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RINGKASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh secara parsial dan simultan
Display Produk dan Potongan Harga terhadap Pembelian Impulsif Indomaret di Tanah
Sereal Kota Bogor. Jenis penelitian ini adalah deskriptif dengan pendekatan kuantitatif.
Dalam menganalisis penelitian ini menggunakan uji instrumen dengan uji validitas dan uji
reliabilitas. Uji hipotesis yang dilakukan menggunakan uji analisis regresi linier berganda,
uji koefisien determinasi (R?), uji t, dan uji F. Penelitian ini menggunakan teknik
pengambilan sampel dengan rumus Slovin sehingga didapatkan hasil 100 responden. Data
diolah dengan software SPSS versi 23.0.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa secara parsial terdapat pengaruh positif
dan signifikan Display Produk terhadap Pembelian Impulsif (Y) konsumen Indomaret
Tanah Sereal. Dimana t-hitung lebih kecil dari t-tabel (4,956 > 1,984) atau tingkat
signifikansi lebih kecil dari alpha (0,000 < 0,05), maka hipotesis pertama Ho ditolak, Ha
diterima. Hal ini menunjukkan bahwa display produk memiliki pengaruh positif terhadap
pembelian impulsif. Secara parsial terdapat pengaruh positif dan signifikan Potongan
Harga terhadap Pembelian Impulsif (YY) konsumen Indomaret Tanah Sereal. Dimana t-
hitung lebih kecil dari t-tabel (49,112) > (1,984), atau tingkat signifikansi lebih kecil dari
alpha (0,000 < 0,05) dengan demikian hipotesis pertama terbukti karcna t-hitung > t-tabel.
Maka Ha, diterima dan dapat disimpulkan bahwa potongan harga memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif konsumen Indomaret. Secara simultan
terdapat pengaruh positif dan signifikan Display Produk dan Potongan Harga terhadap
Pembelian Impulsif karena nilai F-hitung lebih besar dari F-tabel (117,689 > 3,09) dan
nilai signifikansi (0,000 < 0,05). Maka diperoleh Has diterima.

Kata kunci : Display Produk, Potongan Harga dan Pembelian Impulsif



SUMMARY

This study aims to determine the effect of partial and simultaneous Display of
products and discounts on impulsive purchases of Indomaret in Bogor cereal land. This
type of research is descriptive with a quantitative approach. In analyzing this study using
test instruments with validity test and reliability test. Hypothesis test conducted using
multiple linear regression analysis test, coefficient of determination test (R?), t test, and F
test. This study uses sampling techniques with Slovin formula to obtain the results of 100
respondents. The Data is processed with SPSS software version 23.0.

The results of this study showed that partially there is a positive and significant
influence of Product Display on impulse purchases (Y) of Indomaret consumers of cereal
land. Where t-count is smaller than t-table (4.956 > 1.984) or significance level is smaller
than alpha (0.000 < 0.05), then the first hypothesis Ho rejected, Ha accepted. This
suggests that product displays have a positive influence on impulse buying. Partially,
there is a positive and significant influence of price cuts on impulse purchases (Y) of
Indomaret consumers of cereal land. Where t-count is smaller than t-table (49.112) >
(1.984), or significance level is smaller than alpha (0.000 < 0.05) thus the first hypothesis
is proved because t-count > t-table. Then Ha; is accepted and it can be concluded that the
price cuts have a positive and significant effect on impulsive purchases by Indomaret
consumers. Simultaneously, there is a positive and significant effect of Product Display
and price cuts on impulse purchases because the F-count value is greater than the F-table
(117.689 > 3.09) and the significance value (0.000 < 0.05). Then obtained Has accepted.
Keywords : Product Display, discount and impulse buying

Vi



KATA PENGANTAR

Alhamdulillahi Rabbil Alamin segala puji bagi Allah SWT yang telah memberikan
kemudahan sehingga dapat menyelesaikan skripsi ini dengan tepat waktu. Tanpa
pertolongan-Nya tentunya penulis tidak akan sanggup untuk menyelesaikan skripsi ini
dengan baik. Shalawat serta salam semoga terlimpah curahkan kepada baginda tercinta
Nabi Muhammad SAW vyang kita nanti-nantikan syafaatnya di akhirat nanti. Syukur
Alhamdulillah kepada Allah SWT atas limpahan nikmat sehat-Nya, baik itu berupa sehat
fisik maupun akal pikiran, sehingga penulis mampu untuk menyelesaikan pembuatan
Skripsi dengan judul “Pengaruh Display Produk dan Potongan Harga Terhadap Pembelian
Impulsif konsumen Indomaret di Tanah Sereal Kota Bogor”. Adapun maksud dari
penulisan Skripsi adalah untuk memenuhi salah satu syarat dalam menempuh gelar
sarjana pada Fakultas Ekonomi dan Bisnis Jurusan Manajemen Universitas Dharma
Andalas.

Penyusunan skripsi ini penulis banyak mendapat bantuan dari berbagai pihak, maka
pada kesempatan ini perkenankanlah penulis mengucapkan terima kasih kepada:

1. Bapak Prof. Dr. Novesar Jamarun, M. Si selaku Rektor Universitas Dharma

Andalas.

2. lbu Lucy Chairoel, SE, M.Si, PhD selaku Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Dharma Andalas

3. Ibu Sari Octavera, ST., M.M Selaku Ketua Program Studi S1 Manajemen Fakultas

Ekonomi dan Bisnis Universitas Dharma Andalas yang telah memberikan ijin

penelitian kepada penulis.

4. 1bu Siska Lusia Putri, SP., M.M selaku dosen pembimbing yang telah memberikan
bimbingan dan pengarahan hingga tersusunnya skripsi ini.

5. Ibu Henny Sulistianingsih, SE., M.Si selaku dosen pembimbing akademik yang
telah memberikan pengarahan yang tak terbatas waktu dari awal hingga akhir studi.

6. Para dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Dharma Andalas yang telah
memberikan bekal ilmu dan pengetahuan sehingga dapat digunakan dalam
penyusunan skripsi serta untuk bekal hidup di masa mendatang.

7. Ayahanda tercinta, lbunda tersayang, Kakak dan Adik-adik tercinta yang tidak

henti-hentinya memberikan kasih sayang dengan penuh cinta dan selalu

vii



memberikan motivasi serta do’a hingga dukungan baik secara moril maupun

materil.

8. Irfan Wahidian, A.Md terima kasih telah berkontribusi banyak dalam penulisan ini.
Yang menemani, meluangkan waktu, tenaga, pikiran ataupun materi kepada saya,
dan memberi semangat untuk terus maju tanpa kenal lelah kata menyerah dalam
segalanya dalam meraih apa yang menjadi impian saya. Terimakasih telah menjadi
sosok rumah yang selalu ada untuk saya dan menjadi bagian dari perjalanan hidup
saya.

9. Serta sahabat yang selalu memberi semangat dan teman seperjuangan saya yaitu
keluarga besar S1 Manajemen Angkatan 2020.

10. Teman-teman se-Nusantara yang tergabung di PMM 3 UIKA Bogor dan Mahasiswa
UIKA Bogor yang telah membantu menjadi responden dalam penelitian ini.

11. Dan yang terakhir, kepada diri saya sendiri. Rita Martini. Terima kasih sudah
bertahan sejauh ini. Terima kasih tetap memilih berusaha dan merayakan dirimu
sendiri sampai di titik ini, walau sering kali merasa putus asa atas apa yang
diusahakan belum berhasil, namun terimakasih tetap menjadi manusia yang selalu
mau berusaha dan tidak lelah mencoba. Terima kasih karena memutuskan tidak
menyerah sesulit apapun proses penyusunan skripsi ini dan telah menyelesaikannya
sebaik dan semaksimal mungkin, ini merupakan pencapaian yang patut dirayakan
untuk diri sendiri. Berbahagialah selalu dimanapun berada, Rita. Apapun kurang dan
lebihmu mari merayakan diri sendiri.

Penulis menyadari bahwa dalam penulisan ini masih jauh dari kesempurnaan dan
kekurangan, oleh karena itu kritik dan saran akan sangat diperlukan untuk penyusunan
skripsi nanti.

Dengan demikian saya sebagai penulis mengucapkan rasa terima kasih Semoga
Allah SWT membalas segala kebaikan kalian dengan balasan yang terbaik, Aamin.
Harapan penulis semoga skripsi ini dapat bermanfaat bagi pembaca dan berguna bagi
pengembangan ilmu pengetahuan di bidang Manajemen.

Padang, Juli 2024
Rita Martini
20120038

viii



DAFTAR ISI

SKIRIP S ..ot e e e e e e e e e e e e e e e e e araaaaaa i
RINGIKASAN ..ot e e e e e e e e e e e e s st r e e e e e e e e s s s aabbaereaeeeeessannnnnees i
SUMM ARY e e e e e e e e e —a e e e e s a i rraaaaaaan Vi
KATA PENGANTAR oottt s st a e e e e e e s st a e e e e e e e e aennnenes vii
DAFTAR ISH oot e e e e e e e e e e et e e e e e e e e e s annreees iX
DAFTAR TABEL ... Xi
DAFTAR GAMBAR ...t e e e e e e s e e e e e e e s e e annaees Xiii
DAFTAR LAMPIRAN L. Xiv
BAB | PENDAHULUAN ... 1
A, Latar BelaKang .......coooviiiiii e 1
B.  RUMUSAN MaSIAN .....c.eiiiiiiiie e 9
C.  Tujuan Penelitian ........cceeeiiiie ettt 9
D.  Manfaat PENEITIAN........coiiiiiieiiee e 9
E.  Pembatasan Masalah ............ccoooiiiiiiiiiiiieie 10
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA ..ottt 11
A.  Pengertian dan Tujuan Manajemen Pemasaran ............ccccccuveevveeesiureesiineesivnnens 11
B.  Pengertian, Fungsi dan Konsep Pemasaran ............ccccvevvveeiiieesiieeeiiee e s 13
C.  DiSPlay ProduK..........ccoiuiieiiiee ettt e e 16
D.  POtONQan HArQa.......cooiiiiiiiiiic ettt 18
E.  Pembelian IMPUISIT ........oooiiiee e 21
F. Penelitian TerdanulU............ccoooiiiii e 24



G.  Kerangka PEMIKITAN ........cuiiiiiiieiie e 26

H.  HIPOTESIS ..ttt 26
BAB 11l METODOLOGI PENELITIAN. ....coiiiiiie e 28
A, ODJEK PENEIITIAN ..o 28
B.  Data PenelItIAN ......c..oeiiiie et 35
C.  Variabel Penelitian dan PeNQUKUIaN ...........ccooiiiiiiiiieiic e 37
D.  Populasi dan SAmMPEl ...t 39
E.  Metode ANaliSis Uata..........cceeiiiireiiiieiiie e e e 45
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN ......coiiiiiee et 52
A.  Gambaran Umum Lokasi atau Objek Penelitian............c.ccoocevvieiiiiniiniienienn, 52
B.  Profil RESPONUEN ......ccoeiieecie e 55
C. ANALISIS DALA ... eeeiiiiiie it 56
D.  PembanaSan ........cooiiiiiiiiiiiiese e 66
BAB V PENUTUP ...ttt 69
A KESIMPUIAN ... e 69
B Y- 121 D TP P PR PPPPPRN 70
DAFTAR PUSTAKA .ttt 72
LAMPIRAN ...ttt ettt ettt ettt nne s 74
RIWAYAT HIDUP ...ttt 100



DAFTAR TABEL

Tabel 1. Survei Pembelian IMpPUISIT..........c.ooiiiiii e 4

Tabel 2. Perbandingan Antara 2 Indikator display produk dan indikator potongan harga . 6

Tabel 3. Penelitian TerdanulU............couviiiiii i 24
Tabel 4. Variabel PENelitian ............oooiiiiiiiie e 37
Tabel 5. SKalA LIKEIT.....ccoiiee ettt e et e et e e nnneee s 38
Tabel 6. Data responden mahasiswa PMM 3 UIKA BOGOr ........ccccocveiiiiiieiiiciiieiee e 40
Tabel 7. Data responden mahasiswa UTKA BOQOT..........cccueiiiiiieiiieiieenie e 43
Tabel 8. Pengukuran Ordinal..............ccveiiiiiiiiii e 52
Tabel 9. Interval Kriteria Penilaian............ccoeviireiiie i 53

Tabel 10. Distribusi Frekuensi Jawaban Responden terhadap Instrumen Pernyataan
Variabel Display Produk (X1) ......cueeeiieeeciieeciee e siee e stie e siee e ste e see e e siae e e sneeesseeesneee s 53
Tabel 11. Distribusi Frekuensi Jawaban Responden terhadap Instrumen Pernyataan
Variabel Potongan Harga (X2) ........eeoiiei oottt e e sree e nna e 54

Tabel 12. Distribusi Frekuensi Jawaban Responden terhadap Instrumen Pernyataan

Variabel Pembelian IMPuISIT (Y).....oooiiiee e 55
Tabel 13. Data Responden berdasarkan Jenis Kelamin.............cccccoovveiiiie e, 55
Tabel 14. Data Responden berdasarkan USIa............ccccvveiiireiiiee i ciee e siee s 56
Tabel 15. Hasil Uji Validitas...........ccooviiiiiiiciie e 57
Tabel 16. Hasil Uji Reliabilitas ...........cccooiiiiiiiii e 58
Tabel 17. Interval Nilai Koefisien Korelasi dan Kekuatan Hubungan ................c.ccc....... 59

Tabel 18. Hasil Korelasi Hubungan Display Produk (X1) terhadap Pembelian Impulsif ()

Xi



Tabel 19. Hasil Uji Korelasi Hubungan Potongan Harga (X2) terhadap Pembelian
IMIPUISTE () ettt e sbb e e nnte e e snbeeeanreee s 60
Tabel 20. Hasil Korelasi Hubungan Display Produk (X1) dan Potongan Harga (X2)
terhadap Pembelian IMpPuUlSIT (). ooveoiiiee s 60
Tabel 21. ANOVA Regresi Berganda............coouieiiiiiieiiieiieeiee e 61

Tabel 22. Hasil Regresi Berganda Variabel Display Produk (X1) dan Potongan Harga

(X2) terhadap Pembelian IMpPUISIT (Y) .oovoiiiii e 62
Tabel 23. Hasil Analisis Koefisien Determinasi ..........cccccvevveiieeiiienieenie e 63
Tabel 24. Hasil UjJi tParsial ..........ocooiiiiiiiiiiie s 65
Tabel 25. Hasil Uji F SIMUIAN .........ooiiiiii s 66

Xii



DAFTAR GAMBAR

Gambar 1. Kerangka PEMIKIFAN .......cccoeiiiiiiiiiieiieeee e
Gambar 2. Struktur Organisasi PT. Indomarco Prismatama cabang Bogor 1

Gambar 3. Struktur Organisasi Toko Indomaret............ccccceeviieeiiieeiiiinenn

Xiii



Lampiran 1.
Lampiran 2.
Lampiran 3.
Lampiran 4.
Lampiran 5.
Lampiran 6.
Lampiran 7.
Lampiran 8.
Lampiran 9.

DAFTAR LAMPIRAN

Data RESPONUEN ...t 75
KUBSTONEY ...ttt 79
Rekap Hasil Responden terhadap Display Produk (X1).......ccccovveivennnnne 82
Rekap Hasil Responden terhadap Potongan Harga (X2) ........ccccoeveivennenne. 84
Rekap Hasil Responden terhadap Pembelian Impulsif (Y)........ccccoooeinene. 87
U ISP SS . ettt nens 90
Uji validitas Display Produk (X1) ......ccooeeeiireiiiresie e siee e 98
Uji validitas Potongan Harga (X2) .......cccooverieiiieiiieniceee e 98
Uji validitas Pembelian ImpulSif (Y) ....cooooiiiiiiiieeee e 98

Lampiran 10. Ringkasan R-Hitung dan R-Tabel hasil validitas ...........c...cccccevcveernnnnne. 99

Xiv



BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan ekonomi memberikan dampak bagi kemajuan ekonomi pada dunia
bisnis secara global. Perkembangan bisnis tersebut membuat munculnya beberapa
perusahaan baru salah satunya perusahaan yang bergerak pada industri ritel. Perusahaan
ritel yang berkembang sekarang ini merupakan jenis perusahaan ritel modern. Ritel
modern pertama kali di Indonesia terdiri pada tahun 1963 dengan berdirinya Sarinah
sebagai toserba (Toko Serba Ada) pertama, yang bertempatan di JI. M.H. Thamrin,
Jakarta.

Bisnis pasar modern sudah cukup lama memasuki industri ritel Indonesia dan
dengan cepat memperluas wilayahnya sampai ke pelosok daerah. Keberadaan mereka
banyak menimbulkan pro-kontra. Bagi sebagian konsumen pasar modern, keberadaan
hypermarket, supermarket dan minimarket, memang memberikan alternative belanja yang
menarik. Selain menawarkan kenyaman dan kualitas produk, harga yang mereka pasang
juga cukup bersaing bahkan lebih murah dibandingkan pasar tradisional.

Bisnis ritel kini mulai berkembang menjadi industri ritel. Dan perusahaan ritel Kini
mulai bermunculan dengan menawarkan tidak hanya kesediaan barang, tetapi juga
menyangkut berbagai hal yang lebih terkait dengan aspek psikologi konsumen. Misalnya
menyangkut aspek kebersihan, keamanan, kenyamanan. Pada dasarnya bisnis ritel adalah
bisnis yang melibatkan penjualan barang atau jasa kepada konsumen dalam jumlah satuan
atau eceran, sebagai pemakai akhir. Bisnis ritel berbeda dari bisnis grosiran, konsumen
bisnis ritel tidak menjual kembali produk yang telah dibelinya, sementara konsumen

bisnis grosir menjual kembali produk yang telah dibelinya, untuk pemakai langsung.



Salah satu alasan mengapa banyaknya muncul perusahaan ritel adalah karena
adanya perubahan perilaku belanja konsumen di dunia termasuk di Indonesia. Pada saat
sekarang ini, motivasi belanja konsumen tidak hanya didorong oleh motif belanja yang
bersifat rasional seperti manfaat dan kebutuhan konsumen akan produk tersebut, namun
juga didorong oleh motif emosional tersebut menjadikan industri ritel modern menjadi
tempat yang tepat bagi konsumen untuk belanja saat ini.

Sebagai bisnis ritel berbentuk minimarket yang pertama di Indonesia, Indomaret
didirikan oleh PT. Prismatama sejak tahun 1998. Indomaret merupakan salah satu akan
perusahaan Salim Group. Indomaret merupakan jaringan minimarket yang menyediakan
kebutuhan pokok dan kebutuhan sehari-hari dengan luas area kurang dari 200 m2. Toko
pertama dibuka di Ancol, Jakarta Utara pada tahun 1998. Jumlah gerai hingga tahun 2023
pada per Agustus mencapai 22.077 gerai. Presiden direktur Indoritel Makmur
Internasional, Haliman Kustedjo mengatakan “Pertama mengenai pertambahan gerai dan
investasi, untuk Indomaret sampai dengan akhir 2021 itu 19.500 gerai, kondisi terakhir
akhir semester 1 2022 jumlah gerai mencapai 20.200 gerai”.

