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ABSTRAK 

 

ANALISIS PENGARUH PROMOSI, KERAGAMAN PRODUK DAN 

KUALITAS PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

SERIES DI ZAP BEAUTY CLINIC YOGYAKARTA 

 

 Keputusan pembelian konsumen merupakan hal terpenting bagi keberhasilan 

perusahaan. Dalam mempengaruhi keputusan pembelian, perusahaan harus mampu untuk 

memiliki nilai lebih dibandingkan para pesaingnya. Oleh karena itu penelitian ini bertujuan 

untuk menganalisis pengaruh promosi, keragaman produk dan kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta. 

 Metode pengujian pada penelitian ini menggunakan analisis regresi linear berganda 

dengan bantuan SPSS 23. Metode ini akan menguji pegaruh antara variabel bebas dan 

variabel terikat secara parsial serta pengaruh antara variabel bebas dan variabel terikat secara 

simultan. Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial akan dilakukan dengan uji t, 

sedangkan untuk menguji pengaruh variabel bebas secara simultan akan dilakukan dengan uji 

F. 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial variabel promosi dan kualitas 

pelayanan tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan variabel 

keragaman produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Namun 

secara simultan variabel promosi, keragaman produk, dan kualitas pelayanan berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata kunci: promosi, keragaman produk, kualitas pelayanan, dan keputusan 

pembelian. 
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ABSTRACT 

 

Consumer purchasing decisions are the most important thing for the success of the 

company. In influencing consumer purchasing decisions, companies must be able to have 

more value than their competitors. Therefore this study aims to analyze the effect of 

promotion, product diversity and service quality on purchasing decisions in the ZAP Beauty 

Clinic Yogyakarta. 

The test method in this study uses multiple linear regression analysis with the help of 

SPSS 23 statistic program. This method will partially test the effect between the independent 

variable and the dependent variable and the influence between the independent variable and 

the dependent variable simultaneously. To test the effect of partial variables partially, this 

study uses  t test method, while to test the effect of independent variables simultaneously, this 

study uses F test method. 

The results of the research show that partially, promotion variable and service quality 

have no significant effect toward purchasing decisions, while the product assortment variable 

has a significant effect toward purchase decision. Simultaneously, promotion variables, 

product assortment, and service quality have significant effect toward purchasing decisions. 

 

Key words : promotion, product assortment, service quality, and purchasing decisions 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Negara Indonesia memiliki banyak daerah dan kota-kota yang maju salah 

satunya adalah Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY). Menurut Biro Tata Pemerintahan 

Setda DIY, Daerah Istimewa Yogyakarta (DIY) pada periode 1 tahun 2018 memiliki 

jumlah populasi penduduk yang tinggi dimana terdapat 412,437 orang, terdiri dari 

201,208 pria dan 211,229 wanita (statistik penduduk D.I.Yogyakarta). Angka 

populasi penduduk DIY ini meningkat dibandingkan tahun 2017 dengan angka 

populasi penduduk 410,921, dan selalu akan terus meningkat setiap tahunnya 

mengingat tingkat pertumbuhan penduduk Yogyakarta yang tinggi. Dengan adanya 

jumlah penduduk wanita yang tinggi dan jumlah penduduk yang terus meningkat 

setiap tahunnya di Yogyakarta diharapkan pelanggan di ZAP Beauty Clinic juga akan 

terus meningkat.  
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Tabel 1.1 

Jumlah Penduduk Kota Yogyakarta, Menurut Jenis Kelamin 

Semester I 2018 

 

 

Kecamatan 

Penduduk 

L P L+P 

TEGALREJO  18.153 18.865 37.018 

JETIS 13.213 14.046 27.259 

GONDOKUSUMAN  20.467 21.798 42.265 

DANUREJAN 10.345 10.819 21.164 

GEDONGTENGEN  9.837 10.289 20.126 

NGAMPILAN  9.103 9.473 18.576 

WIROBRAJAN 13.517 14.279 27.796 

MANTRIJERON  17.275 18.089 35.364 

KRATON  10.722 11.298 22.020 

GONDOMANAN  7.338 7.731 15.069 

PAKUALAMAN  5.140 5.608 10.748 

MERGANGSAN  15.523 16.533 32.056 

UMBULHARJO  33.983 35.276 69.259 

KOTAGEDE  16.592 17.125 33.717 

Jumlah 201.208 211.229 
412.437 

 

 

Sumber : Statistik Penduduk D.I.Yogyakarta 
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Pada era ini perusahaan barang ataupun jasa dituntut untuk memanjakan 

konsumennya, hal ini membuat perusahaan yang tadinya bersifat product oriented 

berubah menjadi customer centric. Era customer centric membuat perusahaan-

perusahaan bersaing untuk menganalisis kebutuhan dan keinginan konsumen, 

kemudian meresponnya dengan cara yang tepat. Hal ini bertujuan agar perusahaan 

mampu membuat konsumen lebih tertarik dengan produk mereka sediakan dari pada 

perusahaan lain.  

