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ABSTRAK 

 
Penelitian ini dilatarbelakangi hasil pengamatan peneliti bahwa tingginya persaingan antar 

perusahaan mengharuskan setiap perusahaan untuk terus berinovasi dan kreatif dalam menyusun 

strategi pemasarannya. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui (1) Pengaruh kelengkapan 

produk, kualitas pelayanan, dan promosi secara parsial terhadap keputusan pembelian motor pada 

Showroom Faricha Desa Semen Kediri (2) Pengaruh kelengkapan produk, kualitas pelayanan dan 

promosi secara bersama-sama (simultan) terhadap keputusan pembelian motor pada Showroom 

Faricha Desa Semen Kediri. 

Penelitian ini dilakukan dengan metode kuantitatif, data diperoleh dengan penyebaran kuesioner 

kepada 40 responden. Sampel yang diambil ditetapkan sejumlah 40 responden. Metode pengambilaan 

sampel yang digunakan adalah Simple Random Sampling yaitu pengambilan anggota sampel dari 

populasi dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasis itu.. Teknik 

analisis data menggunakan analisis deskriptif, uji asumsi klasik, uji regresi linear berganda, uji 

koefisien korelasi determinasi dan uji hipotesis dengan menggunakan bantuan SPSS For Windows 

versi 23.  

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa (1) kelengkapan produk, kualitas 

pelayanan, dan promosi secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian motor pada Showroom Faricha Desa Semen Kediri.(2) kelengkapan produk, kualitas 

pelayanan dan promosi secara bersama-sama (simultan) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian motor pada Showroom Faricha Desa Semen Kediri. 

 

KATA KUNCI  : Kelengkapan Produk, Kualitas Pelayanan, Promosi, Keputusan 

Pembelian 

 

I. LATAR BELAKANG 

A. Latar Belakang 

Persaingan di dunia perdagangan 

saat ini terbilang sangat ketat. 

Persaingan bisnis ini akan menjadikan 

setiap pembisnis mengatur berbagai 

jenis strategi bisnisnya agar bisnis 

tersebut tetap dikenal sebagai bagian 

dari bisnis yang diperhitungkan di 

pasar masing-masing. 

Hal tersebut bisa dicapai oleh 

suatu perusahaan melalui upaya 

menghasilkan dan menyampaikan 

barang yang diinginkan konsumen. 

Kegiatan tersebut sangat tergantung 

pada perusahaan atau sebagai atribut 
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dalam kelengkapan produk. Untuk 

menarik minat konsumen membeli 

produk yang ditawarkan maka 

dibutuhkan kualitas pelayanan yang 

mampu memberikan kepuasan serta 

adanya promosi yang efektif kepada 

pelanggan.  

Di era globalisasi saat ini, per-

saingan antar perusahaan sangatlah 

ketat khususnya industri sepeda motor. 

Sepeda motor merupakan salah satu 

alat transportasi yang  menjadi pilihan 

utama bagi masyarakat. 

Dalam membuat keputusan kon-

sumen tentunya mempertimbangkan 

banyak-banyak faktor yang mem-

pengaruhi keputusan pembelian dengan 

adanya informasi serta masukan dari 

konsumen mengenai beberapa faktor 

yang mempengaruhi keputusan kon-

sumen dalam mengambil keputusan, 

maka informasi dan masukan tersebut 

dapat dijadikan pertimbangan bagi pe-

rusahaan. Mengetahui kelengkapan 

produk menjadi suatu keharusan bagi 

manajer pemasaran agar dapat 

membuat kebijaksanaan pemsaran yang 

tepat dan efisien. 

Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri merupakan salah satu unit bisnis 

yang bergerak dalam bidang penjualan 

Sepeda Motor. Ditengah ketatnya 

persaingan tersebut, Showroom Faricha 

Desa Semen Kediri berusaha untuk me-

lakukan kebijakan-kebijakan bisnisnya 

untuk meraih pangsa pasar yang 

diinginkan.  

Berdasarkan latar belakang 

tersebut, maka peneliti tertarik me-

lakukan penelitian dengan  memilih 

judul penelian “Pengaruh 

Kelengkapan Produk, Kualitas 

Pelayanan Dan Promosi Terhadap 

Keputusan Pembelian Motor Pada 

Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri”. 

 

B. Rumusan Masalah 

1. Apakah kelengkapan produk ber-

pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

motor pada Showroom Faricha Desa 

Semen Kediri ? 

2. Apakah kualitas pelayanan 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

motor pada Showroom Faricha Desa 

Semen Kediri ? 

3. Apakah promosi berpengaruh positif 

dan signifikan  terhadap keputusan 

pembelian motor pada Showroom 

Faricha Desa Semen Kediri ? 

4. Apakah kelengkapan produk, 

kualitas pelayanan dan promosi 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian 
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motor pada Showroom Faricha Desa 

Semen Kediri ?  

 

C. Kajian Teori 

Menurut Utami (dalam 

Listyawati, 2017:51), mendefinisikan 

“kelengkapan produk adalah ke-

lengkapan produk yang menyangkut 

kedalaman, luas, dan kualitas produk 

yang ditawarkan juga ketersediaan 

produk tersebut setiap saat ditoko”. 

