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ABSTRAK 

ASNILAM, “pengaruh price discount dan in-store display terhadap impulse buying 

konsumen indomaret di Kab. majene” dibimbing oleh bapak hamsyah dan bapak 

muhammad shaleh. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Price Discount 

Dan In-Store Display Terhadap Impulse Buying konsumen Indomaret di Kab. Majene. 

Pendekatan Penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif. Lokasi penelitian ini 

dilaksanakan di Indomaret yang terdapat pada Kabupaten Majene, Provinsi Sulawesi 

Barat. Untuk mendapatkan sampel yang dapat mewakili populasi, maka dalam 

penentuan sampel  sehingga jumlah responden yang diperoleh sebesar 65 responden. 

Analisis data dilakukan dengan menggunakan analisis regresi linier berganda dan uji 

asumsi klasik. Hasil penelitian menunjukkan secara parsial dan simultan Price 

Discount dan In-Store Display berpengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse 

Buying konsumen Indomaret di Kab. Majene. 

 

Kata Kunci: Price Discount, In-Store Display dan Impulse Buying 
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ABSTRACT 

 

ASNILAM, "the influence of price discounts and in-store display on the buying 

impulse of indomaret consumers in majene regency" guided by mr. hamsyah and 

muhammad shaleh z. 

This research aims to determine and analyze the influence of price discounts and in-

store displays on the impulse buying of Indomaret consumers in Majene regency. This 

research approach is a quantitative approach. The location of this research was carried 

out at Indomaret in Majene Regency, West Sulawesi Province. To obtain a sample that 

can represent the population, the sample was determined so that the number of 

respondents obtained was 65 respondents. Data analysis was carried out using multiple 

linear regression analysis and classical assumption tests. The research results show 

that partially and simultaneously Price Discount and In-Store Display have a positive 

and significant effect on the Impulse Buying of Indomaret consumers in Majene 

regency. 

 

Keywords: Price Discount, In-Store Display and Impulse Buying 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Persaingan bisnis semakin maju dan ketat pada era globalisasi, hal ini yang 

menyebabkan meluasnya pasar produsen dan menjadikan sistem ekonomi Indonesia 

sebagai teknik pasar, memungkinkan pemasar untuk selalu mengembangkan dan 

merebut paksa pasar. Perkembangan dunia bisnis yang semakin kompleks secara tidak 

langsung mempengaruhi persaingan antar perusahaan. Perkembangan zaman menuntut 

setiap perusahaan untuk mengikuti perkembangan yang ada terutama dalam bidang 

pemasaran. Perusahaan yang tidak membaca situasi dan kondisi saat ini dengan bijak 

akan kalah bersaing dengan perusahaan lain. Apakah suatu perusahaan dapat berhasil 

menjual barang dan jasa yang dihasilkannya tergantung pada bagaimana perusahaan 

menyampaikan informasi yang efektif kepada konsumen. Sehingga menyebabkan 

banyaknya bidang usaha yang muncul khususnya pada bidang perdagangan seperti 

bisnis modern di Indonesia yang telah mengalami perkembangan adalah industri ritel, 

hal ini karena industri ritel modern merupakan industri yang strategis dalam 

konstribusinya terhadap perekonomian Indonesia.  

Bisnis ritel adalah salah satu aktivitas usaha yang menjual barang-barang 

kebutuhan sehari-hari baik dalam bentuk produk dan jasa yang ditujukan pada 

konsumen untuk kebutuhan pribadi atau keluarga. 



2 
 

 

  Adanya pertumbuhan atas keragaman pasar ritel berbentuk toko-toko modern 

ini seperti: Swalayan, Minimarket, Supermarket, Convenience Store dan Traditional 

Grocery Stores. 

Pelrkelmbangan bisnis yang pelsat sangat belrpelngaru lh pada bisnis reltail. Adapu ln 

pelrkelmbangan indu lstri ritell Indonelsia selcara u lmulm telrbagi melnjadi du la bagian, yaitu l 

ritell tradisional dan rite ll modelrn. Seliring belrjalannya waktu l, ritell tradisional selmakin 

ditingalkan olelh konsu lmeln, seldangkan indu lstri ritell modelrn selmakin dilirik karelna 

melnulnjulkkan treln pelrtulmbulhan yang pelsat. Selmakin banyaknya pellakul ulsaha yang 

belralih kel ritell modelrn melnyelbabkan pelrsaingan antar pe lritell ulntulk melmpelrelbultkan 

pangsa pasar (Kanjaya dan Su lsilo 2010) dalam (Warnelrin & Dwijayanti, 2020). 

Selhingga dalam melnghadapi pelrsaingan bisnis yang se lmakin keltat, maka promosi 

pelmasaran yang dilaku lkan olelh su latul bisnis atau l pelrulsahaan dalam melmpromosikan 

produlk kelpada para pellanggan atau l konsulmeln melnjadi sangat pelnting. Telknik 

pelmasaran yang dilaku lkan sulatul bisnis atau l pelrulsahaan ju lga haru ls kohelreln dan 

melnyellulrulh agar informasi yang disampaikan dapat dite lrima selcara melnyellulrulh olelh 

konsulmeln ataul sasaran. Keltika melnelrapkan stratelgi pelmasaran, pelrulsahaan ritell haruls 

telrlelbih dahu llul melmahami pelrilaku l konsulmeln. 

Noor, Z. Z (2020) Pricel Discoulnt atau l rabat adalah pelngulrangan harga dari 

daftar harga yang dite ltapkan olelh pellakul ulsaha pada pelriodel telrtelntul. Belrbagai cara 

ditawarkan pelritell ulntulk melmuldahkan konsu lmeln dalam melmilih telmpat belrbellanja 

yang selsulai delngan kelbultulhan dan kelinginannya, selhingga akan melnimbullkan dan 

melningkatkan minat belli konsu lmeln. Pada pelneltapatan potongan harga, te lntulnya 
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pellakul ulsaha haru ls melmiliki stratelgi agar potongan harga yang dibe lrikan tidak 

melngakibatkan kelrulgian dan dapat melnarik pelngulnjulng, pelmbelli mau lpuln orang yang 

selkeldar lalu l lalang. 

