baik adalah data yang memiliki pola

distribusi normal. Jika data melenceng ke kanan atau melenceng ke Kiri

berarti memberitahukan data tidak berdistribusi secara normal.

b. P-plot
Data yang baik adalah data yang tersebar disekitar garis diagonal, maka

dapat dikatakan model regresi memenuhi asumsi normalitas.
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3.7.2.2 Uji Heteroskedastisitas

Menurut (Ghozali, 2016) uji heterosdastisitas bertujuan untuk menguiji
apakah dalam model regersi terjadi ketidaksamaan variance dan residual satu
pengamatan ke pengamatan lain. Menurut (Rukajat, 2018) apabila varian dari
residual satu pengamatan ke pengamatan lain sama maka disebut homoskedasitas,
sebaliknya jika varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tidak
sama makan disebut heteroskedasitas.

Menurut (Rukajat, 2018) salah satu uji statisktik yang digunakan untuk
mendeteksi ada atau tidaknya heteroskedasitas adalah dengan menguji park
dimana metode ini mengemukakan bahwa varians merupakan fungsi dari
variabel-variabel independent.  Penelitian ini  menggunakan pengujian
heteroskedasitas dengan melihat grafik plot antara prediksi nilai variabel
independent dengan residualnya. Pengujian ini diambil keputusan jika ada pola
tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang teratur
(bergelombang, melebar, kemudian menyempit) maka telah terjadi
heteroskedasitas.

3.7.3 Analisis Regresi Linier Sederhana

Analisis regresi linier sederhana adalah hubungan secara linear antara satu
variabel independen (X) dengan variabel dependen (Y). Analisis regresi sederhana
dapat digunakan untuk mengetahui arah dari hubungan antara variabel bebas
dengan variabel terikat, apakah memiliki hubungan positif atau negatif serta untuk
memprediksi nilai dari variabel terikat apabila nilai variabel bebas mengalami

kenaikan ataupun penurunan. Regresi sederhana biasanya data yang digunakan
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memiliki skala interval atau rasio (Ghozali, 2016).
Rumus regresi linear sederhana sebagai berikut:
Y =a+ bx
Keterangan:
Y = Keputusan Pembelian
X = Kelengkapan Produk
a = Konstanta (nilai dari Y apabila X = 0)
b = Koefisien regresi (pengaruh positif atau negatif)
3.7.4 Uji Hipotesis
3.7.4.1 Uji T (Uji Parsial)
Uji T digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen (X)
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen () (Priyatno, 2018) .

Rumus t hitung pada analisis regresi adalah sebagai berikut:

T hitung=b
sb

Sumber: Priyatno (2018)
Keterangan:
b : koefisien regresi sb : standar eror
Adapun tahap-tahap dalam melakukan uji t:
1. Menentukan Hipotesis
Ho = Secara parsial kelengkapan produk tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada Djoto Home Building Supermarket

Tanjungpinang.
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Ha = Secara parsial kelengkapan produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada Djoto Home Building Supermarket
Tanjungpinang.

Menentukan tingkat signifikansi

Tingkat signifikansi dalam penelitian ini adalah sebesar 5% atau (o) =
0,05.

Menentukan nilai t (thiwng)

Melihat thiwng dapat pada tabel coefisien pada hasil regresi linier
sederhana.

Menentukan tiapel

Distribusi t dicari pada a= 5%: 2 = 0,025 (uji 2 sisi) dengan derajat
kebebasan (df) (n-k-1) (n adalah jumlah kasus dan k adalah jumlah
variabel independen).

Menentukan Kriteria penerimaan dan penolakan Ho

- Jika signifikansi < 0,05 maka Ho ditolak

- Jika signifikansi > 0,05 maka Ho diterima
Membandingkan thiwung dengan tiapel

Membandingkan nilai thiwng dengan tuaper, apakah Ho diterima atau ditolak.
Kesimpulan

Berdasarkan hasil perbandingan dari thiwng dengan tiwne, apakah secara
parsial variabel independen berpengaruh atau tidak berpengaruh terhadap

variabel dependen.
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3.7.4.2 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Analisis Koefisien Determinasi (R?) dimaksudkan untuk mengetahui
seberapa besar variabel independen (kelengkapan produk) secara bersama-sama
memiliki dampak terhadap variabel dependen (keputusan pembelian) yang
dinyatakan dalam persentase (Priyatno, 2012). Sedangkan menurut dalam (Ayu
Neni, 2015) Uji koefisien determinasi adalah ukuran untuk mengetahui ketepatan
atau kesesuaian antara nilai dari dugaan atau garis regresi dengan data sampel.
Jika nilai koefisien korelasi sudah diketahui, maka untuk mendapatkan koefisien
determinasi dapat diperoleh dengan cara mengkuadratkannya. Dalam hal ini
besarnya koefisien determinasi dapat dihitung menggunakan rumus sebagai
berikut:

Kd = (r)? x 100%
Sumber : (Priyatno, 2012)
Keterangan:
Kd = Koefisien Determinasi
r* = Koefisien Regresi
Kriteria untuk analisis koefisien determinasi adalah:
a) Jika Kd mendeteksi nol (0), maka pengaruh variabel independent terhadap
variabel dependent lemah.
b) Jika Kd mendeteksi satu (1), maka pengaruh variabel independent terhadap

variabel dependent kuat.
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