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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN 

 

 

A. Transliterasi Arab-Latin 
 

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat dilihat 

pada tabel berikut: 

1. Konsonan 

 

Huruf 

Arab 

Nama Huruf Latin Nama 

 - - Alif ا

 Ba‟ B Be ب

 Ta‟ T Te ت

 Ṡa‟ Ṡ Es dengan titik di atas ث

 Jim J Je ج

 Ḥa‟ Ḥ Ha dengan titik di ح

bawah 

 Kha Kh Ka dan Ha خ

 Dal D De د

 Ż Ż Zet dengan titik di ذ

atas 

 Ra‟ R Er ر

 Zai Z Zet ز

 Sin S Es س
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 Syin Sy Es dan ye ش

 Ṣad Ṣ Es dengan titik di ص

bawah 

 Ḍaḍ Ḍ De dengan titik di ض

bawah 

 Ṭ Ṭ Te dengan titik di ط

bawah 

 Ẓa Ẓ Zet dengan titik di ظ

bawah 

 Ain „ Koma terbalik„ ع

 Gain G Ge غ

 Fa F Fa ف

 Qaf Q Qi ق

 Kaf K Ka ك

 Lam L EI ل

 Min M Em م

 Nun N En ن

 Wau W We و

 Ha‟ H Ha ه

 Hamzah „ Apostof ء

 Ya‟ Y Ye ي
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Hamzah ( )ءyang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi tanda 

apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda (‟). 

2. Vokal 

 

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal tunggal 

atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. 

Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, 

transliterasinya sebagai berikut: 

 

 
 

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara harakat 

dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu: 

 
 

 
Contoh: 

 

: kaifa 

 

: haula 
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3. Maddah 

 

Maddah atau vocal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf, 

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu: 

 
 

: māta 

 

: rāmā 

 

: qīla 

 

: yamūtu 

 

 

4. Tāmarbūtah 

 

Transliterasi untuk tā‟ marbūtah ada dua, yaitu tā‟ marbūtah yang hidup atau 

mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammah, transliterasinya adalah [t]. Sedangkan 

tā‟ marbūtah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya adalah [h]. 

Kalau pada kata yang berakhir dengan tā‟ marbūtah diikuti oleh kata yang 

menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka tā‟ marbūtah 

itu ditransliterasikan dengan ha (h) 
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Contoh: 
 

 

: raudah al-atfāl 

 

: al-madīnah al-fādilah 

 

: al-hikmah 
 

5. Syaddah (Tasydīd) 

 

Syaddah atau tasydīd yang dalam system tulisan Arab dilambangkan dengan 

sebuah tanda tasydīd (     ) dalam transliterasi ini dilambangkan dengan perulangan 

huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah. 

Contoh: 

 

: rabbanā 

 

: najjainā 

 

: al-haqq 

 

: nu‟ima 

 

: „aduwwun 

 

Jika huruf ى ber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf kasrah ( 

 

), maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjadi ī. 

 

Contoh: 

 

: „Alī (bukan „Aliyy atau A‟ly) 

 

: „Arabī (bukan ‟Arabiyy atau „Araby) 

 

6. Kata Sandang 

 

Kata sandang dalam system tulisan Arab dilambangkan dengan huruf   ال(alif 

lam ma‟rifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang ditransliterasi seperti 
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biasa, al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsiyah maupun huruf qamariyah. Kata 

sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung yang mengikutinya.Kata sandang ditulis 

terpisah dari kata yang mengikutinya dan dihubungkan dengan garis mendatar (-). 

Contoh: 

 

: al-syamsu(bukan asy-syamsu) 

 

: al-zalzalah (bukan az-zalzalah) 

 

: al-falsafah 

 

: al-bilādu 

 

7. Hamzah 

 

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (‟) hanya berlaku bagi 

hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah terletak di awal 

kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia berupa alif. 

Contoh: 

 

: ta‟murūna 

 

: al-nau‟ 

 

: syai‟un 

 

: umirtu 

 

8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia 

 

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah atau 

kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau kalimat yang 

sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa Indonesia, atau sering 
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dtulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim digunakan dalam dunia akademik 

tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara transliterasi di atas. Misalnya, kata al-Qur‟an 

(dari al-Qur‟ān), alhamdulillah, dan munaqasyah.Namun, bila kata-kata tersebut 

menjadi bagian dari satu rangkaian teks Arab, maka harus ditransliterasi secara utuh. 

Contoh: 

Syarh al-Arba‟īn al-Nawāwī 

Risālah fi Ri‟āyah al-Maslahah 

9. Lafz al-Jalālah 

 

Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jar dan huruf lainnya atau 

berkedudukan sebagai mudāfilaih (frasa nominal), ditransliterasi tanpa huruf hamzah. 

Contoh: 

 

dīnullāh billāh 

 

Adapun tā‟marbūtah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al- jalālah, 

 

diteransliterasi dengan huruf [t]. Contoh: 

 

Hum fī rahmatillāh 

 

10. Huruf Kapital 

 

Walau system tulisan Arab tidak mengenal huruf capital (All Caps), dalam 

transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang penggunaan huruf 

capital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesia yang berlaku (EYD). Huruf 

kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf awal nama diri (orang, tempat, 

bulan) dan huruf pertama pada permulaan kalimat. Bila nama diri didahului oleh kata 
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sandang (al-), maka yang ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri 

tersebut, bukan huruf awal kata sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, maka 

huruf A dari kata sandang tersebut menggunakan huruf kapital (al-). Ketentuan yang 

sama juga berlaku untuk huruf awal dari judu lreferensi yang didahului oleh kata 

sandang al-, baik ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam catatan rujukan (CK, DP, 

CDK, dan DR). 

Contoh: 

 

Wa mā Muhammadun illā rasūl 

 

Inna awwala baitin wudi‟a linnāsi lallazī bi Bakkata mubārakan 

Syahru Ramadān al-lazī unzila fīhi al-Qurān 

Nasīr al-Dīn al-Tūsī 

Nasr Hāmid Abū Zayd 

Al-Tūfī 

Al-Maslahah fī al-Tasyrī‟ al-Islāmī 

 

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Abū (bapak 

dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu harus disebutkan 

sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi. Contoh: 
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B. Daftar Singkatan 

 

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah: 

SWT. = Subhanahu wa ta„ala 

SAW. = Sallallahu „Alaihi wa sallam 

 

AS = „Alaihi Al-Salam 

 

H = Hijrah 

 

M = Masehi 

 

SM = Sebelum Masehi 

 

l = Lahir tahun (untuk orang yang masih hidup saja) 

 

W = Wafat tahun 

 

QS …/…: 4 = QS al-Baqarah/2: 4 atau QS Ali „Imran/3: 4 

HR = Hadis Riwayat 
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ABSTRAK 

 

 

Ayu Bagas Wati, 2021. “Pengaruh Price Discount dan Bonus Pack Terhadap 

Pembelian Secara Implusif Pada Indomaret Di Kota Palopo” Skripsi Program 

Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam 

Negeri Palopo. Dibimbing oleh Muh. Ruslan Abdullah dan Mujahidin. 

 

 

Skripsi ini membahas tentang Pengaruh Price Discount dan Bonus Pack 

Terhadap Pembelian Secara Implusif Pada Indomaret Di Kota Palopo. Jenis penelitian 

ini merupakan penelitian kuantitatif. Pengambilan sampel pada penelitian ini 

menggunakan rumus Cochran. Pengambilan sampel dilakukan dengan teknik purposive 

sampling. Teknik analisis data yang digunakan yaitu analisis regresi berganda 

menggunakan uji hipotesis secara parsial (uji T) pada level significance 5%. Hasil dari 

penelitian ini ialah price discount dan bonus pack berpengaruh terhadap impulse 

buying. Besarnya pengaruh sebesar 12,4%. Sedangkan sisanya yakni 87,6% di 

pengaruhi oleh variabel lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian ini. 

KATA KUNCI: Price Discount, Bonus Pack, Impulse Buying 
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A. Latar belakang 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

Dalam pemenuhan kebutuhannya, konsumen bisa memutuskan 

untuk berbelanja di suatu toko padahal sebelumnya tidak merencanakan 

untuk membeli barang tersebut. Perilaku konsumen dalam berbelanja itu 

disebut dengan impulse buying. Bagi pemasar perilaku impulse buying 

merupakan sesuatu yang sangat menguntungkan. Konsumen yang tertarik 

secara emosional, biasanya tidak melibatkan rasionalitas dalam keputusan 

pembelian produk. Kadang, konsumen menggunakan alasan rasional 

hanya untuk membenarkan keputusannya itu. Secara sederhana, konsumen 

sebenarnya membeli berdasarkan keinginan bukan kebutuhan.1 

Keberadaan impulse buying adalah peluang bagi pemasar untuk 

memperkenalkan produk baru. Melalui komunikasi yang efektif di dalam 

toko dan program promosi dapat mempengaruhi pilihan merek yang dibeli 

konsumen dan mendorong untuk berbelanja lebih banyak. 

Strategi promosi merupakan salah satu dari bauran pemasaran ritel 

yang sangat penting. Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran 

yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi atau membujuk 

dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar 

 

 

 

 

 
 

1 Jondry A. Hetharie, Model Kecenderungan pembelian Impulsif (Studi pada Konsumen 

Matahari Departement Store Kota Ambon), Jurnal Manajemen, Vol. 11, No. 3, 2012. 
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bersedia menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan 

perusahaan yang bersangkutan.2 

Bisnis ritel merupakan salah satu bisnis yang saat ini berkembang 

dengan pesat dan menciptakan persaingan yang semakin ketat. Kotler 

mendefinisikan usaha eceran (retailing) meliputi semua kegiatan yang 

terlibat dalam penjualan barang atau jasa secara langsung ke konsumen 

akhir untuk penggunaan pribadi dan bukan bisnis.3 Menurut ketentuan 

Peraturan Presiden Nomor 112 tahun 2007 secara umum usaha ritel dapat 

dikategorikan menjadi dua yaitu ritel tradisional dan ritel modern. Ritel 

modern adalah usaha dengan sistem pelayanan mandiri, menjual berbagai 

jenis barang secara eceran yang berbentuk Minimarket, Supermarket, 

Departement Store, Hypermarket ataupun grosir yang berbentuk 

perkulakan, sedangkan ritel tradisional merupakan usaha skala kecil, 

modal kecil dan dengan proses jual beli dagangan melalui tawar menawar 

berupa toko, kios, los dan tenda yang dimiliki/dikelola oleh pedagang kecil 

maupun menengah.4 

Kanjaya & Susilo (2010) menyatakan bahwa dengan adanya 

perkembangan dan munculnya ritel modern tersebut dapat mengakibatkan 

persaingan antara ritel satu dengan ritel lainnya. Strategi yang paling 

penting yang harus dilakukan oleh pemasar khususnya di toko ritel modern 

adalah dengan memiliki pengetahuan tentang perilaku belanja 

 

2 Fandy Tjiptono, Strategi pemasaran, (Yogyakarta: Andi Offset, 2008), 219. 
3 Philip Kotler, Manajemen Pemasaran Edisi Ketiga Belas, (Jakarta: Erlangga, 2008), 

140. 
4 Peratur\an Presiden Nomor 112 tahun 2007 
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konsumen/pelanggan yang menjadi pasar sasaran di toko ritel modern 

(swalayan/self-service).5 

Asosiasi pengusaha ritel indonesia menyatakan setiap tahunnya 

gerai minimarket khususnya indomaret terus mengalami peningkatan. 

Jumlah gerai Indomaret per Januari 2020 mencapai angka 17.681 gerai. 

Jumlah ini bertambah 81 gerai dibandingkan akhir tahun 2019 yang 

sebanyak 17.600 gerai.6 Hal tersebut merupakan respon dari PT. 

Indomarco Prismatama sendiri yang mendirikan waralaba indomaret 

dengan visi “menjadi jaringan ritel yang unggul” dengan motto “mudah 

dan hemat”. 

