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ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh beberapa 

faktor yaitu diskon, impulse buying, dan interior display yang dapat menarik minat beli 

konsumen pada Swalayan Ria Mart Campurdarat Tulungagung. Tujuan penelitian ini untuk 

mengetahui diskon, impulse buying, dan interior display  berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan pada Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung 

 Pendekatan dalam penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dan menggunakan 

teknik analisis kausal. Populasi yang diambil adalah seluruh pembeli yang ada di Swalayan 

Ria Mart dengan mengambil sampel sejumlah 40 responden. Sumber data didasarkan pada 

dua jenis data yaitu data primer dan sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan 

adalah memberikan kuesioner/angket secara langsung kepada responden. Data dianalisis 

menggunakan metode deskriptif dan metode kuantitatif yang menggunakan analisis 

persamaan regresi linear berganda dengan bantuan software SPSS 23.0 for windows. 

 Hasil dari pengujian hipotesis menggunakan uji t menunjukkan ketiga variabel 

independen yaitu diskon, impulse buying dan interior display secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Sedangkan melalui uji F dapat diketahui bahwa 

secara bersamaan ketiga variabel tersebut secara serempak mempengaruhi keputusan 

pembelian. Dapat disimpulkan bahwa secara simultan (serempak) diskon, impulse buying dan 

interor display berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Swalayan Ria 

Mart Campurdarat Tulungagung. 
 

Kata Kunci  : Diskon, impulse buying, interior display dan  keptusan pembelian  
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I. PENDAHULUAN 

1. Latar Belakang 

Seiring perkembangan zaman 

keberadaan bisnis eceran di tengah –

tengah masyarakat menjadi semakin 

penting. Hal ini disebabkan oleh adanya 

perubahan dalam pola berbelanja 

masyarakat yang semakin selektif dan 

juga karena adanya perubahan cara 

pandang konsumen terhadap bisnis ritel 

itu sendiri. Bisnis ritel yang secara 

tradisonal dipandang sebatas penyedia 

barang telah berkembang menjadi tidak 

sekedar tempat bersosialisasi. Sebagai 

konsekuensinya bisnis ritel yang semula 

dikelola secara tradisional berubah 

menjadi bisnis yang semakin inovatif, 

dinamis, dan kompetitif. Perubahan 

gaya hidup inilah yang membuat bisnis 

pasar swalayan banyak diminati oleh 

para pengusaha. Sejalan dengan jumlah 

pasar swalayan di Indonesia khususnya 

di kota Tulungagung menyebabkan 

konsumen menjadi banyak alternatif 

pilihan berbelanja atau dapat di katakan 

sulit dalam menentukan keputusan 

pembelian. Keputusan pembelian 

merupakan fungsi pemasaran yang 

penting karena mampu memberikan 

keuntungan bagi perusahaan. Di antara 

berbagai aspek pemasaran yang 

kompleks, salah satu yang memberikan 

kontribusi bagi upaya perusahaan 

mencapai efektifitas memasarkan 

produk adalah dengan memperbaiki 

manajemen ritel di dalam perusahaan. 

Hal ini sesuai hasil penelitian 

Anggraeni (2016) yang menyimpulkan 

bahwa dengan tingginya tingkat 

persaingan di lingkungan para pelaku 

usaha, hal ini membuat masyarakat 

semakin selektif dalam memilih 

kebutuhan barang dan jasa yang akan 

mereka konsumsi dan konsumen akan 

memilih produk barang dan jasa dengan 

kualitas yang terbaik. Penetapan harga 

diskon menjadi alasan bagi perusahan 

yang menawarkan produk atau jasa. 

Menurut Kotler (2012:52), diskon 

mempengaruhi emosi konsumen tentang 

kesempatan yang kebetulan ada 

sehingga konsumen memiliki keinginan 

untuk mendapatkan suatu barang yang 

sedang didiskon karena pada dasarnya 

diskon diadakan dalam periode tertentu. 

