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ABSTRAK 

  

Penelitian ini dilatar belakangi hasil pengamatan dan pengalaman peneliti, dalam perusahaan 

manufaktur maupun perusahaan dagang selalu menginginkan banyak pelanggan untuk mencapai 

kejayaannya. Untuk meningkatkan kejayaannya, perusahaan harus dapat meningkatkan impulse buying 

pada setiap penjualan dengan cara memberikan price discount, bonus pack, dan pelayanan. Penelitian 

ini dilakukan pada toko bangunan UD ARYAN yang berlokasi di Jalan Mangkul Desa Tegowangi 

Kecamatan Plemahan, Kediri. 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis: (1) Pengaruh price discount terhadap impulse 

buying pada pelanggan UD ARYAN (2) Pengaruh bonus pack terhadap impulse buying pada 

pelanggan UD ARYAN (3) Pengaruh pelayanan terhadap impulse buying pada pelanggan UD 

ARYAN (4) Pengaruh price discount, bonus pack dan pelayanan terhadap impulse buying pada 

pelanggan/konsumen UD ARYAN. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi pada penelitian ini adalah seluruh 

pelanggan UD ARYAN. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode Purposive Sampling 

dengan jumlah sampel sebanyak 65 responden. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis 

regresi berganda dengan menggunakan Software SPSS for windows versi 23. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa (1) terdapat pengaruh positif price discount terhadap 

impulse buying pada pelanggan UD ARYAN, dibuktikan dari nilai t hitung sebesar 2,785 signifikansi 

0,007<0,05 (2) terdapat pengaruh positif bonus pack terhadap impulse buying pada pelanggan UD 

ARYAN, dibuktikan dari nilai t hitung sebesar  2,672  signifikansi 0,010<0,05 (3) terdapat pengaruh 

positif pelayanan terhadap impulse buying pada pelanggan UD ARYAN, dibuktikan dari nilai t hitung 

sebesar 5,783  signifikansi 0,000<0,05 (4) terdapat pengaruh positif price discount, bonus pack, dan 

pelayanan pada pelanggan UD ARYAN, dibuktikan dari nilai uji F sebesar 197.522 dan signifikansi 

0,000<0,05. 

 

KATA KUNCI: Price discount, Bonus Pack, Pelayanan, Impulse buying. 
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I. PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Suatu perusahaan baik 

perusahaan manufaktur maupun 

perusahaan dagang selalu 

menginginkan banyak pelanggan 

untuk mencapai kejayaan nya. Untuk 

itu maka suatu perusahaan dagang 

haruslah pintar dalam meningkatkan 

pembelian yang tidak direncanakan 

untuk meningkatkan penjualan barang 

yang disediakan. Sehubungan dengan 

itu, maka perilaku pembelian yang 

tidak direncanakan atau impulse 

buying merupakan sesuatu yang 

menarik bagi produsen maupun 

pengecer karena merupakan pangsa 

pasar terbesar dalam pasar modern. 

Impulse buying atau biasa disebut juga 

unplanned purchase adalah perilaku 

orang dimana orang tersebut tidak 

merencanakan sesuatu dalam 

berbelanja. Menurut Utami (2010:51) 

Pembelian impulsif (impulse buying) 

adalah pembelian yang terjadi ketika 

konsumen melihat produk atau merek 

tertentu, kemudian konsumen menjadi 

tertarik untuk mendapatkannya karena 

adanya rangsangan yang menarik dari 

toko tersebut.  

Sehubungan dengan itu, maka 

perilaku pembelian yang tidak 

direncanakan atau impulse buying 

merupakan sesuatu yang menarik bagi 

produsen maupun pengecer karena 

merupakan pangsa pasar terbesar 

dalam pasar modern. Impulse buying 

atau disebut juga unplanned purchase 

adalah perilaku orang dimana orang 

tersebut tidak merencanakan sesuatu 

dalam berbelanja. Menurut Mowen 

dan Minor (2011:122) definisi impulse 

buying adalah tindakan membeli yang 

dilakukan tanpa memiliki masalah 

sebelumnya atau maksud/niat membeli 

yang terbentuk sebelum memasuki 

toko. Seperti halnya toko bangunan 

UD ARYAN yang membuka lapak 

dengan berbagai macam bahan 

bangunan dan peralatan kelistrikan ini 

juga memerlukan pembelian secara 

spontan untuk memperoleh 

kejayaannya. 

