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Abstrak  
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh ketersediaan barang, personal selling, 
dan display produk terhadap keputusan pembelian konsumen pada Safari Collection. Dalam situasi 
persaingan ritel yang semakin ketat, pemahaman terhadap faktor-faktor penentu keputusan konsumen 
menjadi krusial dalam mendukung strategi bisnis perusahaan. Metode penelitian yang digunakan 
bersifat kuantitatif dengan pendekatan deskriptif dan verifikatif. Data dikumpulkan melalui kuesioner 
yang disebarkan kepada konsumen dan dianalisis dengan teknik regresi linier berganda. Hasil analisis 
menunjukkan bahwa secara parsial, ketersediaan barang memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Ini menunjukkan bahwa ketika produk tersedia dengan cukup, 
kemungkinan konsumen untuk membeli akan meningkat. Personal selling juga memiliki pengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, menandakan bahwa komunikasi langsung antara 
tenaga penjual dan konsumen mampu mempengaruhi keputusan akhir pembelian melalui pendekatan 
yang persuasif dan interaktif. Demikian pula, display produk terbukti berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian pada Safari Collection, artinya display produk berperan dalam menarik 
perhatian konsumen dan memicu minat beli, sehingga berdampak positif terhadap keputusan 
pembelian. Secara simultan, ketiga variabel tersebut ketersediaan barang, personal selling, dan display 
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen di Safari 
Collection. Temuan ini menekankan pentingnya penerapan strategi pemasaran ritel yang terintegrasi 
dan berfokus pada pengalaman konsumen untuk meningkatkan daya saing perusahaan. 

Kata Kunci: Ketersediaan Barang, Personal Selling, Display Produk, Keputusan Pembelian 

Abstract 
This study was conducted to determine the extent to which the availability of goods, personal selling, and product 
displays influence consumer purchasing decisions at Safari Collection. In an increasingly competitive retail 
situation, understanding the determinants of consumer decisions is crucial in supporting the company's business 
strategy. The research method used is quantitative with a descriptive and verification approach. Data were 
collected through questionnaires distributed to consumers and analyzed using multiple linear regression 
techniques. The results of the analysis show that partially, the availability of goods has a positive and significant 
influence on purchasing decisions. This shows that when products are sufficiently available, the likelihood of 
consumers to buy will increase. Personal selling also has a positive and significant influence on purchasing 
decisions, indicating that direct communication between salespeople and consumers can influence the final 
purchasing decision through a persuasive and interactive approach. Likewise, product displays have been shown 
to have a positive and significant influence on purchasing decisions at Safari Collection, meaning that product 
displays play a role in attracting consumers' attention and triggering buying interest, thus having a positive 
impact on purchasing decisions. Simultaneously, the three variables, the availability of goods, personal selling, 
and product displays have a positive and significant influence on consumer purchasing decisions at Safari 
Collection. These findings emphasize the importance of implementing an integrated retail marketing strategy that 
focuses on consumer experience to improve the company's competitiveness.  
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PENDAHULUAN  
Industri fashion dan gaya hidup di Indonesia mengalami perkembangan yang 

pesat. Salah satu sektor yang mengalami pertumbuhan signifikan adalah bisnis ritel 
yang menyediakan berbagai produk pakaian, sepatu, aksesoris, dan barang-barang 
kebutuhan sehari-hari lainnya. Salah satu toko ritel yang fokus pada penjualan baju, 
sepatu, celana untuk dewasa dan anak-anak, serta koper adalah Safari Collection. 
Dengan berbagai pilihan produk yang menyasar berbagai segmen pasar, Safari 
Collection berusaha untuk memenuhi permintaan konsumen akan barang-barang 
berkualitas dengan harga yang terjangkau. Dalam menghadapi persaingan yang 
semakin ketat di sektor ritel, Safari Collection harus memanfaatkan beberapa faktor 
penting yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Faktor-faktor tersebut 
antara lain ketersediaan barang, strategi personal selling, dan penataan display produk di 
toko. Ketiga elemen ini saling berhubungan dan memiliki peranan penting dalam 
menarik minat pembeli untuk melakukan transaksi. 

 Ketersediaan barang yang lengkap dan sesuai dengan kebutuhan konsumen 
menjadi faktor utama dalam menjaga kepuasan pelanggan. Konsumen cenderung 
merasa lebih puas dan lebih mungkin membeli ketika mereka menemukan produk 
yang mereka cari tersedia di toko. Di sisi lain, teknik personal selling yang baik juga 
mempengaruhi keputusan pembelian. Pendekatan penjualan yang efektif dapat 
membangun hubungan yang lebih dekat dengan pelanggan, memberikan informasi 
lebih mendalam tentang produk, dan mendorong pembelian. Selain itu, penataan 
display produk yang menarik dan tertata dengan baik juga sangat mempengaruhi 
pandangan konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Display yang rapi, 
terorganisir, dan mudah diakses akan meningkatkan daya tarik produk dan 
memberikan kesan positif terhadap kualitas toko secara keseluruhan. 

