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Abstrak 

Salah satu bisnis modern yang semakin marak sekarang ini adalah bisnis ritel dan salah satu perilaku 
belanja konsumen yang marak terjadi adalah pembelian impulsif. Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan 
menganalisis pengaruh potongan harga dan tampilan dalam toko terhadap pembelian impulsif. Sampel dalam 
penelitian ini berjumlah 75 sampel dengan pengambilan sampel menggunakan teknik non-probability 
sampling dengan metode purposive sampling. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah metode analisis regresi linear berganda dengan menggunakan bantuan program statistik. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa kedua variabel bebas yakni potongan harga dan tampilan dalam toko 
mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel terikat yakni pembelian impulsif. Artinya 
semakin tinggi potongan harga atau semakin baik tampilan dalam suatu toko, maka kemungkinan terjadinya 
pembelian impulsive oleh konsumen juga akan semakin meningkat. Hasil penelitian ini dapat digunakan 
sebagai acuan pengambilan kebijakan oleh perusahaan dalam merangsang pembelian impulsif. 

Kata Kunci: Pembelian Impulsif; Potongan Harga; Tampilan dalam Toko. 

Abstract 

 One of the modern businesses that is increasingly popular is the retail business where consumers also 
show an increase in impulsive buying behavior. This research aims to test and analyze the influence of price cuts 
and in-store displays on impulse purchases. The sample used was 75 samples chosen using a nonprobability 
sampling technique with a purposive sampling method. The data analysis method used in this research is the 
multiple linear regression analysis method using a statistics program. The results show that the two independent 
variables, namely price cuts and in-store display, have a positive and significant influence on the dependent 
variable, namely impulse buying. This means that the higher the price discount or the better the display in a 
shop, the possibility of impulse purchases by consumers will also increase. The results of this research can be 
used as a reference for policy-making by companies in stimulating impulse buying. 

Keywords: Discounts; Impulse Buying; In-Store Display. 
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I. Pendahuluan 
Perkembangan globalisasi sekarang ini membuat persaingan bisnis semakin maju dan terus 

meningkat. Salah satu bisnis modern yang semakin marak pada era sekarang ini adalah bisnis ritel. 
Bisnis ritel adalah aktivitas usaha yang menjual barang-barang kebutuhan sehari-hari baik dalam 
bentuk produk dan jasa yang ditujukan pada konsumen untuk kebutuhan pribadi atau keluarga. 
Indonesia sendiri berada di peringkat 4 dunia dalam Indeks Pembangunan Ritel Global (GRDI) yang 
merupakan peringkat pertumbuhan ritel tertinggi yang pernah dicapai Indonesia (Kompas.com 
2021). Sejalan dengan peningkatan bisnis ritel di Indonesia, salah satu perilaku konsumen yang 
marak terjadi di era sekarang ini adalah perilaku pembelian impulsif. Pembelian Impulsif  adalah 
perilaku konsumen yang melakukan pembelian secara spontan, tanpa perencanaan terlebih dahulu. 
Pembelian impulsif biasanya terjadi  ketika konsumen memiliki motivasi kuat yang berubah 
menjadi keinginan untuk membeli produk langsung (Rook, 1987). Adapun riset yang  dikutip  
melalui  laman (CNN Indonesia, 2015) mengungkapkan bahwa 50% generasi millennial merupakan 
pelanggan yang paling impulsif di asia pasifik.  

Perilaku pembelian semacam ini semakin marak terjadi, hal ini dikarenakan oleh beberapa 
faktor, diantaranya ialah konsumen mudah tergoda pada hal menarik seperti diskon harga sehingga 
cenderung melakukan pembelian tak terencana, selain itu karena ingin mendapat kebahagiaan, 
pasalnya sifat impulsif sendiri berkaitan dengan pelepasan stres dan depresi, faktor lain yang 
mempengaruhi pembelian impulsif yaitu semakin sedikitnya waktu bagi konsumen untuk mencari 
informasi atas barang-barang kebutuhannya, hal ini membuat para peritel tentunya akan 
melakukan strategi promosi penjualan yang bersifat promosi di dalam toko dengan memanfaatkan 
keadaan tersebut, dan pada akhirnya mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian 
impulsif. 

