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Abstract 

The purpose of the study is to analyze/ find out the effect of partial and silmultan discounts, bonus packages and services on 
impulse buying tendencies. This type of research is quantitative. The number of samples is 95, with non probability sampling, 
a purposive sampling method. Data analysis uses multiple linear regression analysis. The results showed that discounts, 
bonus packages and services individually / partially and simultaneously had a significant positive effect on the tendency of 
impulse buying in Prima Supermarket. These three variables affect impulse buying tendencies by 89% while the remaining 
10% are not explained in this research model. 
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Abstrak 

Tujuan penelitian untuk menganalisis/mengetahui pengaruh parsial dan silmultan potongan harga, paket bonus dan 
pelayanan pada kecenderungan impulse buying. Jenis penelitian adalah kuantitatif. Jumlah sampel sebesar 95,dengan non 
probability sampling, metode purposive sampling.Analisa data menggunakan analisis regresi linier berganda. Hasil penelitian 
menunjukkan bahwa potongan harga, paket bonus dan pelayanan secara individu/parsial dan secara Bersama-sama/simultan 
berpengaruh positif signifikan pada kecenderungan impulse buying di Swalayan Prima. Ketiga variabel tersebut 
mempengaruhi kecenderungan impulse buying sebesar 89% sedangkan sisanya 10% tidak diterangkan dalam model  
penelitian ini. 

Keywords: Harga, Bonus, Pelayanan, dan Impulse Buying 

PENDAHULUAN 

Penerapan strategi untuk menjemput kecenderungan impulse buying konsumen sangat diperlukan [1]. 
impulse buying adalah suatu tindakan pembelian dilakukan konsumen tanpa memiliki maksud/niat membeli  
sebelumnya (tidak direncanakan) [2]. 

Fenomena yang diselidiki, seberapa besar kontribusi dari potongan penjualan, paket bonus dan 
pelayanan yang telah dilakukan manajemen swalayan, menimbulkan impulse buying pada konsumen. 

Potongan harga merupakan salah satu tawaran pengurangan harga produk  [3]. Demikian juga pendapat 
Kotler (2013) bahwa potongan harga merupakan strategi promosi yang  berbasis harga, yang mana 
konsumen/pelanggan mendapat tawaran produk yang sama dengan harga lebih rendah/berkurang [4].  

Paket bonus adalah tambahan produk atas penjualan yang diberikan kepada konsumen dengan harga 
yang kurang lebih sama atau lebih rendah, hal ini diterapkan agar konsumen dapat meningkatkan jumlah 
pembelian [5].  

Pelayanan karyawan yang ramah dan sopan akan membuat pelanggan merasa senang dan dihargai, 
diharapkan akan memunculkan impulse buying konsumen . Swalayan berusaha mampu menyuguhkan kualitas 
pelayanan yang baik tingkat ketanggapan dan empati kepada konsumen [6].  

Tujuan penelitian untuk mengetahui informasi tentang, hubungan/pengaruh potongan harga pada 
kecenderungan impulse buying secara parsial, menganalisis pengaruh paket bonus pada kecenderungan impulse 
buying secara parsial, menganalisis pengaruh pelayanan pada kecenderungan impulse buying secara parsial, 
menganalisis pengaruh signifikan potongan harga, paket bonus dan pelayanan pada kecenderungan impulse 
buying secara simultan.  
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METODE 
Kegiatan penelitian yang dilakukan memanfaatkan pendekatan berupa pendekatan secara kuantitatif. 

Sementara data dalam kegiatan penelitian adalah data diolah dengan menggunakan SPSS versi 25. Penelitian 
yang dilakukan memanfaatkan dimensi secara kualitatif yakni melalui penyusunan pertanyaan yang dibagikan 
melalui kuesioner yang selanjutnya kuesioner akan diolah menjadi bentuk kumpulan data berupa angka yang 
mana hasil data tersebut akan dijadikan sebagai penentu dari nilai pada kualitas pelayanan publik, gaya 
kepemimpinan, kedisiplinan kerja dan kepuasan masyarakat. 