 Safari Collection adalah toko ritel yang menawarkan berbagai produk fashion, 
termasuk pakaian, sepatu, celana untuk dewasa dan anak-anak, serta koper. Produk 
yang dijual memiliki daya tarik khusus bagi konsumen yang mencari barang dengan 
kualitas baik dan harga yang bersaing. Di tengah persaingan pasar yang semakin 
ketat, Safari Collection perlu berupaya untuk mempertahankan pangsa pasarnya dan 
menarik lebih banyak konsumen untuk berbelanja. 

 Beberapa faktor yang memengaruhi keputusan pembelian konsumen di Safari 
Collection antara lain ketersediaan barang, personal selling, dan display produk. Ketiga 
aspek ini memiliki peran penting dalam membentuk pandangan konsumen terhadap 
toko dan produk yang dijual. Ketersediaan barang yang cukup dapat membuat 
konsumen merasa lebih nyaman dan puas, sedangkan personal selling yang efektif 
dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk. Selain itu, display 
produk yang menarik dan terorganisir dengan baik dapat meningkatkan minat 
konsumen untuk membeli. 
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 Saat ini, konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan tempat belanja, baik 
secara online maupun offline, yang membuat mereka lebih selektif dalam memilih 
tempat berbelanja. Oleh karena itu, Safari Collection perlu memastikan bahwa toko 
fisiknya memberikan pengalaman berbelanja yang memuaskan dan menyenangkan. 
Dengan memahami dan memanfaatkan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 
pembelian, Safari Collection diharapkan dapat meningkatkan penjualannya dan 
mempertahankan pelanggan setianya. 

 Penelitian ini bertujuan untuk memberikan wawasan yang lebih mendalam 
tentang pengaruh ketersediaan barang, personal selling, dan display produk terhadap 
keputusan pembelian di Safari Collection. Dengan pemahaman yang lebih baik 
mengenai faktor-faktor ini, manajemen Safari Collection dapat merancang strategi 
pemasaran yang lebih efektif untuk meningkatkan penjualan serta memberikan 
pengalaman berbelanja yang optimal bagi konsumen. 

METODOLOGI 
Penelitian ini dilakukan di Safari Collection dengan menggunakan metode 

kuantitatif. Sugiyono (2015) menjelaskan bahwa populasi adalah area generalisasi 
yang terdiri dari objek dengan karakteristik dan kuantitas tertentu yang ditentukan 
oleh peneliti untuk diteliti dan disimpulkan. Dalam penelitian ini, populasi terdiri dari 
para pembeli atau konsumen yang pernah berbelanja di Safari Collection, yang 
jumlahnya tidak diketahui dan dapat dikategorikan sebagai tak terhingga. 

Menurut Sugiyono (2015), sampel adalah sebagian dari karakteristik yang 
dimiliki oleh populasi tersebut. Untuk menentukan sampel dalam penelitian ini, 
digunakan teknik sampling insidental, yaitu teknik pemilihan sampel berdasarkan 
kebetulan. Artinya, siapa saja individu yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti 
dan dianggap relevan sebagai sumber data, dapat dijadikan sampel. Dalam penelitian 
ini, penulis menggunakan teknik non-probability sampling karena jumlah populasi 
tidak diketahui secara pasti, dan memilih purposive sampling untuk penentuan 
sampel. Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, ukuran sampel dihitung 
menggunakan rumus Cochran (Sugiyono, 2015).:   

 

   

  

n = 96,04 = 96 

Keterangan:  

n= sampel  

z= Inovasi dalam kurve normal untuk simpangan 5%, dengan nilai 1,96  

p= peluang benar 50% = 0,5  
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q= peluang salah 50% = 0,5  

e= margin error 10%  

 Berdasarkan perhitungan di atas, jumlah sampel yang diperlukan dalam 
penelitian ini adalah 96,04, yang kemudian dibulatkan menjadi 96 responden. Data 
dikumpulkan melalui wawancara, observasi, dan distribusi kuesioner langsung 
kepada konsumen di Safari Collection, yang selanjutnya dianalisis dengan berbagai 
teknik, antara lain: 

1. Uji asumsi klasik, yang meliputi uji normalitas, uji heteroskedastisitas, dan uji 
multikolinearitas; b. Uji regresi linear berganda, menggunakan persamaan 
linier: Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3; 

