BAB III

METODOLOGI PENELITIAN

A. Tempat dan Waktu Penelitian
Lokasi penelitian merupakan tempat untuk melakukan penelitian.
Penelitian ini akan fokus pada konsumen MR.D.L.Y yang berada di wilayah
Solo Raya meliputi Kabupaten Wonogiri, Sukoharjo, Karanganyar, Sragen,
Klaten, Boyolali dan KotasSurakarta. Penglitian ini dilaksanakan pada bulan
September 2024 sampai dengan Jamuari 2025. Pengumpulan data dilakukan
pada tanggal 02 Januart 2025 sampai dengan 08 Jatwari 2025.
B. Metode Penelitian
Penelitianfini termasuki dalam Kategori penelitiafi’kuantitatif. Metode
penelitian kuantitatif adalah pendekatan penelitian yangberakar pada filsafat
positivisme glina.meneliti populasi -dan sampel tertentu” (Sugiyono, 2019).
Umumnya, ‘teknik pengambilan sampel, dilakukdn™ secara acak, data
dikumpulkan nenggunakan instramen penelitian, dan ‘metode kuantitatif
digunakan untuk menganalisis’ /data. fguna_-menguji fthipotesis yang telah
dirumuskan sebelumnya (Sugiyones2019).
C. Populasi, Sampel, Teknik Sampling
Populasi didefinisikan sebagai luas wilayah penelitian yang biasanya
mencakup suatu objek atau subjek dengan kualitas dan karakteristik tertentu
yang diidentifikasi dalam penelitian yang akan dipelajari untuk mencapai

kesimpulan (Sugiyono, 2019). Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen
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MR.D.I.Y di Solo Raya yang meliputi Kabupaten Wonogiri, Sukoharjo,
Karanganyar, Sragen, Klaten, Boyolali, dan Kota Surakarta.

Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non
probability sampling dengan purposive sampling, vyaitu suatu teknik
memutuskan sampel penelitian berdasarkan kriteria tertentu agar hasil data
yang didapat lebih tepat (Sugiyono, 2019). Artinya, peneliti secara selektif
memilih sampel berdasarkan kritéria tertentu yang dianggap penting untuk
tujuan penelitian. Kefiteria yang digunakan™dalam penelitian ini adalah
konsumen MR.DT.Y-yang telah membeli produk di MR.B.1.Y setidaknya dua
kali dalam periode«cham.bulan terakhir 'dan-berdomisili*di Solo Raya. Alasan
kriterta sampel tersebut karena’ diharapkan konsumeén’ dapaf imenjawab
kuesioner dengan-lebih baik dan valid. Menurut Ferdinand (2014), penentuan
ukuran|sampel yang jumlah populasi sebenarnya tidak dikétahui atau tidak jelas
dapat menggunakan mimus, sepertisyang tertera berikut ini:

n = (25 xjumlah+yariabelindeépenden)
= 25 x 2'yariabel independen
= 50 sampel

Berdasarkan perhitungan yang telah dilakukan, disarankan untuk
memiliki setidaknya 50 responden sebagai sampel. Jumlah sampel penelitian
ini telah mencukupi syarat minimum ukuran sampel, yaitu sebanyak 115

responden.



20

D. Desain Penelitian
Desain penelitian merupakan rancangan untuk mengumpulkan,
mengukur, dan menganalisis data yang berkaitan dengan pertanyaan penelitian
ilmiah (Sekaran & Bougie, 2017). Dilihat dari tujuannya, penelitian ini
termasuk dalam kategori penelitian pengujian hipotesis. Penelitian ini
cenderung bersifat quasi-causal atau sebab-akibat yang berfokus pada arah
hubungan antara variabel independen-dengan variabel dependen apabila dilihat
dari hubungan antar vatiabelnya. Dari segi temperal dan individu, penelitian ini
bersifat cross#sectional yangberarti’bahwa data hanya sekali dikumpulkan dari
sejumlahsindividusyang-berbeda-beda dalamkurun,waktustertentu, berkisar
hatian, mingguanj-maupun buladhan untuk' menjawab*pertanyaah’ penelitian
(Sekaran &=Bougie, 2017),, Berdasarkan. strategi penetitian, penelitian ini
memakai penelitian survei dengan menyebarkan kuesionet(Sekaran & Bougie,
2017):
E. Teknik Pengumpulan Data dan Instrumen Penelitian