Perkembangan bisnis ritel tentu akan berimbas terhadap konsumen 

yang mana konsumen akan lebih konsumtif karena beragam promo yang 

dilakukan oleh pengusaha ritel. Oleh karena itu aktifitas belanja saat ini 

tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari tetapi sudah menjadi 

gaya hidup. Hal ini ditunjukan dengan pesatnya bisnis-bisnis ritel yang 

semakin berkembang. Selain itu konsumen membutuhkan hal tersebut 

untuk memuaskan emosionalnya. Perilaku memuaskan, emosional, inilah, 

yang. menjadi., pergeseran perilaku pada konsumen yaitu perilaku yang 

 

 

 

 

 
 

5 Kanjaya, M. and Susilo, Y., Retail Rules: Melihat Keunggulan dan Potensi 

Ritel Makanan di Masa Depan, 2010. 

 
6 Jumlah Gerai Indomaret, 2015-2020, 15 April 2020, https://lokadata.id/data/jumlah- 

gerai-indomaret-2015-2020-1586939036, Di Akses Pada tanggal 03 Agustus 

https://lokadata.id/data/jumlah-gerai-indomaret-2015-2020-1586939036
https://lokadata.id/data/jumlah-gerai-indomaret-2015-2020-1586939036
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berbelanja secara terencana menjadi tidak terencana.7 Menurut CNN 

Indoneisa 2015, Riset yang dilakukan Mastercard riset ini mengungkap 

separuh generasi millennial di Indonesia (50%) pelanggan paling impulsif, 

dimana setidaknya setengah pembelian barang dilakukan secara spontan.8 

Konsumen saat ini menjadi lebih impulsif karena adanya berbagai 

faktor. Salah satunya yaitu meningkatnya pertumbuhan ekonomi menurut 

Ma‟ruf (2006)9 dengan ditopang oleh basis konsumen dan daya beli yang 

kuat membuat konsep pola belanja di Indonesia saat ini berubah dan 

berkembang sebagai sebuah cerminan gaya hidup yang lebih modern dan 

lebih berorientasi rekreasi yang mementingkan aspek kesenangan, 

kenikmatan, dan hiburan saat berbelanja 

Salah satu daerah yang menjadi sasaran berkembangnya pasar 

modern khususnya Indomaret yaitu kota palopo, yang angkanya selalu 

meningkat sepanjang tahun. Orang-orang bisa mempunyai bermacam 

service dari Indomaret yang disajikan dengan standar layanan. Seperti 

ketersediaan promo atau diskon yang terus berubah hampir setiap minggu 

bahkan berhari-hari. Tersedianya promo seperti potongan harga dan bonus 

pack merupakan strategi yang digunakan untuk menarik minat konsumen 

untuk melakukan pembelian. 

 

 
 

7 Ikhsan Banu Saputro, “(Pengaruh Price Discount Dan Store Atmosphere Terhadap 

Impluse Buying Dengan Positive Emotion Sebagai Variabel Mediasi Pada Konsumen Ritel 

Minimarket Kota Yogyakarta)”, Jurnal Ilmu Manajemen, Vol 16, Nomor 1 : 2019, 35. 
8 Hani Nur Fajrina, “Generasi Milenial RI Paling Implusif”, Dalam 

www.cnnindonesia.com, (diakses pada tanggal 03 Agustus 2021) 
9 Ma‟ruf, H. Pemasaran Ritel. (Jakarta: PT. Gramedia Pustaka Utama, 2006) 

http://www.cnnindonesia.com/
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Salah satu daerah yang menjadi sasaran berkembangnya pasar 

modern khususnya Indomaret yaitu kota palopo, yang jumlahnya terus 

bertambah dari tahun ke tahun. Masyarakat bisa mendapatkan berbagai 

layanan indomaret yang disiapkan dengan standar pelayanan. Seperti 

tersedianya promo atau discount yang terus berganti di hampir setiap 

minggu bahkan hari. Tersedianya promo seperti price discount dan bonus 

pack menjadi strategi yang digunakan untuk menarik konsumen dalam 

melakukan pembelian. 

 

 
 

Gambar 1.1 Promo Price Discount dan Bonus Pack 

 

Oleh karena itu penelitian ini di maksudkan untuk meneliti sikap 

konsumen terhadap kegiatan promosi berupa potongan harga (price 
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discount) dan juga bonus pack yang di lakukan produsen dan pengaruhnya 

terhadap perilaku pembelian secara implusif, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian lebih jauh yang dituangkan dalam judul “Pengaruh 

Price Discount Dan Bonus Pack Terhadap Pembelian Secara Implusif 

Pada Indomaret Di Kota Palopo”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah di uraikan di atas, maka 

peneliti mengambil pokok masalah yang di rumuskan yaitu : 

1. Apakah potongan harga (price discount) memiliki pengaruh secara 

signifikan terhadap impulse buying pada Indomaret di kota palopo? 

2. Apakah bonus pack dapat berpengaruh terhadap keputusan impulse 

buying pada Indomaret di Kota Palopo? 

C. Tujuan penelitian 

Adapun yang menjadi tujuan dari penelitian ini adalah: 

 

1. Untuk mengetahui apakah potongan harga (price discount) 

berpengaruh terhadap perilaku impulse buying pada konsumen 

indomaret di kota palopo. 

2. Untuk mengetahui apakah bonus pack berpengaruh terhadap perilaku 

impulse buying pada konsumen indomaret di kota palopo. 

D. Manfaat penelitian 
 

Adapun manfaat yang diharapkan penulis yaitu : 

 

1. Manfaat Teoritis 
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Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi 

sumbangan yang bernilai ilmiah bagi perkembangan ilmu ekonomi 

syariah. Serta penelitian ini diharapkan dapat memberi ilmu 

pengetahuan kepada mahasiswa, khususnya ekonomi syariah 

mengenai potongan harga dan bonus pack terhadap pembelian tidak 

terencana. 

2. Manfaat Praktis 

 

a. Bagi penulis 

 

Untuk memenuhi syarat tugas akhir S1 serta menambah 

wawasan dan pengetahuan mengenai pengaruh potongan harga 

dan bonus pack terhadap (impulse buying) melalui penerapan 

ilmu dan teorii-teorii yangdiperoleh selama masa perkuliahann. 

b. Bagi pemilik perusahaan 

 

Hasil dari penelitian ini diharapkan perusahaan terkait dapat 

mengetahui bagaimana pengaruh potongan harga dan bonus pack 

terhadap impulse buying dan dengan hasil penelitian ini diharapkan 

dapat menjadikan bahan masukan dan saran bagi pihak perusahaan 

khususnya indomaret dalam meningkatkan promosi bentuk 

potongan harga dan bonus pack yang dapat berorientasi kepada 

kepuasan konsumen 
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c. Bagi pihak lain 

 

Dapat dijadikan sebagai referensi untuk rekan-rekan yang 

membutuhkan untuk penelitian selanjutnya dengan tema dan 

objek yang sama. 



 

 

 

BAB II 

KAJIAN TEORI 

A. Penelitian Terdahulu Yang Relevan 

 

Penelitian sebelumnya yang relevan tentang pengaruh price 

discount terhadap impulse buying yang di jadikan sebagai acuan 

penelitian ini yaitu: 

Ida Ayu Iswari Pidada, Desak Made Febri Purnama Sari10 

dengan judul “Hedonic Shooping Motivation, Shooping Lifestyle, 

Price Reduction Toward Impulse Buying Behavior In Shooping 

Center”. Penelitian  ini   bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

motivasi belanja hedonis, gaya hidup berbelanja, penurunan harga 

terhadap perilaku impulse   buying di Mall Bali Galeria Shooping 

Center Denpasar. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa variabel 

motivasi belanja hedonis, gaya hidup berbelanja dan penurunan harga 

secara intelektual memiliki efek positif dan signifikan sebagian dan 

secara bersamaan pada perilaku impulse buying. Perbedaan penelitian 

ini adalah peneliti terdahulu ingin mengetahui motivasi berbelanja 

hedonis dan juga gaya hidup para konsumen pada impulse buying 

sedangkan penulis ingin mengetahui adanya pengaruh potongan harga 

dan bonus pack pada sikap impulse buying. Adapun yang menjadi 

 
 

 

 

10 Ida Ayu Iswari Pidada, Desak Made Febri Purnama Sari, “Hedonic Shoping Motivation, 
Shooping Lifestyle, Price Reduction Toward Impulse Buying Behavior In Shooping Center”, 
International Jurnal of business, economics and management, Vol. 3, No. 1, ISSN: 2632-9476. 

 
 

9 
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persamaan dari penelitian ini adalah sama-sama menggunakan 

metode penelitian kuantitatif. 

Nuroh Rohmatin11 dengan judul “Pengaruh Potongan Harga dan 

Bonus Pack Terhadap Pembelian tidak terencana”. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh potongan 

harga dan bonus pack terhadap pembelian tidak terencana. Penelitian 

ini menggunakan metode kuantitatif dengan menggunakan kuesioner 

sebagai teknik pengumpulan datanya. Hasil dari penelitian ini yaitu 

potongan harga dan bonus pack secara parsial maupun secara simultan 

(bersama-sama) berpengaruh signifikan terhadap pembelian tidak 

terencana. 

Terdapat perbedaan pada penelitian ini dengan penelitian yang 

dilakukan oleh penulis yaitu objek penelitian. Sedangkan yang menjadi 

persamaannya ialah sama-sama menggunakan metode kuantitatif dan 

kuesioner sebagai teknik pengumpulan datanya. 

Meigie Putri Dalihade, James D.D Massie, MariaV.J Tielung12 

dengan judul “Pengaruh Potongan Harga Dan Store Atmosphere 

Terhadap Impulse Buying Pada Matahari Departement Store Mega 

Mall Manado”. Penelitian ini telah menguji adanya dua variabel 

independen yaitu potongan harga dan store atmosphere yang dapat 

 

11 Nuroh Rohmatin, “Pengaruh Potongan Harga Dan Bonus Pack Terhadap Pembelian 

Tidak Terencana (Studi Kasus Di Alfamart Kabupaten Madiun)”, Skripsi Ekonomi Syariah, 
(Ponorogo, IAIN Ponorogo, 2020). 

12 Meigie Putri Dalihade, James D.D Massie, MariaV.J Tielung, “Pengaruh Potongan 
Harga Dan Store Atmosphere Terhadap Impulse Buying Pada Matahari Departement Store Mega 
Mall Manado”, Jurnal EMBA, Vol. 5, No. 3, (2017). 
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mempengaruhi variabel dependen yaitu impulse buying. Metode yang 

digunakan adalah analisis regresi berganda. Hasil dari penelitian ini 

menunjukan bahwa potongan harga dan store atmosphere berpengaruh 

terhadap impulse buying. Perbedaan penelitian yang dilakukan oleh 

penulis dengan penelitian ini ialah terletak pada jenis penelitiannya, 

jenis penelitian ini adalah penelitian asosiatif sedangkan penulis 

menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Yang menjadi persamaan 

pada penelitian ini yaitu sama-sama menggunakan kuesioner dalam 

mengumpulkan data. 

B. Landasan Teori 

 

1. Price Discount 

 

a. Pengertian Price Discount 

 

Menurut Fandy Tjiptono diskon merupakan potongan harga yang 

diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas 

aktivitas tertentu dari pembeli yang menyenangkan penjual.13 

Menurut Mahmud Machfoedz price discount adalah potongan 

harga yang menarik, sehingga harga sesungguhnya lebih rendah dari 

harga umum.14 Sedangkan menurut Peter dan Olson potongan harga 

adalah strategi menentukan harga yang melibatkan rencana jangka 

 
 

 

 

 

 
 

13 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi  2, (Yogyakarta, Andi: 2008) 
14 Mahmud Machfoedz, Pengantar Ekonomi Modern, (Yogyakarta, Akademi Manajemen 

Perusahaan YKPN: 2005), 141. 
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panjang untuk menrunkan harga secara sistematis setelah 

mengenalkan produk dengan harga tinggi.15 

Diskon sebagai pengurangan nilai kotor suatu transaksi yang juga 

dapat diartikan sebagai potongan harga atau pengurangan dari harga 

yang dikenakan pada suatu barang atau jasa yang diberikan oleh 

penjual kepada pembeli. Pengertian diskon yang lainnya yaitu 

pengurangan harga dalam daftar yang diberikan oleh penjual kepada 

pembeli yang menyerahkan sejumlah fungsi pemasaran atau 

penyediaan fungsi tersebut.16 

b. Tujuan Pemberian Discount 

 

Menurut Nitisemito yang dikutip oleh Arif Isnaini, diskon atau 

potongan harga bertujuan untuk:17 

1) Mendorong konsumen untuk melakukan pembelian dalam 

jumlah yang lebih besar sehingga volume penjualan diharapkan 

akan naik pemberian potongan harga akan berdampak terhadap 

konsumen terutama dalam pola pembelian konsumen yang 

akhirnya juga berdampak terhadap volume penjualan yang 

diperoleh oleh perusahaan. 

