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Abstrak Tujuan penelitian ini untuk mengetahui Pengaruh Keragaman Produk, Harga dan Kualitas 
Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen di Toko Sepatu STWO Surabaya. Jenis 
penelitian ini adalah penelitian kuantitati. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 
melakukan pembelian di toko sepatu STWO Surabaya dengan sampel berjumlah 100 orang. 
Pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan accidental sampling. Teknik analisis 
menggunakan uji validitas, uji realibilitas, analisis regresi linear berganda dan uji hipotesis. Berdasarkan 
hasil penelitian disimpulkan bahwa model analisis regresi linier berganda yang digunakan dalam 
penelitian ini menghasilkan Y = 4,704 + 0,302 X1 + 0,140 X2 + 0,310 X3. Dari model regresi tersebut 
dapat diketahui adanya hubungan yang positif antara variabel bebas terhadap variabel terikat. 
Besarnya nilai analisis koefisien determinasi berganda sebesar 0,243 atau 24,3%. Pengujian hipotesis 
Uji F terbukti berpengaruh secara signifikan, dengan nilai sebesar 10,296 > 2,699 . Pengujian hipotesis 
Uji t menunjukkan variabel keragaman produk memiliki nilai sebesar 3.889 > 1,985. Uji t variabel harga 
memiliki nilai sebesar 2.016 > 1,985. Uji t variabel kualitas pelayanan memiliki nilai sebesar 3.517 > 
1,985.  

Kata kunci: keragaman produk, harga, kualitas pelayanan, keputusan pembelian  

Abstract The purpose of this study is to determine the influence of product diversity, price and 
service quality on the consumer purchase decision in stwo shoe store Surabaya. This is quantitative 
research. The population on this research were all consumers who made purchases in STWO shoe 
store Surabaya with a sample of 100 people consumers. The sampling in this study used accidental 
technique. The Analysis techniques used validity testing, reabilty testing, multiple linear regression 
analysis and hypothesis test. Based on the result of the study concluded that the multiple linear 
regression analysis model used in this study resulted Y = 4,704 + 0,302 X1 + 0,140 X2 + 0,310 X3. 
From the regression model it can be seen that there is a positive correlation between the independent 
variable and the dependent variable. The value from the analysis multiple determination coefficients 
0,243 or 24,3%. Hypothesis testing F proven to have a significant effect, with a value of 10,296 > 2,699 
. Hypothesis testing the t test shows the variable diversity product has a value of 3.889 > 1,985. t test 
price variable has a value of 2.016 > 1,985. t test service quality variable has a value of 3.517 > 1,985.  

Keywords: product diversity, price, service quality, purchase decision  

 
PENGANTAR 

Perkembangan dalam bidang usaha maupun perdagangan tentunya terus 
mengalami perubahan yang sangat pesat, seiring dengan perkembangan zaman yang 
berdampak pada perekonomian suatu negara, banyak para pelaku bisnis menciptakan 
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usahanya untuk memenuhi kebutuhan para konsumen (Sukesi, 2015). Kebutuhan manusia 
pada saat ini sudah semakin komplek untuk dipenuhi, salah satu kebutuhan yang harus 
dipenuhi adalah kebutuhan primer termasuk kebutuhan untuk mengkonsumsi atau 
menggunakan sepatu.  

Zaman sekarang konsumen kerap memperhatikan fashion atau penampilannya, 
karena penampilan di era sekarang sudah menjadi prioritas untuk bersosialisasi dengan 
masyarakat. Sepatu merupakan bagian penting dari dunia fashion dan telah mengalami 
peralihan fungsi dari hanya sebatas alas kaki menjadi elemen yang dapat melengkapi 
penampilan seseorang, selain itu sepatu dapat meningkatkan kepercayaan diri dan prestige 
dari pemakainya. Seiring dengan perkembangan ekonomi toko sepatu bisa di temukan di 
tiap-tiap daerah manapaun khususnya di Surabaya. Kemudahan membeli sepatu dan 
banyaknya ragam sepatu menyebabkan bermunculan para pengusaha toko sepatu, hal 
tersebut membuat industri sepatu di Indonesia semakin berkembang karena pelaku usaha 
banyak memanfaatkan peluang tersebut untuk menciptakan usahanya demi terpenuhinya 
kebutuhan konsumen akan sepatu (Indrasari,Hapsari Sukesi, 2019).  

