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ABSTRAK

Dwi Silvianingtyas. 2022. Pengaruh Price Discount, Bonus Pack, Sales
Promotion, dan In- Store Display terhadap keputusan Impulse Buying Studi
pada Alfamart Jl. Yos Sudarso No. 46 Proyonanggan Utara Kabupaten
Batang. Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Jurusan Ekonomi
Syariah Institut Agama Negeri (IAIN) Pekalongan.

Impluse Buying merupakan suatu keputusan pembelian secara spontan
tanpa direncanakan sebelumnya yang mana dicirikan dengan keputusan pembelian
relative cepat, serta kemauan untuk segera mendapatkan produk, Kekuatan
pendorong yang dirasakan berhubungan dengan adanya motivasi konsumen guna
membeli suatu barang secara hedonis dalam persaingannya, berbagai jenis
layanan unik yang disediakan sebagai faktor pemicu timbulnya impluse buying,
berbagai ekspektasi pelanggan terhadap minatnya baik berupa fasilitas maupun
pelayanan yang diberikan oleh gerai dalam berbelanja, adapun salah satu faktor-
faktor yang mempengaruhinya yakni dalam segi price discount, bonus pack, sales
promotion dan juga in- store display yang ditawarkan guna meningkatkan volume
pembelian konsumen.

Tujuan penelitian ini adalah untuk menjelaskan apakah variabel Price
Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, dan In- Store Display berpengaruh
terhadap keputusan Impluse Buying, Penelitian ini menggunakan metode
penelitian lapangan dengan pendekatan kuantitatif dengan jumlah sampel
sebanyak 96 responden, Teknik pengumpulan data melalui kuesioner, dengan
menggunakan Non probability sampling, dengan Alat analisis menggunakan
bantuan software SPSS Versi 24.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan: (1.) Price Discount (Xj)
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan Impluse Buying pada Alfamart JI.
Yos Sudarso No. 46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang dengan nilai
signifikan < 0,05 yaitu 0,000. (2.) Bonus Pack (X;) berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan Impluse Buying pada Alfamart Jl. Yos Sudarso No. 46
Proyonangan Utara Kabupaten Batang dengan nilai signifikan < 0,05 yaitu 0,000.
(3.) Sales Promotion (X3) berpengaruh secara parsial terhadap keputusan Impluse
Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso No. 46 Proyonangan Utara Kabupaten
Batang dengan nilai signifikan< 0,05 yaitu 0,001. (4.) In- Store Display tidak
berpengaruh secara parsial terhadap keputusan Impluse Buying pada Alfamart JI.
Yos Sudarso No. 46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang dengan nilai
signifikan> 0,05 yaitu 0,607. (5.) Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion,
dan In- Store Display berpengaruh secara simultan terhadap terhadap keputusan
Impluse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso No. 46 Proyonangan Utara
Kabupaten Batang dengan nilai signifikan 0,000 > 0,05. (6.) Diperoleh nilai
koefisien determinasi (R?) sebesar 0,615 atau 61,5% Hal ini dapat dijelaskan,
bahwa sekitar 61,5% Terhadap Impluse buying, dijelaskan oleh kombinasi
variabel Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, dan In- Store Display.

Kata kunci: Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, dan In- Store Display
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ABSTRACT

Dwi Silvianingtyas. 2022. Effect of Price Discount, Bonus Pack, Sales
Promotion, and In-Store Display on the Impulse Buying Decision Study at
Alfamart Jl. Yos Sudarso No. 46 North Proyonangan Batang Regency. Thesis
of the Faculty of Islamic Economics and Business Department of Islamic
Economics, State Institute of Religion (IAIN) Pekalongan.