Penelitian yang dilakukan oleh Sari dan Faisal (2018) menemukan bahwa tampilan dalam 
toko berpengaruh terhadap pembelian impulsif, sedangkan potongan harga tidak berpengaruh 
terhadap pembelian impulsif. Selain itu, penelitian yang dilakukan oleh Melina dan Kadafi (2017) 
juga menunjukkan bahwa potongan harga dan tampilan dalam toko berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap pembelian impulsif. Selanjutnya penelitian yang dilakukan oleh Haironi (2018) 
menunjukkan bahwa potongan harga berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif namun 
tampilan dalam toko tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Hasil ini 
menunjukkan inkonsistensi sehingga menjadi dasar kuat untuk melakukan penelitian ini. 

Tabel 1 Penjualan Toko Aleza Tahun 2022 
Bulan Penjualan Persentase 

Januari Rp. 195.954.000  

Februari Rp. 122.992.100 -37% 

Maret Rp. 164.175.000 33% 

April Rp. 541.189.000 230% 
Mei Rp. 242.878.600 -55% 
Juni Rp. 223.507.000 -8% 
Juli Rp. 141.785.000 -37% 

Agustus Rp. 109.787.706 -23% 

September Rp. 148.295.700 35% 

Oktober Rp. 129.663.500 -13% 

November Rp. 148.293.200 14% 

Desember Rp. 106.725.900 -28% 

                                   Sumber: Data Primer Toko Aleza (2023) 
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Penelitian ini sendiri dilakukan pada toko Aleza Lombok Epicentrum Mall Mataram, hal ini 
dikarenakan toko Aleza Lombok Epicentrum Mall Mataram merupakan salah satu pasar modern 
atau jenis ritel yang sedang bertumbuh di Kota Mataram. Toko Aleza merupakan toko fashion 
wanita yang ada di Lombok Epicentrum Mall, namun persaingan industri fashion pun semakin 
ketat, dilihat dari banyaknya toko–toko serupa yang berada di Lombok Epicentrum Mall Mataram. 
Hal ini menyebabkan toko Aleza harus mempunyai keunggulan lain dibandingkan para 
kompetitornya mulai dari potongan harga (price discount) sampai ke tampilan dalam toko (in store 
display). Berdasarkan Tabel 1 diketahui bahwa terjadi penurunan penjualan toko Aleza selama 7 
bulan pada tahun 2022 saja, padahal toko Aleza sudah menerapkan strategi potongan harga dan 
tampilan dalam toko yang sangat menarik. Berdasarkan hal tersebut dan inkonsitensi hasil 
penelitian sebelumnya, maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian untuk mengetahui 
pengaruh potongan harga dan tampilan dalam toko terhadap pembelian impulsif pada toko Aleza 
Lombok Epicentrum Mall Mataram. Adapun hasil dari penelitian ini nantinya akan berguna sebagai 
referensi dalam pengambilan kebijakan perusahaan, khususnya di bidang pemasaran. 

II. Metode 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh dari hubungan antara dua variabel atau 

lebih sehingga penelitian ini tergolong penelitian asosiatif. Penelitian asosiatif yaitu mengetahui 
bagaimana pengaruh variabel bebas yaitu potongan harga dan tampilan dalam toko terhadap 
variabel terikat pembelian impulsif. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang 
pernah melakukan pembelanjaan pada toko Aleza. Hair et al. (2010) menyatakan bahwa ukuran 
ideal responden tergantung pada jumlah semua indikator pada variabel dikalikan 5-10. Jumlah 
indikator variabel dalam penelitian ini adalah 10. Jadi minimal responden dalam penelitian ini 
adalah 5x10 = 50. Sehingga peneliti menggenapkan untuk mengambil 75 sampel dalam penelitian 
ini. Teknik pengambilan sampel pada penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling.  

Tabel 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah ( Orang ) Persentase (% ) 
Laki-Laki 

Perempuan 
13 
62 

17,3 % 
82,7 % 

Usia Jumlah ( Orang ) Persentase  %) 
17 – 25 Tahun 
26 – 34 Tahun 
35 – 43 Tahun 