1. Teknik pengumpulan data
Teknik-pengumpulan-data-dalam penelitianfini menggunakan data
primer. Data yang didapatkan secara langsung dari lapangan oleh
pengumpul data disebut dengan data primer (Sugiyono, 2019). Data Primer
dikatakan juga sebagai data penelitian asli yang dikumpulkan secara
langsung dan diolah sendiri tanpa melalui penyaringan dari pihak kedua
terkait dengan variabel ketertarikan untuk tujuan tertentu dari sebuah

penelitian ilmiah (Sekaran & Bougie, 2017). Lebih spesifiknya, penelitian
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ini mengumpulkan data dengan metode survei, yaitu berupa kuesioner yang
disebarkan kepada responden (Sekaran & Bougie, 2017). Kuesioner
merupakan metode pengumpulan data yang melibatkan tanggapan dari
responden atas pernyataan yang diberikan bersama dengan instruksi
kuesioner (Sugiyono, 2019). Berkaitan dengan proses perolehan data,
peneliti menyebarkan kuesioner secara online yang disusun di Google
Forms dan dibagikan ke sampelykonsumen MR.D.I.Y di Solo Raya.
Kemudian, respondenmenanggapi dengan memilih beberapa jawaban yang
sudah tersedia dalamekuesioner lewat gadget niasing=masing.
. Instrumen penelitian

Instrumen“penelitian "adalah alat'yang digunakan untukimengukur
validitasyoreliabilitas, dan kualitas data yang dikumpulkan berdasarkan
ketepatan~ metode fpengumpulan datas (Sugiyono,52019). Kuesioner
merupakantinstrumen penelittany yang digunakan ~dalam/jpenelitian ini.
Kuesioner ini terdiri 'dari_butir-butir pernyataan “yang 'diberikan kepada
respondenuntuk. dijawab sesuai dengan-skala.yang<sudah tersedia. Skala
yang digunakan adalah skalaLikert yang memiiki-S alternatif pilihan, yaitu
Sangat Tidak Setuju (STS), Tidak Setuju (TS), Netral (N), Setuju (S), Sangat
Setuju (SS) (Sekaran & Bougie, 2017). Definisi operasional dari setiap
variabel secara singkat untuk memudahkan pemahaman yang lebih baik
telah diuraikan, sebagai berikut:
a. Price discount

Price discount merupakan pengurangan harga suatu produk dari
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harga normal pada periode tertentu (Wieseke et al., 2014). Pengukuran
price discount menggunakan tiga item pernyataan yang diadopsi dari
Sutisna (2012) dan Eeckhoudt et al., (2019).
b. In-store display
In-store display merupakan upaya untuk menarik perhatian dan
minat konsumen pada produk di dalam toko atau mendorong keinginan
membeli melalui daya tarik dari penglihatan langsung (Bala & Verma,
2018). Pengukiitan in-store display menggunakan tiga item pernyataan
yang diadopsi-dari Goldsmith'(2007) dan Stanton.W.J (2011).
c. Impulse’Buyving
Impulse buying merupakan 'kKeputusan “untuk membeli suatu
produk tanpa adanya rencana sebelumnya atau terjadi sécara tiba-tiba
(Noer;; 2020). Pengukuran impulse buying menggunakan empat item
pernyataan yang diadopsidarUtami (2010) dan"Ytami(2014).
F. Teknik AnalisisData
1. Analisis'Deskriptif’

Penglitian-ini_menggunakan analisis- data yang memuat bahasan
secara deskriptif tentang jawaban kuesioner dari responden. Menurut
Sugiyono (2019), statistik deskriptif merupakan statistik yang digunakan
untuk menganalisis data dengan memberikan gambaran mengenai data yang
sudah dikumpulkan tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku
untuk generalisasi. Pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan

software IBM SPSS 25. SPSS atau Statistical Package for Social Sciences
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ialah software untuk melakukan analisis data dan perhitungan statistik

dengan berbasis windows (Ghozali, 2018).

2. Pengujian Instrumen

a.

b.

Uji validitas

Uji validitas merupakan alat yang digunakan dalam melakukan
pengukuran mengenai tepat atau tidaknya hasil kuesioner (Sugiyono,
2019). Uji validitas merupakan suatu metode pengujian yang digunakan
untuk melakukan-pengukuran mengenat.valid atau sah tidaknya suatu
kuesigher: Uji~ waliditas _instrumen/dapat. dikatakan valid apabila
pernyataansyang:terdapat dalam instrumen térsebut dapat dengan baik
mencerminkan aspek yang dingin diukut’ oleh’ kuesioner tersebut
(Ghazali, 2018).| Confirmatory Factor Analysis (EFA) akan digunakan
dalamruji-validitas-dan item pernyataam dapat, dikatakan walid apabila
mempunyai nilai factor loading > 0,50, (Ghozali;2018).
Uji'reliabilitas