2. Uji hipotesis, yang terdiri dari uji t (parsial) untuk menganalisis pengaruh 
variabel independen terhadap variabel dependen secara individu, dan uji F 
(simultan) untuk menganalisis pengaruh simultan antara semua variabel 
independen terhadap variabel dependen; 

3. Koefisien determinasi, yang digunakan untuk mengukur seberapa baik model 
dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Untuk mempermudah analisis 
data, digunakan software IBM SPSS dalam penelitian ini. 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengetahui kevalidan atau kesesuaian 
kuesioner yang dipakai oleh peneliti dalam mengukur dan memperoleh data 
penelitian dari para responden. Jika rhitung lebih besar dari rtabel maka dinyatakan valid, 
begitu sebaliknya. Berikut ini tabulasi hasil dari uji validitas : 

Tabel. 1 Uji Validitas 

Variabel Indikator Rhitung Rtabel Keterangan 

Ketersedian 
Barang 

(X1) 

X1.1 0, 688 0,361 Valid 

X1.2 0,623 0,361 Valid 

X1.3 0,756 0,361 Valid 

X1.4 0,663 0,361 Valid 

X1.5 0,788 0,361 Valid 

Personal 
Selling (X2) 

X2.1 0,548 0,361 Valid 

X2.2 0,788 0,361 Valid 



Pengaruh Ketersediaan Barang, Personal Selling Dan Display Produk…. 

  YUME : Journal of Management, 8(1), 2025 | 1461 

X2.3 0,712 0,361 Valid 

X2.4 0,704 0,361 Valid 

X2.5 0,756 0,361 Valid 

Display 
Produk (X3) 

X3.1 0,620 0,361 Valid 

X3.2 0,788 0,361 Valid 

X3.3 0,818 0,361 Valid 

X3.4 0,700 0,361 Valid 

X3.5 0,658 0,361 Valid 

Keputusan 
Pembelian  

(Y) 

Y1 0,845 0,361 Valid 

Y2 0,818 0,361 Valid 

Y3 0,639 0,361 Valid 

Y4 0,712 0,361 Valid 

Y5 0,712 0,361 Valid 

 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas bertujuan untuk melihat apakah kuesioner memiliki konsistensi 
jika pengukuran dilakukan dengan kuesioner dilakukan secara berulang. Kuesioner 
dikatakan reliable jika cronbach alpha lebih besar dari 0,6 dan dapat digunakan 
sebagai alat ukur dalam penelitian. 

Tabel. 2 Uji Reliabilitas 

 

 

Hasil Uji Normalitas 

 

 

 



Pengaruh Ketersediaan Barang, Personal Selling Dan Display Produk…. 

  YUME : Journal of Management, 8(1), 2025 | 1462 

Uji normalitas untuk menguji dan mengukur apakah data yang diperoleh 
memiliki distribusi normal yang dapat dipergunakan dalam statistik parametrik 
(statistik inferensial). Uji normalitas ini dapat dilihat pada gambar berikut : 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2. Uji Normalitas Probability Plot 

Pada Gambar 2 terlihat hasil dari uji normalitas menunjukkan bahwa data 
terdistribusi dengan normal, dikarenakan data yang terlihat penyebarannya 
mengikuti garis diagonal. 

Uji Multikolinearitas 

Tabel 1. Uji Multikolinearitas 

 

 

 

 

 

Pada Tabel 1 diatas mengindikasikan hasil Uji Multikolinearitas untuk seluruh 
variabel independen dalam penelitian ini, yaitu Ketersediaan Barang, Personal Selling 
dan Display Produk. Berdasarkan tabel tersebut, terlihat bahwa nilai tolerance untuk 
ketiga variabel X lebih besar dari alpha 5 %. Hal ini menunjukkan bahwa tidak ada 
fenomena multikolinearitas diantara ketiga variabel independen. Selain itu, hasil VIF 
yang lebih kecil dari 10, ini juga menunjukkan bahwa ketiga variabel independen 
dalam penelitian ini tidak mengalami masalah multikolinearitas. 
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 Uji Heteroskedasitas 

 

 

 

 

Gambar 3. Uji Heteroskedasitas 

Pada Gambar 3 terlihat hasil Uji Heteroskedasitas menggunakan scatter plot. 
Titik-titik yang terlihat pada gambar tersebut menyebar secara acak serta tidak 
terbentuk pola tertentu yang mengidentifikasikan bahwa tidak terjadi masalah 
heteroskedasitas. 