Dalam jurnal yang ditulis oleh 

Dawson, Sandy dan Minjeong King 

(External and Internal Trigger Cues of 

Impulse Buying Online: An 

International Journal) yang 

diterjemahkan oleh Pricilia (2009:8) 

dikemukakan bahwa faktor internal 

yang memengaruhi perilaku 

pembelian impulsive atau Impulse 

Buying Tendenci (IBT) yang terjadi 

pada seorang terdiri dari aspek afektif 

dan kognitif seseorang. Keadaan yang 

emosional, mood dan perasaan 

seseorang adalah faktor yang termasuk 

dalam aspek afektif sesorang. Aspek 
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kognitif seseorang mengacu pada 

bagaimana konsumen mengerti 

produk, memikirkan dan 

mengiterprestasikan produk dan dapat 

mengakibatkan kecenderungan 

pembelian yang tidak terencana, 

memperkecil kemungkinan untuk 

mempertimbangkan dan mengabaikan 

konsekuensi. Konsumen yang lebih 

mementingkan aspek afektif dari pada 

aspek kognitifnya dalam melakukan 

pembelian, memiliki kecenderungan 

lebih besar dalam melakukan impulse 

buying. Dalam hal ini impulse buying 

dalam penelitian ini adalah tindakan 

berbelanja yang dilakukan oleh 

pembeli tanpa dasar pikir yang 

panjang dengan kata lain adalah 

spontan setelah mendapatkan promosi 

yang ditawarkan oleh penjual. 

Menurut Chen price discount 

merupakan promosi penjualan uang 

paling banyak digunakan, baik 

penjualan online maupun offline 

(2012:12).  Price discount adalah 

strategi promosi penjualan berbasis 

harga di mana pelanggan ditawarkan 

produk yang sama dengan harga yang 

berkurang.  Untuk price discount yang 

dilakukan oleh toko bangunan UD 

ARYAN adalah ketika barang dibeli 

dalam jumlah yang banyak, maka 

harga akan lebih ringan dibandingkan 

dengan pembelian persatuan atau 

menerapkan konsep grosir dan ecer. 

Berikut merupakan promo price 

discount pada toko bangunan UD 

ARYAN yaitu diketahui bahwa UD 

ARYAN memberikan price discount 

pada pelanggan setiap pembelian 

bataco minimal Rp. 1.000.000 akan 

diberikan discount 2,5% atau setara 

dengan diberikan potongan harga 

sebesar Rp. 50.000. Sehingga dengan 

adanya pemberian discount tersebut 

harapan dari UD ARYAN adalah 

menarik simpatik dari pelanggan 

dengan hasil dapat meningkatkan 

jumlah pelanggan. 

Menurut Mishra bonus pack 

merupakan strategi promosi penjualan 

berbasis kuantitas di mana pelanggan 

ditawarkan produk dengan kuantitas 

yang lebih dengan harga yang sama 

(2011:9). Menurut Chen bonus pack 

juga dikatakan sebagai promosi 

penjualan uang paling banyak 

digunakan, baik penjualan online 

maupun offline (2012:13). Xu, Y., dan 

Huang, J.S., (2014:14) dalam 

penelitiannya yang berjudul “Effects of 

Price Discounts and Bonus Packs on 

Online Impulse Buying”, menyatakan 

bahwa variabel price discount akan 

lebih memicu impulse buying 

konsumen dibandingkan variabel 

bonus pack apabila produk yang 

ditawarkan memiliki harga yang 
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murah, sedangkan variabel bonus pack 

akan lebih memicu impulse buying 

konsumen dibandingkan variabel price 

discount ketika barang yang 

ditawarkan memiliki harga yang 

mahal. Selanjutnya bonus pack yang 

dilakukan oleh toko bangunan UD 

ARYAN adalah pemberian bonus 

kepada pembeli ketika telah 

melakukan pembelanjaan dalam 

jumlah yang tinggi yaitu berupa 

pemberian kaos. Berikut merupakan 

bonus pack pada toko bangunan UD 

ARYAN yaitu diketahui bahwa UD 

ARYAN memberikan bonus pack 

pada pelanggan setiap pembelian 

dengan jumlah minimal Rp 1.000.000 

diberikan bonus berupa satu kaos yang 

bertuliskan label toko bangunan UD 

ARYAN. Pada dasarnya pembelian 

bahan bangunan sudah direncanakan 

terlebih dahulu oleh pelanggan 

sebelum melakukan pembelanjaan. 