Perilaku pelanggan dapat berubah 

dengan cepat. Perilaku seseorang yang 

berbelanja dengan terencana menjadi 

tidak terencana. Keadaan ini melibatkan 

Faktor emosi dalam pengambilan 

keputusan, dimana hal ini mendorong 

para konsumen bertindak, karena 

adanya daya tarik tertentu, itu berarti 
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menjadi impulse buying. Hal ini sesuai 

penelitian Andreani (2013) bahwa 

sebagian orang menganggap kegiatan 

belanja dapat menjadi alat 

menghilangkan stress, menghabiskan 

uang dapat mengubah suasana hati 

seseorang, dengan kata lain uang adalah 

sumber kekuatan. Impulse buying yaitu 

sesuatu perilaku seseorang yang tidak 

merencanakan sesuatu dalam 

berbelanja, mereka cenderung tidak 

berfikir untuk membeli merek atau 

produk tertentu karena ketertarikan pada 

produk atau merek pada saat itu. Ketika 

kualitas barang tidak setara dengan 

pesaing, interior display yang baik dan 

lengkap juga dapat mempengaruhi 

pelanggan. Menurut Alma (2013:189), 

memajang barang di dalam toko dan di 

etalase mempunyai pengaruh yang besar 

terhadap keputusan pembelian seorang 

konsumen. Hal tersebut merupakan 

salah satu cara untuk menjual barang 

dengan membiarkan calon pembeli itu 

melihat, meraba, mengendarai, dan lain 

sebagainnya. Dari faktor yang harus 

dipertimbangkan masing-masing 

perusahaan harus memiliki strategi 

untuk memenangkan konsumen dan 

dapat bertahan di tengah ketatnya 

persaingan. Dengan adanya faktor-

faktor yang mempengaruhi keputusan 

konsumen dalam melakukan pembelian 

maka penulis tertarik untuk melakukan 

analisa dengan judul “Pengaruh 

Diskon, Impulse Buying, dan Interior 

Display terhadap Keputusan 

Pembelian pada Swalayan Ria Mart 

Campurdarat-Tulungagung” 

2. Rumusan Masalah 

a. Adakah pengaruh yang 

signifikan secara parsial antara 

diskon terhadap keputusan 

pembelian pada Swalayan Ria 

Mart Campurdarat 

Tulungagung? 

b. Adakah pengaruh yang 

signifikan secara parsial antara 

impulse buying terhadap 

keputusan pembelian pada 

Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung? 

c. Adakah pengaruh yang 

signifikan secara parsial antara 

interior display terhadap 

keputusan pembelian pada 

Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung? 

d. Adakah pengaruh yang 

signifikan secara simultan 

antara diskon, impulse buying, 

dan interior display terhadap 

keputusan pembelian pada 

Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung? 
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3. Tujuan Penelitian  

Berdasarkan rumusan di 

atas, maka tujuan yang ingin 

dicapai dalam penelitian ini antara 

lain sebagai berikut: 

a. Untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh diskon 

secara parsial terhadap 

keputusan pembelian pada 

Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung. 

b. Untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh impulse 

buying secara parsial terhadap 

keputusan pembelian pada 

Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung. 

c. Untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh interior 

display secara parsial terhadap 

keputusan pembelian pada 

Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung 

d. Untuk mengetahui dan 

menganalisis pengaruh diskon, 

impulse buying dan interior 

display secara simultan 

terhadap keputusan pembelian 

pada Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung 

 

II. METODE 

1. Teknik Penelitian 

Teknik penelitian berkaitan erat 

dengan tujuan penelitian yaitu 

menggambarkan variabel yang 

sesungguhnya mempengaruhi 

variabel terikat. Namun demikian, 

data yang diperlukan dalam 

penelitian ini belum tersedia 

sehingga masih perlu menyusun 

instrumen pengumpulan data secara 

struktural dan formal. Atas dasar 

kriteria ini, maka teknik penelitian 

yang sesuai adalah penelitian 

assosiatif kausal. Menurut Sugiyono 

(2013:35), penelitian assosiatif 

kausal adalah “penelitian yang 

bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh antara dua variabel atau 

lebih”. Penelitian ini menjelaskan 

hubungan yang bersifat sebab akibat. 

Jadi disini ada variabel independen 

(variabel yang mempengaruhi) dan 

dependen (dipengaruhi) yang diteliti.  