Indomaret merupakan salah satu minimarket yang cukup terkenal di Indonesia.
Minimarket ini menyediakan berbagai macam kebutuhan pokok dan sekunder masyarakat.
Salah satu hal yang menarik dari Indomaret adalah banyaknya produk yang dipajang di
rak-raknya. Produk-produk tersebut tertata rapi dan menarik sehingga membuat konsumen
tertarik untuk membelinya. Selain itu, Indomaret juga sering memberikan potongan harga
untuk beberapa produknya. Potongan harga ini tentu saja membuat konsumen semakin
tertarik untuk membeli produk-produk tersebut.

Minimarket Indomaret berusaha mendekatkan diri ke konsumen. Dengan
mendirikan outlet-outlet di tempat yang dirasa potensial seperti memiliki akses jalan

mudah dan ramai, dekat dengan fasilitas umum, sekolah, rumah sakit dan lain-lain.



Indomaret tidak hanya menjadikan gerai-gerainya sebagai tempat belanja melainkan juga
menawarkan layanan, kualitas produk yang terjangkau.

Indomaret  menjadi  ritel  terlaris nomor dua dengan  kategori
makanan/minuman/kebutuhan harian terlaris dalam Ritel Rankings 2022 yang dibuat
YouGov (Ahdiat, 2022). Perusahaan ritel milik konglomerat Anthoni Salim tersebut
memiliki skor sebesar 7,6 miliar.

Kurangnya penelitian tentang pengaruh display produk dan potongan harga terhadap
pembelian impulsif konsumen Indomaret, perkembangan ritel modern dan perubahan
perilaku konsumen, persaingan ketat di industri ritel, perkembangan teknologi dan
perubahan pola belanja konsumen, serta perbedaan perilaku konsumen di berbagai
wilayah, mendorong penelitian ini untuk menganalisis pengaruh display produk dan
potongan harga terhadap pembelian impulsif konsumen Indomaret studi kasus Indomaret
Tanah Sereal Kota Bogor.

Pertukaran Mahasiswa Merdeka adalah salah satu program dari kampus merdeka
dimana program pertukaran mahasiswa merdeka ini adalah mahasiswa melakukan
perkuliahan di luar pulau universitas mahasiswa. Pertukaran mahasiswa ini dilakukan
selama satu semester di universitas lain. Kegiatan kebudayaan dimana mekanisme
pelaksanaanya diserahkan sesuai dengan kebijakan perguruan tinggi masing-masing
(Sinaga, 2023).

Pertukaran Mahasiswa Merdeka adalah suatu program dari pemerintah yang
memberi kesempatan kepada mahasiswa untuk dapat merasakan pengalaman yang baru di
kampus yang baru dan dan daerah baru mengikuti jurusan yang berbeda dari PT asal
mempelajari budaya yang ada di daerah baru mengeksplor banyak hal mulai dari budaya
bahasa makanan wisata dan masih banyak lagi (Sinaga, 2023). Kemudian dapat

diaplikasikan di daerah asal di masyarakat yang mungkin dapat memberi dampak ke



daerah asal. Berdasarkan Direktorat Jenderal Pendidikan Tinggi, tujuan program
Pertukaran Mahasiswa Merdeka adalah menumbuhkan rasa cinta mahasiswa terhadap
keberagaman budaya tanah air, menunjang penguatan kompetensi yang bisa menjadi
bekal berharga bagi karier mahasiswa di masa mendatang, mempersiapkan para
mahasiswa untuk menjadi calon pemimpin bangsa dan negara.

Hasil survei kuesioner terhadap 30 responden mahasiswa PMM 3 di Universitas l1bn
Khaldun, Tanah Sereal Kota Bogor menunjukan bahwa dari 30 mahasiswa PMM 3 di
Universitas Ibn Khaldun yang disurvei memiliki perilaku pembelian impulsif seperti yang
terlihat pada tabel berikut.

Tabel 1. Survei Pembelian Impulsif

Pertanyaan Setuju ;- elgila
Display produk di Indomaret Tanah Sereal Kota 25 5
Bogor menarik.
Potongan harga di Indomaret Tanah Sereal Kota 24 5

Bogor menarik.

Display produk mempengaruhi keputusan saya untuk

membeli produk secara impulsif di Indomaret Tanah 25 5
Sereal Kota Bogor.

Potongan harga mempengaruhi keputusan saya untuk

membeli produk secara impulsif di Indomaret Tanah 27 3
Sereal Kota Bogor.

Display produk dan potongan harga mempengaruhi

pembelian impulsif konsumen Indomaret Tanah 28 2
Sereal Kota Bogor.

Penataan produk di Indomaret Tanah Sereal Kota

Bogor memudahkan saya menemukan produk yang 24 6
saya cari.

Harga produk di Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor 19 11
terjangkau.

Pelayanan di Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor 24 6
memuaskan.

Saya puas berbelanja di Indomaret Tanah Sereal 21 9
Kota Bogor.

Saya akan merekomendasikan Indomaret Tanah

Sereal Kota Bogor kepada teman dan keluarga saya. 23 !

Sumber : (Nadia, 2022) Diolah Oleh Penulis, 2023



Berdasarkan Tabel 1. menunjukkan pada pertanyaan “Display produk di Indomaret
Tanah Sereal Kota Bogor menarik” sebanyak 83,3% atau 25 responden memilih untuk
menjawab “Setuju” sedangkan sebanyak 16,67% atau 5 responden menjawab “Tidak
Setuju” dari total 30 responden. Pada pertanyaan “Potongan harga di Indomaret Tanah
Sereal Kota Bogor menarik” sebanyak 80% atau 24 responden memilih “Setuju”
sedangkan sebanyak 20% atau 6 responden memilih “Tidak Setuju” dari total 30
responden. Kemudian pada pertanyaan “Display produk mempengaruhi keputusan saya
untuk membeli produk secara impulsif di Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor” sebanyak
83,3% atau 25 responden memilih “Setuju” sedangkan sebanyak 16,67% atau 5 responden
menjawab “Tidak Setuju” dari total 30 responden. Pada pertanyaan “Potongan harga
mempengaruhi keputusan saya untuk membeli produk secara impulsif di Indomaret Tanah
Sereal Kota Bogor” sebanyak 90% atau 27 responden menjawab “Setuju” sedangkan
sebanyak 10% atau 3 responden menjawab “Tidak Setuju” dari total 30 responden.
Kemudian pada pertanyaan “Display produk dan potongan harga mempengaruhi
pembelian impulsif konsumen Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor” sebanyak 93,3% atau
28 responden memilih “Setuju” sedangkan sebanyak 6,67% atau 2 responden memilih
“Tidak Setuju” dari total 30 responden. Pada pertanyaan ‘“Penataan produk di Indomaret
Tanah Sereal Kota Bogor memudahkan saya menemukan produk yang saya cari”
sebanyak 80% menjawab atau 24 responden memilih “Setuju” sedangkan sebanyak 20%
atau 6 responden memilih “Tidak Setuju” dari total 30 responden. Pada pertanyaan
“Harga produk di Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor terjangkau” sebanyak 63,3% atau
19 responden menjawab “Setuju” sedangkan sebanyak 36,67% atau 11 responden
memilih “Tidak Setuju” dari total 30 responden. Mendapatkan hasil sebanyak 80%

jawaban “Setuju” sedangkan sebanyak 20% jawaban “Tidak Setuju”.



Setelah itu didapatkan hasil perbandingan antara indikator display produk dan
indikator potongan harga dapat dilihat pada tabel 2. berikut.

Tabel 2. Perbandingan Antara 2 Indikator display produk dan indikator potongan

harga
Setuju Tidak Setuju
Indikator Persentase Persentase
(%) (%)
Display Produk 85 15
Potongan Harga 77,78 22,2

Sumber: Diolah Oleh Penulis, 2023
Hasil tersebut menunjukkan bahwa 85% jawaban para responden pada indikator
“Display Produk” adalah “Setuju”. Sedangkan sebanyak 77,78% jawaban responden
untuk indikator “Potongan Harga” adalah “Setuju”. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
responden atau mahasiswa PMM 3 Universitas Ibn Khaldun yang merupakan konsumen
Indomaret di Tanah Sereal Kota Bogor cenderung memiliki perilaku pembelian impulsif.
Menurut survei (AC Nielsen, 2013) menyatakan bahwa konsumen di Indonesia
semakin Impulsif dalam berbelanja. Terdapat beberapa indikasi yang menunjukan hal
tersebut. Hasil survei diperoleh langsung melalui wawancara dengan 1804 responden di
lima kota besar di Indonesia seperti Jakarta, Bandung, Surabaya, Makassar dan Medan.
Berikut adalah penjelaskan indikasi dan persentase dari pembeli impulsif.
1. Tidak merencanakan apa yang akan dibeli dan tidak pernah membeli barang-
barang tambahan yang akan direncanakan. Dengan persentase tahun 2005 sebesar
7% dan persentase tahun 2013 sebesar 17%. Sehingga, kenaikannya sebesar 10%.
2. Tidak pernah merencanakan apa yang akan dibeli sebelum berbelanja. Dengan
persentase tahun 2005 sebesar 11% dan persentase tahun 2013 sebesar 22%.

Sehingga, kenaikannya sebesar 11%.



3. Selalu membeli barang tambahan meskipun telah merencanakan apa saja yang
akan dibeli. Dengan persentase tahun 2005 sebesar 15% dan persentase tahun 2013
sebesar 41%. Sehingga, kenaikannya sebesar 26%.

4. Selalu membeli barang tambahan saat berbelanja. Dengan persentase tahun 2005
sebesar 9% dan persentase tahun 2013 sebesar 39%. Sehingga, kenaikannya
sebesar 30%.

5. Mengunjungi toko yang memberikan penawaran menarik dan kupon promosi yang
berasal dari Koran atau flyers. Dengan persentase tahun 2005 sebesar 6% dan
persentase tahun 2013 sebesar 22%. Sehingga, kenaikannya sebesar 16%.

Hasil tersebut menunjukan bahwa tren pembelian impulsif konsumen cenderung
naik (AC Nielsen, 2013). Dengan jumlah pusat perbelanjaan yang semakin banyak
pembelian tidak terencana akan terus mengalami peningkatan. Karena perilaku pembelian
impulsif ini cukup sering terjadi dan selalu mengalami peningkatan, maka bagi pelaku
ritel perilaku pembelian impulsif ini menjadi suatu hal positif dan dapat meningkatkan
penjualan.

Dalam proses meningkatkan penjualan, ada beberapa strategi yang harus
diperhatikan oleh perusahaan ritel agar dapat meningkatkan volume penjualan. Menurut
(Yassierli dkk., 2019) bahwa “sebagian besar konsumen Indonesia menyukai aktivitas
promosi yang memberikan benefit secara langsung”, oleh karena itu display produk dan
potongan harga adalah salah satu promosi yang paling sering digunakan oleh peritel untuk
merangsang konsumen melakukan pembelian impulsif.

Menurut (Fitriana, 2017), Display adalah mempromosikan barang-barang kepada
konsumen agar mereka mudah mengamati, memeriksa dan memilih barang-barang yang
dinginkan. Sama hal nya dengan promosi yang berfungsi mengarahkan seseorang untuk

merasa tertarik, melihat, mengamati hingga kepada tindakan yang menciptakan suatu



pembelian, maka display juga merupakan alat dari promosi dalam memasarkan produk
dagangan dari sebuah toko dengan cara memajang produk dagangan yang memanfaatkan
ruang yang ada pada toko untuk dapat menarik perhatian konsumen.

Menurut (Wilujeng, 2017), Discount atau potongan harga adalah penyesuaian harga
dasar untuk memberikan penghargaan pada pelanggan atas reaksi-reaksi tertentu, seperti
pembayaran tangihan lebih awal, volume pembelian, dan pembelian diluar musim.
Dengan membeli barang saat ada discount, tentunya konsumen bisa menjadi lebih hemat
dalam pembelian, walaupun demikian penjual tidak merasa rugi dengan adanya diskon ini
diharapkan pembeli akan kembali dimasa mendatang dalam bentuk lainnya seperti
loyalitas atau branding produk yang lebih kuat.

Menurut (Kristiawan dkk., 2018) Pembelian Impulsif adalah tindakan membeli yang
dilakukan tanpa memiliki masalah sebelumnya atau maksud/niat membeli yang terbentuk
sebelum memasuki toko. Dengan adanya pembelian impulsif memberikan dampak yang
positif bagi pelaku ritel, yaitu untuk mendapatkan keuntungan yang tinggi pada toko
setiap bulannya.

Mahasiswa PMM 3 Universitas Ibn Khaldun Kota Bogor termasuk konsumen
indomaret yang hampir seluruh mahasiswa tinggal di asrama maupun di rumah kontrakan.
Sehingga dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari mahasiswa biasanya akan berbelanja ke
minimarket termasuk Indomaret yang berada di sekitar tempat tinggal beberapa
mahasiswa PMM 3 UIKA. Setiap mahasiswa PMM 3 memiliki perilaku pembelian
dadakan atau perilaku konsumen yang semakin impulsif.

Meningkatkan pembelian impulsif memberikan dampak yang positif bagi penjualan
maka diperlukan adanya display produk yang menarik dan rapi serta potongan harga yang

dilakukan di Indomaret.



B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka rumusan masalah
penelitian ini adalah:
1. Apakah Display Produk yang ada di Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor
Berpengaruh terhadap Pembelian Impulsif?
2. Apakah Potongan Harga Produk yang ada di Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor
Berpengaruh terhadap Pembelian Impulsif?
3. Apakah Display Produk dan Potongan harga yang ada di Indomaret Tanah Sereal
Kota Bogor Berpengaruh terhadap Pembelian Impulsif?
C. Tujuan Penelitian
Berikut adalah tujuan yang akan dicapai dari penelitian ini, diantaranya:
1. Untuk mengetahui adanya pengaruh Display Produk terhadap Pembelian Impulsif
Indomaret di Tanah Sereal Kota Bogor.
2. Untuk mengetahui adanya pengaruh Potongan Harga terhadap Pembelian Impulsif
Indomaret di Tanah Sereal Kota Bogor.
3. Untuk mengetahui adanya pengaruh Display Produk dan Potongan Harga terhadap
Pembelian Impulsif Indomaret di Tanah Sereal Kota Bogor.
D. Manfaat Penelitian
Adapun hasil dari penelitian ini sangat diharapkan dapat memberikan manfaat
diantaranya sebagai berikut:
1. Manfaat Teoritis
Untuk menambah wawasan dan sebagai bahan informasi untuk meningkatkan
pengetahuan serta mengimplementasikan ilmu yang berguna bagi peneliti, sehingga

peneliti bisa menambah wawasan mengenai pengaruh Display Produk dan Potongan
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Harga terhadap Pembelian Impulsif konsumen di Indomaret Tanah Sereal Kota
Bogor.
2. Manfaat Praktis
Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan tanggapan positif dan bahan evaluasi
serta sebagai acuan untuk lebih memperhatikan display produk dan potongan harga
guna untuk mempengaruhi konsumen dalam pembelian impulsif.
E. Pembatasan Masalah
Marketing Mix adalah Kumpulan variabel pemasaran yang digabungkan dan
dikendalikan oleh sebuah perusahaan untuk menghasilkan respon yang diinginkan dari
target market. Konsep pemasaran memiliki 4 elemen utama yang dikenal dengan istilah
konsep marketing 4P yaitu Product, Price, Place dan Promotion. Dari berbagai masalah
diatas, penulis membatasi untuk ruang lingkup permasalahan agar kegiatan penelitian
lebih terarah dan tidak meluas, maka permasalahan dibatasi hanya berfokus menggunakan

2P yakni product dan price.



11

BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

A. Pengertian dan Tujuan Manajemen Pemasaran
1. Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen Pemasaran adalah analisis, perencanaan, penerapan dan pengendalian
program untuk menciptakan, membangun serta mempertahankan pertukaran yang
menguntungkan dengan pasar sasaran untuk mencapai tujuan organisasi (Yulianti, 2019).

Menurut (Rahayu, 2017) Manajemen Pemasaran adalah suatu usaha untuk
merencanakan, mengimplementasikan (yang terdiri dari kegiatan mengorganisasikan,
mengarahkan, mengkoordinir) serta mengawasi atau mengendalikan kegiatan pemasaran
dalam suatu organisasi agar tercapai tujuan organisasi secara efisien dan efektif.

Manajemen Pemasaran adalah kegiatan analisis, perencanaan, pelaksanaan dan
pengendalian berbagai program yang disusun dalam pembentukan, pembangunan dan
pemeliharaan laba hasil dari transaksi/pertukaran melalui sasaran pasar untuk mencapai
tujuan perusahaan dalam jangka panjang (Indrasari, 2019).

Menurut (Manap, 2016) Manajemen Pemasaran adalah merencanakan, pengarahan
dan pengawasan seluruh kegiatan pemasaran perusahaan ataupun bagian dari perusahaan.
Berdasarkan uraian diatas dapat diketahui manajemen pemasaran adalah suatu usaha yang
ditetapkan untuk merencanakan, mengendalikan, mengimplementasikan seluruh kegiatan
pemasaran dalam suatu perusahaan.

2. Tujuan Manajemen Pemasaran

Menurut (Indrasari, 2019) Manajemen pemasaran memiliki tujuan sendiri. Berikut

ini berbagai tujuan mengenai manajemen tersebut:

a. Menciptakan Demand (permintaan)
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Membuat cara terencana untuk mengetahui preferensi dan selera konsumen
terhadap barang atau jasa yang diproduksi untuk memenuhi kebutuhan pelanggan.
. Kepuasan Pelanggan

Manajer perusahaan harus mempelajari permintaan pelanggan sebelum
menawarkan barang atau jasa kepada mereka. Yang perlu dipelajari bahwa menjual
barang atau jasa tidak sepenting kepuasan pelanggan yang didapatkan.
. Pangsa Pasar atau Market Share

Setiap bisnis bertujuan untuk meningkatkan pangsa pasarnya, yaitu rasio
penjualan terhadap total penjualan dalam perekonomian. Oleh karena itu, harus
mengadopsi iklan inovatif, pengemasan inovatif, kegiatan promosi penjualan dll.
. Peningkatan Keuntungan

Keuntungan yang harus diperoleh sebagai hasil dari penjualan produk yang
ingin memuaskan. Jika perusahaan tidak menghasilkan laba maka tidak mampu
bertahan. Selain itu laba juga diperlukan untuk pertumbuhan dan diversifikasi
perusahaan.
. Pencitraan yang baik dimata pabrik

Jika departemen pemasaran menyediakan produk berkualitas kepada
pelanggan dengan harga yang wajar tentunya akan menciptakan citra yang baik
kepada pelanggan.
. Menciptakan pelanggan baru

Menciptakan pelanggan baru berarti mengeksplorasi dan mengidentifikasi
kebutuhan pelanggan secara lebih luas. Jika suatu perusahaan ingin berkembang dan
bertahan dalam bisnis, menciptakan pelanggan baru adalah hal yang sangat krusial.

. Memuaskan pelanggan
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Bisnis harus mengembangkan dan mendistribusikan produk dan layanan yang
memenuhi ekspektasi pelanggan untuk memberikan kepuasan mereka. Jika
pelanggan tidak puas, bisnis tidak akan dapat menghasilkan pelanggan. Pelanggan
yang puas tidak hanya membeli produk yang dibutuhkan tetapi juga akan

merekomendasikan kepada orang orang terdekat.

B. Pengertian, Fungsi dan Konsep Pemasaran

1. Pengertian Pemasaran

Pada dasarnya pemasaran merupakan rancangan kegiatan yang berkaitan untuk

mengetahui kebutuhan konsumen dan pengembangan, mendistribusikan, mempromosikan

serta menetapkan harga sesuai dari produk atau jasa untuk mencapai kepuasan pelanggan

dan memperoleh keuntungan. Berhasil tidaknya sebuah perusahaan tergantung dari

perusahaan tersebut mengambil keputusan dalam mengkombinasi bidang pemasaran serta

bidang terkait lainnya.