Impulse buying is a spontaneous purchase decision without any prior
planning. which is characterized by relatively fast purchasing decisions, and the
willingness to immediately get the product, The perceived driving force is related
to the consumer's motivation to buy an item hedonic In the competition, various
types of unique services are provided as factors that trigger impulse buying,
various customer expectations of their interest in the form of facilities and
services provided by outlets in shopping, as for one of the factors that influence it,
namely in terms of price discounts, bonus packs, sales promotion and also in-store
displays are offered to increase the volume of consumer purchases.

The purpose of this study is to explain whether the variables Price
Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, and In-Store Display affect the Impulse
Buying decision. This study uses a field research method with a quantitative
approach with a sample of 96 respondents, data collection techniques through
questionnaires, using non-probability sampling, with analytical tools using SPSS
version 24 software.

The results of this study indicate: (1.) Price Discount (X1) has a partial
effect on the Impulse Buying decision at Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 North
Proyonangan Batang Regency with a significant value <0.05, which is 0.000. (2.)
The Bonus Pack (X2) has a partial effect on the Impulse Buying decision at
Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 North Proyonangan Batang Regency with a
significant value <0.05, which is 0.000. (3.) Sales Promotion (X3) has a partial
effect on the Impulse Buying decision at Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 North
Proyonangan Batang Regency with a significant value <0.05, namely 0.001. (4.)
In-Store Display does not partially affect the Impulse Buying decision at Alfamart
JI. Yos Sudarso, No. 46 North Proyonangan Batang Regency with a significant
value> 0.05, namely 0.607. (5.) Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, and
In-Store Display simultaneously influence the Impulse Buying decision at
Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 North Proyonangan Batang Regency with a
significant value of 0.000 > 0.05. (6.) The coefficient of determination (R2) is
0.615 or 61.5%. This can be explained, that about 61.5% of impulse buying,
explained by a combination of variables Price Discount, Bonus Pack, Sales
Promotion, and In-Store Display.

Keywords: Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, and In-Store
Display.
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah
hasil Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia No. 158 tahun 1987
dan Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.
Transliterasi tersebut digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa Indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus

inguistik atau Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar

pedoman transliterasi itu adalah sebagai berikut:

1. Konsonan

Fonem-fonem konsonan bahasa Arab yang didalam sistem tulisan
Arab dilambangkan dengan huruf.

dilambangkan dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda, dan

Dalam transliterasi ini sebagian

sebagian lagi dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus.

Di bawah ini daftar huruf Arab dan transliterasi dengan huruf latin.

Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan
. tidak : .
J Alif dilambangkan tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
& Sa S es (dengan titik di
atas)
d Jim J Je
ha (dengan titik di
< Ha H bawah)
& Kha Kh ka dan ha
2 Dal D De
3 Zal 7 zet (dengan titik di
atas)
J Ra R Er
J Zai Z Zet
g Sin S Es
S Syin Sy es dan ye
es (dengan titik di
ol Sad S bawah)

Xi




Huruf Arab Nama Huruf Latin Keterangan
o Dad D de (d%r;g\],s\;\ht)ltlk di
I Ta T te (deglfv?lght)ltlk di
5 73 7 zet (dﬁgsva;h';ltlk di
d ‘ain ‘ koma terbalik (di atas)
& Gain G Ge
o Fa F Ef
it Qaf Q Qi
d Kaf K Ka
J Lam L El
a Mim M Em
O Nun N En
3 Wau W We
° Ha H Ha
s Hamzah ’ Apostrof
] Ya Y Ye

. Vokal

Vokal tunggal Vokal rangkap Vokal panjang
i=A =z
= s = Ai $l=1
i=u S =Au sl=a

. Ta Marbutah
Ta marbutah hidup dilambangkan dengan /t/

Contoh:
dLan 31 1 Ditulis mar’atun jamilah

Ta marbutah mati dilambangkan dengan /h/
Contoh:
EPVRE Ditulis fatimah
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4. Syaddad (tasydid, geminasi)
Tanda geminasi dilambangkan dengan huruf yang sama dengan huruf

yang diberi tanda syaddad tersebut.