Namun tidak menutup kemungkinan 

dengan adanya persaingan pasar yang 

semaki ketat, promo pemberian price 

discount ataupun bonus pack akan 

membuat para pelanggan mengingat 

bahwa UD ARYAN memiliki 

beberapa promo yang menarik di 

bandingkan toko bangunan yang lain. 

Sehingga minat belanja pelanggan 

pada toko bangunna UD ARYAN 

akan meningkat dibandingkan dengan 

toko bangunan yang lain. 

 Menurut Haryanto (2013:1468) 

pelayanan disini sangat diperlukan 

karena pada umumnya pelanggan akan 

merasa senang jika dilayani dengan 

sopan, ramah, dengan penuh perhatian 

dan dipandang penting. Sehingga akan 

timbul keputusan dalam membeli 

barang pada perusahaan dagang. 

Impulse buying terhadap sebuah toko 

bangunan tidak terlepas dari jenis 

strategi promosi yang digunakan. 

Salah satu faktor yang menentukan 

tingkat keberhasilan suatu toko 

bangunan adalah kemampuan dalam 

memberikan kualitas pelayanan 

kepada pelanggan untuk mencapai 

kepuasan. Pelayanan yang dilakukan 

dalam toko bangunan UD ARYAN 

adalah tingkat keandalan, ketanggapan 

dan empaty yang dilakukan oleh 

tenaga kerja dalam memberikan 

pelayanan kepada pembeli. 

Berdasarkan contoh kasus yang 

terjadi di beberapa gerai toko 

bangunan dibeberapa kota yang 

berbeda diatas, maka menjadi relevan 

untuk meneliti pengaruh price 

discount, bonus pack dan pelayanan 

terhadap impulse buying pada 

pelanggan di toko bangunan UD 

ARYAN yang berada di Tegowangi, 

karena masih minimnya pengaduan 
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atau komplain pelanggan UD 

ARYAN. 

Berdasarkan latar belakang yang 

dikemukakan sebelumnya maka 

penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian mengenai “Pengaruh Price 

Discount, Bonus Pack dan 

PelayananTerhadap Peningkatan 

Impulse Buying pada Toko 

Bangunan UD ARYAN Kec. 

Pelemahan Kab. Kediri”, sehingga 

melalui penelitian ini diharapkan dapat 

dijadikan dasar bagi pihak toko 

bangunan melalui perbaikan-perbaikan 

atas pelayanan dan produk yang 

ditawarkan. 

B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang 

permasalahan di atas, maka dapat 

diidentifikasi masalah yang akan 

diteliti yaitu ada masih adanya keluhan 

pelanggan terhadap pelayanan toko 

bangunan UD ARYAN, muncul 

pandangan masyarakat bahwa harga 

barang dengan price discount telah 

dinaikkan terlebih dahulu sebelumnya, 

muncul pandangan masyarakat barang 

dengan price discount memiliki 

kualitas jelek dan Bonus pack yang 

ditawarkan oleh UD ARYAN hanya 

berupa kaos. 

 

 

 

C. Pembatasan Masalah 

Berdasarkan uraian yang 

terdapat dalam latar belakang masalah 

dan identifikasi masalah data, maka 

penelitian ini akan difokuskan pada 

masalah yang terkait dengan impulse 

buying pada pelanggan toko bangunan 

UD ARYAN dan faktor yang 

memepengaruhinya. Faktor tersebut 

dibatasi pada faktor price discount, 

bonus pack dan pelayanan terhadap 

impulse buying untuk kategori bahan 

bangunan pada pelanggan UD ARYAN 

di Jalan Mangkul Desa Tegowangi 

Kecamatan Plemahan, Kediri pada 

bulan Juni 2017 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan pembatasan 

masalah yang dikemukakan diatas, 

maka perumusan masalah dalam 

penelitian ini yaitu: 

1. Apakah penggunaan price discount 

dapat memicu terjadinya impulse 

buying oleh pelanggan UD 

ARYAN? 