Menurut Tjiptono (2019) price discount, merupakan potongan harga yang 

diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari 

pembeli yang menyenangkan bagi penjual. Para konsumen tertarik untuk mendapatkan 

harga yang pantas. Harga yang pantas berarti nilai yang di persepsikan pantas pada saat 

transaksi dilakukan. Melnulrult (Elelckhouldt, Gollielr, & Schlelsingelr, 2019) potongan 

harga yang ditawarkan ole lh pelnjulal kelpada pelmbelli selbagai pelngaku lan atas aktivitas 

telrtelntu l dari pelmbelli melnyelnangkan pelnjulal. 

Selhingga dari belbelrapa delfinisi Pricel Discoulnt atau l potongan harga yang tellah 

dipaparkan diatas, dapat disimpu llkan bahwa Pricel Discou lnt ataul potongan harga 

adalah su latul ulpaya program pelrulsahaan dalam melngulrangi potongan harga be lrulpa 

potongan tu lnai, potongan ju lmlah pelmbellian dan potongan lainnya yang be lrtuljulan 

ulntulk melnarik minat konsu lmeln dalam melmbelli, dan diimplelmelntasikan pada pelriode l 

telrtelntu l yang tellah ditelntulkan olelh pelrulsahaan. 

Melnulrult Amir dalam Warne lrin, G. (2020). display toko (in-storel display) 

melrulpakan su latul pelnarik awal yang mampu l melnarik pellanggan yang lelwat kelmuldian 

melmasu lki toko. Display yang dipakai gu lna melmajang barang yang diju lal akan 

melmbelrikan kelmuldahan dan melmbantul pelngulnjulng saat melmilih produ lk yang selpelrti 

kelinginannya. 



4 
 

 

Melmajangkan barang didalam toko dan di e ltalasel, melmpulnyai pelngarulh belsar 

telrhadap pelnjulalan, dan jika matelrialnya telrintelgrasi, hal ini dapat te lrlihat dan 

dirasakan selbagai su latul iklan produ lk yang dapat melmpelrkulat positioning melrelk 

telrselbult. Biasanya kita lihat salah satu l cara u lntulk melnjulal barang ialah delngan 

melmbiarkan calon pelmbelli itul mellihat, melraba, melncicipi, melngelndarai, dan lain 

selbagainya (Sonata, 2019). 

Pelrilakul konsulmeln adalah pelrilakul yang ditulnjulkkan konsu lmeln pada saat 

melncari, melmbelli, melnggulnakan, melngelvalulasi dan melngkonsulmsi produ lk, jasa atau l 

idel yang diharapkan dapat me lmelnulhi kelbultulhan dan kelinginannya. Adapu ln pelrilaku l 

konsulmeln telntulnya belrbelda-belda, dan melrelka selring belrulbah keltika melmbulat 

kelpultulsan pelmbellian. Dari selgi pelrelncanaan, pelmbellian konsulmeln dapat dibagi 

melnjadi pelmbellian telrelncana dan pelmbellian tidak telrelncana (pelmbellian impullsif). 

Pelmbellian telrelncana melrulpakan pelrilakul pelmbellian, yaitu l kelpultulsan konsu lmeln ulntulk 

melrelncanakan produ lk yang akan dibelli selbellulm melmasulki toko. Seldangkan pelmbellian 

tak telrelncana adalah pelmbellian melndadak tanpa pelrelncanaan selbellulmnya saat 

melmasu lki toko. Impu llsel bulying didelfinisikan bahwa pelmbellian impullsif telrjadi keltika 

konsulmeln tidak melmpulnyai relncana melngelnai melrelk ataul katelgori produ lk yang akan 

dibelli keltika akan melmasulki selbulah toko (Helthariel, 2012) 

Impullsel bulying adalah pelrilakul yang dilaku lkan selcara tidak selngaja dan 

kelmulngkinan belsar mellibatkan belrbagai motif yang tidak disadari dan dise lrtai delngan 

tanggapan elmosional yang ku lat (Noor, Z. Z. 2020). Pe lmbellian impu llsif biasanya 

telrjadi, keltika konsu lmeln melmiliki motivasi ku lat yang belrulbah melnjadi kelinginan 
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ulntulk melmbelli produlk selcara langsu lng (Coheln, Prayag, & Moital, 2014). Se ldangkan 

melnulrult Miranda, (2016) Selbagian belsar konsu lmeln di Indonelsia mellakulkan pelrilaku l 

tidak telrelncana dan ingin belrtindak di saat-saat telrakhir. U ltami, (2014) pelmbellian 

impullsif telrjadi keltika konsu lmeln tiba-tiba melngalami kelinginan yang ku lat dan ku lkulh 

ulntulk melmbelli selsulatul selcelpatnya. 

Rahmadi, (2020) berpendapat bahwa pembelian impulsif cenderung lebih 

menikmati berbelanja dan impuls tersebut merupakan hasil dari sensasi dan persepsi 

konsumen yang didorong oleh stimulus lingkungan.. Pelngarulh stimu lluls di telmpat 

bellanja melngingatkan konsu lmeln akan apa yang haru ls dibelli ataul karelna pelngaru lh 

display, promosi, dan u lsaha-ulsaha pelmilik telmpat bellanja ulntulk melnciptakan 

kelbultulhan baru l. Seldangkan melnulrult Kotlelr dan Kelllelr (2016) salah satu l belntulk 

promosi pelnjulalan yaitu l diskon (potongan harga dalam be lntulk pelrseln) atau l celnts-off-

delals (potongan harga dalam be lntulk nominal) adalah pelmotongan harga selcara 

langsulng saat pelmbellian, yang pelnawarannya tampak jellas pada kelmasan atau l display 

produlk. 

Melnulrult Kotlelr & Kelllelr (2016) diskon adalah pe lnghelmat yang ditawarkan 

pada konsu lmeln dari harga normal su latul produlk, yang telrtelra dilabell ataul kelmasan 

produlk telrselbult. Melnulrult Sonata (2019), in storel display adalah cara u lntulk melndorong 

konsulmeln agar melmpelrhatikan dan telrtarik pada toko atau l barang telrselbult, selrta 

melndorong kelinginan u lntulk melmbelli mellaluli atraksi visu lal langsu lng atau l biasa diselbult 

delngan daya tarik visu lal langsulng. Melmajangkan barang atau l produlk di dalam toko 
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dan di eltalasel, melmiliki pelngaru lh yang cu lkulp belsar telrhadap pelnjulalan dan jika 

matelrialnya kohelreln atau l melnyatu l maka hal ini dapat te lrlihat dan dirasakan se lbagai 

sulatul iklan produ lk dan dapat melmpelrkulat positioning melrelk telrselbult.  