2. Pendekatan penelitian 

Pendekatan pada penelitian 

ini menggunakan pendekatan 

kuantitatif. Menurut Sugiyono 

(2013:5) pendekatan kuantitatif 

adalah “penelitian yang analisisnya 

lebih fokus pada data-data numerikal 

(angka) yang diolah dengan 

menggunakan metode statistika”. 
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pendekatan kuantitatif adalah data 

yang sifatnya dapat diukur, rasional, 

dan sistematis karena penghitungan 

dengan pendekatan ini akan 

mendapat hasil yang lebih akurat. 

3. Tempat Penelitian 

Tempat atau lokasi yang 

digunakan untuk penelitian adalah 

Swalayan Ria Mart yang berada di 

JL.Kanigoro kecamatan Campurdarat 

kabupaten Tulungagung. 

4. Waktu Penelitian 

Waktu yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah 3 bulan 

yaitu mulai bulan April sampai Juni  

2017  

5. Populasi 

Menurut Sugiyono (2013:54) 

populasi adalah totalitas semua nilai 

yang mungkin, baik hasil 

menghitung ataupun pengukuran 

kuantitatif maupun kualitatif pada 

karakteristik tertentu mengenai 

obyek yang lengkap. Populasi dalam 

penelitian ini adalah semua 

konsumen pada Swalayan Ria Mart  

6. Sampel 

 Menurut Sugiyono (2013:81) 

sampel adalah bagian dari jumlah 

dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Adapun 

penentuan jumlah sampel menurut 

Sugiyono (2013:90) yaitu, bila 

dalam penelitian akan melakukan 

analisis dengan korelasi atau 

analisis regresi linear berganda, 

maka jumlah anggota sampel 

minimal 10 kali variabel yang 

diteliti. Dalam penelitian ini ada 4 

variabel (independen dan 

dependen), maka jumlah sampel 

10x4 = 40 orang. Metode 

pengambilan sampel dalam 

penelitian ini dilakukan dengan 

cara accidental sampling yang 

merupakan bagian dari teknik 

nonprobability sampling. Menurut 

Sugiyono (2013:97) accidental 

sampling adalah teknik 

pengambilan sampel berdasarkan 

kebetulan, yaitu siapa saja yang 

secara kebetulan bertemu dengan 

peneliti dapat digunakan sebagai 

sampel, bila dipandang orang yang 

kebetulan ditemui itu cocok sebagai 

sumber data. 

Instrumen Penelitian dan Teknik 

Pengumpulan Data. 

Instrumen penelitian adalah 

sebuah alat yang digunakan untuk 

mengumpulkan data atau informasi 

yang bermanfaat untuk menjawab 

permasalahan penelitian. Dalam 

tujuan analisis, sistematis 

pemberian jawaban dari responden 
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dengan pemberian skor pada 

masing-masing pertanyaan 

Teknik pengumpulan data 

yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah kuisioner. Menurut 

Sugiyono (2014:25), Kuisioner 

adalah pengumpulan data dengan 

cara menyebarkan daftar 

pertanyaan kepada responden yang 

dijadikan sebagai sampel 

penelitian. 

a. Uji Validitas 

Uji validitas ini 

dilakukaan dengan cara 

melakukan morelasi antara score 

masing–masing butir pertanyaan 

dengan total score. Kuesioner 

dikatakan valid jika signifikan 

lebih kecil dari 0,05. Sebaliknya 

kuesioner dikatakan tidak valid 

jika signifikan lebih besar dari 

0,05. 

b. Uji Reliabilitas 

Uji reabilitas digunakan 

untuk mengukur kuesioner yang 

merupakan indikator dari 

variabel. Kuesioner dikatakan 

reliabel jika masing – masing 

pertanyaan dijawab responden 

secara konsisten dari waktu ke 

waktu. Suatu kuesioner 

dikatakan reliabel jika jika nilai 

Cronbach Alpha lebih dari 0,70. 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

A. Analisis Data 

1. Uji Normalitas  

Uji normalitas untuk 

menguji apakah dalam model 

regresi, variabel dependen, variabel 

independen atau keduannya 

mempunyai distribusi normal atau 

tidak. Jika data menyebar disekitar 

garis diagonal dan mengikuti arah 

garis diagonal, maka model regresi 

memenuhi asumsi normalitas. 