 

Salah satu faktor dari minat beli konsumen adalah promosi (promotion) yang 

menurut Tjiptono (1995) promosi pada hakikatnya adalah semua kegiatan yang 

dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikan suatu produk kepada 

pasar sasaran, untuk memberi informasi tentang keistimewaan, kegunaan, dan yang 

paling penting adalah tentang keberadaannya untuk mengubah sikap ataupun untuk 

mendorong orang untuk bertindak dalam membeli produk.  

 

Faktor lain dari minat beli konsumen adalah Keragaman produk (product 

assortment) Menurut Kotler dan Keller (2009:15) keragaman produk adalah 

kumpulan semua produk dan barang yang ditawarkan untuk dijual oleh penjual 

tertentu. Keragaman produk yang dihasilkan suatu perusahaan mencakup lebar, 

panjang, kedalaman, dan konsistensi dari bauran produk (Kotler dan Keller, 2009:16). 

Lebar yaitu mengacu pada berapa banyak lini produk yang berbeda yang di jual 

perusahaan. Panjang, mengacu pada jumlah total produk dalam bauran tersebut. 

Kedalaman, mengacu pada banyaknya varian yang ditawarkan masing-masing produk 

2 pada lini tersebut dan konsistensi bauran produk, mengacu pada seberapa dekat 

hubungan dari berbagai lini produk pada penggunaan akhir. 
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Faktor terakhir dalam mempengaruhi minat beli konsumen adalah kualitas 

pelayanan, kualitas pelayanan didefinisikan sebagai totalitas dari bentuk karakteristik 

barang dan jasa yang menunjukkan kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan 

pelanggan, baik yang nampak jelas maupun yang tersembunyi. Bagi perusahaan yang 

bergerak di sektor jasa, pemberian pelayanan yang berkualitas pada pelanggan 

merupakan hal mutlak yang harus dilakukan apabila perusahaan ingin mencapai 

keberhasilan (Kotler 2000:25). Perusahaan yang mampu mengoptimalkan aspek 

kualitas pelayanan dapat memiliki peluang besar untuk meningkatkan performanya 

dengan cara menarik dan mempertahankan konsumen dalam pasar yang semakin 

kompetitif. 

 

Variabel promosi, keragaman produk, dan kualitas pelayanan menjadi variabel 

bebas dalam penelitian karena promosi merupakan kunci utama dalam pengenalan 

produk baru dan perusahaan baru. Dengan adanya promosi masyarakat dapat menilai 

image dan manfaat dari produk yang mereka tawarkan. Sedangkan keragaman produk 

merupakan salah satu kunci perusahaan dalam melalukan penjualan produk. Pada 

ZAP Beauty Clinic produk yang mereka tawarkan adalah treatment itu sendiri 

sehingga dengan adanya keragaman produk maka perusahaan memiliki nilai lebih dari 

Beauty Clinic lainnya. Dan yang terakhir adalah kualitas pelayanan dengan perkiraan 

para konsumen akan memutuskan untuk membeli series dengan dukungan dari 

kualitas pelayanan yang baik. 

 

Sekarang ini wanita sangat mementingkan penampilan diri mereka untuk 

meningkatkan kepercayaan diri, mulai dari remaja hingga ibu rumah tangga pasti 

ingin memiliki penampilan yang sempurna. Oleh karena itu Beauty Clinic atau Klinik 
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Kecantikan merupakan solusi bagi seluruh wanita di dunia untuk merawat penampilan 

diri mereka mulai dari wajah hingga kaki. Beauty Clinic sendiri merupakan sebuah 

klinik yang menawarkan jasa pelayanan dermatologi, dimana dermatologi adalah 

cabang kedokteran yang mempelajari kulit dan bagian-bagian yang berhubungan 

dengan kulit seperti rambut, kuku, kelenjar keringat, dan lain sebagainya. 

 

Berdasarkan Liputan6.com dikatakan bahwa pertumbuhan industri-industri 

perawatan kulit kian mengalami pertumbuhan yang pesat. Hal ini diungkapkan oleh 

CEO Ertha Clinic Indonesia Alfons Sindupranata. Menurut Alfons, perkembangan 

industri perawatan kecantikan di Indonesia mencapai angka 15%, yang tergolong 

tinggi dibandingkan negara tetangga seperti Malaysia dan Singapura yang masih 

dibawah 10%. Di Indonesia sendiri terdapat banyak sekali klinik kecantikan yang 

terkenal dan terpercaya seperti Larissa, Naava Green, LBC, Laseca, Estetika dan juga 

ZAP Beauty Clinic. 