Contoh:
Wy Ditulis rabbana
o Ditulis al-bir

5. Kata Sandang (artikel)
Kata sandang yang diikuti oleh huruf “huruf syamsiyah”
ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diganti dengan huruf

yang sama dengan huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

Contoh:

Cadd) Ditulis asy-syamsu
da A Ditulis ar-rajulu

5 ) Ditulis as-sayyidah

Kata sandang yang diikuti oleh “huruf qamariyah” ditransliterasikan
sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /I/ diikuti terpisah dari kata yang

mengikuti dan duhubungkan dengan tanda sempang.

Contoh:

Al Ditulis al-gamar
& Ditulis al-badi’
d 3 Ditulis al-jalil

6. Huruf Hamzah
Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan tetapi,
jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf hamzah itu

ditransliterasikan dengan apotrof /°/.

Contoh:
Cigal Ditulis umirtu
(] Ditulis syai’'un
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Dalam masa globalisasi, persaingan bisnis terus semakin maju dan
terus pula berkembang, pola hidup di masyarakat diprediksi juga mengalami
pergantian yang berarti, dimulai dengan Kehidupan sehari-hari hingga
kehidupan sosial juga berubah seiring dengan perkembangan kebutuhan
masyarakat.

Salah satu usaha modern yang berkembang di Indonesia ialah industri
ritel, industri ritel ini ialah industri yang memiliki kontribusi strategis untuk
perekonomian Indonesia.

Bisnis ritel merupakan kegiatan komersial yang menjual berbagai
macam kebutuhan tiap hari berupa produk maupun jasa yang diarahkan pada
pelanggan untuk memenuhi kebutuhan individual maupun keluarga.

Global Retail Development Index (GRDI) 2017 yang diterbitkan oleh
"A.T Kearney”, yang mana Indonesia tercantum dalam (sepuluh besar)
negara paling atraktif dalam sektor industri ritel. Indonesia menduduki
peringkat ke-8 di antara 30 negara berkembang di dunia, dan kemudian naik
3 peringkat dalam posisi (5 besar) diantara 200 negeri berkembang, dalam
(GRDI) 2019 versi A.T Kearney, januari 2020. (Kompas.com)

Kondisi seperti ini para produsen retail memanfaatkan situasi tersebut
sebagai peluang untuk terus mengembangkan usahanya, Adanya

perkembangan atas keragaman pasar ritel tersebut terbentuk dalam wujud



toko-toko modern semacam: swalayan, convenience store, minimarket,
supermarket, hypermarket, dan juga traditional grocecry stores.

Gambar 1.1 Nilai Penjualan Ritel Minimarket (2015-2020)

Nilai Penjualan Ritel Minimarket (2015 - Z020)

e m7 e e 020

D katacdata

Sumber: (Databookskatadata.co.id)

Saat ini industri ritel yang paling berkembang adalah ritel
minimarket, Minimarket ialah pasar modern berskala kecil yang memiliki
sistem pelayanan mandiri yang menjual berbagai macam barang dan
makanan. Berdasarkan Tabel data di atas dapat disimpulkan bahwa Nilai
Penjualan Ritel Minimarket dari tahun ke tahun mengalami kenaikan.
Kenaikan tertinggi terjadi pada tahun 2020 yakni berjumlah 12,5 US$
milliar, tahun 2019 berjumlah 11,7 US$ milliar, tahun 2018 berjumlah 9,6
US$ milliar, tahun 2017 berjumlah 8,7 US$ milliar, tahun 2016 berjumlah
8,7 US$ milliar, dan kemudian tahun 2015 berjumlah 7,4 US$ milliard.