Berikut hasil pengujian pada 

Lampiran sebagaimana pada gambar 

pp plot adalah sebagai berikut: 

 

 

Gambar Grafik Normal p-p Plot 

Hal ini ditunjukkan pada 

gambar tersebut bahwa data 

menyebar disekitar garis diagonal 

dan mengikuti arah garis diagonal 

atau grafik histogramnya 

menunjukkan pola distribusi 

normal, maka model regresi 
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memenuhi asumsi normalitas dan 

sudah memenuhi dasar 

pengambilan keputusan. 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas 

bertujuan untuk menguji apakah 

model regresi yang diperoleh 

terdapat korelasi antar korelasi 

bebas atau tidak. Cara 

mengetahuinya yaitu dengan 

melihat apabila nilai VIF lebih 

kecil dari 0,10 atau lebih besar dari 

10 maka terjadi multikolinearitas, 

sebaliknya tidak terjadi 

multikolinearitas antar variabel 

independen apabila nilai VIF 

berada pada kisaran 0,10 sampai 

10. 

             Hasil Uji Multikolinearitas 

                        Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   
X1 ,999 1,001 

X2 ,991 1,009 

X3 ,991 1,010 

 

           Dari hasil pengujian 

menunjukkan bahwa semua variabel 

yang digunakan sebagai predictor 

model regresi menunjukkan nilai 

VIF yang cukup kecil yaitu < 10 

sehingga dalam penelitian ini 

menunjukkan tidak adanya gejala 

multikolinearits. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskeditas adalah untuk 

menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan 

varians dari residual satu 

pengamatan kepengamatan lain. 

Data yang di uji titik hasilnya harus 

menyebar dibawah ataupun diatas 

titi nol dan tidak membentuk sebuah 

pola. 

 sebagaimana juga pada gambar 

berikut : 

 
Gambar Hasil Uji  

Heteroskedatisitas 

Hasil Heteroskedastisitas 

menunjukkan titik-titik data 

menyebar di atas dan di bawah atau 

di sekitar 0, sehingga penelitian ini 

menunjukkan tidak adanya 

heteroskedastisitas. Maka, model 

regresi dalam penelitian ini layak 

digunakan. 

4. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi bertujuan untuk 

menguji apakah model regresi linier 

berganda ada korelasi kesalahan 

penganggu pada periode t dengan 
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kesalahan penganggu pada peride t1 

(sebelumnya). Berikut tabel hasil 

pengujian dari Autokorelasi: 

                      Model Summaryb 

Model 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin

-

Watson 

1 3,031 1,928 

 

Durbin Watson test  yang 

dihasilkan adalah 1,928 ,nilai du 

nya 1,659  sehingga 4-du = 4-1,659 

= 2,341. Dengan demikian 

disimpulkan bahwa nilai du < dw < 

4-du atau 1,659 < 1,928 < 2,342, 

yang artinya tidak terjadi 

autokorelasi. 

 

B. Analisis Regresi Linear Berganda 

Menurut Ghozali (2016: 93) 

analisis regresi digunakan untuk 

mengukur kekuatan hubungan 

antara dua variabel atau lebih, juga 

menunjukkan arah hubungan arah 

hubungan antara variabel dependen 

dengan independen.  Analisis ini 

digunakan untuk mengetahui 

seberapa besar pengaruh variabel 

bebas yaitu : diskon (X1), impulse 

buying (X2), dan interior display 

(X3) terhadap variabel terikatnya 

yaitu keputusan pembelian (Y). 

Hasil persamaan regresi linier 

berganda sebagai berikut:  

                          Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

B Std. Error Beta 

1 (Const

ant) 
15,691 6,567  

X1 ,191 ,090 ,185 

X2 ,445 ,140 ,277 

X3 ,942 ,107 ,766 

a. Dependent Variable: y 

Sumber : Outout SPSS 23 (data   

diolah 2017) 

Berdasarkan tabel diatas, 

maka dapat dibuat persamaan regresi 

sebagai berikut : 

Y = 15,691 + 0,191X1 + 0,445X2 + 

0,942X3 

Dari persamaan regresi 

tersebut diatas juga berarti : 

a. a=15,691:Apabila variabel 

diskon, impulse buying dan 

interior display diasumsikan 

tidak memiliki pengaruh sama 

sekali (=0), maka variabel Y 

(keputusan pembelian) 

memiliki nilai sebesar 15,691  

b. b1=0,191:Besarnya koefisien 

variabel diskon adalah sebesar 

0,191, artinya bahwa setiap 

peningkatan diskon secara 

positif naik 1 (satuan) akan 

meningkatkan keputusan 

pembelian sebesar 0,191 

satuan, dengan asumsi variabel 

lainnya konstan. 