Menurut (Yulianti, 2019) ada beberapa definisi mengenai pemasaran diantaranya

adalah:

a.

Philip Kotler, (Marketing) pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.

Philip Kotler dan Amstrong, pemasaran adalah sebagai suatu proses sosial dan
manajerial yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan
nilai dengan orang lain.

Pemasaran adalah suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang dirancang untuk
merencanakan, menentukan harga, promosi dan mendistribusikan barang-barang
yang dapat memuaskan keinginan dan mencapai pasar sasaran serta tujuan

perusahaan.
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2. Fungsi Pemasaran
Menurut (Muhammadin dkk., 2021) Fungsi pemasaran adalah sebagai berikut:
a. Fungsi pertukaran
Dalam hal ini penjualan adalah kegiatan pelengkap atau pembelian untuk
memungkinkan terjadinya transaksi. Aktivitas penjualan dan pembelian merupakan
bagian integral dan pengalihan hak milik atau barang dan jasa. Oleh karena itu,
aktivitas penjualan mencakup serangkaian aktivitas antara lain negosiasi harga dan
syarat pembayaran, dalam aktivitas penjualan tersebut penjual harus menentukan
kebijakan untuk melaksanakan rencana penjualan terjadwal.
b. Fungsi Pembelian Fisik
Transaksi dan penyimpanan, dalam hal ini transaksi jual beli merupakan
kegiatan memindahkan barang. Dalam proses pengangkutan barang ini merupakan
aktivitas dan fungsi pengangkut. Tujuan dari fungsi transportasi ini untuk dapat
mengangkut barang ke tujuan dalam jumlah, waktu dan kualitas yang benar dan
biaya yang sebesar-besarnya.
c. Fungsi Pemberian Jasa, antara lain sebagai berikut:

1) Pembiayaan meliputi pengelolaan sumber dan pengalokasian dana, serta
pengaturan syarat pembayaran yang diperlukan dalam kerangka bisnis agar barang
atau produk dalam sampai ke konsumen akhir.

2) Mengambil peran, peran informasi pasar dalam hal ini perlu diperhatikan karena
belum adanya pengambilan keputusan pasar yang baik berdasarkan fakta atau data
lapangan.

3. Konsep Pemasaran



15

Menurut (Dimyati, 2019) terdapat beberapa konsep bersaing yang telah digunakan

oleh perusahaan dalam kegiatan pemasaran atau biasa dikenal dengan konsep pemasaran,

yaitu:

a.

Konsep produksi
Konsep produksi menyatakan bahwa konsumen lebih menyukai produk yang
tersedia dalam jumlah banyak dan tidak mahal. Anggapan konsep ini adalah

konsumen mempunyai keinginan mendapatkan produk dengan mudah dan murah.

. Konsep produk

Konsep produk berpendapat bahwa konsumen akan menyukai produk-produk
yang menawarkan kualitas, kinerja, atau fitur-fitur inovasi terbaik.
Konsep penjualan

Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen dan bisnis, jika dibiarkan
tidak akan membeli cukup banyak produk perusahaan, karenanya perusahaan harus

memiliki usaha penjualan dan promosi yang agresif.

. Konsep pemasaran

Konsep ini menganut filosofi bahwa pencapaian tujuan perusahaan bergantung
pada pengetahuan akan kebutuhan dan keinginan target pasar dan memberikan
kepuasan yang diinginkan secara lebih baik daripada pesaing.

Konsep pemasaran sosial

Konsep pemasaran sosial adalah konsep pemasaran yang relatif baru.

Sebagian besar orang beranggapan bahwa konsep pemasaran sosial memiliki

pemikiran yang selangkah lebih maju dari konsep pemasaran sebelumnya.

. Konsep Inti Pemasaran

Menurut (Yulianti, 2019) Konsep inti pemasaran meliputi: kebutuhan, keinginan,

permintaan, produksi, utilitas nilai dan kepuasan, pertukaran, transaksi dan hubungan
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pasar, pemasaran dan pasar. Kebutuhan adalah suatu kejadian kehendak yang kuat akan
pemuas yang spesifik terhadap kebutuhan-kebutuhan yang lebih mendalam. Sedangkan
permintaan adalah keinginan akan produk yang spesifik yang didukung dengan
kemampuan dan kesediaan untuk membelinya.
C. Display Produk

1. Pengertian Display Produk

Menurut (Arinawati, 2019) Display adalah suatu cara mendorong perhatian dan
minat konsumen pada toko atau barang dan mendorong keinginan membeli melalui daya
tarik penglihatan langsung. Menurut (Setiawan, 2019) Display adalah keinginan membeli
sesuatu, yang tidak didorong oleh daya tarik atau oleh penglihatan ataupun perasaan
lainnya.

Display merupakan salah satu mempromosikan barang-barang kepada konsumen
agar mereka mudah mengamati, memeriksa dan memilih barang yang akan diinginkan
(Puspita, 2019). Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa display produk
adalah suatu cara pemanjangan dan penataan produk yang diterapkan oleh perusahaan,
dengan tujuan untuk menarik perhatian dan minat pelanggan untuk melihat serta membeli
produk yang ditawarkan.

2. Tujuan Display Produk

Menurut (Manap, 2016), Adapun tujuan display yang dapat digolongkan menjadi:

a. Untuk menarik perhatian (Attention Interest) para membeli. Hal ini dilakukan
menggunakan warna-warna, lampu dan sebagainya.
b. Untuk dapat menimbulkan keinginan memiliki barang yang dipamerkan di toko

(Attention Interest) kemudian para konsumen masuk kedalam toko dan melakukan

pembelian (Desire + Action).

3. Jenis-Jenis Display Produk
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Menurut (Arinawati, 2019) Secara umum display dapat dibagi menjadi beberapa

macam, antara lain sebagai berikut:

a. Window Display

Yaitu memajang barang, gambar, kartu harga, simbol dan lain lain di bagian

depan toko atau di etalase. Dengan demikian calon konsumen yang lewat di depan

toko diharapkan akan tertarik oleh barang tersebut dan ingin masuk kedalam toko.

b. Interior Display

Yaitu memajang produk/barang, gambar, kartu harga, poster di dalam toko,

seperti di lantai, di meja, di rak dan sebagainya. Interior display ini terbagi menjadi

3 macam, diantaranya sebagai berikut:

Open Display, dimana barang dipanjangkan pada suatu tempat terbuka sehingga
dapat dihampiri, dipegang, dilihat oleh calon pembeli tanpa bantuan dari
penjualnya.

Closed Display, yaitu barang dipajangkan dalam suasana tempat tertutup,
sehingga barang tersebut tidak dihampiri dan dipegang oleh calon pembeli
kecuali atas bantuan penjual.

Architectural  Display, yaitu memperlihatkan  barang-barang  dalam
penggunaannya, seperti diruang tamu, meubel dikamar tidur, dll. Cara ini dapat

memperbesar daya tarik karena barang-barang ditunjukan secara realistis.

c. Exterior Display

Ini dilakukan dengan memajang barang diluar toko, misalnya pada waktu

mengadakan obral atau pasar malam. Untuk pemasaran secara pemajangan sistem

ini kurang optimal karena kelemahan faktor pengemasan, cuaca, pengiriman barang.

4. Hal Yang Perlu Dihindari Dalam Display

a. Barang kotor
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Label barang hilang

Berbau

Kemasan rusak

Kaleng berkarat

Isi kemasan hancur

Bocor

Kadaluwarsa

Rak susun yang terlalu besar

Penyusunan rak seperti labirin

5. Indikator Display Produk

g.
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Menurut (Setiawan, 2019), indikator display produk diantaranya adalah:

Mudah dilihat dan dicari letaknya, sehingga memudahkan konsumen untuk

menemukan barang yang diinginkan

. Mudah diperoleh, penyusunan produk

didapatkan/dijangkau

Produk tersusun menarik

. Produk disusun rapi

Penggolongan produk sesuai dengan jenis nya
Produk harus informatif dan komunikatif

Ketersediaan produk

D. Potongan Harga

1. Pengertian Potongan Harga

di rak toko mudah untuk

Menurut (Puspita, 2018) harga adalah sejumlah uang yang diperlukan ketika ingin

mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan pelayanan nya. Definisi yang sama

juga dijelaskan oleh (Tjiptono, 2019) Harga ialah suatu alat yang mengandung kegunaan
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untuk mendapatkan sebuah produk dengan jumlah uang atau satuan moneter dan
nonmoneter. Jadi menurut definisi diatas harga merupakan sejumlah nominal uang yang
harus dibayarkan oleh konsumen ketika membeli suatu produk tertentu ataupun untuk jasa
yang lainnya.

Menurut (Tjiptono, 2019) Diskon merupakan potongan harga yang diberikan oleh
penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas-aktivitas tertentu yang
dilakukan pembeli, misalnya membayar tagihan lebih cepat, membeli dalam jumlah besar
atau membeli diluar musim atau periode permintaan puncak.

Menurut (Wilujeng, 2017) Potongan Harga merupakan penghematan yang
ditawarkan pada konsumen dari harga normal akan suatu produk, yang tertera di label atau
kemasan produk tersebut. Menurut (Atillah, 2017) Potongan Harga adalah potongan
dimana harga sesungguhnya lebih rendah dibandingkan harga umum, dan potongan harga
bersifat menarik.

Berdasarkan pendapat yang telah diuraikan diatas, peneliti dapat mendefinisikan
bahwa potongan harga merupakan strategi yang dilakukan oleh perusahaan untuk menarik
perhatian konsumen dengan cara menurunkan harga di beberapa produk dalam periode
tertentu.

2. Tujuan Potongan Harga
Tujuan diadakan nya potongan harga adalah:
a. Mendorong konsumen untuk membeli dalam jumlah yang besar.
b. Menambah atau mempertahankan langganan penjual yang bersangkutan.
c. Dapat menarik terjadinya transaksi pembelian.

3. Jenis-Jenis Potongan Harga
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Dalam praktek dunia usaha saat ini, terdapat berbagai macam potongan harga atau
diskon yang digunakan oleh perusahaan untuk menarik minat beli pelanggan dan
merangsang adanya pembelian dan pembayaran dengan segera.

Menurut (Tjiptono, 2019) ada 4 macam jenis diskon, diantaranya sebagai berikut:

a. Diskon kuantitas, merupakan potongan harga yang diberikan guna mendorong
konsumen agar membeli dalam jumlah yang lebih banyak, sehingga meningkatkan
volume penjualan secara keseluruhan.

b. Diskon musiman, adalah potongan harga yang diberikan kepada konsumen yang
membeli produk di luar musim atau periode permintaan puncak. Diskon musiman
digunakan untuk mendorong konsumen agar membeli produk atau jasa yang
sebenarnya baru akan dibutuhkan beberapa waktu mendatang.

c. Diskon Kas, adalah potongan yang diberikan apabila pembeli membayar tunai
barang-barang yang dibelinya atau membayarnya dalam jangka waktu tertentu
sesuai dengan perjanjian transaksi

d. Diskon Fungsional, diberikan oleh penjual kepada para distributor yang terlibat
dalam pendistribusian barang dan pelaksanaan fungsi-fungsi tertentu, seperti
penjualan, penyimpanan, dan melakukan pencatatan.

4. Faktor Pemberian Potongan Harga

Ada beberapa pendapat yang mengatakan mengapa diskon diberikan dan faktor
yang menyebabkan perusahaan memberikan diskon kepada konsumen. Menurut
(Wilujeng, 2017), berpendapat bahwa diskon diberikan karena beberapa faktor, yaitu:

a. Barang akan segera digantikan dengan produk ini sehingga mengalami kesulitan
dalam penjualannya.

b. Ada yang tidak beres dengan produk, sehingga mengalami kesulitan dalam

penjualannya.
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Perusahaan mengalami masalah keuangan yang gawat
Harga akan turun lebih jauh, apabila harus menunggu lebih lama
Mutu produk ini oleh perusahaan diturunkan.

Berdasarkan paparan diatas dapat disimpulkan bahwa faktor pemberian diskon

berasal dari penjualan dan merupakan strategi dari penjual untuk mengikat pembeli yang

memang sengaja diberikan untuk suatu tujuan tertentu.

5. Indikator Potongan Harga

b.

C.

Menurut (Wilujeng, 2017), ada beberapa indikator potongan harga yang terdiri dari:

Memicu konsumen untuk membeli dalam jumlah yang banyak

. Mengantisipasi promosi pesaing

Mendukung perdagangan dalam jumlah yang lebih besar
Menurut (Setiawan, 2019), indikator untuk potongan harga dapat
dilihat dari:
Kemenarikan program potongan harga
Ketepatan program potongan harga dalam mempengaruhi pembelian

Frekuensi program potongan harga

E. Pembelian Impulsif

1. Pengertian Pembelian Impulsif

Menurut (Setiawan, 2019) Pembelian Impulsif adalah dorongan yang tiba-tiba

datang untuk membeli suatu produk, pembelian ini tidak terencana atau tidak ada niatan

awal untuk membeli, dimana konsumen akan membeli produk atas dasar dorongan tanpa

mempertimbangkan akibat jangka panjang dari pembelian.

Pembelian impulsif adalah suatu kondisi yang terjadi ketika individu mengalami

perasaan terdesak secara tiba-tiba yang tidak dapat dilawan (Faisal, 2018).
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Menurut (Kristiawan dkk., 2018) Pembelian Impulsif adalah Tindakan membeli
yang dilakukan membeli yang dilakukan tanpa memiliki masalah sebelumnya atau niat
membeli yang terbentuk sebelum memasuki toko.

Menurut (Atillah, 2017), Pembelian Impulsif adalah perilaku membeli konsumen,
dimana konsumen tersebut melakukan pembelian tanpa adanya perencanaan, terjadi
dengan tiba-tiba dan keinginan yang kuat untuk membeli sesuatu dengan segera tanpa
adanya suatu pertimbangan. Dapat disimpulkan bahwa pembelian impulsif merupakan
pembelian yang dilakukan secara spontan atau tidak terencana, dan dilakukan tanpa
kesadaran yang berkembang di dalam toko.

2. Tipe-Tipe Pembelian Impulsif

Adapun tipe pembelian yang tidak terencana yang dapat dijelaskan, diantaranya
yaitu:

a. Pure Impulse (Pembelian Impulsif murni), merupakan pembelian yang keluar dari
pembelian normal atau menyimpang.

b. Suggestion Impulse (Pembelian Impulsif yang timbul karena sugesti), pada
pembelian tipe ini, konsumen baru pertama kali melihat produk, konsumen tidak
mempunyai pengetahuan yang cukup terlebih dahulu tentang produk baru.

c. Reminder Impulse (Pembelian Impulsif karena pengalaman masa lampau), pembeli
mengingat bahwa persediaan di rumah telah habis atau ingin ditambah ketika
konsumen melihat produk.

d. Planned Impulse (Pembelian Impulsif yang terjadi apabila kondisi penjualan
tertentu diberikan), tipe pembelian ini terjadi setelah mengetahui kondisi penjualan
dan melihatnya.

3. Faktor Pembelian Impulsif

Faktor yang mempengaruhi pembelian impulsif, diantaranya yaitu:
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a. Produk yang memiliki harga murah, kebutuhan kecil atau marginal, produk jangka
pendek, ukuran kecil, dan toko yang mudah dijangkau konsumen.

b. Pemasaran yang meliputi distribusi jumlah banyak outlet yang self service, iklan di
titik penjualan, posisi display dan lokasi toko serta melalui media massa yang sangat
sugestibel dan terus menerus.

c. Karakteristik konsumen yang sosial ekonomi seperti kepribadian, jenis kelamin,
sosial demografi. Pembelian impulsif dapat mengarah pada perilaku boros dan
berlebihan. Hal ini dapat disebabkan karena pembelian impulsif merupakan
pembelian yang tidak terencana, pembelian tersebut bukan berdasarkan pada
kebutuhan, namun lebih mengarah pada pemuasan diri dengan mendahulukan
keinginan daripada kebutuhan.

4. Indikator Pembelian Impulsif
Menurut (Atillah, 2017), indikator pembelian impulsif terdiri dari berikut ini:

a. Spontaneity (Spontanitas), yaitu pembelian impulsif terjadi secara tidak terduga dan
memotivasi konsumen untuk membeli saat itu juga, sering kali karena respon
terhadap stimulus visual point of sale.

b. Power, compulsion, and intensity. Adanya motivasi untuk mengesampingkan hal-
hal lain dan bertindak secepatnya (tidak mempertimbangkan konsekuensi).

c. Excitement and simulation, yaitu keinginan membeli secara tiba-tiba yang sering
diikuti oleh emosi seperti exciting, thrilling, atau wild.

d. Disregard for consequences, yaitu keinginan untuk membeli dapat menjadi tidak
dapat ditolak sampai konsekuensi negatif yang mungkin terjadi diabaikan (tidak

dapat menolak keinginan).
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Penelitian terdahulu merupakan salah satu acuan, referensi dan pedoman yang

relevan digunakan dalam memberikan informasi terkait dengan metode penelitian, hasil,

pembahasan. Berikut ini terdapat beberapa penelitian sebelumnya, diantaranya sebagai

berikut:

NO

Penulis, Tahun
dan Judul
Penelitian

(Setiawan, 2019)
Pengaruh  Price
Discount, Bonus
Pack dan In-Store
Display terhadap
Impulse Buying

(Ana
2017)
Analisis Pengaruh
Display Interior
terhadap Perilaku.
Pembelian
Impulsif
Konsumen
Indomaret
Pontianak
(Ningsih, 2019)
Pengaruh  Store
Atmosphere,
Display  Produk
dan Promosi
terhadap
Pembelian
Impulsif di
Mirota Kampus
Yogyakarta
(Khalimah &
Prabowo, 2017)

Fitriana,

Tabel 3. Penelitian Terdahulu

Indikator/Variabel
Dari analisis  tersebut
diketahui bahwa variabel
X1 (Price Discount), X2
(Bonus Pack) dan X3 (In-
store Display) berpengaruh
positif terhadap Y (Impulse

Buying).

Populasi dalam penelitian
ini adalah  pengunjung
Indomaret di Pontianak dan
sampel yang digunakan
sebanyak 100 responden,
penarikan sampel.

Dari analisis tersebut dapat
diketahui variabel XI (Store
Atmosphere), variabel X2
(Display Produk), variabel
X3 (Promosi) dan Y
(Pembelian Impulsif).

Dari analisis tersebut dapat
diketahui variabel X1 (Price

Metode Penelitian

Metode penelitian ini
menggunakan an pengaruh Store
Atmosphere, product display, dan
Price Discount terhadap Impulse
Buying. Sampel yang digunakan
sebanyak 90 responden
menggunakan teknik purposive
sampling yaitu bertempat tinggal di
Kota Denpasar, dan pernah
melakukan Impulse Buying. Data
dianalisis menggunakan analisis
regresi.

Penelitian ini menggunakan teknik
accidental ~ sampling.  Metode
pendekatan pada penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif,
dan untuk teknik analisis data nya
menggunakan Uji Validitas, Uji t
dan Uji F.

Penelitian ini dilakukan
menggunakan  metode  analisis
kuantitatif, dengan teknik analisis
yang digunakan dalam penelitian

ini adalah Uji Validitas, Uji
Reliabilitas, Asumsi Klasik, Uji
Korelasi, Uji Determinasi, Uji
Regresi Linier Berganda, Uji
Hipotesis.