> 43 Tahun 

58 
9 
6 
2 

77,3 % 
12 % 
8 % 

2,7 % 
Pekerjaan   

PNS/TNI/POLRI 
Karyawan BUMN/D 

Karyawan Swasta 
Wiraswasta 

Lainnya 

8 
4 
9 
8 

46 

10,7 % 
5,3 % 
12 % 

10,7 % 
61,3 % 

Intensitas Belanja   
1 – 3 Kali 
4 – 7 Kali 

Lebih dari 7 Kali 

34 
22 
19 

45,3 % 
29,3 % 
25,3 % 

Jumlah total 75 100% 
                Sumber: Diolah peneliti (2023) 
Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan kuesioner sebagai alat untuk memperoleh data 
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mengenai ketiga variabel dalam penelitian ini yang diukur menggunakan skala likert. Berdasarkan 
hasil penelitian kepada 75 responden melalui kuesioner yang telah disebarkan, peneliti telah 
mendapatkan gambaran karakteristik responden. Adapun uraian karakteristik responden dalam 
penelitian ini disajikan dalam Tabel 2. Tabel 2 menunjukkan bahwa responden penelitan ini 
didominasi oleh perempuan dengan rentang usia antara 17-25 tahun. Responden juga lebih banyak 
berasal dari kalangan mahasiswa (dalam penelitian ini dikategorikan dalam kategori lainnya). Oleh 
sebab itu, intensitas belanja juga didominasi ada angka 1-7 kali saja. 

Sementara itu, berdasarkan hasil uji validitas pada Tabel 3 diketahui bahwa nilai signifikansi 
< 0,05 dan nilai r-hitung > r-tabel yang sebesar 2,227, maka dapat dikatakan bahwa keseluruhan 
item kuesioner yang digunakan dinyatakan valid. Oleh sebab itu, maka instrument ini dapat 
digunakan pada uji selanjutnya. Uji selanjutnya yaitu uji reliabilitas dimana hasil ujinya juga 
ditunjukkan pada Tabel 3. Berdasarkan Tabel 3 ditemukan bahwa nilai Cronbach’s Alpha dari 
keseluruhan item pertanyaan yaitu 0,940 dimana nilai tersebut lebih besar dari 0,70 sebagai cut-off 
value reliabilitas, artinya semua item pertanyaan dari setiap variabel dinyatakan reliabel dan dapat 
digunakan dalam penelitian ini. 

Tabel 3 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 

Potongan Harga (X1) Nilai Sig r hitung r tabel Keterangan Cronbach’s Alpha 
X1.1 0,000 0,701 0,227 Valid  

 
 
 
 
 
 
 

0,940 

X1.2 0,000 0,785 0,227 Valid 
X1.3 0,000 0,736 0,227 Valid 
X1.4 0,000 0,741 0,227 Valid 
X1.5 0,000 0,595 0,227 Valid 

Tampilan Dalam Toko (X2)     
X2.1 0,000 0,765 0,227 Valid 
X2.2 0,000 0,635 0,227 Valid 
X2.3 0,000 0,715 0,227 Valid 
X2.4 0,000 0,844 0,227 Valid 
X2.5 0,000 0,721 0,227 Valid 

Pembelian Impulsif (Y)     
Y.1 0,000 0,693 0,227 Valid 
Y.2 0,000 0,785 0,227 Valid 
Y.3 0,000 0,708 0,227 Valid 
Y.4 0,000 0,783 0,227 Valid 
Y.5 0,000 0,546 0,227 Valid 
Y.6 0,000 0,727 0,227 Valid 
Y.7 0,000 0,869 0,227 Valid 
Y.8 0,000 0,716 0,227 Valid 

 Sumber : Data diolah, 2023 

III. Hasil dan Pembahasan 
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh potongan harga terhadap pembelian 

impulsive. Berdasarkan Tabel 4 ditemukan bahwa potongan harga memiliki pengaruh yang positif 
dan signifikan terhadap pembelian impulsif pada toko Aleza Lombok Epicentrum Mall Mataram. 
Berdasarkan hasil statistik uji t untuk variabel potongan harga (X1), diperoleh t hitung bernilai 
positif sebesar 11,364 dengan tingkat signifikansi 0,000 dikarenakan nilai sig < 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima sehingga potongan harga memiliki pengaruh 
terhadap pembelian impulsif pada toko Aleza Lombok Epicentrum Mall Mataram. Variabel 
Potongan Harga ini memiliki pengaruh yang lebih dominan daripada variabel tampilan dalam toko 
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dimana koefisien regresinya senilai 0,538. 
Hal ini menunjukkan bahwa potongan harga mempengaruhi pembelian impulsif. Harga 

diskon dapat ditawarkan  sebagai  pengurangan  dalam  hal persentase  dari  harga  asli.  Potongan  
harga adalah  insentif  ekstra  agar  konsumen  mau melakukan   tindakan,   paling   tidak   
memunculkan perhatian  terhadap  produk  yang  ditawarkan. Dengan  kata  lain  besarnya  
potongan  harga dapat memberikan dorongan bagi konsumen untuk melakukan pembelian 
(Sutisna, 2012). Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pemberian potongan harga dapat 
memunculkan dan memberikan dorongan bagi konsumen untuk melakukan pembelian. Hasil 
penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Jeri (2021), Azwari dan Lina (2020) di 
mana hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa variabel potongan harga berpengaruh secara 
signifikan terhadap pembelian impulsif. 