Reliabilitag ;merupakan metode pengukuran untuk menilai
kuesioner;~ indikator, ~atau variabel _yang - mencerminkan tingkat
konsistensi atau stabilitas dari jawaban responden apabila pengukuran
dengan alat ukur itu dilakukan secara berulang (Sugiyono, 2019).
Kuesioner dianggap reliabel apabila jawaban responden terhadap
pernyataan tetap konsisten sepanjang waktu (Ghozali, 2018). Nilai
Cronbach's Alpha = 0,60 merupakan nilai reliabilitas yang diterima

(Sekaran & Bougie, 2017).
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3. Pengujian hipotesis

Pengujian hipotesis merupakan metode pengujian mengenai
pernyataan sebelumnya atau hipotesis dalam kerangka berpikir tetap benar
saat dilakukan penyelidikan lebih lanjut secara ketat (Sekaran & Bougie,
2017). Regresi linear berganda digunakan dalam penelitian ini untuk
menguji hipotesis. Tujuan regresi linear berganda adalah untuk mengetahui
pengaruh variabel independengerhadap variabel dependen (Ghozali, 2018).
Rumus persamaan” regresi yang digunakan “dalam penelitian ini, yaitu
sebagai berikut:
IB =4a~+ biPD.% bzID % je
Keterangan:

IB :dmpulse;Buying

a :;1Konstanta
b, i Koefisien regresi price-discount
b, : Kocfisien regtesi in=storédisplay

PD : Price Discount
ID . In=store Display
e : Error atau tingkat kesalahan
a. Uji-t
Menurut Ghozali (2018), penggunaan uji parsial atau uji-t
digunakan untuk menerangkan pengaruh dari setiap variabel
independen terhadap dependen. Uji-t dalam penelitian ini digunakan

untuk menguji hipotesis ada tidaknya pengaruh price discount dan in-
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store display secara parsial terhadap impulse buying. Suatu variabel
independen dapat dikatakan berpengaruh dan signifikan terhadap
variabel dependen apabila nilai signifikansi uji-t di bawah 0,05 atau p
value < 0,05. (Ghozali, 2018).
. UjiF

Menurut Ghozali (2018), uji f digunakan untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh variabel'independen secara simultan atau bersama-
sama terhadapsvariabel dependen. Uji fspada penelitian ini digunakan
untuksmenguji‘hipatesis ada'tidaknya‘pengaruhvasiabel price discount
dan’ in-store” display. secara. simultan, atau ,bersamassama terhadap
variabel impulse buying. Suatuvariabél independen memiliki pengaruh
secara simultan atau bersama-sama.apabila di bawah 0,05 atau p value
< 0,053 (Ghozalif 2018).
Koefisien determinasi

Koefisien Y detérminast digunakan, * untuk’ mengevaluasi
kesesuaian ‘model’ segresi. Pengujiamy R? bertujuan untuk mengukur
sejauh mana variabel independen dapat menerangkan variasi variabel
dependen, baik secara sebagian maupun bersama-sama. Koefisien
determinasi ini mempunyai rentang nilai antara nol hingga satu (0 < R?
< 1). Apabila nilai R? rendah, ini menyatakan bahwa variabel
independen memiliki keterbatasan untuk menerangkan variasi variabel
dependen. Sementara itu, ketika nilai R> mendekati 1, ini menyatakan

bahwa variabel independen memberikan kontribusi yang sangat
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signifikan dalam menerangkan variasi variabel dependen dan hampir

mencakup seluruh informasi yang diperlukan (Ghozali, 2018).




BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Deskripsi Data

Analisis deskriptif bertujuan untuk mengetahui ciri khas dan tanggapan
responden. Penelitian ini melibatkan responden seluruh konsumen MR.D.L.Y di
Solo Raya. Sampel dalam penelitiangini ditentukan menggunakan teknik non
probability sampling dengan”purposive sampling. Kriteria pemilihan sampel
mencakup konsuménMR.DTY yang telah membelipteduk setidaknya dua kali
dalam perigdé enatp-bulan terakhir dan berdomisiliidi Solo*Raya. Kuesioner ini
disusun di Google Forms dan disebarkan secara-om/ine:pada tanggal 2 Januari
2025 hingga/8WJanuari 2025. Jumlah responden yang diddpatkan sebanyak 155
responden ‘dengan data’lyang bisa digunakan sebanydk 115 responden.
Kemudian, 40 responden‘tidak bisa digunakan karena tidak memenuhi kriteria
dan adanya pengisian double. Hasil data lapangan dafrpenyebaran kuesioner

dapat dilihat.,pada tabel, sebagai berikut:

TabelTV:1
Hasil Data Lapangan
No Keterangan Jumlah
1.  Kuesioner yang diperoleh 155
2. Kuesioner yang tidak bisa digunakan 40
3.  Kuesioner yang digunakan 115

Sumber: Data primer yang diolah, 2025
1. Karakteristik responden
Gambaran umum mengenai karakteristik responden didapat dari

data diri meliputi jenis kelamin, usia, pendidikan terakhir, alamat, dan
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pernyataan melakukan pembelian produk di MR.D.LY sebanyak dua kali

dalam periode enam bulan terakhir. Gambaran karakteristik responden dari

hasil kuesioner yang digunakan, sebagai berikut:

Tabel IV.2

Karakteristik Responden

Karakteristik Frekuensi Persentase (%)
Jenis Kelamin
Laki-laki 43 37,4%
Perempuan 72 62,6%
Usia
18-24 Tahun 92 80%
25-31 Tahun 16 13,9%
>31 Tahun 7 6,1%
Pendidikan Terakhir
SMP 6 5,2%
SMA/SMK 83 72,2%
Diploma (D3) 13 11,3%
Sarjana (S1) 13 1153%
Alamat
Wonogiri 20 17,4%
Sukoharjo 18 15,7%
Surakarta. 16 13,9%
Karanganyar 17 14,8%
Sragen 15 13%
Klaten i =) 13%
Boyolali 14 12,2%
Membeli produk di MR.D.L.Y
minimal 2 Kali dalam periode 6
bulan-terakhir
Ya 115 100%

Sumbert Data-prirher.yang diolahy 2025

Berdasarkantabel-1V:2, -menunjukkan bahwa responden berjenis

kelamin laki-laki sebanyak 43 orang (37,4%) dan perempuan sebanyak 72

orang (62,6%). Responden dengan rentang usia 18-24 tahun mendominasi

sebanyak 92 orang (80%) dari 115 orang dan pendidikan terakhir responden

sebagian besar memiliki pendidikan terakhir SMA/SMK sebanyak 83 orang

(72,2%). Kemudian, berdasarkan alamat responden didominasi oleh

wilayah Wonogiri sebanyak 20 orang (17,4%) dan sebanyak 115 orang
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(100%) melakukan pembelian produk di MR.D.I.Y minimal dua kali dalam
periode enam bulan terakhir.
Tanggapan responden
Jawaban responden menunjukkan tanggapan responden terhadap
kuesioner yang diberikan peneliti. Pendapat dan tanggapan dari responden,
yaitu konsumen MR.D.LY di Solo Raya akan dijelaskan dalam bagian ini.
Setiap item pernyataan diukusimenggunakan skala Likert yang terdiri dari
lima alternatif jawaban.
a. Tanggapan responden pada variabel price discoimt
Deskripsirtanggapan responden: sejutnlah, 115%orang terhadap
tiga indikater  pernyataanjvariabel price discount dapat dilthat dalam
data skuestoner | pada  lampiran... Penjelasan. mengenai tanggapan
respondenpada masing-masing indikator pernyataan, sebagai berikut:

Tabel IV.3
Deskripsi;Tanggapan Respoinden terhadap-Variabel Price Discount

Jumlah Jawaban Responden
No. Pernyataan 1 2.3 4 S5 Mean
STS IS N S SS

0 2 13 45 55 433

Menurut-saya, MR.D.1.Y memberikan
banyak potongan harga.
Menurut saya, MR.D.I.Y memberikan
masa potongan harga yang lama.
Menurut saya, MR.D.I.Y memberikan 0 2 12 45 56 435
potongan harga pada banyak produk.

Rata-rata total 4,32

0 1 13 54 47 428

Sumber: Data primer yang diolah, 2025
Berdasarkan tabel 1V.3, menunjukkan bahwa tanggapan
responden mengenai item pernyataan variabel price discount memiliki

nilai rata-rata jawaban diatas empat. Item pernyataan terakhir mengenai
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MR.D.I.Y yang memberikan potongan harga pada banyak produk
memiliki nilai rata-rata tertinggi sebesar 4,35. Sementara itu, item
pernyataan kedua mengenai MR.D.I.LY memberikan masa potongan
harga yang lama memiliki nilai rata-rata terendah sebesar 4,28.
Kemudian, nilai rata-rata total pada variabel ini sebesar 4,32 sehingga
menunjukkan bahwa tanggapan responden berkisar antara setuju sampai
sangat setuju. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa konsumen
MR.D.LY di Sele-Raya memiliki respon-pesitif terhadap price discount
yang gdiberikan sdan' sebagian besat* responden, mengakui bahwa
MR!D.L'Y*"meémbetikan potongan' harga:padabanyak preduk.
Tanggapaniresponden pada vatiabel in-store-display

Deskripsi tanggapan responden sejumlah~115 orang terhadap
tiga indikator pernyataan variabel insstore ‘display-dapat| dilihat dalam
data, ‘kuiesionet /pada lampiran. Penjelasan “mengenai tanggapan
responden pada masing-masing indikator pernyataan, sebagai berikut:

Tabel FV.4
Deskripsi Tanggapan Responden terhadap Variabel In-Store
Display

Jumlah Jawaban Responden
No. Pernyataan 1 2 3 4 5
SIS TS N S SS

0 3 8 50 54 435

Mean

Menurut Saya, MR.D.I.Y menyediakan

produk yang lengkap.