c. b2=0,445:Besarnya koefisien 

variabel impulse buying adalah 
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sebesar 0,445 artinya bahwa 

setiap peningkatan impulse 

buying secara positif naik 1 

(satuan) akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 

0,445 satuan, dengan asumsi 

variabel lainnya konstan.  

d. b3=0,942:Besarnya koefisien 

variabel interior display adalah 

sebesar 0,942, artinya bahwa 

setiap peningkatan interior 

display secara positif naik 1 

(satuan) akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 

0,942 satuan, dengan asumsi 

variabel lainnya konstan 

 

C. Analisis Koefisien determinasi (R
2
) 

Koefisien determinasi (R
2
) 

merupakan suatu alat yang dapat 

digunakan pengukuran mutu 

penjajakan maksudnya dengan 

melihat besarnya presentase 

pengaruh semua variabel 

independent terhadap variabel 

dependent. Hasil uji determinasi 

dapat dilihat hasilnya pada tabel 

berikut : 

 

          Berdasarkan tabel di atas, 

dapat dilihat bahwa R square 

adalah sebesar 0,709. Hal ini dapat 

diartikan bahwa variabel bebas 

dapat memengaruhi variabel terikat 

sebesar 70,9%, sedangkan 29,1% 

diterangkan oleh faktor yang tidak 

diteliti. 

 

D. Pengujian Hipotesis 

a). Uji t 

Tabel  

Hasil Uji t (Parsial) 

 

 

B

e

r

Berdasarkan perhitungan diatas 

dapat diketahui bahwa :  

a) Variabel diskon (X1) : memiliki 

thitung 2,137 > ttabel 1,684 dan 

nilai probabilitas signifikansi 

variable diskon sebesar 0,039 < 

                                                
 

                                    Tabel 

                       Koefisien determinasi 

                             Model Summary
b
 

Mod
el R 

R 
Square 

Adjusted 
R Square 

Std. Error 
of the 
Estimate 

1 ,855
a
 ,731 ,709 3,031 

              Coefficientsa 

Model 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Beta   

1 (Constant)  2,389 ,022 

X1 ,185 2,137 ,039 

X2 ,277 3,189 ,003 

X3 ,766 8,826 ,000 
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0,05, maka H0 ditolak dan H1 

diterima, berarti diketahui 

diskon secara parsial 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

b) Variabel impulse buying (X2) : 

memiliki thitung 3,189 > ttabel 

1,684 dan nilai probabilitas 

signifikansi variabel impulse 

buying sebesar 0,003 < 0,05, 

maka H0 ditolak dan H1 

diterima, berarti diketahui 

impulse buying secara parsial 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

c) interior display : memiliki 

thitung 8,826 > ttabel 1,684 dan 

nilai probabilitas signifikansi 

variabel interior display sebesar 

0,000< 0,05, maka H0 ditolak 

dan H1 diterima, berarti 

diketahui interior display 

secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian 

b) Uji F 

Uji F digunakan untuk 

mengetahui tingkat pengaruh 

variabel bebas (X) secara 

si,ultan terhadap variabel terikat 

(Y). Dalam penelitian ini uji F 

digunakan untuk mengetahui 

tingkat signifikansi pengaruh 

variabel-variabel independen 

secara bersama-sama (simultan) 

terhadap variabel dependen. 

berikut tabel hasil uji F : 

 

 

Dari perhitungan uji F atas 

dapat diketahui bahwa nilai Fhitung 

32,658  > Ftabel 2,866 dengan 

tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 

yang artinya H0 ditolak dan H1 

diterima. Hal ini berarti secara 

bersama-sama diskon (X1), impulse 

buying (X2), dan interior display 

(X3) berpengaruh signifikan secara 

simultan terhadap keputusan 

pembelian (Y). Dengan demikian 

hipotesis keempat berbunyi "ada 

pengaruh signifikan secara 

simultan antara diskon, impulse 

buying, dan interior display 

terhadap keputusan pembelian pada 

Swalayan Ria Mart Campurdarat 

Tulungagung. 