2. Apakah penggunaan bonus pack 

dapat memicu terjadinya impulse 

buying oleh pelanggan UD 

ARYAN? 

3. Apakah penggunaan pelayanan 

dapat memicu terjadinya impulse 

buying oleh pelanggan UD 

ARYAN? 
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4. Apakah pengaruh price discount, 

bonus pack dan pelayanan terhadap 

impulse buying oleh pelanggan UD 

ARYAN. 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah 

diatas, maka tujuan pada penelitian ini 

untuk menganalisis: 

1. Penggunaan price discount dapat 

memicu terjadinya impulse buying 

oleh pelanggan UD ARYAN. 

2. Penggunaan bonus pack dapat 

memicu terjadinya impulse buying 

oleh pelanggan UD ARYAN. 

3. Penggunaan pelayanan dapat 

memicu terjadinya impulse buying 

oleh pelanggan UD ARYAN. 

4. Pengaruh price discount, bonus 

pack dan pelayanan terhadap 

impulse buying pada pelanggan UD 

ARYAN. 

F. Kegunaan Penelitian 

Kegunaan yang dapat diperoleh 

dari penelitian ini adalah sebagai 

berikut: 

1. Bagi Penulis  

Sebagai alat untuk 

mempraktekkan teori-teori yang telah 

diperoleh selama menempuh 

perkuliahan. Sehingga penulis dapat 

menambah pengetahuan secara praktis 

berkaitan dengan masalah-masalah 

yang dihadapi oleh suatu perusahaan. 

2. Bagi UD ARYAN 

Penelitian ini diharapkan akan 

memberikan manfaat baik bagi UD 

ARYAN maupun pihak lainnya. 

Dengan adanya penelitian ini, UD 

ARYAN akan dapat mengetahui 

bagaimana cara mendorong keputusan 

pembelian yang impulsif. Dengan 

demikian, UD ARYAN nantinya dapat 

merancang strategi promosi penjualan 

yang tepat dan lebih efektif untuk 

kedepannya. Terutama meningkatkan 

impulse buying pelanggan melalui 

strategi price discount dan bonus pack 

serta pelayanan dari UD ARYAN. 

3. Bagi akademik 

Penelitian ini akan dapat 

dijadikan bahan referensi untuk 

menambah pengetahuan maupun 

sebagai perbandingan dan dapat 

memberikan kontribusi pada 

pengembangan studi mengenai 

pemasaran serta dapat digunakan 

sebagai acuan dalam penelitian 

selanjutnya mengenai tema yang 

sama. 

II. METODE PENELITIAN 

A. Variabel Penelitian  

1. Identifikasi Variabel Penelitian 

Menurut Sugiyono variabel 

penelitian adalah “segala suatu 

yang berbentuk apa saja ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari 
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sehingga diperoleh informasi 

tentang hal tersebut, kemudian 

ditarik kesimpulannya”. Dalam 

penelitian ini variabel dapat 

dibedakan menjadi dua yaitu 

variabel terikat (dependent 

variable) dan variabel bebas 

(independent variable). Pada 

penelitian kali ini menggunakan 

dua variabel penelitian yaitu 

variabel Independen dan Variabel 

Dependen. Dengan penjelasan 

sebagai berikut: 

a. Dependen (Y) 

Menurut Sugiyono 

(2016:39), variabel dependen 

sering disebut sebagai 

variabel output, kriteria, 

konsekuen. Dalam bahasa 

Indonesia sering disebut 

dengan variabel terikat. 

Variabel terikat merupakan 

variabel yang nilainya 

tergantung dari variabel lain, 

di mana nilainya akan 

berubah jika variabel yang 

mempengaruhinya berubah. 