Konsumen menginginkan produk dengan banyaknya variasi tetapi dengan harga 
yang relatif terjangkau, maka dari itu para pelaku usaha sepatu saling berlomba-lomba 
meningkatkan keragaman produknya dalam satu toko mereka dengan harga yang relatif 
terjangkau agar tujuan usaha tersebut dapat tercapai.  Era globalisasi ini menuntut para 
pelaku usaha harus mampu bertindak cepat dan tepat dalam persaingan (Sugihartati& 
Susilo, 2019). Agar suatu perusahaan dapat memenangkan persaingan dengan perusahaan 
lain, perusahaan harus memperhatikan berbagai faktor, salah satu diantaranya adalah faktor 
perilaku konsumen untuk mengambil keputusan pembelian. Perilaku konsumen terus 
mengalami perubahan, untuk memenuhi kebutuhan akan fashion, tidak sedikit konsumen 
memilh berbelanja di pusat perbelanjaan atau sering disebut mall , karena disana konsumen 
akan menemukan banyak toko sepatu yang memiliki kualitas produk yang cukup baik. 
Adanya pusat perbelanjaan atau mall tentunya menjadi tantangan bagi para pelaku usaha 
yang masih terletak di sudut-sudut kota, para pelaku usaha harus mempunyai strategi untuk 
bersaing dengan pesaing yang sudah menguasai pasar yang cukup besar. Adanya 
kecanggihan teknologi juga menjadikan dorongan bagi para pelaku usaha untuk 
meningkatkan kemampuannya dalam bersaing di pasar untuk menarik konsumen. Seperti 
yang diketahui online shop atau belanja dengan menggunakan media internet sudah 
semakin berkembang yang menggeser para pelaku usaha offline atau tidak menjual 
barangnya melalui internet. Tetapi tidak menutup keumungkinan para pelaku usaha yang 
masih menggunakan sistem offline mendapatkan dampak buruk atau mengalami kerugian. 
Karna masih banyak konsumen yang cenderung berbelanja dengan mendatangi toko 
tersebut agar konsumen tersebut dapat menilai baik buruknya produk yang ditawarkan oleh 
para pelaku usaha.  
Untuk bertahan, berkembang dan dapat bersaing dengan kompetitor lainnya maka 
perusahaan harus mempunyai strategi untuk menarik konsumen (Raditya, B., Indrasari, M., 
Handini, S., & Soekiman, S.,2019). Apabila sesorang konsumen tertarik untuk membeli produk 
yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut maka tidak menutup kemungkinan konsumen itu 
akan melakukan keputusan pembelian dan akan merekomendasikan atau mereferensikan 
kepada konsumen lain untuk membeli produk yang ditawarkan oleh perusahaan tersebut. 
Menurut Kotler dan Amstrong (2012) kualitas pelayanan merupakan keseluruhan dari 
keistimewaan dan karakteristik dari produk atau jasa yang menunjang kemampuannya untuk 
memuaskan kebutuhan secara langsung maupun tidak langsung  
Toko sepatu STWO merupakan toko sepatu yang memiliki berbagai macam merk sepatu 
dengan ukuran yang bermacam-macam dan variasi produk yang bermacam-macam baik 
bagi konsumen pria dan wanita. Toko ini terletak di daerah Simo Kalangan Baru Surabaya. 
Toko ini menawarkan produk sepatu yang mengikuti fashion konsumen. Berbagai produk 
sepatu di tawarkan mulai dari sepatu olahraga, sneakers, flat shoes, pantovel, high hells, 
wedges, sepatu boat, sepatu sekolah, dan lain sebagainya.  
Dalam pemilihan toko konsumen memiliki kriteria evaluasi diantaranya adalah faktor 
keragaman produk, harga dan kualitas pelayanan (Riyadi, Sufa, Susilo, 2016). Keragaman 
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produk merupakan kumpulan seluruh produk dan barang yang ditawarkan penjual tertentu 
kepada pembeli. Hubungan antara keragaman produk dan perilaku konsumen dalam 
melakukan keputusan pembelian sangat erat kaitannya pada kelangsungan penjualan suatu 
perusahaan, beragamnya produk yang disediakan oleh sebuah toko dapat menarik 
konsumen atau pelanggan untuk membeli. Konsumen juga akan mempertimbangkan segi 
harga ketika melakukan sebuah keputusan pembelian, harga (Price) adalah sejumlah uang 
yang dibayarkan atas jasa, atau jumlah nilai yang konsumen tukar dalam rangka 
mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan barang atau jasa. Jika harga 
semakin terjangkau dengan diimbangi produk yang bekualitas maka konsumen akan tertarik 
untuk melakukan keputusan pembelian. Schiffman dan Kanuk (2008:485) mendefinisikan 
keputusan pembelian konsumen merupakan seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau 
lebih, dengan perkataan lain, pilihan alternatif harus tersedia bagi seseorang ketika 
mengambil keputusan.  
Menurut Swastha (2009:10) Pemasaran merupakan sistem keseluruhan dari kegiatan usaha 
yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang 
ada maupun pembeli potensial. Pengertian pemasaran menurut American Marketing 
Association (AMA) dalam Kotler dan Keller (2009:5) adalah fungsi organisasi dan 
serangkaian proses untuk menciptakan mengkomunikasikan, dan memberikan nilai kepada 
pelanggan dan untuk mengelola hubungan pelanggan dengan cara yang menguntungkan 
organisasi dan pemangku kepentingan.  Menurut Sunyoto (2012:217) Pemasaran 
merupakan suatu proses manajerial yang memanifestasikan sendiri dalam program yang 
dirumuskan secara seksama untuk memperoleh tanggapan yang diinginkan. 