Berdasarkan laporan Nielsen’s What's Next for Southeast Asia
menunjukkan bahwa jumlah minimarket di Indonesia mencapai 43.826 pada

2017. Meningkat dari tahun ke tahun sekitar 3,2. Vaughan Ryan, Managing



Director Nielsen Southeast Asia, mengatakan ada banyak faktor di balik ini,

termasuk kelas menengah yang tumbuh dan kehidupan yang semakin sibuk.
Salah satu minimarket yang memiliki pertumbuhan pesat adalah

Alfamart. Hal ini dapat dilihat pada jumlah gerai Alfamart pada tabel 1.1.

Tabel 1.1 Jumlah Gerai Alfamart
(Tahun 2015-2020)

Tahun Jumlah Gerai Alfamart
2015 9.861
2016 11.115
2017 12.336
2018 13.500
2019 13.726
2020 15.434

Sumber: (bisnis.tempo.co), (Saputri & Rahardjo, 2020)

Alfamart yang didirikan oleh “PT. Sumber Alfaria Trijaya Tbk”, oleh
Djoko Susanto tahun 1989 yang mana mengawali usaha dibidang
perdagangan maupun distribusi, yang kemudian berkembang pesat.
(Alfamart.co.id) Berdasarkan tabel jumlah gerai Alfamart di atas
menunjukan bahwa terdapat penambahan gerai dari tahun 2015-2020.

Salah satunya ialah gerai cabang Alfamart yang berada di kota
Batang yang berada di (JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonanggan Utara, Kec.
Batang Kab. Batang Jawa Tengah) yang mana Alfamart ini terletak sangat
strategis yakni berada di area lingkungan padat penduduk sehingga

konsumen sering melakukan perbelanjaan untuk memenuhi kebutuhannya.



Selain menjual kebutuhan sandang seperti makanan, adapun barang
kehidupan sehari-hari, peralatan olahraga, elektronik, ATK (office
stationary), dan juga lainnya.

Namun, aktivitas berbelanja saat ini tidak hanya memenubhi
kebutuhan dan keinginan sehari-hari, tetapi juga telah menjelma menjadi
gaya hidup (style) yang disebabkan oleh perkembangan ritel modern yang
semakin pesat. Tidak hanya itu, konsumen juga membutuhkannya untuk
memuaskan emosinya. Sikap yang memuaskan secara emosional ini memicu
terbentuknya perubahan sikap konsumen. lalah sikap belanja yang
direncanakan menjadi tidak terencana. Gaya (style) belanja secara spontan
apabila timbul. Contohnya, disaat keinginan untuk membeli terasa kuat
sehingga menyebabkan munculnya pembelian tidak terencana. (Ramadhan &
Hutami, 2021)

Impluse buying didefinisikan sebagai aktivitas pembelian yang tidak
direncanakan dan tidak disadari karena adanya pertimbagan atau niat beli
sebelum memasuki toko. (Sari & Nurkhasanah, 2021)

Berbagai jenis layanan unik dalam persaingannya yang disediakan
sebagai faktor pemicu timbulnya impluse buying, berbagai ekspektasi
pelanggan terhadap minatnya baik berupa fasilitas maupun pelayanan yang
diberikan oleh gerai untuk berbelanja dalam persaingannya, adapun faktor-
faktor yang mempengaruhinya yakni dalam segi price discount, bonus pack,
sales promotion dan juga in-store display yang ditawarkan guna

meningkatkan volume pembelian konsumen.



Salah satu faktor yang dan mempengaruhi konsumen dalam
melakukan Impluse Buying ialah price discount yakni strategi promosi
penjualan baik online maupun offline yang paling banyak digunakan.
Strategi promosi berbasis harga untuk menyediakan suatu barang yang sama
kepada pelanggan dengan harga lebih rendah. (Lestari, 2018) yang biasanya
berlaku dalam jangka waktu tertentu, sebab dengan adanya potongan harga,
pelanggan berpikir bahwa mereka akan menggunakan sedikit uang untuk
mendapatkan lebih banyak pembelian, maka dari itu tanpa disadari
pelanggan melakukan pembelian secara impluse.