Menurut Kotler (dalam Siow, 

2013:1070), mengemukakan “kualitas 

layanan adalah tindakan atau kegiatan 

yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak 

kepada pihak lain, yang pada dasarnya 

tidak berwujud dan tidak meng-

akibatkan kepemilikan”.  

Pada hakikatnya menurut 

Swastha (dalam Yusup 2011:20), 

“promosi adalah arus informasi atau 

persuasi satu arah yang dibuat untuk 

mengarahkan seseorang atau organisasi 

kepada tindakan yang menciptakan 

pertukaran dalam pemasaran”. Menurut 

Ujang Sumarwan (dalam Kosasih 

(2013:1136), mendefinisikan “kepu-

tusan adalah sebagai pemilihan suatu 

tindakan dari dua atau lebih pilihan 

alternative”. 

 

 

 

D. Hipotesis  

Berdasarksn kerangka pemikiran, 

hipotesis pada penelitian ini adalah : 

H1: Diduga Kelengkapan Produk 

Berpengaruh Positif Dan Signifikan 

Terhadap Keputusan Pembelian Motor 

pada Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri. H2: Diduga Kualitas Pelayanan 

Berpengaruh Positif Dan Signifikan 

Terhadap Keputusan Pembelian Motor 

Pada Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri. H3: Diduga Promosi Ber 

pengaruh Positif Dan Signifikan 

Terhadap Keputusan Pembelian Motor 

Pada Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri. H4: Diduga Kelengkapan 

Produk, Kualitas Pelayanan dan 

Promosi Berpengaruh Positif Dan 

Signifikan Terhadap Keputusan 

Pembelian Motor Pada Showroom 

Faricha Desa Semen Kediri. 

 

II. METODE 

1. Identifikasi Variabel Penelitian  

Variabel bebas pada penelitian 

ini adalah : 

a. Kelengkapan Produk,  

b. Kualitas pelayanan, dan  

c. Promosi. 

Variabel terikat dalam 

penelitian ini adalah variabel 

keputusan pembelian. 
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2. Definisi Operasional Variabel 

a. Kelengkapan Produk (X1) 

Perilaku konsumen 

merupakan hal-hal yang 

mendasari konsumen untuk 

membuat keputusan pembelian 

motor pada Showroom Faricha 

Desa Semen Kediri. 

b. Kualitas Pelayanan (X2) 

Kualitas pelayanan me-

rupakan bentuk aktivitas yang 

dilakukan oleh pihak 

Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri  pada konsumen guna 

memenuhi harapan konsumen 

agar konsumen merasa puas dan 

nyaman 

c. Promosi (X3) 

Promosi merupakan suatu 

kegiatan Showroom Faricha 

Desa Semen Kediri untuk mem-

perkenalkan suatu produknya 

dengan tujuan untuk mening-

katkan permintaan atau pen-

jualan 

3. Teknik dan Pendekatan Penelitian 

Teknik penelitian pada pe-

nelitian ini adalah menggunakan 

teknik hubungan Kausal. 

Pendekatan penelitian yang 

digunakan dalam dalam penelitian 

ini adalah pendekatan kuantitatif  

 

4. Tempat dan Waktu Penelitian 

Tempat penelitian ini di-

laksanakan di Showroom Faricha 

Desa Kediri yang beralamat di Jalan 

Slamet Riyadi Desa Semen, 

Kecamatan Semen, Trenggalek. 

Waktu penelitian ini dilak-

sanakan pada bulan April sampai 

dengan bulan Juni 2018 

5. Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini 

adalah masyarakat Kediri yang 

datang ke Showroom Faricha Desa 

Semen Kediri. 

Sampel dalam penelitian ini 

jumlah sampel sebesar 40 

responden. Sedangkan teknik 

pengambilan sampel melalui teknik 

Simple Random Sampling. 

6. Instrumen Penelitian  

Menurut Arikunto (2010:144), 

validitas adalah suatu ukuran yang 

menunjukkan tingkat-tingkat ke-

validan atau kesahilan sesuatu 

instrumen. Uji instrumen penelitian 

ini mengguanakan iji validitas dan 

uji reliabilitas. 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

A. Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas  
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Maka dapat dilihat bahwa 

titik-titik menyebar mengikuti 

garis diagonal dan berada di 

sekitar garis diagonal sehingga 

dapat disimpulkan residual ber-

distribusi normal. 