Dalam penelitian ini yang 

akan menjadi variabel terikat 

adalah impulse buying (Y). 

b. Variabel Independen (X) 

Sugiyono (2016:39), 

mengatakan bahwa variabel 

independen sering disebut 

sebagai variabel strimulus, 

prediktor, antecedent. Dalam 

bahasa indonesia sering disebut 

variabel bebas. Variabel bebas 

adalah variabel yang 

mempengaruhi atau yang 

menjadi sebab perubahannya 

atau timbulnya variabel 

dependen (terikat). Dalam 

penelitian ini yang akan 

menjadi variabel bebas adalah 

price discount (X1), bonus pack 

(X2) dan  pelayanan (X3). 

2. Definisi Operasional 

a. Impulse buying (Y) 

Menurut Mowen dan 

Minor mengatakan bahwa 

impulse buying adalah tindakan 

membeli yang dilakukan tanpa 

memiliki masalah sebelumnya 

atau maksud niat membeli yang 

terbentuk sebelum memasuki 

toko (2011:15).  

b. Price Discount (X1) 

Indikator yang 

digunakan untuk mengukur 

variabel pricediscount 

dikembangkan oleh Belch dan 

Belch (2009:342) yang terdiri 

dari 3 indikator yaitu: dapat 

memicu konsumen untuk 

membeli dalam jumlah yang 

banyak, mengantisipasi 

promosi pesaing dan 
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mendukung perdagangan dalam 

jumlah yang lebih besar. 

c. Bonus Pack (X2) 

Menurut Belch dan 

Belch (2009:251) bonus pack 

menawarkan muatan ekstra dari 

sebuah produk dengan harga 

normal. Variabel bonus pack 

dalam penelitian ini diukur 

melalui 3 indikator yang 

meliputi: memberikan 

penawaran dengan manfaat 

ekstra, strategi bertahan 

terhadap promosi produk baru 

dari pesaing dan menghasilkan 

pesanan yang lebih besar. 

d. Pelayanan (X3) 

Menurut Lenvine dalam 

Bambang S. (2010:43) produk 

dari pelayanan paling tidak 

harus memenuhi tiga indikator 

yaitu: Responsiveness, 

responsibility dan 

accountability. 

B. Pendekatan dan Teknik Penelitian 

1. Pendekatan Penelitian 

Pendekatan yang 

digunakan dalam penelitian ini 

adalah pendekatan kuantitatif. 

Menurut Arikunto (2006:12) 

mengatakan bahwa pendekatan 

kuantitatif adalah pendekatan 

penelitian yang banyak dituntut 

mengemukakan angka, mulai 

dari pengumpulan data, 

penafsiran terhadap data 

tersebut serta menampilkan 

hasilnya. Penelitian ini awalnya 

bekerja dengan cara menyusun 

sejumlah kuesioner. Kuesioner 

ini kemudian akan 

dikuantifikasikan atau 

diwujudkan berupa angka-

angka. Sehingga alasan peneliti 

menggunakan pendekatan 

kuantitatif adalah data yang 

akan dianalisis dalam penelitian 

ini berbentuk angka yang 

sifatnya dapat diukur, rasional 

dan sistematis, selanjutnya 

diolah dengan menggunakan 

SPSS versi 23. 

2. Teknik Penelitian 

Adapun jenis pendekatan 

penelitian ini adalah kausalitas.  

Penelitian deskriptif yaitu 

penelitian yang berusaha untuk 

menuturkan pemecahan masalah 

yang ada sekarang berdasarkan 

data-data. Dalam penelitian ini 

pengumpulan data dilakukan 

menggunakan instrumen kuesioner 

atau angket. Hubungan atau 

pengaruh variabel bebas (X) 

terhadap variabel terikat (Y). 

C. Tempat dan Waktu Penelitian 

1. Tempat Penelitian 
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Dalam penelitian ini lokasi 

penelitian dilakukan di UD 

ARYAN yang beralamatkan Jalan 

Mangkul Desa Tegowangi 

Kecamatan Plemahan, Kediri. 

2. Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan 

selama satu bulan, yaitu pada 

bulan Juni 2017. 

D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

 Menurut Sanusi (2011:87) 

populasi adalah seluruh kumpulan 

elemen yang menunjukkan ciri-ciri 

tertentu yang dapat digunakan 

untuk membuat kumpulan. 