Menurut Dharmmesta dan Handoko (2011:49) Manajemen pemasaran merupakan 
proses manajemen yang meliputi penganalisisan, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan.  Kotler & Keller (2016), 
Manajemen pemasaran adalah seni dan ilmu memilih pasar sasaran dan meraih, 
mempertahankan, serta menumbuhkan pelanggan  dengan menciptakan, menghantarkan, 
dan mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul.  

Menurut Dharmmesta dan Handoko (2011:49) manajemen pemasaran merupakan 
proses manajemen yang meliputi penganalisaan, perencanaan, pelaksanaan, dan 
pengawasan kegiatan pemasaran yang dilkukan oleh perusahaan. Berdasarkan beberapa 
definisi manajemen pemasaran diatas dapat dikatakan bahwa manajemen pemasaran 
merupakan suatu proses yang dimulai dari proses perencanaan, pengarahan, dan 
pengendalian produk atau jasa, penetapan harga, distribusi dan promosinya dengan tujuan 
membantu organisasi dalam mencapai sasarannya. Manajemen pemasaran sebagai seni dan 
ilmu memilih target pasar dan mendapatkan, menjaga, dan tumbuh pelanggan yang unggul. 
Definisi di atas menujukkan bahwa manajemen pemasaran adalah segala sesuatu yang perlu 
ada perencanaan terlebih dahulu agar sesuatu sesuai dengan yang diinginkan oleh konsumen 
yang kemudian akan menimbulkan suatu pemasaran.  

Menurut Kotler dan Keller (2009:166) mendifinisikan perilaku konsumen sebagai studi 
tentang bagimana indvidu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan dan 
bagaimana barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
mereka.  Menurut Tjiptono (2008:19) Perilaku Konsumen merupakan tindakan- tindakan 
individu yang secara lansgung terlibat dalam usaha memperoleh, menggunakan, menentukan 
produk dan jasa, termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan mengikuti 
tindakan-tindakan tersebut.  Menurut Mangkunegara (2009:4) pengertian perilaku konsumen 
adalah suatu tindakan-tindakan yang dilakukan individu, kelompok, atau organisasi yang 
berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dan mendapatkan, menggunakan 
barang-barang atau jasa ekonomi yang dapat dipengaruhi oleh lingkungan.  
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Tabel 1 

Model Perilaku Konsumen Kotler dan Amstrong 

 
 
Menurut tabel diatas memperlihatkan bahwa ada tiga faktor utama yang 

mempengaruhi pengambilan keputusan seseorang konsumen dalam kaitannya keputusan 
pembelian, faktor-faktor tersebut meliputi. Pertama faktor internal tersebut berasal dari 
lingkungan dalam pelaku konsumen sendiri yang meliputi budaya, sosial, pribadi, psikoogis. 
Kedua faktor eksternal, faktor eksternal sendiri meliputi ekonomi, teknologi, politik, budaya 
dan yang ketiga adalah faktor dari perilaku pemasar kepada konsumen 

Schiffman dan Kanuk (2008:485) mendefinisikan 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.  

Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen dapat terjadi apabila konsumen 
sudah mendapatkan layanan dari pemberian jasa dan setelah itu konsumen merasakan 
adanya kepuasan dan ketidakpuasan, maka dari itu konsep keputusan pembelian tidak lepas 
dari konsep kepuasan konsumen.  Kotler dan Amstrong (2012:166) mengemukakan proses 
keputusan pembelian konsumen terdiri dari lima tahap yang dilakukan oleh seorang 
konsumen sebelum sampai kepada keputusan pembelian dan selanjutnya pasca pembelian. 
Hal itu menunjukkan bahwa proses membeli yang dilakukan oleh konsumen dimulai jauh 
sebelum tindakan membeli dilakukan serta mempunyai konsekuensi setelah pembelian 
tersebut dilakukan.  Menurut Howard dalam Swastha dan Handoko (2014:104) menyatakan 
bahwa pembelian konsumen dapat ditinjau sebagai kegiatan penyelesaian suatu masalah dan 
terdapat tiga macam situasi yaitu perilaku responsi rutin, penyelesaian masalah terbatas, dan 
penyelesaian masalah ekstensif.  
 
METODE PENELITIAN 

Variabel-variabel yang akan diteliti akan diindetifikasikan dalam penelitian ini ada dua 
variabel besar yaitu variabel bebas (independent variable) dan variabel terikat (dependent 
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variable). Variabel bebas disebut X dan variabel terikat disebut Y. Variabel bebas yaitu 
variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi penyebab perubahan atau timbulnya variabel 
terikat. Pada penelitian inj variabel bebas yang digunakan adalah Keragaman Produk (X1), 
Harga (X2), Kualitas Pelayanan (X3). Sedangkan Variabel terikat adalah variabel yang 
dipengaruhi atau yang menjadi akibat, karena adanya variabel bebas. Pada penelitian ini 
variabel terikat yang digunakan adalah Keputusan Pembelian (Y). 

Tujuan dari pengukuran variabel adalah untuk mengetahui karakteristik variabel 
berdasarkan ukuran tertentu, Sehingga alat ukur yang digunakan dalam pengukuran akan 
menghasilkan data kuatitatif,dengan skala pengukuran ini maka variabel yang diukur dengan 
instrumen tertentu dinyatakan dalam bentuk angka, sehingga akan lebih akurat, efisien, dan 
komunikatif. Pengukuran variabel dilakukan dengan skala likert, menurut Sugiyono (2016:93), 
skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang atau 
kelompok orang tentang fenomena social. Dalam penelitian ini menggunakan skala likert 
untuk mengkur, jawaban setiap item mempunyai skor. 

Adapun model regresi linear berganda dengan sejumlah variabel bebas  dapat ditulis 
sebagai berikut:  

 
Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + e  
 
DISKUSI 
 
Variabel keragaman produk dalam penelitian ini diukur dengan menggunakan 5 pernyataan. 
Hasil tanggapan responden terhadap masing- masing indikator variabel keragaman produk 
selengkapnya sebagai berikut:  

 
Tabel 2 

Jawaban Responden Terhadap Indikator Variabel Keragaman Produk (X1) 

 
 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa jawaban responden atas indikator variabel 

keragaman produk adalah sebagai berikut:  
1. Jawaban responden terhadap pernyataan “Toko sepatu STWO memiliki berbagai 

macam ukuran sepatu yang ditawarkan” dapat diketahui bahwa 21 orang atau 21,0 % 
menjawab cukup setuju, 53 orang atau 53,0 % menjawab setuju, dan 26 orang atau 
26,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban 
sebagian besar responden yaitu 53 orang atau 53,0 % menjawab setuju.  

2. Jawaban responden terhadap pernyataan “Toko sepatu STWO memiliki berbagai 
macam jenis sepatu yang ditawarkan” dapat diketahui bahwa 19 orang atau 19,0 % 
menjawab cukup setuju, 52 orang atau 52,0 % menjawab setuju, dan 29 orang atau 
29,0 % menjawab sangat setuju.  

3. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar responden  yaitu 52 
orang atau 52,0 % menjawab setuju. 
Jawaban responden terhadap pernyataan “Toko sepatu STWO memiliki  
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beragam bahan produk sepatu yang ditawarkan” dapat diketahui bahwa 24 orang atau 24,0 
% menjawab cukup setuju, 48 orang atau 48,0 % menjawab setuju, dan 28 orang atau 28,0 
% menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar 
responden yaitu 48 orang atau 48,0 % menjawab setuju.  

4. Jawaban responden terhadap pernyataan “Toko sepatu STWO memiliki beragam 
desain produk sepatu yang ditawarkan” dapat diketahui bahwa 7 orang atau 7,0 % 
menjawab cukup setuju, 52 orang atau 52,0 % menjawab setuju, dan 41 orang atau 
41,0 % menjawab sangat setuju Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban 
sebagian besar responden yaitu 52 orang atau 52,0 % menjawab setuju.  

5. Jawaban responden terhadap pernyataan “Toko sepatu STWO memiliki beragam 
kualitas produk sepatu yang ditawarkan” dapat diketahui bahwa 1 orang atau 1,0 % 
menjawab tidak setuju, 25 orang atau 25,0 % menjawab cukup setuju, 60 orang atau 
60,0 % menjawab setuju, dan 14 orang atau 14,0 % menjawab sangat setuju. 
Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar responden yaitu 60 
orang atau 60,0 % menjawab setuju.  
 

Variabel harga dalam penelitian ini diukur dengan menggunakan 5 pernyataan. Hasil 
tanggapan responden terhadap masing-masing indikator variabel harga selengkapnya 
sebagai berikut:  
 

Tabel 3 
Jawaban Responden Terhadap Indikator Variabel Harga (X2) 

 
 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa jawaban responden atas  indikator variabel harga 
adalah sebagai berikut: 
1. Jawaban responden terhadap pernyataan “Toko sepatu STWO memiliki  
keterjangkauan harga pada produk sepatu yang ditawarkan” dapat diketahui bahwa 9 orang 
atau 9,0 % menjawab cukup setuju, 52 orang atau 52,0 % menjawab setuju, dan 39 orang 
atau 39,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban 
sebagian besar responden yaitu 52 orang atau 52,0 % menjawab setuju.  

2. Jawaban responden terhadap pernyataan “Harga yang ditawarkan toko sepatu STWO 
sesuai dengan kualitas produk” dapat diketahui bahwa 18 orang atau 18,0 % 
menjawab cukup setuju, 53 orang atau 53,0 % menjawab setuju, dan 29 orang atau 
29,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban 
sebagian besar responden yaitu 53 orang atau 53,0 % menjawab setuju.  
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3. Jawaban responden terhadap pernyataan “Harga produk sepatu yang ditawarkan toko 
sepatu STWO dapat bersaing dengan harga produk sepatu di toko lain” dapat 
diketahui bahwa 20 orang atau 20,0 % menjawab cukup setuju, 33 orang atau 33,0 % 
menjawab setuju, dan 47 orang atau 47,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan 
uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar responden yaitu 47 orang atau 47,0 
% menjawab sangat setuju.  

4. Jawaban responden terhadap pernyataan “Harga produk sepatu yang ditwarkan toko 
sepatu STWO sesuai dengan manfaat yang diberikan” dapat diketahui bahwa 10 
orang atau 10,0 % menjawab tidak setuju, 11 orang atau 11,0 % menjawab cukup 
setuju, 32 orang atau 32,0 % menjawab setuju, dan 47 orang atau 47,0 % menjawab 
sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar 
responden yaitu 47 orang atau 47,0 % menjawab sangat setuju.  

5. Jawaban responden terhadap pernyataan “Harga produk sepatu yang ditawarkan 
toko sepatu STWO dapat mempengaruhi saya untuk melakukan keputusan 
pembelian” dapat diketahui bahwa 11 orang atau 11,0 % menjawab cukup setuju, 43 
orang atau 43,0 % menjawab setuju, dan 46 orang atau 46,0 % menjawab sangat 
setuju.  