Sulatul pelrulsahaan haru ls melnggulnakan bau lran promosi yang telpat, selhingga 

tuljulan telrselbult telrcapai dan dapat me lningkatkan pelnjulalan. Dalam hal ini promosi 

yang belrsifat didalam toko dapat le lbih melrangsang konsu lmeln ulntulk mellakulkan 

Impullsel Bulying (pelmbelli tanpa telrelncana). Hasil Su lrvely yang dilaku lkan olelh AC 

Niellson di Jakarta pada tahu ln 2007 yang melnyatakan bahwa 85% konsu lmeln modelrn 

di Indonelsia celndelrulng belrbellanja selcara impu llsif. Konsulmeln dalam melmbelli 

kelbultulhannya tidak akan me lmikirkan su latul produlk telrtelntul ataul melrelk telrtelntu l 

mellainkan melrelka langsu lng melmbelli karelna keltelrtarikannya telrhadap produ lk telrselbult 

yang mulncull selcara tiba-tiba. 

Walaulpuln belbelrapa pelnellitian melngelmulkakan adanya pelngaru lh pricel discou lnt 

dan in storel display telrhadap impu llsel bulying, namu ln telrdapat pulla pelnellitian yang 

melnghasilkan telmulan yang belrbelda. Impullsel bulying tidak dipelngarulhi olelh price l 

discoulnt pada Hypelrmart Kairagi Manado (Waani & 4 Alfa Tu lmbulan, 2015) dan 

impullsel bulying tidak dipelngarulhi olelh in storel display pada Su lpelrmarkelt Xing Mart di 

Kota Pontianak (Sadella, 2017). 

Belrdasarkan hal telrselbult, melnulnjulkan bahwa pelngaru lh pricel discoulnt dan in 

storel display telrhadap impullsel bulying tidak sellalul signifikan dan bisa be lrbelda pada 

seltiap lokasi pelnellitian. Selhingga, pelrlul ulntulk dilaku lkan pelnellitian pada seltiap lokasi 
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yang belrbelda ulntulk melngeltahuli selbelrapa belsar tingkat pelngarulh pricel discoulnt dan in 

storel display yang tellah dilakulkan pada lokasi telrselbult telrhadap impullsel bulying. 

Indomarelt di Kabupaten Majelnel melrulpakan salah satu l toko ritell yang ada di 

Majelnel melnyeldiakan belrbagai produ lk kelbultulhan selhari-hari selpelrti makanan, bu lah, 

sayulr, su lsul, celmilan, minu lman, hingga pelralatan kelbelrsihan selpelrti sabu ln dan shampo. 

Indomart majelnel ini julga melmbelrikan banyak pricel discou lnt dan promo seltiap harinya, 

ada julga promo pelrminggul (welelkelnd), promo jsm Indomarelt dan promo bu llanan. 

Telrdapat ju lga belntulk promosi delngan vou lchelr bellanja. Belrbagai promo yang 

ditawarkan melmbulat harga di Indomare lt melnjadi mulrah dan telrjangkau l. Sellain dari 

belrbellanja kelbultulhan selhari-hari, Indomarelt di Kab. Majelnel ini julga mellayani belrbagai 

kelbultulhan pelmbayaran selpelrti pelmbayaran iu lran BPJS di Indomarelt, pelmbayaran tikelt 

onlinel, pelmbayaran listrik (toke ln), pelmbayaran tellelpon indielhomel, pelmbellian pu llsa, 

dan lainnya mellaluli Indomarelt. Delngan selmula kellelbihan telrselbult, Indomarelt tellah 

melnjadi salah satu l waralaba telrbelsar di Indonelsia.  

Indomarelt Majelnel telntulnya melnginginkan konsu lmeln yang datang mellakulkan 

pelmbellian impu llsif karelna selcara langsu lng belrpelngarulh telrhadap pelningkatan 

pelnjulalan. Belrdasarkan pelrbeldaan hasil-hasil pelnellitian selbellulmnya dan faktor-faktor 

yang melmpelngarulhi impullsel bulying, maka dilakulkan pelnellitian pada Indomare lt di 

Majelnel yang belrtuljulan ulntulk melngeltahuli tingkat pelngarulh pricel discou lnt telrhadap 

impullsel bulying dan in storel display telrhadap impullsel bulying. Pelnullis telrtarik ulntulk 

melmbahas lelbih lanjult dan ditulangkan dalam be lntulk proposal skripsi yang be lrjuldull 



8 
 

 

“Pengaruh Price Discount dan In Store Display Terhadap Impulse Buying 

Konsumen Indomaret di Kab. Majene”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Rulmulsan masalah pada pe lnellitian ini adalah selbagai belrikult :  

1. Apakah pricel discoulnt belrpelngarulh positif dan signifikan telrhadap impullse l 

bulying konsulmeln Indomarelt di Kab. Majelnel?  

2. Apakah in storel display belrpelngarulh positif dan signifikan telrhadap impullse l 

bulying konsulmeln Indomarelt di Kab. Majelnel?  

3. Apakah pricel discoulnt dan in storel display selcara belrsama-sama belrpelngaru lh 

positif dan signifikan telrhadap impullsel bulying konsu lmeln Indomarelt di Kab. 

Majelnel? 

1.3 Tujuan Penelitian 

a. U lntulk melngeltahuli pelngaru lh pricel discoulnt Telrhadap Impullsel Bulying Konsulme ln 

Indomarelt di Kab. Majelnel. 

b. U lntulk melngeltahuli pelngaru lh in storel display telrhadap impullsel bulying konsulmeln 

Indomarelt di Kab. Majelnel. 

c. U lntulk melngeltahuli pelngaru lh pricel discoulnt dan In Storel display selcara belrsama-

sama telrhadap Impullsel Bulying Konsulmeln Indomarelt di Kab. Majelnel.  

1.4 Mannfaat penelitian  

Manfaat dari pelnellitian ini adalah selbagai belrikult : 
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1.4.1 Manfaat Teoritis  

Belrdasarkan aspelk teloritis adalah hasil pe lnellitian ini diharapkan dapat 

melmbelrikan su lmbangan pelmikiran telntang telori dalam lingku lp konselntrasi 

manajelmeln pelmasaran. Khu lsulsnya melngelnai telori pricel discou lnt, in storel display, dan 

impullsel bulying yang belrkaitan delngan ilmul ataul telori pelmasaran. 