Populasi yang akan dipakai dan diuji dalam kegiatan penelitian yakni setiap konsumen Swalayan, 
sedangkan sampel untuk kegiatan penelitian yang dilakukan yakni konsumen yang telah melakukan pembelian di 
swalayan prima, dan untuk menentukan sampel yang diambil memanfaatkan teknik dengan  nonprobability 
sampling di mana dalam teknik ini menggunakan pendekatan purposive sampling. Jumlah sampel yang akan 
mendapatkan proses pengujian dalam kegiatan penelitian yaitu 95 orang. 

Teknik kausal yang digunakan dalam penelitian. Populasinya adalah konsumen yang pernah ataupun 
sedang melakukan pembelian di swalayan Prima. Sampel sebesar 95 responden. Teknik sampiling dengan 
Nonprobability sampling, dengan metode purposive sampling. Instrumen penelitian dalam mengumpulkan data 
yaitu menggunakan data primer dengan menggunakan angket berskala likert. 

 

 
 

Berikut ialah hasil pengujian validitas dan reliabilitas dengan variabel Potongan Harga, Paket Bonus Dan 
Pelayanan dan Impulse Buying. 

Hasil dari proses uji  dari validitas dengan melakukan kegiatan perbandingan pada nilai signifikan dengan 
nilai 0,05 dengan perincian seperti pada tabel 2. Mengacu pada visualisasi data yang dikemukakan dalam tabel 2 
pada semua item dihasilkan nilai <0,05, ini mengindikasikan bahwa keseluruhan item yang digunakan pada unsur 
variabel dinyatakan memenuhi keterangan valid. 

Hasil dari tahapan proses melalui uji reliabilitas antara unsur variabel yang membentuk impulse buying 
dalam potongan harga, paket bonus dan pelayanan  dapat diamati pada visualisasi Tabel 2. nilai cronbach alpha 
> 0,660 sehingga kuesioner dari ketiga variabel tersebut reliabel/dapat dipercaya sebagai alat ukur variabel. 
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Uji asumsi untuk regresi linier berganda dengan melakukan uji normalitas, uji multikolinieritas, uji 
autokorelasi, dan uji heteroskedastisitas. Semua uji asumsi harus terpenuhi, agar dapat uji regresi linier berganda 
yang tidak bias 

Analisis dari Regresi Linier secara Berganda. Penelitian ini ditujukan dalam menguji dan menentukan 
hasil dari korelasi sebab serta akibat yang ditimbulkan atau (pengaruh) antar  setiap variabel, melalui adanya 
persamaan regresi seperti di bawah ini : 

 

 
 

 Proses analisis yang digunakan menggunakan dukungan dari program statistik SPSS for Windows dan 
memanfaatkan skala  untuk kepercayaan 95 % dan skala untuk toleransi kesalahan (alpha) 5% = 0.05. 

Dalam  mendukung pemberlakuan Uji t. Merujuk pada Sugiyono (2016) [7]dengan tujuan menarik sebuah 
kesimpulan terkait  diterima ataupun tidaknya sebuah pernyataan hipotesis dapat dijalankan melalui cara 
melakukan pembandingan antara  besarnya nilai thitung juga ttabel dengan catatan mengikuti beberapa ketentuan 
yakni :Tingkat signifikansi t ≤ 0,05 atau nilai dalam t hitung ≥ t tabel menujukan hasil bahwa pernyataan dari 
hipotesis alternatif dinyatakan diterima yang mana mengindikasikan adanya ada pengaruh  atau dampak yang 
signifikan yang terjadi pada variabel bebas atau tidak terikat (X) pada variabel tidak bebas atau terikat (Y). Jika 
sebaliknya tingkat signifikansi nilai t ≥ 0,05 atau nilai t hitung ≤ t tabel mengindikasikan bahwa hasil pernyataan  
hipotesis alternatif dapat ditolak  

Menurut Sugiyono (2016) [7] dengan tujuan mendapatkan kesimpulan terkait eksistensi dalam pengaruh 
variabel yang bebas atau tidak terikat  (X) secara berama atau kolektif (simultan) yang ditujukan pada unsur 
variabel tidak bebas atau terikat (Y) yakni melalui cara melakukan perbandingan pada Fhitung juga Ftabel. 
Signifikansi dari F < 0,05 atau hasil Fhitung>Ftabel , hal ini menunjukkan bahwa pernyataan hipotesis alternatif 
dinyatakan diterima. Jika sebaliknya Signifikansi dari  F > 0,05 atau hasil Fhitung<Ftabel , hal ini menunjukkan 
bahwa pernyataan hipotesis alternatif dinyatakan ditolak.  
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Menurut Ghozali (2013) koefisien dalam determinasi (R2) sejatinya berupaya melakukan pengukuran 
sejauh mana kapabilitas pada model dalam memberi penjelasan terkait  mengukur seberapa jauh variasi dari 
variabel bebas [8]. 

