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Abstract  
This research was conducted to analyze the effect of price, product variety, and service quality either partially or 
simultaneously on purchasing decisions at Agro Mart stores. This study uses a quantitative approach with causality 
techniques. Sampling used a purposive sampling technique with a total of 40 respondents. Data collection techniques used 
observation, interviews, questionnaires and literature study. Data analysis techniques used validity test, reliability test, 
classical assumption test, coefficient of determination analysis, multiple linear regression analysis and hypothesis testing 
with the help of SPSS v23. The results of this observe indicate that charge does not extensively affect buying choices, 
product variety does now not extensively have an impact on buying decisions and carrier great does now not appreciably 
have an effect on shopping choice whilst fee, product variety and carrier satisfactory have a widespread effect on buying 
choice. 
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Abstrak  
Penelitian ini dilakukan buat menganalisis pengaruh  harga, keragaman produk & kualitas pelayanan baik secara parsial 
ataupun simultan terhadap keputusan pembelian pada toko Agro Mart. Penelitian ini memakai pendekatan kuantitatif 
menggunakan teknik kausal. Pengumpulan sampel memakai teknik purposive sampling memanfaatkan jumlah responden 
40. Teknik pengumpulan data memakai observasi, wawancara, informasi lapangan & studi kepustakaan. Teknik analisis 
data memakai uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis koefisien determinasi, analisis regresi linier berganda 
dan uji hipotesis dengan bantuan SPSS v23. Hasil penelitian ini menunjukkan harga tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian, keragaman produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian dan 
kualitas pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian sedangkan harga, keragaman 
produk dan kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Kata Kunci: Harga, Keragaman Produk, Kualitas Pelayanan, Keputusan Pembelian 
 
 

PENDAHULUAN 
Usaha ritel di Indonesia menempuh kemajuan sangat pesat. Fenomena ini diidentifikasi mengunakan  

semakin banyaknya bisnis ritel yang muncul baik secara tradisional maupun modern. Kemajuan bisnis ritel 
mendorong persaingan antar ritel semakin tinggi yang memaksa setiap individu untuk lebih kompetitif dalam 
memasarkan produknya [1]. Kemajuan bisnis ritel juga berdampak dalam semua usaha ritel berbagai bidang, 
termasuk bisnis ritel penjualan pakan ternak.  

Pada zaman globalisasi saat ini, usaha pakan ternak dianggap seumpama kesempatan usaha yang 
prospektif. Sebab dengan bertambahnya jumlah ternak, maka permintaan pakan akan semakin menumpuk. Buat 
memenuhi kebutuhan pakan ternak, tak hanya asal segi kualitas yang baik, namun yang terutama adalah 
membentuk pakan ternak yang irit melimpah dan teraih bagi peternak. Hal ini mengakibatkan pembaruan 
persaingan pada pasar Indonesia. Kondisi persaingan yang semakin sengit menuntut perusahaan untuk berubah 
dengan cepat agar dapat bertahan atau berkembang dipasar yang berkembang saat ini [2]. Perusahaan perlu 
memahami factor yang mempengaruhi perilaku konsumen untuk melasungkan perbaikan dan terobosan yang 
cenderung menimbulkan reaksi yang lebih positif sehubungan produk atau jasa yang diusulkan oleh 
perusahaan. Pelaku bisnis juga harus mampu menguasai apa yang diharapkan konsumen dan mengkaji faktor 
yang dapat mengambil perilaku konsumen.  

Konsumen merupakan bagian terpenting mengenai kelangsungan hidup sebuah usaha, karena beranak-
pinak pelanggan yang dimiliki maka semakin besar jua keuntungan yang bisa didapatkan oleh para usahawan. 
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Oleh itu, usahawan harus mampu memahami tahapan pengambilan keputusan pembelian oleh pelanggan. 
Tahapan ini dimulai ketika konsumen mengalami persoalan dan mendeteksi kebutuhan akan suatu produk serta 
manfaatnya. Selanjutnya, konsumen akan menggali produk yang sesuai dengan kebutuhannya, 
mempertimbangkan berbagai pilihan yang ada, dan memilih produk yang paling cocok [3]. 