1.4.2 Manfaat Praktis  

Belrdasarkan pelrmasalahan yang dibahas pada pe lnellitian ini, maka manfaat 

praktis dari pelnellitian ini adalah :  

a. Bagi Pelrulsahaan  

Bagi pelrulsahaan, hasil pelnellitian ini diharapkan dapat me lmbelrikan masu lkan, solu lsi 

dan dorongan dalam me llaku lkan pelngambilan kelpultulsan yang lelbih telpat bagi 

pelrulsahaan yang belrgelrak dalam indu lstri ritell. Khulsulnya Indomarelt di Kab. Majelnel.  

b. Bagi Pelnullis  

Manfaat pelnellitian ini bagi pelnullis yaitul selbagai salah satu l syarat kellullulsan ulntulk 

melmpelrolelh gellar Strata 1 (S1) Ulnivelrsitras Sullawelsi Barat program stu ldi 

Manajelmeln fakulltas Elkonomi. Sellain itu l, pelnullis dapat melngeltahuli tingkat 

pelngaru lh pricel discoulnt dan in storel display telrhadap impullsel bulying atau l 

pelmbellian tak telrelncana dalam indu lstri ritell. 

c. Bagi Masyarakat 

Bagi masyarakat ke lgulnaan pelnellitian ini adalah dapat me lmbelrikan relfelrelnsi 

tambahan keltika melnelliti lelbih lanju lt melngelnai diskon harga (pricel discoulnt), dan 



10 
 

 

tampilan di dalam toko (in storel display) telrhadap pelmbellian impullsif (pelmbelli yang 

tidak direlncanakan). 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Tinjauan Teori 

2.1.1 Pemasaran 

Menurut Umboh, Mananeke, & Samadi, (2018) manajemen pemasaran adalah 

proses menganalisa, memproyeksikan, administrasi, dan pengelolaan berbagai 

rancangan yang bermaksud mencakupi konseptualisasi, ketetapan harga, promosi dan 

kegiatan penyaluran dari produk, layanan dan ide yang dirangkai untuk membangun 

dan mempertahankan target pembalasan yang berhasil baik dengan menentukan objek 

untuk mencapai keinginan perusahaan. 

Sedangkan melnulrult Priansa, (2017) Manajemen pemasaran adalah ilmu dan 

seni dalam mengimplementasikan tugas-tugas manajemen yang terdiri dari 

perencanaan, pengorganisasian, pengaktualisasian, serta pengendalian dalam rangka 

penyampaian dari produsen ke konsumen tentang produk serta nilai-nilai produk yang 

terkandung di dalamnya. 

Belrdasarkan belbelrapa delfinisi yang diselbultkan diatas, dapat disimpu llkan 

bahwa pelmasaran adalah su latul sistelm kelgiatan u lsaha yang melrelncanakan, melnelntu lkan 

harga, melmpromosikan dan melndistribulsikan barang dan jasa se lhingga dapat 

melmelnulhi kelbultulhan dan jasa konsu lmeln saat ini mau lpuln yang potelnsial. 
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2.1.2 Promosi 

Melnulrult Kotlelr & Kelllelr (2016) promosi melrulpakan cara komu lnikasi yang 

dilakulkan olelh pelrulsahaan kelpada konsu lmeln ataul pasar yang ditu ljul, delngan tuljulan 

melnyampaikan informasi melngelnai produlk/pelrulsahaan agar melrelka mau l melmbelli. 

Promosi telrdiri dari pelriklanan, pelmasaran langsu lng, pelnjulalan pelrorangan, promosi 

pelnjulalan, dan hu lbulngan masyarakat. Promosi me lrulpakan salah satu l bagian dari 

rangkaian kelgiatan pelmasaran su latul barang. Seltiap pelrulsahaan dalam me lngandalkan 

promosi haru ls melnelntulkan alat yang telpat dipelrgulnakan u lntulk promosi agar dapat 

melncapai kelbelrhasilan dalam pelndistribulsian. 

Promosi adalah aru ls informasi atau l pelrsulasi satu l arah yang dibu lat ulntu lk 

melngarahkan selsorang atau l organisasi kelpada tindakan yang melnciptakan pelrtulkaran 

dalam pelmasaran (Kotlelr & Kelllelr, 2016). Promosi melrulpakan sellulrulh kelgiatan yang 

dilakulkan pelrulsahaan u lntulk melngkomulnikasikan dan melmpromosikan produ lknya 

pada targelt pelmasarannya. Belbelrapa belntulk promosi, yang dike lnal delngan bau lran 

promosi, yaitu l iklan, pelnjulalan pribadi, promosi pelnjulalan, hulbulngan masyarakat, dan 

alat-alat pelmasaran langsu lng yang digu lnakan pelrulsahaan u lntulk melncapai tu ljulan iklan 

dan pelmasarannya (Kotlelr & Kelllelr, 2016). 

2.2 Price Discount 

Menurut Kotler dan Armstrong (2018) diskon adalah pengurangan harga 

langsung terhadap pembelian selama periode waktu tertentu. Berbagai bentuk diskon 

meliputi diskon tunai (Cash Discount), pengurangan harga bagi pembeli yang 

membayar tagihan mereka segera. Potongan harga adalah jenis lain pengurangan harga 
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dari harga resmi. Strategi penentuan harga (Pricing) sangat signifikan dalam pemberian 

Value kepada konsumen dan mempengaruhi image produk, serta keputusan konsumen 

untuk membeli Selbagian belsar pelrulsahaan akan mellakulkan seldikit pelrulbahan telrhadap 

harga dasarnya selbagai imbalan pada konsu lmeln atas hal-hal telrtelntul, misalnya 

pelmbayaran yang lelbih awal,  

Menurut Noor, Z. Z (2020) Pricel Discou lnt ataul rabat adalah pelngulrangan harga 

dari daftar harga yang dite ltapkan olelh pellakul ulsaha pada pelriodel telrtelntul. Belrbagai 

cara ditawarkan pelritell ulntulk melmuldahkan konsu lmeln dalam melmilih telmpat 

belrbellanja yang selsulai delngan kelbultulhan dan kelinginannya, selhingga akan 

melnimbullkan dan melningkatkan minat belli konsu lmeln. Pada pelneltapatan  potongan 

harga, telntulnya pellakul ulsaha haru ls melmiliki stratelgi agar potongan harga yang 

dibelrikan tidak melngakibatkan kelrulgian dan dapat me lnarik pelngulnjulng, pelmbelli 

maulpuln orang yang selkeldar lalu l lalang. 