2) Pembelian  dapat  di pusatkan perhatiannya pada penjual 

tersebut, sehingga  hal ini  dapat  menambah atau 

mempertahankan langganan  penjual yang bersangkutan. 

15 Peter J. Paul, dan Olson Jerry C, Perilaku Konsmen & Strategi Pemasaran, Edisi 
Kesembilan, Buku 2, (Jakarta, Salemba Empat: 2014), 256. 

16 Ahmad Ifham Solihin, Buku Pintar  Ekonomi Syariah, (Jakarta, Gramedia Utama: 
2010), 248. 

17 Arif Isnaini, Model Dan Strategi Pemasaran, (Makassar, Ntp Press: 2005), 89. 
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13 Kotler Philip Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 12, Terj. Benyamin 

Molan, (Jakarta, PT. Macana Jaya Cemerlang: 2008), 104. 

 

 

 

 

 

 

 

3) Merupakan sales service yang dapat menarik terjadinya 

transaksi pembelian. 

Dengan begitu maka dapat di tarik kesimpulan bahwa adanya price 

discount atau potongan harga bagi perusahaan adalah dapat 

meningkatkan serta mempertahankan volume penjualan, dan juga 

sebagai sales service. Dengan memberikan diskon maka konsumen 

akan lebih tertarik untuk membeli barang tersebut, sehingga volume 

penjualan menjadi naik. 

c. Macam-macam Discount 

 

Macam-macam diskon atau potongan harga menurut philip kotler 

dan kevin ada 5 yaitu:18 

1) Diskon tunai merupakan pengurangan harga untuk pembeli 

yang segera membayar tagihannya. Semua pembeli yang 

memenuhi persyaratan dapat menerima diskon tunai. 

Biasanya diskon seperti ini banyak digunakan industri dan 

bertujuan meningkatkan likuiditas penjualan dan mengurangi 

biaya penagihan dan biaya hilang tak terhingga. 

2) Diskon kuantitas, merupakan pengurangan harga bagi 

konsumen yang membeli dalam jumlah besar. Diskon ini 

harus di tawarkan sama untuk semua pelanggan dan tidak 

boleh melebihi penghematan biaya yang diperoleh penjual. 
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14 Kotler Philip Dan Kevin Lane Keller, Manajemen Pemasaran Edisi 12, Terj. Benyamin 

Molan, (Jakarta, PT. Macana Jaya Cemerlang: 2008), 104. 

 

 

 

 

 

 

 

3) Diskon fungsional, diskon ini di tawarkan produsen kepada 

anggota-anggota saluran perdagangan jika mereka melakukan 

fungsi tertentu, seperti menjual, menyimpan atau melakukan 

pencatatan. Produsen harus menawarkan diskon fungsional 

yang sama dalam masing-masing saluran. 

4) Diskon musim, merupakan penurunan harga untuk orang 

yang membeli barang atau jasa di luar musim. Hotel, motel 

dan perusahaan penerbangan menawarkan diskon musim 

pada masa-masa penjualan yang lambat. 

5) Potongan harga, merupakan pembayaran ekstra yang di 

rancang untuk memperoleh partisipasi penjual ulang 

(reseller) dalam program khusus. Potongan harga tukar 

tambah (trade in allowance) di berikan kepada orang yang 

mengembalikan barang lama ketika membeli barang baru. 

Potongan harga promosi (promotional allowance) 

memberikan kepada penyaluran imbalan karena berperan 

serta dalam program pengiklanan dan dukungan penjualan. 

d. Faktor-faktor Pemberian Diskon 

 

Discount di berikan dengan tujuan tertentu baik hal tersebut 

menguntungkan bagi perusahaan maupun konsumen. Discount di 

berikan karena beberapa faktor yaitu:19 

1) Barang akan segera di gantikan dengan yang baru 
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20 George E. Belch & Michael A. Belch. Advertising and Promotion : an integrated 
marketing communications perspective, (New York, NY : McGraw-Hill Education: 2018), 560. 

21 Terrence A, Shimp, Periklanan: Aspek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu, 

455. 

 

 

 

 

 

 

 

2) Ada yang tidak beres dengan produk, sehingga mengalami 

kesulitan dalam penjualan 

3) Perusahaan mengalami masalah keuangan yang gawat 

 

4) Harga akan turun lebih jauh lagi apabila harus menunggu 

lebih lama 

5) Mutu produk ini oleh perusahaan di turunkan 

 

Maka dapat disimpulkan bahwa yang menyebabkan adanya 

potongan harga (price discount) pada suatu produk barang atau jasa 

ialah karena barang tersebut akan digantikan dengan barang baru, 

stok barang tersebut masih sangat banyak di dalam gudang, serta 

terjadinya masalah manajemen keuangan dalam perusahaan. 

2. Bonus Pack 

 

a. Pengertian Bonus Pack 

 

Menurut Belch dan Belch bonus pack menawarkan konsumen 

sebuah muatan ekstra dari sebuah produk dengan harga normal.20 

Terrence A. Shimp mendefinisikan bonus pack adalah tambahan 

produk dari perusahaan untuk diberikan pada konsumen dengan 

harga yang sama.21 

Menurut Boyd Harper W bonus dalam kemasan adalah upaya 

untuk menarik pembelian dengan menawarkan produk atau jasa 

gratis dengan harga yang sudah dikurangi untuk mendorong 
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23 
George E. Belch & Michael A. Belch. Advertising and Promotion : an integrated 

marketing communications perspective, (New York, NY : McGraw-Hill Education: 2018), 560. 
24 

George E. Belch & Michael A. Belch. Advertising and Promotion : an integrated 

marketing communications perspective, (New York, NY : McGraw-Hill Education: 2018), 560. 

 

 

 

 

 

 

 

pembelian produk lain. Bonus dalam kemasan adalah salah satu 

dari sekian banyak teknik yang digunakan dalam promosi 

penjualan. Bonus dalam kemasan adalah sebuah kemasan spesial 

yang menawarkan kepada konsumen sebuah ekstra produk 

tambahan dengan biaya tambahan.22 

b. Manfaat Bonus Pack 

 

Ada beberapa manfaat dari penggunan strategi bonus pack 

menurut Belch & Belch, yaitu:23 

1) Memberikan cara langsung untuk menyediakan nilai ekstra 

bagi pemasar. 

2) Merupakan strategi bertahan dari pesaing yang cukup efektif 

terhadap kemunculan promosi produk baru. 

3) Menghasilkan permintaan penjualan yang lebih besar. 

 

c. Indikator-Indikator Bonus Pack 

 

Belch dan Belch menyebutkan indikator dari bonus pack 

ini, yaitu:24 

1) Memberikan penawaran dengan manfaat ekstra. 

 

2) Strategi bertahan terhadap promosi produk baru dari 

pesaing. 

3) Menghasilkan pesanan penjualan yang lebih besar. 
 

 

22 Boyd Harper W, Manajemen Pemasaran Suatu Pendekatan Stategis Dengan Orientasi 
Global, (Jakarta, Erlangga: 2000), 221. 
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Erlangga: 2002), 187. 
27 Cucu Komala, “Perilaku  Konsumsi Impulse buying Perspektif Imam Al-Ghazali”, 

Jurnal Perspektif, Vol 2, No. 2 (2018). 

 

 

 

 

 

 

 

3. Impulse Buying 

 

a. Pengertian Impulse Buying 

 

Berbelanja secara implusif atau impulse buying adalah proses 

pembelian barang yang terjadi secara spontan.25 

Menurut Mowan dan Minor menyatakan bahwa impulse buying 

didefinisikan sebagai tindakan membeli yang sebelumnya tidak 

diakui secara sadar sebagai hasil dari suatu pertimbangan atau niat 

membeli yang terbentuk sebelum memasuki toko.26 

Dari pengertian diatas penulis dapat mendefinisakan bahwa 

impulse buying merupakan tindakan membeli suatu barang secara 

spontan tanpa adanya niat, perencanaan ataupun pertimbangan 

membeli sebelumnya. Impulse buying lebih melibatkan aspek 

emosional dibandingkan dengan pertimbangan rasional pada saat 

keputusan pembelian terjadi. 

b. Tipe-Tipe Impulse Buying 

 

Pembelian implusif merupakan pembelian yang tidak secara 

khusus direncanakan. Pembelian ini di golongkan pada 4 tipe 

yaitu:27 

 
 

 

 

 

 
 

25 Hendri Ma‟ruf, Pemasaran Ritel, (Jakarta, Gramedia Pustaka Utama: 2006), 64. 
26 C. Jhon Mowen & Michael Minor, Perilaku Konsumen, Terj. Lina Salim, (Jakarta, 
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1) Pure Impulse (Implus Murni) 

 

Pembelian secara impluse yang dilakukan karena adanya 

luapan emosi dari konsumen sehingga melakukan pembelian 

terhadap produk di luar kebiasaan pembeliannya. 

2) Suggestion Impulse 

 

Impulse saran merupakan pembelian yang terjadi pada saat 

konsumen melihat produk, melihat tata cara pemakaian atau 

kegunaannya, dan merasa memerlukan hingga memutuskan 

untuk melakukan pembelian. Suggestion impulse dilakukan 

oleh konsumen meskipun tidak benar-benar membutuhkannya 

dan pemakaiannya masih akan di lakukan pada masa yang 

akan datang. 

3) Reminder Impulse 

 

Impulse pengingat merupakan pembelian yang terjadi 

karena konsumen tiba-tiba teringat untuk melakukan 

pembelian produk tersebut. Dengan demikian konsumen telah 

pernah melakukan pembelian sebelumnya atau telah pernah 

melihat produk tersebut dalam iklan. 

4) Planned Impulse 

 

Impulse terencana merupakan pembelian yang terjadi 

ketika konsumen memasuki toko dengan harapan melakukan 

transaksi pembelanjaan berdasarkan diskon, kupon dan lain 

sebagainya tanpa merencanakan produk yang akan dibelinya. 
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Konsumen juga membeli produk lain yang pada saat itu dijual 

dengan harga khusus (discount atau cuci gudang) karena 

mengingat kebiasaan mengkonsumsi produk tersebut. 

Memahami penjelasan diatas secara umum impulse buying 

dapat dibedakan menjadi pembelian tidak terencana sama sekali, 

pembelian setengah terencana karena teringat ketika melihat 

produk, dan pembelian yang tidak terencana dalam melimilih 

spesifikasi produk atau merek tertentu. 

c. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Pembelian Implusif 

 

1) Faktor marketing 

 

Dalam marketing hal yang mempengaruhi pembelian 

implusif adalah distribusi massa dan self-service outlet. 

Ketersediaan informasi secara langsung berhubungan dengan 

produk yang di pasarkan. Pemasang iklan barang yang di 

pamerkan, websites, penjaga toko, paket-paket adanya 

discount dan sumber yang bebas informasi konsumen 

menjadidaya tarik tersendiri, posisi barang yang dipamerkan 

dan lokasi toko yang strategis dapat mempengaruhi pembelian 

implusif. Kunjungan ke toko membutuhkan waktu, energi dan 

uang, jarak kedekatan toko seringkali memberikan pengaruh 

terhadap konsumen dalam hal pembelian.28 

 

 
 

28 Anastasia Anin F, etl. Hubungan Self Monitoring dengan Impulsive Buying Terhadap 
Fashion Pada Remaja. Jurnal Psikologi, Volume 35. No. 2, 183. 
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2) Karakteristik konsumen 

 

Karakteristik konsumen yang mempengaruhi pembelian 

implusif meliputi: kepribadian, demografis yang terdiri dari 

gender, usia, status perkawinan, pekerjaan dan pendidikan dan 

yang terakhir adalah karakteristik sosio-ekonomi yang 

mempengaruhi tingkat pembelian implusif.29 

4. Keputusan Pembelian 

 

a. Pengertian keputusan pembelian 

 

Keputusan pembelian barang atau jasa seringkali melibatkan 

dua pihak atau lebih. Umunya ada lima peranan yang terlibat. 

