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ABSTRAK 

 
Latar belakang dalam penelitian ini adalah pemenuhan kebutuhan dan keinginan tersebut akan 

menyebabkan penawaran barang semakin komplek baik dari segi macam maupun jumlahnya. Keadaan 

tersebut berdampak positif bagi dunia eceran yang ada di Indonesia mulai dari pertokoan ,mini market 

sampai swalayan. Berdasarkan pada pengamatan swalayan ini dikemas lebih praktis disbanding 

dengan supermarket karena swalayan mampu menyediakan kebutuhan pasar dengan konsep yang 

dapat dinikmati masyarakat dengan berbagai kalangan. Dampak dari semakin banyaknya swalayan 

berdiri adalah persaingan yang ketat antara swalayan satu dengan lainnya. Ketatnya persaingan antar 

swalayan membuat pengusaha untuk meningkatkan strategi pemasyarannya yaitu melalui pemberian 

harga diskon, kualitas produk dan penataan lay out swalayan maupun display barang yang dijual. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh yang signifikan mengenai harga 

diskon, kualitas produk dan lay out (tata letak) toko secara parsial dan simultan berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Swalayan Dinasti Kecamatan Kandangan Kabupaten Kediri 

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuesioner. Variabel bebas dari 

penelitian ini adalah harga diskon, kualitas produk dan lay out, sedangkan variabel terikatnya adalah 

keputusan pembelian. Penelitian yang digunakan dalam penelitian ini merupakan pendekatan 

kuantitatif. Metode pengambilan sampel adalah accidental sampling dengan jumlah sampel sebanyak 

40 responden. Teknik analisis yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda, dengan 

mempertimbangkan syarat uji asumsi klasik. Penganalisisan data menggunakan bantuan program 

SPSS for windows versi 21. 

 Hasil uji secara parsial (uji t) menunjukkan bahwa harga diskon, kualitas produk dan lay out 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Swalayan Dinasti Kecamatan Kandangan 

Kabupaten Kediri. Hasil uji secara simultan (uji F) menunjukkan varibel bebas harga diskon, kualitas 

produk dan lay out berpengaruh signifikan secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian di 

Swalayan Dinasti Kecamatan Kandangan Kabupaten Kediri, dengan besarnya harga diskon, kualitas 

produk dan lay out dapat menjelaskan keputusan pembelian sebesar 76% dan sisanya yaitu 24% 

dijelaskan variabel lain yang tidak dikaji dalam penelitian ini. Dapat disarankan bagi perusahaan 

diharapkan untuk bisa mempertahankan hal tersebut bahkan ditingkatkan lagi menjadi lebih baik dari 

sebelumnya  

. 

 

KATA KUNCI  : harga diskon, kualitas produk, lay out; keputusan pembelian 

 

 

I. LATAR BELAKANG 

Usaha bisnis ritel di Indonesia 

mengalami perkembangan cukup pesat 

pada beberapa tahun terakhir ini 

dengan berbagai macam bentuk dan 

jenisnya. Ritel adalah usaha yang 

menjual produk/dagangan kebutuhan 

rumah tangga, termasuk produk 
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kebutuhan sehari-hari yang 

menggunakan sistem swalayan 

(konsumen mengambil barang/produk 

itu sendiri). Menurut Kotler( 2012:5) 

Ritel adalah suatu fungsi organisasi 

dan serangkaian proses untuk 

menciptakan, mengkomunikasikan, dan 

memberikan nilai kepada pelanggan 

dan untuk mengelola hubungan 

pelanggan dengan cara yang 

menguntungkan organisasi dan 

pemangku kepentingannya 

Setiap manusia selalu berusaha 

memenuhi keinginan dan kebutuhan 

hidup dengan sebaik baiknya. Usaha 

pemenuhan kebutuhan dan keinginan 

tersebut akan menyebabkan penawaran 

barang semakin komplek baik dari segi 

macam maupun jumlahnya. Keadaan 

tersebut berdampak positif bagi dunia 

eceran yang ada di Indonesia mulai 

dari pertokoan ,mini market sampai 

swalayan. Berdasarkan pada 

pengamatan swalayan ini dikemas 

lebih praktis disbanding dengan 

supermarket karena swalayan mampu 

menyediakan kebutuhan pasar dengan 

konsep yang dapat dinikmati 

masyarakat dengan berbagai kalangan. 

Dampak dari semakin banyaknya 

swalayan berdiri adalah persaingan 

yang ketat antara swalayan satu dengan 

lainnya. 

Dalam konteks pemasaran, ada 

beberapa hal yang perlu diperhatikan 

yaitu potongan harga, kualitas, lay 

out(tataletak) toko dan keputusan 

pembelian. Dalam perencanaan strategi 

yang terpenting adalah target pasar 

yang sangat berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Menurut Kotler 

(2011:69), keputusan pembelian adalah 

tindakan dari konsumen untuk mau 

membeli atau tidak terhadap produk. 