Tjiptono (2019) price discount, merupakan potongan harga yang diberikan oleh 

penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas tertentu dari pembeli yang 

menyenangkan bagi penjual. Para konsumen tertarik untuk mendapatkan harga yang 

pantas. Harga yang pantas berarti nilai yang di persepsikan pantas pada saat transaksi 

dilakukan.  Melnulrult (Elelckhouldt, Gollielr, & Schlelsingelr, 2019) potongan harga yang 

ditawarkan olelh pelnjulal kelpada pelmbelli selbagai pelngaku lan atas aktivitas telrtelntul dari 

pelmbelli melnyelnangkan pelnjulal. 
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Selhingga dari belbelrapa delfinisi Pricel Discoulnt atau l potongan harga yang tellah 

dipaparkan diatas, dapat disimpu llkan bahwa Pricel Discou lnt ataul potongan harga 

adalah su latul ulpaya program pelrulsahaan dalam melngulrangi potongan harga be lrulpa 

potongan tu lnai, potongan ju lmlah pelmbellian dan potongan lainnya yang be lrtuljulan 

ulntulk melnarik minat konsu lmeln dalam melmbelli, dan diimplelmelntasikan pada pelriode l 

telrtelntu l yang tellah ditelntulkan olelh pelrulsahaan. 

2.2.1 Macam-macam Price Discount 

Melnulrult (Tjiptono, 2019) ada 5 macam diskon atau l potongan harga, antara lain 

: 

1. Potongan ku lantitas adalah pe lngulrangan harga u lntu lk pelmbelli yang melmbelli 

dalam ju lmlah belsar (Harga Gru lp).   

2. Diskon musiman adalah potongan harga yang diberikan kepada konsumen yang 

akan membeli produk diluar musim atau periode puncak.  

3. Diskon kas Potongan yang diberikan apabila pembeli membayar tunai 

barangbarang yang dibelinya atau membayarnya dalam jangka waktu tertentu 

sesuai dengan perjanjian transaksi 

4. Trade (functional) discount diberikan oleh produsen kepada distributor 

(wholesaler dan retailer) yang terlibat dalam pendistribusian barang dan 

pelaksanaan fungsi-fungsi tertentu seperti penjualan, penyimpanan, dan record 

keeping.  

5. Harga obral (sale price) Diskon sementara dari harga menurut daftar (list price), 

diskon ini bertujuan untuk mendorong pembelian segera. 
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 2.2.2 Indikator-indikator Price Discount 

Menurut Wahyudi (2017), indikator dari Price Discount antara lain:  

1. Frekuensi Diskon: Frekuensi diskon mengacu pada seberapa sering pemasar dalam 

suatu gerai ritel melakukan potongan harga terhadap produk yang ditawarkannya.  

2. Besaran Diskon: Besaran diskon merupakan seberapa besar diskon yang 

ditawarkan oleh pemasar terhadap produk yang ditawarkan kepada konsumennya, 

yang dapat dilihat dari presentase misalnya 30%, 50% dll.  

3. Waktu Pemberian Diskon: Waktu pemberian diskon merujuk pada kapan saja 

waktu yang dipilih pemasar untuk melakukan potongan harga produk yang 

ditawarkan kepada para konsumen.  

2.3 In-Store Display 

2.3.1 Pengertian In-Store Display 

Melnulrult Amir dalam Warne lrin, G. (2020). display toko (in-storel display) 

melrulpakan su latul pelnarik awal yang mampu l melnarik pellanggan yang lelwat kelmuldian 

melmasu lki toko. Display yang dipakai gu lna melmajang barang yang diju lal akan 

melmbelrikan kelmuldahan dan melmbantul pelngulnjulng saat melmilih produ lk yang selpelrti 

kelinginannya. 

Melmajangkan barang didalam toko dan di e ltalasel, melmpulnyai pelngarulh belsar 

telrhadap pelnjulalan, dan jika mate lrialnya telrintelgrasi, hal ini dapat te lrlihat dan 

dirasakan selbagai su latul iklan produ lk yang dapat melmpelrkulat positioning melrelk 

telrselbult. Biasanya kita lihat salah satu l cara u lntulk melnjulal barang ialah delngan 
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melmbiarkan calon pelmbelli itul mellihat, melraba, melncicipi, melngelndarai, dan lain 

selbagainya (Sonata, 2019). 

In-Storel Display ataul pelnataan produ lk dalam ru langan kelgiatan pelrelncanaan 

produlk u lntulk melmpelngarulhi calon konsu lmeln agar melmbelli produ lk yang diju lal. 

Pelnataan produ lk haru ls dipelrhatikan, mu llai dari pelnataan belrdasarkan jelnis, warna, 

melrelk dan delngan lokasi yang strate lgis, hingga melnimbullkan kelinginan belli calon 

konsulmeln. (Noor, Z. Z 2020) 

Belrdasarkan u lraian telrselbult dapat disimpu llkan bahwa in-storel display adalah 

salah satu l aspelk pelnting ulntulk melnarik pelrhatian dan minat konsu lmeln pada toko atau l 

produlk dan melndorong kelinginan u lntulk melmbelli mellaluli daya tarik pelnglihatan 

langsulng delngan melmajang produ lk pada rak-rak khulsuls yang diselrtai informasi yang 

rellelvan.  

2.3.2 Indikator 

Stanton dalam Maryati dan Erveni (2020), indikator in-store display terdiri atas 

3 hal yaitu:  

1. Product Supplying (Pengadaan Barang)  

Pengadaan dan kemudahan memperoleh barang, oleh karena itu dibutuhkan 

petunjuk-petunjuk yang dapat memberitahukan dimana letak barang yang 

diinginkan konsumen.  

2. Product Gouping (Pengelompokan Barang)  

Mengkasifikasi semua jenis barang yang ditawarkan sesuai dengan bentuk, 

ukuran, dan merek barang dagangan yang sejenis.  
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3. Product Arranging (Penyusunan Barang)  

Menampilkan barang dan yang perlu diperhatikan dalam menyusun barang adalah 

mengenai kebersihan, kerapihan dan pencahayaan. 