Populasi dalam penelitian ini 

adalah pelanggan yang pernah 

melakukan pembelian di toko 

bangunan UD ARYAN Jalan 

Mangkul Desa Tegowangi 

Kecamatan Plemahan, Kediri. 

2. Sampel 

Menurut Sanusi (2011:87) 

sampel adalah sesuatu yang 

dijadikan kesatuan yang akan l 

yang baik adalah sampel yang 

dapat mewakili karakteristik 

populasinya yang menunjukkan 

oleh tingkat akurasi dan presisinya. 

Sampel adalah bagian dari jumlah 

dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut (Sugiyono, 

2016:81). Jadi dalam pengambilan 

sampel, tidak semua anggota 

populasi ini menjadi objek 

penelitian. Maka dalam hal ini 

perlu dilakukan pengambilan 

penentuan sampel. Sampel 

ditentukan dengan metode 

purposive sampling merupakan 

metode pemilihan sampel 

berdasarkan pertimbangan tertentu. 

Adapun syarat-syarat responden 

yang diambil sebagai sampel 

sebagai berikut: 

a. Pelanggan yang berbelanja 

dalam jumlah banyak di toko 

bangunan UD ARYAN Jalan 

Mangkul Desa Tegowangi 

Kecamatan Plemahan. 

b. Pelanggan yang berusia 

minimal 15 tahun. Dari 

bermacam-macam kelompok 

masyarakat yang menjadi 

pelanggan, yang dipilih sebagai 

responden adalah masyarakat 

yang berumur minimal 15 

tahun. Pemilihan berdasarkan 

usia dianggap telah dewasa dan 

dapat menjawab pertanyaan 

yang diajukan dalam kuesioner 

penelitian. 

Menurut Hair 

(2010:112) jumlah sampel 

penelitian yang tidak diketahui 

jumlah populasi pastinya, 

minimal berjumlah lima kali 
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variabel yang dianalisa atau 

indikator. Jumlah indikator 

dalam penelitian ini adalah 13, 

maka diperoleh hasil 

perhitungan yaitu 5 x 13 = 65 

responden. Digunakannya 

jumlah responden yang lebih 

banyak supaya bila terjadi data 

yang bisa atau tidak valid maka 

hal tersebut tidak mengurangi 

jumlah responden dibawah 

sampel minimum. 

E. Instrumen Penelitian  

Menurut Sugiyono (2016:102), 

instrumen penelitian yaitu sebuah alat 

yang digunakan untuk mengumpulkan 

data atau informasi yang bermanfaat 

untuk menjawab permasalahan 

penelitian. Instrumen yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah kuesioner. 

1. Uji Validitas  

2. Reliabilitas  

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

A. Hasil Analisis Data 

Alat analisis yang digunakan 

adalah analisis regresi linear berganda 

dan data penelitian yang digunakan 

adalah data primer, yang secara rinci 

dapat dijelaskan sebagai berikut : 

1. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Uji normalitas dilakukan 

cara melihat grafik normal 

probability plot yang 

membandingkan distribusi 

komulatif dari distribusi normal. 

Jika distribusi normal, maka garis 

data akan mengikuti garis yang 

diagonal. Hasil uji spss versi 23 

diperoleh gambar sebagai berikut: 

 

Dari hasil uji tersebut dapat 

diketahui bahwa data menyebar 

disekitar garis diagonal dan 

mengikuti arah garis diagonal. Oleh 

karena itu dapat dinyatakan bahwa 

dalam variabel-variabel ini 

berdistribusi normal. 

b. Uji Multikolinearitas 

Pengujian multikoleniaritas 

bertujuan untuk menguji apakah 

dalam model regresi ditemukan 

adanya korelasi antar variabel 

bebas. Model regresi yang baik 

seharusnya tidak terjadi diantara 

variabel bebas. Bila nilai VIF lebih 

kecil dari 10 dan nilai toleransinya 

diatas 0,1 atau 10% maka dapat 

disimpulkan bahwa model regresi 

tersebut tidak terjadi 

multikolinieritas. Hasil pengujian 
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multikolinieritas dapat dilihat dari 

tabel berikut ini: 