Penelitian ini dilakukan

menggunakan metode pendekatan



NO

Penulis, Tahun

dan Judul

Penelitian
Faktor yang
mempengaruhi
Impulse  Buying
product pada
pembeli
minimarket
(Wilujeng, 2017)
Pengaruh  Price
Discount dan
Bonus Pack

terhadap Impulse
Buying konsumen

Indomaret di
Kecamatan Sukun
Kota Malang

(Kristiawan dkk.,
2018)

Pengaruh
Potongan Harga,
Bonus Kemasan,

Tampilan dalam
Toko  terhadap
Keputusan
Pembelian
Impulsif.
(Kadafi, 2017)
Pengaruh  Price
Discount dan In-
Store Display

terhadap Impulse
Buying
(Gumilang &
Nurcahya, 2019)

Pengaruh  Price
Discount dan
Store Atmosphere
terhadap
Emotional
Shopping dan

Impulse Buying

Indikator/Variabel

Discount). X2  (Bonus
Pack), dan Y (Impulse
Buying).

Dari analisis tersebut dapat
diketahui  variabel X1
(Potongan  Harga), X2
(Bonus Pack) dan Y
(Keputusan Pembelian
Impulsif).

Dari analisis tersebut dapat

diketahui  variabel X1
(Potongan  Harga), X2
(Bonus  Kemasan), X3

(Tampilan dalam toko) dan
Y (Keputusan Pembelian
Impulsif).

Dari analisis tersebut dapat
diketahui variabel X1 (Price
Discount), X2 (In Store
Display) dan Y (Impulse

Buying).

Dari analisis tersebut dapat
diketahui variabel Variabel
bebas dalam penelitian ini
adalah price discount dan
store atmosphere. Variabel
intervening dalam penelitian
ini adalah emotional
shopping. Variabel terikat
dalam penelitian ini adalah
impulse buying
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Metode Penelitian
kuantitatif, dengan sampel
sebanyak 100 konsumen. Teknik
analisis data yang digunakan yaitu
analisis deskriptif, Uji Validitas,
Uji Reliabilitas, Uji Normalitas, Uji
T dan Uji F.

Metode penelitian ini
menggunakan data primer
dikumpulkan melalui penyebaran
angket kepada 100 responden
menggunakan metode accidental
sampling dengan kriteria responden
pernah  melakukan  pembelian
secara impulse buying yang ada di
Indomaret  Kecamatan  Sukun.
Teknik analisis yang digunakan
adalah Regresi Linier Berganda.

Metode yang digunakan dalam
penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif, dan teknik
analisis data menggunakan Uji

Validitas, Uji Reliabilitas, Uji
Asumsi klasik, Uji Hipotesis.
Penelitian ini menggunakan

metode pendekatan kuantitatif, dan
teknik analisis yang digunakan
yaitu Uji Validitas, Uji Reliabilitas,
Analisis Regresi Linier Berganda,
Uji Determinasi, Uji Hipotesis.
Penelitian ini menggunakan sampel
dalam penelitian ini berjumlah 128
orang. Dilakukan dengan
menggunakan Structural Equation
Modeling (SEM) dengan program
AMOS 16.00.
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G. Kerangka Pemikiran

Kerangka pemikiran yaitu sebagai hubungan yang menggambarkan suatu
permasalahan antara variabel yang ada, antar variabel satu dengan variabel lainnya agar
dapat membantu dalam menyelesaikan objek suatu penelitian. Selain itu kerangka
pemikiran berguna untuk memudahkan peneliti dalam mengidentifikasikan setiap elemen
variabel yang digunakan.

Kerangka pemikiran penelitian menggambarkan hubungan dari variabel independen,
dalam hal ini adalah Display Produk (X1) dan Potongan Harga (X2) terhadap variabel
dependen yaitu Pembelian Impulsif (Y). Berikut ini merupakan gambaran kerangka

pemikiran dalam penelitian ini, sebagai berikut:

Display Produk

] (X1) H1
— H2 Pembelian
Impulsif
(Y)
Potongan Harga i
T (X2)
H3

Gambar 1. Kerangka Pemikiran
Sumber: Diolah Oleh Penulis, 2023
H. Hipotesis
Hipotesis merupakan jawaban sementara rumusan masalah penelitian, dimana dalam
rumusan masalah telah dinyatakan dalam bentuk kalimat pernyataan. Dikatakan sementara
karena jawaban yang dihasilkan baru berdasarkan pada teori yang relevan, belum
berdasarkan pada fakta empiris melalui pengumpulan data dan pengolahan data. Oleh

sebab itu penulis merumuskan hipotesis sebagai berikut:
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Display Produk merupakan suatu cara yang digunakan untuk menarik perhatian dan
minat konsumen dengan daya tarik penglihatan sehingga konsumen tertarik untuk melihat
serta membeli suatu produk yang ditawarkan. Oleh karena itu peneliti merumuskan
hipotesis sebagai berikut:

Ho = Diduga tidak ada pengaruh display produk terhadap pembelian impulsif
konsumen Indomaret

H1 = Diduga terdapat pengaruh display produk terhadap pembelian impulsif
konsumen Indomaret

Potongan harga diberikan oleh penjual kepada pembeli dengan mengurangi harga
normal ke harga yang lebih rendah atau bisa dikatakan sebagai penghematan yang
ditawarkan pada konsumen dan biasanya potongan harga bersifat menarik. Maka dari itu
peneliti merumuskan hipotesis sebagai berikut:

Ho = Diduga tidak ada pengaruh potongan harga terhadap pembelian impulsif konsumen
Indomaret
H. = Diduga terdapat pengaruh potongan harga terhadap pembelian impulsif konsumen
Indomaret

Display produk dan potongan harga menjadi salah satu faktor yang banyak
mempengaruhi keputusan pembelian impulsif konsumen dalam berbelanja, karena
konsumen cenderung selalu tertarik pada produk yang menarik perhatiannya. Oleh sebab
itu peneliti merumuskan hipotesis sebagai berikut:

Ho = Diduga tidak ada pengaruh display produk dan potongan harga terhadap pembelian
impulsif konsumen Indomaret.
Hs = Diduga terdapat pengaruh display produk dan potongan harga terhadap pembelian

Impulsif konsumen Indomaret.
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BAB Il

METODOLOGI PENELITIAN

A. Objek Penelitian
1. Sejarah Perusahaan

Berawal dari pemikiran untuk mempermudah penyediaan kebutuhan pokok
sehari-hari karyawan, maka pada tahun 1988 didirikanlah gerai yang diberi nama
Indomaret. Sejalan pengembangan operasional toko, perusahaan tertarik untuk
lebih mendalami dan memahami berbagai kebutuhan dan perilaku konsumen
dalam berbelanja. Guna mengakomodasi tujuan tersebut, beberapa orang
karyawan ditugaskan untuk mengamati dan meneliti perilaku belanja masyarakat.
Kesimpulan yang didapat bahwa masyarakat cenderung memilih belanja di gerai
modern berdasarkan alasan kelengkapan pilihan produk yang berkualitas, harga
yang pasti dan bersaing, serta suasana yang nyaman.

Berbekal pengetahuan mengenai kebutuhan konsumen, keterampilan
pengoperasian toko dan pergeseran perilaku belanja masyarakat ke gerai modern,
maka terbit keinginan luhur untuk mengabdi lebih jauh bagi nusa dan bangsa. Niat
ini diwujudkan dengan mendirikan Indomaret, dengan badan hukum PT.
Indomarco Prismatama yang memiliki visi "Menjadi jaringan ritel yang unggul
serta moto "Mudah dan hemat".

Pada mulanya Indomaret membentuk konsep penyelenggaraan gerai yang

berlokasi di dekat hunian konsumen, menyediakan berbagai kebutuhan pokok
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maupun kebutuhan sehari-hari, melayani masyarakat umum yang bersifat
majemuk, serta memiliki luas toko sekitar 200 m2.

Seiring dengan perjalanan waktu dan kebutuhan pasar, Indomaret terus
menambah gerai di berbagai kawasan perumahan, perkantoran, niaga, wisata dan
apartemen. Dalam hal ini terjadilah proses pembelajaran untuk pengoperasian
suatu jaringan ritel yang berskala besar, lengkap dengan berbagai pengalaman
yang kompleks dan bervariasi.

Setelah menguasai pengetahuan dan keterampilan mengoperasikan jaringan
ritel dalam skala besar, manajemen berkomitmen untuk menjadikan Indomaret
sebagai sebuah aset nasional. Hal ini tidak terlepas dari kenyataan bahwa seluruh
pemikiran dan pengoperasian perusahaan ditangani sepenuhnya oleh putra putri
Indonesia.

Sebagai aset nasional, Indomaret ingin berbagi kepada masyarakat
Indonesia melalui bisnis waralaba dan juga mampu bersaing dalam persaingan
global. Oleh karena itu, visi perusahaan kemudian berkembang "menjadi aset
nasional dalam bentuk jaringan ritel waralaba yang unggul dalam persaingan
global”.

Konsep bisnis waralaba Indomaret adalah yang pertama dan merupakan
pelopor di bidang minimarket di Indonesia. Sambutan masyarakat ternyata sangat
positif, terbukti dengan peningkatan jumlah terwaralaba Indomaret dari waktu ke
waktu. Konsep bisnis waralaba perusahaan juga diakui oleh pemerintah melalui
penghargaan yang diberikan kepada Indomaret selaku "Perusahaan Waralaba

Unggul 2003".
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Penghargaan semacam ini adalah yang pertama kali diberikan kepada
perusahaan minimarket di Indonesia dan sampai saat ini hanya Indomaret yang
menerimanya.

Indomaret berkembang sangat pesat dengan jumlah gerai pada Desember
2021 mencapai 19.561 gerai. Sebagian besar pasokan barang dagangan untuk
seluruh gerai berasal dari 39 pusat distribusi Indomaret yang menyediakan lebih
dari 5.000 jenis produk. Kini keberadaan Indomaret makin diperkuat dengan
kehadiran Indogrosir, anak perusahaan dengan konsep bisnis pusat perkulakan.

Sedangkan Indomaret yang tersebar di Tanah Sereal Kota Bogor berjumlah
kurang lebih 30 gerai. Dengan lokasi yang terbagi di 11 kelurahan yang berada di
Kecamatan Tanah Sereal, Kota Bogor.

2. Visi Dan Misi Perusahaan

Dalam proses pendirian dan pengembangan perusahaan, Indomaret
mempunyai visi dan misi sebagai berikut:

* Visi

Menjadi aset nasional dalam bentuk jaringan ritel waralaba yang
unggul dalam persaingan global.

* Misi

Menyediakan berbagai kebutuhan pokok maupun kebutuhan sehari-
hari dan melayani masyarakat umum yang bersifat majemuk.

3. Struktur Perusahaan PT. Indomarco Prismatama
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Area Oprs
Magr

Devlopment Project Location License
Mgr Mgr Mgr Mgr

Human
Resource
Mgr

General
Affair Mgr

EDP
Mar

FAD
Magr

Virtual
Magr

i

SPV

Y

Kepala
Toko

Y

Asisten
Kepala
Toko

Y

Merchan
diser

SPV

Senior
Cleak

Cleak

Gambar 2. Struktur Organisasi PT. Indomarco Prismatama cabang Bogor 1

Sumber: PT. Indomarco Prismatama (Indomaret) cabang Bogor |

Struktur organisasi di PT. Indomarco terdiri dari:

Branch Manager

Deputy Branch Manager

Manager-Manager yang bertanggung jawab atas bagian departemen nya

masing-masing
Supervisor

Officer




6. Clerk

Department yang ada dalam struktur organisasi PT.

Prismatama, yaitu:

1)
2)
3)
4)
5)
6)
7)
8)

9)

Area Manager

Development Manager

Project Manager

Location Manager

License Manager

Human Resource Manager

General Affair Manager

EDP (Entri Data Processing) Manager

FAD (Finance Accounting Departement) Manager

10) Virtual Manager

4, Stru

ktur Organisasi Toko

SPV
(Sunervisor)

KA
(Kenala Toko)

ASISTEN TOKO

MD
(Merchandiser)

PRAMUNIAGA KASIR

Gambar 3. Struktur Organisasi Toko Indomaret
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Indomarco
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Sumber: Toko Indomaret Tanah Sereal

Bagian Area / Toko Indomaret:
. Supervisor

Seorang supervisor atau pengawas memiliki tugas utama dalam
mengawasi dan memastikan anggota tim lapangannya berjalan sesuai
dengan prosedur atau SOP yang berlaku dalam perusahaan, selain itu
supervisor juga melakukan analisa dan diharapkan cepat mengambil
keputusan jika menemui kondisi yang tidak biasa, mengawasi absensi dan
kedisiplinan karyawan, serta mengawasi secara langsung seberapa produktif
tiap-tiap bawahan.
. Kepala Toko

Kepala toko biasanya bertugas untuk mengkoordinir dan menjalankan
semua kegiatan operasional, mulai dari aktivitas toko dalam memberikan
pelayanan kepada pelanggan untuk memenuhi kepuasan pelanggan dan
meningkatkan jumlah pelanggan toko, mengelola bawahan sesuai dengan
budaya perusahaan, menjalin hubungan dengan departemen lain sehubung
dengan adanya masalah atau program tertentu yang berkaitan dengan toko,
sampai dengan melakukan evaluasi yang berkaitan dengan tugas tugas
operasional sehari-hari.
. Asisten Toko

Sama halnya dengan kepala toko, asisten toko memiliki tugas yang
tidak jauh berbeda dengan kepala toko, seperti mengkoordinir aktivitas toko

dalam memberikan pelayanan kepada pelanggan, hingga melakukan
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evaluasi yang berkaitan dengan pelaksanaan tugas operasional sehari-hari,
namun asisten toko juga harus melapor atau meminta persetujuan kepada
kepala toko mengenai keputusan yang berhubungan dengan toko.
d. Merchandiser
Merchandiser bertugas untuk mengkoordinir permintaan barang
dagangan dari distribution center, mengatur pengeluaran atau retur barang
dari toko ke distribution center, mengatur penataan barang dagangan baik di
rak ataupun di gudang, memastikan sarana promosi terpasang sesuai
petunjuk, merawat dan menjaga sarana promosi tersebut, menggantikan
kepala toko atau asisten kepala toko apabila sedang off.
e. Pramuniaga
Pramuniaga bertugas untuk memberikan pelayanan kepada pelanggan,
melaksanakan kebersihan, mempersiapkan sarana kerja yang diperlukan,
melakukan pengawasan dan pencegahan barang hilang, menerima penitipan
barang.
f. Kasir
Kasir bertugas untuk melakukan proses transaksi penjualan langsung,
persiapan retur barang, informasi dan penawaran program promosi,
pencetakan barang, Stock Opname, penyebaran Leaflet.
5. Waktu dan Tempat Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan di Indomaret Toko IDM Sholeh Iskandar KM?,

yang beralamatkan di JI. Kh Sholeh Iskandar km?, RT. 02/10, Kel. Kedung
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Badak, Kec. Tanah Sereal, Kota Bogor, 16164. Pengambilan data akan
dilaksanakan pada 05 Desember 2023 sampai 28 Januari 2024.
B. Data Penelitian

Data adalah sumber informasi bagi proses sebuah riset. Kualitas data sangat
menentukan keberhasilan dari sebuah proses dan output sebuah hasil riset. Data
yang baik adalah data yang akurat, relevan, dan up to date terkait dengan masalah
yang akan dipecahkan melalui riset.

1. Jenis Sumber Data

Menurut (Ramdhan, 2021). Data Penelitian Kualitatif dapat diartikan
sebagai data yang hadir atau dinyatakan dalam bentuk kata, kalimat, ungkapan,
narasi, dan gambar. Sedangkan data penelitian kuantitatif adalah data data yang
hadir atau dinyatakan dalam bentuk angka yang diperoleh dari lapangan, atau
dapat disebut juga data kualitatif yang dinyatakan dalam bentuk angka yang
diperoleh dengan mengubah nilai-nilai kualitatif menjadi nilai kuantitatif. Pada
penelitian ini peneliti menggunakan jenis sumber data kuantitatif, dimana data
yang diperoleh dari lapangan berbentuk angka.

2. Sumber Data

Menurut (Dimyati, 2019), ditinjau dari cara memperolehnya, data dapat

dibagi menjadi dua, diantaranya:
a. Data Primer
Data primer adalah data yang dikumpulkan sendiri oleh peneliti
langsung dari sumber pertama dan tujuan pengumpulan sesuai dengan

tujuan penelitian.
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b. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang diterbitkan atau digunakan oleh
organisasi yang bukan pengolahnya dan tujuan pengumpulan tidak terkait
dengan penelitian yang dilakukan.

Pada penelitian ini peneliti menggunakan sumber data primer, dimana data
yang dikumpulkan langsung dari sumber pertama, atau responden langsung
menggunakan pengumpulan kuesioner.

3. Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data dalam penelitian perlu dipantau agar data yang diperoleh
terjaga tingkat validitas dan reliabilitasnya. Sebelum memulai penyajian data
terdapat dua hal yang dapat mempengaruhi kualitas data yaitu kualitas instrumen
data dan kualitas pengumpulan data.

Menurut (Rukajat, 2018) untuk memperoleh data atau informasi yang
diperlukan dalam penelitian ini adalah menggunakan teknik pengumpulan data
sebagai berikut:

a. Kuesioner atau angket, merupakan suatu teknik atau cara pengumpulan data
secara tidak langsung (peneliti tidak langsung bertanya jawab dengan
responden).

b. Studi Dokumenter, merupakan suatu teknik pengumpulan data dengan
menghimpun dan menganalisis dokumen-dokumen, baik dokumen tertulis,

gambar atau elektronik.



C. Variabel Penelitian dan Pengukuran

Variabel

Display
Produk
(X1)

Potongan
Harga
(X2)

Pembelian
Impulsif

(Y)

Tabel 4. VVariabel Penelitian

Definisi Indikator
Menurut Menurut (Setiawan, 2019),
(Arinawati, indikator display produk adalah

2019), Display sebagai berikut :

produk adalah 1. Produk mudah dilihat dan
cara pemajangan  dicari letaknya

dan penataan 2. Produk mudah

produk yang  diperoleh/dijangkau
ditetapkan oleh 3. Produk tersusun menarik

perusahaan, 4. Produk disusun rapi

untuk  menarik 5. Penggolongan produk sesuai
perhatian dengan jenisnya

sehingga 6. Produk harus informatif dan
menimbulkan komunikatif

minat pelanggan 7. Ketersediaan barang
untuk  melihat
dan membeli
produk yang

ditawarkan.

Menurut Menurut (Wilujeng, 2017) dan
(Wilujeng, (Setiawan, 2019), indikator
2017), Potongan potongan harga terdiri dari:
harga 1. Dapat memicu konsumen
merupakan untuk membeli dalam jumlah

strategi yang  yang banyak
dilakukan oleh 2. Mengantisipasi promosi

perusahaan pesaing

untuk  menarik 3. Mendukung perdagangan

perhatian dalam jumlah yang lebih besar

konsumen 4. Kemenarikan program

dengan cara  potongan harga

menurunkan 5. Ketepatan program potongan

harga di  harga dalam mempengaruhi

beberapa produk  pembelian

tertentu 6. Frekuensi program potongan
harga

Menurut Menurut (Atillah, 2017),

(Atillah, 2017), indikator pembelian impulsif

Pembelian terdiri dari berikut ini:

Impulsif 1. Spontaneity (Pembelian terjadi

merupakan secara tidak terduga).