Dari berbagai faktor yang 

mempengaruhi konsumen dalam 

melakukan pembelian suatu produk 

atau jasa, biasanya konsumen selalu 

mempertimbangkan kualitas, harga dan 

produk yang sudah dikenal oleh 

masyarakat. 

Hal ini bisa terwujudkan dengan 

strategi pemasaran serta pemakaian 

kebijakan yang dapat mendorong 

konsumen melakukan tindakan 

pembelian. Kebijakan yang dapat 

dilakukan adalah menerapkan 

potongan harga, meningkatkan kualitas 

produk, dan memperhatikan lay out 

(tata letak) toko. Harga, kualitas 

produk dan lay out (tata letak) toko 

merupakan faktor yang harus dikontrol 

secara berkesinambungan demi 

meningkatnya keputusan pembelian. 

Harga merupakan faktor yang 

sangat penting yang dapat 
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mempengaruhi keputusan pembelian. 

Harga menurut Kotler dan Amstrong 

(20012:37) adalah sejumlah uang yang 

ditukarkan untuk sebuah produk atau 

jasa. Namun harga juga dapat menjadi 

indikator kualitas dimana suatu produk 

dengan kualitas tinggi akan berani 

dipatok dengan harga yang tinggi pula. 

Harga dapat mempengaruhi konsumen 

dalam mengambil keputusan untuk 

melakukan pembelian suatu produk. 

Sutisna (2011:30), pengertian 

harga diskon adalah pengurangan harga 

produk dari harga normal dalam 

periode tertentu. Biasanya harga diskon 

ini anda wujudkan dalam bentuk tunai 

dan dimaksudkan untuk menarik 

konsumen. Dengan memberikan 

potongan harga kepada konsumen 

dapat menaikkan potensi terjadinya 

penjualan daripada hanya memberikan 

harga normal. Hal ini sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Moch. 

Saiful (2016) bahwa potongan harga 

berpengaruh signifikan terhadap 

volume penjualan Swalayan Dinasia 

Kab. Blitar. 

Kotler (2012:67) kualitas produk 

adalah keseluruhan ciri-ciri dari suatu 

produk yang berpengaruh pada 

kemampuan untuk memuaskan 

kebutuhan yang dinyatakan atau 

tersirat. Dengan menjual produk yang 

mengacu pada fungsinya yakni 

mencakup keseluruhan dari produk 

berupa ketahanan, kehandalan, 

ketepatan, kemudahan dalam 

pengoperasian, dan kemudahan dalam 

perbaikan serta atribut-atribut nilai 

lainnya, maka diharapkan volume 

penjualan meningkat sehingga 

memenangkan persaingan dipasar. Hal 

ini sesuai dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Ghanitama (2015) 

bahwa kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

Berman dan Evans (2010:82) 

store lay out merupakan rencana untuk 

menentukan lokasi tertentu dan 

pengaturan dari jalan atau gang 

didalam toko yang cukup lebar dan 

memudahkan orang untuk berlalu-

lalang, serta fasilitas toko seperti 

kelengkapan ruang ganti yang baik dan 

nyaman. Dengan tatanan lay out yang 

baik, kerapian penataan produk di toko 

dan kemudahan konsumen memilih 

produk yang di inginkan, maka 

diharapkan konsumen akan melakukan 

pembelian sehingga meningkatkan 

penjualan. Hal ini sesuai dengan 

penelitian yang dilakukan oleh 

Supirman (2015) bahwa lokasi 

berpengaruh signifikan terhadap 



Artikel Skripsi 

Universitas Nusantara PGRI Kediri 

 

Yanu Iktiyar | 14.1.02.02.0105 
Fakultas Ekonomi – Manajemen 

simki.unpkediri.ac.id 
|| 5|| 

 
 

pembelian konsumen Eramart 

Samarinda. 

Swalayan Dinasti adalah salah 

satu swalayan yang memiliki daya tarik 

tersendiri untuk dikunjungi konsumen, 

berlokasi di Jalan Jombang 65 

Kandangan Kabupaten Kediri, dimana 

manajer harus bisa meningkatkan 

kualitas pemasarannya agar bisa lebih 

menarik dan mempertahankan 

pelanggannya.Dengan adanya 

swalayan ini maka para konsumen 

dapat lebih mudah memenuhi 

kebutuhan. Dilihat dari lokasinya 

swalayan ini termasuk swalayan yang 

akan banyak dikunjungi karena 

tempatnya strategis. Para pengunjung 

dan para pembeli bukan hanya dari 

daerah Kandangan tapi juga dari 

Kecamatan lain yang jumlah 

pengunjungnya dewasa ini, kurang 

lebih 20.057 jiwa. Jumlah sebesar ini 

adalah pembeli potensial bagi 

Swalayan Dinasti Kandangan 

Kab.Kediri. 