Coefficientsa 

Model 

 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Price 

Discount 
 

,193 5,180 

Bonus Pack ,286 3,463 

Pelayanan ,168 5,963 

a. Dependent Variable: impulse buying 

Berdasarkan hasil tersebut 

maka dalam model regresi tidak 

terjadi multikolinearitas. Hal ini 

menunjukkan nilai VIF semua 

variabel bebas dalam penelitian 

ini lebih kecil dari 10 sedangkan 

nilai toleransi semua variabel 

bebas lebih dari 0,1 atau 10%. 

Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat 

gejala multikolinieritas antar 

variabel bebas dalam model 

regresi. 

c. Uji Autokorelasi  

Berikut ini hasil uji Durbin 

Watson yang nilainya akan 

dibandingkan dengan menggunakan 

nilai signifikansi sebesar 5%, 

ditunjukkan pada tabel berikut ini: 

 

Model Summaryb 

Model R 

R 

Square 

Adjusted 

R Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,952a ,907 ,902 1,001 .708 

a. Predictors: (Constant), pelayanan, price discount, bonus 

pack 

b. Dependent Variable: impulse buying 

 

Berdasarkan tabel dapat 

dilihat bahwa nilai Durbin Watson 

(DW Test) sebesar 0,708. Nilai 

tersebut akan dibandingkan dengan 

nilai tabel dengan menggunakan 

nilai signifikansi 5%, jumlah 

sampel 65 (n) dan jumlah variabel 

independen 3 (k=3), maka ditabel 

durbin watson akan didapatkan 

batas atas (du) 0,708, sehingga 4 – 

du  = 3,22. Dengan demikian 

diketahui nilai Durbin Watson 

terletak antara du s/d 4 - du, 

sehingga dapat dinyatakan bahwa 

persamaan regresi tersebut tidak 

terdapat gejala autokorelasi dan uji 

asumsi klasik telah terpenuhi. 

d. Uji Heteroskedastisitas 

Berikut ini hasil dari 

pengujian heteroskedastisitas yaitu 

dengan menggunakan scatterplot. 

Hasil pengujian heteroskedastisitas 

dapat dilihat dari gambar sebagai 

berikut: 
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Berdasarkan gambar 

tersebut diketahui bahwa tidak ada 

pola yang jelas, serta titik-titik 

menyebar diatas dan dibawah 

angka 0 pada sumbu Y. hal ini 

menunjukkan bahwa model regresi 

tidak terjadi heteroskedastisitas. 

2. Analisis Persamaan Regresi Linier 

Berganda 

Hasil analisis regresi linier 

berganda yang telah dilakukan, 

diperoleh nilai sebagai berikut: 

Sumber: Output IBM SPSS versi 23 

Berdasarkan hasil 

perhitungan tabel tersebut, maka 

persamaan regresi disusun sebagai 

berikut: 

Y = 2.628 + 180X1 + 177X2 + 584X3 

Artinya: 

a. Nilai B yaitu 2.628, artinya 

semua variabel bebas yaitu price 

discount, bonus pack dan 

pelayanan mempunyai hubungan 

yang positif terhadap variabel 

terikatnya yaitu impulse buying. 

b. Regresi X1 0,180, artinya bahwa 

setiap peningkatan price discount 

secara positif naik 1 (satuan) 

akan mengakibatkan peningkatan 

impulse buyingsebesar 0,180 bila 

variabel lainnya konstan. 

a. Regresi X2 0,177, artinya bahwa 

setiap peningkatan bonus pack 

positif naik 1 (satuan) akan 

mengakibatkan peningkatan 

impulse buying sebesar 0,177 bila 

variabel lainnya konstan. 

b. Regresi X3 0,584, artinya bahwa 

setiap peningkatan pelayanan 

secara positif naik 1 (satuan) 

akan mengakibatkan peningkatan 

impulse buying sebesar 0,584 bila 

variabel lainnya konstan. 