Kelima peranan tersebut meliputi pemrakarsa, pembawaa 

pengaruh, pengambil keputusan, pembeli dan pemakai.30 

Menurut Usman Efendi mengatakan bahwa keputusan 

pembelian merupakan hasil atau kelanjutan yang dilakukan 

individu ketika dihadapkan pada situasi dan alternative tertentu 

untuk berperilaku dalam memenuhi kebutuhannya.31 

Sedangkan menurut Boyd Walker pengambilan keputusan 

konsumen merupakan proses pemecah masalah. Kebanyakan 

konsumen, baik konsumen individu maupun pembeli organisasi 

 
 

 

 
 

29 Ponti Kurniawan Mawardi, Teori Prilaku Pembelian Tidak Terencana (Impulse Behavior 
Theory) dalam Riset Pemasaran dan Konsumen, (Bogor, IPB Press: 2011), 160. 

30 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen Di Era Internet, (Yogyakarta, Graha Ilmu: 2013), 

13 
31 Usman Efendi, Psikologi Konsumen, (Jakarta, Rajawali Pers: 2016), 247-249. 
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(9 

 

 

 

 

 

melalui proses mental yang hampir sama dalam memutuskan 

produk dan merek apa yang akan dibeli. 32 

Keynes mengatakan dalam bukunya yang berjudul “the general 

theory of employment, interest and money” mengatakan bahwa 

adanya hubungan antara pendaatan yang diterima saat ini dengan 

konsumsi yang dilakukan saat ini juga. Dengan kata lain endapatan 

yang diterima dalam waktu tertentu akan memengaruhi konsumsi 

yang dilakukan oleh manusia dalam waktu itu juga. Aabila 

endaatan meningkat maka konsumsi yang dilakukan juga akan 

meningkat, begitupun sebaliknya.33 

C. Kerangka Pikir 

 

Berdasarkan teori-teori yang telah di jelaskan di atas maka dapat di 

susun kerangka pikir sebagai berikut: 

 

 

 
 

 

 

32 Boyd Walker Larreche, Manajemen Pemasaran suatu Pendekatan Strategi Dengan 
Orientasi Global, (Jakarta, Erlangga: 2000), 122. 
33 John M. Keynes, The General Theory Of Employment, Interest And Money, (New York, Harcout 

Brace: 1936). 

Bonus Pack 

(X2) 

Pembelian Tidak 

Terencana 

(Implusif Buying) 

(Y) 

Potongan Harga 

(Price Discount) 

(X1) 
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D. Hipotesis 

 

H1 : Price Discount berpengaruh terhadap Impulse Buying pada 

pelanggan Indomaret di Kota Palopo. 

H2 : Bonus Pack berpengaruh terhadap Impulse Buying pada 

pelanggan Indomaret di Kota Palopo. 



 

 

 

BAB III 

METODE PENELITIAN 

1. Jenis Penelitian 

 

Metode pendekatan secara kuantitatif yang menjadi jenis penelitian 

ini. Metode penelitian kuantitatif digunakan untuk meneliti populasi 

atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument 

penelitian, analisis data bersifat kuantitatif dengan tujuan untuk 

menguji hipotesis yang telah di tetapkan.34 

Penelitian kuantitaif ini mendasarkan jenisnya pada penelitian 

survey, yaitu penelitian kuantitatif yang menggunakan instrument 

kuesioner sebaga instrument penelitian.35 

2. Lokasi dan waktu   penelitian 

 

Lokasi penelitian ini dilakukan di Kota Palopo, Sulawesi Selatan. 

Di lakukan pada bulan Agustus 2021 di Minimarket Indomaret yang 

beralamat di Jl. Nyiur, Andi Kambo dan Jendral Sudirman. 

3. Definisi Operasional 

 

Definisi operasional variabel digunakan pada penelitian   ini 

agar dapat memudahkan penulis dalam melakukan penelitian. Adapun 

yang menjadi definisi operasional yakni sebagai berikut: 

 

 

 

 
 

34 Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods), (Bandung, Alfa Beta: 

2014), 11. 

 
35 Bambang Prasetyo Dan Lina Miftahlul Jannah, Metode Penelitian Kuantitatif, Cetakan 

VII, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2012), 49. 
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Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel 
 

Variabel Definisi Operasional Indikator 

Price Discount 

(X1) 

Menurut Peter J. Paul 

dan Olson Jerry C. Price 

discount adalah strategi 

menentukan harga yang 

melibatkan rencana 

jangka panjang untuk 

menurunkan harga secara 

sistematis setelah 

mengenalkan produk 

dengan harga tinggi.36 

a. Lebih memilih 

membeli produk 

diskon. 

b. Penghematan 

dari harga 

normal. 

c. Menarik 

 

terjadinya 

pembelian. 

Bonus Pack 

(X2) 

Menurut Boyd Harper W. 

bonus pack adalah upaya 

untuk menarik pembelian 

dengan menawarkan 

produk tambahan dengan 

harga yang sudah 

dikurangi untuk 

mendorong pembelian.37 

a. Mendapatkan 

tambahan 

produk. 

b. Lebih 

 

menguntungkan. 

 

c. Lebih memilih 

membeli produk 

 

36 Peter J. Paul dan Olson Jerry C., Perilaku konsumen & strategi Pemasaran, Edisi 

Sembilan, (Jakarta: Salemba Empat, 2014), 256. 
37 Boyd Harper W., Manajemen Pemasaran Suatu Pendekatan Strategis Dengan 

Orientasi Global , (Jakarta: Erlangga, 2000), 221. 
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  dengan bonus 

pack. 

Impulse Buying Menurut C. John Mowen a. Membeli produk 

 
(Y) 

& Michael Minor impulse secara spontan. 

 buying adalah tindakan 
b.   Tidak dapat 

 membeli yang dilakukan 
menolak 

 secara tidak sadar atau 
keinginan. 

 spontan.38  

  c. Tidak 

  
mempertimbang 

  
kan konsekuensi. 

 

 

 

 

4. Populasi dan sampel 

 

a. Populasi 

 

Populasi adalah jumlah keseluruhan objek/subjek yang 

memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang telah 

ditetapkan oleh peneliti untuk di pelajari dan kemudian 

didapatkan kesimpulannya.39 Pada penelitian ini populasi yang 

 

 

 
38 C. John Mowen & Michael Minor, Perilaku Konsumen, Terj. Lina Salim, (Jakarta: 

Erlangga, 2002), 187. 
39 Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods), (Bandung, Alfa Beta: 

2014), 80. 
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digunakan adalah para konsumen yang pernah berbelanja di 

indomaret kota Palopo. 

 
 

b. Sampel 

 

Sampel merupakan suatu bagian dari keseluruhan serta 

karakteristik yang dimiliki oleh suatu populasi. Dalam penelitian 

ini sampel yang digunakan yaitu dngan Purposive sampling. 

Purposive sampling yaitu teknik penentuan responden dengan 

pertimbangan tertentu berdasarkan kriteria mengenai responden 

mana yang akan dipilih sebagai sampel. Kriteria yang peneliti 

gunakan untuk dijadikan sampel yaitu: 

1) Pelanggan yang berbelanja di minimarket Indomaret 

 

2) Pelanggan yang berumur 17 – 45 tahun. Pemilihan 

berdasarkan usia dianggap telah dewasa dan dapat 

menjawab pertanyaan yang diajukan dalam penelitian. 

Populasi yang diambil pada penelitian ini adalah konsumen 

yang melakukan pembelian di Indomaret yang tidak diketahui 

jumlah populasinya, maka pengambilan sampel tersebut 

didapatkan menggunakan rumus Cochran yakni: 

 

 

 

Keterangan: 

 

n = Jumlah sampel 
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Z = Distribusi normal standar (1,96) 

 

P = Proporsi sukses 

q = Proporsi gagal 

ρ = Presisi/error 

Menurut rumus cochran, maka ukuran sampel penelitian ini 
 

„ialah: 

 

Diketahui: 

 

Z = 1,96 p = 0,5 

 

ρ = 0,1 q = 0,5 
 

 

= 
 

 

= 96,04 

 

= 96 

 

Berdasarkan rumus Cochran diatas penelitian ini 

menggunakan 96 responden dan disebar menggunakan kuisioner 

(angket) untuk mendapatkan data untuk kemudian diuji lebih lanjut. 

Peneliti menggunakan persisi 0,1 dikarenakan penelitian bersifat 

sosial, jumlah populasi yang tidak bisa diketahui secara pasti, serta 

keterbatasan waktu, tenaga dan biaya dari peneliti. Berdasarkan 

perhitungan diatas penulis menetapkan sampel sebanyak 96 orang 
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pelanggan yang pernah melakukan pembelian di Indomaret Kota 

Palopo. 

5. Sumber Data 

 

Sumber data ialah subyek dari mana data dapat diperoleh. Dalam 

penelitian ini peneliti menggunakan sumber data primer dan sumber 

data sekunder. 

a. Sumber Data Primer 

 

Sumber data primer adalah sumber data dalam pemberian 

informasi, fakta dan gambaran peristiwa yang di inginkan berupa 

kata-kata dan tindakan orang yang di wawancarai. Dengan kata 

lain sumber data yang dikumpulkan langsung dari sumber asli 

untuk tujuan tertentu.40 

Data primer dalam penelitian ini diperoleh langsung dari 

konsumen Indomaret Kota Palopo dengan angket yang langsung 

diberikan kepada responden. 

b. Sumber Data Sekunder 

 

Sumber data sekunder adalah sumber data yang di peroleh 

melalui buku-buku pustaka yang ditulis orang lain dan dokumen- 

dokumen yang merupakan hasil penelitian dan laporan.41 Sumber 

data sekunder diharapkan dapat menunjang peneliti untuk 

mendapatkan data yang di butuhkan. Sumber data sekunder dalam 

 

40 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktik, (Jakarta, PT Rineka 
Cipta: 2010), Cetakan ke XVI, 172. 

41 Beni Ahmad Soebani, Metode Penelitian, (Bandung, CV Pustaka: 2008), 93. 
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penelitian ini adalah buku-buku dan jurnal-jurnal yang berkaitan 

tentang impulse buying. 

 
 

6. Teknik Pengumpulan   Data 

 

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data yang dilakukan 

oleh peneliti yaitu 

1) Metode Kuesioner 

 

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang 

dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan 

melalui linkweb, media sosial, atau pertanyaan yang sudah di 

tulis untuk kemudian dijawab oleh para responden.42 Metode 

ini dapat berupa pertanyaan langsung maupun tidak langsung. 

Peninjauan ini dilakukan dengan memberi angket kepada 

orang yang menjadi responden yaitu masyarakat Kota Palopo 

yang berbelanja di Indomaret dengan beberapa pertanyaan 

yang terkait dengan impulse buying. 

Skala likert digunakan dalam penelitian ini. Skala jenis ini 

bertujuan untuk menilai pendapat dan persepsi individu 

maupun sekelompok orang tentang fenomena yang terjadi. 