 
Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar responden yaitu 46 

orang atau 46,0 % menjawab sangat setuju  Variabel kualitas layanan dalam penelitian ini 
diukur dengan menggunakan 5 pernyataan. Hasil tanggapan responden terhadap masing- 
masing indikator variabel kualitas layanan selengkapnya sebagai berikut:  
 

Tabel 4 
Jawaban Responden Terhadap Indikator Variabel Kualitas Pelayanan (X3) 

 
 
Dari tabel di atas dapat diketahui bahwa indikator variabel kualitas layanan adalah sebagai 
berikut: 
1.  Jawaban responden terhadap pernyataan “Menurut saya toko sepatu STWO  
memiliki tempat yang bersih dan nyaman” dapat diketahui bahwa 1 orang atau 1,0 % 
menjawab kurang setuju, 3 orang atau 3,0 % menjawab cukup setuju, 70 orang atau 70,0 % 
menjawab setuju, dan 26 orang atau 26,0 %  
jawaban responden atas  
menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban  
sebagian besar responden yaitu 70 orang atau 70,0 % menjawab setuju.  

2. Jawaban responden terhadap pernyataan “Menurut saya sistem pelayanan yang 
dilakukan oleh karyawan toko sepatu STWO sangat sopan dan ramah” dapat diketahui 
bahwa 11 orang atau 11,0 % menjawab cukup setuju, 72 orang atau 72,0 % menjawab 
setuju, dan 17 orang atau 17,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian 
tersebut diketahui jawaban sebagian besar  
responden yaitu 72 orang atau 72,0 % menjawab setuju.  
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3. Jawaban responden terhadap pernyataan “Menurut saya karyawan toko  
sepatu STWO dapat merespon keluhan konsumen dengan baik dan cepat” dapat 
diketahui bahwa 1 orang atau 1,0 % menjawab tidak setuju, 12 orang atau 12,0 % 
menjawab cukup setuju, 65 orang atau 65,0 % menjawab setuju, dan 22 orang atau 
22,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban 
sebagian besar responden yaitu 65 orang atau 65,0 % menjawab setuju.  

4. Jawaban responden terhadap pernyataan “Menurut saya toko sepatu STWO dapat 
memberikan jaminan rasa aman dan nyaman akan produk yang ditawarkan” dapat 
diketahui bahwa 1 orang atau 1,0 % menjawab tidak setuju, 16 orang atau 16,0 % 
menjawab cukup setuju, 57 orang atau 57,0 % menjawab setuju, dan 26 orang atau 
26,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban 
sebagian besar responden yaitu 57 orang atau 57,0 % menjawab setuju.  

5. Jawaban responden terhadap pernyataan “Menurut saya karyawan toko sepatu 
STWO dapat memberikan perhatian kepada para konsumen dengan baik dan 
bersungguh-sungguh” dapat diketahui bahwa 11 orang atau 11,0 %  menjawab cukup 
setuju, 67 orang atau 67,0 % menjawab setuju, dan 22 orang atau 22,0 % menjawab 
sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar 
responden yaitu 67 orang atau 67,0 % menjawab setuju.  

 
Variabel keputusan pembelian dalam penelitian ini diukur dengan menggunakan 5 

pernyataan. Hasil tanggapan responden terhadap masing- masing indikator variabel 
keputusan pembelian selengkapnya sebagai berikut:  

 
Tabel 5. 

Jawaban Responden Terhadap Indikator Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 
 
Dari tabel dapat diketahui, bahwa jawaban responden atas indikator variabel 

keputusan pembelian adalah sebagai berikut:  
1. Jawaban responden terhadap pernyataan “Saya membeli produk sepatu di toko 

sepatu STWO karena sesuai dengan kebutuhan saya” dapat diketahui bahwa 5 orang 
atau 5,0 % menjawab cukup setuju, 82 orang atau 82,0 % menjawab setuju, dan 13 
orang atau 13,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui 
jawaban sebagian besar responden yaitu 82 orang atau 82,0 % menjawab setuju.  

2. Jawaban responden terhadap pernyataan “Saya membeli produk sepatu di toko 
sepatu STWO setelah mendapatkan informasi atau saran dari teman maupun 
keluarga” dapat diketahui bahwa 31 orang atau 30,0 % menjawab cukup setuju, 48 
orang atau 21,0 % menjawab setuju, dan 21 orang atau 21,0 % menjawab sangat 
setuju. Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar responden 
yaitu 48 orang atau 48,0 % menjawab setuju.  

3. Jawaban responden terhadap pernyataan “Saya membeli produk sepatu di toko 
sepatu STWO setelah saya membandingkan dengan produk sepatu yang ada di toko 
lain” dapat diketahui bahwa 4 orang atau 4,00 % menjawab cukup setuju, 80 orang 
atau 80,0 % menjawab setuju, dan 16 orang atau 16,0 % menjawab sangat setuju. 
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Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar responden yaitu 80 
orang atau 80,0 % menjawab setuju.  