Keputusan pembelian mempunyai peranan penting dalam membentuk strategi pemasaran yang efektif 
dan efisien. Berlandaskan [4] keputusan pembelian adalah bagian dari proses keputusan pembelian dan 
merupakan tahap di mana konsumen akan memilih untuk berbelanja produk berlandaskan pilihan yang telah 
ditentukan sebelumnya. Menurut [5], keputusan pembelian adalah suatu keadaan yang merujuk pada saat 
konsumen memilih untuk membeli atau tidak membeli produk atau layanan yang ditawarkan. Sedangkan [6], 
keputusan pembelian merupakan hasil dari pengaruh faktor seperti ekonomi, keuangan, teknologi, politik, 
budaya, produk, harga, posisi, dan promosi, yang membangun perilaku konsumen dalam menyerap informasi 
dan memutuskan produk mana yang akan dibeli. Tahap ini terjadi sebelum pembelian dilakukan. Banyak cara 
yang bisa digunakan untuk meningkatkan minat beli konsumen, misalnya dengan memperhatikan faktor harga, 
keragaman produk dan kualitas pelayanan. 

Dalam membuat keputusan pembelian, pelanggan mempertimbangkan aspek harga. Oleh itu, 
perusahaan harus memperhatikan harga produk agar dapat mempengaruhi custumer membeli produk mereka. 
Dengan menetapkan harga yang tepat, perusahaan mampu menjual dan mempromosikan produk mereka sesuai 
dengan harga yang telah ditentukan. Menurut [7], definisi harga adalah nilai yang harus dilunasi oleh custumer 
untuk menggondol produk atau jasa yang diharapkan, dan biasanya diukur dalam satuan uang tertentu seperti 
rupiah, dolar, atau yen. Menurut [8], harga merupakan jumlah uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen 
sebagai ganti atas produk atau layanan yang diterima dari suatu perusahaan. Dan [9], berpendapat bahwa harga 
merupakan salah satu unsur dari bauran pemasaran yang memiliki nilai angka dan dapat memberikan 
keuntungan bagi perusahaan. Harga tidak hanya tertulis pada kemasan produk, tetapi juga mempengaruhi 
keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian [8,10-11], menyatakan bahwa harga berpengaruh secara 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Berbeda dengan hasil penelitian [12], mencentuskan bahwa harga 
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Memasok produk yang komplet berkualitas tidak hanya merengkuh perhatian konsumen tapi dapat 
memengaruhi keputusan pembelian. Konsumen memilah toko beralaskan kemampuannya untuk memenuhi 
kebutuhan dan keinginan mereka, termasuk tersedianya produk yang lengkap dalam satu tempat. Kemampuan 
untuk menyediakan semua jenis produk yang dianjurkan untuk dimiliki, digunakan, atau dikonsumsi oleh 
konsumen yang dihasilkan oleh produsen. Menurut [13], keragaman produk adalah kumpulan mencakup semua 
produk dan barang yang ditawarkan oleh penjual tertentu kepada pembeli. Produk yang dijual dapat berupa 
barang fisik, jasa, pengalaman, acara, lokasi, dan properti. Bagi [14], keragaman produk adalah sejumlah  
kategori barang atau produk yang tersedia di toko atau department store, dari [15] menyatakan keragaman 
produk merupakan proses perencanaan dan pengelolaan  produk dari satu atau lebih kelompok produk yang 
ada ditoko ritel. Hasil penelitian [9,11,16] menyatakan bahwa keragaman produk berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Sementara itu hasil penelitian [17], menyatakan bahwa keragaman produk tidak 
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Selanjutnya dalam pengambilan keputusan pembelian, konsumen tidak hanya memperoleh produk tetapi 
juga memperoleh pelayanan. Pelaku usaha harus menyediakan layanan yang optimal serta memuaskan bagi 
pelanggan, baik pelanggan lama maupun pelanggan baru sehingga dapat memberikan dampak yang positif bagi 
reputasi toko tersebut. Menurut [5] kualitas pelayanan mencakup segala bentuk layanan yang disediakan oleh 
toko untuk mencukupi standar operasional yang ditetapkan dan berusaha untuk membagikan pelayanan yang 
menggirangkan. Bagi [18], kualitas pelayanan adalah merujuk pada kondisi yang berubah-ubah yang berkaitan 
erat dengan produk, layanan, sumber daya manusia, serta proses dan lingkungan yang dapat membereskan 
atau bahkan melampaui harapan kualitas layanan. Ada pendapat lain, yakni [19] menyatakan bahwa kualitas 
pelayanan adalah keseluruhan dari karakteristik barang dan layanan yang menonjolkan kemampuannya untuk 
memberekan kebutuhan pelanggan, baik yang terlihat kendatipun yang tidak terlihat. Hasil penelitian [20], 
menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Sedangkan hasil penelitian [5,21], menyatakan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian. 