Skala ini dijalankan dengan mengukur respon kesetujuan 

atau ketidak setujuan terrhadap suatu objek tertentu. Jawaban 

dari setiap pilihan pada skala likert mempunyai perbedaan dari 

42 Sugiyono, Metode Penelitian Kombinasi (Mixed Methods), (Bandung, Alfa Beta: 

2014), 193. 
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sangat positif hingga kesangat negatif. Sementara untuk 

keperluan analisis kuantitatif..diberikan skor sebagai berikut: 

- Sangat Setuju SS diberi skor 5 

 

- Setuju S diberi skor 4 

 

- Netral/Biasa N diberi skor 3 

 

- Tidak Setuju TS diberi..skor.2 

 

- Sangat Tidak Setuju STS diberi skor 1 

 

7. Teknik Pengolahan dan Analisis Data 

 

Sesudah seluruh data terkumpul, maka yang menjadi langkah 

selanjutnya ialah penulis melakukan analisa data sehingga dapat ditarik 

kesimpulan. Penulis menggunakan metode berfikir deduktif dalam 

menganalisa yakni berangkat dari peristiwa-perstiwa dan juga fakta- 

fakta yang umumnya kongkrit ditarik dari generalisasi generalisasi 

yang mempunyai sifat khusus.43 

Metode analisis yang digunakan adalah dengan mengunakan 

pendekatan deskriptif kuantitatif dengan penelitian studi kasus yang 

dipergunakan untuk mengolah, mengumpulkan dan kemudian 

menyajikan data observasi agar pihak lain dapat dengan mudah 

mendapat gambaran mengenai objek dari penelitian tersebut. 

Deskriptifi kuantitatif dilakukan untuk menjawab pertanyaan 

penelitian yang menganilisis pengaruh antara variabel. 

a. Uji Validitas 
 

 
 

43 Sutrisno Hadi, Metode Research, (Yogyakarta, Andi: 2002), 42. 
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Uji validitas dimanfaatkan untuk menguji sah atau valid 

tidaknya suatu kuesioner.44 Merupakan tingkat ketepatan antara 

data yang sesungguhnya dengan data yang dilaporkan oleh 

peneliti.45 

Suatu kuesioner (angket) bisa disebut valid jika 

pertanyaan pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan 

sesuatu yang nantinya diukur oleh kuesioner tersebut. 

b. Uji Reliabilitas 

 

Reliabilitias adalah alat untuk mengukur ketepatan dan 

keterandalan terhadap alat ukur yang digunakan. Suatu alat 

ukur dikatakan reliabel (dapat dipercaya). apabila dalam 

penggunaannya memberikan jawaban yang stabil dan konsisten 

apabila digunakan berkali-kali oleh peneliti yang berbeda. 

Kriteria besarnya koefisien reliabilitas adalah sebagai 

berikut:46 

0,80 – 1,00 artinya reliabilitas sangat tinggi 

0,60 – 0,80 artinya reliabilitas tinggi 

0,40 – 0,60 artinya reliabilitas cukup 

 

0,20 – 0,40 artinya reliabilitas rendah. 
 

 

 

 

 
 

44 Haryadi Sarjono, Winda Julianta, SPSS Vs LISREL: “(Sebuah Pengantar, Aplikasi 
Untuk Riset)”, (Jakarta, Salemba Empat: 2011), 35. 

45 Margono, Metodologi Penelitian Pendidikan, (Jakarta, Rineka Cipta: 2004), 118. 
46 Suharsimi Arikunto, Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan Praktek, (Jakarta, Rineka 

Cipta: 2006), 276. 
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47 Jakni S.Pd., Metodologi Penelitian Eksperimen Bidang Pendidikan, Cet 1, (Bandung, 

Alfabeta: 2016), 249. 

 

 

 

 

 

 

 

c. Uji Asumsi Klasik 

 

1) Uji Normalitas 

 

Uji normalitas berfungsi untuk menentukan data 

yang telah dikumpulkan berdistribusi normal atau tidak, 

selain itu berguna pula untuk menentukan statistik yang 

tepat dan relevan, dengan ketentuan apabila data 

berdistribusi normal, maka pengolahan data menggunakan 

statistik parametik seperti Uji-T (t-test) dan apabila data 

tidak berdistribusi normal, maka pengolahan data dapat 

menggunakan statistik non-parametik seperti Uji U mann 

whitney test.47 

2) Uji Multikolinieritas 

 

Uji ini digunakan untuk menguji suatu model 

regresi, apakah terdapat korelasi antar variabel bebas 

(independen). Uji multikolinieritas dapat dilihat dari 

Variance Inflation Faktori (VIF) dan nilai tolerance. 

Multikolinieritas terjadi apabila nilai tolerance <0,10 

atau sama dengan VIF >10, jika nilai VIF tidak melebihi 

10, maka dapat dikatakan bahwa tidak terjadi 

multikolerasi. 
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48 Ir. Sofyan Siregar, M.M., Statistik Parametrik Untuk Penelitian Kuantitatif, (Jakarta, 

PT. Bumi Aksara: 2013), 89. 

 

 

 

 

 

 

 

3) Uji Heteroskedastistas 

 

Uji heteroskedasitas dilakukan untuk membuktikan 

apakah ada ketidaksamaan variance (perbedaan) dalam 

model regresi dan residual (sisa) satu pengamatan ke 

pengamatan yang lain.48 

d. Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Analisis regresi linear berganda adalah suatu analisis yang 

digunakan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

konsumen dalam mempengaruhi pembelian implusif. Dengan 

menggunakan rumus: 

Y=a+b1X1+b2X2+e 

 

Ket: 

 

Y = Pembelian implusif (impulse buying) 

X1 = Pengaruh potongan harga (discount) 

X2 = Bonus pack 

 

a, b1, b2 = Koefisien regresi 

 

e = Error (variabel pengganggu) 

 

e. Uji Hipotesis 

 

1) Analisis KoefisienDeterminasi (R2) 

 

Koefisien determinasi (R2) pada dasarnya mengukur 

seberapa jauh potensi suatu model menjelaskan variabel- 

variabel dependen. Nilai koefisien determinasi adalah 
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49 Prof. Dr. H. Imam Ghozali M. Com, Akt, Aplikasi Analisis Multivariate Dengan 

Program IBM SPSS19, Edisi 5, (Semarang: BP Universitas Diponegoro, 2011), 97. 

 

 

 

 

 

 

 

antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil artinya potensi 

variabel-variabel independen dalam menjelaskan variabel 

dependen sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu 

variabel artinya variabel-variabel independen memberikan 

hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

meramalkan variasi variabel dependen.49 

2) Uji T (uji parsial) 

 

Uji T (uji parsial) ini dilakukan untuk mengetahui 

apakah variabel independen (X) mempengaruhi variabel 

dependen (Y) secara individual. 

Dimana jika nilai ttabel > thitung maka Ho 

diterima, dan jika ttabel < thitung maka H1 diterima, 

begitupun dengan sig > ɑ (0,05) maka Ho diterima H1 

ditolak dan jika sig < ɑ (0,05) maka Ho ditolak H1 d 

iterima. 



 

 

 

BAB IV 

PEMBAHASAN DAN ANALISIS DATA 

A. Gambaran umum objek penelitian 

 

Minimarket Indomaret merupakan jaringan minimarket yang 

menyediakan kebutuhan pokok dan kebutuhan sehari-hari, serta 

mempunyai luas toko sekitar 200 meter persegi. Didirikan oleh Salim 

Group pada tahun 1988 kemudian dikelola oleh PT. Indomarco 

prismatama yang berlokasi di Ancol, Jakarta Utara. Indomaret 

menyediakan berbagai macam produk kebutuhan sehari-hari yang lengkap, 

murah serta lokasi yang mudah dijangkau. Hal ini bisa dilihat dari 

banyaknya gerai Indomaret yang berdiri di hampir seluruh kota yang ada 

di Indonesia, tentu saja hal ini sesuai dengan motto Indomaret yaitu 

“mudah dan hemat”. Indomaret juga mempunyai visi “menjadi asset 

nasional dalam bentuk jaringan ritel waralaba yang unggul dalam 

persaingan global” serta misinya yaitu “memberikan loyalitas kepada 

pelanggan”. 

Sasaran pasar Indomaret ialah semua kalangan masyarakat. Lokasi 

gerai yang strategis dimaksudkan untuk memudahkan indomaret melayani 

sasaran demografisnya yaitu keluarga. Secara berkala Indomaret 

menjalankan program promosi dengan berbagai cara seperti memberikan 

diskon ataupun bonus pack. 
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Berikut ini merupakan salah satu promo potongan harga dan bonus 

pack yang ada di Minimarket Indomaret: 

 

 
 

Gambar 4.1 Katalog Indomaret 
 

 Salah satu bentuk promo price discount yang ada di Indomaret pada bulan 

November 2021.

 

 

Gambar 4.2. Promo Price Discount 
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 Salah satu bentuk promo bonus pack yang ada di Indomaret pada bulan 

November 2021.
 

Gambar 4.3. Promo Bonus Pack 

 

 

B. Deskripsi Data Responden 

 

Penelitian ini dilakukan di Indomaret yang berada di Jl.Nyiur, 

Jl.Andi Kambo, dan ex Jl.Jendral Sudirman Kota Palopo dengan sampel 

penelitian berjumlah 96 orang. Berikut akan disajikan deskripsi data 

responden berdasarkan karakteristiknya. 

1. Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin Responden 

 

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 

No. Jenis Kelamin Jumlah Responden Presentase 

1. Laki-Laki 41 42,7% 
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2. Perempuan 55 57,3% 

 TOTAL 96 100% 

 

 
 

Berdasarkan data diatas dapat disimpulkan bahwa responden 

perempuan memiliki jumlah lebih banyak dibandingkan jumlah 

responden laki-laki yaitu sebanyak 55 responden perempuan dan 41 

responden laki-laki. 

2. Karakteristik Berdasarkan Usia Responden 

 

Tabel 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 
 

No. Usia Jumlah Responden Presentase 

1. 19-23 39 40,7% 

2. 24-30 28 29,1% 

3. 31-40 21 21, 9% 

4. 41-45 8 8,3% 

 TOTAL 96 100% 

 

 
Berdasarkan data di atas dapat diketahui bahwa respondenyang 

memiliki umur 19-23 tahun berjumlah paling banyak yaitu 39 

responden atau sebesar 40,7%, kemudian terbanyak kedua adalah 
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responden umur 24-30 tahun sebanyak 28 responden atau sebesar 

29,1%, ketiga yaitu umur 31-40 sebanyak 21 responden atau sebesar 

21,9%, dan yang paling sedikit yaitu umur 41-45 yaitu sebanyak 8 

responden atau sebesar 8,3%. 

3. Karakteristik Brerdasarkan Tingkat Penghasilan Responden 

 

Tabel 4.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan 
 

No. Penghasilan Jumlah 
 

Responden 

Presentase 

1. < 1. 000. 000 42 43,8% 

2. 1. 000. 000 – 2. 000. 000 16 16,7% 

3. > 2. 000. 000 38 39,5% 

 TOTAL 96 100% 

 
 

Tabel diatas menunjukan bahwa responden yang memiliki 

penghasilan <1.000.000 memiliki jumlah responden terbanyak yakni 42 

orang   (43,8%),   sementara   responden   yang   memiliki   penghasilan 

>2.000.000 memiliki jumlah responden terbanyak kedua yakni berjumlah 

38 orang (39,5%), dan responden yang memiliki penghasilan antara 1. 

000. 000 – 2.000.000 memiliki jumlah paling sedikit yakni berjumlah 16 

orang (16,7%). 
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C. Hasil Analisis Data 

 

1. Uji Validitas 

 

Uji validitas dilakukan untuk menguji sah atau valid tidaknya suatu 

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu mengungkapkan suatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut. 

Uji validitas yang dilakukan peneliti yaitu dengan menggunakan 

program SPSS versi 21 yaitu dengan melihat nilai dari Corrected Item 

Correlation. Jika nilai dari Corrected Item Corelation dari setiap 

variabel berada diatas rtabel maka instrument dinyatakan valid dan 

dimasukan dalam pengujian penelitian yang sesungguhnya. 

