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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

1. Setelah dilakukan penelitian variabel price discount (potongan harga), sales 

promotion (promosi penjualan), in-store display (tampilan dalam toko) 

berpengaruh terhadap impulse buying (pembelian tidak terencana) pada PT. 

Matahari Departement Store Tbk Lombok Epicentrum Mall Mataram. 

Berbagai potongan harga dan promosi penjualan di dalam toko sangat 

diminati konsumen serta berpengaruh signifikan terhadap impulse buying 

(pembelian tidak terencana) pada konsumen. 

2. Berdasarkan hasil uji parsial dari ketiga variabel promosi penjualan di 

dalam toko, terdapat satu variabel yang memiliki pengaruh signifikan 

terhadap impulse buying (pembelian tidak terencana), yaitu price discount 

(potongan harga). Variabel yang tidak memiliki pengaruh yang signifikan 

terhadap impulse buying (pembelian tidak terencana) adalah sales 

promotion (promosi penjualan) in-store display (tampilan dalam toko).  

3. Hasil penelitian membuktikan bahwa variabel price discount (potongan 

harga) memiliki pengaruh yang dominan terhadap keputusan impulse 

buying (pembelian tidak terencana) pada PT. Matahari Departement Store 

Tbk Lombok Epicentrum Mall Mataram. Hal ini dikarenakan konsumen 

melakukan pembelian barang/produk yang lebih banyak maka konsumen 

mendapatkan potongan harga. 
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4. Berdasarkan hasil karakteristik responden maka jumlah konsumen 

terbanyak PT. Matahari Departement Store  Tbk Lombok Epicentrum 

Mall Mataram didominasi oleh Mahasiswa dan konsumen yang berjenis 

kelamin perempuan, yang berusia 17-30 tahun. Hal tersebut dapat 

dimanfaatkan PT. Matahari Departement Store Tbk Lombok Epicentrum 

Mall Mataram untuk lebih meningkatkan promosi pada produk-produk 

yang berkaitan seperti kebutuhan kuliah yaitu, kemeja, blouse, celana, 

sepatu, tas dan kebutuhan lainnya. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah diambil maka 

saran-saran yang dapat penyusun ajukan yang berkaitan dengan penelitian 

ini adalah sebagai berikut: 

1. Berdasarkan pada hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat 

pengaruh price discount (potongnan harga), sales promotion (promosi 

penjualan) terhadap keputusan impulse buying (pembelian tidak 

terencana) pada PT. Matahari Departement Store Tbk Lombok 

Epicentrum Mall Mataram. Maka pihak perusahaan disarankan untuk 

menjalankan kegiatan potongan harga dan promosi penjualan yang 

dilakukan di dalam toko. Perusahaan disarankan untuk terus kreatif dan 

inovatif dalam merancang promosi penjualan dan menjalankan potongan 

harga di dalam toko dalam upaya mempengaruhi serta menarik minat 

konsumen untuk melakukan impulse buying (pembelian tidak terencana). 

Perusahaan perlu menetapkan tujuan promosi yang jelas dan melakukan 
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evaluasi sehingga kegiatan promosi penjualan serta kegiatan potongan 

harga yang dilakukan dapat terarah dan terkontrol dengan baik. 

2. Sebaiknya promosi penjualan diinformasikan dan dikomunikasikan secara 

jelas kepada konsumen. Peran pramuniaga juga dibutuhkan untuk 

memberikan informasi mengenai produk serta promosi secara lisan dan 

langsung kepada konsumen. 

3. Hendaknya produk-produk yang menawarkan promosi price discount 

(potongan harga) juga memperhatikan kualitas, jadi walaupun murah tetap 

berkualitas sehingga memiliki daya saing dengan produk-produk di toko 

lain. 

4. Perusahaan hendaknya memberikan atau mengadakan promosi penjualan 

antara lain diskon atau program beli satu gratis satu. 

5.3 Implikasi Penelitian/Hasil Akhir Penelitian 

1. Penelitian ini dilakukan untuk memberi informasi kepada perusahaan 

terkait tentang price discount (potongnan harga), sales promotion 

(promosi penjualan), in-store display (tampilan dalam toko) berpengaruh 

terhadap impulse buying (pembelian tidak terencana) yang sekiranya 

dapat bermanfaat bagi PT. Matahari Departement Store Tbk Lombok 

Epicentrum Mall Mataram. 