Media promosi juga memegang peranan yang cukup besar didalam
pembentukan emosi pelanggan. Karena dengan adanya media dapat
mendorong orang untuk membeli produk yang tidak dibutuhkan tanpa
mempertimbangkan kegunaan produk dalam jangka panjang.

Faktor selanjutnya yang mempengaruhi Impluse Buying adalah
Bonus pack atau bonus paket, yaitu paket khusus yang mana konsumen bisa
mendapatkan produk yang lebih banyak dari produk yang sama, atau bahkan
lebih murah dari harga aslinya, biasanya paket yang ditempel di rak tempat
produk tersebut. (Robinson & Schultz, 2012)

Perusahaan retail seperti minimarket seringkali menggunakan bonus
pack atau paket bonus, yakni jumlah bonus tambahan yang ditawarkan
perusahaan kepada konsumen dengan harga tetap atau biasa. Nilai tambahan
yang diberikan bagi konsumen ini bersifat nyata yang mana dapat diberikan
kepada pengguna saat ini agar tidak beralih pada merek pesaing dan juga

untuk menarik konsumen baru, Seperti dalam pembelian 2 produk (Beli 2



gratis 1). Hal ini diharapkan dapat menarik minat konsumen untuk
melakukan pembelian implusif dengan jumlah yang lebih besar.

Faktor selanjutnya ialah Sales Promotion ialah berbagai bentuk
penawaran intensif, dengan jangka waktu tertentu dengan tujuan untuk
memperoleh tanggapan spesifik yang lebih cepat dan pula lebih besar, yang
mana ditunjukkan untuk pembeli, pengecer, maupun pedagang grosir.
(kotler, 2007)

Faktor Sales Promotion juga memegang peranan yang cukup besar
dalam pembelian implusif, yang mana sebagai sarana komunikasi pemasaran
untuk memberitahukan atau menawarkan produk atau jasa kepada calon
konsumen untuk mempengaruhi aktivitas pembelian konsumen pembelian
serta dapat pula membangun pangsa pasar jangka panjang ataupun
meningkatakan penjualan dalam jangka pendek.

Dan faktor selanjutnya ialah In- Store display menempatkan materi
atau modul promosi discounter, lantai, maupun dijendela display yang mana
dapat memungkinkan untuk mengingatkan konsumen dan menumbuhkan
belanja implusif, sehingga merangsang konsumen dan dapat memberikan
kesempatan akhir atau dengan mengambil judul.

“PENGARUH PRICE DISCOUNT, BONUS PACK, SALES
PROMOTION, DAN IN-STOE DISPLAY TERHADAP KEPUTUSAN
IMPULSE BUYING (STUDI PADA ALFAMART JL. YOS SUDARSO

NO.46 PROYONANGGAN UTARA KABUPATEN BATANG)



B. Rumusan Masalah

Dari latar belakang yang dikemukakan diatas, maka pada penelitian ini

bisa dirumuskan beberapa permasalahan berikut:

1.

Apakah Price Discount berpengaruh signifikan terhadap keputusan
Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonanggan
Utara Kabupaten Batang?

Apakah Bonus Pack berpengaruh signifikan terhadap keputusan Impulse
Buying pada Alfamart Jl. Yos Sudarso, No. 46 Proyonanggan Utara
Kabupaten Batang?

Apakah Sales Promotion berpengaruh signifikan terhadap keputusan
Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonanggan
Utara Kabupaten Batang?

Apakah In- Store Display berpengaruh signifikan terhadap keputusan
Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonanggan
Utara Kabupaten Batang?

Apakah Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, dan In- Store
Display berpengaruh secara simultan terhadap keputusan Impulse Buying
pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonanggan Utara Kabupaten

Batang?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, tujuan yang akan dicapai ialah

sebagai berikut:



1. Untuk mengetahui apakah Price discount berpengaruh signifikan
terhadap keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No.
46 Proyonanggan Utara kabupaten Batang.