E. Pembahasan 

1. Pengaruh Diskon terhadap 

keputusan pembelian 

Tabel Uji F  
ANOVA

a
 

Model 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regressio
n 

900,294 3 300,098 
32,65
8 

,00
0

b
 

Residual 330,806 36 9,189   

Total 1231,10
0 

39    
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Menurut Kotler 

(2012:52), diskon merupakan 

“penghematan yang ditawarkan 

pada konsumen dari harga 

normal akan suatu produk, 

yang tertera di label atau 

kemasan produk tersebut”. 

Beberapa indikator yang 

mempengaruhi dalam 

pemberian diskon adalah 

diskon tunai, diskon kuantitas, 

diskon fungsional, diskon 

musiman, potongan. Dari hasil 

uji hipotesis penelitian 

menunjukkan bahwa variabel 

diskon memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian di 

Swalayan Ria Mart. Hasil ini 

memberikan bukti nilai thitung 

2,137 > ttabel 1,684 dan nilai 

probabilitas signifikansi 

variabel diskon sebesar 0,039 < 

0,05, maka dapat diartikan 

diskon yang diberikan 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Hal 

tersebut dapat diartikan bahwa 

dengan pemberian diskon 

tunai, diskon kuantitas, diskon 

fungsional, diskon musiman 

dan potongan tidak dapat 

mempengaruhi keputusan 

pembelian. Hasil dalam 

penelitian ini  mendukung 

penelitian Maya (2013) 

menyatakan bahwa diskon 

berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian.  

2. Pengaruh Impulse Buying 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

Menurut Utami 

(2012:50), perilaku pembelian 

yang tak direncanakan 

merupakan “pembelian yang 

dilakukan di dalam toko, 

dimana pembelian berbeda dari 

apa yang telah direncanakan 

konsumen pada saat mereka 

masuk kedalam toko”. 

Beberapa indikator yang 

mempengaruhi dalam impulse 

buying adalah besarnya 

transaksi, prjalanan belanja, 

frekuensi belanja, dan daftar 

belanja. Dari hasil uji hipotesis 

penelitian menunjukkan bahwa 

variabel impulse buying 

memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Swalayan Ria 

Mart. Hasil ini memberikan 

bukti nilai thitung 3,189 > ttabel 

1,684 dan nilai probabilitas 

signifikansi variabel impulse 
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buying sebesar 0,003 < 0,05, 

maka dapat diartikan semakin 

sering impulse buying, semakin 

tinggi juga keputusan 

pembelian. Hal tersebut dapat 

diartikan bahwa dengan 

besarnya transaksi, perjalanan 

belanja, frekuensi belanja dan 

daftar belanja dapat 

mempengaruhi keputusan 

pembelian. Hasil dalam 

penelitian ini mendukung 

penelitian Faridha (2016) 

menyatakan bahwa impulse 

buying berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Interior Display 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

Menurut Alma (2013:189), 

Interior display yaitu 

“memajangkan barang-barang, 

gambar-gambar, kartu-kartu 

harga, poster-poster di dalam 

toko misalnya di lantai, meja, 

rak-rak dan sebagainya”. 

Beberapa indikator yang 

mempengaruhi dalam interior 

display adalah perabot yang 

menarik, papan tanda petunjuk 

arah yang jelas, dekorasi 

dinding yang menarik. Dari 

hasil uji hipotesis penelitian 

menunjukkan bahwa variabel 

interior display memiliki 

pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

di Swalayan Ria Mart. Hasil ini 

memberikan bukti memiliki 

nilai  thitung 8,826 > ttabel 1,684 

dan nilai probabilitas 

signifikansi variabel interior 

display sebesar 0,000 < 0,05, 

maka dapat diartikan semakin 

sering interior display, 

semakin tinggi juga keputusan 

pembelian. Hal tersebut dapat 

diartikan bahwa dengan 

penggunaan perabot yang 

menarik, papan tanda petunjuk 

arah yang jelas dan dekorasi 

dinding yang menarik dapat 

mempengaruhi keputusan 

pembelian. Hasil dalam 

penelitian ini mendukung 

penelitian Dodi (2016)  

menyatakan bahwa interior 

display berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 

4. Pengaruh Diskon, Impulse 

Buying dan Interior Display 

terhadap keputusan 

pembelian. 