Uji Hipotesis 

Uji Regresi Linier Berganda 

Analisis Regresi Linier Berganda dilakukan menggunakan program SPSS versi 
23. Pada tabel berikut memperlihatkan hasil pengolahan data tersebut. 

Tabel 2. Uji Regresi Linier Berganda  

 

 

 

 

 

Hasil pengujian regresi linier berganda diperoleh persamaan regresi :  

Y = 10,952 + 0,371 + 0,305 + 0,229.  

Penafsiran dari persamaan ini adalah sebagai berikut : 

1. Konstanta (a) = 12,653 mengindikasikan bahwa apabila variabel X 
(Ketersediaan Barang, Personal Selling dan Display Produk) konstan atau X = 
0, maka Keputusan Pembelian akan bernilai 12,653. 

2. Koefesien (b1) = 0,307. Hal ini mengindikasikan bahwa setiap perubahan pada 
satu variabel Ketersediaan Barang (X1) akan meningkatkan Keputusan 
Pembelian sebesar 0,307. 
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3. Koefesien (b2) = 0,457. Hal ini mengindikasikan bahwa setiap perubahan pada 
satu variabel Personal Selling (X2) akan meningkatkan Keputusan Pembelian 
sebesar 0,457. 

4. Koefesien (b3) = 0,488. Hal ini mengindikasikan bahwa setiap perubahan pada 
satu variabel Display Produk (X3) akan meningkatkan Keputusan Pembelian 
sebesar 0,488. 

Uji T 

 Uji t ini bertujuan untuk melihat perbandingan nilai ttabel dengan thitung. 
Uji signifikansi parsial (Uji-t) berfungsi untuk menguji apakah hypotesis yang 
diajukan diterima atau ditolak dan juga untuk mengukur berapa besar pengaruh 
variabel independen terhadap variabel dependen. 

Tabel 3. Uji Parsial (Uji-T) 

 

 

 

 

Untuk diketahui bahwa ttabel pada distribusi 0,05 ; 92 adalah 1.662. Hasil dari 
tabel 3 maka dapat diamati bahwa : 

1. Nilai thitung untuk ketersediaan barang adalah sebesar 4,055, ttabel 1.662 dengan 
demikian thitung lebih besar dari ttabel, nilai signifikan 0,017 lebih kecil dari 0,05. 
Maka H0 ditolak dan Ha diterima artinya ketersediaan barang berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Nilai thitung untuk personal selling adalah sebesar 5,527, ttabel 1.662 dengan 
demikian thitung lebih besar dari ttabel, nilai signifikan 0,006 lebih kecil dari 0,05. 
Maka H0 ditolak dan Ha diterima artinya personal selling berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Nilai thitung untuk display produk adalah sebesar 3,980, ttabel 1.662 dengan 
demikian thitung lebih besar dari ttabel, nilai signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05. 
Maka H0 ditolak dan Ha diterima artinya display produk berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Uji F 

Uji serentak atau uji F berfungsi untuk menguji apakah variabel bebas secara 
simultan berpengaruh signifikan atau tidak terhadap variabel terikat. 
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Tabel 4. Uji Simultan (F) 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel 4 diatas, dapat diketahui bahwa Fhitung 62,410 serta ftabel 2,70. 
Dikarenakan Fhitung lebih besar dari ftabel dan nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 
nilai alpha 0,05, maka keputusan yang diambil adalah menolak H0 dan meneriam Ha. 
Dengan diterimanya hipotesis alternatif ini, dapat disimpulkan bahwa variabel X1, X2 
dan X3 mampu menjelaskan variasi dari variabel dependen (Y). maka dalam hal ini 
variabel Ketersediaan Barang, Personal Selling dan Display Produk simultan atau 
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Koefesian Determinasi 

Koefesien determinasi berfungsi sebagai indikator untuk mengukur sejauh 
mana model dalam menjelaskankan variasi variabel kepuasan pelanggan. 

Tabel 4. Determinasi 

 

 

 

Dari hasil nilai R Square didapat 0,841 atau 84,1 % menunjukkan bahwa 
Ketersediaan Barang, Personal Selling dan Display Produk memberikan kontribusi 
kepada Keputusan Pembelian sebesar 84,1 %. Sisanya yang sebesar 15,9 diterangkan 
oleh variabel lain yang tidak diajukan pada penelitian ini. 