Menurut saya, penataan barang di

2. MR.D.LY dikelompokkan sesuai 0 3 5 49 58 441

kategorinya dengan baik.

Menurut saya, penyusunan produk di

MR.D.LY rapi dan mudah dijangkau. 0 2 8 38 67 448
Rata-rata total 4,41

Sumber: Data primer yang diolah, 2025



31

Berdasarkan tabel IV.4, menunjukkan bahwa tanggapan
responden mengenai item pernyataan variabel in-store display memiliki
nilai rata-rata jawaban di atas empat. [tem pernyataan terakhir mengenai
penyusunan produk di MR.D.I.Y rapi dan mudah dijangkau memiliki
nilai rata-rata tertinggi sebesar 4,48. Sementara itu, item pernyataan
pertama mengenai MR.D.I.Y menyediakan produk yang lengkap
memiliki rata-rata terendahisebesar 4,35. Kemudian, nilai rata-rata total
pada variabel iffi-sébesar 4,4 lisehingga menunjukkan bahwa tanggapan
respomden” berkisars!antara’ 'setuju /Sampai sangat setuju. Dengan
demikian, dapat disimpulkan bahwa konsumeén*MR.D. LY di Solo Raya
memiliki respon positif terhadap in-store-disptay'di MRID.LLY dan
sebagian besar responden mengakui bahwa ‘penyusunan produk di
MR.D:l. Yzrapi dan mudah dijangkau.

Tanggapan responden padawariabel inipulse buying

Deskripsi tanggapan responden sejumlah’ 115 'orang terhadap
empat indikator-pernyataan variabel impulse ‘buying dapat dilihat dalam
data Kkuesioner. pada lampiran. Penjelasan | mengenai tanggapan
responden pada masing-masing indikator pernyataan, sebagai berikut:

Tabel IV.5

Deskripsi Tanggapan Responden terhadap Variabel Impulse
Buying

Jumlah Jawaban Responden
No. Pernyataan 1 2 3 4 5 Mean
SIS TS N S SS

Saya kadangkala melakukan
1. pembelian di MR.D.ILY dengan 0 0 9 57 49 435
spontan tanpa perencanaan.
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Jumlah Jawaban Responden
No. Pernyataan 1 2 3 4 5 Mean
STS TS N S SS

Saya Kadangkala membeli produk di

2. MR.D.LY walaupun tidak 0 2 13 52 48 427
membutuhkan.
3. Saya membeli produk di MR.D.LY 0 39 55 48 429

membuat saya senang.

Saya kadangkala membeli produk di
4. MRD.IY tanpa memikirkan 0 1 16 51 47 425

akibatnya.

Rata-rata total 4,29

Sumber: Data primer yang diolah, 2025

Berdasarkan _tabel- [V:3jsmenunjukkan bahwa tanggapan
responden meéngenai.item petnyataan.variabelimpulse buying memiliki
nilaifata-rata j@waban di atasempat. [tem pernyataanpertama mengenai
responden melakukan pembelian di MR:D.['¥Y .dengan“spontan tanpa
perencanaan memiliki nilai rata-rata-tertinggi sebesar 4,35, Sementara
itu, item pernyataan terakhir mengenai respondefi;membeli produk di
MR.D..Ytanpa memikirkan akibatnya memiliki nilai ratasrata terendah
sebesar4.25. Kemudianj nilai ratastata‘total pada variabel ini sebesar
4,29 sehingga menunjukkan bahwa‘tanggapantesponden berkisar antara
setujuly sampai-sangat” setujur, Dengan _demikian, dapat disimpulkan
bahwa konsumen  MR.D.L:'Y_di Solo Raya memiliki respon positif
terhadap perilaku impulse buying di MR.D.I.Y dan sebagian besar
responden melakukan pembelian di MR.D.I.Y dengan spontan tanpa

perencanaan.

B. Uji Instrumen Penelitian

1.