Penelitian ini terbukti 

bahwa variabel diskon, impulse 

buying, dan interior display 
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secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian 

pada Swalayan Ria Mart. Hal 

ini terbuti dari nilai Fhitung 

263,382  > Ftabel 2,866 dengan 

tingkat signifikansi 0,000 < 

0,05, dapat diartikan bahwa 

semakin tinggi nilai dari ketiga 

variabel tersebut, maka akan 

semakin tinggi juga keputusan 

pembelian pada Swalayan Ria 

Mart. 

 

F. Kesimpulan  

1 Diskon berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Swalayan Ria 

Mart Campurdarat 

Tulungagung. Dengan 

penerapan diskon yang baik 

keputusan pembelian 

konsumen semakin 

meningkat.  

2 Impulse buying berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Swalayan Ria 

Mart Campurdarat 

Tulungagung. Dengan 

Pengelolaan Swalayan yang 

baik sehingga akan timbul 

impulse buying pada 

konsumen yang semakin 

meningkat.  

3 Interior display berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Swalayan Ria 

Mart Campurdarat 

Tulungagung. Dengan 

Pengelolaan interior display 

yang baik maka konsumen 

menyukai dan tertarik untuk 

berbelanja.  

4 Diskon, Impulse buying, dan 

Interior display berpengaruh 

signifikan secara simultan 

terhadap keputusan pembelian 

pada Swalayan Ria Mart 

Campurdarat Tulungagung. 

Dengan penerapan diskon 

yang baik, pengelolaan 

Swalayan yang baik sehingga 

akan timbul impulse buying 

pada konsumen yang semakin 

meningkat dan pembuatan 

display yang menarik di dalam 

Swalayan akan membuat 

keputusan pembelian 

konsumen semakin 

meningkat. 

 

G. Saran     

1. Saran untuk perusahaan  

Penelitian ini dapat 

membantu mengevaluasi dan 
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sebagai dasar acuan atau 

pertimbangan di dalam 

menentukan strategi 

pemasaran retail yang dapat 

memenuhi keinginan 

konsumen. Hasil penelitian 

ini diharapkan dapat 

memberikan masukan bagi 

manajemen swalayan untuk 

menentukan langakah-

langakah yang tepat dalam 

upaya meningkatkan volume 

penjualan dengan 

memperhatikan faktor-faktor 

yang mempengaruhi 

keputusan konsumen dalam 

melakukan pembelian 

2 Saran untuk peneliti 

mendatang  

Penelitian ini  

diharapkan dapat digunakan 

sebagai bahan penelitian dan 

masukan bagi peneliti-

peneliti selanjutnya berkaitan 

dengan retailing atau yang 

berkaitan dengan keputusan 

pembelian 

 

IV. Daftar Pustaka 

Alex, Nitisemito. 2011. Manajemen 

Personalia. Ghalia 

Indonesia:Jakarta.  

Alma, Buchari. 2013. Manajemen 

Pemasaran dan Pemasaran 

Jasa. Alfabeta: Bandung 

Andreani, Fransiska. 2013. 

Pengaruh Store Layout, 

Interior Display, Human 

Variable, Terhadap 

Customers Shopping 

Orientation di Restoran 

Dewandaru Surabaya. 

Jurnal. Fakultas Ekonomi 

Universitas Kristen Petra 

Surabaya. 

Anggraeni, Faridha. 2016. 

Pengaruh Promosi, Diskon, 

dan Impulse Buying, 

Terhadap Keputusan 

Pembelian Hypermarket 

PTC Surabaya. Jurnal. 

Sekolah Tinggi. Ilmu 

Ekonomi Indonesia 

Surabaya. 

Amirullah, dan Budiono, Haris. 

2012. Pengantar 

Manajemen. Yogyakarta: 

Graha Ilmu. 

Belch, george E., & Michael A. 

Belch. 2010. Advertising and 

Promotion: An Integrated 

Marketing Comunication 

Pervective. New york: Mc 

Graw Hill. 