4. Jawaban responden terhadap pernyataan “Saya membeli produk sepatu di toko 
sepatu STWO karena saya tidak ragu dengan produk tersebut” dapat diketahui bahwa 
31 orang atau 31,0 % menjawab cukup setuju, 47 orang atau 47,0 % menjawab setuju, 
dan 22 orang atau 22,0 % menjawab sangat setuju. Berdasarkan uraian tersebut 
diketahui jawaban sebagian besar responden yaitu 47 orang atau 47,0 % menjawab 
setuju.  

5. Jawaban responden terhadap pernyataan “Saya membeli produk sepatu di toko 
sepatu STWO karena saya puas dengan produk dan pelayanan yang ditawarkan.” 
dapat diketahui bahwa 2 orang atau 2,0 % menjawab cukup  setuju, 78 orang atau 
78,0 % menjawab setuju, dan 20 orang atau 20,0 % menjawab sangat setuju. 
Berdasarkan uraian tersebut diketahui jawaban sebagian besar responden yaitu 78 
orang atau 78,0 % menjawab setuju.  

 
Menurut Ghozali (2016:103) Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model 

regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Model regresi yang baik seharusnya 
tidak terjadi korelasi di antara variabel independen. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
multikolinieritas di dalam model regresi dapat dilihat dari nilai VIF (Variance Inflaction Factor) 
dan nilai tolerance. Jika tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai VIF >10 maka data tersebut 
menunjukkan adanya multikolinieritas.  
 
Dari hasil pengolahan data dengan program SPSS diperoleh hasil sebagai berikut:  

Tabel 6. 
Nilai Tolerance Dan VIF 

 
 
Dari ketiga variabel bebas yang ada diketahui memiliki nilai tolerance lebih  besar dari 0,1 
dan VIF lebih kecil dari 10, maka penelitian ini bebas dari  multikolinearitas. Diperoleh 
persamaan regresi linier berganda sebagai  berikut: 
 
Y = 4,704 + 0,302 X1 + 0,140 X2 + 0,310 X3  

 
Berdasarkan persamaan regresi linier berganda di atas dapat dijelaskan bahwa:  

1. Nilai a sebesar 4,704 yang menunjukkan nilai kostanta. Artinya jika variabel bebas 
keragaman produk (X1), harga (X2) dan kualitas pelayanan (X3) sama  
dengan nol, maka keputusan pembelian (Y) akan sebesar 4,704 satuan.  

2. Nilai b1 sebesar 0,302 yang menunjukkan nilai koefisien keragaman produk (X1). 
Artinya jika keragaman produk (X1) mengalami peningkatan sebesar satu satuan, 
maka keputusan pembelian (Y) juga akan meningkatkan sebesar 0,302 satuan 
dengan asumsi besarnya variabel bebas harga (X2) dan kualitas  
layanan (X3) tetap.  

3. Nilai b2 sebesar 0,140 yang menunjukkan nilai koefisien harga (X2). Artinya  
jika harga (X2) mengalami peningkatan sebesar satu satuan, maka keputusan 
pembelian (Y) juga akan meningkatkan sebesar 0,140 satuan dengan asumsi 
besarnya variabel bebas keragaman produk (X1) dan kualitas layanan (X3) tetap.  
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4. Nilai b3 sebesar 0,310 yang menunjukkan nilai koefisien kualitas layanan (X3). Artinya 
jika kualitas layanan (X3) mengalami peningkatan sebesar satu satuan, maka 
keputusan pembelian (Y) juga akan meningkatkan sebesar 0,310 satuan dengan 
asumsi besarnya variabel bebas keragaman produk (X1) dan harga (X2) tetap.  