ZAP Beauty Clinic merupakan klinik kecantikan yang didirikan oleh PT. Zulu 

Alpha Papa dan telah hadir sejak tahun 2009 sebagai brand Indonesia namun PT. Zulu 

Alpha Papa baru memantapkan diri sebagai ZAP Beauty Clinic di tahun 2016. Pada 

tahun 2017 tepatnya pada bulan Maret ZAP Beauty Clinic mampu membuka tiga 

outlet dalam waktu kurang dari sebulan dan pada tahun itu juga ZAP mendapatkan 

penghargaan sebagai perusahaan dengan pertumbuhan tercepat “Fastest Growing 

Company” dalam ajang penghargaan internasional Business Excellence Forums & 

Awards”. Kini ZAP Beauty Clinic telah memiliki outlet yang tersebar di beberapa 

tempat seperti Jakarta, Bogor, Bandung, Yogyakarta, Semarang, Surabaya, Bali, 

Medan, Makassar, Manado, dan Palembang.  

 

©UKDW



6 
 

Pada tahun 2018 ZAP Beauty Clinic memiliki rencana dan telah melakukan 

survey untuk membuka cabang di luar Indonesia yaitu di Korea Selatan yang terletak 

di daerah Gang Nam. Saat ini ZAP terus mengalami peningkatan jumlah konsumen, 

hal ini terbukti dari meningkatnya jumlah outlet ZAP Beauty Clinic yang tersebar di 

seluruh Indonesia, bahkan di Yogyakarta sendiri ZAP Beauty Clinic mengaku sudah 

tidak mampu menampung konsumen hanya dengan satu outlet saja.  banyak 

konsumen yang lebih memilih ZAP Beauty Clinic dibandingkan Beauty Clinic 

lainnya, hal ini terbukti dari meningkatnya pelanggan ZAP Beauty Clinic hingga 

kekurangan ruangan treatment dan juga menurunnya jumlah konsumen atau 

pelanggan dari beauty clinic lain. 

 

Mengingat bahwa ZAP Beauty Clinic merupakan perusahaan start-up dan 

dapat dikatakan bahwa dalam waktu singkat ZAP Beauty Clinic mampu memperoleh 

kesuksesan, maka berdasarkan uraian latar belakang diatas penelitian ini dilakukan 

untuk mengetahui dan menganalisis antara faktor promosi, keragaman produk, dan 

kualitas pelayanan yang mempengaruhi keputusan konsumen dengan menggunakan 

ZAP Beauty Clinic sebagai acuan, maka dari itu didapatkan sebuah penelitian dengan 

judul “Analisis Pengaruh Promosi, Keragaman Produk dan Kualitas Pelayanan 

Terhadap Keputusan Pembelian Series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta” 
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1.2 Rumusan Masalah 

Adapun masalah dari penelitian ini adalah “apakah promosi (promotion), 

keragaman produk (product assortment), dan kualitas pelayanan (service quality) 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic?”. Selanjutnya 

untuk merumuskan permasalahan pada penelitian ini, akan digunakan pertanyaan 

penelitian sebagai berikut : 

1. Apakah promosi (promotion) berpengaruh terhadap keputusan pembelian series di 

ZAP Beauty Clinic Yogyakarta ? 

2. Apakah keragaman produk (product assortment) berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta ? 

3. Apakah kualitas pelayanan (service quality) berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta ? 

4. Apakah promosi, keragaman produk, dan kualitas pelayanan secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic 

Yogyakarta ? 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan yang ingin dicapai dalam pelaksanaan penelitian ini adalah sebagai berikut : 

1. Untuk menganalisis pengaruh promosi (promotion) terhadap keputusan pembelian 

series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta 

2. Untuk menganalisis pengaruh keragaman produk (product assortment) terhadap 

keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta 

3. Untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan (service quality) terhadap 

keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta 
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4. Untuk menganalisis pengaruh promosi, keragaman produk, dan kualitas pelayanan 

secara simultan terhadap keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic 

Yogyakarta 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan harapan agar dapat dipergunakan oleh beberapa 

pihak, antara lain: 

1. Bagi Perguruan Tinggi 

Melalui penelitian ini diharapkan dapat digunakan bagi referensi dalam dunia 

pendidikan dan sebagai pembanding bagi mahasiswa lain yang ingin melakukan 

penelitian sejenis. 

2. Bagi Peneliti 

Penelitian ini memberikan pengalaman pada peneliti dalam hal penerapan teori 

dan ilmu yang telah diterima selama masa perkuliahan pada kegiatan nyata. 