Uji validitas

Uji validitas merupakan alat yang digunakan untuk melakukan
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pengukuran mengenai tepat atau tidaknya hasil kuesioner (Sugiyono, 2019).
Pengukuran uji validitas penelitian ini dilakukan pada tiga variabel meliputi
price discount dan in-store display terhadap impulse buying. Hasil pengujian
validitas dapat dilihat pada tabel, sebagai berikut:

Tabel 1V.6
Nilai Measure Of Sampling Adequacy (KMO MSA)

KMO and Bartlett’s Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling'‘ddequacy. 0,871
Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 617,061
df 45
ST 0,000

Sumber: Data ptimer yang diolah, 2025
Berdasarkan tabel 1IV.6, menunjukkan:bahwa nilatKIMO Measure of
Sampling Adequacy atau dikenal dengan istilah-MSA dalam penelitian ini
sudah melebihiQ,50, yaitu sebesar 0,871. Kemudian; nilai Bartlett’s Test
dengan (Chi-Squares = 617,061 dan signifikan-.pada-0,000 sehingga uji

analisis faktor dapat dilanjutkait:

Tabel IV.7
Hasil Faktor Analisis
Rotated Component Matrix*
Component
1 2 3

PD1 0,797
PD2 0,816
PD3 0,790
ID1 0,846
D2 0,877
ID3 0,790
IB1 0,617
1B2 0,792
1B3 0,735
1B4 0,833

Sumber: Data primer yang diolah, 2025
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Berdasarkan tabel IV.7, dapat dilihat dalam pengujian validitas
dengan 115 responden setelah dilakukan out/ier dengan cara menghilangkan
data ekstrem yang berbintang di boxplot dan jawaban double diperoleh hasil
bahwa semua item pernyataan yang berjumlah 10 dikatakan valid. Hal
tersebut karena semua item pernyataan telah terekstrak sempurna dan
memiliki factor loading lebih dari 0,50. Kuesioner ini diadopsi dari
penelitian terdahulu yang karakteristik objek penelitiannya mirip dengan
objek penelitian dalam skripsi ini, yaitu MRID.I.Y sehingga semua item
pernyataaf’ valid.~Ttemi-item pernyataan terscbut meliputi variabel price
discount yang terdiri~dari tiga item pernyataan dengan kode (PD), in-store
display yang terdiri dari tiga itém pernyataan dengankode (ID),'dan impulse
buying yang terdiri dari ¢mpat item pernyataan dengamkode (IB).

. Uji reliabtlitas

Tahap selanjutnya setelahrpengujian validitas=merupakan pengujian
reliabilitas: Relabilitas‘merupakansuatumetode pengukuran untuk menilai
kuesioner, indikator,satau variabel yang mencerminkan tingkat konsistensi
atau stabilitas- dari.jawaban apabila pengukuran| dengan alat ukur itu
dilakukan secara berulang (Sugiyono, 2019). Hasil dari pengujian
reliabilitas dapat dilihat, sebagai berikut:

Tabel IV.8
Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach’s Alpha
Price Discount 0,853
In-Store Display 0,870
Impulse Buying 0,833

Sumber: Data primer yang diolah, 2025
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Berdasarkan tabel IV.8, menunjukkan bahwa hasil dari pengujian
reliabilitas semua variabel penelitian memiliki nilai cronbach's alpha lebih

dari 0,60 sehingga dapat dinyatakan reliabel.

C. Uji Hipotesis
Regresi linear berganda digunakan dalam penelitian ini untuk menguji
hipotesis. Tujuan regresi linear berganda adalah untuk melakukan pengujian

model regresi, yaitu price diséount ‘dansin-store display terhadap impulse

buying.
Tabel IV.9
Hasil Uji Regresi Linear -Berganda
Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Counstant) 1,363 0;319 4,271 0,000
Price Discount 0,447 0,075 0,499 ' 5,998 0,000
In=Store Display 0,226 0,075 0,250/ 3,000 0,003

Sumber:-Data primer-yang diolah, 2025
Berdasatkan tabel TV29;"nilai koefisien regresi dari/pengaruh variabel

price discount'dan in-store display,terbadap.impuilse buying dapat dijelaskan
pada rumusan tegresislificar berganda, sebagai-berikut:
IB =1,363 + 0,447PD + 0,226ID + e
Penjelasan mengenai hasil analisis regresi linear di atas, sebagai berikut:
1. Persamaan regresi linear berganda menunjukkan hasil nilai konstanta

memiliki arah positif sebesar 1,363. Dengan demikian, dapat disimpulkan

bahwa apabila variabel independen price discount dan in-store display

diasumsikan nilai konstantanya 0 maka nilai impulse buying adalah 1,363.
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2. Persamaan price discount menunjukkan hasil nilai konstanta memiliki arah
positif sebesar 0,447. Dengan demikian, dapat disimpulkan apabila variabel
price discount mengalami kenaikan 1 satuan maka menyebabkan kenaikan
pada variabel impulse buying sebesar 0,447.