Peneliti telah menggunakan uji coba sebanyak 30 responden 

dimana keseluruhan item variabel penelitian memuat 18 pertanyaan 

yang harus dijawab oleh para responden. Pengujian signifikan 

dilakukan dengan menggunakan kriteria rtabel pada tingkat signifikan 

0,05 dengan uji dua arah, dimana rtabel dicari dengan rumus df = (N-2), 

maka df = (30-2) = 28 dimana rtabel = 0,361 (rtabel dapat dilihat pada 

lampiran). Jika bernilai positif dan rhitung ≥ rtabel maka item dinyatakan 

valid. Berikut adalah hasil uji coba validitas terhadap 30 responden. 
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Tabel 4. 4 Hasil Uji Validitas 
 

Variabel Item 
Corrected 

item 
Rtabel Keterangan 

total 
correlation 

Price 
Discount 

 
X1.1 

 

0,453 
 

0,361 
 

Valid 

X1.2 0,370 0,361 Valid 

X1.3 0,853 0,361 Valid 

X1.4 0,768 0,361 Valid 

X1.5 0,563 0,361 Valid 

X1.6 0,688 0,361 Valid 

BONUS PACK X2.1 0,560 0,361 Valid 

X2.2 0,676 0,361 Valid 

X2.3 0,744 0,361 Valid 

X2.4 0,445 0,361 Valid 

X2.5 0,530 0,361 Valid 

X2.6 0,530 0,361 Valid 

IMPULSE 
BUYING 

 
Y1 

 

0,838 
 

0,361 
 

Valid 

Y2 0,747 0,361 Valid 

Y3 0,666 0,361 Valid 

Y4 0,649 0,361 Valid 

Y5 0,712 0,361 Valid 

Y6 0,601 0,361 Valid 

Sumber: Output SPSS yang diolah 

 

Berdasarkan tabel dapat diketahui bahwa semua pernyataan 

yang digunakan dalam kuesioner dinyatakan valid, karena Corrected 

Item Total Correlation lebih besar dari rtabel = 0,361. Dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa uji coba setiap variabel penelitian dinyatakan 

valid dan dapat digunakan sebagai item pengujian penelitian yang 

sesungguhnya. 
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2. Uji Reliabilitas 

 

Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari variabel tersebut. Suatu indikator dikatakan 

reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan 

adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. 

Reliabilitas menunjukkan pada suatu pengertian bahwa suatu 

instrument cukup dapat dipercaya untuk dapat digunakan sebagai alat 

pengumpul data karena instrument tersebut sudah baik. Instrument 

yang telah dapat dipercaya akan menghasilkan data yang dapat 

dipercaya juga. Reliabel artinya dapat dipercaya yang artinya juga 

dapat diandalkan. Uji reliabilitas dapat dilakukan secara bersama- 

sama terhadap seluruh butir pertanyaan. Jika nilai cronbach‟s alpha > 

0,60 maka reliabel dan jika cronbach‟s alpha < 0,60 maka dikatakan 

tidak reliabel. 

Kriteria besarnya koefisien reliabilitas adalah sebagai berikut: 

 

0,80 – 1,00 artinya reliabilitas sangat tinggi 

0,60 – 0,80 artinya reliabilitas tinggi 

0,40 – 0,60 artinya reliabilitas cukup 

 

0,20 – 0,40 artinya reliabilitas rendah. 

 

Pada program SPSS 21, metode ini dilakukan dengan melihat 

besarnya nilai dari cronbach‟s alpha, dimana kuesioner dinyatakan 

reliabel jika nilai dari cronbach‟s alpha ≥ 60. 
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Adapun hasil uji coba reliabilitasnya untuk instrument keseluruhan 

variabel dapat dijelaskan pada tabel berikut. 

Tabel 4. 5 Hasil Uji Reliabilitas 
 
 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 

.700 18 

 

Sumber: Output SPSS yang diolah 

 

Berdasarkan tabel hasil olah data reliabilitas atas semua butir 

instrument penelitian diatas menunjukan bahwa dengan 3 variabel, 

yaitu variabel price discount, bonus pack dan impulse buying semua 

dianggap reliabel atau layak sebab memiliki nilai cronbach‟s alpha 

diatas 0,60 sebab nilai cronbach‟s alpha yang diperoleh yaitu 0, 700. 

Reliabilitas ini juga ditunjukan dengan nilai cronbach‟s alpha sebesar 

0, 700 yang masuk dalam kategori nilai 0,60 – 0,80 sehingga dapat 

disimpulkan bahwa alat ukur penelitian memiliki reliabilitas yang 

tinggi. 

 

3. Uji Asumsi Klasik 

 

a. Uji Normalitas 

 

Menurut Ghozali uji normalitas bertujuan apakah dalam 

model regresi variabel dependen dan variabel independen mempunyai 

kontribusi atau tidak. Model regresi yang baik adalah data distribusi 
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normal atau mendekati normal.50 Kriteria pengujian ini dapat disebut 

berdistribusi normal jika nilai signifikan > 0,05 dan dikatakan 

berdistribusi tidak normal jika nilai signifikan < 0,05. 

Untuk menguji apakah data berdistribusi normal atau tidak 

dalam penelitian ini digunakan uji statistik Kolmogorov-Smirnov Test. 

Berikut adalah hasil uji pada variabel penelitian. 

Tabel 4. 6 Hasil Uji Statistik Kolmogorov-Smirnov Test 

 

 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 
 

96 

 
Normal Parametersa,b 

Mean .0000000 

 Std. Deviation 2.71504377 

 Absolute .068 

Most Extreme Differences Positive .037 

 Negative -.068 

Kolmogorov-Smirnov Z  .671 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .759 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 

 
Berdasarkan tabel dapat diketahui dari hasil pengujian di 

peroleh sebesar 0,759 lebih besar dari 0,05, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa asumsi normalitas terpenuhi. 

 

 

 

 

 

 
 

50 Imam Ghozali, Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program SPSS 
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b. Uji Multikolinieritas 

 

Uji Multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah suatu 

model regresi terdapat korelasi antar variabel bebas (independen). 

Pengujian multikolinieritas dapat dilihat dari besaran VIF (Variance 

Inflation Fakctor) dengan nilai VIF < 10. Berikut ini adalah hasil uji 

multikolonieritas. 

Tabel 4.7 Hasil Uji Multikolinieritas 
 

 

Coefficientsa 
 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. Collinearity 

Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

 
(Constant) 9.628 3.754  2.564 .012   

 

1 
PRICE 

DISCOUNT 

.250 .115 .213 2.169 .033 .977 1.024 

 BONUS PACK .321 .126 .250 2.541 .013 .977 1.024 

a. Dependent Variable: IMPULSE BUYING 

B 
 

Berdasarkan tabel di atas nilai VIF potongan harga (X1) sebesar 

 

1.024 dan bonus pack (X2) sebesar 1.073. Kedua variabel tersebut 

memiliki nilai VIF kurang dari 10. Dengan demikian Ho diterima dan 

H1 ditolak. Maka dapat disimpulkan bahwa model persamaan regresi 

tidak terjadi masalah multikolonieritas dan dapat digunakan dalam 

penelitian ini. 
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c. Uji heteroskedatisitas 

 

Uji heteroskedatisitas bertujuan apakah model regresi terjadi 

varian dan residual suatu pengamatan ke pengamatan yang lain. Untuk 

memperkuat hasil bahwa penelitian ini bebas dari heterokedastisitas 

maka diuji dengan menggunakan Uji Glejser. Dengan ketentuan apabila 

nilai signifikansi (sig) antara variabel independent dengan absolut 

residual lebih besar dari maka tidak terjadi masalah heterokedastisitas. 

Tabel 4. 8 Hasil Uji Heterokedastisitas 

 

 
 

Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 (Constant) 4.497 2.169  2.073 .041 

 
1 

PRICE 

DISCOUNT 

-.086 .067 -.134 -1.286 .202 

 BONUS PACK -.013 .073 -.019 -.183 .855 

a. Dependent Variable: ABS_RES 
 

Berdasarkan hasil tabel di atas dari kedua variabel independen 

(potongan harga dan bonus pack) diperoleh sig lebih dari 0,05. Dengan 

demikian Ho diterima dan H1 ditolak. Maka dari itu dapat dikatakan 

bahwa tidak terdapat heterokesdatisitas dan penelitian dapat 

dilanjutkan. 
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4. Analisis Regresi Berganda 

 

Untuk menunjukkan seberapa besar pengaruh diferensiasi dari 

variabel bebas (price discount dan bonus pack) terhadap variabel 

terikat (impulse buying) dan menguji hipotesis, digunakan teknik 

analisis regresi linier berganda. Persamaan regresi yang digunakan 

adalah sebagai berikut : 

Tabel 4. 9 Hasil Analisis Regresi Berganda 

 

 
Coefficientsa 

Model Unstandardized Coefficients Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

 (Constant) 9.628 3.754  2.564 .012 

 
1 

PRICE 

DISCOUNT 

.250 .115 .213 2.169 .033 

 BONUS PACK .321 .126 .250 2.541 .013 

a. Dependent Variable: IMPULSE BUYING 

 
 
 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui nilai konstanta (nilai ɑ) 

sebesar 9.628 dan untuk price discount (nilai β) sebesar 0,250 

sementara bonus pack (nilai β) sebesar 0.321. Sehingga dapat 

diperoleh persamaan regresi linear berganda sebagai berikut: 

Y = 9.628 + 0,250 X1 + 0.321 X2 + e 
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Yang berarti: 

 

 Nilai konstanta Impulse Buying (Y) sebesar 9.628 yang menyatakan 

jika variabel X1 dan X2 sama dengan nol yaitu price discount dan 

bonus pack maka impulse buying sebesar 9.628. 

 Koefisien X1 sebesar 0,250 berarti bahwa setiap terjadi peningkatan 

variabel X1 (price discount) sebesar 1% maka Impulse Buying 

meningkat sebesar 0,250 (25%) atau sebaliknya setiap terjadi 

penurunan variabel X1 (price Discount) sebesar 1% maka Impulse 

Buying menurun sebesar 0,250 (25%). 

 Koefisien X2 sebesar 0.321 berarti bahwa setiap terjadi peningkatan 

variabel X2 (bonus pack) sebesar 1% maka Impulse Buying 

meningkat sebesar 0.321 (32,1%) atau sebaliknya setiap terjadi 

penurunan variabel X2 (bonus pack) sebesar 1% maka Impulse Buying 

menurun sebesar 0.321 (32,1%). 

Dari uraian diatas dapat disimpulkan bahwa price discount dan 

bonus pack berpengaruh terhadap impulse buying. 

5. Uji Hipotesis 

 
a. Uji parsial (uji T) 

 

Uji T digunakan untuk mengetahui pengaruh masing- 

masing variabel independen (X) mempengaruhi variabel 

dependen (Y) yang diuji pada tingkat signifikan 0.05. pengaruh 
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l 

m 

 

 

 

 

 

dapat dilihat dari nilai thitung > ttabel maka terdapat pengaruh 

secara parsial variabel x terhadap y. kriteria uji hipotesis adalah 

sebagai berikut: 

 Jika tingkat signifikansi < 0.05 atau thitung > ttabel maka 

H1 diterima 

 Jika tingkat signifikansi > 0.05 atau thitung < ttabel maka 

H0 diterima 

Tabel 4.10 Hasi Uji Parsial 
 

 

 
Coefficientsa 

 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardize 

d 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

  

(Constant) 9.628 3.754 
 

2.564 .012 

 

1 PRICE 

DISCOUNT 

.250 .115 .213 2.169 .033 

 BONUS PACK .321 .126 .250 2.541 .013 

a. Dependent Variable: IMPULSE BUYING 

 

penelitian ini , diketahui df = n-k (96 - 3) = 93, maka diperoleh 

angka ttabel sebesar 1,98580. Hasil analisis dengan 

menggunakan bantuan program SPSS versi 21 diperoleh hasil 

sebagai berikut : 

a. Uji Hipotesis potongan harga (X1) terhadap tingkat 

pembelian tidak terencana (Y) 
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Hasil statistik uji T (uji parsial) variabel potongan 

harga diperoleh nilai thitung sebesar 2.169 dengan nilai 

signifikansi 0,033, maka dapat diketahui thitung > ttabel 

(2.169 > 1,98580) atau nilai signifikansi 0,033 < 0,05. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak 

dan H1 diterima yang berarti variabel potongan harga 

berpengaruh terhadap tingkat pembelian tidak terencana 

(impulse buying). 

b. Pengaruh bonus pack (X2) terhadap pembelian tidak 

terencana (Y) 

Hasil statistik uji t (uji parsial) variabel bonus pack 

diperoleh nilai thitung sebesar 2.541 dengan nilai 

signifikansi 0,013 maka dapat diketahui thitung > ttabel 

(2.541 > 1,98580) atau nilai signifikansi 0,013 < 0,05. 