Berasalkan dari permasalahan tersebut, penelitian ini ditujukan untuk melihat faktor yang mempengaruhi 
keputusan pembelian yang meliputi harga, keragaman produk dan kualitas pelayanan pada toko ritel terutama 
pada toko ritel Agro Mart yang bergerak di bidang peternakan. 
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METODE  
Penelitian ini menerapkan pendekatan kuantitatif dengan teknik kausal. Populasi dalam penelitian ini 

merupakan konsumen pada toko Agro Mart dengan menggali sampel memakai teknik purposive sampling 
dengan kriteria meliputi pernah membeli produk di toko Agro Mart minimal 2 kali pembelian dan berusia diatas 
17 tahun. Penelitian ini menerapkan 2 sumber yakni sumber primer dengan cara membagikan kuesioner dan 
data sekunder dari studui literatur sedangkan pengolahan data menggunakan SPSS v23. Teknik pengumpulan 
data dalam penelitian ini mencankup observasi selama 2 bulan di toko Agro Mart, wawancara dengan pemilik 
toko guna mendapat informasi gambaran umum toko Agro Mart dan wawancara konsumen guna mendapat 
informasi mengenai alasan membeli di toko Agro Mart, membagikan kuesioner yang sudah valid dan reliabel 
kepada konsumen toko Agro Mart dan melakukan studi kepustakaan dengan cara memngumpulkan data dari 
buku, jurnal, internet dan refrensi yang berkaitan dengan penelitian sebelumnya. Teknik analisis data dalam 
penelitian ini memnggunakan uji validitas, uji reliabelitas, uji asumsi klasik (meliputi uji normalitas, uji 
multikolinearitas, uji heteroskedastisitas dan uji autokorelasi) , analisis koefisien determinasi, uji regresi linier 
berganda dan uji hipotesis dengan bantuan softwere SPSS V23. 
 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Toko Agro Mart merupakan toko ritel yang menyediakan kebutuhan ternak seperti pakan ternak, 

alat perlengkapan ternak dan obat-obatan ternak. Toko Agro Mart berdiri pada 11 September 2018 
hingga sampai sekarang. Awal mula berdirinya toko Agro Mart ialah bermula toko kecil yang beroperasi 
di ruang tamu yang kemudian berkembang pesat hingga menjadi toko ritel. 

Berdasarkan hasil penelitian didapatkan karakteristik responden berdasarkan pembelian yang 
disajikan jelas tabel 1. 

 

 
 
Dari tabel 1. dapat diartikan bahwa responden berdasarkan pembelian 2x sebanyak 2  (5%), 3x sebanyak 

1 (2,5%) dan >3x sebanyak 37 (92,5%). 
 
Adapun karakteristik responden berdasarakan usia yang disajikan pada tabel. 2 adalah sebagai berikut : 
 

 
 
Dari tabel 2. dapat diartikan bahwa responden berdasarkan usia 17-30 sebanyak sebanyak 14 (35%), 

usia 31-45 sebanyak 16 (40%), usia 46-59 sebanyak 6 (15%) dan usia >60 sebanyak 4 (10%). 
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Berdasarkan hasil uji normalitas bahwa tittik-titik menghambur di sekitar garis diagonal dan menyusuri 

garis diagonal mampu di simpulkan vahwa data-data dari variabel tersebut normal. 
 

 
 
Uji normalitas menggunakan kolmogorov-smirnov test menunjukkan bahwa data tersebut normal, hal ini 

tertampak dari tabel 3. Menunjukkan sig.2-tailed lebih besar dari a = 0,05. 
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Sesuai pada tabel 4, bisa diartikan sebetulnya variabel harga, keragaman produk dan kualitas pelayanan 

memliki nilai tolerance yang lebih besar dari 0,10 dan VIF yang lebih kecil dari dari 10. selepas variabel-varibell 
diatas tidak ada masalah multikolinearitas. 