37

Skala
Pengukuran

Likert

Likert

Likert
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. o . Skala
Variabel Definisi Indikator Pengukuran
suatu proses 2. Power Compulsion and
pembelian Intensity (tidak
barang, dimana  mempertimbangkan
sebelumnya konsekuensi).
pembeli  tidak 3. Excitement and Simulation
mempunyai (keinginan membeli secara
rencana atau niat  tiba-tiba yang sering diikuti
untuk membeli,  oleh emosi seperti exciting).

dapat dikatakan 4. Disregard for Consequences

juga sebagai  (keinginan membeli tidak

pembelian dapat ditolak).

seketika  atau

pembelian tanpa

rencana
Sumber: diolah oleh penulis, 2023

Pada penelitian ini pengukuran variabel yang digunakan yaitu menggunakan

skala Likert. Skala Likert digunakan untuk mengetahui serta mengukur persepsi,
pendapat atau sikap seseorang atau sekelompok mengenai suatu fenomena sosial
yang terjadi. Skala Likert memiliki pilihan skala dari 1 sampai 5. Pernyataan
kuesioner pada penelitian ini akan dibuat dalam bentuk memberi checklist padang
masing-masing jawaban yang dipilih oleh responden dan memiliki bobot nilai

yang berbeda-beda, sebagai berikut:

Tabel 5. Skala Likert

Kode Keterangan Skor
SS Sangat Setuju 5
S Setuju 4
N Netral 3
TS Tidak Setuju 2

STS Sangat Tidak Setuju 1
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Sumber: diolah oleh penulis, 2023
D. Populasi dan Sampel
1. Pengertian Populasi
Menurut (Dimyati, 2019). Populasi merupakan wilayah generalisasi yang
terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Ruang lingkup wilayah target populasi sebuah penelitian dibatasi
oleh definisi dari variabel penelitian. Populasi dalam penelitian ini adalah
konsumen yang berbelanja di Indomaret di sekitar Tanah Sereal Kota Bogor.
2. Pengertian Sampel
Sampel adalah sebagian dari populasi yang terpilih menjadi responden
penelitian. Menurut (Dimyati, 2019) Sampel didefinisikan sebagai bagian dari
jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Sampel harus
berasal dari target populasi dan distribusi sampling yang sama.
Menurut (Widiyanto, 2008) rumus yang digunakan untuk menentukan

jumlah sampel yaitu :

ZZ
n= 4(moe)?
1,962
"= 200,12
n = 96,04

Keterangan :
n = Jumlah Sampel
Z = Nilai Z dengan tingkat keyakinan yang dibutuhkan penentuan sampel persen.

Pada x=5 %, Z =1.96
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Moe =Margin of error atau kesalahan maksimum yang bisa ditoleransi, biasanya
10%.

Berdasarkan perhitungan sampel tersebut, maka jumlah sampel yang
dibutuhkan adalah 96 responden, yang kemudian dalam penelitian ini dibulatkan
menjadi 100 responden.

(Widiyanto, 2008) mengatakan bahwa jumlah sampel yang digunakan
adalah sebanyak 100 responden dengan penentuan sampel. Jumlah responden
sebanyak 100 orang tersebut dianggap sudah representative karena sudah lebih
besar dari batas minimal sampel.

Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan metode non
probability sampling, dengan teknik Purposive sampling. Purposive sampling
adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono, 2001),
yaitu mahasiswa yang pernah berbelanja di Indomaret Tanah Sereal Kota Bogor
yang bisa menjadi sampel dalam penelitian, dengan jumlah responden sebanyak
100 orang yang dipilih dari populasi konsumen sebanyak 56 mahasiswa PMM 3

Universitas Ibn Khaldun Bogor dan 44 mahasiswa Universitas Ibn Khaldun

Bogor.
Tabel 6. Data responden mahasiswa PMM 3 UIKA Bogor
NO NAMA JENIS UMUR KAMPUS ASAL PRODI ASAL
KELAMIN
Ade Nadya
Anggraini Teknik
1 | Butar Butar Perempuan 20 | Stikom Tunas Bangsa | Informatika
Universitas Bina Pendidikan
2 | AdillaRizma Perempuan 21 | Bangsa Getsempena Bahasa Inggris
Universitas Negeri
3 | Afif Alza Laki-Laki 21 | Padang Tp
Agus Riyanto Universitas Pendidikan | Pendidikan
4 | Nawarisa Laki-Laki 22 | Muhammadiyah Agama Islam
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JENIS
NO NAMA KELAMIN UMUR KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Sorong
Ahmad Ruslan Universitas
5 | Ismayana Laki-Laki 22 | Mulawarman Teknik Elektro
Amalia Zylvy Universitas Prima
6 | Rangkuti Perempuan 20 | Indonesia Ilmu Hukum
Universitas
Andrean Muhammadiyah Kesehatan
7 | Gueslau Laki-Laki 20 | Bengkulu Masyarakat
Universitas
Muhammadiyah
8 | Arini Gapira Perempuan 19 | Sumatera Utara Teknik Elektro
Asih
9 | Nurfatimah Perempuan 21 | Universitas Khairun Teknik Sipil
Universitas
10 | Asrandi Laki-Laki 19 | Cokroaminoto Palopo | Informatika
Universitas Pendidikan
Muhammadiyah Pendidikan
11 | Aswar Hasyim | Laki-Laki 20 | Sorong Agama Islam
Universitas
Muhammadiyah
12 | Aulia Syafitra | Laki-Laki 20 | Sumatera Utara Teknik Elektro
Universitas Negeri
13 | Azizah Syadid | Perempuan 20 | Medan Sastra Inggris
Universitas
Muhammadiyah
14 | Azri Adlih Laki-Laki 21 | Sumatera Utara Teknik Elektro
15 | Casandra Perempuan 21 | Universitas Batam Manajemen
Universitas Negeri Teknologi
16 | Chani Aprila Perempuan 21 | Padang Pendidikan
Pendidikan
17 | Desi Inaya Perempuan 21 | Universitas Bengkulu | Nonformal
Devi Kumala
18 | Sari Perempuan 20 | Stikom Tunas Bangsa | Sistem Informasi
Diana Universitas Pendidikan
19 | Makrifah Perempuan 20 | Abulyatama Bahasa Inggris
Dwi Universitas Dharma
20 | Nurhasanah Perempuan 22 | Andalas Manajemen
Universitas Prima Kesehatan
21 | Erianto Laki-Laki 21 | Indonesia Masyarakat
Fany
Charoliana Institut Informatika
22 | Dewi Perempuan 20 | Dan Bisnis Darmajaya | Sistem Informasi
Fayza Najja Pendidikan
23 | Wadia Perempuan 20 | Universitas Bengkulu | Nonformal
Universitas Nusa Prodi lImu
24 | Febiola Perempuan 20 | Cendana Kupang Kesehatan
Gilang Universitas
25 | Alfauzan Laki-Laki 20 | Malikussaleh Hukum
Gusti Randa Universitas
26 | Affinda Putra Laki-Laki 20 | Malikussaleh Teknik Elektro
Universitas
27 | lbnu Ariza Ali | Laki-Laki 20 | Muhammadiyah Teknik Elektro
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JENIS
NO NAMA KELAMIN UMUR KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Sumatera Utara
Universitas Prima Kesehatan
28 | Ilham Akbar Laki-Laki 21 | Indonesia Masyarakat
29 | Inka llana Perempuan 21 | Stikom Tunas Bangsa | Sistem Informasi
Khairul
Humam Universitas
30 | Siregar Laki-Laki 21 | Malikussaleh Teknik Elektro
Teknik
31 | Kokong Perempuan 21 | Universitas Riau Lingkungan
Universitas Negeri
32 | Laura Nathania | Perempuan 21 | Medan Sastra Inggris
Universitas Prima Kesehatan
33 | Lidya Amalia | Perempuan 20 | Indonesia Masyarakat
Universitas Hkbp
34 | Lidya C Sinaga | Perempuan 20 | Nommensen Manajemen
Linia Oshin
Naoimi Universitas Prima Kesehatan
35 | Harianja Perempuan 21 | Indonesia Masyarakat
Universitas
Muhammad Muhammadiyah
36 | Asdar Laki-Laki 21 | Palopo Manajemen
Muhammad
Kevin Universitas Pgri
37 | Dayandra Laki-Laki 20 | Silampari Pgsd
Muhammad Universitas Teknologi
38 | Rigo Prasetyo | Laki-Laki 22 | Palangkaraya Pendidikan
Mutia Universitas
39 | Rahmadan Perempuan 20 | Malikussaleh Hukum
S1 Kesehatan Dan
Universitas Ibnu Sina | Keselamatan
40 | Nofri Andika Laki-Laki 21 | Batam Kerja
Norman Arya Universitas
41 | Putra Laki-Laki 20 | Mulawarman Teknik Elektro
Universitas Prima Kesehatan
42 | Nur Alya Fitri | Perempuan 20 | Nusantara Bukittinggi | Masyarakat
Universitas Teknik
43 | Nur Elsa Perempuan 19 | Cokroaminoto Palopo | Informatika
Universitas Prima Kesehatan
44 | Oktaviyana Perempuan 21 | Nusantara Bukittinggi | Masyarakat
45 | Puput Indriani | Perempuan 20 | Universitas Khairun Akuntansi
Ramel
Ebenezer Universitas Prima Kesehatan
46 | Panjaitan Laki-Laki 21 | Indonesia Masyarakat
Universitas Khairun
47 | Rifka H. Alting | Perempuan 20 | Ternate Akuntansi
Rizki Universitas
48 | Habibullah Laki-Laki 20 | Malikussaleh Teknik Elektro
Kesehatan
49 | Sabrina Sella Perempuan 20 | Universitas Bengkulu | Masyarakat
Universitas Malahayati
50 | Safira Azzahra | Perempuan 19 | Bandar Lampung Manajemen
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JENIS
NO NAMA KELAMIN UMUR KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Saniyyah Difta Pendidikan
51 | Pratiwi Perempuan 22 | Universitas Bengkulu | Nonformal
Universitas Malahayati
52 | Siti Musyafaah | Perempuan 19 | Bandar Lampung Manajemen
Universitas
Siwi Assabibul Muhammadiyah Metro | Pendidikan
53 | Wahidah Perempuan 20 | Lampung Agama Islam
Syahrul Universitas Perintis
54 | Rahmadan Laki-Laki 24 | Indonesia Fai
Universitas
Muhammadiyah
55 | Wdya Lestari Perempuan 19 | Bangka Belitung Teknik Sipil
Pendidikan
56 | Yola Regar Perempuan 21 | Universitas Bengkulu | Bahasa Inggris

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024

Tabel 7. Data responden mahasiswa UIKA Bogor

JENIS
NO NAMA KELAMIN UMUR KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Universitas Ibn Khaldun
1 | Abdel Mateen | Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen
Ahmad Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
2 | Nasrullah Laki-Laki 21 | Bogor Masyarakat
Universitas Ibn Khaldun
3 | Aisya Adelia | Perempuan 21 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
4 | Akbar llahi Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Alexandria Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
5 | Kayla Odp Perempuan 18 | Bogor Masyarakat
Universitas Ibn Khaldun
6 | Amelia Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
7 | Amelia Putri Perempuan 20 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
8 | Andi Saputra | Laki-Laki 21 | Bogor Teknik Sipil
Annisyah Universitas Ibn Khaldun
9 | Rosnah Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
10 | Aulia Rahma | Perempuan 22 | Bogor Pendidikan Islam
Universitas Ibn Khaldun
11 | Fathur Rozi Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen
Gilang Universitas Ibn Khaldun
12 | Mahendra Laki-Laki 23 | Bogor Manajemen
Haby Universitas Ibn Khaldun
13 | Hidayatullah Laki-Laki 20 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
14 | | Kadek Agus | Laki-Laki 20 | Bogor S1 Bisnis Digital
Iksan Universitas Ibn Khaldun
15 | Nursusanto Laki-Laki 21 | Bogor Manajemen
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JENIS
NO NAMA KELAMIN UMUR KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Lailatul Universitas Ibn Khaldun Perdagangan
16 | Munawweroh | Perempuan 21 | Bogor Internasional
Universitas Ibn Khaldun
17 | Maisara Perempuan 23 | Bogor Ekonomi Syariah
Universitas Ibn Khaldun
18 | MetaJulia Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Miftahul Universitas Ibn Khaldun
19 | Jannah Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Mohamad
Fikri Rizalul Universitas Ibn Khaldun Komunikasi
20 | Haque Laki-Laki 23 | Bogor Penyiaran Islam
Universitas Ibn Khaldun
21 | Mona Lisa Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
22 | Monica Perempuan 21 | Bogor Masyarakat
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
23 | Fahri Laki-Laki 23 | Bogor Manajemen Bisnis
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
24 | Igbal Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
25 | Ridho Laki-Laki 20 | Bogor Manajemen
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
26 | Syam Laki-Laki 23 | Bogor Pendidikan Islam
Resvionika Universitas Ibn Khaldun
27 | Anjani Perempuan 22 | Bogor Pendidikan Islam
Universitas Ibn Khaldun
28 | Rifaldo Ms Laki-Laki 19 | Bogor Ekonomi
Universitas Ibn Khaldun Perdagangan
29 | Rizkyllah Laki-Laki 23 | Bogor Internasional
Rizqy Universitas Ibn Khaldun
30 | Mubarok Laki-Laki 21 | Bogor Manajemen Bisnis
Romessa Universitas Ibn Khaldun
31 | Khawla Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Rubyansa Universitas Ibn Khaldun
32 | Akbar Laki-Laki 21 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
33 | Rumaisa Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Safadillah Universitas Ibn Khaldun
34 | Aulia Fitri Perempuan 22 | Bogor Hukum
Universitas Ibn Khaldun
35 | Salma Azizah | Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
36 | Shinta Ayu Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
37 | Siti Aisyah Perempuan 21 | Bogor Masyarakat
Universitas Ibn Khaldun
38 | Sonia Novita | Perempuan 20 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
39 | Sopia Kamila | Perempuan 22 | Bogor Pendidikan Islam
Sultan Ichsan Universitas Ibn Khaldun
40 | A Laki-Laki 23 | Bogor Manajemen
41 | Tria Angelina | Perempuan 22 | Universitas Ibn Khaldun Manajemen
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JENIS

NO NAMA KELAMIN UMUR KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Sari Bogor
Wahyu Universitas Ibn Khaldun

42 | Nugroho Laki-Laki 23 | Bogor Teknik Elektro
Widia Ade Universitas Ibn Khaldun

43 | Ulandari Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Zulfa Universitas Ibn Khaldun

44 | Nursahandi Perempuan 22 | Bogor Pendidikan Islam

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024

E. Metode Analisis data

1. Kusioner

Kuesioner merupakan teknik untuk mengumpulkan data dengan cara

memberikan pernyataan atau pertanyaan tertulis kepada responden. Pada

penelitian ini kuesioner yang akan dijawab oleh setiap responden untuk mengukur

sikap dan pendapat responden terhadap pernyataan atau pertanyaan yang

diberikan. Pada kuesioner ini menggunakan skala likert 1-5, diantaranya sebagai

berikut:
1) Sangat Tidak Setuju
2) Tidak Setuju
3) Netral
4) Setuju
5) Sangat Setuju
Sebagai memudahkan

responden dalam menjawab pernyataan atau

pertanyaan yang diajukan dalam kuesioner, makan responden hanya memberikan

tanda checklist (\) atau centang pada pernyataan atau pertanyaan yang sesuai

dengan keadaan responden.

2. Aplikasi Komputer
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Aplikasi yang digunakan pada penelitian ini yaitu dengan menggunakan

aplikasi SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) versi 23.
3. Uji Validitas

Menurut (Mustadifah, 2015) berpendapat bahwa validitas adalah suatu
ukuran yang menunjukan tingkat-tingkat kevalidan atau keaslian suatu instrumen.
Uji validitas dilakukan untuk mengukur konsep yang harus diukur. Instrumen
akan dikatakan valid apabila dapat mengukur apa yang diinginkan.

Untuk menguji instrumen validitas penelitian digunakan korelasi product
moment, dengan rumus sebagai berikut:

- nXxy) - ExXy)
T G — 03 ((Ey?) - (£)?)

Keterangan:

n = jumlah subjek

Y. xy = jumlah perkalian antara skor x dan y
x = jumlah total skor x

y = jumlah total skory

x? = jumlah dari kuadrat x

y? = jumlah dari kuadrat y

4. Uji Reliabilitas
Reliable artinya dapat dipercaya, maksud dari reliabilitas disini yaitu
menunjukkan bahwa suatu instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan

sebagai alat pengumpulan data, karena instrumen tersebut sudah baik. Instrumen
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yang baik memiliki tingkat konsistensi yang tinggi dan tidak bersifat
mengarahkan responden untuk memilih jawaban tertentu.
Menurut (Mustadifah, 2015) pada umumnya orang menggunakan sebuah

rumus yang dikenal dengan nama rumus Alpha, yaitu sebagai berikut:

y.5?
=)

Keterangan:

a = koefisien reliabilitas tes

n = banyaknya item yang dikeluarkan dalam tes
1 = bilangan konstan

¥ S? = jumlah varian skor dari masing-masing item
S? = varian total

5. Analisis Korelasi

Menurut (Ary, 2014), analisis korelasi bertujuan untuk melihat tingkat
keeratan hubungan linier antara dua buah variabel. Tingkat keeratan hubungan
tersebut ditunjukan dengan suatu besaran yang disebut koefisien korelasi, yang
dilambangkan dengan p = (rho) parameter, dan untuk statistik. Jenis hubungan
antar variabel dapat bersifat positif atau negatif. Besarnya koefisien korelasi
antara variabel X dan Y dapat dihitung dengan persamaan sebagai berikut:

s (xi =) —y)

n n 2 _ 52
Zi=1xi2—nf2 \/Zi:l yi ny

rxy =

Nilai r dapat dinyatakan -1> r < artinya:
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Jika r = 1, pengaruh X dan Y sempurna dan positif (mendekati 1, pengaruh
sangat kuat dan positif)
Jika r = -1, pengaruh X dan Y sempurna dan negatif (mendekati -1, pengaruh
sangat kuat dan negatif)
Jikar =0, pengaruh X dan Y lemah, atau tidak ada pengaruh
6. Analisis Regresi Berganda

Regresi berganda yaitu regresi linier yang didasarkan pada hubungan dua

atau lebih variabel bebas (variabel X) terhadap variabel terikat (variabel Y).

Y = a+b1x1 +b2X2

Keterangan:

Y = Pembelian Impulsif

a = Konstanta

X, = Display Produk

Xy = Potongan Harga

b = Kaoefisiensi regresi/nilai yang digunakan untuk mengetahui pengaruh

inovasi dan kualitas produk terhadap keunggulan bersaing.
7. Koefisiensi Determinasi

Menurut (Yuliara, 2016), koefisiensi determinasi (R?) digunakan untuk
mengetahui persentase perubahan variabel tidak bebas (YY) yang disebabkan oleh
variabel bebas (X). Jika R? semakin besar, maka persentase perubahan variabel
tidak bebas (Y) disebabkan oleh variabel bebas (X) semakin tinggi. Jika R?
semakin kecil maka persentase perubahan variabel bebas (X) semakin rendah.
Rumus:

KD = r?X100%
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Keterangan:
KD = Koefisiensi Determinasi
r = Koefisiensi Korelasi

8. Uji Hipotesis Statistik
1. Ujit
Menurut (Yuliara, 2016), uji t yaitu pengujian koefisiensi regresi parsial
individu yang digunakan untuk mengetahui apakah variabel independen (X)

secara individual mempengaruhi variabel dependen ().