2. Untuk mengetahui apakah Bonus Pack berpengaruh signifikan terhadap
keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46
Proyonanggan Utara kabupaten Batang.

3. Untuk mengetahui apakah Sales Promotion berpengaruh signifikan
terhadap keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No.
46 Proyonanggan Utara kabupaten Batang.

4. Untuk mengetahui apakah In-Store Display berpengaruh signifikan
terhadap keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No.
46 Proyonanggan Utara kabupaten Batang.

5. Untuk mengetahui apakah Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion,
dan In- Store Display berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonanggan
Utara kabupaten Batang.

D. Manfaat Penelitian

1. Teoritis

a. Penelitian ini bermanfaat dalam menambah pengetahuan yang
relevan mengenai pengaruh Price Discount, Bonus Pack, Sales
Promotion, serta In- Store Display terhadap keputusan Impulse

Buying



b. Penelitian ini dapat dijadikan sarana guna pengembangan
kemampuan dalam bidang riset serta pengaplikasian teori- teori yang
didapat penulis dalam perkuliahan.

2. Praktis

a. Bagi masyarakat, kegunaan penelitian ini ialah untuk memberikan
referensi lain dalam melakukan riset berikutnya mengenai price
discount “potongan harga”, bonus pack ‘“paket bonus”, sales
promotion “promosi penjualan”, serta in- store display “pajangan
dalam toko” terhadap pembelian Impulse Buying

b. Bagi peneliti
Penelitian ini bertujuan untuk menambah serta meningkatkan
pengetahuan, dan juga pengalaman di dalam studinya dan merupakan
salah satu sarana mengaplikasikan ilmu yang didapat diperguruan
tinggi.

E. Sistematika Penulisan
Untuk memperoleh pembahasan yang sistematis, maka penulis
menyusun sistematika penulisan sedemikian rupa sehingga dapat
menunjukan hasil penelitian yang baik dan mudah dipahami.
BAB I PENDAHULUAN
Bab ini berisi tentang Latar Belakang, Rumusan Masalah,
Tujuan Penelitian, Manfaat Penelitian, dan Sistematika

Penulisan.



BAB I1

BAB IlII

BAB IV

BAB V
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LANDASAN TEORI

Pada bab ini memuat tentang landasan teori, tinjauan pustaka,
kerangka berpikir, dan hipotesis.

METODE PENELITIAN

Untuk bab ini memuat tentang jenis dan pendekatan penelitian,
setting penelitian yang meliputi lokasi dan waktu penelitian,
variabel penelitian, populasi dan teknik pengambilan sampel,
instrumen penelitian, teknik pengumpulan data, dan teknik
pengolahan data dan analisis data.

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini berisi tentang deskripsi data, analisis data, dan
pembahasan.

PENUTUP

Pada bab ini merupakan bagian akhir yang berisi kesimpulan
dan saran, setelah itu dilampirkan daftar pustaka, dan lampiran-

lampiran lainnya.



BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Tujuan dilakukannya penelitian ini untuk membuktikan pengaruhnya
dari variabel independen atau bebas seperti Price Discount, Bonus Pack, Sales
Promotion, dan In- Store Display dalam mempengaruhi variabel dependen
yaitu Impulse Buying pada Alfamart Jl. Yos Sudarso, No. 46 Proyonangan
Utara Kabupaten Batang. Dengan kesimpulannya sebagai berikut:
1. Price Discount memiliki pengaruh yang secara positif dan signifikan
Terhadap keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No.
46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang, dibuktikan dengan hasil
pengujian uji t yang mana diperoleh nilai signifikansinya < 0,05 yaitu
0,000 sedangkan untuk hasil thiwng diperoleh 3,940 > tipe (1,98552). yang
menyatakan adanya Price Discount yang diberikan pada pihak Alfamart
maka akan meningkatnya keputusan Impulse Buying pada konsumen
Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang.
2. Bonus Pack memiliki pengaruh yang secara positif dan signifikan
Terhadap keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No.
46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang, hal ini ditunjuk kan dengan
hasil pengujian uji t yang mana diperoleh nilai < 0,05 yaitu 0,000
sedangkan untuk hasil thiwng diperoleh 8,101 > tipe (1,98552). yang
menyatakan bahwa adanya tambahan Bonus Pack yang diberikan pihak

Alfamart maka akan meningkatnya keputusan Impulse Buying pada

85
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konsumen Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonangan Utara
Kabupaten Batang.