Berdasarkan analisa data yang telah diperoleh, maka hasil uji regresi linear berganda 
memiliki nilai konstanta sebesar 4,704. Keragaman produk (X1) memiliki nilai koefisien yang 
positif sebesar 0,302 , artinya jika keragaman produk (X1) mengalami peningkatan sebesar 
satu satuan, maka keputusan pembelian (Y) juga akan mengalami peningkatan sebesar 0,302 
dengan asumsi besarnya variabel bebas harga (X2) dan kualitas layanan (X3) tetap. Harga 
(X2) memiliki nilai koefisien sebesar 0,140, artinya jika harga (X2) mengalami peningkatan 
sebesar satu satuan, maka keputusan pembelian (Y) juga akan mengalami peningkatkan 
sebesar 0,140 satuan dengan asumsi besarnya variabel bebas keragaman produk (X1) dan 
kualitas layanan (X3) tetap. Kualitas pelayanan (X3) memiliki nilai koefisien sebesar 0,310 , 
artinya jika kualitas layanan (X3) mengalami peningkatan sebesar satu satuan, maka 
keputusan pembelian (Y) juga akan mengalami peningkatan sebesar 0,310 satuan dengan 
asumsi besarnya variabel bebas keragaman produk (X1) dan harga (X2) tetap.  

Hasil Uji Hipotesis secara simultan atau Uji F terbukti bahwa variabel Keragaman Produk 
(X1), Harga (X2) dan Kualitas Pelayanan (X3) sebagai variabel bebas secara simultan 
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y). Hal ini dibuktikan dengan Uji F yang 
menunjukkan F hitung > F tabel yaitu 10,296 > 2,699 dan nilai signifikasi lebih < 0,05 yaitu 
0,000.  

Hasil Uji Hipotesis secara parsial atau Uji t terbukti bahwa variabel Keragaman Produk 
(X1) mempunyai pengaruh siginifikan terhadap keputusan pembelian (Y) hal ini terbukti dari 
nilai t hitung > t tabel yaitu 3,889 > 1,985, maka H0 ditolak hal ini menunjukkan bahwa variabel 
keragaman produk (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). Harga (X2) 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) hal ini terbukti dari nilai t 
hitung > t tabel yaitu 2,016 > 1,985, maka H0 ditolak hal ini menunjukkan bahwa variabel 
harga (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). Kualitas pelayanan (X3) 
mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) hal ini terbukti dari nilai t 
hitung > t tabel yaitu 3,517 > 1,985, maka H0 ditolak hal ini menunjukkan bahwa variabel 
kualitas layanan (X3) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y).  

Hasil analisis secara kuantitatif diatas didukung oleh pengujian hipotesis yang telah 
terbukti baik secara simultan maupun parsial. Hasil analisis kuantitatif ini juga didukung oleh 
teori yang digunakan di dalam penelitian dan juga hasil tanggapan responden atau konsumen 
dari Toko Sepatu STWO Surabaya.  
 
 
KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil penelitian, maka kesimpulan yang didapat dari penelitian ini adalah 
sebagai berikut:  

1. Keragaman produk (X1), harga (X2) dan kualitas pelayanan (X3) secara  
simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) yang dibuktikan dengan 
pengujian dengan uji F di mana nilai F hitung > F tabel yaitu 10,296 > 2,699. Hasil 
pengujian ini berarti mendukung hipotesis pertama yang diajukan yaitu “Diduga 
Keragaman Produk, Harga dan Kualitas Pelayanan berpengaruh secara simultan 
terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Sepatu STWO Surabaya”.  

2. Berdasarkan uji t diperoleh hasil sebagai berikut:  
Nilai t hitung pengaruh keragaman Produk (X1) terhadap keputusan  
pembelian (Y) > t tabel yaitu 3,889 > 1,985, maka H0 ditolak.  
Nilai t hitung pengaruh harga (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) > t  
tabel yaitu 2,016 > 1,985, maka H0 ditolak.  
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Nilai t hitung pengaruh kualitas pelayanan (X3) terhadap keputusan  
pembelian (Y) > t tabel yaitu 3,517 > 1,985, maka H0 ditolak.  

Hasil uji t ini berarti mendukung hipotesis kedua yang diajukan yaitu “Diduga 
Keragaman Produk, Harga dan Kualitas Pelayanan berpengaruh secara parsial 
terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Sepatu STWO Surabaya”.  

3. Berdasarkan hasil uji t juga diketahui bahwa variabel keragaman produk mempunyai nilai 
t yang lebih tinggi dibanding dengan variabel lain yaitu 3,889, yang berarti hasil penelitian ini 
mendukung hipotesis ketiga yang diajukan bahwa “Diduga variabel keragaman produk 
mempunyai pengaruh dominan terhadap keputusan pembelian konsumen di Toko Sepatu 
STWO Surabaya.”  
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