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa H0 ditolak 

dan H1 diterima yang berarti variabel bonus pack 

berpengaruh terhadap tingkat pembelian tidak terencana 

(impulse buying). 

b. Uji F 

Uji statistik F pada dasarnya menunjukan apakah semua 

variabel independen atau variabel bebas yang dimasukan ke 

dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 

variabel dependen atau variabel terikat. Berikut hasil uji F pada 

variabel penelitian.  
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Tabel 4.11 Hasil Uji F 

 

 

 

 

     

 
 

 

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui F hitung sebesar 6.570 

dengan nilai signifikansi 0,002 < 0,05, sedangkan nilai F tabel 

ditentukan berdasarkan tabel distribusi nilai F dengan tingkat 

signifikansi 5%. Cara mencari F tabel yaitu: 

df1 = k – 1, (3 – 1 = 2), df2 = n – k, (96 – 3 = 93), maka diperoleh 

nilai F tabel sebesar 3, 09, karena nilai F hitung > F tabel yakni 6.570 > 

3, 09 dengan nilai signifikansi 0,002 < 0,05, maka h0 ditolak, dimana 

hal ini menunjukan bahwa price discount dan bonus pack secara 

bersama-sama berpengaruh terhadap impulse buying pada konsumen 

indomaret di kota palopo. 

6. Koefisien Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi (R2) merupakan alat untuk mengukur 

seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 

dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol atau satu. Nilai 

ANOVAa 

Model Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

1 

Regression 98.951 2 49.475 6.570 .002b 

Residual 700.289 93 7.530   

Total 799.240 95    

a. Dependent Variable: IMPULSE BUYING 

b. Predictors: (Constant), BONUS PACK, PRICE DISCOUNT 
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R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam 

menjelaskan variasi variabel-variabel dependen amat terbatas. Dan 

sebaliknya jika nilai yang mendekati 1 berarti variabel-variabel 

independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan 

untuk memprediksi variabel-variabel dependen. Berikut hasil Koefisien 

determinasi (R2) pada variabel penelitian. 

Tabel 4.12 Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 

 
Model Summary 

 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 

Estimate 

 
1 

.352a .124 .105 2.74408 

a. Predictors: (Constant), BONUS PACK, PRICE DISCOUNT 

 
 

 

Hasil analisis data pada R Square menunjukan angka sebesar 

0,124 atau 12,4%. Hal ini menunjukan bahwa variabel independen yaitu 

potongan harga dan bonus pack hanya mampu menjelaskan 12,4%, 

sisanya yakni 87,6% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak ada atau 

tidak diperhitungkan dalam penelitian ini. 
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D. Pembahasan Hasil Penelitian 

 

Pembahasan mengenai pengaruh dari masing-masing variabel 

akan dibahas sebagai berikut : 

1) Pengaruh potongan harga (H1) terhadap pembelian tidak terencana 

Menurut Mahmud Machfoedz (2005) price discount merupakan 

potongan harga yang menarik, sehingga harga sesungguhnya lebih 

rendah dari harga umum.51 

Hasil uji statistik yang telah dilakukan menunjukan adanya 

pengaruh antara potongan harga terhadap impulse buying. Hal ini 

diperoleh dari hasil statistik uji regresi dengan thitung sebesar 

2.169 dengan nilai signifikansi 0,033 lebih kecil dari 0,05 (0,033 < 

0,05) dan koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 0,250, 

dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pengujian terhadap 96 

responden dalam penelitian ini terbukti yaitu potongan harga (X1) 

berpengaruh signifikan terhadap pembelian tidak terencana (Y). 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Meigie Putri Dalihade, James D.D Massie, MariaV.J Tielung dalam 

jurnal yang berjudul pengaruh potongan harga dan store atmoshphere 

terhadap impulse buying pada Matahari Departement Store Mega 

Mall Manado52 yang mengungkapkan bahwa potongan harga 

berpengaruh terhadap pembelian tidak 

 

51 Mahmud Machfoedz, Pengantar Ekonomi Modern, (Yogyakarta, Akademi Manajemen 
PerusahaanYKPN:2005),141. 

52 Meigie Putri Dalihade, James D.D Massie, Maria V.J Tielung, “Pengaruh Potongan 

harga Dan Store Atmosphere Terhadap Impulse buying Pada Matahari Departement Store Mega 

Mall Manado”, Jurnal EMBA, Vol. 5, No. 3, (2017). 
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terencana. 

 

2) Pengaruh bonus pack (H2) terhadap pembelian tidak terencana 

Menurut Terrence A. Shimp bonus pack adalah produk dari 

perusahaan untuk diberikan pada konsumen dengan harga yang 

sama.53 

Hasil uji statistik yang telah dilakukan menunjukan bahwa bonus 

pack memiliki pengaruh terhadap impulse buying. Hal ini diperoleh 

dari hasil statistik uji regresi dengan thitung sebesar 2.541 dengan nilai 

signifikansi 0,013 lebih kecil dari 0,05 (0,013 < 0,05), dengan 

demikian H1 diterima dan H0 ditolak. Maka dapat disimpulkan 

bahwa pengujian terhadap 96 responden dalam penelitian ini 

membuktikan bahwa bonus pack berpengaruh terhadap pembelian 

tidak terencana (impulse buying). 

Hasil dari penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan 

oleh Nuroh Rohmatin dalam penelitianya yang berjudul pengaruh 

potongan harga dan bonus pack terhadap pembelian tidak terencana 

(studi kasus di Alfamart Kabupaten Madiun)54 yang mengungkapkan 

bahwa adanya bonus pack berpengaruh terhadap pembelian tidak 

terencana (impulse buying). 

Dari pengujian hipotesis H1 dan H2 dijelaskan bahwa H1 dan H2 
 

 
53 Terrence A. Shim, Periklanan: Asek Tambahan Komunikasi Pemasaran Terpadu, 

(Jakarta, Erlangga, 2003). 455. 
54 Nuroh Rohmatin, “Pengaruh Potongan Harga Dan Bonus Pack Terhadap Pembelian 

Tidak Terencana (Studi Kasus Di Alfamart Kabupaten Madiun)”, Skripsi Ekonomi Syariah, 
(Ponorogo, IAIN Ponorogo, 2020). 
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memiliki pengaruh terhadap pembelian tidak terencana. Konsumen 

tertarik untuk melakukan pembelian produk yang terdapat potongan 

harga dan juga adanya bonus pack sehingga hal tersebut 

mempengaruhi spontanitas berbelanja konsumen. 



55 

 

 

 

 

BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 

Berdasarkan penelitian penulisan skripsi dengan judul 

“pengaruh price discount dan bonus pack terhadap pembelian 

secara implusif pada Indomaret di kota palopo” dari hasil data di 

lapangan dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Price discount (X1) berpengaruh terhadap impulse buying. 

Ditunjukan dari hasil uji t, diperoleh thitung sebesar 2.169 

dengan taraf signifikansi 0,033 lebih kecil dari 0,05 (0,033 < 

0,05), dengan demikian H1 diterima dan H0 ditolak, yang 

berarti potongan harga (price discount) berpengaruh terhadap 

pembelian tidak terencana (impulse buying). 

2. Bonus pack (X2) berpengaruh terhadap impulse buying. 

 

Ditunjukan dari hasil uji t, diperoleh thitung sebesar 2.541 

dengan nilai signifikansi 0,013 lebih kecil dari 0,05 (0,013 < 

0,05), dengan demikian H0 diterima dan H1 ditolak. Yang 

artinya bonus pack berpengaruh terhadap pembelian tidak 

terencana (impulse buying). 
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B. Saran 
 

Berdasarkan hasil kesimpulan yang telah diuraikan, maka 

penulis dapat memberikan saran antara lain sebagai berikut: 

1. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat meneliti 

variabel lain diluar variabel potongan harga dan bonus 

pack untuk pembelian tidak terencana. 

2. Bagi perusahaan, bentuk promosi berupa potongan harga 

dan bonus pack secara bersama-sama memiliki pengaruh 

yang positif terhadap pembelian tidak terencana. Berkaitan 

dengan hal tersebut pihak Indomaret harus tetap 

memfokuskan serta meningkatkan promosi penjualan 

berupa potongan harga dan lebih meningkatkan promosi 

penjualan dalam bentuk bonus pack. 
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LAMPIRAN - LAMPIRAN 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

 
 

KUESIONER PENELITIAN 

 

 

Responden yang terhormat, 

 
Saya Ayu Bagas Wati, mahasiswi jurusan Ekonomi Syariah Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam, Institut Agama Islam Negeri Palopo. Saat ini saya 

sedang melakukan penelitian untuk tugas akhir skripsi dengan judul “Pengaruh 

Price Discount Dan Bonus Pack Terhadap Pembelian Secara Implusif Pada 

Indomaret Di Kota Palopo”. 

Penelitian ini merupakan salah satu syarat kelulusan di jenjang S1. 

Berkaitan dengan hal tersebut, saya memohon kesediaan Bapak/Ibu untuk 

meluangkan waktu melengkapi kuesioner ini sehingga dapat membantu 

melengkapi data yang saya perlukan. 

Kuesioner ini hanya ditujukan kepada responden yang melakukan 

pembelian pada minimarket Indomaret yang berada di kota palopo. Atas bantuan 

dan kerjasama Bapak/Ibu saya ucapkan terima kasih. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Hormat saya 

 

 

Ayu Bagas Wati 



 

 

 

I. IDENTITAS RESPONDEN 

 
 

1. Nama : 

2. Jenis Kelamin : 

3. Usia : 

4. Penghasilan per bulan 

a. < Rp. 1. 000. 000 

b. Rp. 1. 000. 000 - Rp. 2. 000. 000 

c. > Rp. 2. 000. 000 

 
 

II. PETUNJUK PENGISIAN 

Berilah jawaban pada pertanyaan berikut ini sesuai dengan 

pendapat saudara, dengan cara memberi tanda (√) pada kolom yang 

tersedia dengan keterangan sebagai berikut : 

SS      = Sangat Setuju 

S         = Setuju 

N         = Netral 

TS      = Tidak Setuju 

STS = Sangat Tidak Setuju 



 

 

 

A. PRICE DISCOUNT PADA MINIMARKET INDOMARET 

 Sejumlah pertanyaan di bawah ini berhubungan dengan 

produk mengemnai price discount (potongan harga) 

pada minimarket Indomaret. 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya akan membeli 

produk dalam jumlah 

banyak ketika terdapat 

potongan harga pada 

produk tersebut. 

     

2. Saya memiliki produk 

favorite, tetapi saya akan 

memilih produk yang 

menawarkan potongan 

harga. 

     

3. Saya senang membeli 

produk yang menawarkan 

potongan harga karna 

dapat menghemat 

pengeluaran. 

     

 Saya lebih tertarik untuk 

untuk melakukan 

pembelian produk yang 

menawarkan potongan 

harga. 

     

5. Saya hanya akan membeli 

produk yang menawarkan 

     



 

 

 
 

 potongan harga.      

6. Saya sangat tertarik 

membeli produk yang 

terdapat potongan harga. 

     

 

 

 

B. BONUS PACK PADA MINIMARKET INDOMARET 

 Sejumlah pernyataan di bawah ini berhubungan dengan 

produk mengenai adanya bonus pack (extra produk) 

pada minimarket Indomaret. 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya memiliki produk 

favorite, tetapi saya 

lebih sering membeli 

sebuah produk yang 

menawarkan bonus 

pack. 

     

2. Saya lebih suka untuk 

membeli produk yang 

menawarkan bonus pack 

karena mendapatkan 

ekstra produk. 

     

3. Saya tertarik untuk 

membeli produk yang 

menawarkan bonus pack 

dibandingkan produk 

lain. 

     



 

 

 
 

4. Saya merasa sedang 

melakukan pembelian 

yang tepat ketika saya 

membeli sebuah produk 

yang menawarkan 

bonus pack. 