 

 
 
Uji heterokedasitisitas pada penelitian ini diterapkan dengan menggunakan teknik scatterplot, di mana 

grafik plot antara nilai sangkaan variabel terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residual SRESID diamati. Dari 
gambar 2. pada atas, boleh disimpulkan bahwa titik-titik tersebar secara acak dan merata diseluruh rentang nilai 
pada sumbu Y, baik diatas maupun diangka 0. Maka dari itu, dapat dijabarkan bahwa tidak ada masalah 
heteroskedastisitas. 
 

 
 
Uji autokorelasi di penelitian ini mempraktikan Durbin Watson (DW) Test. Dari tabel 5. Dapat dijadikan 

perumpamaan sebagai berikut: 
dU < dW < 4-dU 

1,658 < 1,745 < 4-1,658 
 

Maka dari sini bisa disimpulkan bahwa tidak ada kasus atau tanda-tanda autokorelasi. 
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Tujuan berdasarkan koefisien determinasi merupakan buat memahami seberaoa tinggi kemampuan 

variabel independen pada menyebutkan pengaruhnya atas variabel dependen menggunakan melihat nilai 
berdasarkan koefisien determinasi total yg sudah disesuaikan, yaitu adjusted R2. Deskripsi tabel 6. R Adjusted 
sebesar -0,027 menggunakan demikian 2,7%  bisa disimpulkan bahwa harga, keragaman produk & kualitas 
pelayanan mensugesti keputusan pembelian & 97,3% ditentukan sang faktor lain yang tidak dikaji. 

 

 
 
Teknik analisis regresi linear berganda diaplikasikan guna menganalisis hubungan & efek satu variabel 

terikat dengan dua atau lebih variabel. Berdasarkan tabel 7. Dapat dibuat persamaan regresi berganda sebagai 
berikut: 

 
Y = 32,476 + 0,287 X1 – 0,027 X2 – 0,095 X3 

 
Melalui hasil tabel 7. Mampu dijelaskan  sebagaai berikut: 

1. Nilai a yaitu 32,476 artinya apabila variabel harga, keragaman produk dan kualitas pelayanan nilainya senilai 
0 atau konstan, maka variabel Y (Keputusan Pembelian) memiliki nilai sebesar 32,476. 

2. Koefisien harga (X1) = 0,287 berarti setiap penambahan (X1) sembari asumsi (X2) dan (X3) tetap dan tidak 
berubah, akhirnya menaikan (Y) sebesar 0,287 kali. 

3. Koefisien keragaman produk (X2) = - 0,027 berarti setiap pengurangan (X2) bersama  asumsi (X1) dan (X3) 
tetap dan tidak berubah, lalu mengurangi (Y) sejumlah 0,027. 

4. Koefisien kualitas pelayanan (X3) = -0,095 berarti tiap-tiap pengurangan (X3) lalu asumsi (X1) dan (X2) tetap 
dan tidak berubah, hingga mengurangi (Y) sebesar 0,095. 
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Sehubungan output yang diolah menggunakan SPSS 23.0 maka menghasilkan uji t sebagai berikut: 
1. Berdasarkan hasil hitung variabel harga (X1) yaitu 0,248 > 0,05 dengan thitung 1,175 < ttabel 2,028 lalu H0 

diterima berarti Ha ditolak. Dapat diartikan sebenarnya variabel harga tidak berpengaruh secara signifikan 
pada keputusan pembelian. 

2. Beralaskan hasil hitung variabel keragaman produk (X2) yaitu 0,890 > 0,05 dengan thitung – 0,139 < ttabel 2,028 
akhirnya H0 diterima berarti Ha ditolak. Jadi variabel keragaman produk tidak berpengaruh secara signifikan 
akan keputusan pembelian. 

3. Bersumber pada hasil hitung variabel kualitas pelayanan (X3) yaitu 0,558 > 0,05 dengan thitung – 0,591 < ttabel 
2,028 lantas H0 diterima berarti Ha ditolak. Dapat diartikan sebetulnya variabel kualitas pelayanan tidak 
berpengaruh secara signifikan atas keputusan pembelian. 