3. Koefisien Determinasi (R
2
) 

Nilai koefisien determinasi 

ditentukan dengan nilai R square 

seperti yang terlihat pada tabel berikut 

ini: 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error 

of the 

Estimate 

1 ,952a ,907 ,902 1.001 

a. Predictors: (Constant), price discount, bunus pack, 

pelayanan 

b. Dependent Variable: impulse buying 

Sumber: Output IBM SPSS versi 23 
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Berdasarkan tabel tersebut 

dapat diketahui nilai adjusted R 

Square adalah sebesar 0,902. Hal 

ini menunjukkan besarnya 

pengaruh price discount, bonus 

pack dan pelayanan terhadap 

impulse buying adalah sebesar 

90,7%, berarti masih ada variabel 

lain yang mempengaruhi impulse 

buying sebesar 0,93%, akan tetapi 

variabel tersebut tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

B. KESIMPULAN 

Penelitian ini bertujuan untuk 

mengabalisis Pengaruh Price 

Discount, Bonus Pack dan Pelayanan 

Terhadap Peningkatan Impulse Buying 

Pada Toko Bangunan UD ARYAN 

Kec. Plemahan Kab. Kediri. Dari 

rumusan masalah penelitian yang 

diajukan, maka analisis data yang 

telah dilakukan dan pembahasan yang 

telah dikemukakan pada bab 

sebelumnya, dapat ditarik beberapa 

kesimpulan sebagai berikut: 

1) Price discount berpengaruh 

terhadap impulse buying pada 

pelanggan toko bangunan UD 

ARYAN.  Hal ini dapat dilihat dari 

nilai koefisien  beta pada variabel 

price discount terhadap impulse 

buying sebesar 0,180, artinya 

setiap perubahan variable price 

discount (X1) sebesar satu satuan 

maka akan mengakibatkan 

perubahan impulse buying pada 

pelanggan toko bangunan UD 

ARYAN sebesar 0,180 satuan. 

Variabel price discount 

memperoleh nilai t hitung sebesar 

2,785 dengan signifikan pada 

0,007. Sehingga terbukti bahwa 

price discount secara parsial atau 

individu berpengaruh signifikan 

terhadap impulse buying 

2) Bonus pack berpengaruh terhadap 

impulse buying pada pelanggan 

toko bangunan UDARYAN. Hal  

ini dapat dilihat dari nilai koefisien 

beta pada variabel bonus  pack 

terhadap impulse buying sebesar 

0,177, artinya setiap perubahan 

variable bonus pack (X2) sebesar 

satu satuan maka akan 

mengakibatkan perubahan impulse 

buying pada pelanggan toko 

bangunan UD ARYAN sebesar 

0,177 satuan. Variabel bonus pack 

memperoleh nilai t hitung sebesar 

2,672 dengan signifikan pada 

0,010. Sehingga terbukti bahwa 

bonus pack secara parsial atau 

individu berpengaruh signifikan 

terhadap impulse buying. 

3) Pelayanan berpengaruh terhadap 

impulse buying pada pelanggan 

toko bangunan  UD ARYAN. Hal  

ini dapat dilihat dari nilai koefisien 
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beta pada variable pelayanan 

sebesar 0,584, artinya setiap 

perubahan variable pelayanan (X3) 

sebesar satu satuan maka akan 

mengakibatkan perubahan impulse 

buying pada pelanggan toko 

bangunan UD ARYAN sebesar 

0,584 satuan. Variabel pelayanan 

memperoleh nilai t hitung sebesar 

5,783 dengan signifikan pada 

0,000. Sehingga terbukti bahwa 

pelayanan secara parsial atau 

individu berpengaruh signifikan 

terhadap impulse buying.  

4) Price discount, bonus pack dan 

pelayanan berpengaruh terhadap 

impulse buying pada pelanggan 

toko bangunan UD ARYAN. Hal 

ini dapat dilihat dari hasil uji 

simultan (uji F) pengaruh price 

discount, bonus pack dan 

pelayanan terhadap impulse buying 

dalam penelitian ini diperoleh nilai 

F hitung sebesar 197,522 dengan 

signifikansi 0,000,  maka dapat 

disimpulkan price discount, bonus 

pack dan pelayanan secara 

simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap impulse buying 

pada pelanggan toko bangunan UD 

ARYAN. 
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