BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan uraian hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat disimpulkan

sebagai berikut:

1. Potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif
pelanggan Alfamidi di Kota Palu.

2. Emosi positif berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif
pelanggan Alfamidi di Kota Palu.

3. Potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap emosi positif
pelanggan Alfamidi di Kota Palu.

4. Potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap pembelian impulsif

dengan emosi positif sebagai variabel mediasi pelanggan Alfamidi di Kota Palu.

5.2 Implikasi Manajerial

Dalam penelitian ini, minimarket harus melakukan upaya untuk meningkatkan
strategi pemasaran berupa variabel potongan harga, karena hal tersebut sangat
berpengaruh terhadap konsumen yang mana konsumen akan lebih konsumtif karena
beragam promo yang dilakukan oleh peritel serta dapat meningkatkan pembelian

implusif yang akan dilakukan oleh para konsumen maupun pelanggan.
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Variabel emosi positif yang dirasakan oleh konsumen juga memiliki peranan
penting untuk menaikkan pembelian implusif. Ketika konsumen merasakan perasaan

yang senang dan gembira maka konsumen akan menjadi loyal.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini hanya dilakukan di Kota Palu khususnya kepada orang yang
sudah berbelanja pada minimarket Alfamidi dan peneliti tidak bisa bertanya secara
mendalam kepada responden mengenai variabel potongan harga dan emosi positif
yang mempengaruhi pembelian implusif. Kemudian nilai Rsquare (R?) atau koefisien
determinasi yang masih tergolong rendah sebesar 0,039 atau 3,9% dan selebihnya

96,1% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dimuat dalam penelitian ini.

5.4 Saran
Berdasaran hasil kesimpulan dari analisa yang dilakukan, maka saran-saran
yang dapat diberikan yaitu sebagai berikut:
1. Penelitian yang dilakukan harus bisa lebih luas bukan hanya di Kota Palu dan
responden yang mengisi kuesioner bukan hanya konsumen di Kota Palu.
2. Diharapkan pula untuk penelitian selanjutnya untuk menambahkan metode
wawancara kepada responden agar peneliti mendapatkan pertanyaan yang lebih

mendalam.
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PENGARUH POTONGAN HARGA TERHADAP PEMBELIAN IMPLUSIF
DENGAN EMOSI POSITIF SEBAGAI VARIABEL MEDIASI PELANGGAN
ALFAMIDI DI KOTA PALU

Hallo I

Perkenalkan saya Ferens Tamara, Mahasiswa Universitas Atma Jaya Yogyakarta.
Saat ini Saya sedang mengerjakan tugas akhir kuliah (skripsi). Penelitian ini berjudul
“PENGARUH POTONGAN HARGA TERHADAP PEMBELIAN IMPLUSIF
DENGAN EMOSI POSITIF SEBAGAI VARIABEL MEDIASI PELANGGAN
ALFAMIDI DI KOTA PALU”. Penclitian ini digunakan sebagai syarat untuk
mendapat gelar sarjana Manajemen. Oleh karena itu, saya mohon kepada teman-

teman untuk mengisi kuesioner dibawah ini dengan sungguh-sungguh.

Jika teman-teman ingin mengetahui sesuatu atau informasi mengenai penelitian ini,

silahkan menghubungi peneliti melalui email : ferenstamara04@gmail.com.

A. Data Demografis

1. Jenis Kelamin
o Laki— laki
e Perempuan

2. Usia
e 20 Tahun kebawah
e 21-30
e 31-40

o 41-50


mailto:ferenstamara04@gmail.com

e 50 Tahun keatas
3. Status atau Pekerjaan
e Pelajar / Mahasiswa
e Pegawai ( Swasta / Negeri )
e Pengusaha
e |bu Rumah Tangga
e Lainnya
4. Seberapa sering mengunjungi Alfamidi
e 1 bulan sekali
e 1-3 kali dalam 3 bulan
e Lebih dari 3 kali dalam 6 bulan
5. Pendapatan
e <Rp. 2.000.000
e Rp. 2.000.000 — Rp. 5.000.000

e >Rp. 5.000.000



B. Daftar Pertanyaan

Petunjuk pengisian: Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang paling sesuai dengan

penilaian anda.