 

 
 
Bersumber pada output data yang diolah menggunakan SPSS 23.0 dapat diketahui bahwa Fhitung 0,660 < 

2,86  Ftabel dengan diketahui signifikansi 0,582 > 0,05 maka H0 ditolak dan Ha diterima. Jadi dapat dipersepsikan 
bahwasanya harga, keragaman produk dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 

Dengan adanya hasil penelitian di atas, dapat dijabarkan dalam pembahasan berikut: 
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Agro Mart Puncu Kediri 

Berdasarkan output perhitungan yang sudah dilakukan dalam penelitian ini sampai memperoleh output 
thitung sebesar 1,175 dimana lebih kecil dari ttabel yaitu 2,028 berarti secara parsial tidak efektif. Walaupun nilai 
signifikansi yang diperoleh sebesar 0,248 yang mana lebih besar dari 0,05 maka artinya H0  diterima dan Ha 

diterima. Sehingga membuktikan bahwa harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian. Bagi sebagian besar konsumen, harga adalah pertimbangan kunci saat memilih antara beberapa 
pilihan produk. Harga yang lebih tinggi dapat menjadi penghalang bagi sebagian konsumen, sedangkan hanya 
yang lebih rendah dapat menjadi pendorong untuk membeli. Namun, penting untuk dicatat bahwa harga bukan 
satu-satunya faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. Ada juga faktor lain yang perlu dipertimbangkan 
seperti kualitas produk, merek, reputasi perusahaan, kebutuhan individual, promosi dan pengalaman 
sebelumnya. Dalam beberapa kasus, konsumen mungkin bersedia membayar lebih untuk produk yang 
menawarkan nilai tambah atau kualitas yang lebih baik. Di sisi lain, ada juga konsumen yang karena 
keterbatasan anggaran atau karena tidak menganggap perbedaan kualitas atau fitur produk terlalu besar, 
memilih produk yang lebih murah. Hal ini menyiratkan harga adalah bukanlah faktor yang terpenting tiada yang 
lain dalam mempengaruhi keputusan pembelian.  
Pengaruh Keragaman Produk Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Agro Mart Puncu Kediri 

Bersandarkan output pengujian yang digarap pada penelitian ini hingga memperoleh hasil thitung sebesar -
0,139 dimana lebih kecil dari ttabel yaitu 2,028 berarti tidak berpengaruh secara parsial. Sedangkan nilai 
signifikansi yang diperoleh sebesar 0,890 yang mana lebih besar dari 0,05 maka artinya H0  diterima dan Ha 

diterima. Hal ini menunjukkan bahwa keragaman produk tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Konsumen sering kali lebih berfokus pada faktor-faktor penting seperti harga, kualitas, 
merek dan kebutuhan fungsional produk. Dalam hal ini, keberagaman produk mungkin tidak menjadi faktor 
penentu penting dalam keputusan pembelian. Lebih dari itu, terlalu banyak pilihan produk dapat membingungkan 
konsumen dan mempersulit proses pengambilan keputusan. Terlalu banyak variasi dapat menyebabkan 
kebingungan dan konsumen pada akhirnya memilih opsi yang paling familiar atau dianjurkan oleh orang lain. 
Dalam beberapa kasus, konsumen mungkin mencari solusi sederhana dan tidak memiliki keinginan untuk 
mempertimbangkan banyak pilihan. Alasan lainnya, beberapa konsumen sangat setia terhadap cap tertentu dan 
condong memesan produk dari cap yang sama berulang kali. Dalam kasus ini, keragaman produk mungkin tidak 
menjadi faktor yang signifikan karena konsumen sudah memiliki proferensi yang tepat. Ada juga konsumen yang 
tidak terlalu memperhatikan keberagaman produk.  
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Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Agro Mart Puncu Kediri 
Beralaskan hasil pengujian yang dilangsungkan pada penelitian ini hingga memperoleh hasil thitung 