Simki-Economic Vol. 01 No. 05 Tahun 2017 ISSN : BBBB-BBBB



Artikel Skripsi 

Universitas Nusantara PGRI Kediri 

 

 

Linda Ayu Rahmawati| 13.1.02.02.0100 
FE - Manajemen  

simki.unpkediri.ac.id 
|| 16|| 

 
 

Dharmesta, Basu Swasta, Handoko, 

T. Hani. 2012. Manajemen 

Pemasaran Analisis Perilaku 

Konsumen. Edisis Pertama. 

Jakarta: BPFE. 

Gunawan, Dodi. 2016. Pengaruh 

Store Layout dan Interior 

Display Serta Human 

Terhadap Customers 

Shoping Orientation di 

Conato Cafe and Barkery  

Roxy Squere Jember. 

Skripsi. Fakultas Ekonomi 

Universitas Jember. 

Ghozali, Imam. 2016. Aplikasi 

Analisis Multivariate dengan 

Program IBM SPSS. 

Semarang: Universitas 

Diponegoro. 

Kotler, Philip and Gary Armstrong. 

2012. Prinsip-Prinsip 

Pemasaran. Edisi 13 Jilid 1. 

Jakarta : Erlangga. 

Lestari, I. 2014. Pengaruh 

Hendonic Shopping 

Motivation Terhadap 

Impulse Buying Melalui 

Positive Imotion Customers 

Flashy Shop Surabaya. 

Skripsi. Sekolah Tinggi Ilmu 

Indonesia (STIESIA). 

Surabaya. 

Levi, Michael & Weitz, Barton A. 

2012. Retailing Manajement. 

New York, Amerika: 

McGraw- Hill/ Irwin. 

Mowen & Minor. 2011. Perilaku 

Konsumen Jilid 2. Jakarta: 

Erlangga. 

Prasojo, Rakhmat Eko. 2014. 

Pengaruh Kualitas Layanan 

dan Diskon terhadap 

Loyalitas Pelanggan di Auto 

2000 Sungkono Surabaya. 

Jurnal. Sekolah Tinggi Ilmu 

Ekonomi Indonesia 

STIESIA Surabaya. 

Riduwan. 2013. Dasar-dasar 

Statistika. Cetakan 

Kesebelas. Bandung : 

Alfabeta. 

Satyo, Ferdina Maya. 2013. 

Pengaruh Diskon Harga, 

Merek Produk, dan 

Layanana Pelanggan 

terhadap Keputusan 

Pembelian Garmen di PT  

Matahari Departement 

Store. Jurnal. Sekolah Tinggi 

Ilmu Ekonomi Indonesia. 

Siregar, Dolla Vista. 2017. 

Pengaruh Pengaruh 

Pembingkaian Potongan 

Harga Terhadap Keputusan 

Pembelian di Mall 

Simki-Economic Vol. 01 No. 05 Tahun 2017 ISSN : BBBB-BBBB



Artikel Skripsi 

Universitas Nusantara PGRI Kediri 

 

 

Linda Ayu Rahmawati| 13.1.02.02.0100 
FE - Manajemen  

simki.unpkediri.ac.id 
|| 17|| 

 
 

Ramayana Bandar 

Lampung. Skripsi. Fakultas 

Ekonomi Universitas Bandar 

Lmpung. 

Shoham & Brencic. 2011. Perilaku 

Konsumen. Jakarata : 

Erlangga. 

Sugiyono. 2013. Metode Penelitian 

Kuantitatif, Kualitatif dan 

R&D. Jakarta: Alfabeta. 

Sutisna. 2012. Perilaku Konsumen 

dan Komunikasi Pemasaran. 

Bandung : PT Remaja 

Lesdakarya. 

Tjiptono, Fandy. 2012. Pemasaran 

Jasa. Yogyakarta: Bayu 

Media. 

Turlley & Milliman. 2013. 

Admospheric Effect On 

Shopping Behaviour: A 

Review Of The 

Eksperimental Evidence. 

Journal Of Business 

Research. 

Utami, Christina Widya. 2012. 

Strategi dan Implementasi 

Operasional Bisnis Ritel. 

Jakarta: Salemba Empat. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Simki-Economic Vol. 01 No. 05 Tahun 2017 ISSN : BBBB-BBBB