3. Bagi Perusahaan 

Memberikan informasi dan saran mengenai perkembangan ZAP Beauty Clinic 

dalam hal promosi, keragaman produk, dan kualitas pelayanan. 

4. Bagi Pembaca 

Memberikan informasi dan pengetahuan mengenai pengaruh promosi, keragaman 

produk, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian konsumen. Serta 

memberikan referensi dan bahan acuan untuk membantu pihak yang ingin 

melakukan penelitian sejenis ataupun melakukan penelitian ini lebih lanjut. 
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1.5 Batasan Penelitian 

Agar penelitian ini sesuai dengan fokus bahasan dan menghindari hal-hal yang 

tidak sesuai dengan tujuan penelitian, maka dirumuskan batasan penelitian sebagai 

berikut : 

1. Kajian mengenai keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic 

ditentukan dari 3 (tiga) variable yakni promosi, keragaman produk, dan 

kualitas pelayanan. 

2. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini akan dilakukan di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta yang 

terletak di Jl. Hadidarsono No. 10, Kota Baru, Yogyakarta. 

3. Waktu Penelitian 

Penelitian ini akan dilaksanakan pada bulan Oktober tahun 2018 

4. Jumlah responden  

Jumlah responden yang mengisi lewat kuesioner sebanyak 100 orang 

5.  Responden 

Responden yang dipilih dalam pengisian kuesioner adalah responden yang 

sudah pernah melakukan minimal 1x treatment di ZAP Beauty Clinic 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas di bab IV mengenai analisis 

pengaruh promosi, keragaman produk, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut : 

Variabel promosi tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta. Hal ini berarti konsumen 

melakukan keputusan pembelian series bukan melalui pengaruh promosi di sosial 

media maupun penawaran potongan harga.  

 

Menurut teori yang telah dijabarkan di bab II, variabel promosi merupakan 

salah satu hal yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen karena promosi 

dapat menarik minat konsumen dalam membeli suatu produk. Namun dalam 

penelitian ini promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

series. Hal ini dapat terjadi karena banyaknya konsumen yang memutuskan untuk 

membeli series setelah diberitahu oleh orang lain mengenai ZAP Beauty Clinic. 

 

Berdasarkan hasil penelitian, variabel keragaman produk berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta. 

Hal ini berarti sebagian besar konsumen tertarik untuk melakukan pembelian series 

dikarenakan banyaknya jenis produk atau treatment yang ditawarkan oleh ZAP 

Beauty Clinic. 
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Variabel kualitas pelayanan menurut hasil penelitian tidak berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan pembelian series di ZAP Beauty Clinic Yogyakarta. 

Hal ini dapat terjadi karena konsumen cenderung lebih mementingkan hasil dari 

treatment daripada pelayanan yang diberikan. Sehingga kualitas pelayanan tidak 

terlalu mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah dijelaskan diatas maka penulis memberikan 

saran yang berkaitan dengan penelitian ini yang dapat dijadikan bahan pertimbangan 

bagi ZAP Beauty Clinic dan peneliti selanjutnya. 

Adapun saran yang diberikan oleh penulis adalah sebagai berikut : 

 

5.2.1 Bagi Perusahaan 

Tingkat persaingan Beauty Clinic kini semakin tinggi, banyaknya 

beauty clinic yang menawarkan produk yang serupa dan dengan harga yang 

kompetitif dapat membuat persaingan semakin sulit. Hal ini mengharuskan 

ZAP Beauty Clinic untuk mempertahankan bahkan meningkatkan keragaman 

produk yang berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Sebagai contoh, ZAP Beauty Clinic dapat memberikan penawaran 

satu treatment dengan kualitas standart dan premium sehingga konsumen 

mendapatkan lebih banyak pilihan treatment di ZAP Beauty Clinic 

Yogyakarta. Selain itu ZAP juga dapat meningkatkan promosinya melalui 

pemasangan billboard / spanduk mengingat banyak pelanggan yang masih 

kurang memahami promosi melalui sosial media. 
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5.2.2 Bagi Peneliti Selanjutnya 

Kepada penulis selanjutnya, sebaiknya mengembangkan rumusan 

masalah dan variabel penelitian sehingga dapat mengungkap lebih banyak 

permasalahan dan dapat memberikan hasil penelitian yang lebih baru lagi. 

Adapun saran variabel penelitian bagi peneliti selanjutnya mungkin dapat 

ditambahkan beberapa variabel lain diantaranya yakni kualitas produk 

mengingat banyak konsumen sangat mementingkan kualitas produk yang 

disediakan perusahaan dan hasil dari treatment tersebut. 
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