2.4 Impulse Buying  

Impullsel bulying adalah pelrilakul yang dilaku lkan selcara tidak selngaja dan 

kelmulngkinan belsar mellibatkan belrbagai motif yang tidak disadari dan dise lrtai delngan 

tanggapan elmosional yang ku lat (Noor, Z. Z. 2020). Rahmadi (2020) berpendapat 

bahwa pembelian impulsif cenderung lebih menikmati berbelanja dan impuls tersebut 

merupakan hasil dari sensasi dan persepsi konsumen yang didorong oleh stimulus 

lingkungan. Seldangkan melnulrult Miranda, (2016) Selbagian belsar konsu lmeln di 

Indonelsia mellakulkan pelrilakul tidak telrelncana dan ingin belrtindak di saat-saat telrakhir.. 

Menurut Utami (2019), perilaku pembelian yang tidak direncanakan adalah 

suatu tindakan pembelian yang dibuat tanpa direncanakan sebelumnya, atau keputusan 

pembelian dilakukan pada saat berada di dalam toko. Pembelian yang tidak 

direncanakan atau Impulsive Buying dicirikan seperti pembuatan keputusan relatif 

cepat, bias subjektif langsung mendukung kepemilikan. Konsumen yang melakukan 

pembelian tidak berpikir untuk membeli produk atau merek tertentu, mereka langsung 

melakukan pembelian karena ketertarikan pada merek atau produk saat itu 

jugaBelrdasarkan pelngelrtian Impu llsel Bulying melnulrult para ahli di atas, maka pe lnelliti 

melnyimpullkan bahwa Impullsel Bulying adalah pelrilaku l konsulmeln dalam melmbelli 

produlk selcara tidak telrdulga dan tidak telrelncana tanpa melmikirkan konselkulelnsi seltellah 

melmbelli produlk telrselbult. 



18 
 

 

2.4.1 Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Impulsive Buying 

Ünsalan, M. (2016), Pelrilaku l pelmbellian impullsif pelmbellanja dipelngarulhi olelh 

seljulmlah faktor yang dapat dikaitkan de lngan lingku lngan bellanja, sifat pribadi 

pellanggan, karaktelristik produ lk, dimelnsi delmografis dan sosial bu ldaya yang belragam. 

1. Faktor Elkstelrnal 

Faktor motivasi elkstelrnal pelmbellian impullsif adalah rangsangan spe lsifik 

yang telrkait delngan variabell telrkait dan delngan lingku lngan bellanja. 

a. Lingkulngan Toko  

Pelngelcelr dikeltahuli melrancang lingku lngan toko delngan cara yang akan 

melningkatkan pelrasaan positif konsu lmeln, delngan asu lmsi bahwa hal ini akan 

melngarah pada pelrilakul konsu lmeln yang diinginkan, selpelrti kelinginan yang lelbih 

tinggi ulntulk melmbelli ataul tinggal ditoko lelbih lama. Selpelrti, tata leltak toko, store l 

atmosphelrel, jelnis toko, dan wiraniaga. 

b. Karaktelristik Produ lk 

Produ lk telrtelntul dibelli lelbih impu llsif daripada yang lain. Ke lmulngkinan su latu l 

produlk akan dibelli selcara impu llsif belrgantulng pada katelgori produ lk, harga 

produlk, melrelk dan kelmasan produ lk,dan distribu lsi produ lk. Selpelrti katelgori, 

produlk, harga produ lk, melrelk dan pakelt produlk, distribu lsi produlk. 

c. Aktivitas promosi 

Kelgiatan promosi belrdampak langsu lng pada pelrilakul pelmbellian impu llsif 

konsu lmeln. Dalam kelgiatan promosi toko, misalnya, diskon se lpelrti “tiga harga 
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dula” melrulpakan salah satu l pelmicul pelmbellian impu llsif. Alat komu lnikasi titik 

pelnjulalan dan kelgiatan promosi (pelngulrangan harga selmelntara, ku lpon, 

pelngambilan sampell) belrfulngsi selbagai rangsangan pelmasaran dan melmbantu l 

pelngelcelr ulntulk melrangsang pelrilakul pelmbellian impu llsif konsulmeln. 

2. Faktor Intelrnal 

Faktor intelrnal melnulnjulkkan isyarat dan karakte lristik intelrnal individu l yang 

melmbulatnya telrlibat dalam pelmbellian impu llsif. Julga, belbelrapa faktor intelrnal dapat 

diselbult selbagai faktor delmografis dan sosial. 

a. U lmulr: Wood ditelmulkan melnjadi pelnelntul pelnting dalam melmpreldiksi pelmbellian 

impullsif. Orang yang lelbih mu lda melrasa belrisiko relndah saat melmbellanjakan 

ulang. Pelmbellian impu lls belrada pada lelvell yang lelbih tinggi antara u lsia 18 hingga 

39 dan lelvell yang lelbih relndah seltellahnya. 

b. Gelndelr: Pelrelmpulan celndelrulng lelbih impu llsif dibandingkan laki-laki .Relfelrelnsi 

wanita adalah u lntulk itelm yang telrkait delngan nilai-nilai ulnsu lr ulntulk alasan 

elmosional dan hu lbulngan, seldangkan prelfelrelnsi pria lelbih banyak itelm yang 

belrkaitan delngan waktu l lulang dan kelulangan u lntulk alasan instru lmelntal fulngsional 

c. Sulasana hati: Keladaan afelktif atau l sulasana hati selselorang tellah ditelmulkan selbagai 

salah satu l pelnelntul pelnting pelmbellian impu llsif, di mana jika se lselorang belrada 

dalam su lasana hati yang baik, dia ce lndelrulng melnghargai dirinya se lndiri delngan 

lelbih mulrah hati dan olelh karelna itul, celndelrulng. lelbih impullsif 

d. Risiko yang Dirasakan: Risiko yang dirasakan dapat dide lfinisikan selbagai 

keltidakpastian yang dihadapi konsu lmeln keltika melrelka tidak dapat melmpreldiksi 
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konselkulelnsi dari kelpultulsan pelmbellian melrelka. Tingkat risiko yang dirasakan ju lga 

dapat melmpelngaru lhi prosels pelngambilan kelpultulsan konsu lmeln. 

e. Matelrialismel: melnulnjulkkan bahwa konsu lmeln matelrialistis dirangsang ole lh 

kelinginan u lntulk melncapai kellas sosial mellaluli kelpelmilikan matelri, dan delngan 

delmikian, konsu lmeln selmacam itu l akan selcara impu llsif melmbellanjakan u lang 

delngan melnyelrah pada pelmicu l godaan. 