 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Hasil Penelitian 

Melihat pada hasil pemberlakuan uji normalitas yang ada dalam Tabel 3. mengindikasikan bahwa dalam 
regresi dinilai mencukupi proses asumsi normalitas yang disebabkan  oleh data yang tersebar  di sekeliling garis 
diagonal serta turut mengarah pada arah dari garis diagonal. 

 

 
 

Merujuk pada visualisasi dalam Tabel2. menunjukkan pada hasil dari proses pengujian melalui  
heteroskedastisitas tidak ditemukan adanya pola tepat, semua titik mengarah secara terpisah lebih tinggi maupun 
terletak lebih rendah dari angka  0 yang terletak pada letak sumbu Y, sehingga disimpulkan tidak ada respons 
yang berubah pada heteroskedastisitas. Hal ini secara jelas mengindikasikan bahwa data yang diperoleh dari 
kuesioner yang diberikan pada responden dianggap tidak memuat adanya  standar deviasi. 

 

 
 

Merujuk pada hasil data dalami Tabel 4, dapat dipahami bahwa selama tahapan dari hasil produk regresi 
dinilai tidak memiliki adanya multikolinearitas ataupun hubungan yang terbilang sempurna pada setiap unsur 
variabel tidak terikat yang disebabkan pada kriteria yang ada dalam multikolinearitas yakni berupa nilai VIF kualitas 
dalam menyediakan pelayanan publik, gaya yang dianut dalam proses kepemimpinan serta kedisiplinan dalam 
kerja  

Untuk regresi linier berganda sendiri dengan hasil Y = 0,747 + 0,708 X1 + 0,223 X2 + 0,229 X3 + e 
Nilai tersebut mengidentifikasikan bahwa jika variabel Potongan Harga (X1), Paket Bonus (X2) dan Pelayanan 
(X3) bernilai 0, maka nilai Impulse Buying (Y) adalah 0,747.  



Seminar Nasional Manajemen, Ekonomi dan Akuntasi 
Fakultas Ekonomi dan Bisnis UNP Kediri 

 

 

1296 

 

Koefisien regresi sebesar 0,708 satuan artinya jika terjadi peningkatan variabel X1 (Potongan Harga) sebesar 1 
satuan, maka Y (Impulse Buying) akan naik sebesar 0,708 satuan dengan asumsi variabel Paket Bonus (X2) 
dan Pelayanan (X3) tetap atau konstan. 

Koefisien regresi sebesar 0,223 satuan artinya jika terjadi peningkatan variabel X2 (Paket Bonus) sebesar 1 
satuan, maka Y (Impulse Buying) akan naik sebesar 0,223 dengan asumsi variabel Potongan Harga (X1) dan 
Pelayanan (X3) tetap atau konstan. 

Koefisien regresi sebesar 0,349 satuan artinya jika terjadi peningkatan variabel X3 (Pelayanan) sebesar 1 satuan, 
maka Y (Impulse Buying) akan naik sebesar 0,349 dengan asumsi variabel Potongan Harga (X1), Paket Bonus 
(X2) tetap atau konstan. 

Merujuk pada hasil pemberlakuan proses uji t yang telah dilaksanakan, diperoleh nilai pada tabel 4. maka 
dapat dipahami bahwa : nilai signifikan variabel Potongan Harga sebesar 0,00, maka variabel Potongan Harga 
secara parsial berdampak signifikan pada Impulse Buying, begitu juga dengan variabel Paket Bonus sebesar 
0,003, maka variabel Paket Bonus secara parsial berdampak signifikan pada Impulse Buying, dan yang terakhir 
variabel Pelayanan sebesar 0,000, maka variabel Pelayanan secara parsial berdampak signifikan pada Impulse 
Buying. 