Rumus:
rvyn — 2
thitung = T 72~
Keterangan:
r = koefisien responden
n = jumlah responden

Pengujian terhadap penelitian ini dilakukan dengan membandingkan nilai t hitung
dan t tabel. Kriteria pengujian sebagai berikut:

Ho diterima jika thitung < tapel atau

Ha diterima jika thitung > trabel

Menentukan formulasi Ho dan Ha:

Hipotesis 1

Ho = Diduga tidak ada pengaruh antara display produk terhadap pembelian
impulsif konsumen

H; = Diduga ada pengaruh antara display produk terhadap pembelian impulsif

konsumen
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Hipotesis 2
Ho = Diduga tidak ada pengaruh antara potongan harga terhadap pembelian
impulsif konsumen
H> = Diduga ada pengaruh antara potongan harga terhadap pembelian
implusif konsumen
2. Uji F
Menurut (Yuliara, 2016), Uji F yaitu pengujian signifikan persamaan yang

digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas (XI, X2)

secara bersamaan terhadap variabel tidak bebas ().

Rumus:
RZ
F hitung = _k__
(1-R?)
n—k-—1
Keterangan:

R = Nilai koefisiensi korelasi ganda

K = Jumlah variabel independen

N = Jumlah responden

R? = Jumlah penjelas terhadap variabel

Pengujian terhadap penelitian ini dilakukan dengan membandingkan nilai fhitung
dan fuwne. Dengan taraf signifikan 5% (0,05) dan kriteria pengujian sebagai
berikut:

Ho diterima jika fhitung < fravel atau

H diterima jika fhitung > Frabel

Menentukan formulasi Ho dan Hi:
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Ho = tidak ada pengaruh secara bersama-sama antara display produk dan
potongan harga terhadap pembelian impulsif konsumen.
H: = ada pengaruh secara bersama-sama antara display produk dan potongan

harga terhadap pembelian impulsif konsumen.
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Lokasi atau Objek Penelitian

Analisis deskriptif adalah gambaran mengenai suatu data penelitian, agar daya yang
didapatkan lebih mudah di pahami secara informatif. Dalam proses mendapatkan data
penelitian, mengenai pembelian impulsif konsumen Indomaret di JI. KH. Sholeh Iskandar
KM.2, RT.02/RW.10, Tanah Sereal, Kota Bogor.

Untuk mendapatkan data, maka peneliti membagikan 100 kuesioner, Daftar
pertanyaan bersifat tertutup dengan alternatif jawaban menggunakan pilihan yang
sebelumnya telah sediakan oleh peneliti. Jumlah pertanyaan kuesioner berjumlah 17
pernyatan, yang terdiri dari 7 pertanyaan untuk variabel Display Produk (XI), 6
pertanyaan untuk variabel potongan harga (X2), dan 4 pertanyaan untuk variabel
pembelian impulsif konsumen ().

Berikut penyajian data dari 100 responden terhadap butir-butir pertanyaan dengan
menggunakan skala pengukuran ordinal sebagai berikut:

Tabel 8. Pengukuran Ordinal

Kode Bentuk Responden Skor
SS Sangat Setuju 5
S Setuju 4
N Netral 3
TS Tidak Setuju 2
STS Sangat Tidak Setuju 1

Selanjutnya mencari rata-rata nilai skor dari setiap responden dalam menentukan
kategori penilaian dan jumlah kelas interval. Dalam perumusan yang dipakai untuk

menentukan panjang kelas interval yaitu sebagai berikut:
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Rentang
Banyaknya Kelas Interval

Panjang Kelas Interval =

Keterangan :
Rentang = Nilai tertinggi — Nilai Terendah
Banyak Kelas Interval = 5

Berdasarkan rumus tersebut, maka panjang kelas interval sebagai berikut :
. . 5-1
Panjang Kelas interval = — = 0,8

Selanjutnya, setelah Interval diketahui, maka kriteria penilaian dapat digolongkan
sebagai berikut:

Tabel 9. Interval Kriteria Penilaian

Kelas Interval Kategori Penilaian
4,21 -5,00 Sangat Setuju
3,41-4,20 Setuju
2,61-3,40 Netral
1,81 - 2,60 Tidak Setuju
1,00 - 1,80 Sangat Tidak Setuju

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024
1) Persepsi responden terhadap Display Produk (X1)

Tabel 10. Distribusi Frekuensi Jawaban Responden terhadap Instrumen Pernyataan
Variabel Display Produk (X1)

Tanggapan Rata- | TCR Kriteria

No STSTTSI N | S [ss Jumlah | Total rata % TCR

1 0 1116 |41 |42| 100 424 | 4,24 | 84,8 Baik

2 0 1118 |46 |35| 100 414 | 4,14 83 Baik

3 0O | 3|11 |49 |37| 100 416 | 4,16 84 Baik

4 3 | 5|18 |47 27| 100 389 | 3,89 78 Cukup Baik

5 1 | 2 (13|56 (28| 100 408 | 4,08 | 81,6 Baik

6 1 | 0|18 |38 |43| 100 418 | 4,18 | 844 Baik

7 2 | 4|21 |45 |28 100 393 | 3,93 | 78,6 | Cukup Baik
82,06 Baik
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Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa variabel Display Produk memiliki
nilai rata-rata total capaian responden (TCR) sebesar 82,06% yang berada dalam kategori
baik. Nilai TCR paling tinggi sebesar 84,8% yang berada dalam kategori baik pada
pernyataan “Pemasangan tanda petunjuk produk memudahkan saya dalam mencari lokasi
produk yang saya inginkan”. Nilai TCR paling rendah sebesar 78% dengan kategori
cukup baik pada pernyataan “Saya membeli produk karena penyusunan produknya yang
rapi”.

2) Persepsi responden terhadap Potongan Harga (X2)

Tabel 11. Distribusi Frekuensi Jawaban Responden terhadap Instrumen Pernyataan
Variabel Potongan Harga (X2)

No TS _I'_I'; ngci;]\lapans ss Jumlah | Total R;Z:g' TOC/ZR Kriteria TCR

1 0 5120 (45| 30 100 400 4 80 Baik

2 0 2120 |53]| 25 100 401 4,01 80,2 Baik

3 1 8 | 23 |41 | 27 100 385 3,85 77 Cukup Baik

4 0 3|17 |59 21 100 398 3,98 79,6 Cukup Baik

5 0 5120 |49 26 100 396 3,96 79,2 Cukup Baik

6 0 3129 |44 24 100 388 3,88 77,8 Cukup Baik
78,97 | Cukup Baik

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa variabel Potongan Harga memiliki
nilai rata-rata total capaian responden (TCR) sebesar 78,97% yang berada dalam kategori
cukup baik. Nilai TCR paling tinggi sebesar 80,2% yang berada dalam kategori baik pada
pernyataan “Saya tertarik mencoba produk yang menawarkan potongan harga”. Nilai TCR
paling rendah sebesar 77% dengan kategori cukup baik pada pernyataan “Saya membeli
produk dalam jumlah yang banyak agar mendapat potongan harga”.

3) Persepsi responden terhadap Pembelian Impulsif (Y)
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Tabel 12. Distribusi Frekuensi Jawaban Responden terhadap Instrumen Pernyataan
Variabel Pembelian Impulsif (YY)

No STS T‘ganglglapans ss Jumlah | Total R;:::' TOC/Z R Kriteria TCR
1 0 14|39 |32 15 100 348 | 3,48 | 69,6 | Kurang Baik
2 1 |24 |33 |30 12 100 328 | 3,28 | 65,6 | Kurang Baik
3 0O |11 |25 44| 20 100 371 | 3,71 | 74,6 | Cukup Baik
4 0 9 | 34 |44 13 100 361 | 3,61 | 72,2 | Cukup Baik

70,50 | Cukup Baik

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024

Berdasarkan tabel diatas dapat dijelaskan bahwa variabel Pembelian Impulsif
memiliki nilai rata-rata total capaian responden (TCR) sebesar 70,50% yang berada dalam
kategori cukup baik. Nilai TCR paling tinggi sebesar 74,6% yang berada dalam kategori
baik pada pernyataan “Saya akan membeli produk yang saya kagumi”. Nilai TCR paling
rendah sebesar 65,6% dengan kategori kurang baik pada pernyataan “Saya tetap akan
membeli produk yang saya anggap menarik walaupun pada akhirnya saya akan
menyesal”.
B. Profil Responden

1. Data Responden berdasarkan Jenis Kelamin
Berdasarkan jenis kelamin, responden dapat dikelompokkan sebagai berikut :

Tabel 13. Data Responden berdasarkan Jenis kelamin

Jenis Kelamin

Frequency Percent Valid Cumulative
Percent percent
Valid Laki-laki 42 42,0 42,0 42,0
Perempuan 58 58,0 58,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024
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Dari 100 responden yang mengisi kuesioner, yang berjenis kelamin laki-laki
berjumlah 42 orang, dan yang berjenis kelamin Perempuan berjumlah 58 orang. Maka
dapat disimpulkan bahwa yang mengisi kuesioner tertinggi yaitu responden yang berjenis
kelamin perempuan dengan jumlah sebanyak 58 responden.

2. Data Responden berdasarkan Usia
Berdasarkan usia, responden dapat dikelompokan sebagai berikut :

Tabel 14. Data Responden berdasarkan Usia

Usia
Frequency | Percent Valid Comulative
Percent percent
Valid 18 Tahun |1 1,0 1,0 1,00%
19 Tahun |7 7,0 7,0 8,00%
20 Tahun | 30 30,0 30,0 38,00%
21 Tahun | 28 28,0 28,0 66,00%
22 Tahun | 25 25,0 25,0 91,00%
23 Tahun |8 8,0 8,0 99,00%
24 Tahun |1 1,0 1,0 100,00%
Total 100 100,0 100,0

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024

Hasil dari data diatas menunjukan bahwa dari 100 responden yang mengisi
kuesioner, yang berusia 19 tahun terdapat 7 orang, yang berusia 20 tahun terdapat 30
orang, yang berusia 21 tahun terdapat 28 orang, yang berusia 22 tahun terdapat 25 orang,
sedangkan yang berusia 23 tahun terdapat 8 orang, dan yang berusia 24 tahun terdapat 1
orang.

C. Analisis Data
1. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk menilai keabsahan masing-masing item pertanyaan

datam mengukur seberapa valid instrumen yang digunakan dari variabel yang diteliti.
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Menurut (Mustadifah, 2015) Nilai validitas diindikasikan dengan nilai R-hitung atau nilai
Corrected Item-Total Correlation pada program SPSS versi 23.0.

Untuk mencari R-tabel maka menggunakan derajat kebebasan df=n-2(100-2=98),
dengan Tingkat signifikansi alpha 5% (0,05), dan nilai R-tabel sebesar 0,195. Ketentuan
hasil uji validitas adalah item pertanyaan dianggap valid jika R-hitung > R-tabel dan
sebaliknya, jika R-hitung<R-tabel maka item pertanyaan dianggap tidak valid. Teknik
yang digunakan dalam uji validitas ini adalah teknik Pearson Correlation dengan Tingkat
kepercayaan 95% (a= 0,05). Berikut dibawah ini tabel yang menunjukkan masing-masing
indikator valid atau tidak, yaitu:

Tabel 15. Hasil Uji Validitas

Variabel Pertanyaan | R-Hitung | R-Tabel | Keterangan
Display X1.1 0,671 0,195 Valid
Produk (X1) %12 0,681 | 0,195 Valid
X1.3 0,620 0,195 Valid
X1.4 0,770 0,195 Valid
X1.5 0,764 0,195 Valid
X1.6 0,695 0,195 Valid
X1.7 0,766 0,195 Valid
Potongan X2.1 0,809 0,195 Valid
Harga (X2) X2.2 0,801 | 0,195 Valid
X2.3 0,746 0,195 Valid
X2.4 0,755 0,195 Valid
X2.5 0,764 0,195 Valid
X2.6 0,809 0,195 Valid
Pembelian Y1 0,478 0,195 Valid
mpulsif (Y) Y2 0,389 | 0,195 Valid
Y3 0,681 0,195 Valid
Y4 0,620 0,195 Valid

Sumber : Hasil olah data penulis, 2024
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Dari hasil tabel uji validitas diatas menunjukkan bahwa keseluruhan item variabel
penelitian mempunyai R-hitung > R-tabel, yaitu taraf signifikan 5% (0,05), maka dapat
diketahui R-hitung dari ketiga variabel tersebut lebih besar dari R-tabel (0,195) sehingga
dapat dinyatakan keseluruhan variabel penelitian adalah valid.

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui adanya konsistensi alat ukur dalam
penggunaannya, alat ukur tersebut memiliki hasil yang konsisten apabila digunakan
berkali-kali dalam jangka waktu yang berbeda. Oleh karena itu rumus alpha (Cronbach's
Alpha) yang digunakan untuk mencari reliabilitas instrumen, dimana suatu kuesioner
dikatakan reliabel jika nilai alpha > 0,60. Berikut dibawah ini adalah tabel hasil uji
reliabilitas dari ketiga variabel :

Tabel 16. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha  No Item = Keterangan
Display Produk (X1) 0,898 7 Reliabel
Potongan Harga (X2) 0,911 6 Reliabel

Pembelian Impulsif (Y) 0,755 4 Reliabel

Sumber : hasil olah data penulis, 2024

Berdasarkan hasil uji reliabilitas diatas menunjukan ketiga variabel memiliki nilai
Cronbach's Alpha lebih dari 0,70, untuk variabel display produk (X1) dengan nilai
sebesar 0,898, variabel potongan harga (X2) dengan nilai sebesar 0,911, sedangkan
variabel pembelian impulsif (Y) dengan nilai sebesar 0,755 yang berarti menunjukan
bahwa ketiga variabel penelitian ini dinyatakan reliabel.

3. Analisis Korelasi
Analisis korelasi digunakan untuk mengetahui hubungan display produk (X1) dan

potongan harga (X2) terhadap pembelian impulsif (Y). Pengambilan keputusan
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berdasarkan dengan nilai signifikansi, jika nilai signifikansi < 0,05 maka berkorelasi,

begitupun sebaliknya jika nilai signifikansi > 0,05 maka tidak berkorelasi.

Tabel 17. Interval Nilai Koefisien Korelasi dan Kekuatan Hubungan

Interval Koefisien Korelasi (r)

Tingkat Hubungan

0,00-0,19 Sangat Rendah
0,20 -0,39 Rendah
0,40 -0,59 Sedang
0,60 - 0,79 Kuat

0,80 -1,00 Sangat Kuat

Sumber : Hasil Olahan Data Penulis, 2024

Tabel 18. Hasil Korelasi Hubungan Display Produk (X1) terhadap Pembelian
Impulsif (Y)

Model Summary

Std. Change Statistics
R | Adjust | Error of R
Mo Squ| edR the Square F
del R | are | Square | Estimate [ Change | Change | dfl | df2 | Sig. F Change
1 ,653?%| ,426 ,420 1,187 426 72,794 1[ 98 ,000

a. Predictors: (Constant), Display Produk

Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024

Dari hasil tabel diatas dapat diketahui bahwa variabel display produk (X1) memiliki

hubungan, dengan nilai R = 0,653 yang terletak pada rentang interval (0,60 — 0,79), dan

nilai signifikansi 0,00. Membuktikan bahwa variabel display produk (X1) terdapat

hubungan yang kuat terhadap pembelian impulsif di Indomaret, dengan arah hubungan

yang positif atau dapat diartikan apabila variabel X1 naik, maka variabel Y ikut naik,

begitupun sebaliknya apabila variabel X1 turun, maka variabel Y ikut turun.
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Tabel 19. Hasil Uji Korelasi Hubungan Potongan Harga (X2) terhadap Pembelian

Impulsif (Y)

Model Summary

Std. Change Statistics
R | Adjuste | Error of R F
Mo Squar| dR the Square | Chan Sig. F
del R e Square | Estimate| Change | ge dfl | df2 | Change
Lo oser| or2| 972|261 em23%h| 1] e8| 000

a. Predictors: (Constant), Potongan Harga
Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024

Dari hasil tabel diatas dapat diketahui bahwa variabel potongan harga (X2) memiliki

hubungan, dengan nilai R = 0,986 yang terletak pada rentang interval (0,80 — 1,00), dan

nilai signifikansi 0,00. Membuktikan bahwa variabel potongan harga (X2) terdapat

hubungan yang sangat kuat terhadap pembelian impulsif di Indomaret, dengan arah

hubungan yang positif atau dapat diartikan apabila variabel X2 naik, maka variabel Y ikut

naik, begitupun sebaliknya apabila variabel X2 turun, maka variabel Y ikut turun.

Tabel 20. Hasil Korelasi Hubungan Display Produk (X1) dan Potongan Harga (X2)
terhadap Pembelian Impulsif (YY)

Model Summary

Std.
Error of Change Statistics
R | Adjuste the R F
Mo Squar|{ dR Estimat | Square | Chan Sig. F
del R e Square e Change | ge | dfl | df2 | Change
L ,9892 978 977 235 978 2183676 2 97 ,000

a. Predictors: (Constant), Display Produk, Potongan Harga

Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024

Dari hasil tabel diatas dapat diketahui bahwa dari kedua variabel memiliki

hubungan, dengan nilai R = 0,989 yang terletak pada rentang interval (0,80 — 1,00), dan

nilai signifikansi 0,00. Membuktikan bahwa variabel display produk (X1) dan potongan
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harga (X2) terdapat hubungan yang sangat kuat terhadap pembelian impulsif di
Indomaret, dengan arah hubungan yang positif atau dapat diartikan apabila variabel X1
dan X2 naik, maka variabel Y ikut naik, begitupun sebaliknya apabila variabel X1 dan X2
turun, maka variabel Y ikut turun.
4. Analisis Regresi Berganda

Uji ini digunakan untuk meramalkan nilai pengaruh dua variabel bebas atau lebih
terhadap satu variabel terikat, untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh positif dan
signifikan secara bersamaan antara display produk dan potongan harga terhadap
pembelian impulsif. Berikut adalah uji regresi berganda yang sebelumnya telah diolah
menggunakan aplikasi komputer berikut :

Tabel 21. ANOVA Regresi Berganda

ANOVA*?
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
1 Regressi 235,503 2 117,751 21,395 <,001°
on
Residual 533,857 97 5,504
Total 769,360 99
a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. Predictors: (Constant), Display Produk, Potongan Harga
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 235,378 2 117,689 | 2137,866 ,000P
Residual 5,340 97 ,055
Total 240,718 99

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. Predictors: (Constant), Potongan Harga, Display Produk
Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024
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Tabel 22. Hasil Regresi Berganda Variabel Display Produk (X1) dan Potongan

Harga (X2) terhadap Pembelian Impulsif (Y)

Coefficients?
Model Unstandardized Standardize
Coefficients d
Coefficients
B Std. Error Beta

(Constant) 4,460 ,204

Display Produk ,042 ,008 ,094

Potongan Harga ,354 ,007 ,930

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif

Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024

Berdasarkan pada tabel 22. diatas, maka diperoleh persamaan regresi adalah sebagai

berikut:

1)

2)

3)

Y =a+ blX1+ b2X2
Y =4,460+ 0,042+ 0,354+ ¢
Interpretasi berdasarkan persamaan tersebut dapat diartikan sebagai berikut :

Nilai a (konstanta) sebesar 4,460 merupakan keadaan saat variabel Pembelian
Impulsif (Y) dan Potongan Harga (X2), jika variabel independen (Display Produk
dan Potongan Harga) tidak ada maka variabel dependen (Pembelian Impulsif)
tidak mengalami perubahan atau tetap sebesar konstanta 4,460.