2. Uji Multikolinearitas 

Coefiiicients
a
  

Model  Collinearity 

Statistics 

 Tolerance  VIF 

1  (Constant) ,969 1,032 

 Perilaku 

Konsumen  

,949 1,053 

 Kualitas 

Pelayanan 

,962 1,039 

 Promosi    

a.  Dependent Variable : 

Keputusan Konsumen 

Dari tabel diatas dapat 

diketahui nilai Variance Inflation 

Factor (VIF) ketiga variabel 

kurang dari 0,1, sehingga tidak 

terjadi hubungan antar variabel 

bebas atau asumsi multi-

kolinearitas telah terpenuhi. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

 

Dapat dilihat bahwa titik-titik 

menyebar secara acak tidak 

membentuk pola, serta titik-titik 

berada diatas dan dibawah angka 0 

pada sumbu Y, sehingga asumsi 

heteroskedastisidas telah terpenuhi 

4. Uji Autokorelasi 

 Dalam hasil Uji 

Autokorelasi didapat nilai Durbin-

Watson (dw) sebesar 1,986. Nilai 

dU = 1,67,  maka akan didapat 

nilai dL = 4 – 1,67 = 2,33  

 Oleh karena itu nilai Durbin-

Watson 1,986 lebih besar dari 

batas atas (dU) 1,67 dan kurang 

dari dL = 2,33, bahwa tidak dapat 

menolak Ho yang menyatakan 

bahwa asumsi autokorelasi telah 

terpenuhi. 

 

B. Analisis Regresi Linier Berganda  

Persamaan regresi sebagai berikut : 

                    

= 5,867 + 0,244 X1 + 0,213 X2 + 

0,224 X3 

 

C. Analisis Koefisien Determinasi 

Adjusted R-Square menunjukkan 

besarnya variasi kelengkapan produk 

(X1), kualitas pelayanan (X2), dan 

promosi (X3) dalam menjelaskan 

keputusan pembelian (Y) adalah 

sebesar 56,7%. Berarti masih ada 
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varabel lain sebesar 43,3% yang dapat 

menjelaskan variasi keputusan pem-

belian tetapi tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

 

 

D. Uji Hipotesis 

1. Uji t 

 

a. Variabel Kelengkapan Produk 

Hasil uji t pada variabel 

kelengkapan produk memperoleh nilai 

thitung sebesar 3,635> ttabel 1,688 atau 

nilai signifikan kurang dari 0,05, yang 

berarti bahwa Ho ditolak dan Ha 

diterima. Artinya bahwa kelengkapan 

produk secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pem-

belian. 

b. Variabel Kualitas Pelayanan 

Variabel kualitas pelayanan 

memperoleh nilai thitung sebesar 3,684 > 

ttabel 1,688 atau nilai signi-fikan kurang 

dari 0,05,yang berarti bahwa Ho 

ditolak dan Ha diterima. Artinya bahwa 

kualitas pelayanan secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

 

c. Variabel Promosi 

Variabel promosi memperoleh 

nilai thitung sebesar 3,656 > ttabel 1,688 

atau nilai signifikan kurang dari 0,05, 

yang berarti bahwa Ho ditolak dan Ha 

diterima. Artinya bahwa promosi 

secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

2. Uji f 

Nilai Fhitung = 18,034> Ftabel = 2,866 

atau nilai signifikan kurang dari 0,05 

yang artinya Ho ditolak dan Ha 

diterima. Dari perhitungan tersebut 

dapat dibuktikan bahwa secara 

bersama-sama (simultan) kelengkapan 

produk (X1), kualitas pelayanan (X2), 

dan promosi (X3) memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y).  

 

E. Pembahasan 

1. Pengaruh Kelengkapan Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Kelengkapan Produk secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Diperoleh 

nilai thitung > ttabel sebesar 3,635 > 

1,688 atau nilai signifikan < 0,05, 

yang berarti bahwa hipotesis dalam 

penelitian ini Ho ditolak dan Ha 

diterima. 

2. Pengaruh Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan Pembelian 
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Kuliatas pelayanan secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Diperoleh 

nilai thitung > ttabel sebesar 3,684 > 

1,673 atau nilai signifikan < 0,05, 

yang berarti bahwa hipotesis dalam 

penelitian ini Ho ditolak dan Ha 

diterima. 

3. Pengaruh Promosi terhadap 

Keputusan Pembelian 

Promosi secara parsial ber-

pengaruh signifikan terhadap ke-

putusan pembelian. Hasil per-

hitungan diperoleh nilai thitung > 

ttabel sebesar 3,656 > ttabel 1,688 atau 

nilai signifikan < 0,05, yang berarti 

bahwa hipotesis dalam penelitian 

ini Ho ditolak dan Ha diterima.  

4. Pengaruh Kelengkapan Produk, 

Kualitas Pelayanan dan Promosi 

terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil pengujian antara 

kelengkapan produk, kualitas 

pelayanan dan promosi secara 

simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelilan. 

Berdasarkan hasil perhitungan 

diperoleh nilai Fhitung = 18,034 > 

Ftabel = 2,866 atau nilai signifikan < 

0,05 yang artinya Ho ditolak dan 

Ha diterima. 

 

 

F. KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk 

meneliti pengaruh kelengkapan produk, 

kualitas pelayanan dan promosi ter-

hadap keputusan pembelian motor pada 

Showroom Desa Semen Kediri. 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang telah dikemukakan 

sebelumnya, maka dapat diambil 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Peranan kelengkapan produk, 

kualitas pelayanan, dan promosi 

secara parsial memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian motor pada 

Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri. 

2. Peranan kelengkapan produk, 

kualitas pelayanan dan promosi 

secara bersama-sama (simultan) 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian motor pada 

Showroom Faricha Desa Semen 

Kediri. 
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