Skor 1 = Sangat Tidak Setuju

Skor 2 = Tidak Setuju

Skor 3 = Netral

Skor 4 = Setuju

Skor 5 = Sangat Setuju

No Pernyataan STS TS SS

Potongan Harga

1 Potongan harga di Alfamidi menarik
konsumen untuk membeli produk

2 Potongan harga di Alfamidi menarik
konsumen untuk melakukan
pembelian dalam jumlah banyak

3 Semakin sering Alfamidi
memberikan potongan harga semakin
mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian implusif

Emosi Positif

1 Saya senang dengan adanya
potongan harga yang diberikan




Saya puas dengan adanya potongan

harga yang diberikan

Saya nyaman ketika melakukan

pembelian di Alfamidi

Saya senang ketika menemukan
produk dengan potongan harga di
Alfamidi

Pembel

ian Implusif

Ketika melihat potongan harga
seringkali muncul keinginan untuk

membeli secara implusif

Saya tidak dapat menahan diri untuk
melakukan pembelian ketika melihat

potongan harga

Saya tidak berpikir dua kali untuk
melakukan pembelian ketika melihat

potongan harga

Saya membeli produk diskon yang
ditawarkan Alfamidi, walaupun saya

membelinya tidak sesuai kebutuhan
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HASIL UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS INSTRUMEN PENELIITAN

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

.138

ltem-Total Statistics

Cronbach's
Scale Mean if |Scale Variance if| Corrected Iltem- | Alpha if Item
Item Deleted Item Deleted |Total Correlation Deleted
X1.1 6.57 1.938 -.006 224
X1.2 7.13 1.298 124 -.048°
X1.3 7.48 1.070 .090 .041

a. The value is negative due to a negative average covariance among items.

This violates reliability model assumptions. You may want to check item

codings.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.733

Iltem-Total Statistics

Cronbach's
Scale Mean if |Scale Variance if| Corrected Item- | Alpha if Item
Item Deleted Item Deleted |[Total Correlation Deleted
M1.1 12.12 2.402 .652 .599]
M1.2 12.21 2.343 .624 .612
M1.3 12.23 3.106 .249 .821
M1.4 12.17 2.440 .617 619]




Reliability Statistics

Alpha

Cronbach's

N of ltems

.608

Item-Total Statistics

Cronbach's
Scale Mean if |Scale Variance if| Corrected Item- | Alpha if ltem
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation Deleted
Y1.1 12.50 2.332 .360 .558
Y1.2 12.16 2.377 .381 .543
Y1.3 12.32 2.300 .394 533
Y1.4 12.56 2.100 417 514







HASIL DESKRIPTIF VARIABEL PENELITIAN

Jawaban Responden
Indikator 5 4 3 2 1 Total Skor | Mean
Y % Y % Y % Y % Y| %
X1.1.1 23 | 1533 | 110 | 7333 | 14 933 | 3 | 200 | 0 |0,00 603 4,02
X1.1.2 8 5,33 80 | 5333 | 35 |2333| 27 |1800| 0 |0,00 519 3,46
X1.1.3 11 7,33 49 | 3267 | 38 | 2533 | 50 [3333| 2 |133 467 311
Rata-Rata Dimensi 3,53
Jawaban Responden
Indikator 4 3 2 1 Total Skor | Mean
Y % 5 % Y % Y % 3 %
M1.1.1 44 | 2933 | 81 |[5400| 25 |1667| O 0,00 0 0,00 619 4,13
M1.1.2 39 [2600| 78 |5200| 32 |2133| 1 0,67 0 0,00 605 4,03
M1.1.3 35 [2333| 84 |5600| 29 |19,33| 2 1,33 0 0,00 602 4,01
M1. 1.4 40 | 2667 | 81 |5400| 29 |1933| 0 0,00 0 0,00 611 4,07
Rata-Rata Dimensi Locus of control Internal 4,06
_ Jawaban Responden Total
Indikator 4 3 2 1 Skor Mean
3 % Y % Y % > % 3 %
Y1.1 35 23,33 84 56,00 29 19,33 2 1,33 0 0,00 602 4,01
Y1.2 68 45,33 67 44,67 15 10,00 0 0,00 0 0,00 653 4,35
Y1.3 50 33,33 81 54,00 17 11,33 2 1,33 0 0,00 629 4,19
Y1.4 34 22,67 79 52,67 34 22,67 2 1,33 1 0,67 593 3,95
Rata-Rata Dimensi Kepuasan Intrinsik 4,13