Nilai koefisien regresi positif display produk (X1) sebesar 0,042 menunjukkan
bahwa apabila konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel potongan
harga (X2), maka setiap perubahan 1 unit pada variabel display produk akan
mengakibatkan terjadinya perubahan pada variabel pembelian impulsif () sebesar
0,042 point atau 4,2%.

Nilai koefisien regresi Potongan harga (X2) 0,354 menunjukkan bahwa apabila
konstanta tetap dan tidak ada perubahan pada variabel display produk (X1), maka
setiap perubahan 1 unit pada variabel potongan harga (X2) akan mengakibatkan

terjadinya perubahan pada pembelian impulsif (Y) sebesar 0,354 poin atau 35,4%.



5. Analisis Koefisien Determinasi

Koefisien Determinasi (R?) dilakukan untuk mengetahui persentase perubahan
variabel tidak bebas (Y) yang disebabkan oleh variabel bebas (X1 dan X2). Jika R?
semakin besar, maka persentase perubahan variabel tidak bebas (YY) disebabkan oleh
variabel bebas (X1 dan X2) semakin tinggi. Jika R? semakin kecil maka persentase
perubahan variabel bebas (X1 dan X2) semakin rendah. Berikut ini adalah hasil uji

analisis koefisien determinasi yang telah diolah menggunakan aplikasi komputer, sebagai

berikut :

Model Summary

Tabel 23. Hasil Analisis Koefisien Determinasi

R Adjusted Std. Error of the
Model R Square | R Square Estimate
1 089?| 978 977 235

a. Predictors: (Constant), Display Produk, Potongan Harga

Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024

Berdasarkan tabel 23. diatas menunjukkan bahwa nilai R Square (R?) sebesar 0,989.
Yang mengatakan bahwa variabel Display Produk (X1) dan Potongan Harga (X2)
memiliki kontribusi terhadap variabel Pembelian Impulsif (Y) pada konsumen Indomaret
Tanah Sereal, Kota Bogor sebesar 97,7 % dan sisanya 2,3% dipengaruhi oleh faktor lain
diluar pembahasan ini, misalnya pelayanan, kepuasan pelanggan, pengaruh media sosial

atau teman sebaya, waktu pembelian, tata letak toko dll.

6. Uji Hipotesis Statistik
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Uji Hipotesis digunakan untuk memutuskan apakah hipotesis yang telah di uji
ditolak atau diterima, dan juga untuk mengamati ada atau tidaknya pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen. Pada pengujian hipotesis ini menggunakan uji t
dan uji f, sebagai berikut :

1) Uji t (Parsial)

Uji t merupakan pengujian yang dilakukan untuk mengetahui hubungan variabel
bebas dengan variabel terikat secara parsial dengan taraf 5% (0,05).
a. Kriteria Pengujian

- Jika nilai sig < 0.05 atau t-hitung > t-tabel, maka dapat diartikan bahwa variabel
independen (X) secara parsial berpengaruh terhadap variabel dependen ()

- Jika nilai sig > 0,05 atau t-hitung < t-tabel, maka dapat diartikan bahwa variabel
independen (X) secara parsial tidak berpengaruh terhadap variabel dependen ().
t-tabel :n-k.l)

n = sampel

k = jumlah variabel X

a=5% =1(0,05/2 : 100-2-1) = 0,025 : 97
t-tabel = 1,984

b. Rumusan Hipotesis

e Ho: :tidak ada pengaruh antara display produk terhadap pembelian impulsif

e Ha: :terdapat pengaruh antara display produk terhadap pembelian impulsif

e Ho, :tidak ada pengaruh antara potongan harga terhadap pembelian impulsif

e Ha, :terdapat pengaruh antara potongan harga terhadap pembelian impulsif



65

Tabel 24. Hasil Uji t Parsial

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 4,460 ,204 21,814 ,000
Display Produk 042 008 094 4956 000
(X1)

Potongan
Harga (X2) ,354 ,007 930| 49,112 ,000

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa :

a) Hasil uji t (parsial) menunjukan bahwa nilai signifikansi pengaruh Display Produk
(XI) terhadap Pembelian Impulsif (Y) adalah 0,00 < 0,05 dan t-hitung 4,956 <
1,984, maka Ho: ditolak dan Ha: diterima Artinya Display Produk (XI) berpengaruh
signifikan terhadap Pembelian Impulsif (Y).

b) Hasil uji t (parsial) menunjukan bahwa nilai signifikansi pengaruh Potongan Harga
(X2) terhadap Pembelian Impulsif (YY) adalah 0,00 < 0,05 dan t-hitung 49,112 > t-
tabel 1,984, maka Ho, ditolak dan Ha, diterima. Artinya Potongan Harga (X2)
berpengaruh signifikan terhadap Pembelian Impulsif (Y).

2) Uji F
Uji F digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas (X1, X2)

secara bersamaan terhadap variabel tidak bebas (). Pengambilan keputusan uji F (0,05).

a. Kriteria Pengujian

- Jika nilai sig < 0.05 atau F-hitung > F-tabel maka dapat diartikan bahwa variabel
independen (X) secara simultan terhadap variabel dependen ().

- Jika nilai sig > 0,05 atau F-hitung < F-tabel, maka dapat diartikan bahwa variabel
independen (X) secara simultan tidak berpengaruh terhadap variabel dependen ().

F-tabel = F (k:n-k)



= F (2: 100-2)
= F (2:98)

F-tabel = 3,09

b. Rumusan Hipotesis

- Hos :

pembelian impulsif.

- Has

pembelian impulsif.

Tabel 25. Hasil Uji F Simultan

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 235,378 2 117,689 | 2137,866 ,000P
Residual 5,340 97 ,055
Total 240,718 99

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. Predictors: (Constant), Display Produk, Potongan Harga
Sumber : Hasil Olah Data SPSS Versi 23.0, 2024

66

tidak ada pengaruh antara display produk dan potongan harga terhadap

. terdapat pengaruh antara display produk dan potongan harga terhadap

Berdasarkan pada tabel diatas dapat diketahui nilai signifikansi untuk pengaruh

Display Produk (XI) dan Potongan Harga (X2) terhadap Pembelian Impulsif (YY) adalah

sebesar 0,00 < 0,05 dan f-hitung 117,689 > f-tabel 3,09. Dapat disimpulkan bahwa Hos

ditolak dan Has diterima yang artinya terdapat pengaruh Display Produk (XI) dan

Potongan Harga (X2) terhadap Pembelian Impulsif (Y) secara simultan.

D. Pembahasan

Berikut ini adalah hasil dari persepsi responden mengenai Display Produk (X1) dan

Potongan Harga (X2) terhadap Pembelian Impulsif (YY), sebagai berikut :

1. Pengaruh Display Produk (X1) terhadap Pembelian Impulsif ()
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Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa variabel
display produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif. Hal ini
dikarenakan nilai t-hitung (4,956) > (1,984) dan nilai signifikansi (0,000) < 0,05, maka
hipotesis pertama Ho ditolak, Ha diterima. Hal ini menunjukkan bahwa display produk
memiliki pengaruh positif terhadap pembelian impulsif.

Kemudian hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang telah dilakukan
(Setiawan, 2019) dengan hasil penelitian menunjukan bahwa Display Produk
berpengaruh secara parsial terhadap Pembelian Impulsif.

2. Pengaruh Potongan Harga (X2) terhadap Pembelian Impulsif (Y)

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara parsial (uji t) dapat diketahui bahwa nilai t-
hitung (49,112) > t-tabel (1,984), dan nilai signifikansi (0,000) dengan demikian
hipotesis pertama terbukti karcna t-hitung > t-tabel. Maka Ho, ditolak dan Ha, diterima
dan dapat disimpulkan bahwa potongan harga memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap pembelian impulsif konsumen Indomaret.

Hasil tersebut sesuai dengan penelitian yang telah dilakukan oleh (Kristiawan,
2018) dengan hasil penelitian menunjukan bahwa Potongan Harga berpengaruh secara
parsial terhadap Pembelian Impulsif.

3. Pengaruh Display Produk (X1) dan Potongan Harga (X2) terhadap Pembelian
Impulsif (Y)

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara simultan (uji F) menunjukkan bahwa
variabel display produk dan potongan harga secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap pembelian impulsif. Hal ini dikarenakan nilai hasil uji F-hitung
(117,689) > F-tabel (3,09) dan nilai signifikansi (0,000 < 0,05). Dengan demikian
hipotesis ketiga terbukti Hoz ditolak dan Has diterima dan dapat disimpulkan display

produk dan potongan harga berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Hal
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ini berarti jika display produk dan potongan harga mengalami peningkatan maka
pembelian impulsif akan mengalami peningkatan juga.

Hasil penelitian ini searah dengan penelitian yang dilakukan sebelum nya oleh

(Kadafi, 2017) bahwa Price Discount dan In-store Display, berpengaruh positif terhadap

Impulse Buying.
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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis penelitian dan pembahasan, maka diperoleh kesimpulan
sebagai berikut :

1. Berdasarkan uji hipotesis secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa Display Produk
(X1) memiliki hubungan yang positif dan signifikan terhadap Pembelian Impulsif
(Y) konsumen Indomaret Tanah Sereal. Hal ini menunjukkan adanya hubungan
searah antara variabel independen dan variabel dependen, yang artinya apabila
terdapat kenaikan pada display produk maka pembelian impulsif akan mengalami
kenaikan begitupun sebaliknya.

2. Berdasarkan uji hipotesis secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa Potongan Harga
(X2) memiliki hubungan yang positif dan signifikan terhadap Pembelian Impulsif
(Y) konsumen Indomaret Tanah Sereal. Hal ini menunjukkan adanya hubungan
searah antara Potongan Harga (X2) dan Pembelian Impulsif (Y), yang artinya
apabila terdapat kenaikan pada potongan harga maka pembelian impulsif juga akan
mengalami kenaikan, begitupun sebaliknya.

3. Berdasarkan uji hipotesis secara simultan (uji F) menunjukkan bahwa variabel
Display Produk (XI) dan Potongan Harga (X2) memiliki hubungan yang positif dan
signifikan terhadap Pembelian Impulsif (Y) konsumen Indomaret Tanah Sereal,
Kota Bogor, yang artinya apabila terdapat kenaikan pada variabel independen maka

variabel dependen juga akan mengalami kenaikan, begitupun dengan sebaliknya.
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B. Saran
Berdasarkan pada hasil analisis penelitian dan kesimpulan yang telah dicantumkan
diatas, maka dapat disarankan sebagai berikut:
1. Bagi Perusahaan
Berdasarkan kesimpulan yang telah dibuat, maka penulis mengemukakan beberapa
saran kepada manajemen Indomaret untuk dapat meningkatkan pembelian impulsif maka
pihak manajemen harus meningkatkan :

a. Display Produk, melalui peningkatan produk harus tersusun rapi, penggolongan
produk sesuai dengan jenisnya, dan ketersediaan barang.

b. Potongan Harga, melalui peningkatan mendukung perdagangan dalam jumlah
yang lebih besar, kemenarikan program potongan harga, ketetapan potongan harga
dalam mempengaruhi pembelian dan frekuensi program potongan harga.

c. Pembelian Impulsif, melalui peningkatan Spontaneity (pembelian terjadi secara
tidak terduga) dan Power Compulsion and Intensity (tidak mempertimbangkan
konsekuensi).

2. Bagi peneliti selanjutnya
Peneliti selanjutnya diharapkan untuk mengembangkan hasil penelitian ini dan
melibatkan variabel-variabel yang relevan berkaitan dengan Display Produk dan Potongan
Harga terhadap Pembelian Impulsif dan mampu mengembangkan penelitian ini dengan
variabel lain yang belum diteliti penulis. Dengan harapan hasil penelitian lebih akurat dan
memiliki manfaat yang jauh lebih besar, sehingga perusahaan mampu meningkatkan
Keputusan Pembelian Impulsif pada tahun-tahun berikutnya.
3. Bagi akademik
Peneliti mengharapkan agar penelitian ini dapat berguna bagi mahasiswa yang

melakukan penelitian serupa atau melakukan penelitian lanjutan atas topik yang sama.
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Peneliti berharap agar topik ini dan pembahasan yang telah dipaparkan dapat
menimbulkan rasa keingintahuan untuk mengadakan penelitian lanjutan, dengan cara
mengadakan wawancara atau penyebaran kuesioner yang lebih luas guna mendapatkan

hasil yang lebih maksimal.
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LAMPIRAN

Kuisioner Penelitian

“PENGARUH DISPLAY PRODUK DAN POTONGAN HARGA TERHADAP
PEMBELIAN IMPULSIF KONSUMEN INDOMARET DI TANAH SEREAL KOTA
BOGOR”

Assalamualaikum Warahmatullahi Wabarakatuh, Syalom, Om Swastiastu, Namo
Buddhaya, Salam Sejahtera Bagi Kita Semua dan Salam Kebajikan,

Dalam rangka memenuhi salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Jurusan Manajemen, saya meminta kesediaan teman-teman sejenak
meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini.

Besar harapan saya bahwa teman-teman bersedia untuk memberikan tanggapan
pernyataan dalam kuesioner dengan sebenar-benarnya. Jawaban yang diberikan tidak akan
dinilai benar salahnya, melainkan sebagai informasi yang sangat bermanfaat untuk
menentukan hasil penelitian yang saya lakukan. Sesuai dengan etika penelitian bahwa
jawaban yang teman-teman berikan akan dijamin kerahasiaannya dan tidak akan
dipublikasikan.

Akhir kata saya ucapkan terima kasih yang sebesar-besarnya atas kesediaan teman-teman

mengisi kuesioner ini.

Hormat Saya

Rita Martini



Lampiran 1. Data Responden

Data responden mahasiswa PMM 3 UIKA Bogor

N JENIS umMu PRODI ASAL
o NAMA KELAMIN R KAMPUS ASAL
Ade Nadya
Anggraini
1 | Butar Butar Perempuan 20 | Stikom Tunas Bangsa | Teknik Informatika
Universitas Bina Pendidikan Bahasa
2 | AdillaRizma Perempuan 21 | Bangsa Getsempena Inggris
Universitas Negeri
3 | Afif Alza Laki-Laki 21 | Padang Tp
Universitas
Pendidikan
Agus Riyanto Muhammadiyah Pendidikan Agama
4 | Nawarisa Laki-Laki 22 | Sorong Islam
Ahmad Ruslan Universitas
5 | Ismayana Laki-Laki 22 | Mulawarman Teknik Elektro
Amalia Zylvy Universitas Prima
6 | Rangkuti Perempuan 20 | Indonesia IImu Hukum
Universitas
Andrean Muhammadiyah Kesehatan
7 | Gueslau Laki-Laki 20 | Bengkulu Masyarakat
Universitas
Muhammadiyah
8 | Arini Gapira Perempuan 19 | Sumatera Utara Teknik Elektro
Asih
9 | Nurfatimah Perempuan 21 | Universitas Khairun Teknik Sipil
Universitas
10 | Asrandi Laki-Laki 19 | Cokroaminoto Palopo | Informatika
Universitas
Pendidikan
Muhammadiyah Pendidikan Agama
11 | Aswar Hasyim | Laki-Laki 20 | Sorong Islam
Universitas
Muhammadiyah
12 | Aulia Syafitra | Laki-Laki 20 | Sumatera Utara Teknik Elektro
Universitas Negeri
13 | Azizah Syadid | Perempuan 20 | Medan Sastra Inggris
Universitas
Muhammadiyah
14 | Azri Adlih Laki-Laki 21 | Sumatera Utara Teknik Elektro
15 | Casandra Perempuan 21 | Universitas Batam Manajemen
Universitas Negeri Teknologi
16 | Chani Aprila Perempuan 21 | Padang Pendidikan
Pendidikan
17 | Desi Inaya Perempuan 21 | Universitas Bengkulu | Nonformal
Devi Kumala
18 | Sari Perempuan 20 | Stikom Tunas Bangsa | Sistem Informasi
Diana Universitas Pendidikan Bahasa
19 | Makrifah Perempuan 20 | Abulyatama Inggris
Dwi Universitas Dharma
20 | Nurhasanah Perempuan 22 | Andalas Manajemen
Universitas Prima Kesehatan
21 | Erianto Laki-Laki 21 | Indonesia Masyarakat
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N JENIS umMu PRODI ASAL
o NAMA KELAMIN R KAMPUS ASAL
Fany
Charoliana Institut Informatika
22 | Dewi Perempuan 20 | Dan Bisnis Darmajaya | Sistem Informasi
Fayza Najja Pendidikan
23 | Wadia Perempuan 20 | Universitas Bengkulu | Nonformal
Universitas Nusa Prodi lImu
24 | Febiola Perempuan 20 | Cendana Kupang Kesehatan
Gilang Universitas
25 | Alfauzan Laki-Laki 20 | Malikussaleh Hukum
Gusti Randa Universitas
26 | Affinda Putra Laki-Laki 20 | Malikussaleh Teknik Elektro
Universitas
Muhammadiyah
27 | Ibnu Ariza Ali | Laki-Laki 20 | Sumatera Utara Teknik Elektro
Universitas Prima Kesehatan
28 | Ilham Akbar Laki-Laki 21 | Indonesia Masyarakat
29 | Inka llana Perempuan 21 | Stikom Tunas Bangsa | Sistem Informasi
Khairul
Humam Universitas
30 | Siregar Laki-Laki 21 | Malikussaleh Teknik Elektro
31 | Kokong Perempuan 21 | Universitas Riau Teknik Lingkungan
Universitas Negeri
32 | Laura Nathania | Perempuan 21 | Medan Sastra Inggris
Universitas Prima Kesehatan
33 | Lidya Amalia Perempuan 20 | Indonesia Masyarakat
Universitas Hkbp
34 | Lidya C Sinaga | Perempuan 20 | Nommensen Manajemen
Linia Oshin
Naoimi Universitas Prima Kesehatan
35 | Harianja Perempuan 21 | Indonesia Masyarakat
Universitas
Muhammad Muhammadiyah
36 | Asdar Laki-Laki 21 | Palopo Manajemen
Muhammad
Kevin Universitas Pgri
37 | Dayandra Laki-Laki 20 | Silampari Pgsd
Muhammad Universitas Teknologi
38 | Rigo Prasetyo | Laki-Laki 22 | Palangkaraya Pendidikan
Mutia Universitas
39 | Rahmadan Perempuan 20 | Malikussaleh Hukum
Universitas Ibnu Sina | S1 Kesehatan Dan
40 | Nofri Andika Laki-Laki 21 | Batam Keselamatan Kerja
Norman Arya Universitas
41 | Putra Laki-Laki 20 | Mulawarman Teknik Elektro
Universitas Prima Kesehatan
42 | Nur Alya Fitri | Perempuan 20 | Nusantara Bukittinggi | Masyarakat
Universitas
43 | Nur Elsa Perempuan 19 | Cokroaminoto Palopo | Teknik Informatika
Universitas Prima Kesehatan
44 | Oktaviyana Perempuan 21 | Nusantara Bukittinggi | Masyarakat
45 | Puput Indriani | Perempuan 20 | Universitas Khairun Akuntansi
Ramel
Ebenezer Universitas Prima Kesehatan
46 | Panjaitan Laki-Laki 21 | Indonesia Masyarakat
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N JENIS UumMu PRODI ASAL
o NAMA KELAMIN R KAMPUS ASAL
Rifka H. Universitas Khairun
47 | Alting Perempuan 20 | Ternate Akuntansi
Rizki Universitas
48 | Habibullah Laki-Laki 20 | Malikussaleh Teknik Elektro
Kesehatan
49 | Sabrina Sella Perempuan 20 | Universitas Bengkulu | Masyarakat
Universitas
Malahayati Bandar
50 | Safira Azzahra | Perempuan 19 | Lampung Manajemen
Saniyyah Difta Pendidikan
51 | Pratiwi Perempuan 22 | Universitas Bengkulu | Nonformal
Universitas
Malahayati Bandar
52 | Siti Musyafaah | Perempuan 19 | Lampung Manajemen
Universitas
Siwi Assabibul Muhammadiyah Pendidikan Agama
53 | Wahidah Perempuan 20 | Metro Lampung Islam
Syahrul Universitas Perintis
54 | Rahmadan Laki-Laki 24 | Indonesia Fai
Universitas
Muhammadiyah
55 | Wdya Lestari Perempuan 19 | Bangka Belitung Teknik Sipil
Pendidikan Bahasa
56 | Yola Regar Perempuan 21 | Universitas Bengkulu | Inggris