Merujuk pada  hasil yang didapatkan melalui pemberlakuan uji F yang sebelumnya dilaksanakan, 
didapatkan kumpulan nilai seperti pada Tabel 4. bahwa nilai signifikan sebesar 0,00. Nilai tersebut lebih kecil dari 
0,05, maka Potongan Harga, Paket Bonus, dan Pelayanan secara simultan berdampak signifikan pada Impulse 
Buying. 

Adjusted R Square sebesar 0,887. Hal ini menunjukkan bahwa variabel dalam penelitian ini sebesar 
88,7% dan sisanya  11,3% variabel yang tidak ada di penelitian ini. 

 

Pembahasan  
Dari uji t nilai probabilitas variabel Potongan Harga lebih kecil dari taraf signifikan yaitu 0,000 < 0,05 

ataupun dengan nilai t-hitung (8,621) > t-tabel (1,985). Sehingga potongan harga berpengaruh signifikan pada 
impulse buying. Hasil ini sesuai dengan hasil penelitian  Brian Vicky (2016) menyatakan variabel potongan harga 
berpengaruh secara positif dan signifikan pada impulse buying, dan potongan harga merupakan alat promosi untuk 
mendorong hasrat calon konsumen membeli produk [9]. 

Variabel paket bonus lebih kecil dari taraf signifikan yaitu 0,003 < 0,05 ataupun dengan nilai t-hitung 
(3,074) > t-tabel (1,985). Hasil ini mendukung  penelitian yang dilakukan oleh Rohmatin (2020) paket bonus 
berpengaruh signifikan pada impulse buying [10], dan paket bonus merupakan promosi penjualan berbasis 
kuantitas, konsumen ditawari produk dengan kuantitas lebih banyak dengan harga yang relatif sama [11]. 

Variabel Pelayanan lebih kecil dari taraf signifikan yaitu 0,001 < 0,05 ataupun dengan nilai t-hitung (4,521) 
> t-tabel (1,985). Hasil ini mendukung  penelitian yang dilakukan oleh Farabi (2019) pelayanan berpengaruh 
signifikan pada impulse buying [12] . Pelanggan akan senang jika mendapat pelayanan yang sopan dan ramah, 
hal ini akan menimbulkan kepuasan konsumen [13] ; [1]. 

Variabel potongan harga, paket bonus kerja dan pelayanan lebih kecil dari taraf signifikan yaitu 0,000 < 
0,05 ataupun dengan nilai F-hitung (247,032) > F-tabel (3,09). Sehingga dapat simultan berpengaruh signifikan 
pada Impulse buying. Hasil ini mendukun penelitian yang dilakukan oleh Wibowo (2019) potongan harga, paket 
bonus dan pelayanan berpengaruh signifikan pada impulse buying [14]. Sesuai dengan Mattia (2021) impulse 
buying merupakan sebuah proses ketika konsumen mengalami dorongan tiba-tiba untuk melakukan keputusan 
pembelian yang tidak dapat dikendalikannya [15] ; [16].  

 

KESIMPULAN 

Analisis secara parsial menunjukkan bahwa potongan harga berdampak signifikan pada kecenderungan 
impulse buying di swalayan Prima Kabupaten Nganjuk , juga analisis secara parsial menunjukkan bahwa paket 
bonus berdampak signifikan pada kecenderungan impulse buying di swalayan Prima Kabupaten Nganjuk, dan 
analisis secara parsial menunjukkan bahwa Pelayanan berdampak signifikan pada kecenderungan  impulse 
buying di swalayan Prima Kabupaten Nganjuk, analisis secara simultan menunjukkan bahwa potongan harga, 
paket bonus dan pelayanan berdampak signifikan pada kecenderungan impulse buying di swalayan Prima 
Kabupaten Nganjuk. 

Diharapkan penelitian ini dapat bermanfaat bagi swalayan prima dalam meningkatkan penjualan dengan 
memperhatikan faktor potongan harga, paket bonus dan pelayanan untuk menarik konsumen melakukan 
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pembelian secara berulang dan dalam jumlah yang besar dan bagi peneliti penelitian ini menjadi refensi agar 
selanjutnya untuk memasukkan variabel lain yang belum pernah diteliti sebelumnya yang tidak terdapat pada 
penelitian ini agar lebih berkembang 
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