3. Persamaan in-store display menunjukkan hasil bahwa nilai konstanta
memiliki arah positif sebesar 0,226. Dengan demikian, dapat disimpulkan
apabila in-store display mengalamiikenaikan 1 satuan maka menyebabkan
kenaikan pada vawiabel impulse buying sebesat,226.

Hasil jpeserta.penjelasan pergujian hipotesis, yangumeliputi uji-t, uji F,

dan koefisien détermiinasil(R?), sebagai berikuit:

1.4fCri t
Tabel 1V.10
Hasil Ujiit
Coefficients”
Standardized
UnstandardizedCoefficients — Coéfficients
Model B Std..Error Beta t Sig.
1 (Constant) 15363 0,319 4,271 0,000
Price Discount 0,447 0,075 0,499 5,998 0,000
In-Store Display 0,226 0,075 0,250 3,000 0,003

Sumber: Data primer yang diolah, 2025
Berdasarkan tabel TV.10 di atas, hasil pengujian hipotesis yang
pertama menunjukkan bahwa price discount memiliki nilai t sebesar 5,998
dan nilai signifikan sebesar 0,000 (p<0,05). Hal ini menunjukkan bahwa
variabel price discount berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse
buying sehingga H1 didukung. Kemudian, hasil pengujian hipotesis yang

kedua menunjukkan bahwa in-store display memiliki nilai t sebesar 3,000
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dan signifikan sebesar 0,003 (p<0,05). Hal ini menunjukkan bahwa variabel

in-store display berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying

sehingga H2 didukung.
. UjiF
Tabel IV.11
Hasil Uji F
ANOVA"
Sum of:
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 16,552 2 8,276 44,621 0,000°
Residual 20,772 112 0,185
Total 37,324 114

Sumber; Data primer yang diglah, 2025
Betdasarkan™ tabel I1Vi11) di iatas;:shasil’, pengujian hipotesis
menunjukkan sbahwa uji- Fimemiliki-nilai sebesar 447621 dan signifikan
sebesar 05000:(p<0,0%). Hal int'menunjukkan bahwa variabel price discount
dan'in-stere display secata simultan atay bersama-samarberpengaruh positif
dan signifikan terhadap‘impuise buying schingga H3-didukung.
Koefisien determinasi

Tabel 1V.12

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 0,666° 0,443 0,434 0,43066

Sumber: Data primer yang diolah, 2025
Berdasarkan tabel IV.12 di atas, hasil pengujian koefisien
determinasi (R?) menunjukkan bahwa nilai adjusted R* sebesar 0,434

sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel price discount dan in-store
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display dapat menjelaskan variabel impulse buying sebesar 43,4%
sedangkan sisanya sebesar 56,6% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak
diuji dalam penelitian ini.

D. Pembahasan

Tabel IV.13
Ringkasan Hipotesis

Hipotesis Hasil
H1  Pengaruh price discount terhadap'impulse buying. Didukung
H2  Pengaruh in-store display.tethadap impulse. buying. Didukung
H3  Pengaruh price discount.dan in-store display-tcthadap impulse Didukung

buying.

Sumber: Data primer yang-diolah, 2025

1. Pengaruh pricediscount terhadap.impulse buying

Hasil dari penelitian ini menyatakan., bahwa price discount
berpengatuh ‘positif. danssignifikan “terhadap impulse buying. Artinya,
semakinitinggiprice'discount yang diberikan oleh MRID.1.Y maka semakin
tinggi.pulatkeinginan' konsumen-MR.D.1. Y. di"Solo Raya untuk melakukan
impulse buying.Konsumen merasaimemperoleh banyak keuntungan dengan
adanya price discotmt apalagi dari hasilffanggapan responden menyatakan
bahwa banyak produk MR.D.I'Y yang.-mendapatkan price discount
sehingga semakin mendorong konsumen untuk segera melakukan
pembelian secara impulse buying. Hasil penelitian ini mendukung penelitian
yang dilakukan oleh Salsafira & Trianasari (2022) serta Maidah & Sari
(2022) yang menyatakan bahwa price discount berpengaruh positif dan

signifikan terhadap impulse buying.
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2. Pengaruh in-store display terhadap impulse buying

Hasil penelitian ini menyatakan bahwa in-store display berpengaruh
positif dan signifikan terhadap impulse buying. Artinya, semakin tinggi in-
store display di MR.D.1.Y maka semakin tinggi pula keinginan konsumen
MR.D.LY di Solo Raya untuk melakukan pembelian secara impulse buying.
In-store display MR.D.I.Y yang menarik seperti penataan produk yang rapi
dan mudah dijangkau tentunyaakan membantu konsumen dalam mencari
produk serta memperktuat daya tarik visual sehingga mendorong konsumen
untuk melakukan~pembelian secara impulse buying,“Hasil penelitian ini
mendukung penclitian yang dilakukan oleh Maryati & Erveni (2020) serta
Safitri & Mutmainah /(2023)F yang menyatakan bahwa in-store display
berpengaruh positif dan signifikan tethadap impulse berying.