Berdasarkan uraian diatas, penulis 

tertarik melakukan penelitian untuk 

mengetahui tingkat omset penjualan 

melalui marketing mix (harga diskon, 

kualitas produk dan lay out (tata letak)) 

toko pada Swalayan Dinasti 

Kandangan. Dari uraian diatas penulis 

memilih judul “Upaya Meningkatkan 

Omset Penjualan Melalui Marketing 

Mix (Harga Diskon, Kualitas Produk 

Dan Lay Out) Pada Swalayan Dinasti 

Kandangan Kabupaten Kediri”. 

 

II. METODE 

Didalam penelitian ini terdapat 

dua variabel yaitu: variabel terikat 

adalah keputusan pembelian. Variabel 

bebas adalah harga diskon, kualitas 

produk, dan lay out 

Pendekatan yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu pendekatan 

kuantitatif, karena data dalam penelitian 

ini diwujudkan dalam bentuk angka-

angka. Dalam penelitian ini teknik 

kuasalitas. Menurut Sanusi (2015:32), 

teknik kuasalitas adalah hubungan yang 

bersifat sebab akibat. Jadi, disini ada 

variabel independen (mempengaruhi) 

dan variabel dependen (dipengaruhi) 

untuk membuktikan pengaruh kualitas 

produk, harga, daan promosi sebagai 

variabel bebas dan keputusan pmbelian 

sebagai variabel terikat. 

Dalam penelitian ini yang menjadi 

populasi adalah seluruh konsumen yang 

telah melakukan pembelian di Swalayan 

Dinasti Kecamatan Kandangan 

Kabupaten Kediri. Pengambilan sampel 

dilakukan dengan menngunkan 

accidental sampling, dengan sampel 
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minimal yang diambil dalam penelitian 

ini adalah sebanyak 40 responden.  

Instrumen yang digunakan dalam 

penelitian yaitu angket. Kategori 

jawaban yang digunakan adalah sangat 

setuju, setuju, netral, tidak setuju dan 

sangat tidak setuju. Untuk menguji 

validitas menggunakan teknik analisis 

korelasi pearson product moment 

dengan bantuan program SPSS 21.0. 

Sedangkan untuk uji reliabilitas dalam 

penelitian ini menggunakan teknik alfa 

cronbach, bantuan program SPSS 21. 

Teknik analisis data yang 

digunnakan adalah regresi linier 

berganda. Sebelum melakukan uji 

regersi linier berganda terlebih dahulu 

memenuhi asumsi klasik yaitu uji 

normelitas, multikolinieritas, 

autokorelasi dan heteroskedastisitas. 

Menurut Ghozali (2011:96), 

adapun model persamaan regresi linier 

berganda  adalah sebagai berikut : 

Y = a+ b1X1+ b2X2 + b3X3 + e 

keterangan: 

Y  = keputusan pembelian 

a  = konstanta 

b1,b2,b3 = koefisien regresi 

X1 = Harga diskon 

X2 = Kualitas Produk 

X3 = Layout 

e  = Erorr disturbance 

 

 

 

 

III. HASIL DAN KESIMPULAN 

1. Harga diskon secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian Hal ini 

terlihat berdasarkan hasil 

perhitungan uji t, dimana nilai 

signifikan variabel Harga Promosi 

adalah 0,000 < 0,05 atau bisa 

dilihat dari nilai thitung sebesar 4,043 

> 1,688 (ttabel). Nilai tersebut lebih 

kecil dari α = 0.05, sehingga 

hipotesis Ha diterima. Hal ini 

menunjukkan bahwa semakin tepat 

harga diskon yang diberikan, 

keputusan pembelian juga akan 

semakin baik. 

2. Kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, 

dengan nilai sig. sebesar 0,007 < 

0,05 atau bisa dilihat dari nilai thitung 

sebesar 2,886 > 1,688 (ttabel), 

sehingga hipotesis Ha diterima. Hal 

ini menunjukkan bahwa semakin 

baik persepsi konsumen terhadap 

Kualitas Produk 

3. Layout berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian dengan nilai 

sig. sebesar 0,017<0.05 atau bisa 

dilihat dari nilai thitung sebesar 2,501 

> 1,686 (ttabel), sehingga hipotesis 

Ha diterima. Hal ini menunjukkan 

bahwa semakin baik persepsi 

konsumen terhadap layout. 
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4. Harga diskon, kualitas produk dan 

layout secara simultan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan nilai signifikan 

Uji F sebesar 0,000 < 0,05 atau bisa 

dilihat dari nilai Fhitung sebesar 

42,209 > 2,866 (Ftabel). Besarnya 

keputusan pembelian dapat 

dijelaskan oleh ketiga variabel 

independen yaitu harga diskon, 

kualitas produk dan layout yaitu 

sebesar  76%   dan 24% sisanya 

dijelaskan variabel lain namun  

tidak dimasukkan dalam penelitian 

ini 
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