1. Ketersediaan Barang Terhadap Keputusan Pembelian  

Ketersediaan barang merupakan strategi untuk secara konsisten dan efisien 
memenuhi kebutuhan dan harapan pelanggan, serta memastikan barang tersebut 
dapat diterima dengan mudah oleh pelanggan. Ketersediaan barang merupakan salah 
satu faktor penting dalam proses pengambilan keputusan pembelian konsumen. Stok 
yang tersedia dengan baik dan responsif terhadap permintaan konsumen dapat 
meningkatkan kepuasan dan keinginan untuk berbelanja ulang. Berdasarkan hasil 
penelitian menunjukkan nilai thitung untuk ketersediaan barang adalah sebesar 4,055, 
ttabel 1.662 dengan demikian thitung lebih besar dari ttabel, nilai signifikan 0,017 lebih kecil 
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dari 0,05. Maka H0 ditolak dan Ha diterima artinya ketersediaan barang berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil ini sejalan dengan 
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Rini Astuti dan M. Ali Hakim pada tahun 
2021 secara parsial diketahui ketersediaan produk berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada 212 Mart di Kota Medan. 

2. Personal Selling Terhadap Keputusan Pembelian 

Personal Selling merupakan proses komunikasi secara langsung antara penjual 
dan calon pembeli dengan tujuan untuk memperkenalkan produk, menjelaskan 
manfaatnya, serta membentuk pemahaman tentang produk tersebut, sehingga calon 
pembeli tertarik untuk mencobanya. Secara keseluruhan, personal selling dapat 
mempengaruhi keputusan pembelian dengan menciptakan hubungan yang lebih 
dekat antara penjual dan pembeli, memberikan informasi yang lebih jelas dan relevan 
serta menciptakan pengalaman yang lebih personal dan memuaskan bagi konsumen. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa nilai thitung untuk personal selling adalah 
sebesar 5,527, ttabel 1.662 dengan demikian thitung lebih besar dari ttabel, nilai signifikan 
0,006 lebih kecil dari 0,05. Maka H0 ditolak dan Ha diterima artinya personal selling 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil ini sejalan 
dengan penelitian yang dilakukan oleh Azmi Nazri (2021) dengan judul Pengaruh 
personal selling terhadap keputusan pembelian produk HNI, bahwa personal selling 
(X) berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian (Y). 

3. Display Produk  Terhadap Keputusan Pembelian 

Display merupakan salah satu sarana promosi penjualan yang berfungsi untuk 
menarik perhatian konsumen, sehingga mendorong mereka untuk melakukan 
pembelian di toko ritel. Display produk mempengaruhi keputusan pembelian dengan 
cara meningkatkan daya tarik visual, memudahkan pelanggan dalam membuat 
keputusan dan menciptakan kondisi yang dapat memicu pembelian impulsif atau 
yang lebih terinformasi. Keputusan pembelian sering kali dipengaruhi oleh 
bagaimana produk dipresentasikan yang dapat meningkatkan minat dan keinginan 
konsumen untuk membeli. Dari hasil penelitian yang dilkasanakan diperoleh nilai 
thitung untuk display produk adalah sebesar 3,980, ttabel 1.662 dengan demikian thitung lebih 
besar dari ttabel, nilai signifikan 0,000 lebih kecil dari 0,05. Maka H0 ditolak dan Ha 
diterima artinya display produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian. Hasil penelitian ini berkesesuaian dengan riset yang 
laksanakan oleh  Nurul Afrianti (2021) dengan judul Pengaruh display produk 
terhadap keputusan pembelian konsumen di Tevina Mart Ukui 1 ditinjau menurut 
ekonomi syariah yang mana menunjukkan bahwa secara parsial display produk 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
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4. Ketersediaan barang, Personal selling dan Display Produk berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Bahwa Fhitung 62,410 serta ftabel 2,70. Dikarenakan Fhitung lebih besar dari ftabel dan 
nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari nilai alpha 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa 
Ketersediaan Barang, Personal Selling dan Display Produk secara simultan atau 
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

SIMPULAN 
Dari hasil penelitian ini maka dapat ditarik beberapa kesimpulan, yakni : 

1. Ketersediaan barang berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada Safari Collection. 

2. Personal Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada Safari Collection. 

3. Display Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian pada Safari Collection. 

4. Ketersediaan Barang, Personal Selling dan Display Produk secara simultan atau 
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada 
Safari Collection. 

Secara keseluruhan, ketersediaan barang, personal selling dan display produk 
merupakan faktor yang saling terkait dan memiliki pengaruh yang besar terhadap 
keputusan pembelian konsumen. Perusahaan yang mampu mengelola ketiga faktor 
ini dengan baik berpotensi meningkatkan kepuasan konsumen dan mendorong 
keputusan pembelian yang positif. Maka, penting bagi perusahaan untuk 
memperhatikan aspek-aspek tersebut untuk mencapai kesuksesan yang lebih besar di 
pasar yang kompetitif. 
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