     

5. Saya akan membeli 

produk dalam jumlah 

banyak ketika produk 

yang menawarkan 

bonus pack adalah 

kesukaan saya. 

     

6. Saya merasa 

diuntungkan dengan 

adanya produk yang 

menawarkan bonus 

pack. 

     



 

 

 

C. IMPULSE BUYING PELANGGAN MINIMARKET 

INDOMARET 

 Sejumlah pernyataan di bawah ini berhubungan dengan 

Perilaku impulse buying (pembelian tidak terencana) 

pelanggan di minimarket Indomaret. 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

1. Saya tetap akan membeli 

produk yang saya 

anggap menarik 

meskipun saya tidak 

membutuhkannya. 

     

2. Saya membeli produk 

yang saya lihat secara 

spontan. 

     

3. Saya merasa tidak 

perlu berfikir panjang 

untuk membeli suatu 

produk. 

     

4. Saya seringkali 

melakukan pembelian 

tanpa pertimbangan. 

     

5. Saya tidak dapat 

menekan keinginan saya 

untuk membeli produk 

ketika melihat produk 

yang sekiranya menarik. 

     

6. Saya seringkali 

terpengaruh oleh promo- 

promo yang tersedia 

     



 

 

 
 

 sehingga tertarik untuk 

melakukan pembelian 

saat itu juga. 

     



 

 

 

DATA RESPONDEN 
 

 

 
 

 
 

NO. X 
1 

X 
2 

X 
3 

X 
4 

X 
5 

X 
6 

 X 
1 

X 
2 

X 
3 

X 
4 

X 
5 

X 
6 

 Y 
1 

Y 
2 

Y 
3 

Y 
4 

Y 
5 

Y 
6 

 

1 2 5 5 5 2 5 24 5 5 4 5 2 5 26 4 2 5 5 4 4 24 

2 3 3 4 3 3 3 19 2 3 3 3 4 3 18 2 2 3 3 2 4 16 

3 3 4 4 4 2 5 22 4 5 4 5 3 4 25 4 3 4 5 5 4 25 

4 4 5 5 4 4 4 26 5 5 4 5 2 4 25 3 4 4 4 3 5 23 

5 4 4 4 4 4 4 24 3 4 5 4 4 5 25 4 4 5 5 4 5 27 

6 4 4 5 5 3 5 26 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 

7 3 4 4 4 3 4 22 3 5 4 5 2 5 24 3 2 4 4 4 5 22 

8 4 3 5 5 5 4 26 5 4 4 4 5 4 26 2 2 3 3 4 5 19 

9 4 2 5 4 4 5 24 3 4 3 4 3 5 22 2 3 4 4 3 5 21 

10 4 4 4 4 4 3 23 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 4 4 24 

11 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 3 3 22 4 4 4 5 4 4 25 

12 4 3 3 2 2 2 16 5 5 5 5 5 4 29 3 4 3 4 4 3 21 

13 4 4 4 4 4 3 23 4 4 4 4 3 3 22 3 3 3 4 3 4 20 

14 4 4 3 3 2 2 18 5 5 5 3 4 4 26 4 5 4 5 4 4 26 

15 4 4 4 4 4 3 23 4 4 3 4 2 2 19 3 4 4 4 4 4 23 

16 4 3 4 4 4 4 23 4 5 5 5 4 4 27 4 4 4 5 5 3 25 

17 2 3 4 5 2 5 21 3 4 4 4 3 4 22 3 2 4 4 4 2 19 

18 4 4 5 4 4 4 25 4 5 4 5 3 4 25 4 4 5 5 5 5 28 

19 4 4 4 4 4 4 24 4 5 4 5 4 4 26 4 3 3 4 4 4 22 

20 3 4 4 4 3 4 22 4 4 5 4 4 4 25 4 4 5 5 5 2 25 

21 3 4 4 4 3 5 23 3 4 4 5 3 5 24 3 3 4 4 4 5 23 

22 2 3 2 2 3 2 14 3 5 4 4 3 4 23 3 2 2 4 3 4 18 

23 3 4 3 4 4 2 20 4 5 4 4 4 5 26 2 2 5 5 3 2 19 

24 2 3 4 4 2 4 19 4 4 3 4 2 4 21 4 4 5 4 4 5 26 

25 4 3 5 4 2 4 22 4 4 4 4 5 4 25 4 4 5 5 4 3 25 

26 3 4 5 4 4 5 25 2 5 4 5 3 5 24 3 3 4 4 3 5 22 

27 4 4 5 4 4 5 26 4 4 3 4 2 4 21 4 4 5 4 4 4 25 

28 4 3 4 4 4 4 23 4 4 4 5 4 4 25 4 4 4 4 4 5 25 

29 4 4 4 4 3 4 23 5 5 4 4 5 5 28 3 3 4 4 3 4 21 

30 3 4 4 4 2 4 21 4 5 4 4 3 5 25 3 4 4 4 4 3 22 

31 3 5 5 4 4 4 25 4 5 4 5 3 4 25 4 3 4 5 4 4 24 

32 4 5 5 4 3 5 26 4 4 3 4 4 4 23 3 4 5 5 5 3 25 

33 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 5 5 30 

34 2 4 5 3 4 5 23 3 4 3 5 2 4 21 4 4 4 4 4 4 24 



 

 

 
 

35 2 4 4 4 3 4 21 4 5 4 5 3 5 26 4 4 5 5 5 4 27 

36 4 5 4 4 2 4 23 4 5 3 4 4 4 24 2 2 4 4 4 2 18 

37 4 4 4 4 4 4 24 5 5 4 5 3 5 27 4 4 5 4 5 3 25 

38 3 4 4 3 2 4 20 4 5 4 4 3 5 25 3 3 5 5 4 4 24 

39 4 5 5 4 3 4 25 3 4 4 5 3 4 23 2 3 4 4 4 5 22 

40 4 5 4 5 3 5 26 4 5 4 5 3 5 26 2 3 4 5 5 5 24 

41 1 3 4 4 4 4 20 2 4 5 4 2 4 21 4 2 4 4 4 3 21 

42 4 4 5 4 4 5 26 4 5 4 5 4 5 27 4 4 5 5 4 4 26 

43 4 3 4 4 3 4 22 4 4 4 5 4 5 26 2 3 4 4 4 4 21 

44 5 4 5 4 4 4 26 5 5 5 5 3 5 28 5 4 4 4 4 4 25 

45 4 4 5 5 4 5 27 2 4 5 4 4 4 23 4 3 4 4 4 4 23 

46 4 3 5 4 4 5 25 3 4 4 4 3 5 23 3 3 3 4 4 4 21 

47 4 3 4 4 4 4 23 3 4 4 4 4 4 23 4 4 5 5 5 5 28 

48 3 4 4 4 3 4 22 4 5 4 5 3 4 25 5 4 5 5 4 4 27 

49 2 2 4 4 2 4 18 3 5 4 4 3 5 24 4 3 4 5 4 4 24 

50 3 4 4 4 3 4 22 3 4 3 3 4 4 21 4 3 3 2 2 4 18 

51 3 4 5 4 2 5 23 4 5 4 5 3 5 26 4 3 4 5 4 3 23 

52 3 5 5 4 3 5 25 2 4 4 4 2 5 21 5 4 5 4 3 4 25 

53 4 4 4 4 4 4 24 4 5 4 4 4 5 26 3 2 4 4 3 4 20 

54 4 5 5 4 3 4 25 4 4 4 4 4 4 24 4 3 4 4 4 3 22 

55 4 5 4 5 3 4 25 4 5 5 4 3 4 25 4 2 4 4 4 4 22 

56 4 4 5 4 4 4 25 5 4 4 4 4 5 26 4 4 4 5 4 5 26 

57 4 4 4 5 2 5 24 5 4 5 4 4 4 26 4 5 4 4 4 5 26 

58 4 3 5 4 4 4 24 4 4 3 4 3 5 23 3 4 4 3 5 4 23 

59 2 3 5 3 3 5 21 3 4 4 5 2 4 22 2 4 4 4 5 4 23 

60 4 4 4 4 4 4 24 4 4 5 5 4 4 26 4 4 5 4 4 4 25 

61 4 5 5 5 4 4 27 4 5 4 5 2 4 24 4 4 4 5 5 4 26 

62 3 4 4 3 4 4 22 4 4 4 4 3 4 23 4 3 5 5 4 5 26 

63 4 4 4 4 5 4 25 4 5 4 4 2 4 23 4 4 5 4 4 5 26 

64 2 4 5 4 5 4 24 2 4 5 5 3 5 24 5 4 5 4 5 3 26 

65 4 4 5 4 4 5 26 5 5 4 4 4 4 26 4 3 4 4 5 3 23 

66 2 4 4 4 4 4 22 4 5 4 5 3 5 26 2 3 5 5 4 3 22 

67 4 3 5 3 3 4 22 4 4 4 4 3 4 23 2 4 4 4 4 2 20 

68 4 4 5 3 2 3 21 5 5 4 5 4 5 28 5 5 5 4 4 4 27 

69 4 2 4 4 4 4 22 4 5 4 5 4 5 27 5 5 4 4 4 4 26 

70 3 5 4 4 4 4 24 4 4 3 4 4 4 23 4 4 4 4 4 3 23 

71 2 5 4 4 4 4 23 4 4 4 4 3 3 22 4 4 4 4 4 2 22 

72 4 4 4 3 3 3 21 5 2 5 4 4 4 24 4 3 3 3 2 4 19 

73 3 4 4 4 4 4 23 4 4 4 3 4 4 23 4 4 4 4 4 3 23 

74 4 3 3 4 4 4 22 3 3 4 4 5 4 23 4 4 4 3 3 4 22 

75 2 4 4 3 3 4 20 5 5 4 4 3 3 24 5 4 4 4 4 5 26 



 

 

 
 

76 4 3 4 3 4 4 22 5 5 4 4 4 5 27 4 5 4 4 4 4 25 

77 4 4 4 4 4 5 25 4 5 4 4 4 4 25 4 4 3 5 4 5 25 

78 5 4 5 3 2 3 22 4 5 4 5 3 4 25 5 5 5 5 5 5 30 

79 5 4 5 4 4 4 26 2 4 3 4 3 4 20 5 5 4 4 4 4 26 

80 4 4 5 3 3 3 22 2 5 3 5 2 4 21 4 4 3 4 4 4 23 

81 4 5 5 4 4 3 25 3 5 4 5 2 5 24 2 2 4 4 3 2 17 

82 3 4 4 4 2 3 20 4 4 3 4 4 5 24 4 3 5 5 4 4 25 

83 4 3 5 4 4 4 24 4 5 3 4 4 4 24 3 3 4 4 4 4 22 

84 3 5 4 4 4 4 24 5 5 4 5 3 4 26 3 4 5 4 4 4 24 

85 4 5 4 4 3 4 24 4 5 3 5 3 4 24 4 2 4 4 3 4 21 

86 4 4 5 4 3 3 23 2 4 3 5 4 5 23 4 4 5 4 4 4 25 

87 2 4 5 3 2 3 19 3 3 3 3 2 3 17 2 3 4 2 2 4 17 

88 4 4 5 4 4 5 26 4 3 4 5 4 4 24 4 2 4 5 5 4 24 

89 4 3 4 3 4 4 22 4 4 4 4 4 5 25 5 2 5 4 4 4 24 

90 2 4 5 4 2 4 21 4 5 4 4 2 4 23 4 2 4 4 3 2 19 

91 4 4 4 4 3 4 23 4 4 5 5 4 5 27 4 3 4 4 4 4 23 

92 4 3 4 4 2 4 21 4 4 5 5 4 4 26 3 2 4 4 3 4 20 

93 4 4 5 3 4 4 24 4 4 4 4 3 4 23 4 4 4 4 5 4 25 

94 4 4 5 4 4 4 25 5 5 4 4 4 4 26 2 2 4 4 2 3 17 

95 5 4 5 4 3 5 26 4 5 4 4 4 4 25 2 2 3 4 4 4 19 

96 2 4 4 4 4 4 22 5 4 5 5 4 4 27 4 2 4 4 4 4 22 
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Tabel t 
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