. Sales Promotion memiliki pengaruh yang secara positif dan signifikan
Terhadap keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No.
46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang, yang mana dibuktikan dengan
hasil pengujian uji t yang sudah dilakukan oleh peneliti dengan
memperoleh nilai signifikan < 0,05 yaitu 0,001 sedangkan untuk hasil
thitung diperoleh 3,368 > tupe (1,98552), yang menyatakan bahwa adanya
dorongan berupa Sales Promotion yang diberikan pihak Alfamart maka
akan meningkatnya keputusan Impulse Buying pada konsumen Alfamart
JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang.

In- Store Display tidak memiliki pengaruh secara signifikan Terhadap
keputusan Impulse Buying pada Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46
Proyonangan Utara Kabupaten Batang, dengan ini dibuktikan dengan hasil
pengujian uji t yang sudah dilakukan oleh peneliti dengan memperoleh
nilai signifikan > 0,05 yaitu 0,607 sedangkan untuk hasil thiwung diperoleh
0,516 < tiper (1,98552). yang menyatakan bahwa adanya In- Store Display
yang diberikan pihak Alfamart tidak mempengaruhi adanya keputusan
Impulse Buying pada konsumen Alfamart Jl. Yos Sudarso, No. 46
Proyonangan Utara Kabupaten Batang.

Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, dan In- Store Display
secara simultan berpengaruh Terhadap keputusan Impulse Buying pada

Alfamart JI. Yos Sudarso, No. 46 Proyonangan Utara Kabupaten Batang,



87

hal ini diperoleh dari hasil pengujian uji F diperoleh F piwng 18,350 > F tapel
2,47 dan nilai signifikansi 0,000 > 0,05.

6. Hasil Koefisien Determinasi sejumlah 0,615 yang memiliki arti bahwa
variabel Price discount, Bonus pack, Sales promotion dan In store display
mempunyai pengaruh 61,5% Terhadap Impulse Buying, untuk sisanya
38,5% diperoleh dari (100%-61,5%) yang dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

B. Saran
Berdasarkan hasil analisis di atas yang dilakukan oleh peneliti dan
pembahasan yang telah dipaparkan, maka peneliti menyampaikan:

1. Keterbatasan penelitian

Penelitian ini telah diusahakan dan dilaksanakan sesuai dengan
prosedur ilmiah, namun masih terdapat keterbatasan yaitu: Faktor-faktor
yang mempengaruhi pembelian impulsif dalam penelitian ini hanya terdiri
dari empat variabel yaitu, (Price Discount) potongan harga, (Bonus Pack)
paket bonus, (Sales Promotion) promosi penjualan, (In- store Display)
tampilan dalam toko. Sedangkan Ada banyak faktor yang dapat
mempengaruhi pembelian impulsive (Impulse Buying,) dan ada juga
keterbatasan penelitian yakni terkadang jawaban yang diberikan oleh
sampel tidak mencerminkan situasi sebenarnya.

2. Bagi peneliti selanjutnya

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini sangat sedikit yaitu

hanya empat variabel, sehingga variabel lain yang berhubungan dengan
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pembelian impulsive (Impulse Buying) dapat ditambahkan pada penelitian
selanjutnya untuk mendapatkan pemahaman yang lebih luas tentang faktor
apa saja selain Price Discount, Bonus Pack, Sales Promotion, dan In-

Store Display.
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