f. Kelnikmatan Belrbellanja Melnulrult Goyal dan Mittal (2007), kelnikmatan belrbellanja 

adalah karaktelristik individu l pelmbelli yang melrelprelselntasikan kelcelndelrulngan 

ulntulk melnganggap belrbellanja lelbih melnyelnangkan dan melngalami hibu lran 

belrbellanja yang lelbih belsar dari pada yang lain 

g. Buldaya: Pelrilakul pelmbellian impullsif orang-orang dari bu ldaya kolelktivis kulrang 

belrgantu lng pada impullsif pelmbellian sifat dari pada pelrilakul pelmbellian impu llsif 

orang-orang dari bu ldaya individu lalis. Kelmandirian selselorang tidak telrbulkti 

melmpelngarulhi pelrilakul pelmbellian impu llsif kolelktivis keltika hal 

itulmelmpelngarulhi pelrilakul pelmbellian impullsif individu lalis. 

2.4.2 Indikator Impulse Buying 

Engel, Blackwell dan Miniard dalam Utami dan Saputri (2019), indikator 

Impulse Buying antara lain: 

1. Spontanitas Pembelian  
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Pembelian produk terjadi secara tidak diharapkan, tidak terduga, dan memotivasi 

konsumen untuk membeli saat itu juga, seringkali dianggap sebagai respon terhadap 

visual yang berlangsung di tempat penjualan.  

2. Kekuatan, Kompulsi dan Intensitas  

Adanya motivasi untuk mengesampingkan hal-hal lain dan bertindak seketika.  

3. Kegairahan dan Stimulasi Desakan atau keinginan mendadak untuk membeli 

disertai oleh adanya emosi yang dikarakteristikan dengan perasaan yang tidak 

terkendali.  

4. Ketidakpedulian akan akibat  

 Desakan untuk membeli dapat menjadi begitu sulit ditolak sehingga akibat negatif 

yang mungkin terjadi diabaikan.  

2.4.3 Tipe-tipe Impulse Buying 

Tipel-tipel impullsel bulying Dalam kelgiatan impullsel bulying telrbagi belbelrapa tipe l 

melnulrult Harahap, D. A., & Amanah, D. (2022) yaitu l :  

1. Relmindelr Impu llsel Bulying (pelngingat pelmbellian tida belrelncana) Yakni telrjadi 

pada saat konsu lmeln di toko, mellihat produ lk dan kelmuldian melmbulatnya 

melngingat selsulatul akan produ lk telrselbult. Bisa jadi dia ingat iklannya atau l 

relkomelndasi orang. Individu l telrselbult selcara spontan melmbelli barang belrdasarkan 

ingatannya telrselbult.  
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2. Pulrel Impullsel Bulying (mulrni pelmbellian tidak belrelncana) Telrjadi keltika si 

konsu lmeln belnar-belnar tidak melrelncanakan apapu ln ulntulk melmbelli. Teltapi karelna 

mellihat display toko ia melmbulat kelpultulsan u lntulk mellakulkan pelmbellian.  

3. Sulggelsteld Impu llsel Bulying (pelmbellian impullsel yang disarankan) Akan telrjadi jika 

si pelmbelli belrbellanja dipelrkelnalkan produ lk telrselbult mellaluli in storel promotion. 

Keltika pelmbelli mellihat produ lk telrselbult ia selkeltika melmbayangkan kelbultulhan 

akan barang telrselbult dan langsu lng mellakulkan pelmbellian tanpa relncana.  

4. Planneld Impullsel Bulying (pelmbellian impu llsif telrelncana) Telrjadi bila si konsu lmeln 

selbelnarnya melmpulnyai relncana namu ln kelpultulsan melmbellinya telrgantulng pada 

harga dan melrelk di toko telrselbult. Misalnya si konsu lmeln melrelncanakan u lntulk 

melmbelli bajul kelmelja, tapi saat ia mellihat promosi pada baju l batik ia melnjadi 

telrtarik u lntulk melmbellinya ju lga. 

Belrdasarkan yang tellah dipaparkan di atas bisa disimpu llkan bahwa tipe-ltipe l 

impullsel bulying yang kelsellulrulhannya melmiliki kelsamaan yaitu l pelmbellian yang 

dilakulkan selcara melndadak atau l kelpultulsan pelmbelliannya selcara tiba-tiba. 

2.5 Penelitian Terdahulu/ Tinjauan Empirik 

Tabel 2.1 

Penelitiian Terdahulu 

No 
Nama  

Peneliti 

judul 

penelitian 
Hasil Penelitian 

Persamaan 

Penelitian 

Perbedaan 

Penelitian 

1 Oktaviana 

et al. 

(2021) 

Analisis 

Price 

Discount, In 

Store Display 

dan Store  

Price Discount, 

In Store Display 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan  

Persamaan 

penelitian 

yaitu sama-

sama  

Perbedaan sampel 

yang digunakan 

oleh peneliti  

sebelumnya 

adalah  Gramedia  
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Lanjutan Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Atmoshphere 

Terhadap 

Keputusan   
Impulse 

Buying Pada 

Gramedia 

Solo Square 

di Era New 

Normal 

 

terhadap 

keputusan 

impulse buying 

pada  Gramedia  

Solo Square di 

Era New 

Normal 

 

 

 
 

variabel terikat 

(price 

discount), dan 

in-store 

display 

(display di 

dalam toko) 

mempengaruhi 

impulse 

Buying 

Solo Squarem. 

Sedangkan sampel 

penelitian 

selanjutnya adalah 

konsumen Indomaret 

di Kab. Majene. 
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Sonata 

(2019) 

 

 

Pengaruh 

Price 

Discount Dan 

in-Store 

Display 

Terhadap 

Keputusan 

Pada Produk 

Miniso 

 

Price discount 

dan in-Store 

Display 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

keputusan 

impulse buying 

pada Produk 

Miniso. 39 

Buying Pada 

Produk Miniso 

 

Persamaan 

penelitian 

yaitu sama-

sama 

mengambil 

variabel terikat 

(price 

discount), dan 

in-store 

display 

(display di 

dalam toko) 

mempengaruhi 

impulse 

Buying 

Perbedaan sampel 

yang digunakan oleh 

peneliti sebelumnya 

adalah pada Produk 

Miniso 

Panakkukang 

Makassar.Sedangkan 

sampel penelitian 

selanjutnya adalah 

konsumen Indomaret 

di Kab. Majene. 