Pengaruh Potongan Harga Dan Emosi Positif Terhadap Pembelian Impulsif
Pelanggan Alfamidi Di Kota Palu

Model Summaryb

Adjusted R | Std. Error of the Change Statistics
Model R R Square| Square Estimate R Square Change| F Change dfl df2 Sig. F Change
1 .508% .258 .248 1.641 .258 25.545 2 147 .000

a. Predictors: (Constant), Emosi_positif, Potongan_harga

b. Dependent Variable: Pembelian_implusif

ANOVA"®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 137.589 2 68.794 25.545 .000?
Residual 395.885 147 2.693
Total 533.473 149

a. Predictors: (Constant), Emosi_positif, Potongan_harga

b. Dependent Variable: Pembelian_implusif

Coefficients?

Unstandardized | Standardized 95% Confidence

Coefficients Coefficients t Sig. Interval for B Correlations Collinearity Statistics

Lower | Upper | Zero-

Model B |Std. Error Beta Bound |[Bound| order Partial Part Tolerance VIF
1 (Constant)
7.478 1.311 5.704 .000 4.887| 10.068
Potongan_ha
rga .234 .091 .185] 2.558 .012 .053 414 272 .206 .182 .961 1.041
Emosi_posit
if .404 .067 .437] 6.033 .000 272 .536 A74 446 429 5.961 1.041

a. Dependent Variable:

Pembelian_implusif
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Pengaruh Potongan Harga Terhadap Emosi Positif Pelanggan Alfamidi Di Kota

Palu

Model Summaryb

Adjusted R | Std. Error of the Change Statistics
Model R R Square| Square Estimate R Square Change| F Change dfl df2 Sig. F Change
1 .198% .039 .033 2.016 .039 6.070 1 148 .015
a. Predictors: (Constant), Potongan_harga
b. Dependent Variable: Emosi_positif
ANOVA®
Model Sum of Squares df Mean Square E Sig.
1 Regression 24.657 1 24.657 6.070 .015%
Residual 601.216 148 4.062
Total 625.873 149
a. Predictors: (Constant), Potongan_harga
b. Dependent Variable: Emosi_positif
Coefficients®
Unstandardized Standardized 95% Confidence
Coefficients Coefficients Interval for B Correlations Collinearity Statistics
Lower Upper Zero-
Model B Std. Error Beta t Sig. Bound Bound order Partial Part | Tolerance VIF
1 (Constant) 13.378 1.176 11.375 .000 11.054 15.702
ggtonga”—har 271 110 198 2.464 015 054 488 198 198|198 1.000[  1.000

a. Dependent Variable: Emosi_positif



Histogram

Dependent Variable: Emosi_Positif







mediator
variabla

independent

B a8
"'L'E-E-""" fSEH_J'f “H
variablo
A: | 0.185 (2]
B: | 0.437 (2]
SEp: | 0.091 (2]
SEg: | 0.067 Q

Calculate!

i

Sobel test statistic: 1.94087305
One-tailed probability: 0.02613684
Two-tailed probability: 0.05227368