2. Bagi peneliti lain yang ingin melakukan penelitian terhadap impulse 

buying (pembelian tidak terencana) sebaikknya menggunakan variabel-

variabel lain yang lebih lengkap serta menambah faktor yang 
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mempengaruhi keputusan impulse buying (pembelian tidak terencana) 

agar menambah kelengkapan dari hasil penelitian. 
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KUISIONER PENELITIAN 

 

Dalam rangka melengkapi data yang diperlukan untuk memenuhi tugas 

akhir, bersama ini saya menyampaikan kuisioner penelitian mengenai “Pengaruh 

Price Discount (potongan harga), Sales Promotion (promosi penjualan), dan 

In-store Display (tampilan dalam toko) Terhadap Impulse Buying 

(pembelian tidak terencana) pada PT. Matahari Departement Store Tbk 

Lombok Epicentrum Mall Mataram”. 

Adapun hasil dari penelitian ini saya gunakan untuk menyusun bahan 

Skripsi pada program sarjana Universitas Muhammadiyah Mataram. 

Setiap jawaban tidak ada yang benar maupun salah, tetapi jawaban yang 

baik adalah jawaban yang sesuai dengan keadaan. Atas kesediaan serta 

kerjasama dari pihak yang ikut serta saya ucapkan terimakasih banyak. 
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1. IDENTITAS RESPONDEN 

a. Jenis Kelamin : Laki-laki 

  Perempuan 

b. Usia  : 17-30 tahun 

  31-50 tahun 

c. Pekerjaan  : Mahasiswa 

  Pengusaha/wiraswasta 

  Pegawai Negeri/swasta 

2. PETUNJUK PENGISIAN KUISIONER 

Berilah tanda centang (√) pada pilihan jawaban yang tersedia, 

sesuai dengan keputusan anda. 

Sangat Setuju (SS)  = 4 

Setuju (S)   = 3 

Tidak Setuju (TS)  = 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) = 1 
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2.1 Variabel Price Discount (potongan harga) 

No. Pernyataan Jawaban 

SS S TS STS 

1.  Saya membeli produk di Matahari 

dalam jumlah besar untuk 

mendapatkan potongan harga. 

    

2.  Saya membeli merek di Matahari 

yang saat itu ada potongan 

harganya. 

    

3.  Saya mencoba membeli produk di 

Matahari dengan harga yang lebih 

murah. 

    

4.  Saya membeli produk di Matahari 

dalam jumlah besar untuk 

mendapat pengurangan harga 

    

 

2.2 Variabel Sales Promotion (promosi penjualan) 

No. Pernyataan Jawaban 

SS S TS STS 

1.  Saya tertarik berbelanja di 

Matahari karena adanya tawaran 

diskon. 

    

2.  Saya tertarik berbelanja di 

Matahari karena adanya 

periklanan khusus. 

    

3.  Saya tertarik berbelanja di 

Matahari karena adanya tawaran 

kupon. 

    

4.  Saya tertarik berbelanja di 

Matahari karena adanya pajangan 

alat promosi di tempat strategis di 

dalam toko. 
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2.3 Variabel In-store Display (tampilan dalam toko) 

No. Pernyataan Jawaban 

SS S TS STS 

1.  Saya membeli produk di 

Matahari yang mudah diperoleh. 

    

2.  Saya membeli produk di 

Matahari yang mudah dilihat 

tempatnya. 

    

3.  Saya membeli produk di 

Matahari yang tersusun menarik 

    

 

2.4 Variabel Impulse Buying (pembelian tidak terencana) 

No. Pernyataan Jawaban 

SS S TS STS 

1.  Saya membeli produk di Matahari 

tanpa berpikir panjang. 

    

2.  Saya membeli produk di Matahari 

tanpa mempertimbangkan 

keburukan dari produk tersebut. 

    

3.  Saya tidak dapat menolak 

keinginan dalam berbelanja di 

Matahari 

    

4.  Saya berbelanja di Matahari tanpa 

mempertingkan jumlah 

pembelian. 
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 Karakteristik responden berdasarkan usia 

 

 Frequency Percent Valid Percent Cumulative 

Percent 

Valid 

17-30 tahun 60 60.0 60.0 60.0 

31-50 tahun 40 40.0 40.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0 
 

 

Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan  

 Frequenc

y 

Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

Mahasiswa 40 40.0 40.0 40.0 

Pegawai 

Negeri/Swasta 
29 29.0 29.0 69.0 

Pengusaha/Wiraswast

a 
31 31.0 31.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

 

 

 

 

 

 

Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 

 