 

 

3 Ningtyas 

Indraswari 

(2022) 

Pengaruh 

Price 

Discount Dan 

In Store 

Display 

Terhadap 

Impulse 

Buying (Studi 

Pada 

Pelanggan 

Manna 

Kampus 

(Mirota  

Ditemukan 

bahwa price 

discount secara 

parsial 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

impulse buying, 

in store display 

secara parsial 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan  

Persamaan 

penelitian 

yaitu sama-

sama 

mengambil 

variabel terikat 

(price 

discount), dan 

in-store 

display 

(display di 

dalam toko) 

mempengaruhi  

Perbedaan sampel 

yang digunakan oleh 

peneliti sebelumnya 

adalah Pada 

Pelanggan Manna 

Kampus (Mirota 

Kampus) Di Jl. 

Palagan Tentara 

Pelajar, Ngaglik, 

Sleman, 

Yogyakarta). 

Sedangkan sampel 

penelitian 

selanjutnya adalah  
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Lanjutan Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

  Jl. Palagan 

Tentara 

Pelajar, 

Ngaglik, 

Sleman, 

Yogyakarta

) 

terhadap impulse 

buying, kemudian 

price discount dan in 

store display secara 

simultan 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap impulse 

buying 

impulse Buying konsumen Indomaret 

di Kab. Majene. 

4 Fitrah 

Ayu 

Elisha 

(2021) 

Pengaruh 

Price 

Discount 

Dan In-

Store 

Display 

Terhadap 

Impulsive 

Buying 

Pada 

Konsumen 

Minimarket 

Berkah 

Mart Kota 

Pekanbaru 

Dari hasil uji t dan f 

terdapat hubungan 

yang tinggi (kuat) 

antar variabel price 

discount dan in-store 

display 

terhadap.impulsive 

buying pada 

minimarket berkah 

mart yaitu sebesar 

66%. Price discount 

dan in-store display 

secara keseluruhan 

memberikan 

pengaruh sebesar 

44% terhadap 

impulsive buying 

pada minimarket 

berkah mart dan 

sisanya dipengaruhi 

oleh variabel lain 

yang tidak diteliti 

dalam penelitian ini. 

Persamaan 

penelitian yaitu 

sama-sama 

mengambil 

variabel terikat 

(price 

discount), dan  

in-store display 

(display di 

dalam 

toko)mempeng

aruhi impulse 

Buying 

Perbedaan sampel 

yang digunakan oleh 

peneliti sebelumnya 

adalah pada 

konsumen 

minimarket berkah 

mart kota pekanbaru. 

Sedangkan sampel 

penelitian 

selanjutnya adalah 

konsumen Indomaret 

di kab. Majene 

Sulmbelr: Data diolah, 2024 
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2.6 Kerangka Konseptual 

 Kelrangka konselptulal melrulpakan sulatul belntulk kelrangka belrfikir yang dapat 

digulnakan selbagai pelndelkatan dalam melmelcahkan masalah. Kelrangka konselptulal 

dalam pelnellitian ini adalah telntang “Pelngaru lh Pricel Discou lnt Dan In-Storel Diplay 

Telrhadap Impullsel Bulying Konsu lmeln Indomarelt di Kab. Majelnel”. Pelnellitian ini 

melncari pelngarulh antara variabe ll indelpelndelnt (belbas) delngan variabell delpelndelnt 

(telrikat) dimana yang melnjadi variabell indelpelndelnt (belbas) adalah pricel discoulnt (x1), 

in-storel display (x2) yang melnjadi variabell delpelndelnt (telrikat) adalah impullsel bulying 

(y) kelrangka pelmikiran dalam pelnellititan dapat digambarkan dalam su latul bagan yang 

telrsaji pada gambar belrikult ini 

 H1 

 H3 

 

 H2 

 

Sulmbelr: Pelnellitian, 2024   

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 

2.7 Hipotesis Penelitian  

Hipotelsis adalah jawaban awal u lntulk rulmulsan masalah pelnellitian, dimana 

rulmulsan masalah pe lnellitian disajikan selbagai kalimat pelrnyataan. (Su lgiyono, 2016). 

Belrdasarkan ru lmulsan pelrmasalahan, tu ljulan pelnellitian, landasan telori dan kelrangka 

pelmikiran diatas dapat diaju lkan hipotelsis selbagai belrikult: 

Price Discount (X1) 

Impulse Buying (Y) 

In-Store Display (X2) 
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H1: Di duga Pricel Discoulnt belrpelngarulh telrhadap impullsel bulying pada konsu lmeln 

Indomarelt. 

H2: Di duga In-Storel Display belrpelngarulh telrhadap impullsel bulying konsulmeln 

Indomarelt. 

H3: Di duga Pricel Discoulnt dan In-Storel Display selcara belrsama-sama belrpelngaru lh 

telrhadap  impullsel bulying konsu lmeln Indomarelt. 
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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data dan pembahasan di atas dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

1. Variabel Price Discount berpengaruh secara signifikan terhadap Impulse Buying 

konsumen Indomaret di Kab. Majene. Sehingga Indomaret di Kab. Majene 

menjadi salah satu minimarket yang diminati oleh banyak kalangan karena 

terdapat banyak Price Discount. 

2.  Variabel In-Store Display berpengaruh secara signifikan terhadap Impulse Buying 

konsumen Indomaret di Kab. Majene. Konsumen menyukai penataan produk yang 

baik karena dapat memudahkan konsumen untuk mencari produk yang ingin 

dibeli. 

3.  Variabel Price Discount dan In-Store Display berpengaruh secara simultan 

terhadap Impulse Buying konsumen Indomaret di Kab. Majene. Yang artinya 

Impulse Buying akan meningkat jika terdapat Price Discount dan In-Store Display 

sesuai dengan keinginan konsumen.  

5.2 Saran 

1. Bagi Indomaret di Majene diharapkan lebih memperhatikan Price Discount untuk 

meningkatkan Impulse Buying konsumen dan mampu bersaing minimarket lainnya 

yang ada di Kab. Majene 

https://id.wikipedia.org/wiki/Toko_kelontong
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2. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk meneliti lebih dalam mengenai variabel 

lainnya untuk melihat apa saja yang mempengaruhi Impulse Buying. 
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