3. Pengartuhrprice discount dan in-store display tethadaplimpulse buying

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa price-discount dan in-store
display, secartas simultan atau bersama-sama_sberpengaruh positif dan
signifikan terhadaprimpulse buying. Artinya, semakin tinggi price discount
dan in-store-display_di MR:D.I'Y 'maka semakin tinggi pula keinginan
konsumen MR.D.L.Y di Solo Raya untuk melakukan pembelian secara
impulse buying. Adanya price discount dan in-store display di MR.D.L.Y
secara bersamaan dapat menjadi kombinasi yang sangat baik serta
menciptakan rasa urgensi yang lebih kuat sehingga semakin mendorong
keinginan konsumen untuk melakukan pembelian secara impulse buying.

Hasil penelitian ini mendukung penelitian yang dilakukan oleh Noor (2020),
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Prasetio et al., (2023), serta Putri & Mandataris (2024) yang menyatakan

bahwa price discount dan in-store display secara simultan atau bersama-

sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap impulse buying.




BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Penelitian ini adalah replikasi dari riset yang telah dilakukan oleh Noor
(2020). Penelitian ini mengenai pengaruh price discount dan in-store display
terhadap impulse buying pada konsgmen MR.D.L.Y di Solo Raya. Kesimpulan
dari analisis data yang telah-dilakukan dalam-penelitian ini, sebagai berikut:
1. H1 didukung,-price discount betpengaruh, positif-dan signifikan terhadap
impulsebuying.
2. H2-didukung; in-store display.berpengaruh positif ‘dan signifikan terhadap
impulse buying.
3. H3| didukung;- pricegdiscount dan in-stgre. display secara simultan atau
bersama-sama begpengaruh positif dan signifikantechadap impulse buying.
B. Keterbatasan Penelitian
1. Sampeliyang digundakan dalam penelitian.ini hanya besfokus pada wilayah
Solo Raya.
2. Pengumpulan data dalampenelitian int menggunakan kuesioner online yang
disusun di Google Forms sehingga data yang diperoleh kurang maksimal
seperti jawaban responden tidak sesuai dengan data yang dibutuhkan dalam

hal karakteristik responden.

41
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3. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa nilai Adjusted R? hanya sebesar
43,4%, artinya masih banyak variabel lain yang memengaruhi impulse
buying.

C. Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini terdapat beberapa saran yang dapat
diberikan yakni, sebagai berikut:

1. Saran untuk peneliti selanjutnya
a. Peneliti selamjutriya diharapkan nielakukan penelitian dengan

menggunakan-Sampel yang lebih luas Siapaya hasilpenelitian akan lebih
menyelurith.dan,dapat menjadi acuannntukaaengukutiimpulse buying
di wilayah tam.

b. | Peneliti selanjutnya diharapkan dapat melakukan~pengumpulan data
secaraoffline dan jika memungkinkan sekaligus dilakukan wawancara
kepadairesponden’supaya data,yang diperolch lebih maksimal.

c. Peneliti, “selanjutnya diharapkan /menambah” /variabel lain yang
memengaruhi  wmpulse buying, seperti store atmosphere, fashion
involvement, shopping lifestyle, bonus_pack, financial attitude, brand
image, dan kualitas produk supaya hasil penelitian dapat memberikan
wawasan yang lebih komprehensif serta mendalam mengenai faktor-
faktor yang memengaruhi impulse buying.

2. Saran untuk perusahaan
a. Perusahaan MR.D.I.Y diharapkan meningkatkan price discount dengan

memberikan lebih banyak potongan harga, memberikan masa potongan
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harga yang lama, dan memberikan potongan harga pada banyak produk
supaya dapat meningkatkan impulse buying konsumen MR.D.LY.

. Perusahaan MR.D.I.Y diharapkan meningkatkan in-store display
dengan menyediakan produk yang lengkap, mengelompokkan produk
sesuai dengan kategorinya, serta menyusun produk dengan rapi dan
mudah dijangkau supaya dapat meningkatkan impulse buying konsumen

MR.D.LY.