 Frequenc

y 

Percent Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 

Laki-Laki 25 25.0 25.0 25.0 

Perempuan 75 75.0 75.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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Pernyataan responden mengenai Price discount (potongan harga) 

Item 
STS 

(1) 

TS 

(2) 

S 

(3) 

SS 

(4) 
Total Statistic 

 F F F F F % Mean 

X1P1 4 39 33 24 100 100% 2.77 

X1P2 10 38 36 16 100 100% 2.58 

X1P3 6 33 40 21 100 100% 2.76 

X1P4 12 24 37 27 100 100% 2.79 

 

Pernyataan responden mengenai Sales promotion  (promosi penjualan) 

Item STS 

(1) 

TS 

(2) 

S 

(3) 

SS 

(4) 

Total Statistic 

 F F F F F % Mean 

X2P1 - 7 67 26 100 100% 3.22 

X2P2 - 6 45 49 100 100% 3.43 

X2P3 2 8 52 38 100 100% 3.26 

X2P4 2 19 47 32 100 100% 3.09 

 

Pernyataan responden mengenai In-store display (tampilan dalam toko) 

Item 
STS 

(1) 

TS 

(2) 

S 

(3) 

SS 

(4) 
Total Statistic 

 F F F F F % Mean 

X3P1 - 15 78 7 100 100% 2.92 

X3P2 2 20 72 6 100 100% 2.82 

X3P3 6 18 62 14 100 100% 2.84 
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Pernyataan responden mengenai Impulse Buying (pembelian tidak 

terencana) 

Item STS 

(1) 

TS 

(2) 

S 

(3) 

SS 

(4) 

Total Statistic 

 F F F F F % Mean 

Y1P1 8 54 25 13 100 100% 2.43 

Y1P2 18 44 29 9 100 100% 2.29 

Y1P3 10 41 32 17 100 100% 2.56 

Y1P4 22 39 25 14 100 100% 2.31 

 

Uji Validitas 

Variabel Item r hitung r tabel Keterangan 

Price discount 

(potongan harga) 

1 0.713 0.198 Valid 

2 0.736 0.198 Valid 

3 0.735 0.198 Valid 

4 0.769 0.198 Valid 

Sales promotion 

(promosi 

penjualan) 

5 0.633 0.198 Valid 

6 0.553 0.198 Valid 

7 0.543 0.198 Valid 

8 0.637 0.198 Valid 

In-store display 

(pajangan dalam 

toko) 

9 0.516 0.198 Valid 

10 0.683 0.198 Valid 

11 0.758 0.198 Valid 

Impulse buying 

(pembelian tidak 

terencana) 

12 0.662 0.198 Valid 

13 0.757 0.198 Valid 

14 0.812 0.198 Valid 

15 0.832 0.198 Valid 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Crombach Alpha Keterangan 

Price discount 0.797 Reliabel 

Sales promotion 0.722 Reliabel 

In-store display 0.771 Reliabel 

Impulse buying 0.809 Reliabel 
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Hasil Uji Normalitas

 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant

) 
-.622 1.684 

 
-.369 .713 

  

TOTALX

1 
.523 .090 .515 5.787 .000       786 1.273 

TOTALX

2 
.140 .137 .098 1.023 .309       675 1.482 

TOTALX

3 
.310 .185 .150 1.680 .096       779 1.284 

 

Hasil Uji Autokorelasi 

Model Summaryb 

Mode

l 

R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .634a .402 .383 2.321 1.172 

a. Predictors: (Constant), TOTALX3, TOTALX1, TOTALX2 

b. Dependent Variable: TOTALY1 
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Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

 

 Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summaryb 

Mode

l 

R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .634a .402 .383 2.321 
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Hasil Uji Simultan 

ANOVAa 

Model Sum of 

Squares 

DF Mean 

Square 

F Sig. 

1 

Regression 347.842 3 115.947 21.527 .000b 

Residual 517.068 96 5.386   

Total 864.910 99    

 

  Hasil Uji Parsial 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 

(Constant) -.622 1.684  -.369 .713   

TOTALX1 .523 .090 .515 5.787 .000          .786 1.273 

TOTALX2 .140 .137 .098 1.023 .309          .675 1.482 

TOTALX3 .310 .185 .150 1.680 .096          .779 1.284 

 



 

1 
 

 



 

2 
 
 
 

 



 

3 
 
 
 

 



 

4 
 
 
 

 



 

5 
 
 
 

 



 

6 
 
 
 

 



 

7 
 
 
 

 

 