Tabel 4 Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. Collinearity 
Statistics 

B Std. 
Error 

Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) -,856 ,782  -1,094 ,278   

Potongan 
Harga 

,871 ,077 ,538 11,364 ,000 ,318 3,149 

Tampilan 
dalam Toko 

,764 ,075 ,481 10,170 ,000 ,318 3,149 

a. Dependent Variable: Pembelian_Impulsif 

Selain itu, penelitian ini juga menemukan bahwa tampilan dalam toko memiliki pengaruh 
yang positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif pada Toko Aleza Lombok Epicentrum Mall 
Mataram. Berdasarkan hasil statistik uji T untuk variabel tampilan dalam toko (X2), diperoleh t 
hitung bernilai positif sebesar 10,170 dengan tingkat signifikansi 0,000 dikarenakan nilai sig < 0,05 
maka dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima sehingga tampilan dalam toko memiliki 
pengaruh terhadap pembelian impulsif pada Toko Aleza Lombok Epicentrum Mall Mataram. 

Hal ini menunjukkan bahwa tampilan dalam toko mempengaruhi pembelian impulsif. 
Tampilan dalam toko (In Store Display) merupakan usaha mendorong perhatian dan minat 
konsumen pada toko atau barang dan mendorong keinginan membeli melalui daya tarik 
penglihatan langsung (Alma, 2004). Display atau tatanan produk merupakan suatu alat untuk 
mengkomunikasikan produk kepada konsumen agar konsumen dapat mengamati, dan melakukan 
pilihan di mana hal ini dilakukan karena terdorong oleh daya tarik penglihatan karena adanya 
peragaan atau penyusunan produk yang menarik. Memajang barang di dalam toko (tampilan dalam 
toko) mempunyai pengaruh besar terhadap penjualan dan jika materialnya terintegrasi maka hal 
ini dapat terlihat sebagai sebuah iklan produk yang dapat memperkuat positioning merek tersebut. 
Hasil penelitian ini juga mendukung hasil penelitian yang dilakukan oleh Elisha (2021), Setiyowati 
dan Kustijana (2017) yang menunjukkan bahwa terdapat hubungan antar variabel tampilan dalam 
toko terhadap pembelian impulsif. 

IV. Kesimpulan 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa potongan harga dan tampilan dalam toko 

menentukan pembelian impulsif. Potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
pembelian impulsif pada toko Aleza Lombok Epicentrum Mall Mataram. Hal ini diketahui dari 
semua uji instrumen yang dilakukan di mana menunjukkan bahwa variabel potongan harga 
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memang berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif toko Aleza. Namun 
walaupun variabel ini memiliki pengaruh yang besar terhadap pembelian impulsif pada toko Aleza 
Lombok Epicentrum Mall Mataram tetapi tidak menjamin bahwa penjualan Toko Aleza akan terus 
meningkat setiap bulannya. Selanjutnya tampilan dalam toko berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap pembelian impulsif pada toko Aleza Lombok Epicentrum Mall Mataram, karena 
berdasarkan semua uji instrumen yang telah dilakukan menunjukkan bahwa variabel tampilan 
dalam toko berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif toko Aleza. 

Penelitian ini masih jauh dari kata sempurna dan masih banyak kekurangannya. Penelitian 
ini hanya mengambil 75 responden, tentunya masih belum bisa menggambarkan keadaan yang 
sesungguhnya terjadi di lapangan. Wilayah cakupan yang diteliti pada penelitian ini juga hanya 
sebatas beberapa masyarakat yang didominasi oleh masyarakat kota Mataram dengan metode 
pengumpulan data hanya menggunakan kuesioner, karena kuesioner hanya menggunakan 
pertanyaan atau pernyataan tertutup 
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