Sumber : Hasil Olah Data Penulis, 2024

Data responden mahasiswa UIKA Bogor

N JENIS UMU
o NAMA KEIT\IAMI R KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Universitas Ibn Khaldun
1 | Abdel Mateen | Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen
Ahmad Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
2 | Nasrullah Laki-Laki 21 | Bogor Masyarakat
Universitas Ibn Khaldun
3 | Aisya Adelia | Perempuan 21 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
4 | Akbar llahi Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Alexandria Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
5 | Kayla Odp Perempuan 18 | Bogor Masyarakat
Universitas Ibn Khaldun
6 | Amelia Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
7 | Amelia Putri Perempuan 20 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
8 | Andi Saputra | Laki-Laki 21 | Bogor Teknik Sipil
Annisyah Universitas Ibn Khaldun
9 | Rosnhah Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
10 | Aulia Rahma | Perempuan 22 | Bogor Pendidikan Islam
Universitas Ibn Khaldun
11 | Fathur Rozi Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen
12 | Gilang Laki-Laki 23 | Universitas Ibn Khaldun Manajemen
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JENIS

umMu

g NAMA KELAMI R KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Mahendra Bogor
Haby Universitas Ibn Khaldun
13 | Hidayatullah Laki-Laki 20 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
14 | 1 Kadek Agus | Laki-Laki 20 | Bogor S1 Bisnis Digital
Iksan Universitas Ibn Khaldun
15 | Nursusanto Laki-Laki 21 | Bogor Manajemen
Lailatul Universitas Ibn Khaldun Perdagangan
16 | Munawweroh | Perempuan 21 | Bogor Internasional
Universitas Ibn Khaldun
17 | Maisara Perempuan 23 | Bogor Ekonomi Syariah
Universitas Ibn Khaldun
18 | MetaJulia Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Miftahul Universitas Ibn Khaldun
19 | Jannah Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Mohamad
Fikri Rizalul Universitas Ibn Khaldun Komunikasi
20 | Haque Laki-Laki 23 | Bogor Penyiaran Islam
Universitas Ibn Khaldun
21 | Mona Lisa Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
22 | Monica Perempuan 21 | Bogor Masyarakat
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
23 | Fahri Laki-Laki 23 | Bogor Manajemen Bisnis
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
24 | Igbal Laki-Laki 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
25 | Ridho Laki-Laki 20 | Bogor Manajemen
Muhammad Universitas Ibn Khaldun
26 | Syam Laki-Laki 23 | Bogor Pendidikan Islam
Resvionika Universitas Ibn Khaldun
27 | Anjani Perempuan 22 | Bogor Pendidikan Islam
Universitas Ibn Khaldun
28 | Rifaldo Ms Laki-Laki 19 | Bogor Ekonomi
Universitas Ibn Khaldun Perdagangan
29 | Rizkyllah Laki-Laki 23 | Bogor Internasional
Rizqy Universitas Ibn Khaldun
30 | Mubarok Laki-Laki 21 | Bogor Manajemen Bisnis
Romessa Universitas Ibn Khaldun
31 | Khawla Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Rubyansa Universitas Ibn Khaldun
32 | Akbar Laki-Laki 21 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
33 | Rumaisa Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Safadillah Universitas Ibn Khaldun
34 | AuliaFitri Perempuan 22 | Bogor Hukum
Universitas Ibn Khaldun
35 | Salma Azizah | Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Universitas Ibn Khaldun
36 | Shinta Ayu Perempuan 22 | Bogor Manajemen Bisnis
Universitas Ibn Khaldun Kesehatan
37 | Siti Aisyah Perempuan 21 | Bogor Masyarakat
Universitas Ibn Khaldun
38 | Sonia Novita | Perempuan 20 | Bogor Manajemen
39 | Sopia Kamila | Perempuan 22 | Universitas Ibn Khaldun Pendidikan Islam
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’C\I) NAMA KJEI?_'\,IAEI?/II U'\F:”J KAMPUS ASAL PRODI ASAL
Bogor

Sultan Ichsan Universitas Ibn Khaldun

40 | A Laki-Laki 23 | Bogor Manajemen
Tria Angelina Universitas Ibn Khaldun

41 | Sari Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Wahyu Universitas Ibn Khaldun

42 | Nugroho Laki-Laki 23 | Bogor Teknik Elektro
Widia Ade Universitas Ibn Khaldun

43 | Ulandari Perempuan 22 | Bogor Manajemen
Zulfa Universitas Ibn Khaldun

44 | Nursahandi Perempuan 22 | Bogor Pendidikan Islam

Lampiran 2. Kuesioner

Pertanyaan Demografi

No Pertanyaan Jawaban
1. Nama
2. Jenis Kelamin
3. Umur
4. Kota Asal
5. Kampus Asal
6. Prodi Asal
7. Semester saat ini
Skala Likert

Kode Keterangan Skor

SS Sangat Setuju
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No

S Setuju 4

N Netral 3
TS Tidak Setuju 2
STS Sangat Tidak Setuju 1
Pertanyaan SS S N

Display Produk

Pemasangan  tanda  petunjuk  produk
memudahkan saya dalam mencari lokasi
produk yang saya inginkan

Penataan produk di Indomaret mudah di
jangkau, sehingga memudahkan saya dalam
memperolehnya

Saya tertarik dengan penataan produk yang
didesain dengan baik

Saya membeli produk karena penyusunan
produknya yang rapi

Saya membeli produk karena
keanekaragaman produk yang ditata sesuai
dengan jenisnya, sehingga memudahkan
dalam mencari

Produk vyang disusun disertai dengan
informasi yang jelas seperti penataan nama,
keadaan produk, harga, promosi, dll

Saya melakukan pembelian karena stok
produk pada Indomaret lebih lengkap
Potongan Harga (Diskon)

Dengan adanya potongan harga saya membeli
produk dalam jumlah yang lebih banyak
sehingga membuat saya merasakan lebih

hemat

TS STS
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No Pertanyaan SS S N TS STS

2. Saya tertarik mencoba produk yang
menawarkan potongan harga

3. Saya membeli produk dalam jumlah yang
banyak agar mendapat potongan harga

4.  Produk yang diberi potongan harga bervariasi

5. Saya melakukan pembelian karena program
potongan harga membuat saya merasa lebih
hemat

6. Jangka waktu potongan harga yang diberikan
Indomaret terbilang sering dan cukup lama
membuat saya ingin membeli produk di
Indomaret

C. Pembelian impulsif

1.  Saya membeli produk yang pertama kali saya
lihat secara spontan

2.  Saya tetap akan membeli produk yang saya
anggap menarik walaupun pada akhirnya saya
akan menyesal

3. Saya akan membeli produk yang saya kagumi

4. Saya tidak dapat menekan keinginan saya
untuk membeli produk yang sekiranya

menarik
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Lampiran 3. Rekap Hasil Responden terhadap Display Produk (X1)
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Total
X1

31

35

35

28
28
30
26
23
28
34

25
27

26
34

30
32

24
23
25
26
30
32

34
33
34
24
33
34
30
34
33
28
34
33
25
28
28
24
26
25
33
28
33
27
35

X1.7

X1.6

X1.5

X1.4

X1.3

X1.2

X11

No
Res
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64
65
66
67
68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82
83
84
85
86
87
88
89
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Total
X1

33
28
30
33
30
33
34

34

34

35

30

X1.7

X1.6

X1.5

X1.4

X1.3

X1.2

X11

No
Res
90
91

92

93
94

95

96
97

98
99
100

Lampiran 4. Rekap Hasil Responden terhadap Potongan Harga (X2)

Total
X2

24
26
23
18
27
28
24
20
30
18
29
26
25
14
22
30
24
20
24
18
24
24
19
21

30

X2.6

X2.5

X2.4

X2.3

X2.2

X2.1

No Res

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
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Total
X2

24
24
24
30
24
25
16
16
20
24
26
20
23
28
24
24
30
24
24
23
30
30
21

21

18
18
13
24
29
22
26
23
30
20
22
24
23
21

22
24

X2.6

X2.5

X2.4

X2.3

X2.2

X2.1

No Res

26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
39
40
41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62
63
64
65
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Total
X2

27

27

29
26
20
29
20
19
27

20
20
20
21

24
24
24
15
21

19
29
24
27
17
28
28
24
21

19
25
29
29
29
28
30
24

X2.6

X2.5

X2.4

X2.3

X2.2

X2.1

No Res

66
67

68
69
70
71

72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82
83
84
85
86
87
88
89
90
91

92
93
94
95
96
97
98
99

100
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Lampiran 5. Rekap Hasil Responden terhadap Pembelian Impulsif ()

Total
Y

14
15
14
12
15

15
14
13
17
12

16
15
15
11
13
16
14
13
14
12
14

14
12
13
17
14

14
14
17
14
15

12
11
12
14
15

12
14
16

Y.4

Y.3

Y.2

Y.l

No Res

10
11
12
13
14
15
16

17
18
19
20
21

22
23
24
25
26

27
28
29
30
31

32
33
34
35
36

37
38
39
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Total
Y

14
14
16
14
14
14
17
17

13
13
12
12
11
14
17

13
15
14
16

13
13
14
14
13
13
14
15
15
16
15
13
16
13
12
15

13
13
13
13
14

Y.4

Y.3

Y.2

Y.l

No Res

40
41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55

56
57
58
59

60
61

62
63

64
65
66
67

68
69
70
71

72
73
74
75

76
77
78
79
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Total
Y

14
14
11
13
12

16
14
15
12

16
16
14
13
13
15
16
16
16
16
16
14

Y.4

Y.3

Y.2

Y.l

No Res

80
81

82

83

84

85

86

87

88

89

90
91

92

93

94
95

96

97

98

99

100




Lampiran 6. Uji SPSS

Regression
Notes
Output Created 19-MAY-2024 17:02:56
Comments
Input Active Dataset DataSet0

Filter <none>

Weight <none>

Split File <none>

N of Rows in Working

Data File 100

Missing Value Definition of Missing | User-defined missing values are
Handling treated as missing.

Cases Used Statistics are based on cases with
no missing values for any
variable used.

Syntax REGRESSION
/IMISSING LISTWISE
ISTATISTICS COEFF OUTS
R ANOVA CHANGE
/ICRITERIA=PIN(.05)
POUT(.10)
/INOORIGIN
/IDEPENDENT Y
/IMETHOD=ENTER X1.
Resources Processor Time 00:00:00,02

Elapsed Time 00:00:00,05

Memory Required 1380 bytes

Additional Memory

Required for Residual | 0 bytes

Plots

Variables Entered/Removed?

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 Display
Produk® | Enter

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
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b. All requested variables entered.

Model Summary

Std. Error Change Statistics
Mod R Adjusted of the | R Square F
el R | Square | R Square | Estimate | Change |Change| dfl
1 .653? 426 420 1.187 426 72.794 1
Model Summary
Change Statistics
Model df2 Sig. F Change
1 98 .000
a. Predictors: (Constant), Display Produk
ANOVA?
Sum of

Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 102.596 1 102.596| 72.794 .000P

Residual 138.122 98 1.409

Total 240.718 99
a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. Predictors: (Constant), Display Produk

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5.346 1.031 5.188 .000

Display 291 034 653| 8532  .000

Produk

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif

REGRESSION




IMISSING LISTWISE

ISTATISTICS COEFF OUTS R ANOVA CHANGE
JCRITERIA=PIN(.05) POUT(.10)

/NOORIGIN

/IDEPENDENT Y

IMETHOD=ENTER X2.
Regression

Notes

Output Created 19-MAY-2024 17:03:54
Comments

Input Active Dataset DataSet0

Filter <none>

Weight <none>

Split File <none>

N of Rows in Working 100

Data File

Missing Value Definition of Missing | User-defined missing values are
Handling treated as missing.

Cases Used Statistics are based on cases with
no missing values for any
variable used.

Syntax REGRESSION
IMISSING LISTWISE
ISTATISTICS COEFF OUTS
R ANOVA CHANGE
/ICRITERIA=PIN(.05)
POUT(.10)
/INOORIGIN
/IDEPENDENT Y
/IMETHOD=ENTER X2.
Resources Processor Time 00:00:00,00

Elapsed Time 00:00:00,08

Memory Required 1380 bytes

Additional Memory

Required for Residual | 0 bytes

Plots

Variables Entered/Removed?

Variables

Model Entered

Variables

Removed Method
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Potongan

Harga®

.| Enter

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. All requested variables entered.

Model Summary

93

Std. Error Change Statistics
Mod R Adjusted of the | R Square F
el R | Square | R Square | Estimate | Change |Change| dfl
1 .986%| .972 972 261 972 34277'2 1
Model Summary
Change Statistics
Model df2 Sig. F Change
1 98 .000
a. Predictors: (Constant), Potongan Harga
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 234.026 1 234.026 | 3427.274 .000P
Residual 6.692 98 .068
Total 240.718 99
a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. Predictors: (Constant), Potongan Harga
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5.207 154 33.860 .000




Potongan

37
Harga 375

.006 .986| 58.543

.000
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a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif

REGRESSION
IMISSING LISTWISE

ISTATISTICS COEFF OUTS R ANOVA CHANGE

ICRITERIA=PIN(.05) POUT(.10)

/NOORIGIN

/DEPENDENT Y

IMETHOD=ENTER X1 X2.
Regression

Notes

Output Created 19-MAY-2024 17:04:24
Comments

Input Active Dataset DataSet0

Filter <none>

Weight <none>

Split File <none>

N of Rows in Working 100

Data File

Missing Value Definition of Missing | User-defined missing values are
Handling treated as missing.

Cases Used Statistics are based on cases with
no missing values for any
variable used.

Syntax REGRESSION
IMISSING LISTWISE
ISTATISTICS COEFF OUTS
R ANOVA CHANGE
/ICRITERIA=PIN(.05)
POUT(.10)
/INOORIGIN
/IDEPENDENT Y
/IMETHOD=ENTER X1 X2.
Resources Processor Time 00:00:00,02
Elapsed Time 00:00:00,02
Memory Required 1636 bytes




Additional

Plots

Memory
Required for Residual | 0 bytes

Variables Entered/Removed?

Model

Variables
Entered

Variables
Removed

Method

Potongan
Harga,
Display
Produk®

.| Enter

a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. All requested variables entered.

Model Summary

95

Std. Error Change Statistics
Mod R Adjusted of the | R Square F
el R | Square | R Square | Estimate | Change |Change| dfl
L .989%| 978 977 235 978 213762
Model Summary
Change Statistics
Model df2 Sig. F Change
1 97 .000
a. Predictors: (Constant), Potongan Harga, Display Produk
ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 235.378 2 117.689| 2137.866 .000P
Residual 5.340 97 .055
Total 240.718 99




a. Dependent Variable: Pembelian Impulsif
b. Predictors: (Constant), Potongan Harga, Display Produk

Coefficients?

96

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 4.460 204 21.814 .000
Display Produk 042 .008 094 4.956 .000
Potongan 354 007 930 49.112| .00
Harga

a. Dependent Variable:

NPAR TESTS

Pembelian Impulsif

IK-S(NORMAL)=X1 X2 Y
IMISSING ANALYSIS.

NPar Tests
Notes
Output Created 19-MAY-2024 17:14:34
Comments
Input Active Dataset DataSet0

Filter <none>

Weight <none>

Split File <none>

N of Rows in Working

Data File 100

Missing Value Definition of Missing | User-defined missing values are
Handling treated as missing.

Cases Used Statistics for each test are based
on all cases with valid data for
the variable(s) used in that test.

Syntax NPAR TESTS
/K-S(NORMAL)=X1 X2 Y
IMISSING ANALYSIS.
Resources Processor Time 00:00:00,00
Elapsed Time 00:00:00,01
Number of  Cases 262144

Allowed?




a. Based on availability of workspace memory.

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

97

Display Potongan Pembelian
Produk Harga Impulsif
N 100 100 100
Normal Parameters®  Mean 30.03 23.65 14.08
Std'_ . 3.500 4.098 1.559
Deviation
Most Extreme Absolute 142 124 .064
Differences Positive .109 116 .062
Negative -.142 -.124 -.064
Test Statistic 142 124 .064
Asymp. Sig. (2-tailed) .000°¢ .001°¢ .200%¢




Lampiran 7. Uji validitas Display Produk (X1)

Display

Produk (X1) | X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X15 | X1.6 X1.7
Total 424 414 416 389 408 418 393
Rata-rata 4,24 4,14 4,20 3,89 4,08 4,22 | 3,93
R-Hitung 0,671 0681| 0,620| 0,770, 0,764| 0,695| 0,766
R-Tabel 0,195| 0,195| 0,195| 0,195| 0,195| 0,195]| 0,195
Validitas Valid Valid Valid Valid | Valid | Valid | Valid
Lampiran 8. Uji validitas Potongan Harga (X2)

Potongan Harga | X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6

(X2)

Total 400 401 385 398 396 388
Rata-rata 4 4,01 3,85 3,98 3,96 3,88
R-Hitung 0,808 | 0,801 0,745 0,754 0,764 0,805
R-Tabel 0,195 | 0,195 0,195 0,195 0,195 0,195
Validitas Valid | Valid | Valid Valid Valid Valid
Lampiran 9. Uji validitas Pembelian Impulsif (YY)

Pembelian Impulsif (Y) | Y.1 Y.2 Y.3 Y.4

Total 348 328 371 361
Rata-rata 3,48 3,28 3,71 3,61
R-Hitung 0,478 0,389 0,681 0,619
R-Tabel 0,195 0,195 0,195 0,195
Validitas Valid Valid Valid Valid
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Lampiran 10. Ringkasan R-Hitung dan R-Tabel hasil validitas

Ringkasan hasil validitas

Status
1 0,671 0,195 Valid
2 0,681 0,195 Valid
3 0,620 0,195 Valid
4 0,770 0,195 Valid
5 0,764 0,195 Valid
6 0,695 0,195 Valid
7 0,766 0,195 Valid
8 0,809 0,195 Valid
9 0,801 0,195 Valid
10 0,746 0,195 Valid
11 0,755 0,195 Valid
12 0,764 0,195 Valid
13 0,809 0,195 Valid
14 0,478 0,195 Valid
15 0,389 0,195 Valid
16 0,681 0,195 Valid
17 0,620 0,195 Valid
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