sebesar -0,591 dimana lebih kecil dari ttabel yaitu 2,028 berarti tidak berpengaruh secara parsial. Sedangkan nilai 
signifikansi yang diperoleh sebesar 0,558 yang mana lebih besar dari 0,05 maka artinya H0  diterima dan Ha di 
terima. Hal ini menyiratkan bahwa kualitas pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembeliaan. Dalam beberapa situasi, harga mungkin menjadi faktor yang lebih dominan dalam keputusan 
pembelian daripada kualitas pelayanan. Jika konsumen sangat mempertimbangkan faktor baiya dan mencari 
opsi yang lebih murah, mereka mungkin lebih condong pada produk atau layanan dengan harga rendah 
meskipun kualitas pelanyanannya mungkin tidak sebaik yang mereka harapkan. Terkadang konsumen lebih 
fokus pada produk itu sendiri daripada kualitas pelayanan yang menyertainya. Jika produk memiliki filtur atau 
atribut atau sangat relavan dengan kebutuhan konsumen, hal ini dapat menjadi faktor yang lebih penting dalam 
keputusan pembelian daripada pada kualitas pelayanan. Dalam beberapa kasus, konsumen mungkin memiliki 
preferensi yang sudah terbentuk terhadap merek atau perusahaan tertentu berdasarkan pengalaman sbelumnya 
atau hasil rekomendasi orang lain. Dalam situasi seperti ini, kualitas pelayanan mungkin tidak lagi sebagai faktor 
yang sangat mempengruhi keputusan pembelian karena pengguna sudah memiliki keyakinan sebelumnya 
terhadap merek atau terhada perusahaan tersebut. 
Pengaruh Harga, Keragaman Produk dan Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko 
Agro Mart Puncu Kediri 

Mengenai output hasil pengujian F terhadap tabel 9 diperoleh nilai Fhitung sebesar 0,660 yang mana lebih 
kecil dari Ftabel yaitu 2,86 maka artinya berpengaruh secara simultan. Sedangkan nilai signifikansinya yang 
diperoleh sebesar 0,582 yang mana lebih besar dari 0,05 maka H0 ditolak Ha diterima. Dari sini dapat ditarik 
bahwa pada saat yang sama harga, pemilihan produk dan kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Pada toko pakan ternak Agro Mart ada beberapa alasan mengapa harga, keragaman 
produk dan kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen, antara lain harga 
memainkan kiprah krusial pada keputusan pembelian dalam konsumen, terutama pada bisnis pakan ternak. 
Harga yang tersampaikan atau kompetitif bisa mengumpan pengguna akan memilih produk pada toko tersebut. 
Konsumen juga akan mempertimbangkan apakah harga pakan ternak sebanding dengan nilai atau manfaat 
yang mereka terima. Mereka akan mengevaluasi kualitas bahan baku, nutrisi yang disediakan dan efektivitas 
pakan ternak tersebut dalam memenuhi kebutuhan hewan ternak mereka. Konsumen pada toko pakan ternak 
memiliki kebutuhan yang beragam tergantung pada jenis hewan ternak yang mereka miliki. Keberagaman 
produk yang ditawarkan oleh toko memungkinkan konsumen untuk memilih pakan ternak mereka seperti sapi, 
ayam, ikan dan sebagainya. Dalam toko pakan ternak, kualitas pelayanan yang baik berarti memiliki staf toko 
yang kompeten dan dapat memberikan rekomendasi yang tepat. Pelayanan yang berkualitas dapat membantu 
konsumen membuat keputusan yang tepat dan meningkatkan kepercayaan mereka terhadap toko. 

 

KESIMPULAN 
Berdasarkan output penelitian pada atas bisa disimpulkan bahwasanya harga tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Keragaman produk tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Kualitas pelayanan tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Sedangkan secara simultan harga, keragaman produk dan kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan 
terhadap keputusan pembelian.  

Hasil penelitian ini dapat menyajikan wawasan kepada pemilik toko ritel untuk mengoptimalkan keputusan 
pembelian pada konsumen. Dimimpikan penelitian berguna bagi pemilik toko Agro Mart dalam mengambil 
kebijakan dan taktik pemasaran yang sempurna buat menaikkan daya saing dan mempertahankan eksistensi 
toko di pasar yang semakin kompetitif. 

Untuk peneliti selanjutnya, serta diperlukan untuk lebih menggenapi penelitian mendalam dengan 
menggunakan variabel lain yang sanggup mempengaruhi keputusan pembelian pada toko Agro Mart melainkan 
variabel harga, keragaman produk dan kualitas pelayanan agar terciptanya perkembangan dalam penelitian 
sebelumnya. 
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